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1. BEVEZETES

Kutatomunkam bevezetd részében elsoként a valasztott téma jelentoségét €s aktualitasait
ismertetem, majd részletesen bemutatom a dolgozat célkitiizéseit és folyamatabra segitségével
szemléltetem a Kkutatomunka Iépéseit, végiill megfogalmazom hipotéziseimet, amelyeket
dolgozatom soran elemzéseimmel értékelek.

1.1. A téma aktualitasa

Témavalasztdsomnak indoklasai:

1. Magyarorszagon mindezidaig viszonylag kevés felmérés késziilt a hazai vallalkozasok
¢letutjarodl és fejlodésérol. A kutatok tobbsége mas-mas aspektusbdl vizsgalta dket. Salamonné
2000-es évek elején végzett vizsgdlata tekinthetd uttoronek, aki kutatdsa sordn kiilonbozo
iparagakban, kiilonbozoé tevékenységeket végzoé vallalatok életutjat tarta fel és a hazai
vallalkozasokra vonatkozdan életpalyat allitott fel. Salamonné vizsgalatanak eredményeit a
2.3.2.-es fejezetben kiilon is értékelem részletesebben. Ezzel kapcsolatban érdekesnek és
mindenképp tovabbi vizsgalatok alapjanak tartottam az ennek alapjan kialakitott modelljét, mert
a hazai vallalkozasok elinduldsanak egyik f6 motivald tényezdje volt a rendszervaltozas altal
megvaltozott helyzet, ami sajatosnak tekinthet6 és az életutat is véleményem szerint egyedivé
tette a kiilfoldi vallalatok életpalyajahoz képest. A csaknem 30 éve bekdvetkezett valtozast
kovetden iddszerlivé valt Gjra- €s tovabbvizsgalni azt, hogy az akkor feltart sajatossdgok a mai
napig megfigyelhetdek-e. A vallalkozasok életutjanak jellegzetességei magyar jegyek-e, vagy
csak az adott idészak és az adott koriilményekre vonatkozo jellemzok. Erintdlegesen vizsgalom
ezzel kapcsolatban majd azt is, hogy ebbdl a fejlodési aspektusbol kialakult-e valds piaci
helyzeten alapul6é miikodés.

2. Témavalasztaisom masik oka, hogy az autdo-markakereskedések helyzetérdl atfogd kutatas
Magyarorszdgon még nem késziilt. A Gépjarmli Markakereskedések Orszadgos Szovetsége
(GEMOSZ) a 2008-as valsagot kovetden elkezdte rendszeresen nyomonkovetni a szektor
szerepldit, amelynek eredményeit a dolgozatom 2.5.3-as fejezetében mutatok be. Ezen
felmérések soran elsdsorban a tulajdonosok, kereskeddk és a telephelyek szamat, ardnyat és a
bekovetkezett valtozasokat vizsgaltak, de részletes, mélyrehatobb elemzéseket nem készitettek.
Kutatdsommal ezt a hidnyt is szeretném poétolni.

3. Vélasztadsom harmadik oka, hogy a 2008-as valsag egyik legnagyobb vesztese, nemcsak
Magyarorszagon, hanem az egész vildgon, az autdipar volt, igy a valsag hatasat, az abbol vald
kilabalast, illetve a kereskedések valsagkezelését is vizsgadlom, hiszen ezzel kapcsolatosan
szintén hiany van a hazai kutatdsok palettdjaban. Véleményem szerint az eredményeket nemcsak
mas iparagban, hasonlo témaban kutatd, hanem a markakereskedések tulajdonosai is sikeresen
hasznalhatjak fel, elkeriilve esetleg egy tjabb valsag — aminek a bekovetkezését az autds szakma
a kozeljovoben nem zar Ki — drasztikus hatasat.

Az autoipar esetében egy nagyon sajatos szektorrol beszEliink, hiszen az altaluk folytatott iizleti
modell mogott a gyar vagy az impotdr altal erdsen befolyasolt ellatasi lanc talalhatd, aminek
kapcsan mindenképp vizsgalni sziikséges, hogy ez az adott vallalkozasok esetében mennyire lesz
versenyt befolyasolo tényezo.



1.2. Célkitiizések

A doktori értekezésem elkészitésénél 4 £6 célt fogalmaztam meg.

1. Az egyik célom, hogy részletesen 0sszehasonlitsam, értékeljem és rendszerezzem a kiilfoldi €s
hazai szakirodalom alapjan a kiilonb6z6 vallalati életciklus modelleket. Az életpalyamodellek
rendszerezé attekintése tobb, hasonld témat feldolgozéd szerzé kutatdsaban is megjelenik (lasd:
ZSUPANEKNE, 2007; KEMENCZEI, 2009; MISKOLCZI, 2012; HORVATH, 2016), ebbdl
kifolyolag a disszertaciom soran elsésorban a gyakorlatban torténd hazai alkalmazhatdsagukra,
¢s az elmult néhany év kutatasi eredményeire fokuszalok.

2. Célom, hogy kutatdsom soran szekunder és primer adatok segitségével vizsgéaljam a
magyarorszagi autoipar helyzetét, kiilonos tekintettel az iparagon beliili kereskedelemre.
Kiilonboz6 modszerek segitségével elemzem és értékelem az autokereskedések, a szalonok és
telephelyek, a tulajdonosok, tovabba a forgalomba helyezett j autok szamanak alakulasat a
2008-as vilaggazdasagi valsag elétt, alatt €s utan.

3. Tovabbi célkitlizéseim kozott szerepel, hogy sajat, empirikus kutatassal vizsgaljam a magyar
automarkakereskedések életutjat és feltarjam fejlédéstiket kiilonbozo szegmensekben. A vizsgalt
csoportok kialakitdsanal figyelembe veszem egyrészt az arkategéridt (alacsonyabb szegmens
(Suzuki) és kozépkategoria (Skoda — Toyota — Volkswagen), masrészt a kereskedések
telephelyeinek és markdinak a szamat (egy, illetve tobb markas, egy, illetve tobb telephelyes
kereskedések).

A kereskedések ¢életttjainak feltérképezéséhez a mélyinterju modszerét alkalmazom.

crer

valsdg milyen hatast gyakorolt a kereskedésekre €és mik a legfontosabb tényezok a
sikerességiikben, amelyek a taléléshez segitették dket (és amennyiben lehetséges, vizsgalni ezen
tulajdonsagokat a megsziint vallalkozasok esetében is). A stratégia vizsgalatdhoz kérdbivezest
alkalmazom.

1.3. Hipotézisek

Kutatasom el6tt az alabbi hipotéziseket fogalmaztam meg.

Hipotézis 1 (H1) — Azok az autOkereskedések jartak rosszul a valsagot kovetd években, akik a
szolgaltatasaikat hanyagoltak a 2000-es évek elején és zommel az értékesitésbél és a banki
jutalékbol éltek.

Hipotézis 2 (H2) — Az autdkereskedések tovabbi telephelyet egy adott szakasz revolucios
problémajanak a feloldasara nyitnak.

Hipotézis 3 (H3) — A tobb markads tobb telephelyes autdkereskedések egy markas egy
telephelyes kereskedésekbdl indultak, ahol viszont a kereskedések tulajdonosai kozott a szakmai
befektetok mellett mar megjelentek a pénziigyi befektetok is.

Hipotézis 4 (H4) — Abban az esetben, ha egy kereskedésben, egy telephelyen tobb autdszalon is
miikodik, akkor azok a markak ugyanazon cégcsoporthoz tartoznak.
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Hipotézis 5 (H5) — A markakereskedések éves tervet felsébb utasitasra (importéri) készitenek,
hosszabb tavra a folyamatosan valtozo kiilsé kornyezet miatt nem is terveznek, igy lzleti €s
stratégiai tervet sem készitenek.

Hipotézis 6 (H6) — A magyar autokereskedések fejlodését és életszakaszait befolyasolja az
alapitas idopontja, mivel a rendszervaltozast kovetden a vallalkozasok egy specialis kornyezeti
helyzetben, példak és tapasztalat nélkiil indultak, ami a vallalkozasok fejlédésének alakulasa
soran sajatos jellegzetességeket okozott.

Hipotézis 7 (H7) — Az autdkereskedések koziil a tobb markat forgalmazo és a tobb telephelyen
miikodo vallalkozasok a legversenyképesebbek, hiszen ezen kereskedési formak rendelkeznek a
legtobb szakmai (iranyitassal kapcsolatos), illetve gazdasagi (telephelyenkénti alacsonyabb
koltségekre) elonnyel az egy telephelyes kereskedésekkel szemben.

Hipotézis 8 (H8) — A magyarorszagi auto-markakereskedések miikodtetésének egyik
legnagyobb problémadja a valsagbodl vald kildbalast kovetden €s napjainkban is a nem megfeleld
szakképzés és a munkaerd hianya.



A disszertaciom elkészitésének 1épéseit €s azok kozti kapcsolatrendszert az 1. dbra szemlélteti.

Kutatdsi téma meghatdrozasa, célok megfogalmazasa

A 4 A 4

Hipotézisek megfogalmazasa < Szakirodalom feldolgozasa

\ 4 A 4

Kutatasi teriletek, feladatok és elemzési
moddszerek meghatarozasa

{ I }

Adatgydjtés hazai és Autékereskedések Autdkereskeddk
nemzetkdzi, primer és kérdGives felmérése meélyinterjus
szekunder forrasokbdl megkeresése

Y \ 4 \ 4 A 4
Az autékereskedések jelenlegi Az autékereskedések A magyarorszagi auto-
versenyképességének altal alkalmazott Gzleti markakereskedések
meghatarozdsa és a stratégiai modell feltarasa életutjanak feltarasa és
gondolkodasuk feltarasa az iparagra jellemz6
életut feldllitasa

\ 4 A 4 A 4

Eredmények 6sszefoglalasa, értelmezése, a feltett
hipotézisek igazolhatésaganak vizsgalata

A 4

Uj és jszeri eredmények megfogalmazasa

A 4

Kovetkeztetések és javaslatok megfogalmazasa

1. Abra: A disszertacio elkészitésének folyamatabraja
Forréas: sajat 6sszeallitas



2. SZAKIRODALMI ATTEKINTES

Doktori értekezésem f6 célkitiizései 3 terliletre vonatkoznak, igy a szakirodalom feldolgozasa,
elemzése és értékelése soran is ezekre Osszpontositottam.

Az elsO teriilet a kiilonb6z6 hazai és nemzetkozi életitmodellek O6sszehasonlitdo elemzése,
bemutatva és értékelve napjaink kutatasi eredményeit is.

A masodik nagy teriilet, amivel dolgozatom soran foglalkozom a vallalkozéasok stratégiaja, azon
beliil is a kis- és kozépvallalkozasok (KKV-kK) stratégiajanak jelentdsége és kialakitasa.

Ahhoz pedig, hogy ezek az életut valtozasok ¢€s a stratégia kérdéskorei jobban értelmezhetdek
legyenek fontosnak tartottam, hogy bemutatasra keriiljenek a kornyezet, illetve a vizsgalt iparag
valtozasai, igy a szakirodalmak feldolgozéasa soran bemutatom az autogyartas rovid torténetét, a
magyarorszagi autoipar jelentdségét, illetve vizsgalom és értékelem a hazai autdkereskedések
kialakitasat €s helyzetét.

2.1. Kisvallalkozasok a rendszervaltozast kovetéen Magyarorszagon

Magyarorszagon a kisvallalkozdsok terjedése a nyolcvanas években indult meg a gazdasagi
munkako6zdsségek engedélyeztetésével. A *90-es évek elején, néhany év alatt megduplazodott a
szektorban szereplok szama, 1994-re mar meghaladta az egymilliot. (ROMAN, 2002) A
vallalkozasok szama hirtelen novekedett, ennek két £f6 oka volt:

- a ndvekvé munkanélkiiliség, illetve az attdl valo félelem, és

- a vallalkozasi szabadsag lehetdségének megjelenése.
Vagyis az esélyek kihaszndldsa mellett a megélhetési lehetdség megteremtése volt a {6 cél
(SALAMONNE, 2008).
Ugyanakkor a szerves fejlddésre nem volt id6, gyakorlatilag egyik pillanatrol a masikra valtozott
meg a helyzet. Nem voltak tapasztalatok és példak sem a vallalatok eldtt, minden 0j volt, hiszen
egy teljesen sajatos kornyezet alakult ki, szamos egyedi jellemzdvel.
A magyar vallalkozasok szamara MESZAROS (2002) harom olyan kornyezeti véltozast
fogalmazott meg, amely kihivast jelentett a *90-es években. Ez a harom a kiilonds, a kdvetd és az
egyidejii kornyezeti valtozas. A ,kiilonds” egy nagyon sajatos valtozas, ami a szocialista
orszagokban volt jellemzé és a rendszervaltozashoz kapcsolodik. A ,kovetd” kornyezeti
valtozasok azok, amik mar mas orszagokban (példaul: Nyugat-Europaban) megfigyelhetéek
voltak, de a magyar vallalkozasok csak ekkor szembesiiltek vele. Az ,egyidejii” kornyezeti
valtozasok, pedig azok, amelyek a vilaggazdasagban éppen aktualisan megjelennek és azokkal
minden vallalkozas szembenéz.
A ’90-es években szinte biztos volt a siker, barmilyen tevékenységbe is kezdett a vallalkozo6. Az
aru- ¢és a tokehidny miatt féleg a kereskedelemmel kezdtek foglalkozni, az elindulashoz valo
kezdeti tokét is konnyebb volt igy megszerezni. Ezen cégek zome nagyon gyorsan felfutott, de a
menedzsmenti hidnyossagok és a tapasztalatlansag miatt megsziinésiik kodolva volt. A ’90-es
években a kiilfoldi versenytarsak megjelenésével sok, addig sikeres cég is a padlora keriilt.
(KURTAN, 2006; CSAPO, 2009)
Néhany év utdn, a ’90-es évek kozepétdl kezdddden mar megvaltozott a véllalkozésalapitas
motivacios hattere, a kényszervallalkozasok hattérbe szorultak és a lehetdségek kihasznalasa
keriilt elétérbe. (SZERB és ULBERT, 2002)

A rendszervaltozast koveten létrehozott csaladi vallalkozasok alapitoéi napjainkra jutottak el
nyugdijas korba, igy az utddlas is nagyjabol egyszerre zajlik, ami egy ujboli menedzsment
kihivast jelent. A rovid mult és a gyors fejlodés miatt Magyarorszagon ez is felerdsodve jelenik
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meg, hiszen itthon nincs még kialakult intézményrendszer vagy tanacsado, mint példaul a
nyugati orszagokban. Sajnos a vallalkozasok koziil csak kevesen tudjak ezt megvalositani
jelentdsebb visszaesés vagy csdd nélkiil, hidnyoznak a sikeres generdciovaltashoz sziikséges
megoldasok. (BELYO, 2011) Ezzel a témaval részletesebben foglalkozik BALINT (2006),
illetve BOGATH (2013, 2016) is, de BOGDANY és CSIZMADIA (2017) is vizsgalja a csaladi
vallalkozasok lehetdségeit, illetve a vezetés valtozasat az utodlas aspektusabol.

BALINT (2006) kutatasa soran vizsgalta és megfigyelései alapjan osszefoglalta a magyarorszagi
vallalkozésok tipusait, amik koziil szdmomra, a disszertdiciom szempontjabol, a magyar
tulajdoni  mikro- ¢és kozépvallalkozasok, illetve a kényszervallalkozasok relevansak.
Kényszervallalkozasnak tekinti BALINT a nem iizleti lehetéségre alapitott vallalkozasokat.
Mindkét csoport tulajdonosi hatterét maganszemélyek alkotjak, nem jellemz6 rajuk sem az, hogy
privatizacio soran, sem pedig, hogy felvasarlas utjan jottek 1étre. Ismérveik kozott szerepel, hogy
a kiilso toke, illetve a tézsde szerepe, az innovacids hajlandosaguk és az EU-s palyazatokon vald
részvételilk is alacsony. Ugyanakkor ezen vallalkozasok kozott nagy aranyban talalhatunk
z0ldmezds alapitdst, amikor egy uj, altalaban ipari létesitmény egy olyan teriileten jon létre,
amely addig mez6gazdasagi miivelés alatt allt.

2.2. A Kis- és kozépvallalkozasok szerepe és jelentosége a magyar gazdasagban

A Kis- és kozépvallalkozasok a *90-es évektdl egyre inkabb a figyelem kozéppontjaba keriiltek.
Napjainkra a KKV szektor a gazdasdg jelentds szerepldjévé valt, amelynek legfébb oka
elsdsorban az, hogy a nagyvallalatok koltségcsokkentési céllal tevékenységeiket kiszervezték.
(KSH, 2016) A legtobb beszallito cég pedig a kisebb vallalkozasok koziil keriilt ki. Mig eleinte
inkabb a lakossagi szolgaltatdsokban miikodtek, mara mar az innovativ lizleti szolgéltatasok
teriiletén (foképp a haldzatra alapozott globalis piacra kilépdk) is jelen vannak.

A magyar gazdasagban a gazdasagi sulyuk jelentds, a KKV-k a foglalkoztatottak tobb mint
kétharmadanak biztositanak munkahelyet, a hozzaadott értéknek és a nettd arbevételnek
koriilbeliil 40%-at allitjak eld. (2. abra)
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2. abra: A Kis- és kozépvallalkozasok ardnya a gazdasagban 2016-ban?
Forras: KSH, 2016, 6. old.

L KSH elézetes adatai
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BUZAS és tarsai (2003) a KKV-k gazdasagpolitikai jelentéségét 10 pontban foglaltdk dssze.

1. A kisvallalkozasok a gazdasagi teljesitménybdl jelentds részt vallalnak tobb dgazatban is, mint
példaul a kereskedés vagy a szolgaltatds. A gazdasagi szerkezet folyamatosan atalakul, €s a
kisvallalkozasok lesznek azok, akik az 0j termékek és szolgaltatdsok egy részét piacra viszik. A
nagyvallalkozasokkal val6 egyiittmikodésiik pedig az adott orszag nemzetkozi
versenyképességét is javithatja.

2. A kis cégek folyamatos jelenléte erdsiti a versenyt, ami a piacgazdasag egyik alappillére, ez a
hatékonysag novelésére is 0sztondz. Fontos szerepet jatszanak emelett a kisvallalkozasok abban
a korforgasban is, amelyben a sikertelen vallalkozasok tavozasaval felszabadult er6forrasokat
mas teriileteken hasznositjak.

3. A kisvallalkozasok esetében a leggyakrabban emlitett tényez6 a munkahelyteremtés, hiszen az
uj munkahelyek jelentds részét 0k hozzak létre. Az alacsonyabb tdkeintezitasuk miatt sokkal
tobb alkalmazott jut egységnyi befektetett tokére.

4. A helyi gazdasag fejlédéséhez hatékonyan jarulnak hozza, mert dontden helyi piacokon
értékesitenek.

5. A tarsadalmi kohézi6 megteremtésében €s erdsitésében is fontos szerepet jatszhatnak, hiszen
nemcsak hogy helyi piacra termelnek, de helyi munkaer6t alkalmaznak, kapcsolataik ahhoz a
kozosséghez kotik ket, ahol miikodnek.

6. A hatranyos etnikai kisebbségek felzarkoztatdsdnak sokszor az egyetlen lehetdsége a sajat,
onall6 vallalkozas inditasa és mikddtetése.

7. A gazdaséagi 6nallosagot noveld vallalkozasi tevékenység élénkitése egyrészt az emancipaciot
célzo6 programok fontos eleme. Masrészt a fiatal vallalkozasok szerepe fontos és az 0j generaciok
piacra 1épése felgyorsithatja a fejlodést, ahol a vallalkozoi kultara fejlettsége szlik
keresztmetszet.

8. A gazdasag folyamatos szerkezeti alkalmazkodasanak a része a kisvallalkozasok létrejotte,
miikddése, atalakuldsa és megsziinése is. A szerkezeti alkalmazkodas egyik legfontosabb hatdsa
pedig a hatékonysagjavulas.

9. Tobb finanszirozasi program is bizonyitotta, hogy a szegénység elleni kiizdelem egyik
leghatékonyabb eszkoze a mikrovallalkozasok fejlesztése.

10. A verseny er6sodése mellett a kommunikacio és a kozlekedés koltségei is csokkennek, ami
eldsegiti az egylittmitkddést, amikor a kisvallalkozasok halozatokat alakitanak ki.

A Kis- és kozépvallalkozasok, BUZAS (2003) altal megfogalmazott jellemz&it az 1. tablazat és a
3. abra adatai is aldtdmasztjak.

1. tablazat: A miikodé vallalkozasok szama létszamkategoriaként (2013-2016)

Villalkozaskategoria 2013 2014 2015 20162
Mikrovallalkozas 575 308 596 502 631 770 649 733
Kisvallalkozas 29 197 30 372 32 157 32 742
Kozépvallalkozas 4961 5041 5221 5223
Osszes KKV 609 466 631 915 669 148 687 698
KKV-korbe nem tartozd 5368 5514 5719 5964

vallalkozas

Osszes villalkozas 614 834 637 429 674 867 693 662

Forras: KSH, 2016, 4. old.

2 KSH eldzetes adatai
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3. abra: A Kis- és kozépvallalkozasok megoszlisa dsszevont gazdasagi agak szerint 2016-ban®
Forras: KSH, 2016, 5. old.

CHIKAN (2010) az orszag fejlodésének tamogatasaban a KKV-k szerepét hasonloan foglalta
Ossze:

- munkahelyet teremtenek az orszagban, igy csokkentik a munkanélkiiliek szamat, ami a
gazdasagi stabilitdshoz is hozz4jarul;

- ¢lénkitik a gazdasagi versenyt, hiszen a piacon minél tobb szerepld van, annal nagyobb
verseny alakul ki, igy 6sztondzve a véllalatokat a hatékonysag elérésében;

- mozgasban tartjak a gazdasagot, valamint a termelési és értékesitési lancokat;

- diverzifikaljak a termékek és szolgaltatasok piacat (gazdasagi szerkezet alakulasa);

- a tarsadalompolitikai célok megvaldsitasanak fontos eszkozei is lehetnek a kkv-k (pl.:
munkahelyteremtés), s altalaban ezek a vallalkozasok a helyi piac igényeit szolgaljak ki, s
itt alakitanak ki egy kapcsolati halot, igy gazdalkodasuk emberkdzeli;

- regionalis €s helyi fejlodést timogatjak, hiszen a nagyvallalatok, inkabb a nagyvarosokra
¢és a fejlett teriiletre koncentralnak, s ezeken a teriileteken tobbnyire a kkv-k jelentik a
munkahelyet, fejlédést;

- gazdasagi novekedést segitik és hozzajarulnak a GDP alakulasahoz.

Européban és Magyarorszagon is a vallalkozasokon beliil a csaladi vallalkozasok aranya 70-80%
kozé tehetd, mig a foglalkoztatdsban betiiltott szerepiik 40-50%, igy a jelentdségiik kétségkiviil
meghatarozo, napjainkra a gazdasag jelentds szerepldivé valtak. (MANDL, 2008)

Bar szamos kutato foglalkozik a szektorral a csaladi vallalkozadsok meghatirozasara egyértelmi,
altalanosan elfogadott definici6 nem létezik. (LACZKO, 1997; VECSENYI, 2003, 2011;
UHLANER, 2006; ASTRACHAN et al., 2006)

WIMMER ¢és tarsai (2004) szerint a csaladi vallalatok olyan vallalatok, ahol a vallalkozas
fejlédésére egy csalad vagy csaladi szovetség gyakorol dontd befolyast.

8 KSH eldzetes adatai
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A csaladi véllalatok miikdésének az alapja az érzelmi kotodés, hiszen a cégnek és termékeiknek
is a csalad a sajat nevét adja. Bizonyos értelemben sikeresebbek lehetnek, hiszen nemcsak egy
munkahely, hanem egy ¢letcél is az alapito(k) szamara, a csaladtag tulajdonosok pedig allando
osszetartasban miikodnek egyiitt. (SEBOK, 2015)

A csaladi vallalkozasokkal kapcsolatban felmeriilé elényoket és hatranyokat a 2. tablazat foglalja
Ossze.

2. tablazat: A csaladi vallalkozasok erdsségei és gyengeségei

Erdsségek Gyengeségek
e hosszu tavu stratégiai elkotelezettség e csalad és a vallalkozas 6sszefonodik
o tradiciokon alapul6 érzelmi dontések o akovetkezd generdciok tjabb
e tObb generacié szamara biztosit igényeket tamasztanak a
megélhetést vallalkozassal szemben
e pénziigyi stabilitasra torekszik e a fiatalabbak nem akarnak részt
e atermék vagy szolgaltatds mogott a venni a cégben
csalad neve all, a mingség felértékelodik e a forrasbevonas nehéz
e ateljesitménye meghaladja a nem e amaganéleti konfliktusok
csaladi vallalkozasokét bekertilnek a cégbe
e avallalat mélyen beépiil a helyi e tulsagosan ragaszkodik a
kozdsségbe tradiciokhoz, elmarad az innovacio
e célja a tartos fenntarthat6 és eredményes
miikddés
e ragaszkodik a munkavallal6éihoz

Forras: Sebdk, 2015

Osszességében a fentiek alapjan lathatjuk, hogy a kis- és kdzépvallalkozasok szama, szerepe és
gazdasagi sulya is jelentés a magyar gazdasagban. A vallalkozasokon beliili szamaranyuk
dominans (2016-ban 99,1%), a foglalkoztatottak kozel 70%-anak biztositanak munkahelyet, a
hozzéaadott érteknek 43%-at, a nettd arbevételnek koriilbeliil 40%-at allitjak eld. Munkaerdpiaci
szerepvallalasuk meghataroz6, ugyanakkor a nemzetgazdasdgi beruhdzasokban képviselt
aranyuk viszonylag alacsony, az alacsony beruhézési hajland6sag miatt.

2.3. A nemzetkozi és a hazai életatmodellek bemutatasa és osszehasonlito
értékelése

Ebben a fejezetben bemutatom a masodik teriiletet, amire a szakirodalom feldolgozasa soran
fokuszaltam, ezek pedig a kiillonboz6 €letpalyamodellek.

A vallalatok életiik soran kiillonb6z6 szakaszokon mennek keresztiil. Ezeknek a szakaszoknak az
egymasra ¢épiilése adja egy-egy vallalat életpalydjat. Szamos kutaté vizsgalta a vallalatok
¢letciklusait, és kiilonbozéképpen jellemezte és hatarozta meg az egyes fejlédési szakaszokat. A
fobb nemzetkdzi és hazai kutatok modelljeit az egyes ciklusok jellegzetes vonasainak
bemutatasaval szemléltetem.
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Minden szerz6nél megjelenik egy-egy kiilon 6nallé modell, akik hosszabb tavon foglalkoznak a
vallalkozasok fejlddési szakaszaival.

Szamos publikacio és disszertacio is foglalkozik a vallalatok életciklusaival és azoknak elméleti
bemutatasaval, de mas-mas aspektusbol kozelitik meg és ismertetik ezeket a modelleket.
(ZSUPANEKNE, 2007; KEMENCZEI, 2009; MISKOLCZI, 2012; HORVATH, 2016) Vannak,
akik kiilon, egy-egy funkcionalis teriiletre fokuszalnak és olyanok is, akik példaul a szervezet
valtozasa €s irdnyitasa szempontjabol alkotjak meg modelljiiket. Ugyanakkor meg kell emliteni
az ugynevezett generalis modelleket, amik tobb aspektusbodl, valtozo tulajdonsagok alapjan
késziilnek.

A legtobb ¢letutmodell alapjanak a termék- (vagy akar iparag) életgorbéjét tartjak, mely az
értékesités novekedését mutatja. (PORTER, 1993; KOTTLER, 2002) Négy szakaszt
kiilonboztetiink meg, amit az 5. abra szemléltet. Az els6, a bevezetés szakasza, amely csak
gyengén emelkedik, hiszen az 0j termék hasznalhatosagarol meg kell gy6zni a vevot. A masodik
szakasz a novekedés szakasza, amikor ugrdsszerien n6 a kereslet a termék irant, itt a siker az,
ami a novekedést meghatarozza. Majd kovetkezik az érettség szakasza egy lassabb novekedési
szakasszal, stabil vevoi korrel, végiil, a negyedik szakasz a hanyatlas kovetkezik, amikor a
termék iranti kereslet mar csokken és uj termékek felé fordul a fogyaszto. (VECSENY], 2003)

bevezetés
novekedés
érettség
hanyatlds

Forgalom és profit

forgafom

profit

fm———

4, abra: A termékéletgorbe szakaszai
Forras: Biro-Szigeti és Pataki, 2017; 166. old.

A kovetkezo két alfejezetben bemutatom és értékelem az idézettségiiket tekintve legfontosabb
nemzetk6zi és magyar életitmodelleket. Ertékelésem sordan kiemelem ezen modellek
gyakorlatban torténd alkalmazhatosagatat, illetve az elmult évek kutatasi eredményeit.

2.3.1. Nemzetkozi életatmodellek bemutatasa és értékelése

A nemzetkozi modellek koziil GREINER* vallalatndvekedési modelljét emelem ki elséként, amit
1972-ben publikalt. DOWNS, (1967) LIPPITT és SCHMIDT (1967) és SCOTT (1971) mar
korabban is foglalkozott életpalya modellek felallitasaval. GREINER kutatasa soran a

4 tébb mint 5000 idézettség Google Scholar szerint
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vallalkozasok ¢letének a novekedési szakaszaival foglalkozott, és két tényezé — a szervezet
¢letkora és mérete — fliggvényében modellezte az életpalydkat a ndvekedés iranyitasanak
szempontjabol. Megallapitasa szerint, nem lehet figyelmen kiviil hagyni az adott vallalkozas
iparaganak sajat novekedési iitemét sem, hiszen a ndvekedés egy gyorsan fejlodd ipardgban
gyorsabban megy végbe. Az 1972-ben felallitott modelljében 5 novekedési szakaszt kiilonitett el.
Greiner szerint minden életciklus egy nyugodt, kiegyensulyozott, folyamatos ndvekedést mutatd
evolucios iddszakkal kezddédik, majd egy viharos, valsdgos, problémakkal teli revolucios
idészakkal fejezddik be. (SALAMONNE, 2006) A kovetkezékben az 5 novekedési szakasz
legfontosabb jellegzetességeit ismertetem:

1., Kreativitas”

Az els6 szakaszban az alapitok nem foglalkoznak a menedzsment fontossagaval, csak a szakmai
¢s a vallalkozoi dolgok felé fokuszalnak, elsddleges céljuk a termék (szolgaltatas) 1étrehozésa és
értékesitése. A munkavallalok kozott a kommunikdcid gyakori, kozvetlen, informalis. A
kreativitas szakaszaban a sok munkénak viszont csak szerény fizetés €s igéret a jutalma. A
szakasz revolucidja elsésorban a szervezet novekedésébdl fakad, hiszen a megndvekedett
termelési mennyiség ¢és alkalmazotti 1étszdm miatt az alapitobk ujabb és jabb
menedzsmentproblémak elé néznek, amivel eddig még nem taldlkoztak. A legnagyobb kihivas a
vallalat szdmara az, hogy megtaldlja azt a vezet6t, akinek megvan a megfelelé tudasa és
szakértelme ahhoz, hogy osszefogja a szervezetet és az alapitok is elfogadjak 6t.

2., Iranyitas”

A kreativitas szakasz probléméjanak megoldasat kovetden a vallalat az iranyitas szakaszaba 1ép.
Az evoluvids idészakban a szervezetre a funkcionalis struktira jellemzd, ahol mar a funkciok
elhataroltabban miikédnek és a kommunikacié is formalisabba valik. Elszadmolasi rendszereket
vezetnek be, a vallalatiranyitasi szabalyzatokkal pedig felgyorsulnak a koordinacids folyamatok
IS. Az iranyitasi szakasz revolicidja, az ugynevezett ,,0nallosagi valsag”, amikor a legnagyobb
problémat bizonyos folyamatok centralizacidja okozza. A kozép- és alsovezetok nem érzik mar a
kell6 motivacidt, kezdik foloslegessé érezni magukat, hiszen a feleldsségiik, dontési koriik és a
hatalmuk is egyre kisebb lesz, cselekvéseikben egyre jobban korlatozva érzik magukat. Bar 6k
ismerik a piacot és a vevoket, a centralizalt dontéshozatal a gyors reagalasban korlatozza dket,
akik viszont a dontéseket hozzak, azoknak kevesebb informaciojuk van a piacrol.
(SALAMONNE, 2006)

3., Delegalas”

Az iranyitas szakasz revolucids problémajat, ha sikeresen meg tudja oldani a vallalat, akkor a
harmadik, delegéalds szakaszaba Iép, ahol leginkabb a decentralizalt szervezeti format
alkalmazzak sikerrel a vallalatok. A szakasz fobb jellegzetességei koz¢ tartozik, hogy a teriileti
vezetdk nagyobb feleldsséget kapnak, a felsdvezetdk felol a kommunikacid pedig ritkabb lesz és
formalisabba valik. Létrejonnek az 6nalld profitcentrumok vagy mas feleldsségli kozpontok, és
kialakitjak a kiilonb6z6é motivacios rendszereket is. A delegaléas szakasz legnagyobb problémaéja,
hogy a felsdvezetés elvesziti a kontrollt a teriileti vezetdk felett, akiknek a tevékenysége az
Osszvallalati tervektdl kezd elszakadni.

15



4. Koordinacio”

A delegalas szakasz krizisének megoldasat kovetden a vallalat a 4. szakaszba 1ép, ahol a kontroll
keriil elotérbe. A fontosabb dontések a felsdvezetok kezébe keriilnek vissza, mig az operativ
dontések maradnak az egyes szervezeti egységeknél. Az alkalmazott koordinacids rendszerek
arra Osztonzik a teriileti menedzsereket, hogy képesek legyenek tullatni a sajat teriiletiik
problémain. Sajnos a teriileti vezetok és a felsdvezetok kozotti bizalomhianybol fakaddan a
megoldasra varod problémdk szama novekszik, aminek kovetkezményeként biirokratikus valsag
itheti fel a fejét. A vallalat szamara az egyik legfontosabb szempont az lesz, hogy érdekeltté
tegye az ott dolgozokat, aminek egyik mddja a nyereségrészesedés kiterjesztése.

5.,, Egyiittmiikodeés”

Az 6todik szakaszban a hatékony egylittmiikodés lesz a kulcstényez6 a vallalatok szdmara, ahhoz
is, hogy a koordinaci6 szakasz biirokratikus valsagat talélje. A vallalaton beliil munkacsoportok
jonnek létre, az ellendrzés soran pedig egyre inkabb a tarsasagi kontroll terjed el. A szakaszban a
fokusz a problémak megoldasara helyezddik at, amit csapatmunkaval szeretne elérni a vallalat. A
tarsasagi kontroll és az dnfegyelem az, ami a formalis ellendrzést egyre inkabb atveszi, vagyis az
egylittmiikodési fazis soran a menedzsment rugalmasabb és viselkedésalapu lesz.

GREINER eredeti modelljében az utolsé szakasz az egyiittmiikodés volt, aminek a végén 1évd
krizist nem tudta akkor még egyértelmiilen meghatarozni. 1998-ban — az addigi kutatasi
eredményei alapjan — a modelljét kiegészitette egy 6. fazissal is, amibe az 5. szakasz
GREINER 1972-es, majd az 1998-ban kiegészitett modellje az 5. abran lathato.
Bar Greiner nemcsak a vallalaton beliili kornyezetet veszi figyelembe a vallalkozasok életatjanak
vizsgalata soran (ellentetében példaul ADIZES-vel) hanem a kiilsé kornyezetet is bevonja a
vizsgalataba, mégis kevésbé ¢és nehezebben alkalmazhaté gyakorlatban az életszakaszok
beazonositasanal. Véleményem szerint a modell egyik legnagyobb hianyossaga, illetve
alkalmazhatdsagaval kapcsolatban felmeriilé problémaja, hogy az egyes szakaszok bemutatasa
kevésbé részletes. Ezen megallapitisomat MISKOLCZI és GABRIEL (2008) is alatamasztja,
illetve ezt kiegészitve azt is megjegyzi, hogy
- A modell nem veszi figyelembe a kiilonb6z6 specifikumokat, legyen az akar foldrajzi vagy
kulturalis, illetve
- a valodi problémakra bar kovetkeztetni lehet az egyes életszakaszok soran, ugyanakkor
annak objektiv mérése, skalazasa mar nem biztositott.
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(1998)
6. Fazis:
Kiilso'
megoldasok

Greiner eredeti modellje (197 2)

1. Fazis: Z.Fazis: 3.Fazis: 4. Fazis: 5.Fazis:
Ereativitas Iranyitas Delegacid Koerdinacio | Kellaberacio

\éTIK rizis:

4. Krizis: Kimeriilés
3. Krizis:

Kontroll
2. Krizis:
Autondmig

MERET

5. abra: Greiner modellje
Forras: Géabriel és Miskolczi, 2012; 42. old.

A kisvallalkozdsok novekedési szakaszaira, azon beliill pedig a menedzsment problémdkra
fokuszalt CHURCHILL és LEWIS® (1983), akik 5 szakaszt hatdroztak meg:

- Létezés, amikor a vallalatot még csak egy nagyon egyszeri struktira jellemzi, ahol
nincsenek leosztva a feladatok és mindenki mindent csinal. Ebben a szakaszban a csdéd
ugyanugy bekovetkezhet még, mint a cég eladasa.

- Tulélés, ahol a rovid tava pénziigyi problémak és azok megoladasa all a kozéppontban.

- Siker szakasza, amikor a vallalat mar stabil és cash flow problémaktol mentes. Itt dol el,
hogy a céget a menedzsment tovabbfejleszti-e, vagy mas teriileten tevékenykedik tovabb.

- Gyors novekedés szakaszdban a kutatoparos a delegaciot és a tervezést emeli ki, utobbit
szerintlik stratégiai szintre kell emelni.

- Erettség, amikor a vallalat mar nagyvallalati méretet 6lt, és legfobb feladata a rugalmassag
és a vallalkozo szellem fenntartasa.

TIMMONS?® (1990) a gyorsan novekvd vallalkozasokat vizsgalta, igy a termékéletgdrbe felfutasi
szakaszait bontotta fel tovabbi 5 fejlddési fazisra. Minden szakaszhoz id6étartamot is rendelt, de
ezek magyarorszagi €rvényesiilését nem tdmasztottdk meég ala, csupan becslésként kezelik.
(VECSENY]1, 2003)
Az 5 fazis TIMMONS életpalyajaban:

- Kutatas és fejlesztés fazisa, amely az alapitas el6tti 1-3 év

- Indulés fazisa, a vallalkozas alapitasat kovetd 1-3 év

- Korai novekedés fazisa, ami a 10. évig tart

- Erettség fazis, a 11-15. év kozott

- Stabilitas fazisa, a vallalkozas 15. évétol. (6. abra)

5> tébb mint 3000 idézettség Google Scholar szerint
6 tébb mint 5000 idézettség Google Scholar szerint
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6. abra: Timmons modellje
Forras: Vecsenyi, 2003; 85. old.

HISRICH ¢és PETERS (1991) kutatasuk soran, TIMMONS ,Kutatas és fejlesztés” fazisat, 5
tovabbi, bevezetés eldtti fazisra osztottak fel. Ezek a fejlédési szakaszok:

- Otlet fazisa

- Termékelképzelés fazisa

- Termékfejlesztési fazis

- Probagyartas

- El6zetes piaci kiprobalas
Az 5. szakaszt, az eldzetes piaci kiprobalast koveti a termék, mar fentebb emlitett, €letpalyaja.
(ZSUPANEKNE, 2011)

A legosszettettebb modell, ami a legrészletesebben mutatja be a szakaszokat, mind a novekedés,
mind pedig a hanyatlas id6szakat figyelembe véve, ADIZES (1992) nevéhez fiiz6dik. ADIZES
megjeldlte és vizsgalta is az egyes szakaszoknal fellépd toréspontokat és azoknak okait is,
viszont GREINERREL ellentétben, ¢ csak a belsé tényezOkre Osszpontosit és a kornyezeti
hatasokkal nem foglalkozik. (SALAMONNE, 2006) A két kutatd kozott tovabbi kiilonbség,
hogy mig GREINER a szervezet kora és mérete fliggvényében allitotta fel a vallalkozasok
életpalydjat, addig ADIZES szerint a rugalmassag €s az iranyithatosag az a két tényezd, aminek a
fliggvényében az egyes szakaszok megjelennek. Fiatal korban a szervezet rugalmas, de nem
mindig, vagy nehezen iranyithatd, mig az Oreg korban iranyithatobb, &m csokken a
rugalmassaga.

VECSENY1 (2003) ehhez kapcsoléddan azt emeli ki, hogy a szervezet megujulasi képessége az,
ami a novekedést és az oregedést eldidézi, vagyis ez alapjdn egy nagy tapasztalati szervezet is
lehet akar ,,dinoszaurusz”, akar ,,tigris” is. SALAMONNE allaspontja szerint viszont ,,a méret
novekedése dnmagaban nem jelenti a magasabb fejlettségi szintre valo 1épést, viszont bizonyos
fazisokba csak nagyobb méret esetén lépnek be a véllalkozasok.” GOBLOS és GOMORI (2004)
szerzOparos tanulmanyukban azt emelték ki, hogy a modell segit értelmezni a vallalati belsé
valaszokat, ennek segitségével tudatossag keriil a vallalatok irdnyitasdba. A vezetok kdnnyebben
itélik meg a vallalat helyzetét, a versenytarsakhoz képest a fejlettségiiket, és az életkorbol adodo
kiilonbozd problémakat. BAHRAMI et al. (2016) a szellemi tokét, mint az egyik legfontosabb
vallalati er6forrast és annak fontossagat elemezte a vallalkozasok kiilonb6z6 életszakaszaiban.
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ADIZES modelljében 10 szakaszt kiilonboztet meg az ,,udvarlastél” a vallalat ,,halalaig”, €s
mivel a szervezeteket az ¢él6 organizmusokhoz hasonlitja, igy a fazisokat a novekedési
szakaszban is az emberi ¢let egy-egy idOszakardl nevezte el. ADIZES modellje az eredeti
koncepci6 utan évtizedekkel némileg modosult (ADIZES, 2004): a korabbi Megallapodottsag
(,.Stable”) szakasz 0j elnevezése ,,The Fall”, azaz ,Osz”, amely jobban kifejezi a szakasz
kedvezbtlenné valasat és a hanyatlas kezdetét, mig a ,,Korai biirokracia” a ,,Recrimination” azaz
a,,Vadaskodas” elnevezést kapta. (7. abra)

A vezetok célja, hogy a vallalkozast a ,,Férfikorba” vezessék és hosszabb tavon is ott tartsak. A
fent mar emlitett iranyithatdsag és rugalmassag is ebben a szakaszban keriil egyenstlyba. Ehhez
a menedzsmentnek az egyes szakaszok toréspontjainal fontos felismernie, hogy a probléma —
ahogy ADIZES (1992) nevezte — szokasos vagy rendhagyo probléma a vallalat életében. A
szokésos problémak jellemzden azok, amiket meg tud oldani a vallalkozés a belsé eréforrasai
segitségével. Maga a probléma megjelenése indit el egy folyamatot ebben az esetben a
szervezetben, mellyel maga a probléma is megoldodik. Ezek lehetnek ,,érzetek”, amikkel minden
vallalat minden életszakaszban talalkozik és lehetnek ,,atmeneti érzetek”, amik varatlanok,
ugynaakkor a kovetkezd életszakaszba 1épéssel meg is sztinnek. Ezekkel ellentétben ADIZES
megkiilonboztet ugynevezett rendhagyo problémakat, amiket viszont csak kiilsd beavatkozassal
lehet orvosolni. llyenek lehetnek a ,,bonyolult esetek”, amik gyakrabban megjelennek a szervezet
¢letében, illetve a ,.koros esetek”, amik ritkdbbak, ugyanakkor ezek akadalyozzak a vallalat
fejlédését és onmaguk ezt nem tudjak megoldani.

Férfikor

Serdiil6-

kor Vadaskodas

gyeriink
Biirokracia

Csecsemd-
kor

|
|
I
|
I
|
|
Gyeriink- |
|
I
|
|
|
I
I

novekedés oregedés

7. abra: Adizes életpalya modellje
Forras: sajat szerkesztés Adizes alapjan, www.adizes.com

A kovetkezOkben ismertetem Adizes altal meghatarozott szakaszok — az Udvarlés, a
CsecsemOkor, a Gyeriink-gyeriink, a Serdiilokor, a Férfikor, az Osz, az Arisztokracia, a
Sardobalas, a Biirokracia és a Halal — fobb jellegzetességeit.

1. .. Udvarlas”

Az ,udvarlas” idészakaban a vallalat még nem létezik, csupan az alapitd fejében vannak otletek,
tervek, almok. A hangsuly ebben a szakaszban a lehetdségeken és az almokon van és csak abban
az esetben tud megsziiletni a vallalkozas, ha az alapité felvallalja a kockazatot és az
elképzeléseket atiilteti a gyakorlatba. A vallalkozé elképzelésének felvazolasanal figyelembe kell
venni és meg kell vizsgalni, hogy mennyire elkdtelezett valojaban, és pénziigyi igéretekkel
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rendelkezik-e. Ha a vallalkozo kevésbé elkotelezett, mint amennyi nehézség varhat ra, akkor egy
halva sziiletett véallalkozas jon 1étre.
Ebben az elindulasi szakaszban az alapité nagyon elkoételezett, mindent egy kézben tart, és a
nagy kockdzatvallalas jellemzi. Az ,udvarlds” szakaszdban a toréspont gyakorlatilag akkor
kovetkezhet be, ha az alapitdo nem hozza létre a vallalatot és az alom, csak alom marad, vagyis az
,udvarlas” egy ,,szerelmi viszonynak™ marad meg.
Ebben a szakaszban rendhagyod problémaként az aldbbiak jelentkezhetnek:

- Az elkdtelezettséget nem vetik ala semmiféle val6sagprobanak.

- Tulzottan fanatikus az alapito.

- Az elkotelezettség nem 4ll aranyban a kockazattal.

- Az alapit6 irdnytd szerepe gyenge.

2. ,,Csecsemokor”

A kovetkez6 szakasz a ,.Csecsemékor”, amely a vallalkozas megsziiletésétél kezdédik az
¢letpalydban. Ebben az idészakban a vallalkozas a termékre Osszpontosit, és az elsddleges
céljava a termelés és értékesités valik. A szervezet nagyon egyszerii, nincs hierarchia, nincs
munkamegosztas, nincs szabalyozas. Az alapitonak a sikeres egyiittmiikodés érdekében célszeri
olyan kollégéakkal egyiitt dolgozni, akik hasonlé értékrendet képviselnek. A vezetd tovabbra is
nagyon elkdtelezett €s kockazatvallalo. A vallalaton beliil a 1égkor kotetlen és barati, ami ebben
a szakaszban a sikeres miikodés egyik alapfeltétele. A ,,csecsemOkorban” a legnagyobb
nehézséget, és ezaltal a szakasz toréspontjat a likviditdsi problémak megjelenése okozza. A
vallalkozas bevételei még elmaradnak a kiaddsokhoz képest, igy likviditasi valsagba keriilhet,
amit tovabb nehezit az, hogy az alapitd sikereket még nem nagyon ér el. Kezd belefaradni a
munkaba, a sikertelenségbe, és a szervezettdl eltdvolodik. Amennyiben a szakaszban megjelend
problémakra az alapité nem tud megoldast talalni és nem oldja meg a felmeriil6 gondokat, ugy
az lesz a vallalat ,,csecsemdhalala”. Viszont, ha sikeriil a térésponton atlenditeni a vallalkozast,
akkor egy kovetkez6 szakaszba lIéphet az ¢életpalyan.
Maga az id6tényez6 ebben az életszakaszban nagy jelentdséggel bir, hiszen ha a ,,csecsemdkor”
sokaig tart az mar korosnak nevezhet6. ADIZES (1992; 33.0.) az alabbiakat emliti a
csecsemOkor rendhagyd problémainak:

- “A kockéazat nyoméan megsziinik az elkdtelezettség.

- Kronikus negativ pénzaramlas.

- Tulsdgosan korai hataskor atruhazas.

- Tulsagosan korai szabalyok, rendszerek, eljarasok.

- Az alapito kezébdl kicsuszik az iranyitas.

- Semmi odafigyelés, fennhéjazas.

- Nincs helye a hibaknak.

- Nincs tdmogatas a csalad részérdl.

- Az alapito elutasitja a kiilsé beavatkozast.”

3. ,, Gyeriink-gyeriink”

Ebben a szakaszban a vallalat mar a kezdeti nehézségeken tuljutott, a vallalkozas stabilnak
mondhato, hiszen a likviditasi problémdk mar megoldodtak, stabil szallitdi és visszatérd vevoi
vannak. A legfontosabb feladat az értékesités novelése lesz és a vallalkozas minden erejével a
piacra fokuszal. A ,,gyeriink-gyeriink” evolucids szakasza a leglendiiletesebb fazis az életpalya
soran, az arbevétel novekedési iliteme ekkor a legnagyobb, jO pénziigyi és eladasi mutatok
jellemzik a vallalatot. Az alapité mar sikereket is elkonyvelhet, és bar a leterheltsége nagy, de
ezen sikerek miatt a lelkesedés €s az elkdtelezettség ujra novekszik. A szervezeti struktira még
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mindig egyszerli, tovabbra sincsenek szabalyok és beosztasok sem, bar egyre tobb embert
vesznek fel, igy a szervezet fizikailag is folyamatosan ndvekszik. A vezetd még mindig nagyon
kockézatvallald és vallalkozé szellemi, éppen ezért mindent elvallal, egyre tobb, kiilonbozo
feladatba fog, de a szervezet egy id6 utan tal nagy lesz ahhoz, hogy azt sikeresen tudja az alapito
iranyitani, miikodtetni, és bekovetkezik a személyes vezetés valsaga, ami a szakasz
toréspontjanak a kezdete. Amennyiben sikeriil a vallalatnak felismernie a szabalyozas 1ényegét,
intézményesiteni a vezetést, ugy a kovetkezd szakaszba Iéphet, decentralizalt szervezettel ¢€s
funkciokkal, ellenkezd esetben ,,alapitéi kelepcébe” keriilhetnek.

4.  Serdiilékor”

A masodik sziiletés és a vallalat nagykortisodasanak elsé fazisa a ,serdiilékor”, aminek a
legjellegzetes vonasa a konfliktusok keresése és a kovetkezetlenség, példaul a szervezet
célkitiizéseiben vagy a bér- és Osztonzérendszerekben. Ebben a szakaszban a vallalat
ujjasziiletik, atalakul. Megtorténik a hataskorok atruhazasa, mivel erre a fazisra mar az alapitd
egyéni képességein tilnodtt a vallalat, nem tudja egyediil irdnyitani a szervezetet. A vezetdség
kicserélddik, hiszen a hangsuly a rendszerekre, a vallalatpolitikdra, illetve az adminisztraciora
helyez6dik, ehhez viszont mar mas képzettség sziikséges. At kell adni a stafétabotot, de ezt
nagyban megneheziti a szervezetlen vallalat és ziirzavaros allapot. Az Uj menedzsernek at
kellene alakitania a céget, de ezt legtobbszor az alkalmazottak ellenallaséba litkozik, sot,
legtobbszor maga az alapitdo a legnagyobb probléma forrdsa. A ,serdiilékorban™ a vallalati
cé¢lokat is megvaltoztatjak, modositjak, hiszen mostantél nem a ,,tobb”, hanem a ,,jobb-tobb”
célkitlizés keriil a kozéppontba. Ezen valtoztatasok egy sokdimenzdju konfliktust hoznak a
vallalat ¢életébe. Amennyiben ezek a konfliktusok elhatalmasodnak, és a megbecsiilés ¢s a
bizalom is csokken, a vallalat id6 el6tti dregedésnek indulhat, amikor a viselkedési modellé a
szervezeti ember” valik. Igy a ,,gyeriink-gyeriink” lendiilete még egy darabig segiti a véllalatot,
de az sosem jut el a ,férfikorig”. A fent emlitettek alapjan koéros problémaként az alabbiak
merilhetnek fel ADIZES szerint a ,,serdiill6korban”:

- “Visszakertilhet a szervezet a ,,gyerlink-gyeriink” szakaszba ¢és a vallalkozoi kelepcébe.

- Tavoznak vagy kiszoritjak az alapitot, és az iranyitast az adminisztratorok veszik at.

- Prémiumot kapnak az alkalmazottak egyéni teljesitményiikért, kozben a véllalat

veszteséges.

- A hatalom egyik kézbdl a masikba cstszik, a vallalat megbénul.

- Rohamosan csokken a kdlcsonds bizalom €s megbecsiilés.

- Az igazgatotanacs elbocsatja a vallalkozo tipust embereket.” (Adizes, 1992; 69.0.)

5., Ferfikor”

Adizes ,,prime, azaz csucsforma” kifejezést hasznal erre a szakaszra, amely a vallalkozasok
¢életpalydjanak legkedvezObb szakasza, hiszen ekkor éri el az Onellendrzés és a rugalmassag
egyensulyat a szervezet. A vallalatok ebben a fazisban mar tudjak, hogy mit tesznek, merre
tartanak €s azt is, hogy hogyan jutnak majd el odaig. A szervezet a vasarlok igényeit teljesen
kielégiti, mikozben megbizhatéan és kiszamithatdan miikodik. A , férfikorban” az esetleges
készpénzhianyt eldre latja a vezetés és mar tudjak szabalyozni. Az életit még novekszik €s a
szakasz utan is fokozodhat a vallalat életererje. Abban az esetben, ha a lendiilet és a vallalkozo6i
kedv 1s csokken, egy id0 utdn a novekedési iitem is hanyatlasnak indul és a szervezet a
megallapodottsdg szakaszaban 1ép at. Vagyis a szakasz legnagyobb kihivésa, hogy a vallalkozas
min¢l tovabb maradjon a ,,férfikorban”. A problémak szervezettségiik révén viszonylag konnyen
orvosolhatoak, korosnak a szakaszban az dnelégiiltséget nevezhet;jiik.
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6. ,,Megallapodottsag” - ,, Osz

A vallalat életatjanak els6 6regedési szakasza a ,,megallapodottsag”, hiszen a szervezet ebben a
fazisban még erds, ugyanakkor mar veszit rugalmassagabol. A vallalat eredményre térekvo és jol
szervezett, a konfliktusok szama viszont kevesebb lesz ¢és megndvekszik az emberek
egyiittmikodésének a fontossaga. A kreativitasa csokken, majd a szervezet tompulni kezd. A
légkor egyre hivatalosabba valik, konzervativ mddszereket alkalmaznak. A vallalkozas egyre
kevesebbet kockaztat, és egy id0 utan a vallalkozoi szellem is csokkenésnek indul, aminek az
igyfelektol vald tavolodas is az egyik kovetkezménye lesz. A vallalkozoi szellem hatarozott
tevékenységének megsziinésével a szervezet az ,,arisztokracia” szakaszaba jut.

1., Arisztokracia”

Az ,arisztokracia” szakaszaban a cél a befektetett tOke megtériilése lesz. A vezetdk egyre inkabb
kockazatkeriilové valnak és belsé innovacié mar nem jellemzd a véllalatra, ugyanakkor szivesen
vasarolnak fel ,,gyeriink-gyeriink” szakaszban 1év6 vallalkozasok. Ebben a fazisban a forma mar
legytirte a funkcidt, nem a ,,mit”, hanem hogy ,,hogyan” tesziink lesz fontos a vallalat életében.
Hogyan 0lt6zkodnek (konzervativ egyenruha), hogyan szoélitjdk egymast (nagyon hivatalosak),
hogyan kommunikalnak (lassan beszélnek, célozgatnak, burkoltan vadaskodnak, a beszédnek
pedig a tartalomhoz semmi kéze nem lesz), €¢s hogy hogyan kezelik a konfliktust. A vallalat
tagadja a valdsagot, a tagok rutinszerien végzik munkajukat. Az ,,arisztokrata” szervezetek a
profitndvekedéshez, a koltségesokkentés helyett, a bevételiikket novelik az araik emelésével. A
piaci poziciok gyengiilni kezdenek, a profit is csokkenni kezd, és a vezetés hatarozott
dontéseinek hidnyéaban a szervezet a ,,korai biirokracia” korszakaba 1ép.

8. ,,Korai biirokracia” - ,, Vadaskodas” vagy ,,Sardobalas”

A ,,vadaskodas” szakaszaban a fokusz az egyéni talélesre tevodik at, egyre tobb hatalmi harc
alakul ki, a problémak megoldasa helyett, pedig a biindsok keresése lesz a f6 szempont. A
vallalat profitja folyamatosan csokken, melyre a szervezet gyakran reagal Ggy, hogy a fejlodés 6
mozgatoit (fejlesztdt, marketingest) bocsajtja el. Ahhoz viszont, hogy a vallalat ne keriiljon a
,burokracia” szakaszaba, a szervezetnek €sszerti €s minél gyorsabb karcsusitasara van sziikség,
ahol a folyamatok tjjaszervezése is sziikséges. Ha nem sikeriil az atszervezés, a véllalat a
kovetkez0 fazisba siillyed az életpalyan.

9., Biirokracia”
10.,, Halal”

Adizes modelljének 9. szakaszédban a vallalat legfobb célja mar csak az életbenmaradas, a
l1étezés. Szabalyok uralkodnak, a szervezet nagyon bonyolult, atldthatatlan. A feleldsség teljesen
elmosodik, a felmeriilé problémakkal nem foglalkoznak, nem torekednek a megoldasra. A
,burokracia” szakaszanak problémadi, és azok megoldatlansdga egyenesen vezetnek a véllalat
halalahoz.

GOBLOS és GOMORI (2004) a szakaszok egymdsra épiilése kapcsan megjegyzik, hogy a cél a
,Férfikor” elérése, amit nem feltétlen a novekedési palyan, felfelé haladva lehet elérni, hanem
szerintik a vallalatot vissza is lehet fiatalitani megfeleld 0Osztonzési rendszer vagy
szervezetfejlesztés révén. Véleménylik szerint a vallalkozasokat fokozatosan kell az egyes
szakaszokon atvezetni €s kiemelik azt is, hogy bar az ,,érés” és a ,,visszafiatalitds” gyorsithato, a
szakaszok at nem léphetéek. Ehhez kapcsolodoan ILLES et al. (2015) a véllalkozasok sikeres
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miikddésének, a versenyképességének valtozasait vizsgalta a vallalkozasok kiilonb6zo ¢életpalya
szakaszaiban.

Ahhoz, hogy egy valallat hatékony legyen, sikeres menedzsmentcsapatot kell Osszeéllitania.
ADIZES (www.adizes.com) azt is tanulmanyozta ¢és publikalta, hogy milyen kulcselemek
sziikségesek ehhez, amiket 6 négy menendzsment szerepkorként hatdrozott meg. Ezen
szerepkorok:

- P: a termeld,

- A: adminisztrator,

- E: véllalkoz,

- I: integrator.
Ezen elemek stlya minden életszakaszban madashogy alakul, de a férfikorban egyensulyba
keriilnek, vagyis:

- P: a feladatokat jo6 mindségben teljesiti a szervezet;

- A! hatékonysag és a kiszamithatd eredményesség garantdlhatd, hiszen jol miikddnek a

mechanizmusok;

- E: ismeri, mert figyeli a vasarlok igényeit és hatékonyan reagal a valtozasokra;

- I: képes a vallalat ennek az egyensulynak a fenntartasara.
Ebbdl kovetkezik, hogy egy jo csapathoz akdr négy ember is sziikséges, amennyiben a
személyekben ezen szerepkorok kiilon-kiilon taldlhatdak meg. Vagyis a siker attol fligg, hogy
ezen szerepek hogyan jelennek meg ¢€s milyen mértékben a menedzsmentben. Emellett viszont
azt is figyelembe kell venni, hogy mekkora a mérete, milyen a kiilsé kornyezete vagy melyik
¢letszakaszban talalhato éppen a szervezet. ADIZES altal meghatarozott életszakaszokban ezen
szerepkorok sulyat a 8. abra mutatja.
Lathato, hogy az é¢letut elején a termeld €s a vallalkozo szerepkor jelenik meg nagyobb sullyal,
mig a tovabbi novekedésnél egyre nagyobb jelentdsége lesz az adminisztrator, késobb pedig az
integrator szerepkornek.

Arisztok-
racia

Serdiilo-

gyeriink

Csecsemo-
kor

8. abra: Adizes vezeto szerepei az egyes életszakaszokban
Forras: sajat szerkesztés Adizes alapjan, www.adizes.com
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ROBERT KREITNER (1992) nevéhez az eredményességi és hatékonysagi ciklusok koéthetok.
,»A vallalkozas akkor eredményes, ha a vallalkozas eléri céljat, és akkor hatékony, ha céljai
eléréséhez éppen a sziikséges erdforrasokat hasznalja fel.” (VECSENYI, 2003; 89.0.) Ezen
definici6 alapjan elmondhato, hogy a vallalkozéas szamara a legidedlisabb, ha egyensulyban tudja
tartani az eredményességet és a hatékonysagot. Kreitner szerint a vallalkozasok kezdetben az
eladasok novelésére fokuszalnak, arra, hogy a vevoi igényeket maximalisan ki tudjak elégiteni,
igy a kapacitas bdvitése mellett nem figyelnek a koltségek novekedésére. Ezt a szakaszt az
eredményességen vald tul nagy hangsuly jellemzi. Egy id6 utdn viszont lathatéva valik, hogy bar
az arbevételiilk nd, de a nyereségiik elmarad attol, amit varnanak a vallalkozok, hiszen nagyon
magasak lesznek a kiilonbozé fajlagos koltségek. Ebben az id6szakban megindul a
koltségesokkentés, aminek keretében csokkentik a marketing- és a képzési koltségeket,
alkalmazottakat bocsatanak el, és a kiilonboz6 fejlesztésre szant Osszegeket csokkentik. Ezzel
parhuzamosan, illetve ennek kovetkezményeként a teljesitmény €s a mindség is csokkenni fog,
de a vallalat nyereségessége novekszik. Ez a szakasz Kreitner modelljében, amikor tal nagy
hangstly keriil a hatékonysagra. Egy id6 utdn viszont a vallalatnal érzékelhetd lesz ennek a
szakasznak a hatranya is. Tul nagy hanguly keriil a hatékonysagra, és a koltségek — példaul a
fejlesztési forrasok — csokkentésével a forgalom is csokkenni fog. Majd kezdddik el6lrél a
ciklus, hiszen a forgalom novekedését megint a fejlesztéssel, az értékesités ndvelésével érik el.
(KREITNER, 1992)

2.3.2. Magyarorszagi fejlodési modellek bemutatasa és értékelése

JAVOR (1993) a vallalkozasok életpalydjat egy teljesen més szemszogbdl, a szocioldgia
oldalarol vizsgalta és a vallalati életutat 12 szakaszra osztotta. A szakaszok meghatarozasanal az
egyes jellemzOkon kiviil, a szakaszokon vald atmenettel, az 4tmenethez kapcsolodo kritikus
dontésekkel, és a szervezeti problémakkal is foglalkozott.
Javor az alabbi szakaszokat kiilonitette el:

- El6készito szakasz

- Megalakitas

- Piacfogas

- Lassti novekedés

- Kiugras eldkészitése

- Akkumulécio

- Valsagjelenségek

- Konszolidacid

- Szakmai diverzifikacio

- Tékediverzifikacio

- Szervezeti halozat kiépitése

- Politikai hélozat, politikai kapcsolatrendszer kiépitése (Javor, 1993)
SALAMONNE (2006) kiemeli, hogy a fejlédési modell egy ideélis novekedési palya szakaszait
mutatja, jol attekinthetd logikai sorrendben felépitve.

SZIRMAI (2002) elméletében nemcsak a szakaszok kiilonbségeit mutatja be, hanem az
¢letciklusok vizsgélatanak kiilonb6z6 szemszogeit is. Tanulmdnyidban harom kiilonb6z6
megkozelitési modot mutat be.

- Madartavlatbol torténd vizsgalat
Ezen vizsgalat soran az emberi €let analdgidja alapjan kiilonboztetik meg az egyes szakaszokat,
de SZIRMAI szerint ez a megkozelités az egyedi sajatossagokra érzéketlen. Kutatasa soran arra

24



a megallapitasra jutott, hogy a vallalkozasok ¢lete nem egy felfelé iveld roppalya, hanem inkabb
egy felfelé halado spiralis vonal.

- Kutatasi megkozelités, vagyis mezoszint
A véllalkozas a fejlodés sordn maga formalja at a sajat érdekei szerint a tagok tarsadalmi
kapcsolatait. A folyamat soran, bar a vallalkozas mérete folyamatosan novekedni fog,
ugyanakkor ontorvényiivé is valik.

- Inkubacios szakasz, mikroszint
Ezen megkdzelités szerint a vallalatokat sajat, egyéni fejlédési folyamatuk alapjan kell bemutatni
¢és vizsgalni.

VECSENY (2003) kutatasa soran a kiilonb6z6 vezetési ciklusokat kiilonitett el. Megallapitotta,
hogy a vallalkozok a kiilonbdzé vezetési és iranyitasi funkciokat fokozatosan épitik ki. Ennek
soran szamos nehézséggel kell szembenéznilik. A legfontosabb, hogy a vallalkozés 1étszamatol
fliggden valtozo legsulyosabb vezetdi kihivast felismerjék. Ezek alapjan 3 vezetdi szakaszt
kiilonboztetett meg.

- A mindenes vezetd
A vallalkozas ¢letének elején, amikor a Iétszam még nem haladja meg a koriilbeliil 25 f6t. Ebben
az iddészakban a tulajdonos kdzvetleniil iranyitja alkalmazottait, a vallalkozasban a vallalkoz6 az,
aki csindlja az tizletet.

- A vezetdk vezetdje
A masodik szakaszban, ahogy boviil a vallalkozas 1étszama — kb. 75 f6ig — a vallalkozo vezeti az
lizletet, vagyis egy vezetdi csapaton keresztiil iranyitja a vallalkozast és ér el eredményt a
tulajdonos vagy ligyvezetd igazgato.

- A rendszerek vezetdje
Végiil a harmadik szakasz, amikor a magas létszam ¢és a bonyolult feladatok miatt mar
rendszereket alkalmaznak a vallalkozasban. Ebben a szakaszban a felsdvezetés a szervezeti
cé¢lokat mar nemcsak a vezetékon, hanem ezen rendszereken keresztiil tudjak elérni.
Az egyes szakszokban nemcsak mas-mas kihivast kell felismerniiik a vezetOknek, hanem mas és
mas képességek birtokaban kell lenniiik a sikeres iranyitashoz. Ezen képességek a szakmai vagy
miikodeési felkésziiltség, az lizletiranyitasi felkésziiltség és végiil a vezetési felkeésziiltség.

KOCZISZKY 1994-ben az iizleti vallalkozasok életén beliil 5 szakaszt kiilonboztetett meg.
Véleménye szerint az életgdrbe egyes szakaszait, azoknak jellegét és hosszat kiilonb6zd exogén
¢és endogén tényezdk befolyasoljak, alakitjak. Ezek alapjan az aldbbi szakaszokat kiilonboztette
meg a vallalkozasok életpalydjan:
- Alapitas szakasza, amikor a vallalkozas megjelenik a piacon,
- Novekedés szakasza soran a fO jellegzetesség a vallalat életében az elére meghatarozott
piaci pozicio elérése és 1j teriiletekre valo belépése,
- Differencialodas fazisa a harmadik szakasz, amikor a szervezeti rendszer atalakitasa, toke-
¢és piackoncentraci6 ¢és integracio jellemzo a vallalatra,
- Erettségi szakasz, konszolidacié, amikor a vallalkozas az addig elért piaci eredmény
fenntartasara fokuszal, majd kovetkezik az 6todik szakasz a hanyatlas:
- Valsag fazisa, amikor a vallalat életében megkezdddik a visszavonulas és a tékekivonas.

SZERB (2000) modelljének a mar emlitett CHURCHILL és LEWIS (1983) modellen kiviil, a
MOUNT és tarsai (1993) altal felallitott szakaszok jelentették az alapot.
Ezek alapjan 6 szakaszra osztotta a vallalatok életutjait. Az 1-2 szakaszt egyiitt bevezetésnek,
mig a 3-5 szakaszt novekedésnek nevezett el. A szakaszok pedig a kovetkezok:

- Kezdés, a vallalkozas elso éve,

- Beinditas, a harmadik évig,
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- Kezdeti novekedés szakaszaban a vallalatot mind a kereslet, mind az arbevétel, mind pedig
a profit ndvekedése jellemzi,
- Expanzi6 szakaszdban a verseny egyre jobban erdsddik, ami a vallalattol a
marketingstratégia €s a finanszirozas atgondolasat igényli,
- Erettség, amit kovetéen a véllalatnak két lehetésége lesz:
- Innovéacio6 vagy hanyatlas.
A SZERB altal felallitott szakaszok esetében a szerzo szerint, barmikor bekovetkezhet a tovabb
1€pés, a visszaesés vagy akar a stabilizacio is.

SALAMONNE (2006, 2008) kutatdsahoz egy integralt modellt készitett. Az alapjat egyfeldl
Adizes modellje jelentette, masik kiindulopontja pedig GREINER iranyitasi modellje volt. A két
modell 6tvozésével alakitotta ki sajat iranyitasi modelljét. Ezzel a modellel a magyarorszagi
vallalkozasok mélyrehatd elemzését végezhette el. Az integralast azzal indokolta, hogy a
megkdzelitési modokat és a fobb tartalmi elemeit nézve a két modell hasonlo, ugyanakkor ki is
egészitik egymast.

SALAMONNE (2006) kutatisa soran azokat a magyarorszagi kis- és kozépvallalkozasokat
vizsgalta, amelyek a rendszervaltozast kovetéen kezdték meg mikodésiiket. Tobb szaz
mélyinterji késziilt, de a kiilonb6z6 szliréseket kovetden, végiil 50 vallalkozas maradt mintanak,
amely nem reprezentativ, de ahogy SALAMONNE fogalmazott, nem is az volt a cél. Kutatdsuk
elsd sorban a specifikus jellemzOkre és az okok feltdrasara irdnyult. A vizsgélat sordn a
kornyezeti, kiils6 okokra nem, csak a bels6é fejlodésbél fakadd problémakra és megoldasi
lehetdségeikre koncentraltak.

A vizsgalat eredményeként a nyugati piacgazdasagoktol kicsit eltérd szakaszokbol allo, 1j
¢letpalyamodell sziiletett, amit a 9. abra szemléltet.

Novekedés Stabilizalas

formalizalt
keretek
kodzott

Kontroll krizis

iranyitéasi krizis

‘ Kontrollalatlan névekedés

csecsemdhalal

A szervezet nagysaga

Elindulas
|

Novekedés ‘

A szervezet életkora

9. dbra: Salamonné modellje: a magyar kkv-k életpalyija
Forras: SALAMONNE et al., 2008, 150. old.

A modellben elséként az ,, Elindulas” szakasz figyelhetd meg, ami minden vallalat életének els6
fazisa.

A ,, Kontrollalatlan novekedés” a masodik szakasz, amikor a vallalat mar megkapaszkodott és a
novekedési szandék is megjelenik mar. Ebben a fazisban a véllalkozok mindent megragadnak,
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hogy terjeszkedni és novekedni tudjanak, de még nem foglalkoznak a folyamatok és az iranyitas
megszervezésével.

Amikor a vallalat mar formalizaltan miikodik, a folyamatok is szabalyozva vannak, a novekedés
nem lassul és az arbevétel, illetve a nyereség novelése is megjelenik célként, akkor keriil a
vallalkozas a harmadik szakaszba, amit SALAMONNE ,, Formalizdlt keretek kozotti
névekedésnek” nevezett el. Ezen fazis a kiindulé modell két szakaszanak az ,,Iranyitas” és a
,Delegalas” 6sszevonasaval jelenik meg.

Vizsgalata soran és a modell megalkotasanal a negyedik szakaszra vonatkozoan csak
feltételezéssel ¢élt, hiszen a vallalkozasok viszonylag fiatal kora nem tette lehetévé a kovetkezd
fazis részletes elemzését és igazolasat, de feltehetden ez a ,, Stabilitds ” periddusa lesz.

Sajnos a kutatds masodik felének az eredményei nem allnak rendelkezésiinkre, igy nem lehet
alatamasztani vagy megcafolni az akkori feltételezéseket.

Jelentdségiiknél fogva az ¢életciklusok bemutatdsanal is meg kell emliteni a csaladi
vallalkozasokat. Ezen vallalkozasok fejlédését LACZKO (1997) vizsgilta, aki 3 szakaszt
kiiliinitett el ezen vallalatok életében.

- 1. szakasz, az els6 5 évben, amikor gyorsan ndvekszik, kicsi és dinamikus a vallalat, a
tulajdonosok elkotelezettek, de csak az alapvetd sziikségletek kielégitése az elsddleges cél.

- 2. szakaszt a vallalkozas 20. évéig hatarozta meg. Ebben a szakaszban Osszetettebb
struktira jellemzi a vallalatot, ahol a tulajdonos sajat befolyasat és stabilitasat akarja
megtartani, célja pedig az anyagi biztonsag és a gyerekek megfeleld szinvonala nevelése.

- 3. szakaszban a csaladi vallalkozas kora 20-30 év, amikor a vallalkozas stagnal, és mar 1j
stratégiara, j befeketetésre lenne sziikség. A tulajdonos altaldban mas irdnyba fordul, mar
visszavonul, teret adva a kovetkez0 generacionak. A csaladi célok az egység és a harmonia
megtartasa.

A kiilonb6zé modelleket a témat kutatok (tobbek kozott: ZSUPANEKNE, 2011; MISKOLCZI,
2012; TATAR et al, 2012) mar sokféleképpen probaltik Osszehasonlitani, kategorizalni,
elsésorban az alapjan, hogy milyen szakaszokat lehet elkiiloniteni a vallalkozasok életében. A
fent bemutatott nemzetkdzi és magyarorszagi életitmodelleket szakirodalmi kutatdsom
eredményeként én megprobaltam az alapjan csoportositani, hogy a véllalkozas életének melyik
részét vizsgalja az adott modell. Ehhez kapcsolodéan harom szakaszt kiilonitettem el, a
megsziiletés eldttit, a novekedést, illetve a hanyatlast. Ennek eredményét a 3. tablazatban
foglaltam Gssze. Lathato, hogy az altalam vizsgalt modellek koziil ADIZES és JAVOR az, aki
mindegyik szakasszal foglalkozott kutatasa sordn, de amig JAVOR egy speciilis teriilet, a
szocioldgia szemszogébol, addig ADIZES tobb teriilet, alapvetd gazdasagi jellemzok (mint
példaul: arbevétel, termékszadm, szervezeti struktira) alapjan sorolta be az egyes szakaszokat a
vallalkozasok életében.
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3. tablazat: Az életatmodellek 6sszehasonlitasa

MEGSZULETES ELOTT NOVEKEDES HANYATLAS

Greiner v
(E]) Churchill — Lewis v
Z Timmons v v
S Hisrich — Peters v
= | Adizes v v v
Z | Kreitner v v
= Javor v v v
S Szirmai v v
2 | Vecsenyi v
S | Kocziszky v v
§ Szerb v v
3 Salamonné v
= | Laczko v v

Forras: sajat szerkesztés

2.3.3. Az életutmodellek gyakorlatban torténo alkalmazhatosaganak vizsgalata és az
elmult évek kutatasi eredményei

A korabban megalkotott modellek rugalmatlansagit probalja kikiiszobolni, illetve a magyar
sajatossagokat is figyelembe venni kutatdsa soran HORVATH (2013, 2014). A vizsgalatinak
eredményeképp megalkotta a sajat malomkerék életciklus modelljét, ami 7 szakaszbol all.
HORVATH (2016) véleménye szerint, ezzel a modellel megoldodni latszodnak az alabbi
hidnyossagok, nehézségek:

- A szakaszok egymas utani sorrendjének,

- A visszafiatalitasnak,

- Egyes szakaszok kimaradéasanak,

- A krizis szakaszoknak és

- Az 1smétlédo életszakaszoknak az dbrazolasa.
A malomkerék kiill6in hat életszakasz talalhatdo (Maghullatas, Kreativités, Iranyitas, Delegalas,
Stablizilasas és a Kiugras szakasza), mig a hetedik szakasz (Korrekci0) a tengely kozepére kertil,
ezzel is szabad atjarast biztositva az egyes életszakaszok kozott. A Korrekcid fazisa jelenti az
atmeneti iddszakok kezelését a szakaszok kozott. (HORVATH és PAPP, 2014)

Bar nem tipikusan az életatmodellekkel foglalkozik kutatasai soran BALINT (2006), ugyanakkor
a munkassaga mégis emlitést érdemel. A vallalkozasok életét és életutjat jelentdsen befolyéasolja
az, hogy hosszabb tavon milyen iranyba halad és milyen jovoképpel rendelkeznek a cégek. Ezzel
kapcsolatosan a kiilonbozo jovokép kimeneteleket tanulmanyozza, kiilonds tekintettel a csaladi
utodlésra.

BAHRAMI et al. (2016) a szellemi tokét, mint az egyik legfontosabb vallalati erdforrast és
annak fontossagat elemezte a vallalkozasok kiilonboz6 €letszakaszaiban, mig NOSRATABADI
és ILLES (2016) a vezet6 szerepének és készségeinek valtozasat valamint a stratégiai tervezés
fontossagat elemezte a kiillonb6z6 szakaszokban.
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SALAMONNE (2011) kutatasa soran megallapitotta, hogy a vallalkozasok életében egy-egy
¢letszakasz ki is maradhat. Mig a nyugati piacgazdasagokban ez a felvasarlasok miatt
kovetkezhet be, addig magyarorszagon ennek okat az esetleges vezetdi tapasztalat meglétével
magyarazta, ami altal a kreativitds maradhat leginkabb ki az életitbol. Vizsgalatanak masik
fontos eredménye a vallalati ¢letciklusokra vonatkozoan, hogy a szakaszok nem hatarolodnak el
¢lesen, egyértelmiien egymastol, sokszor bizonyos jellemzok, régebbi szakaszok maradvanyai
késdbbi szakaszokban is fellelhetdek.

HURTA és DUNAY (2013) szintén Adizes modelljét vette alapul, azonban az életszakaszok
elnevezéseit a kutatashoz kapcsolodo kérdbives vizsgalat konnyitése érdekében modositotta,
jobban koriilirta: 1. Otlet, 2. Indulé véllalkozas 3. Kezdeti sikerek, 4. Konfliktusokkal teli
szakosodas, 5. Kiforrott, de rugalmas szervezet, 6. Stabilitas, 7. Piacvesztés, 8. Belviszaly, 9.
Elszigetel6dés, 10. Csdd.

Ezen eredmények kapcsan is felmeriil az életatelemzéssel foglalkozé kutatdkban a kérdés, hogy
akkor hogyan lehet, mi alapjdn meghatdrozni és besorolni a vaéllalkozasokat az egyes
¢letszakaszokba, illetve, hogy hogyan nyujthatnak a vallalat vezetdi szdmara az életutelemzési
modszerek segitséget a vezetéshez, iranyitashoz, vagy akar a jové és a stratégiai célok
kialakitasahoz?

ILLES és tarsainak (2012) kutatasa soran f6 célja az volt, hogy a kiilonb6z6 életciklus elméletek
kozotti kiilonbségeket feltarjdk és egy konnyen haszndlhatd eszkozt taldljanak a vallalatok
szdmara, ami segitséget nyujt abban, hogy meghatarozhassdk a vallalat jelenlegi életutbeli
szakaszat és a lehetséges novekedési palyajuk jellemzoit. Ehhez alkottak meg — az Adizes
modellt és szakaszait alapul véve — az ugynevezett ,,Korlapot”, amely segitségével konnyebben
azonosithaté ¢és meghatarozhat6 lett egy-egy szakasz a vallalatok életében, hiszen az egyes
szakaszok tulajdonsagait strukturaltan hatarozhatjuk meg vele, és ennek segitségével
statisztikailag, kategoriakat kialakitva, nemcsak szubjektiven, hanem objektiv adatokkal is be
tudjuk hatarolni a szakaszokat. (10. abra)

NEV: VIZSGALT CEG NEVE
KOR: ELETSZAKASZ
Személyes adatok: Tlnetek, panaszok:
A szakaszok szokdasos jellemzgi Revolucié tunetei
[N
Immunrendszer: Hidnyzé tiinetek:
Dominans evolucids jegyek Az Adizes modellben megjelené tiinetek, de a
vizsgdlt vallalatnal elmaradnak
HEmérséklet: Terdpia:
Szimbdlikus jelzések a vallalat altalanos Javaslat a problémak megoldasara

\

Jellemz6 vezetGi szerepek (PAEI)

10. abra: Korlap
Forras: Illés et al., 2012, 30. old.
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Az ¢letitmodellek tobbsége a vallalkozas fejlodésének kiilonbozO szakaszainak vizsgalatanal
csak és kizarolag a belsd, novekedésbol fakado problémakra fokuszal, és nem veszi figyelembe a
kiils6 kornyezetbdl jovo hatasokat.

Sajat vizsgalatomnal viszont tobb kiilsé koriilmény is jelent0s szerepet jatszott, befolyasolva
ezzel az autdkereskedések életutjanak alakulasat. Szamukra nem volt id6, hogy az életutat végig
bejarjak, hiszen nagyon gyorsan ¢és lendiiletesen tudtak a koriilmények hatasara fejlodni. Az
egyik ilyen tényez6 a 2000-es évek elején tortént mesterséges keresletnovelés, ami lehet6vé tette,
hogy a vasarl6 akar 0 forint befizetésével Gjautd-tulajdonos lehessen.

2.4. A stratégia szerepe és Kkialakitasa kiilonos tekintettel a Kkis- és
kozépvallalkozasokra

Bar a stratégiat kezdetekben csak és kizarélag katonai teriileten alkalmaztak, a II. vilaghaborut
kovetden a vallalatok, az tlizleti életben, a veszteségek elkeriilése érdekében hasznaltdk a mar
bevalt modszereket. (BARAKONYI, 2002)

Szamos hazai és kiilfoldi kutatd definialta a stratégia (lizleti stratégia) fogalmat, és vizsgalta
annak megjelenését a vallalatok iranyitasaban (ANSOFF, 1965; PORTER, 1993; CSATH, 1993;
MINTZBERG, 1994; VECSENYI, 1999; SALAMONNE, 2000; CHIKAN, 2008;). CARLOCK
¢s WARD (2006) ezen beliil is a csaladi vallalkozasokra fokuszalt.

2.4.1. A stratégia kialakitasanak folyamata

Tobb kutatd is foglalkozik a stratégia kialakitasanak lépéseivel, aminek az alapjat altalaban
PORTER (1996) elmélete adja, miszerint a vallalkozasok stratégiaja tudatos szellemi
tevékenység eredményeként jon létre, és hosszabb idétavra sz6l. MINTZBERG és tarsai (2005)
kiegészitik PORTER filozofiajat azzal, hogy nem minden esetben tudatosan alakitjak ki a
stratégiat a vallalatok, hanem az szerves fejlédés révén is létrejohet. Tarsaival a stratégia
létrehozéasara 10 folyamatot definialtak, amelybdl a kkv-k szempontjabol a leginkdbb relevans a
koncepcionalis, a jovOképalkotasi, a megismerési és a tanulasi folyamat.

Azzal kapcsolatosan, hogy a hazai kkv-k mikor, melyik stratégiakialakitasi folyamatot
hasznaljdk még kevés kutatasi eredmény 4ll rendelkezésiinkre. SALAMONNE (2007)
vizsgalatara alapozva azonban elmondhatjuk, hogy a vallalkozasok az életat elején tudatosan
nem fogalmaznak vagy alakitanak ki stratégiat, és ahogy haladnak kovetkezd életpalya
szakaszokba, ugy lesz egyre inkabb tudatos a jovo épitése €s a stratégiak kialakitasa.

A stratégiaalkotasi folyamatok koziil a kis- és kozépvallalkozasokra jellemzdek koziil
SALAMONNE (2009) a koncepcioalkotésit adaptalta, amelynek 1épéseit a 11. abra szemlélteti.
A jelolt dontési pontok esetében a tovabblépéshez, a vallalkozds vezetdjének a jovahagyasa
sziikséges.
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(misszié, jovokép,
értékek)
megfogalmazasa

A
v

DONTESI PONT

}

Stratégiak kialakitasa, kovetendo stratégia kivalasztasa

DONTESI PONT

11. abra: A stratégia kialakitasanak folyamata a magyarorszagi kkv-k esetében
Forras: sajat szerkesztés Salamonné (2000) alapjan

Az, hogy miért fontos a kkv-k szamadra a stratégiaalkotas, illetve, hogy milyen eldnydkkel jar, 7
pontban foglalhatjuk 6ssze (SALAMONNE, 2009):

1. Segiti az erdforrasok Osszpontositdsat, kevesebb erdsorrasbol, hatékonyabban tudnak
gazdalkodni.

2. Versenyeldnyhoz jut a vallalat a versenytarsak figyelése altal.

3. A novekedési palyan feljebbi életciklusba 1ép a cég.

4. Konnyebb lesz a hatékony, célorientalt és Osszehangolt miikodés azaltal, hogy minden
munkatarsnak a jovordl ugyanazok az elgondoldsok lesznek.

5. Konnyebben kialakul az alkalmazottakban a cég iranti elkotelezettség.

6. Alapot ad a rovidebb tavu, iizleti terv és az operativ terv elkészitéséhez.

7. A cégvezetd, vallalkozo atgondolja, strukturalja elképzeléseit.

2.4.1.1. Jovokeép és misszio kijelolésének szerepe és jelentosége a vallalatok életében

Ahogy a 12. abran is lathato, a kiils6 és a belsé kornyezet vizsgalatat és a stratégiai helyzetkép
felmérését kovetden a kovetkezd fontos 1épése a stratégia kialakitasanak a fokuszpontok
kijelolése. Ebben a szakaszban a legfontosabb, hogy a vallalat megfogalmazza misszidjat,
JjOvOkeépét és azokat az értékrendeket, amit képviselnek.
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A misszid, vagy kiildetés soran a vallalat megfogalmazza, hogy mi a 1étezésének a célja, milyen
hozzaadott értéket kinal, mivel tud tobbet nyujtani a versenytarsakhoz képest.

A jovokép magéaba foglalja azt az allapotot, amit a vallalat szeretne elérni, akéar elérendd
poziciokat, akar tevékenységi koroket. (SALAMONNE, 1995) Ezen definiciokat egésziti ki
PISKOTI (2018), aki szerint a kiildetés a leghosszabb idétava, emellett a legaltalanosabb terv,
mig a jovokép a legmagasabb szintje a stratégiai iranymutatasnak, realis, inspiralo, ugyanakkor
kihivé is. ILLES és tarsai (2007) szerint azoknak célszeri mindenképp kiildetést
megfogalmazniuk, akik szerint fontos, hogy az alkalmazottak érzelmileg azonosulni tudjanak a
céggel. Kiemelik azt is, hogy mig a jovokép esetében célszerli meghatarozott idétavban
gondolkodni, addig a kiildetés esetében ettdl el kell tekinteni.

2.4.2. Stratégiai gondolkodas a kis- és kozépvallalkozasoknal

A Kkis- és kozépvallalkozasok nem igazan tudjak befolyasolni vagy megvaltoztatni a
kornyezetiiket, de azt eldonthetik, hogy hogyan viszonyulnak hozza. (SALAMONNE, 2009)
Alapvetden ezt harom mddon tehetik meg a vallalkozasok:

1. Nem torddnek a kiils6 kornyezettel, ha ez (Iényegesen) megvaltozik, és ha nem elég erdsek,
akkor elindulnak a hanyatlas felé.

2. A masodik csoportba tartoznak azok a kkv-K, akik a bekovetkez6 valtozasra megprobalnak
minél hamarabb reagalni. Ezen vallalkozasok sikerességiiket még inkabb ndvelni tudjak, ha
folyamatosan erdsitik és fejlesztik képességeiket.

3. Es végiil, a harmadik csoportba tartoznak a proaktiv (kezdeményez$) magatartast folytato
vallalkozasok, akik eldzetesen felkésziilnek a versenyre ¢és kidolgozzak a lehetséges
manovereket.

Ez alapjan elmondhatjuk, hogy a stratégiai gondolkodasnak két f6 jellemzdje van, az egyik a
proaktiv magatartas, a masik pedig a hosszabb tavra vald eléretekintés.

Kutatasaik soran VECSENYI és PETHEO (2017) is vizsgaltik, hogy a vallalatok hogyan
viszonyulnak, illetve hogy milyen a viselkedési moduk a felkinalkozé iizleti lehetdségekhez, 6
haromféle viselkedési modot kiilonboztetett meg.

1. Titanic, a makacs és kitartd

Ezen vallalkozasok hatarozottan haladnak a kitlizott céljaik felé¢, meghatarozott programmal és
ehhez eldre hozzéarendelt eréforrasokkal. Az ide tartozo kisvallalkozasok altalaban a profiljukhoz
ragaszkodnak.

2. Viking, az alkalmazkod¢ és kalandoz6

A mai vilagban a véltozas allando, ami jabb és Ujabb lehetdségeket kinal. A Vikingeknek nincs
vilagos céljuk, nem tudjak, hogy merre haladnak. Adaptiv viselkedést folytatnak, reagalnak az
eseményekre. Viselkedésiik sok kis dontésbdl épiil fel, hosszabb tavu stratégiai dontések helyett.
Sok esetben utkeresOnek szamitanak, ide sorolhatjuk azokat a vallalkozéasokat, akik tobbféle
izlettel, tevékenységgel is foglalkozik, mieldtt megtaldlja a szdmara legmegfeleldbbet.

3. Santa Maria, a céltudatos €és dsszpontosito

Az alaptevékenységéhez kapcsolodoan aktivan keresik az 1) iizleti lehetdségeket. Piacbdviilésre
¢és bevételnovelésre fokuszalnak és arra, hogy hogyan lehetnek a legjobbak sajat tertiletiikon. Az
els6szamu vezetd és nem a menedzsmer hatdrozza meg az alapvetd iranyokat és a stratégiat. A
cél a novekedes, terjeszkedés, cégépités. Erds szervezetet kell épiteni, amellyel az 4lmait meg
tudja valodsitani.
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A CIB Stafétabot 2014-es tanulmanya szerint, amely a Gfk reprezentativ kutatdsa alapjan
késziilt, hogy a cégvezetdk csak a 8. helyre tették a jo stratégiat, mint sikertényezét. A 800
megkérdezett vezetd az elsd 10 helyre az alabbi tényezdket sorolta:

1. Elégedett, visszajard vevokor

2. Megbizhatosag

3. Pénziigyi stabilités

4. Jo megitélése, hirneve a cégnek

5. Gyors reagalo képesség a valtozasokra (piaci, szabalyozasbeli)
6. Elégedett munkatarsak

7. Képesség a valtozasra (piaci koriilménynek megfelelden)

8. Jo stratégia

9. J6 kommunikécio

10. Folyamatosan névekvo nyereség (Internet 1)

A kkv-knak komplex iizletfejlesztési stratégiara lenne sziiksége ahhoz, hogy ebben az instabil,
folyton valtozé piaci kdrnyezetben fennmaradjanak, de ennek jelentségét kevesen ismerik el,
lizleti tervet pedig még ennél is kevesebben készitenek. A 2014-es tanulmany arrdl is ir, hogy a
Kis- és kozépvallalkozasok 6todének semmilyen stratégiaja nincsen és csak mardl holnapra
gondolkodnak. Akik fontosnak tartjak és készitenek is tizleti tervet, azok is csak 1, esetleg 2 évre
gondolnak elére. A helyzetet tovabb rontja, hogy az elkészitett stratégiat nem vizsgaljak felil,
nem igazitjak a folyamatosan valtozé kornyezethez.

Egy évvel késobb (2015-ben), szintén a CIB altal készitett tanulmanyban, mar optimistabbak
voltak a cégvezetdk, az elkdvetkezd évekre novekedéssel €s belfoldi terjeszkedéssel szamoltak,
emellett stratégiaval is egyre tobben rendelkeztek mar. A megkérdezettek 86%-a tervezett elore,
és készitett tudatosan, rovidebb és/vagy hosszabb tavra stratégiat. (Internet 2)

2018 év elején Ricoh Europe megbizasabdl készitett tanulmanyban a megkérdezett cégvezetok
86%-a erre az évre az lizleti agilitas fejlesztését tlizték ki célként. A valaszadok koriilbeliil 50%-a
tervezi olyan technologiak bevezetését, amivel az 0j trendekre és lehetéségekre gyorabban
tudnak reagalni. Az iizleti tevékenységiikre pedig a legkedvezdbb hatassal pedig szerintiik az
automatizalas, az adatelemzés, a dokumentumkezelés és a videokonferencia lesz. (RICOH
EUROPE, 2018)

Az elébb mar emlitett lizleti agilitas lesz a versenyképesség, a hosszu tavi fennmaradas egyik
legmeghatarozobb tényezdje a XXI. szdzadban, allitja tobb hazai és nemzetkdzi kutatd, tobbek
kozott RIDDERSTRALE és NORDSTROM, 2003; MITCHELL ¢és DAVIS, 2008; VARGA,
2014, de ezzel a témaval foglalkozott korabban kutatasa soran FODOR (2003, 2006) is.

Azon szervezeteknek, amelyeknek a stratégiai eszkoztaraban szerepel mind a rugalmassag, mind
pedig a gyorsasag, agilis vallalatoknak neveziink, erre pedig a menedzsmentnek mindig
torekednie kell. Emellett pedig az is fontos, hogy minél innovativabb legyen a vallalat, amivel
szintén versenyeldnyhoz juthatunk, és a jovében a menedzsment leginkabb erre, illetve az
informaciora fog tamaszkodni. (GERKEN, 1993; VARGA, 2014)

2.4.3. Az iizleti modellekrél altalinossagban

Az lizleti modellekkel mar az 1950-es években elkezdtek fogalalkozni, de ekkor még a folyamat
célja egy altalanos eldrejelzés volt, amelyek gyakorlatilag véletlenszertien jottek Iétre.
(MAGRETTA, 2003; OSTERWALDER et al., 2005) Néhany évtizeddel kés6bb (1980-as évek)
az adatmodellezés vilagabol az tizleti folyamatok és a vallalati stratégia témakorébe keriilt at az
iizleti modellezés, bar még sokdig nem tekintették a vallalati stratégia elemének. (MORICZ,
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2009) 1985-ben azonban PORTER értéklanc modelljével 1étrejott a klasszikus iizleti modell
elképzelés. Az 1990-es évektdl kezdédden, pedig egyre gyakrabban jelent meg tudomanyos
folyoiratokban is az iizleti modell megjelolés. Valdjaban viszont szélesebb korben az
elektronikus kereskedelem és az internet viragzasakor terjedt el. (SHAFER et al., 2005)
Ugyanakkor elmondhato, hogy egyértelmii definicidja maig nem létezik, az évtizedek soran
szamos megkdzelités latott mar napvilagot. A kiilonb6zd nézdpontok a kdvetkezOkben mutatnak
hasonlésagot:
- Az lizleti modell a vallalkozas miikddésének és a menedzsereinek az alapvetd kérdéseirdl
sz0l,
- kbzéppontjaban az értékteremtés logikéja talalhato,
- leirja a szervezeten ¢€s ellatasi lancon beliili folyamatokat, és a mozgodsitott eréforrasok
Osszekapcsolasat is,
- megjeleniti a fenntartd bevételek forrasait,
- a koltségszerkezet és a profitteremtés lehetdségeinek az dsszefiiggéseire is ramutat,
- bemutatja a vallalat értékhaldzatban elfoglalt helyét, és hogy hogyan probalja
versenyelényét kialakitani és megtartani. (MORICZ, 2007; CHESBROUGH, 2010)

SMITH ¢és tarsai (2010) az iizleti modell meghatarozasa soran az értékteremtést stratégiai
lehetdségek sorozatdnak értékké konvertalasat emelik ki. TAPSCOTT (2001) a megkiilonboztetd
érték nyujtasat hangstlyozza a vevok szamara.
Az iizleti modellrdl elmondhatd, hogy egy vitathatatlanul hatékony eszkdz a vallalatok életében,
ami az innovacio elérése mellett szamos probléma megoldasara is alkalmazhatd. A modell fébb
céljait MORICZ (2009) foglalta dssze:
- Segiti tesztelni a vallalati mikodést €s az eléfeltevéseket.
- A piac felfedezésével a lehetdségeket megragadhatjuk.
- TervezOeszkdz, mellyel a kulcstényezdket és a kulcsmechanizmusokat atlathatova tehetjiik.
- Kockézatmentes kisérletezd eszkoz.
- A fejlesztés és az innovaci6 hordozoja.
- Kommunikacids eszkdz mind a befekteték szdmara, mind pedig bels6 kommunikacios
célokra.
- Uzleti lehetéség.
- Az informéacidrendszerek értékalkoto szerepének leirasa.
- Konkrét iizleti probléma megoldasara is alkalmas lehet, hiszen teljeskoriien elemzi a
vallalati tevékenyseég folyamatat.

Tobben is (MAGRETTA, 2003; SHAFER et al., 2005; KONCZOL, 2010; OSTERWALDER -
PIGNEUR, 2010) vizsgaltak az tizleti modellek és a stratégia Osszefiiggéseit és kiilonbségeit,
melyek koziil a legfontosabb eltéréseket az alabbiakban fogalmaztak meg:

- A stratégiaban komplexebb piaci célok, tobb dimenzi6 és hosszabb iddtav jelenik meg.

- Az lizleti modellezés soran az értékteremtés finanszirozasi vetlilete nem minden esetben

jelenik meg.

A stratégiaval ellentétben az lizleti modell a vallalati er6forrasokat, az informéciot €s a szervezeti
tudast is adottsagként kezel.
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2.5. Az autopiaci szektor valtozasai és az iizleti modell atrendezédése, kiilonos
tekintettel a kereskedelemre

Az autdé mara nélkiilozhetetlen része lett a mindennapjainknak. Az iparag huzo agazatta valt,
hiszen nemcsak a gazdaséagi teljesitményre, de a munkaerdpiacra is jelentds hatdssal van. Az
autoipar egy nagyon Osszetett iparag, amely sok mas iparag kozremiikodésével gyart tobbek
kozott személygépkocsikat, amihez figyelembe veszi az adott korszak miiszaki ¢és fogyasztoi
igényeit. Korszerlibbé valasahoz az is hozzatartozik, hogy Iépést tartson vele a hattér és a
beszallito ipara is. (CSIKOS, 2007; FLEISCHER, 2011)

A jarmiipari ellatasi lancban is egyre magasabb szintii verseny figyelheté meg, amit a kiilonb6z6
személyre szabott megoldasok és igények hatdroznak meg. A vevéi elvarasokat folyamatosan
figyelnitik kell, hogy a hatékonysagukat fenn tudjak tartani, stratégidjuk soran pedig kiemelt
figyelmet kell szentelniiik a bizonytalansag elkeriilésére. (KOPECEK és PINTE, 2014) Az
ellatasi lancot ugyanakkor jellemezni lehet a teljesen altalanos modellel, ahol a gyartdl az elosztd
kozponthoz, onnan pedig a kereskedéseken keresztiil jutnak el a végsé fogyasztohoz a jarmivek.
A hierarchia-elv ebben az iparagban is megfigyelhetd, a kozponti szerepet az Gsszeszereldiizem,
a markanév, a fejlesztési és az értékesitési stratégia jatsza. Az autdgyaraknak pedig mind a
downstream, mind pedig az upstream oldalra belelszolasi joguk is van. (SZEGEDI, 2012)

Attol fiiggben, hogy hol keletkezik a nyereség megkiilonboztetiink upstream, illetve downstream
tertileteket. A "90-es években a profit nagyobb aranyban az upstream oldalbol, mindenekel6tt az
autok gyartasabol és az 1) autok értékesitésébdl szarmazott. Mara ez az ardny megvaltozott, a
downstream oldalra tolddott, és a nyereség 80%-a az eladas utani szolgaltatasokbol fakad.
(AUTOSZEKTOR, 2016)

SVEHLIK (2005) kutatdsa soran nagyon szemléletesen abrazolta az autogyartas értékképzési
lancolatat, figyelembe véve mind az upstream, mind pedig a downstream teriileteket. (13. abra)
A jovedelmezdség atstrukturalddasanak kovetkeztében az autdgyédraknak az a céljuk a jovében,
hogy nagyobb haszonnal kecsegtetd teriileteken jatszanak nagyobb szerepet.

Ertékképzési irany

. " beszerzés | gydrtas | Ujautd- | finanszirozas | szerviz hasznalt | Gzemanyag
erme = . ’ 7 7 7 . Ve
eladds | és biztositas | és gépkocsi | és

fejlesztés . .
alkatrész | eladas roncstelep

Upstream-teriilete Downstream-teriiletek

12. abra: Az autogyartas értékképzési lancolata
Forras: SVEHLIK, 2005, 79.old.



Ugyanakkor egy sajatos disztribucids lanc, egy értékesitési, kozvetitdi rendszer talalhaté a
gyarak és a vasarlok kozott. (GELEI, 2013)

Az autdipar ellatasi modelljét kiilonbozé aspektusbol tobb kutatd is vizsgalta az elmult két
évtizedben, mint példaul SANCHEZ — PEREZ, 2005; MESZAROS, 2010; THUN és HOENIG,
2011; SZEGEDI et al., 2017. MISKOLCZINE (2017) kutatasa soran az autoipari ellatasi lanc
menedzsment keriilt. DOMOTORFI és PETER (2016) sajat vizsgalatuk soran, ZHANG (2014)
alapjan, elkészitettek egy Kkiterjesztett halozati modellt (13. abra), a beszallitok kozotti
tobbszords kapcsolatokkal.

Beszallito . OEM (eredeti Autokereskedés |
termékgyarto, autogyar)

Beszallité " OEM (eredeti ) Autokereskedés )

» termékgyartd, autogyar)
\ Vevo

13. abra: Az autdipari ellatasi lanc egyszerisitett modellje
Forras: sajat szerkesztés DOMOTORFI ¢s PETER, 2016 alapjan

Magyarorszagon a Suzuki esetében, a hazai gyartas miatt, a kereskedések az OEM’-mel vannak
kozvetlen kapcsolatban. Az OEM tulajdonképpen az ellatdsi lanc kozponti szerepldje, az
autdgyartd €s az Osszeszereld iizem, aki beleszdlasi joggal rendelkezik mindkét irdnyba, mas
szinten is. A gyar és az autOkereskedések k6zé még egy szerepld, az importdr, mint orszagos
disztribucios kdzpont is bekeriil. Ennek egyszertisitett modelljét a 14. abra mutatja.

Beszallito AutOkereskedés » Vevo

A 4

Autogyar » Importor

A 4

14, abra: A kozvetitéi rendszerrel kiegészitett autéipari ellatasi lanc egyszeriisitett, altalanositott
modellje
Forréas: sajat szerkesztés

A mar emlitett kdzvetitok kozé tartoznak az autokereskedések és a dealerek, 6k konnyitik meg a
termék eljuttatasat a vevokhoz. (VOROS, 2010) Vagyis az 6 feladatuk a vevdi kereslet és a
gyartéi kinalat Osszehangolasa. (GELEI, 2013) Amennyiben kozvetlenill kellene a gyarnak
értékesitenie a jarmiiveket, az CSIKI (2017) szerint tobb nehézséggel is jarna. Ilyen probléma
lenne tobbek kozott a fogyasztok ismerete és felkeresése, méretgazdasagtalansagi okok miatt a
valasztékkialakitas, illetve az informacidkezeléssel jaré magas koltségek.

7 Original Equipment Manufacturer
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A tovabbiakban a gyakorlati értelmezhetéség miatt — a szakmaban elterjedt és hasznalt
elnevezéseket kovetve — a dolgozatom soran szalonnak tekintem egy automarka arusitasanak a
helyét, mig kereskedésnek (telephelynek) azt, ahol egy vagy tobb szalon (marka) talalhato.

A 2008-as vilaggazdasagi valsag felgyorsitotta az ipardg szerkezeti atalakulasat. Az autoiparban
globalis helyett zommel regionalis szinten szervezddik a termelés és a kereskedelem. Emellett
fontos jellegzetesség, ami eltér mas iparagak értéklancatol, hogy atrendezddtek a fészereplok
kozotti egyensulyok, amit mar az alfejezet elején is emlitettem.

(SZALAVETZ, 2013)

Mivel a valsag hatasara a fogyasztoi kereslet szerkezete teljesen atalakult nem biztos, hogy
elegendo lesz a késdbbiekben a versenyképesség fenntartasdhoz a hagyomanyos stratégia, a
termeléskihelyezés és az értéklanc-optimalizalas. Emellett, ahogy BALCET kutatasal alapjan
(BALCET ¢és RUET, 2011; BALCET et al.,, 2012) is megallapitja, j szereplok, a fejlodo
orszagok nemzetkoziesedd nagyvallalatai is megjelentek a globalis autdipar piacan. A jovOben
pedig az iizleti modell atalakulasa varhat6 a beszallitok novekvd kompetencidja és piaci ereje
miatt. A témaval részletesebben foglalkozo kutatok szerint (SVEHLIK, 2005; GELEI, 2011;
SZALAVETZ, 2013) az autdiparban is az ugynevezett vevoi integracid lesz hosszabb tdvon
majd megfigyelhetd, amikor nem az eddigi gyartdé cégek fogjak iranyitani a gyartast, hanem a
globalis autokereskeddk, akik a szakositott gyartokkal és az dsszeszereld cégekkel lesznek majd
kapcsolatban. Ugyanakkor a kutatok abban is egyetértenek, hogy a kozeljovoben még tobbféle
tizleti modell fog mitkddni parhuzamosan, egymas mellett.

Ha az iparag kereskedelemben betoltott helyér6l beszéliink, akkor az elmult néhany évre
visszatekintve elmondhato, hogy az autdipar a valsagot kovetéen novekedésnek indult, és
példaul csak Amerikdban 17 millié autot adnak el évente. Szerte a vilagon egyre tobb markat
arulnak a gazdasagos, kisebb autotol a luxus kategoridig.

Az 54 autémarkat 14 autdipari vallalat feliigyeli és irdnyitja a vildgon, amit a 15. abra szemléltet.
Bar az dbra nem tartalmazza az 6sszes automarkat, — példaul a Suzukit sem — de a legnagyobb ¢€s
a legbefolyasosabb vallalatokat igen. Az abran az is lathato, hogyha ma valaki egy luxusmarkat
szeretne vasarolni, egy Lamborghinit, egy Porschet, vagy akar egy Bentleyt, akkor a valaszték a
tulajdonost tekintve egyre szlikiil, a Volskwagenre. (Internet 3)
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15. abra: Az automarkak iranyitasanak és feliigyeletének a megoszlasa a vallalatok kozott
Forras: Internet 4

2.5.1. Az autogyartas és kereskedelem az Uniéban

Az autdipar fontossaga mind unids, mind pedig orszagos viszonylatban is vitathatatlan, a
gazdasagnak szerves részét képezi. Tobb, mint 260 milli6 auto jarja eurdpa utjait, aminek kozel
7%-a 1), egy évnél fiatalabb jarmii. A foglalkozatasban betdltott szerepe jelentds, hiszen tobb
mint 12 milli6 csalad megélhetése fligg ettdl az iparagtdl. Az Gj autdk 30%-a késziil az EU
tertiletén.

Az alapvetden gyartasi alapi autoipar egyre inkébb tudasalapi dgazattd valik, ahol a gyartok
évente 20 millidrd eurdt koltenek a K+F tevékenységiikre, igy a legnagyobb maganbefeketdi
rétegnek szamitanak az EU-ban. Fontos szerepet vallal olyan kérdésekben is, mint példaul a
biztonsag, vagy a fenntarthato mobilitas. (ACEA, 2010)

Mivel az autdipar mind a foglalkoztatdsban, mind az exportban, mind pedig a kutatés-
fejlesztésben és innovacidban is kiemelkedd szerepet tolt be, ezért mindig kiemelt figyelmet kap,
¢és kiilonbozd tdmogatasban részesiil a kormanyoktol. ,,Az Eurdpai Uni6 is tdmogatja sajat
autéiparat tobbek kozott a kozosségi beszallitds ardnyanak, kornyezetvédelmi €és mindségi
jellemzoknek az elirdsaval, vamvédelemmel.” (ANTALOCZY és SASS, 2011, 36. 0.) Az
iparag fenntartdsanak ¢és fejlodésének ugyanakkor elengedhetetlen feltétele a megfeleld
szabalyozas. A tobb, mint 80 irdnyelvvel és 115 jogszaballyal az autdipar az EU egyik leginkabb
szabalyozott dgazata koz¢é tartozik. (ACEA, 2010)
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Az ACEA - European Automobile Manufacturers’ Association — (2017) legutolso, 2015. évi
adatai szerint az 1000 fore jutdé személygépkocsik szama az EU-28 atlagaban 2015-ben 573 db
volt, a listat Malta vezeti, 775 darabbal, a masodik Luxemburg, a harmadik Olaszorszag.
Magyarorszag a lista utolsé el6tti helyén allva (377 db/1000 f6) csak Romaniat elézi meg. A
korabbi adatokat attekintve is elmondhato, hogy Magyarorszag ebbdl a szempontbol mindig a
rangsor utolsé helyein szerepelt. Hazdnkban az 1990-es években kezdddott az autdipar és az
autokereskedelem fejlédése, a vasarloi igények valtozasanak valamint a kedvezonek itélt
hitelkonstrukcioknak koszonhetden az iparag fellendiilésnek indult, azonban a valsagot kovetden
komoly visszaesések mutatkoztak.

2.5.2. Az autoipar és a kereskedelem szerepe Magyarorszagon

2.5.2.1. A magyar autogydrtds rovid torténete

Az auto jelentOsen atalakitotta a vilagot, amikor tobb, mint szaz évvel ezelott, gyakorlatilag 1j
korszakot nyitott az emberi civilizacioban és a tarsadalmi viszonyokban. Habar kezdetekben
csak sziik kor kivaltsaga volt, napjainkra nemcsak a kdrnyezetiinkre, de a vilaggazdasag egészére
is ugyantigy hatassal van. A gépjarmiigyartas, az autokereskedelem, a javitd — karbantartd —
bontd tevékenység és a kapcsoldodd szolgaltatasok széles kore kozvetve az egész tarsadalom
érdekeit szolgaljak. (MASzSz weboldala)

Magyarorszagon az els6 motoros jarmiiveket, amelyek még haromkerekiiek voltak és a posta
megrendelésére késziiltek, 1900. november 17-én allitottak forgalomba. Ezt a datumot tekintik a
magyar autogyartas kezdetének, bar nagyobb, ipari méretekben csak 4 évvel késébb indult meg a
gyartas. Az autdgyartas jo lzletnek bizonyult. A 20. szdzad elején Magyarorszagon 5 helyen
allitottak Ossze autokat, Budapesten a Rock Istvan Gépgyarban és a Ganz vagongyarban, a
Kistarcsai Gépgyarban, és kismesteri szinten a székesfehérvari Bohry és a szabadkai Szarits is az
osszeallitok kozé tartozott. (BALINT, 2009) Az elsé vilaghabori idejére mar 10 magyar
automarka valt ismertté. A hazai gyarak tobb ldbon alltak, gyakorlatilag két kiilon iparagat
jelentett az autodipar, a kocsi-, illetve az alvazgyarat. Az elsd vilaghdbora alatt szinte csak
vegetalt az autoipar, az energia és nyersanyaghiany miatt a termelés jelentdsen lecsokkent, és
ujboli fellendiilés az 1920-as években kovetkezett, ekkor bizonyos autotipusok mar futdészalagon
késziiltek, és az autdkat mar Kinaba, Inidaba, Japanba, a Benelux allamokba €s Daniaba is
exportaltak. Ezekben az években kapcsolodott be a legnagyobb magyar gépipari vallalat a
MAVAG (Magyar Allami Vas- Acél- és Gépgyarak), majd a Weiss Manfréd Miivek is beallt a
sorba. Az 1929-ben bekovetkezett vilaggazdasagi valsag kovetkeztében tobb gyarat is bezartak,
az emberek tomegesen lettek munkanélkiiliek, de a valsag végével a gyartas Gjra fellendiilt, az
ipardg megujult. A masodik vilaghdbort szinte felszdmolta az iparagat, az orszagot magas
inflacio is shjtotta, a helyreallitasok csak lassan és nehezen indultak be. 1964-ben megsziiletett a
kozati jarmiiprogram, amit 1972-ben moédositani kellett, az autdbuszgyartas fejlesztése keriilt
elétérbe. Mikozben a haszongépjarmii gyartasa fokozatosan leépiilt, a személygépkocsi gyartas
fejlédésnek indult. A II. Vilaghaborut kdvetden évtizedekig nem volt hazai személygépkocsi
gyartdas — éppen a KGST szakosoddsa miatt. A rendszervaltozast kovetden korszeri
munkakultarakat, ) gyartastechnikédkat vezettek be, megjelent a programvezérlés ¢és a
robottechnika. Ezek mind hozzajarulnak a gazdasag megerdsodéséhez, segitik az orszag
felzarkozasat Nyugat-Eurépahoz. (BALINT, 2009)
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2.5.2.2. Az autoipar magyarorszdgi szerepe

Magyarorszagon a rendszervaltozast kovetden atalakultak az autopiaci termékpalyak. A gyartok
helyi nagykereskedelmi vallalatokat és importcégeket hoztak létre. (PASZTOR, 2011) A *90-es
évek kozepére betelepiilt orszagunkba a Suzuki, az Opel, és az Audi ilizem is, amik a mai napig a
termelés legnagyobb hanyadat adjak. (HUMPHREY ¢és MEMEDOVIC, 2003; KEMENCZEI,
2010) Az ezredfordulo ota folyamatosan novekszik a magyar gép- és jarmtipar jelentésége.
2009-ben 115000 embert foglalkoztatott e két iparag (ebbdl 68000-t a jarmdiipar). Ez a
feldolgozoipar munkaerejének 20%-at jelentette. A Kopint Konjunktira Kutatasi Alapitvany
felmérése megallapitotta, hogy az ilizemi szintli eredmény ,,a vallalat altal gyartott termék
hozzaadott értékétdl, innovaciotartalmatol, a vallalat stratégiai tervezésétdl, a menedzsment ¢€s
tizemszervezés mindségétodl fiigg”. (GYUKICS et al., 2011)
Magyarorszagon 2010-ben tobb, mint 350 vallalat allitott el6 autdipari részegységeket, amiknek
70%-a auditalt mindségellendrzés mellett tevékenykedett. Az autdk tobb, mint 90%-at, a
motorok és alkatrészek majdnem 90%-at exportaltak. (ANTALOCZY és SASS, 2011)
A gép- és jarmiiparban a beszallitokkal szemben tamasztott legfontosabb kovetelményeknek a
kovetkezoket tartjak:
- mindségtanusitds, korszerti vallalatiranyitasi és menedzsmentrendszerek alkalmazésa;
megbizhato és egyenletes mindség, VDA rendszer alkalmazasa,
- tokeerd, amely elengedhetetlen a fejlesztésekhez,
- foglalkoztatottak szama, munkaerd képzettsége; idedlis a tartalékokkal rendelkezd
kozépvallalat,
- a megrendel6tdl vald tavolsag; inkabb iddben, mint térben,
K+F, innovdcios képesség, termékmindség; a versenyképesség fenntartasanak elengedhetetlen
feltétele, hogy a folyamatosan valtozo6 igényekkel 1€pést tudjon tartani, ami nem konnyi, hiszen
az autdipar az egyik legdinamikusabban fejlodé agazat. (GYUKICS et al., 2011)
A fentebb emlitett tanulmanyban néhany javaslatot is megfogalmaztak a magyar Kis- és
kozépvallalatok versenyhelyzetének javitasara:
- gyakorlati tudassal rendelkezé mérnokok képzése,
- fémipari szakmak oktatasanak a fejlesztése,
- iskolai nyelvoktatas javitasa,
- tamogatasok elbiralasanak gyorsitasa, egyszertsitése,
- szabalyozasi kdrnyezet egyszerlsitése,
- K+F palyazatok also értékhataranak €s onrészének alacsonyabba tétele, a foglalkoztatas
rugalmasabb szabalyozésa kellene. (Gyukics et al., 2011)

Az elsOnek betelepiilt autdgyartok mellett jelentds szerepet jatszottak az autdipari beszallitok is,
hiszen nagy résziik szintén az 1990-es években érkezett hazdnkba (HAVAS, 1997). A kiilfoldi
mukodotoke-befektetések nemcsak Magyarorszagon toltottek be kulcsszerepet az autdipari
fejlesztésekben, hanem ez egész Kelet-Kozép-Europara jellemzo volt (RADOSEVIC és
ROZEIK, 2005; JAKUBIAK et al., 2008; PAVLINEK és ZENKA, 2011).

A hazai autoOipart jelenleg a négy nagy magyarorszagi autd- €s motorgyar, valamint a nekik
Magyarorszagrol beszallité kiilfoldi és hazai tulajdont cégek hatarozzak meg. 1991-ben épitett
gyarat a Suzuki Esztergomban az Opel pedig Szentgotthdrdon, a gyartds 1992-ben kezdddott
meg. 1993-ban alakult meg az Audi Hungaria Motor Kft, melynek gyara Gyorben létesiilt. 2012-
ben a Mercedes is megkezdte a termelést a kecskeméti gyardban. A tékeerds vallalatok kutatas és
fejlesztés teriiletén tervezett és megvalositott beruhazasai Magyarorszagon is fellendiilést hoztak
¢s stratégiai célok kozé tartozott a gyarak melletti kutatobazisok 1étrehozasa is (SZENDI, 2016).
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2.5.2.3. A hazai haszndltauto-piac révid attekintése

A doktori értekezésemben az 0j autok kereskedelmére fokuszalok, de mindenképp meg kell
emliteni a hasznaltautd-piacot is, hiszen nagy jelentéséggel bir Magyarorszagon ¢s hatassal van
az 0j autdk piacara is.

2017-ben a magyarorszagi autdédllomany mar meghaladta a 3,3 milliét, ugyanakkor az autdk
atlagéletkora nem javul. A 2008-as valsdg kirobbandsa el6tt mar majdnem 10 év alattira
csokkent a sok Ujautd értékesitése miatt, de mara 13,9 évvel eléri az elmult 28 év csucsat. Az
elmult 10 évben a visszaesés az autdértékesitések csokkenése miatt tortént, illetve a valsagbol
vald kilabalast kovetden is a hasznaltaut6-importbdl szarmaz6 eladasok ndttek nagyobb
aranyban. Az elsdé alkalommal forgalombahelyezett autok esetében is lathaté a hasznaltautok
dominanciaja. (16. abra) (Internet 5)

Ugyanakkor a Datahouse Kft. adatbazisa alapjan még mindig 60% feletti a behozott autokon
beliil a 10 évnél idosebbek aranya.
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16. abra: Az elsé alkalommal forgalombahelyezett wj- és hasznaltautok szama (ezer db)
Forras: Datahouse Kft. adatbazisa alapjan sajat szerkesztés

A valsag kirobbanasat kdvetd 5-6 évben az uj autdk értékesitése probalt a drasztikus csokkenést
kovetéen magahoz térni. Ezzel szemben a hasznaltautok importja nagyon lendiiletesen
novekedett, volt olyan év, amikor 70, illetve 80%-o0s novekedést is elért. (Internet 6)

Ennek a rohamos emelkedésnek Magyarorszagon elsdsorban az volt az oka, hogy a vevok nem
rendelkeztek a sziikséges anyagi fedezettel az 01 autok vasarlasahoz, igy a hasznaltaut6-import
felé fordultak. (Internet 7)

A hasznéltauto-piac Osszetételérél elmondhatjuk, hogy erdsen koncentralt, hiszen a teljes
forgalom koriilbeliil felét a leggyakoribb 6t marka teszi ki az Opel, Suzuki, VW, Ford és
Renault. Az els6 tizbe bekeriilt még a Skoda, a BMW, a Fiat, a Peugeot és a Mercedes. (Internet
8)

A legnagyobb probléma a haszndltautd-piacon a vitathatd elééleti autok magas aranya. A
Kilométerorak visszatekerése miatt millids nagysagrendii a vesztesége az 01j autok kereskeddinek
Magyarorszagon. Az Europai Bizottsag altal készitett felmérés szerint pedig az EU-ban tobb
milliard (5,6-9,6) a kar ebbdl fakadoan, amit nemcsak a kereskedd, hanem a fogyaszto, a gyar €s
a lizingcég is elszenved. (Internet 7)
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Ezeket a veszteségeket az Eurdpai Parlament az alabbi intézkedésekkel kivanja a jovoben
mérsékelni:
- nemzetk6zi adatbazis 1étrehozasa és a Kilométerszamlalod kotelezé cseréjének bevezetése,
- a kilométerdra visszatekerése biinycselekménynek valé mindsitése,
- technikai ellendrzések, aminek segitségével rendszeresen nyilvantartasba keriilne a jarmui
futasteljesitménye, illetve
- az autodgyartokhoz szabotazsbiztos megoldasok bevezetése. (Internet 9)

2.5.2.4. A magyar autokereskedések helyzete a rendszervaltozdast kovetoen

A ’90-es években a termékpiaci atalakulasokkal €s az importcégek és gyarak betelepedéseivel
egyidében zajlott az orszagban a markakeresked6i haldzat kiépitése is. Ezekben az években a
kereskedOk tobbsége onallé miihellyel és szakmai kapcsolatokkal is rendelkezett, a kereskedések
pedig zommel tobb telephellyel mikodo csaladi vallalkozasok voltak. A 2000-es évek elején az
értékesitési halozat tGlméretezetté valt — szakemberek szerint harom-négyszerese az indokoltnak
— &s a struktiraja sem volt elég hatékony. A kereskedések magas szamaval a verseny novekedett,
akiknek mindekozben komoly fejlesztési kovetelményeknek is meg kellett felelniiik. A
gépjarmiikereslet a vasarlasok 0sztonzése révén folyamatosan, lendiiletesen novekedett, mignem
2009-ben beszakadt a piac. 2002-2009 kozott kozel 15 szazalékkal nétt a személygépkocsi-
allomany, ami 2009-re mar a harommilliot is meghaladta. Ezekben az években a kereskeddk a
modern marketingfogasokkal és a gépjarmiifinanszirozasi modszerek hasznalataval tomegeket
tettek 0j autok tulajdonosava, olyanokat is, akik enélkiil csak olcsd, haszalt autdt tudtak volna
megvasarolni. A kereskedések egy része, a valsag elotti években, csak az értékesitéssel
foglalkozott, és a bonusz mellett a hiteljutalékra dsszpontositott. (PASZTOR, 2011)

A jarmiiparon beliil, az autokereskedéseket tekintve, 2002-ben 1100 szalon foglalkozott 0j autok
értékesitésével, az éves forgalmuk az 1500 milliard forintot is meghaladta évente, 30-35 ezer
munkavallalot alkalmazva. A kereskedelmhez kapcsolodd kiegészitd tevékenységekben a
munkavallalok szama ekkor meghaladta az 50ezer f6t. A valsagot kovetden, 2011-re csupan 420
kereskedés maradt, a szereplok szama is 60%-kal csokkent. A csokkenés ellenére a
markakereskedések az egyik legjelentdsebb adofizetdk, €s szakemberek ezreit foglalkoztatjak
mind a mai napig. Emellett a kornyezetvédelemben is €len jarnak és a szelektiv hulladékgytijtést
is az els6k kozott valositottdk meg. A beruhdzasokkal, szalonok épitésével, €és a jarulékos
befektetésekkel a gazdasagélénkitd folyamatoknak is meghatarozo eréi. A mindségi valtozasokra
egyre nagyobb hangsulyt fektetnek, hogy a verseny- és piacképességiiket novelni tudjak, az
tigyfelek egyre magasabb szintli kiszolgalasa érdekében, pedig egyre inkabb a tobbmarkas
kereskedések terjedtek el. (GEMOSZ weboldala)

2.5.2.5. A Magyarorszagon miikodo autos szervezetek bemutatdsa

Magyarorszagon szamos szervezet miikodik, amelyek tevékenységiikkel tamogatjak,
koordinaljak és szabalyozzak a piaci szereploket és a piaci viszonyokat.

Magyar Gépjarmiiipari Egyesiilet (volt Szovetség)
A Magyar Gépjarmiiipari Egyesiilet a legjelentdsebb magyarorszagi autoipari vallalatokat

tomorité nagy- és kozépvallalati szakmai szovetség, amit 1998-ban alapitott, az akkori 10
42



legjelentdsebb, az orszagban miikkodod, autdipari vallalat. (Internet 10) Az elkévetkez6 években a
tagvallalatok szdma folyamatosan nétt, és autokereskedelemmel, fejlesztéssel, kutatassal
foglalkoz6 tarsasdgok is csatlakoztak. A 2008-as valsagot kovetden a szamuk jelentdsen
lecsokkent, tobb tagvallalat is felfliggesztette a tagsagat és az Elnokség 1j stratégiat hatarozott
meg. 2011-ben az erbfeszitéseknek ¢és eredményeknek koszonhetden a taglétszam 20 fore
emelkedett.

Az Egyesiilet céljai:

- magyarorszagi székhelyli gépjarmiiipari termékeket gyartok és velik egylittmikodok
érdekeinek feltarasa, koordindcioja €s érvényre juttatdsa, és a szervezetek eldtt valo
képviseletiik,

-a tarsszervezetekkel ¢és egyes kormanyzati szervekkel a kapcsolattartdas ¢és az
informéaciocsere,

- aktiv résztvétel az Osszhang megteremtésében, ami a tarsadalom human értékei és a
motorizacio elterjedésével egyiitt jard technikai fejlédés kovetelményei kozott alakul ki,

- a kozuti kornyezetvédelem és kozlekedésbiztonsag feltételeinek alakitasa,

- az emberi tényezoknek a gépjarmitechnikai fejlesztésekbe torténd hatékony integralésa,

- az alternativ energiaforrasok kinalta elénydk jobb kihasznalasa, és

- a tarsadalom elvarasaihoz és igényeihez jobban igazodd motorizacios technikai kdrnyezet
kialakitasa. (gepjarmuipar.hu)

A feladatai koz¢ tartozik tobbek kozott:

- a hazai gépjarmiiipar versenyképességének javitasa,

- a beszallitoi hattér fejlesztése,

- a miikddés pénziigyi, jogi feltételeinek javitasa.

Magyar Autds Szakmai Szovetség

A Szervezet 1étrehozasat leginkabb az indokolta, hogy az 4gazatban a vallalatok és a szakmai
szervezetek hatékonyan tudjanak egyiittmiikddni annak érdekében, hogy az auté a jovoben is
egyet jelentsen az egyéni szabadsaggal és a mobilitas ¢lményével. (MASzSz weboldala)
Ennek érdekében a Szovetség az alabbi célokat tlizte ki:

- az auto teljes életciklusat végigkisérd folyamatok hatékonysaganak novelését,

- a fogyasztoi érdekek védelmét,

- a kozlekedésbiztonsag javitasat,

- a kornyezeti karok csokkentését
Feladataik kozott kiemelt szerep jut az agazati és gazdasagi érdekérvényesitésnek, a
vallalkozasok érdekképviseletének, és a jogszabalyi kornyezet optimalizalasanak. (MASzSz
weboldala)
A MASzSz 2013-ban alakult, alapité tagjai tobbek kozott a Gépjarmii Markakereskeddk
Orszagos Szdvetsége €s a Magyar Gépjarmilkereskeddk Orszagos Egyesiilete. A Szdvetségnek
tovabbi két tagja is van, az Autobontok és Bontott Alkatrész Kereskeddk Erdekvedelmi
Egyesiilete (ABAKE) ¢és az Eurdpai Autoszervizek Egyesiilete (E.M.E.), de a dolgozatom
témajanak szempontjabol ezek nem relevansak, igy utobbi kettd részletesebb bemutatdsara nem
térek ki.

Gépjarmii Markakereskeddk Orszdgos Szovetsége (GEMOSZ)

A GEMOSZ 2002-ben alakult 93 alapité taggal, ma a létszam eléri a 161 tagot, az elndke
Gablini Gabor. Az alapitas két legf6bb oka a szakmat érintd eurdpai valtozasok €s az orszagon
beliili problémak megoldasa volt. (GEMOSZ weboldala)
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A Szovetség céljai kozé tartozik:

- a magyar markakereskeddk 0sszefogasa,

- a szakman beliil a parbeszéd eldsegitése,

- a magyar markakereskeddk érdekképviselete és érdekvédelme, nemcsak Magyarorszagon,

hanem kiilf61don is.

A GEMOSZ 2003 6ta tagja az Eurdpai Unid autés érdekvédelmi és szakmai szovetségének,
amely a szakma legszamottevobb szovetsége. A Szovetség az érdekképviselet mellett {6
feladatanak tekinti a szakmai tamogatast is. (GABLINI, 2014)

Magyar Gépjarmiikereskedok Orszagos Egyesiilete

Az MGOE 2004-ben alakult 114 taggal, akik hasznaltaut6- és motorkereskedések koziil keriiltek
ki. Megalakulasuk egyik legfontosabb tényezdje a regisztracios ado torvény bevezetése €s annak
koriilménye volt. Mara a tagi létszam 38-ra csokkent, de kapcsolatban vannak tobb olyan
kereskedéssel is, akik bar regisztracidval nem rendelkeznek, de informacidt és tandcsokat kérnek
az egyesiilettdl. Az egyesiilet jelenlegi elndke Fojt Attila. (GABLINI, 2014)

Az egyesiilet céljai tobbek kozott:

- Szakmai érdekek 0sszehangolasa, megjelenitése és érdekképviselete,

- Kereskeddket érintd jogszabalytervezetek véleményezése és az érdekek képviselete,

- Informaciogyiijtés és kapcsolattartds mind az allamigazgatasi szervekkel, mind pedig a
hatésagokkal a szakmat érintd jogszabalyi valtozasok vagy tervezetek figyelemkisérése
céljabol,

- A nyilvanossag el6tt is a szakmai érdekek képviselete,

- Az egyesiilet tagjai szamara folyamatos tdjkoztatds (jogi és szakmai is). (MGOE
weboldala)

A MGOE egyik legfontosabb feladatanak tartja a hasznaltautd kereskedelemmel foglalkozo
vallalkozasok érdekeinek védelme, ezen belil a legalisan mikodd vallalkozasok
versenyhatranyanak megsziintetését, tovabba a jogszabalyi kornyezet javitasat, és az dgazatban
dolgozok helyzetének javitasat. (GABLINI, 2014)

2.5.3. A vilaggazdasagi valsag hatasa az autodiparra, fokuszalva az uj autok
kereskedelmére

A 2008-ban indult vilaggazdasagi valsag leginkabb az ingatlanpiacon és a személygépjarmi
piacon éreztette negativ hatdsat. A finanszirozasi lehetdségek csokkenését eredményezte a
likviditas drasztikus csokkenése 1s, amelynek kovetkezményeként a lakossag zommel
elhalasztotta a gépkocsi vasarlasokat. Ugyanakkor, a valsagtol fiiggetleniil, az autéiparban mar
jelentkeztek 2008 el6tt is nehézségek. A piacok kezdtek telitddni, kapacitastelesleg jelentkezett,
az emberek hitelbdl vasaroltak, és egyre inkdbb megnétt a kereslet az energiatakarékosabb autok
irant. (ANTALOCZY és SASS, 2011)

RECHNITZER és SMAHO (2012) pozitivumnak emelte ki, hogy abban az idészakban autogyar
nem keriilt bezardsra, ami a gyartok rugalmassagara, a munka- €s szervezési tapasztalokra,
valamint a dolgozok alkalmazkodasara vezethetd vissza.

Szamos orszag kormanya hozott kiilonb6z6 intézkedéseket az dgazat megvédésére, a vasarlasok
Osztonzésére. Egyik ilyen intézkedés, a tobb orszagban is bevezetett, Ugynevezett
,roncsprogram”, aminek soran régi, kornyezetszennyezd, nem energiatakarékos autd lecserélése
esetén €s Uj autd megvasarlasakor tamogatast kaptak a vasarlok. (OECD, 2010)
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Ennek hatdsara tobb orszagban a valsag elotti szintre emelkedtek vissza az auto-értékesitések.
Bar Magyarorszagon nem kerlilt bevezetésre ez a program, a nagyobb orszdgok, mint példaul
Németorszag, Franciaorszag magukkal huztdk az autopiacot. Egy masik fontos intézkedés volt,
hogy kiilonboz6 diszkriminativ 1épésekkel probaltak példaul a szennyezé autdkat kitiltani
bizonyos varosrészekbdl, ezzel is novelve az 01j autdk iranti varaslasi kedvet. (Foglalkoztatasi
Hivatal, 2010)

A kiilonb6z6 programok alkalmazasaval az autopiacon nagyon eltéré eredmények mutatkoztak
az orszagok kozott, de a fentebb emlitett Iépések megsziintetésével ujra visszaesés jelentkezett az
Uj autok értékesitésében.

A KPMG tanacsado cég szerint (2011) a vilagban két, egymastol nagyrészt fiiggetlen folyamat
zajlik az autodiparban:

- ,,A fejlett orszagokban erételjes technoldgiai megujulasra kertil sor, és ez hajtja a termelés
béviilését. Uj, energiatakarékos és nem, vagy csak kismértékben szennyezé modelleket
vezetnek be, valamint olyan rétegmodellekkel jelennek meg, amelyek az egyre
differenciadlodobb fogyasztodi igényeket szandékoznak kielégiteni. Ez a piac csak kevéssé
arérzékeny.

- A feltorekvd piacgazdasagokban, mint a BRIC orszagok, ezzel szemben a mennyiségi
termelésen van a hangsuly, itt a hagyomanyos modellek minél nagyobb volumenii gyartasa
a cél. Ez a piac erdsen arérzékeny.”

Az ERNST AND YOUNG 2010-es autdipari elemzése még arra az eredményre jutott, hogy a
nyugat-eurdpai orszagokkal ellentétben a Kozép- és Kelet-Europai orszagok autdipara kevésbé
érezte meg a valsag hatasat. Ezekben az orszagokban fdleg kisautokat gyartanak, amik irant a
kereslet az elmult években, a valsag alatt sem esett jelentdsen, bar a legnagyobb piaci szerepld, a
Suzuki eladasi mutatdin is latszik csokkenés. Az Audit, mint legnagyobb exportdrt IS
“érzékenyen érintette a valsag, amely egyrészt a cég prémium kategérids szerepébdl adodik,
masrészt, hogy a Magyarorszagon gyartott motorok célorszagai foként Eurdpa valsag sujtotta
régioiba tartoznak”. (DEMETER, 2010) Most mar latjuk, hogy a legnagyobb visszaesés 2009-
2011 kozott volt tapasztalhatdo az 0j autok értékesitésében €és a forgalombahelyezésében is.
(PASZTOR, 2011; DATAHOUSE Kft. adatai)

A 2013-as Automotive Hungary Nemzetkozi Jarmiipari Beszallitoéi Szakkiallitason a Magyar
Gépjarmiiipari Szovetség (MGSZ) lgyvezetd fotitkara, Kilidn Csaba elmondta, hogy ,,az
autoipar a magyar gazdasag leggyorsabban fejlodo agazata, amely az utobbi években mennyiségi
¢s mindségi ugrason ment keresztiil, ¢s amelybe az elmult 5 évben t6bb mint 4 milliard euro
miikddo toke érkezett”. (MTI, 2013)

2013-ban a Magyarorszdgon miikodd autogyarak, kozel negyedmillio gépkocsit készitettek, és
akkor négyszazezer feletti darabszamot josoltak 2014-re abban az esetben, ha a Suzuki és a
Mercedes megvalositja a terveket, az Audi pedig képes lesz teljes egészében kihasznalni a
bévitett kapacitasat. (ADAM, 2013) A BMI Research 2017-ben publikalt elemzésébél kideriilt,
hogy 2015-ben a gyartas mar tobb, mint félmillié darab volt, és elorejelzések szerint 2018-ra a
hatszazezret, 2021-re a hétszazezret is megkdzelitheti a Magyarorszagon gyartott személyautok
szdma. A felfutast az elemz0k szerint tobb tényezd is segitheti:

- az autogyartok magyarorszagi beruhéazasai,

- a gy6ri Audi-gyarban gyartasra keriil6 két 0j modell, illetve a Suzukik iranti nagyobb
kereslet,

- a jarmuipari beszallitok er6s6dd pozicidja, illetve

- a kormanyzati tamogatasok ¢s kedvezmények.

Ugyanakkor az elemzés kitér két kockézati tényezdre is, ami befolydsolhatja az autogyartas
teljesitményét, ez pedig a szakképzett munkaerd hianya és az egyre magasabb bérkoltség.
(Internet 11) Sajnos ezen problémakkal nemcsak az autdiparban kell szembenézniiik a vallalatok
tulajdonosainak. LIEBMANN ¢és tarsai (2004) kutatasuk soran a vallalati versenyképesség és a
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vallalkozasok hatékony miikodésének feltételeként szintén a szakértelem hidnyat emelték ki. Mig
HUSTI és szerzdtarsai (2017) ezt kiegészitve — az elkdtelezett és a folyamatos megujulasra képes
munkaerd hianya mellett — a mennyiségi gondokat is hangsulyoztak.

2.5.3.1. A vdlsag hatdsa a vilag autopiacaira

Az autoOiparra tett hatdsok ismertetését kovetden ebben az alfejezetben roviden bemutatom a
vildg fobb autdpiacain végbement €s tapasztalt valtozasokat, hiszen ezen folyamatoktol és
hatasoktdl nem fliggetlenithetd a magyarorszagi piac sem.

A valsag kirobbandsat kovetéen az amerikai autépiac mélypontra keriilt, és az allam altal
bevezetett roncsprémium-program sem érte el a vart hatast, az autdégyarak forgalmat nem tudta
fellenditeni. Ugyanakkor az utcai sportkocsik eladasai jelentésen emelkedtek, ami arra vezethetd
vissza, hogy ez a vasarloi réteg kevésbé érezte meg a valsag hatasat. (Internet 12)

Ebben az idészakban Amerikaban minden aut6-markakereskedésnek sajat problémaik, amire
sajat megoldasaik voltak, azonban egy 2018-as publikacioban Osszeszedték azt a 40 modszert,
ami a valsagkezelés soran megfigyelhetd volt szinte mindegyik kereskedésnél. Ezek zommel a
koltségek csokkentésére, atcsoportositasara, illetve a plusz bevételi forrdsok megtaldlasara
iranyultak. Ilyen volt példaul az online marketingre valtas, a kozosségi tajékoztatds, az
értékesitok mas munkakorben torténd elhelyezése, de az oOrabér alapjan torténd bérezés is.
Megfigyelheté volt emellett a vevészolgalat erdsitése, egyre inkabb a hasznaltautokra és az
alkatrészek értékesitésére fokuszaltak, a szervizfogaddkat felajitottdk, kavé- €s italautomatikat
tizemeltettek. (Internet 13)

Evi tizmillios eladasaival sokaig az amerikai autopiac volt a legnagyobb a vilagon, de 2015-ben
megeldzte Kina. Mindazonaltal az egy fOre jutd eladasok alapjan még mindig els6 Amerika,
figyelembe véve azt, hogy Kindban négyszer annyian €lnek.

A vilag szamos orszagaval ellentétben az elmult 10 évben szarnyal az autopiac Kinaban, amit
els6sorban a forgalmi add csokkentésével értek el. A novekedési potencidl adott, féleg az
elmaradottabb térségek esetében, hiszen az ezer fOre jutd autdok szdma a 40-et sem éri el.
(Internet 14) 1990 6ta minden évben 0ijabb és Gjabb rekordot ért el az autdeladasok szama, 2017-
ben tobb, mint 24 milli6 személygépkocsit értékesitettek. Attol fliggetleniil, hogy a forgalmi adot
idén ujra 10%-ra emelték vissza, ebben az évben is novekedést varnak a szakemberek. A
kornyezetszennyezés miatt ugyanakkor a kormany komoly intézkedéseket vezetett be, amivel
csokkenteni lehet az autoforgalmat. Emellett az elmult években kiilonb6zd kedvezményekkel
segiti a kornyezetkiméld technologiak alkalmazasat, melynek koszonhetden Kina az elektromos
¢és hybrid autok leggyorsabban novekvo piaca jelenleg. (Internet 15, Internet 16)

Japanban folyamatosan lassul6 tendenciat figyelhetiink meg az autopiacon. Az autdértékesitések
mar a valsagot megel6zéen mélypontra keriiltek a benzinarak emelkedése és a lakossag
szdmanak a csokkenése miatt. A csokkenés az elmult években is folytatodott a megemelt adok
hatasara, hiszen sokan elhalasztottak az 1j autd vasarlast, vagy hasznaltauté mellett dontottek. Az
autovasarlasi trendek viszont régota valtozatlanok Japanban, a 10 legnépszerlibb automarkabol
csak a Mercedes (a 10. helyen) az, ami nem hazai. Ugyanakkor a luxusauto piaca évrdl évre
novekszik, a Lamborghini, a Ferrari és a Bugatti is ndvelni tudja eladasait. (Internet 15, Internet
17)
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Az oroszorszagi autopiacrol elmondhato, hogy a 2008-as valsdg kirobbanasat megel6zé 10
évben folyamatosan és gyors iitemben novekedett az 01j autok értékesitése. Viszont 2009-ben a
legnagyobb meértékii visszaesés volt tapasztalhatd, tobb mint 50 szazalékkal csokkentek az
eladasok. Az ezt kdvetd években ugyanakkor a telitettlenségben biztak a szakemberek, az egy
fére jutd alacsony autészamok miatt. Az allami tamogatasi program koszonhetéen 2010-ben
pedig a novekedés iiteme mar a 30%-ot is megkozelitette. (Internet 18, Internet 19)

2013-t0l kezdve azonban ismét zuhanni kezdett az orosz piac, az eladasok visszaesését a
gazdasagi novekedés lassuldsaval — az olajarak zuhandsaval — indokoltak. Az elmult évben
azonban, az orosz gazdasag ¢lénkiilésének, illetve az alapkamat csokkentésének hatdsara ismét
elkezdett novekedni az autdértékesitések szama. (AUTOSZEKTOR, 2017; Internet 20)

Az europai autépiacon a valsag kirobbanasat kovetden, ahogy mar emlitettem, tobb orszdgban
1s a roncsprogramokkal probaltadk 0Osztondzni a vasarlasokat. Ennek koszonhetdéen pozitiv
elmozdulast mutattak az Uj autd eladdsi eredmények Németorszagban, Angliaban,
Spanyolorszagban, Olaszorszagban és Franciaorszagban is.

De ezt megelézéen Németorszagban 2006-ban még jelentdsen novekedett a kereslet az autok
irant, a forgalmi adé emelése eldtt, az alacsonyabb benzinarak és a kereskeddk altal adott
jelentés kedvezmények hatasara. 2008 utan, a roncsprémium bevezetésével tudott Németorszag
tovabbra is a legnagyobb autdpiac maradni Eurdpéaban, de a tdmogatds megsziintetését kovetden,
2013-ban mar az értékesitések csokkenése volt tapasztalhato.

2015-t61 kezddédden ugyanakkor az eurdpai piac gyors novekedésérdl beszéltek, ami
Németorszagban is tapasztalhatd volt, 2015-ben 2,5 millio, mig 2016-ban 3,3 milli6 aut6 kelt el.
(AUTONAVIGATOR, 2013; Internet 21; Internet 22)

2.5.3.2. A magyarorszdagi automdrkakereskedések helyzete a 2008-as vdlsagot kovetd
években

Nemcsak az autdszalonok és tulajdonosok szama valtozott meg az elmult 10 évben, hanem az 0j
autok szamanak forgalomba helyezése is jelentdsen lecsokkent, bar Osszességében, az elmult
években mar Gjra novekvd tendenciat mutat. A 2000-es évek mesterséges keresletnoveléséhez
képest a szakemberek szerint ez a jelenlegi helyzet sokkal realisabb az autopiac szamara. A
2008-as vilaggazdasagi valsag elotti, alatti és utani forgalomba helyezéseket az 17. abra mutatja.
A valsag bekovetkezését kovetden jol lathato, hogy a forgalomba helyezések kozel 70%-0t estek
vissza 2009-re. Sok kereskedés akar 80-90%-o0s visszaesést is tapasztalt a értékesitésben 2009-
2012 kozott. (Datahouse adatkozlése, 2017)
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17. abra: Az 1j autok forgalombahelyezése 2006-2017 kozott
Forras: sajat szerkesztés, Datahouse Kft adatai alapjan

A 2008-as valsag kezdetekor és az azt megel6zé években nem késziilt konkrét felmérés a
tulajdonosok, a kereskedések és a szalonok szamardl, csupan hozzavetdleges adatokkal
rendelkezett a Szovetség. 2007-ben a valsag kirobbanasa elétt Magyarorszagon koriilbeliil 1100
autdszalon mikodott 850 tulajdonos kezében. 2011-re ez a szdm jelentdsen lecsokkent, hiszen az
autoszalonok szama akkor 722 lett, ami 329 tulajdonos kezében Gsszpontosult. (GEMOSZ
adatai)

A 18. abra a markankénti szalonszamokat mutatja a valsagot kovetden 2011-ben. Szinte kivétel
nélkiil minden marka szalonszamaban tapasztalhat6 volt a visszaesés, a Suzuki volt az, ahol a
legjelentdsebb csokkenés volt tapasztalhato. A valsag kirobbanasat megelézden a 160 db Suzuki
szalon drasztikusan, harmadara esett vissza.® A valsig természetesen nemcsak a magyar
autopiacot razta meg, ugyanezeket a problémadkat tapasztaltdk a kornyezd orszdgokban is
(WINTER, 2010; VAN BIESEBROECK ¢és STURGEON, 2010; FORTWENGEL, 2011).
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18. abra: Az autészalonok’széma 2011-ben markanként
Forras: sajat szerkesztés, GEMOSZ 2011-es adatai alapjan

8 Az Opel és a Suzuki szalonok esetében nemcsak az adatgyiijtés, hanem bels6 informaciok is befolyasoltak a
darabszamot. Mivel az informatorok nem adhatték ki konkrétan, hogy melyik szalon sziint meg.
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2015-re ezek a szamok még tovabb csokkentek, hiszen a meglévo 671 szalon, 405 kereskedésben
249 tulajdonos kezében miikodott. (19. abra) Ugyanakkor a szakemberek a mélyinterjuk soran
elmondtak, hogy ez a jelenség valosziniileg még tovabb fog tartani, hiszen az egész iparag, az
értékesités at fog strukturdldédni és 1j iranyba fognak haladni. Egyre tobb autohdz lesz, sok
markaval, kevesebb telephellyel, emellett az 0j autd értékesitése sordn is egyre nagyobb
jelentéséggel fog birni az internet térnyerése.
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19. abra: Az autészalonok szama 2015-ben markanként
Forras: sajat szerkesztés, GEMOSZ 2015-6s adatai alapjan

Az altalam, a mélyinterjuk soran vizsgalt markdk esetében a szalonok szdma 2011-hez képest — a
Suzuki kivételével — csokkent. A Toyota és a Volkswagen (altalam a felsé kozép — alsé prémium
szegmensbe soroltak) koriilbeliil 10%-kal csokkent. A Suzuki szalonok szama viszont az elmult
5 évben 50-r6l 74-re emelkedett, vagyis kozel meg masfélszerez6dott a szamuk.
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20. dbra: A markak szima megyénként 2015-ben
Forras: sajat szerkesztés, GEMOSZ 2015-6s adatai alapjan

A 20. abran lathatd, hogy Magyarorszagon 4 olyan marka van, ami minden megyében és
Budapesten is képviselteti magat, ezek az Opel, Renault, Skoda és a Suzuki. Ezen 4 marka koziil
sajat vizsgalatom soran kettd, a Skoda és a Suzuki keriil fokuszba. Az is megfigyelhetd, hogy
négy luxusmarka viszont csak Budapesten talalhato (Ferrari, Infiniti, Jaguar, Lexus). A
markakereskedések elhelyezkedése nem véletlen, befolydsolja tobbek kozott az importdr, az
adott teriilet népsiirisége és jovedelme is.

Az egyes kereskedések tulajdonosai megoszlanak aszerint is, hogy hany markaval és héany
telephellyel rendelkeznek. Ezeket a 21. és a 22. abra mutatja.

1 marka
M 2 marka
& 3 marka
M 4 marka
5 marka
& 6 marka
& 7 marka
& 9 marka
kd 11 marka

i 13 marka

21. abra: Tulajdonosok megoszlasa forgalmazott markak szama szerint 2015-ben
Forras: sajat szerkesztés, GEMOSZ 2015-6s adatai alapjan
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A forgalmazott markék szamarol és aranyardl elmondhatd, hogy 137 tulajdonos foglalkozik egy
markaval, mig dsszesen 6 tulajdonosnak van 6 vagy annal tobb markaja. A 249 tulajdonos kozel
95%-a 4 vagy annal kevesebb markat értékesit kereskedéseiben. (21. dbra)

1
21|

1
1'_./'2
M 1 telephely
M 2 telephely
M 3 telephely
W 4 telephely

|5 telephely

W6 telephely
7 telephely
9 telephely
14 telephely

22. abra: Tulajdonosok megoszlasa telephelyek szama szerint 2015-ben
Forras: sajat szerkesztés, GEMOSZ 2015-6s adatai alapjan

A telephelyek szamat és megoszlasat tekintve elmondhatd, hogy a 249 tulajdonos koziil 168-nak
van egy telephelye, mig a tulajdonosok koriilbeliil 33%-a, vagyis 81-en, 2 vagy tobb telephelyes
keresked6k. 5 vagy annal tobb telephelye Osszesen 7 tulajdonosnak van. A tulajdonosok
megoszlasat a telephelyek szama szerint a 22. dbran lathato.

2.5.3.3. A magyar markakereskedések jelenlegi helyzete

2017-ben a markak koziil a Suzuki volt a legnépszeriibb Magyarorszagon. A masodik
legnépszeriibb marka a Ford volt, piacrésze kozel 10%-o0s. A harmadik helyen a Skoda végzett,
az Opel a 4. helyre keriilt, noha 2015-ben még az els6é helyen allt. Az 5. a Volkswagen,
novekedése 2016-hoz képest 13% koriili. A Toyota 47,5% ndvekedést mutatva 8139-re novelte
eladasait. A Dacia 2016-hoz képest tobb mint 40%-kal novelte az eladott autok szamat. A
sorrendben kdvetkezd markak mar korantsem tudtak ilyen kiugro eladasi eredményeket mutatni.
A német prémium markak szegmensében a Mercedes a leger6sebb, az Audi és a BMW viszont
szerényebb novekedést ért el 2017-ben. A Topl5 hazai automarka sorrendjét, az 0j autdk
alapjan, és piaci részesedését foglalja 0ssze az 4. tdblazat.
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4. tablazat: Személyautok markasorrendje és piacrésze 2017-ben

Sorrend Mirka 2017-es ela}dott Piacrész 2016-0s eIa'dOtt Piacrész
darabszam darabszam
1. SuzukKi 15161 13,04% 11 266 11,66%
2. Ford 11 372 9,78% 9522 9,86%
3. Skoda 10 523 9,05% 8 755 9,06%
4, Opel 10 189 8,76% 9379 9,71%
5. Volkswagen 8 546 7,35% 7534 7,80%
6. Toyota 8 139 7,00% 5517 571%
7. Dacia 7 329 6,30% 5120 5,30%
8. Renault 5 686 4,89% 4 896 5,07%
9. Kia 4 507 3,88% 3920 4,06%
10. Nissan 4 257 3,66% 3400 3,52%
11. Hyundai 3739 3,22% 3174 3,29%
12. Mercedes-Benz 3733 3,21% 2751 2,85%
13. Fiat 3221 2,77% 3039 3,15%
14. Audi 2773 2,39% 2 502 2,59%
15. BMW 2 698 2,32% 2 388 2,47%

Forras: Autonavigator, 2017

A GEMOSZ a magyar markakereskedések helyzetérél végzett 2017-es felmérése alapjan
elmondhat6, hogy folytatdédnak Magyarorszagon a koncentracios €s konszolidacios folyamatok,
ugrasszerti valtozasok az elmult 2 évben nem torténtek. Ezek alapjan elmondhatjuk, hogy
jelenleg 688 szalonban, 399 telephelyen folyik az 0j autd értékesitése, az eladasok 38%-kal
néttek 2015-h6z képest.

Az értékesitési pontok szamanak novekedése dsszhangban van az 0 autd eladasok harmadik éve
tartd emelkedésével. A 399 markakereskedést teriileti szempontbdl vizsgalva jol megéllapithatd
a terlileti koncentraci6: a budapesti és pest-megyei kereskedések ardnya tovabbra is
kiemelkedden magas: Budapesten 78, Pest megyében 46, Gydr-Moson-Sopron megyében 27,
Veszprém megyében 22 markakereskedés miikodott 2017-ben, mig a tobbi megyében a
kereskedések szama 7-t61 20-ig terjedt. A markakereskedések szama az évek ota novekedd piac
ellenére sem novekedett, ami azt jelzi, hogy a tulajdonosok inkabb 0jabb markéakat vallalva és a
mar meglévo telephelyeiket kihasznalva fejlédnek. A kereskedések régionkénti megoszlasat a
23. abra szemlélteti. Ahogy az abran latszik a legtobb kereskedés Budapesten és Pest megyében
talalhaté 126, mig a legkevesebb Eszak-Magyarorszagon. A GEMOSZ 2017. évi felmérése egy
stabil, j0l miikodé markakereskeddi kort mutat, akik képesek megfelelden kezelni a ndvekedd
mennyiségi és minGségi elvarasokkal jelentkezd keresletet (GEMOSZ, 2017)
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23. abra: Az autékereskedések szamanak megoszlasa régionként
Forras: sajat szerkesztés a GEMOSZ 2017-es adatai alapjan

Mindenképp érdekes megemliteni — és bar nem tudni, hogy az értékesitési darabszamot mennyire
fogja megemelni, de az biztos, hogy az alacsonyabb kategoéridban befolyasolja majd a versenyt
az —, hogy 2015 év végén, hosszas elokésziiletek utan, visszatért és ujra indult Magyarorszagon a
Lada forgalmazasa. Mivel régen mi voltunk az egyik legjelentdsebb exportpiac, igy elséként
nalunk keriilt Gjra hivatalosan is forgalmazasra. Két év alatt 23 szalont nyitottak és tobb, mint
2000 autot értékesitettek azota. A tobbi markat vizsgalva a Suzuki és a Dacia bdvitette
szalonjainak a szamat, mig a legtobb értékesitési helyet a Citroen és az Opel zarta be, de
Osszességében elmondhatd, hogy folytatodd koszolidacio jellemzd a szalonok szaméra
vonatkozoan (Ladatol eltekintve).

(Internet 23, Internet 24)

A tulajdonosok szamat vizsgalva megallapithatjuk, hogy 2015 6ta koriilbeliil 6%-kal csokkent a
szamuk, igy most 234 tulajdonos kezében talalhatdoak a magyarorszagi kereskedések. A
tulajdonosok szamanak csokkenését a GEMOSZ harom okra vezeti vissza:

- Egy markas markakereskedések bezarasa

- Alapito visszavonulasa

- Kereskedés értékesitése
A felmérés megallapitotta azt is, hogy bar a tulajdonosok szama csokken, de a szalonok szama
novekszik, hiszen egyre tobben bdvitik ujabb és ujabb markdval a kereskedésiiket. Az
autokereskedelmi helyszinek €s szereplok fObb adatait a 24. abra 0sszegzi.
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M Autodszalonok szama + Markakereskedések szama ' Tulajdonosok sziama

24. abra: Autészalonok, markakereskedések és a tulajdonosok szama 2011-2017 kozott (db)
Forras: GEMOSZ adatkozlése alapjan sajat szerkesztés

Egyre fontosabba valik az autokereskedések szamaéra, hogy a vasarlokkal egy szoros
kapcsolatrendszert alakitsanak ki és probaljanak minél inkabb az ij mobilitasi trendekhez
alkalmazkodni. A digitalis élmény, az autokereskedés elhelyezkedése, az internetelérhetdség,
illetve a vasarlast kovetd élmény mind mind egyre inkdbb befolyasold tényezd lesz az
autOkereskedések versenyképességét illetden. Egy felmérés szerint a vasarlok interneten valo
tajékozodasa 2000-ben még csak 15% volt, ez az arany viszont 2016-ra megkozelitette a 90%-0t.
(MOHR, 2013; GAGEL, 2014; DELOITTE.com, 2017) Az elkovetkez6 években pedig az Gjabb
internetalapu tizleti modellek kialakulasaval nemcsak a tajékozodés, hanem tobbek kozott a
kapcsolat felvétel, és a kereslet — kinalat Osszekapcsolodasa is digitalis platformon keresztiil
zajlik majd. (BUDA és LEHOTA, 2017)

A Skoda 2018-as kutatasabol kidertiil, hogy Magyarorszagon az autok atlagéletkora 13,6 év, amin
az sem segit, hogy a forgalombahelyezett autok szdma évrél-évre ndvekszik. Az Eurdpai Unids
atlaghoz képest azonban igy is kevesebb aut6 fut az utakon, 1000 fére 338 autd jut hazankban,
mig az EU atlaga 497. A felmérés azt is megallapitotta, hogy a legtobb autdtulajdonos
Budapesten ¢és Pest megyében, mig a legkevesebb személygépkocsi Békés és Csongrad megye
lakoinak van. A tanulmany soran azt is vizsgaltak, és érdekes eredményre jutottak, azzal
kapcsolatban, hogy mi az oka annak, ha valaki nem rendelkezik sajat autoval. 33%-a a
valaszadoknak mondta azt, hogy nincs elegendd onrésze ahhoz, hogy autét vasaroljon, 28% a
magas fenntartasi koltséget jelolte meg, mig 21% a varhaté magas varatlan kiadasoktol tart.
(Internet 25)
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2.5.4. Az autoipar és a kereskedelem jovije

A Morgan Stanley elemzdi szerint a jovoben 3 trend alakitja és hatarozza meg elsésorban az
iparag jovojét. (Internet 26)

1. Az elektromos autok

A Volkswagen botranyt kovetden 2017-ben bevezetésre keriilt a valds koriilmények kozotti
fogyasztasi- és karosanyag-kibocsatasi mérés, ez kellé motivacid az iparagban, amelynek
kovetkezményeként a tisztan elektromos hajtas alkalmazésa egyre nagyobb aranyuva valik.

2. Az 6nvezetd autok

Az autogyartoknak a céljaik kozott szerepel, hogy onvezetd autdt gyartsanak, de mas iparagban
tevékenyked6 vallalkozasok (példaul az Apple és Google) is tervezik, hogy belépnek a piacra.
Egyeldre azonban viszonylag sok akadalyt latnak az elemzdk ennek megvalosuléasa elétt, tobbek
kozott jogi szabalyozasokat vagy tarsadalmi kérdéseket.

Emelett nagy kihivast jelentene az autdk beprogramozédsa, és nem Iéteznek még olyan
rendszerek, amik a kiilonb6z6, forgalomban kialakult helyzetet 6nalldéan kezelni tudnak. (DELI,
2017)

Az emlitett akadalyokon tal kérdéses, hogy a mas iparagban tevékenykedd vallalatok milyen
eredményre jutnak majd az Onjar6 autdk kapcsan, hiszen bar technikai fejlettségiik ¢és
lehetdségeik terén abszollt elény élveznek, az autdgyartas teriiletén 1évo kevesebb tapasztalat
ugyanakkor szamukra jelentds hatrany lehet.

3. A koz0sségi jarmiifelhasznalas, carsharing

Bar az emberek egyik legértékesebb vagyontargya az autdja, mégis alig egy orat toltiink benne
atlagosan naponta. Igy gyakorlatilag adja magat, hogy autovasarlas helyett attérjiink a kozosségi
jarmufelhasznalésra.

Az elemzdk szerint ezen folyamatok leginkdbb a BMW-nek kedveznek majd, igy tovabb
novekedhet a luxusautok értékesitése, mig a volumengyartok veszithetnek leginkdbb a piaci
részesedéstikbol.

A 2017-es év végén pedig a Toyota mar be is jelentette, hogy 2025 utan valosziniileg leall a

benzin és dizel autdk gyartasaval és a tovabbiakban mar csak a hibrid, a hidrogén és a teljesen
elektromos autokra fokuszal, olvashato a Portfolio oldalan. (Internet 27)
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3. ANYAG ES MODSZER

Kutatasi céljaim eléréséhez elso 1épésben szekunder adatokra tdmaszkodva attekintettem a téma-
hoz kapcsolodd hazai és nemzetkozi szakirodalmat, amely feldolgozas soran Gsszehasonlitast
alkalmaztam. Osszevetettem a kiilonbozé hazai és nemzetkdzi életit modelleket és
ravilagitottam a gyakorlatban torténd alkalmazhatosagukra, illetve az elmult évek kutatési
eredményeit is értékeltem.

A sajat vizsgalatom soran a szekunder adatok elemzését kdvetden tobbféle, célzott primer
kutatést is végeztem.

A markakereskedések ¢életutjanak vizsgalatahoz strukturalt mélyinterjut készitettem, mely soran
az egyes ¢életszakaszok jellegzetességeit és a valsag hatasat kivantam feltdrni. Valasztasom azért
erre a modszerre esett, mert mélyebb és nagyobb terjedelmii informécidokhoz szerettem volna
jutni, és kivancsi voltam a tulajdonosok (egyes esetekben {igyvezetdk) véleményére,
tapasztalatdra és az iparaggal, illetve a sajat vallalkozasukkal kapcsolatos jovoképiikre. A
mélyinterjut 4 markanal, a Skoda, Suzuki, Toyota és VW végeztem. A markavalasztasom okat, a
kereskedések szamat és Osszetételét a kovetkezokben, a fejezet masodik részében még
részletezem.

crer

a valsag-kezelést vizsgaltam, a kérddivezés modszerét alkalmaztam. A kérddivezés mar
valamennyi marka, valamennyi kereskedését lefedte. Modszervalasztasom soran azt tartottam
els6sorban szemel6tt, hogy a kérddivezés soran jol Gsszehasonlithatod és értelmezhetd adatokat
vizsgalhassak, amelyek jol lefedik az adott idészelet jellemzdit.

A Magyarorszagon miikddé szervezetek bemutatasahoz elsésorban az altaluk kozzétett
kiadvanyokat és a szervezetek honlapjain talalhaté informaciokat hasznaltam fel. A hazai piac
bemutatisdhoz és értékeléséhez a GEMOSZ-t6] és a Datahouse Kft-tdl kapott adatbazisokat
hasznaltam fel.

Ezen kiviil lehetéségem volt Gablini Gabor urral, a GEMOSZ elndkével, tobbszor is interjit
késziteni, a tdle kapott anyagokat, adatokat ¢és informéciokat szintén felhasznaltam
elemzéseimhez.

Doktori dolgozatom sordn a kereskedéseket 4 csoportba soroltam aszerint, hogy egy vagy tobb
marka értékesitésével foglalkozik, és egy vagy tobb telephelyen miikddik a vallalkozas®. Az igy
kialakitott csoportok a kovetkezdk lettek:

- 1 telephely 1 marka (késébbiekben hasznalt rovidités: 1T 1M)

- 1 telephely tobb marka (1T tM)

- Tobb telephely 1 marka (tT 1M)

- Tobb telephely tobb marka (tT tM)

9 Bar a “vallalat” elnevezés a szervezetre, a “vallalkozés” a tevékenységre vonatkozik, a kutatési eredmények
ismertetése és értékelése soran — a szdismétlések csokkentése érdekében — ezen kifejezéseket az
“autokereskedés” szinonimajaként alkalmazom.
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Az autOkereskedések ¢letitjanak ¢és fejlodésének vizsgéalatahoz mélyinterjic modszerét
alkalmaztam. A magyarorszagi kereskedéseket el8szor lesziirtem két jellemzd alapjan. Igy a
mélyinterjithoz hasznalt mintdba az egy markés, egy telephellyel rendelkezé tulajdonosok
kereskedései keriiltek. Abbol a megfontolasbol végeztem ezt a sziirést, mert gy gondoltam,
hogy az autokereskedések életitjat hasonld mikodési feltételekkel rendelkezé vallalkozasok
esetében célszerli Osszehasonlitani. A markak koziil pedig 4 keriilt vizsgalatom koézéppontjaba a
Skoda, a Suzuki, a Toyota és a Volkswagen.

A markavalasztadsomnak tobb oka is volt:

- Egyrészt azt kivantam feltarni, hogy kiilonb6z0 piaci szegmensben mikédé markak
esetében megfigyelhetd-e eltérés az ¢€letitjukban, illetve a stratégidjukban. Ezért esett
valasztasom alacsonyabb szegmensbe tartozo, illetve kozépkategorias markakra is.

- Masrészt érdekelt, hogy mutat-e kiilonbséget, illetve visszavezethet6-e a markak gyartasi
orszagara a kereskedések altal hasznalt stratégia. Ebbdl a megfontolasbol valasztottam
europai €s dzsiai autdmarkat forgalmazo kereskedést is a mélyinterjuim alanyai kozé.

- A harmadik oka ezen markak valasztdsdnak az volt, hogy az elmult években (is) a
legtobbet eladott autok ezen markak kozil keriiltek ki. A Suzuki, amellett, hogy a ,,mi
autonk”, évek oOta vezeti az eladasi listdkat. Az Opel és a Ford mellett pedig minden évben
az eladasi toplista élén szerepel a tobbi marka is. (25. abra) A Toyotat, bar a top 5-ben nem
szerepel, de a legmegbizhatobb markaként, a vilag egyik legnagyobb autdgyaraként, illetve
a legértékesebb cég egyikeként mindenképp a vizsgalt markak koz¢é valasztottam.

- Mérkavalasztdsomat indokolta az a tény is, hogy azon kiviil, hogy ezen markak
szerepelnek az értékesitési listak €lén, az O esetiikben a kereskedések szama is jelentds a
teljes orszagra vonatkoztatva.

Végiil tovabbi két rajtam kiviilallo ok, ami valasztasomat befolyasolta:

- A prémium kategoridba tartozd markék tobb esetben csak egy vagy néhany szalonnal
rendelkeznek, emellett altalaban egy nagyobb cég vagy cégcsoport tulajdonaban vannak,
igy azt gondoltam, hogy az ¢ ¢letatjuk nem tipizalhatd, és az amugy is sok kiilsd
befolyasolo tényezé nem engedi 6nallo életut bejarasat.

- A masik ok, hogy ezen cégek, illetve sok esetben mas markat forgalmazo, de nem
prémium kategoridba tartozd kereskedések esetében mar az eldzetes egyeztetési
hajlandésag sem volt meg, megkeresésemre nem reagaltak.
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25. abra: A top 5 automarka éves eladasi darabszamai
Forras: sajat szerkesztés a Datahouse Kft adatbazisa alapjan
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Magyarorszagon 2015-ben 405 kereskedés miikddott, amibdl 137 egy markas és 168 egy
telephelyes. Ezek koziil 112 kereskedés volt olyan, amelyek egy markasak és egy telephelyesek.
Koziiliik vizsgalt markak szamat az 5. tdblazatban mutatom be.

5. tablazat: Az autokereskedések szima és megoszlasa az altalam vizsgalt markak esetében

17 4 22 74

Suzuki 31
(7 tulajdonos)

Skoda 13 2 12 12 39
(1 tulajdonos)

Toyota 3 14 2 11 30
(7 tulajdonos)

Volkswagen 5 0 11 14 30

Forras: sajat szerkesztés, GEMOSZ 2015-6s adatai alapjan

Az 5-0s tablazat adatai alapjan lathato, hogy a 112 egy markas és egy telephelyes kereskedésnek
kozel fele (52 db) a vizsgalt 4 markahoz tartozik.

Telefonos ¢és e-mailes megkereséseket kovetden 18 kereskedés tulajdonosaval és/vagy
tigyvezetdjével sikeriilt mélyinterjut készitenem az elsé korben, amelyek kivétel nélkiil mind egy
markéval foglalkoztak és egy telephelyen miikodtek.

Embertprobal6 volt a kereskedések tulajdonosait elérni, nagyon nagy volt az elzark6zasi arany,
ugy is, hogy importdri, illetve szovetségi tamogatasom is volt. Sajnos nagyon sok kereskedés
reagalni sem reagalt a megkereséseimre, €s tobb esetben a személyes érdeklddés sem bizonyult
eredményesnek.

Mig a Toyota (3 tulajdonoshoz/vezetohdz) és a VW (5 tulajdonoshoz/vezetéhdz) esetében
mindegyik egy markas egy telephelyes kereskedéshez sikertilt eljutnom, addig a Skoda esetében
ez 30%, ami 4 kereskedést jelent, a Suzuki esetében 20% volt (6 kereskedés), igaz, az 6 aranyuk
az egy markas kereskedések kozott is a legmagasabb.

Egy-egy cégre vonatkoztatva akéar ebben, akar masik iparagban, lehetne mas modellt alkalmazva
i1s feltarni a fejlédési szakaszokat, de az Osszetettsége ¢és részletessége miatt a vizsgalathoz
Adizes ¢€letitmodelljét vettem alapul. A modell legnagyobb eldnyei kozé tartozik, hogy a vallalat
szliletését megeldzbden, egészen a halalig terjedd iddszakot vizsgalja részletesen, 10 szakaszra
bontva. (lasd: 3. tablazat)
Az autOkereskedéseket Adizes életitmodellje alapjan probaltam feltérképezni és elemezni.
Figyelembe vettem a szakaszok egyedi sajatossagait, jellemzdit, és ezek alapjan tettem kisérletet
az egyes ¢életszakaszok beazonositdsara, illetve a szektorra jellemzd életut meghatarozésara.
A mélyinterji kérdései Adizes életciklus egyes szakaszai koré épiiltek. Fobb kérdéskorok,
amiket a vizsgalat soran a tulajdonosoknak feltettem:

- Alapadatok a vallalkozasrol;

- Lehetdség, otlet, a kereskedés alapitasaval a tulajdonos célja;
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- Kezdeti feladatok;

- Az elindulas, illetve az elsd évek problémai, nehézségek €s annak megoldasai;

- Lendiiletes novekedés feladatai, illetve a felmeriild problémak és megoldéasok;

- Kereskedések formalizalasa;

- Kereskedések fejlodése, novekedése (tobb marka forgalmazasa vagy tobb telephely
nyitasa) €s az ezzel kapcsolatos feladatok, elényok-hatranyok;

- ImportOr (gyar) hatasa a vallalat tevékenységére, iranyitasara;

- Valsag hatésa és a kilabalas 1épései, eszkozei;

- Jelenlegi allapot, feladatok €s problémak;

- Jovobeli célok, feladatok.

A vizsgélatom kovetkezd 1€pése az volt, hogy kiterjesztettem az életutelemzést a Suzuki markan
beliil nemcsak az egy markas, hanem a tobb markas, illetve a tobb telephelyes kereskedések
vizsgalatara is. Célom ezzel az volt, hogy megnézzem, hogy valtozik-e, és ha igen, akkor
mennyiben és hogyan az autdkereskedések életutja, ha tobb markéaval foglalkozik a tulajdonos,
vagy tobb telephelyen végzi a miikodését. Az elkészitett mélyinterjut kovetden pedig kutatdsom
soran a tobbi marka esetében is megprobaltam iligyvezetOhoz eljutni. Ebben az esetben 3
iigyvezetovel tudtam személyesen is beszélni, de az ¢ esetiikben mar nem lehet megmondani,
hogy a fentebb emlitett kategoriak kozil (5. tablazat) hova tartoznak, hiszen atfedések vannak
benne. A harom vallalat 3, 5, illetve 4 telephelyen mukddik és 4, 3, illetve 9 markaval
foglalkozik, amik koziil tobb esetben is megtalaljunk a Suzukit, a Skodat, a Toyotat és a
Volkswagent is.

A mélyinterju eredményeit és az életutak elemzését esettanulmanyként dolgoztam fel.

Probaltam kisérletet tenni arra is, hogy a valsdg utan, illetve a valsag hatasara bezart
kereskedések régi tulajdonosaihoz is eljussak, de sajnos teljesen elzarkoztak tdle, igy csak
kozvetett Gton, a volt versenytarsaktol tudtam informalodni.

A vizsgéalatom harmadik moédszere a kérddives vizsgalat. Ennek segitségével a kereskedések
kutatast, emellett a versenyképességiiket befolyasold tényezoket, az importdr szerepét €s a valsag
hatasat is igyekeztem feltarni. A teljes kérddiv a kérdésekkel és a valaszlehetdségekkel a
mellékletben olvashat6, itt csak a fobb témakat részletezem. Igyekeztem a konnyebb kitoltés €s
feldolgozas miatt a lehetdségekhez képest zommel zart kérdéseket feltenni, feleletvalasztast
1gényld kérdések (egy vagy tobb vélasz volt lehetséges), illetve skéla- €s rangsorolast igényld
kérdések formajaban.

Az elsé felében a demografiai adatokat kovetden, amiben a kereskedés elhelyezkedésére, a
telephelyek és markak szdmara és a tulajdonosi viszonyokra kérdeztem ra, az ezekbdl szarmazo
eldnyoket, hatranyokat ¢€s problémaékat kivantam feltdrni. A kérdéivem masik része a
kereskedések versenyképességére, stratégidjara és a valsag hatisara vonatkozott. A tervezés
1d6tavija, célja, oka és eredménye mellett rakérdeztem a vezetdi €s alkalmazotti képzésekre, a
valsagbol vald kildbalas eszkozeire, illetve az ilizleti modell tobb részét is érintd teriiletre,
ugymint a vevokkel vald kapcsolattartds, kommunikaciod, az internet szerepére, illetve a
koltségek aranyainak alakuldsara.

A kérdések Osszeallitasat kovetden probakérddivezést tartottam. A visszajelzéseket kovetden
lehetéségem nyilt, hogy Gablini Gébor urral szakmai szemmel is atbesz¢ljik a kérdéseket,
ezeknek koszonhetden nyerte el a kérddiv a végleges formajat és tartalmat. A probakérddivben a
kereskedés életutjara vonatkozo kérdések is szerepeltek, hiszen ezt is vizsgalni szerettem volna,
de a visszejelzéseket kovetden ezek kikertiltek beldle, mert nagyon meghosszabbitottak a kitoltés
idejét, és fennallt a veszély, hogy kevesebben fogjak emiatt kitolteni és igy nem fog annyi
visszaérkezni, amivel az elemzéseimet elkészithetem.
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A kérddivek elkerliltek az orszag Osszes, mind a 405 kereskedéséhez, igy alapsokasagnak ezen
kereskedéseket tekintem.

A kérddiv a Gépjarmii Markakereskedok Orszagos Szovetségének a tamogatasaval keriilt
kikiildésre. A Szovetség altal eljuttatott kérddivnek két levelezds lista adta az alapjat, az egyik a
taglista, a masik pedig a keresked6i hirlevél. A kérd6iv az online-kerdoiv.com oldalon volt
megtalalhato és kitolthet. Mivel a kitoltési arany két hét alatt még nagyon alacsony volt, igy a
Szovetség emlékeztet6t is kiildott, én pedig telefonon érdeklédtem a kereskedésekben, illetve
személyesen kezdtem kivinni papir alapon a kérddivet az autokereskedésekhez. Ezzel viszont
mar kissé torzult a minta, hiszen Pest megyében papir alapon is megkaptak a kereskedések, mig
telefonon azon cégeket kerestem meg, akiknél mélyinterjun is voltam korabban.

Végiil 60 kérdoivet sikeriilt kitdltetnem, ami a kereskedések 15 %-a.

A kérddivben sajnos nem volt lehetdségem a konkrét, a kereskedés altal forgalmazott marka(k)ra
rakérdezni, mert anonim kérdéiv 1évén, a markak ismerétében mar tobb esetben is egyértelmiien
beazonosithato lett volna az adott markakereskedés, mivel az elhelyezkedésre, a marka és a
telephely szdmara rakérdeztem. Ugy gondoltam, hogy a vizsgalatom esetében sokkal fontosabb,
hogy ez utdbbi jellemzok alapjan be tudjam hatarolni és sorolni a kereskedéseket.

A kérdiives elemzéseim soran alkalmazott statisztikai elemzéseket az alabbiakban részletezem.

A Kkereszttablazatos elemzéssel (a Khi-négyzet probaval) a kovetkezoket vizsgaltam:

- Kimutathato-e jelentds kiilonbség az egy és a tobb telephellyel rendelekez6 kereskedések
kozott a pénziigyi befektetok meglétében (van, nincs)?

- Igazolhaté-e Osszefiiggés a vezetok végzettsége (szakmai, gazdasagi, mindkettd) és a
stratégiai gondolkodas (példaul van-e jovoképiik, rendelkeznek-e formalizalt stratégiai
tervvel, készitenek-e éves tlizleti tervet, vagy jelenlegi helyzet nem teszi lehetévé a
tervezést) kozott?

- Igazolhaté-e Osszefiiggés a tulajdonosok/vezetdk képzéseken ¢és konferencidkon vald
részvételik és a stratégiai gondolkodas (példaul van-e jovOkeépiik, rendelkeznek-e
formalizalt stratégiai tervvel, készitenek-e éves tlizleti tervet, vagy jelenlegi helyzet nem
teszi lehetovée a tervezést) kozott?

- Kimutathato-e jelentds kiilonbség az egy és a tobb telephellyel rendelkezd, illetve az egy és
a tobb markat értekesitd kereskedések kozott a célok megvaldsuldsaban (teljesen,
nagyrészt, részben, nem)?

- Igazolhato-e Osszefiiggés a kialakitott klaszterek és a tulajdonosok/vezetok végzettsége
kozott?

- Igazolhato-e Gsszefiiggés a kialakitott klaszterek és az alkalmazott vezetési stilus kozott?

Nem-paraméteres probat alkalmaztam a kovetkezok vizsgalatdhoz:

- Statisztikailag igazolhato-e a 2008-as valsdg kirobbanasat kovetden az értékesités
visszaesése? (Wilcoxon proba)

- Igazolhato-e dsszefiiggés az altalam kialakitott 4 csoport (1T 1M, 1T tM, tT 1M, tT tM) és
a célok megvaldsulasa k6zott? (Mann-Whitney proba)

- Kruskal-Wallis probaval vizsgaltam, hogy a 4 csoport esetében igazolhatd-e, hogy a célok
megvalosulasa valtozik a telephely és a marka szamanak modosulasaval? A csoportok
kozotti jelentds eltérések statisztikai kimutatasara a Kruskal-Wallis proba szignifikans
eredménye esetén a Dunn-Bonferroni post-hoc probat valasztottam.

- Statisztikailag igazolhato-e a 2008-as valsag kirobbanasat kovetden az alkalmazottak
szamanak a csokkenése? (Wilcoxon proba)
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Klaszteranalizis végeztem azzal kapcsolatosan, hogy a vizsgalt kereskedések a stratégiajuk
altal hogyan csoportosithatdbak. A csoportok szamanak meghatarozasara hierarchikus
dendrogramot alkalmaztam, ezt kovetden K-kozép modszert hasznaltam.

A kereskedések versenyképességének vizsgalatdnal variancianalizist végeztem arra
vonatkozoan, hogy igazolhatd-e szignifikans eltérés a leird statisztika altal kapott atlagok kozott.
A versenyképesség mérésére egy 1-t0l 5-ig terjedd skalat alkalmaztam, melyen az 1-es az
atlagon aluli, az 5-0s az atlagon feliili versenyképességet jelentette. A legerdsebb versenytarshoz
képest mért versenyképesség (kérdoiv 27-es kérdése) ¢és a kereskedés jelenlegi
versenyképességének vizsgalata (kérddiv 28-as kérdése) mellett a versenyképesség Osszevont
mérésére egy integralt mutatot alkalmaztam, az el6z6 két kérdés szamtani atlaga alapjan.

Az F-proba szignifikdns eredménye esetében a jelentds eltérést mutatd csoportok
meghatarozasara a Tukey-féle HSD, valodi szignifikans differencia post-hoc proébat is
alkalmaztam.

A célkitiizéseim eléréséhez hasznalt anyagokat és modszereket az 6. tablazatban foglaltam Ossze.

6. tablazat: A dolgozatban megfogalmazott célkitiizések elérését szolgalé anyagok és médszerek

Célkitiizés Hipotézis Anyag Médszer

1. Hazai és nemzetkozi
¢letpalyamodellek elemzd

céliranvos értékelése * Hazai és nemzetkozi » Szakirodalom elemzése
Y o szakirodalmak » Osszehasonlitd elemzés
(alkalmazhatosaguk
szempontjabol)
= H1 = Hazai szakirodalom . Szakirodalom elemzése
2. Magyarorszagi autopiac = H4 * GEMOSZ adatbazis * . .
, , = (Osszehasonlito elemzés
helyzetének bemutatasa, (2011-2017) - Statisztikai elemzések
elemzése és értékelése = Datahouse Kft. adatbazis

(2006-2017) (korrespondenciaanalizis)

3. Magyarorszagi egy markas

; > = H6 = Szakirodalmi forrasok = Szakirodalom elemzése
autOkereskedések , - ror ,
., , * A kereskedések * (Osszehasonlitd elemzés
¢letatjanak a modellezése . . . X

. tulajdonosaival készitett Adizes modell
(Skoda, Suzuki, Toyota, mélyinterjik segitségével
VW) y ] gitseg
4. Magyarorszagi tobb = H2 = Szakirodalmi forrasok . ,
L2 . . » Szakirodalom elemzése
markas és/vagy tobb = H3 = A kereskedések % . .
) . . , = (Osszehasonlito elemzés
telephelyes kereskedések = H6 tulajdonosaival és Adizes modell
¢letitjanak a igyvezetoivel készitett seoitséoével
feltérképezése mélyinterjik EIseE
5. Magyarorszagi = H5 » Szakirodalom elemzése
autOkereskedések = H7 . . , = Statisztikai elemzések
s N = Szakirodalmi forrasok o,
stratégiajanak, tizleti = H8 - L (kereszttablazatos
N = Sajat adatbazis (2018-as) .
modelljének, s Ny elemzések, nem-
, ., , kérdoives felmérés . i,
versenyképességének és . \ paraméteres probak,
on . eredményeként ,
valsagkezelésének klaszterelemzés,
feltarasa varianciaanalizis)

Forras: sajat szerkesztés
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4. AKUTATAS EREDMENYEI

A kutatédsi eredményeim ismertetésének elsd 1épéseként bemutatom a mélyinterjik soran vizsgalt
markak szalonjainak és kereskedéseinek szamat, eloszlasat, valamint a kereskedésekben talalhato
tarsmarkakat”.

Ezen eredmények megismerése a késObbi vizsgalataim soran segitik a vallalkozasok életutjanak
elemzését €s értékelését.

4.1. A mélyinterjuk soran vizsgalt markak részletesebb bemutatasa, elemzése

A dolgozatom sordn vizsgalt 4 marka: a Skoda, a Suzuki, a Toyota és a Volkswagen. Ezen 4
markahoz tartoz6 szalonok megyei és régionkénti megoszlasat a 26. és 27. abran lathatjuk.
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26. abra: Skoda, Suzuki, Toyota és VW szalonok szama megyénként 2015-ben
Forras: sajat szerkesztés, GEMOSZ 2015-6s adatai alapjan
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27. dbra: A Skoda, Suzuki, Toyota és VW szalonok szama régiénként 2015-ben
Forras: sajat szerkesztés, GEMOSZ 2015-6s adatai alapjan

A fenti abrakon (26., 27.) lathatd, hogy a szalonok megoszlasa a kiilonb6z06, altalam vizsgalt
markak esetében hasonlo. Kivételt képez a Suzuki, amelyik orszdgszerte jelentdsen képviselteti
magat. Nograd megyében az alacsonyabb és a kdzepes arkategoria alsd felében 1évd markak
vannak jelen, a magasabb, illetve a kdzépkategoria felsé szegmense egyaltalan nem, mig példaul
Budapesten és Pest megyében mindegyik szalonbdl tobb is talalhato.

A Suzuki minden megyében megtalalhato, és a szalonok szama Kiugrdé megyei és régié szinten
is. Hajdu-Bihar, Heves és Nograd megye kivételével a szamuk a duplaja, mint a tobbi markaé. A
Toyota 17 megyében képviselteti magat 30 kereskedéssel, Budapesten és Pest megyében ebbdl 9
szalonnal. (26. abra)

A Toyota szalonok megyénkénti eloszlasahoz képest a Volkswagen hasonléan, ugyanakkor
Budapesten kiviil egyenletesebb eloszlasban talalhato. A szalonok szamat tekintve ez a 2 marka
ugyanugy 30-30-val van jelen az orszdgban.

A Suzuki mellett a Skoda a masik marka, amely nem hianyzik egyik megyébdl sem.

A forgalombahelyezésrdl elmondhatjuk, hogy mind a 4 marka esetében jelentds visszaesés volt
tapasztalhatd a valsdgot kovetden, ahogy az a 28. abran is latszik. Ugyanakkor amig a Skoda,
Toyota és a VW esetében ez a visszaesés 60-70% kozott van, addig a Suzukinal ez az arany tobb,
mint 90%.

A forgalombahelyezésekben 2011 utdn néhany évig stagnalés, illetve nagyon lassu novekedés
tapasztalhatd. Az elmult 2-3 évben mar lendiiletesebb novekedés figyelheté meg. (28. abra)
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28. abra: Skoda, Suzuki, Toyota, Volkswagen forgalombahelyezése 2006-2017 kozott
Forras: sajat szerkesztés, Datahouse Kft adatai alapjan

A kereskedések és a szalonok szamat tekintve is a legkevesebb Eszak-Magyarorszagon talalhaté.
A méyinterjuk soran vizsgalt 4 markabol 13 szalon, mig az egész régioban pedig Osszesen 34
kereskedés miikodik. (26. és 27. abra) Ugyanakkor, ha a haztartasokra vonatkozd adatokat
megvizsgaljuk, lathatjuk, hogy nem ebben a régidban a legalacsonyabb az egy fére jutd
jovedelem és a lakossag aranya ugyanis az egy fore jut(') brutto jévedelem Eszak- Alf6ldon
Magyarorszag pedig ebbdl a szempontbdl a kozépmezdnyhoz tartozik. Amennyiben pedlg az
értékesitett autok szamat is megvizsgaljuk megyénként, akkor nem meglepd, hogy Budapest ¢€s
Pest megye vezeti a listat, viszont fliggetleniil attol, hogy a szalonok és a kereskedések szamat
tekintve nem a legutolsé helyen all, mégis Eszak-Alfoldon keriil a legkevesebb aut6
értékesitésre. Ez magyarazhato a legalacsonyabb atlagkeresettel, illetve az egy fére jutod bruttd
jovedelem alacsony szintjével is. (Skoda, 2018-as kutatasi eredménye) Ugyanakkor mégis
érdekes, hogy a valsagot kovetden ez a régio, Kozép-Magyarorszag utdn, ugyanannyi
kereskedést tud fenntartani, mint Nyugat-Dunantul.
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29. abra: A magyarorszagi haztartasok fobb adatai és az atlagjovedelem régionként
Forras: sajat szerkesztés KSH adatai alapjan

A GEMOSZ-t6] kapott adatbazis segitségével még a mélyinterjik megkezdése elétt
korrespondencia analizist végeztem, amellyel célom volt a 4. hipotézisem alatamasztasa,
miszerint: Abban az esetben, ha egy kereskedésben, egy telephelyen tobb autdszalon is mitkddik,
akkor azok a markdk ugyanazon cégcsoporthoz tartoznak.

Ennek vizsgalata soran két kérdésre kerestem a valaszt:

1. Meghatarozhato-e a mélyinterju soran vizsgalt markékra vonatkozdan az, hogy inkabb
egy vagy tobbmarkasak, illetve egy vagy tobb telephelyes kereskedések. Véleményem
szerint az alacsonyabb arkategéridba tartozd kereskedések altaldban csaladi
vallalkozasként indultak, és nem volt céljuk a nagy ndvekedés, terjeszkedés, illetve a
tobb marka bevondsa, hiszen a csaladi megélhetés volt az elsddleges szempont a
kereskedés nyitasaval. gy nem torekedtek arra, és valosziniileg lehetdségiik sem lett
volna arra, hogy tovabbi markdkat kezdjenek el értékesiteni mar meglévd telephelyen,
vagy ujabb telephelyet nyissanak 1j, vagy meglévé markaik szdmara.

2. Amennyiben tobb markat is forgalmaz az adott kereskedés, ugy az értékesitett markak
ugyanazon cégcsoporthoz tartoznak-e. Egy ilyen iparagban, mint a jarmuipar, ahol
jelentdsen meghatdrozza az importdr és/vagy a gyar a kereskedés lehetdségeit, 1épéseit,
ugy gondolom a versenyhelyzet miatt telephelyen beliil konkurens markat nem engednek
nyitni, mig a tdrsmarkak viszont ugyanazon cégcsoporthoz tartozoak lehetnek csak.

A fenti kérdésekre kapott valaszok segitségével késdbbi elemzéseim eredményeinek értékelését
volt célom segiteni.
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30. abra: Korrespondencia térkép: A markak és a telephelyek szama a vizsgalt markak esetében
Forras: sajat vizsgalat

A Kkorrespondencia-analizissel kapott 30. abran lathatd, hogy az altalam, a mélyinterjuk soran
vizsgalt markdk esetében a markdk és a telephelyek szdmanak az alakuldsa az egyes
kereskedések esetében a kovetkezOképpen alakul:

A Suzuki esetében inkabb egy markas egy telephelyes kereskedések figyelhetéek meg, mig a
Volkswagen zommel tobb markids ¢és egy telephelyes. Valosziniisithetd, hogy ez a
Volkswagen-nél a markacsoport miatt alakult ki, vagyis 6k kevesebb telephellyel rendelkeznek,
viszont egy-egy kereskedésen beliil, tobb markat is forgalmaznak.

A Toyota inkdbb egy markas, de tobb telephelyes, mig a Skoda esetében nem tudjuk
egyértelmiien meghatarozni, teljesen vegyes helyzetet mutat.

Mivel a VW-nél a legnagyobb szamban a tobb markas kereskedések voltak megfigyelhetdek,
szintén korrespondencia-analizissel vizsgaltam, hogy az egyes markak milyen masik markakkal
talalhatoak egylitt egy-egy tobb markas kereskedésben, egy adott telephelyen. A 31. abran
lathato, hogy a Volkswagen az Audival és a Skodaval, a Toyota a Renault-val, a Daciaval és a
Mazdaval, a Suzuki a Fiattal és a Peugeuttal, mig a Skoda a Hondaval és a Volkswagennel
talalhatd egy telephelyen. Ezek alapjan elmondhatjuk, hogy a Volkswagen esetében tényleg
markacsoporton beliil talalhaté szalonokat nyitnak egy-egy kereskedésben, mig a tobbi esetében
nem allithatjuk ezt hatarozottan a kapott eredmény alapjan, hiszen példdul a Suzuki esetében
francia és olasz tarsmarka is talalhat6 egy telephelyen beliil.
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31. abra: Korrespondencia térkép: A vizsgalt markak és az azokkal egy telephelyen értékesitett
tarsmarka megjelenése
Forrés: sajat vizsgalat

Véleményem szerint az elkészitett korrespondencia analizis eredményei felhasznalhatoak
kutatdsom folytatdsa sordn annak vizsgalatahoz és jobb megértéséhez, hogy a gyarak ¢és az
importdrok hogyan és mennyiben befolyasoljak az autdo-markakereskedések életutjat, fejlodését

crer

4.2. Az autékereskedések életutjanak a vizsgalata

Doktori dolgozatom egyik f6 célkitlizése, hogy feltarjam a magyarorszagi auto-
markakereskedések életutjat. Célom, hogy modellezzem nemcsak az egy markas kereskedések
fejlédését, hanem a tobb markas €s/vagy tobb telephelyesekét is. Ezen céljaimmal kapcsolatban
harom hipotézist fogalmaztam meg, amiket vizsgalatom eredményei alapjan tdmasztok ala vagy
cafolok meg. Ezek a hipotézisek a kovetkezok:

Hipotézis 2 (H2) — Az autdkereskedések tovabbi telephelyet egy adott szakasz revolicios
problémajanak a feloldasara nyitnak.

Hipotézis 3 (H3) — A tobb markas tobb telephelyes autokereskedések egy markas egy telephelyes
kereskedésekbdl indultak, ahol viszont a kereskedések tulajdonosai kozott a szakmai befektetok
mellett mar megjelentek a pénziigyi befektetok is.

Hipotézis 6 (H6) — A magyar autokereskedések fejlodését és életszakaszait befolyasolja az
alapitas ideje, hiszen a rendszervaltozast kovetden a vallalkozasok egy specidlis kornyezeti
helyzetben, példak és tapasztalat nélkiil indultak, ami a vallalkozasok fejlddésének alakulasa
soran sajatos jellegzetességeket okozott.
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Hipotézis 8 (H8) — A magyarorszagi auto-markakereskedések miikodtetésének egyik legnagyobb
problémadja a valsagbol valo kildbalast kdvetden és napjainkban is a nem megfeleld szakképzés
¢s a munkaer6 hianya.

A kereskedések telephelyvalasztasa hasonld az egész orszagban. Megfigyelhetd, hogy altalaban
a varosok (telepiilések) szélén hozzak Oket 1étre, sok esetben egymas mellé nyitnak kiilonbdzo
szalonokat a tulajdonosok. Néhany esetben figyelheté meg csupan az, hogy a varosban,
lakoovezetben talalhatoak autdkereskedések, ezek kivétel nélkiil csaladi vallalkozasok. Utobbiak
a telephelyvalasztast azzal magyarazzak, hogy annak idején a csaladi haznal kezdték el az
autdjavito tevékenységiiket, és késobb ott (esetleg néhany hazmelletti telket is megvéve) hoztak
1étre az értékesitéshez sziikséges kereskedést is.

A szazadfordulon Magyarorszagon 2010-re, Ausztridhoz hasonldéan, 300000-es piacot vetitettek
eld, ami koriilbeliil a dupldja a redlisnak. (Csehorszag piaca 160000.) Ezekben az években 1j
szalonépitési programokat is hirdettek, szinte megdupldzodott a szalonok szdma. Amikor ezek a
kereskedések atadasra keriiltek — 2004 és 2005 — mar lejtén volt a magyar piac. Mar 2005-ben
tobb 10000 autot kellett a bankoknak éves szinten visszavenni azért, mert az Gjauto tulajdonosok
nem tudtak fizetni a torlesztorészletet, igy bizonyos értelemben az iparagban a krizis mar akkor
elkezd6dott. Magyarorszag ugy ment bele a 2008-ban kirobbant valsagba, hogy egy extrém
méretli halézat miikodott az orszagban, ami 350-400000 éves értékesitésre is elég lett volna. A
2000-es ¢évek elején 1évé 240000 piac 2009/2010-re 45000-re esett vissza, a szalonok szdma
kevesebb, mint a felére csokkent.

A valsag elott a markakereskedéseket két nagyobb csoportba lehetett sorolni. Az egyik csoport
az, akik a profitmaximalizalasra torekedtek, a cél az volt, hogy barmi aron minél tobb autot
adjanak el. Ezen kereskedések zome a 2000-es években alakult, az eladasra fokuszaltak, és a
vevOszolgalat nem, vagy csak nagyon hianyosan jelent meg ezen vallalatok palettajan. Mivel a
valsag bekovetkezését kovetden a kereskedelem Osszeesett €s egyre fontosabb lett a
vevOszolgalat szerepe, illetve a vevdi bizalom, a tilélés az 6 esetiikben minimalis esélyli volt. A
masik csoportja a kereskedéseknek azok, akik a szakmabol érkeztek, legtobbjiikk mar a
rendszervaltozas elStt is javité cégeknél dolgozott. Ok voltak azok, akik tudtak, hogy az
elégedett és visszatérd vasarlo a legfontosabb, ez a hosszitavu fennmaradas egyik legfontosabb
zaloga. Természetesen ez nem jelenti azt, hogy ezek a kereskedések nem torekedtek a profit
maximalizasldsa €s azt sem jelenti, hogy a valsag soran csak ¢és kizarolag olyan kereskedések
zartak be, akiknek nem volt megfelelé vevészolgalatuk. (Gablini interju, 2017)

A mélyinterjuk soran Adizes szakaszai koziil 6sszemosodva és atfedésekkel 4 kiilonbozd
szakaszt tudtam azonositani, melynek jellemzdit a kovetkezdkben részletesen ismertetek.

1. Udvarlas és az elindulas szakasza

A mélyinterjuk soran megkérdezett tulajdonosok — néhany kivételével — mar a kereskedésiik
alapitdsa el6tt is az autdiparban tevékenykedtek. A legtdbben autdszereldként dolgoztak, igy a
szakmai multjuk megfeleld6 alapot nyujtott egy sajat vallalkozas elinditasahoz. Azon
tulajdonosok, akik mas iparagbol jottek zommel szakmai befektetok voltak. A mélyinterjuk
soran a tulajdonosok kozott talalkoztam szakma-elhagyo épitbipari vallalkozoval és pékkel is,
akik éltek a rendszervaltozast kovetd lehetdségekkel és elinditottak kereskedésiiket.

Osszességében elmondhatd, hogy az elinduldshoz a szakmai multon tal lehetdségiil szolgalt
szamukra az 1S, hogy az 1990-es években kezdték el a kiilonb6zd markak importdrei kiépiteni a
magyarorszagi autokereskeddi halozatot. Igy az , udvarlis” szakasza hasonléan alakult a
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vizsgalt kereskedéseknél. Az otlet és a lehetdség is adott volt a tulajdonosoknak ahhoz, hogy
elinditsak vallalkozasukat mar 0j szerepkorben, mint Gjautd értékesitok.

Ha a négy markat kiilon-kiilon vizsgaljuk, akkor elmondhatd, hogy a Suzuki esetében a hat
alapito(k)bol 5 az autdiparban tevékenykedett mar a rendszervaltozast megel6z6 idészakban is,
mig a hatodik tulajdonos teljesen mas irdnybol, az épitdiparbol jott. A VW és a Toyota esetében
egy-egy kereskedés vezetdje jott masik iparagbol, mig a Skoda kereskedések mindegyike
autészereloként dolgozott. Azon kereskedéseknek, akiknek tulajdonosai kozott nemcsak
szakmai, de pénziigyi befeketetdk is megtalalhatoak, célként tlizték ki mar az alapitaskor a tobb
labon allast és a birodalomépitést, de mindegyik mas cégrdél elmondhatd, hogy a céljuk a
megélhetés, illetve a rendszervaltozas adta lehetéség kihasznalasa volt az autokereskedésiik
megnyitasaval. Hosszu tavu tervekkel és a jovOvel senki nem foglalkozott, csak a kialakult
helyzetet probaltak minél jobban kihasznalni és sajat hasznukra forditani. A harmaduknak volt
csupan vezetOi tapasztalata, de az azt kovetd években is csak néhanyan képezték tovabb
magukat, zommel megmaradtak inkabb a szakmai oldalon.

Az alapitas éveit végignézve megallapithatjuk, hogy a mintdba keriilt Skoda és a Suzuki
kereskedések egytdl egyig a *90-es évek elején nyiltak meg, mig a Volkswagenek koziil egy,
illetve a Toyota koziil ketten is csak 10 évvel késobb nyitottak, amelynek oka a mérka késdbbi
elterjedésére, illetve a magasabb szalonnyitasi koltségekre vezethetd vissza.

A vaéllalkozéasok alapitasakor a legnagyobb problémat altalaban a magas tokeigény jelenti. Ez a
nehézség a vizsgalt kereskedéseknél is kialakult. A cégek elindulasanal nagyon sok tékére volt
szikksége az alapitoknak, hogy létre tudjak hozni a markakereskedést, ki tudjak alakitani a
bemutatotermet és a szervizt is. A telephely kialakitasara, az épiiletek felépitésére a tulajdonosok
fejlesztési hitelt és kiilonboz6 kolesonoket vettek fel, de az elindulas szakaszanak a fokuszpontjat
gyorsan elérték, hiszen meg tudtdk wvaldsitani az almukat, oOtletiiket. Az elsddleges ¢és
legfontosabb célja a vallalkozoknak a kezdetekben ahogy mar emlitettem az volt, hogy
megélhetést biztositsanak Onmaguk, illetve csalddjuk szdmara. Azon kereskedések, akik az
interju alanyai voltak zémmel csaladi vallalkozasokként miikodtek. Ha a tulajdonosi kérben nem
is, de értekesitési vagy vevdszolgalati oldalon jelen vannak a csaladtagok.

2. Csecsemokor szakasza, de részben mar formalizalt mikodés

Az ,udvarlast’ kovetden a vallalkozasok a ,, csecsemokorba” 1éptek. Mivel a kereslet az autok
irant ezekben az években folyamatosan novekedett, igy az értékesités is gyorsan beindult a
kereskedéseknél, gyakorlatilag nem is volt sziikséges értékesitésre, hiszen az autok ebben az
id6szakban sajat magukat adtak el. A vevokor sok esetben — az alapitok szakmai multja miatt —
adott volt. Altaldban két nagyobb problémaval kellett szembenézniiik a tulajdonosoknak az els6
években. Az egyik, hogy megtaldljak a szdmukra megfeleld markat, ami hosszabb tavon és
biztosabban nytjt megélhetést. A vizsgalt vallalkozasok esetében tobb esetben is megfigyelhetd,
hogy az els6 évben tobb markat is probaltak értékesiteni, mig kikotdttek az azodta is
értékesitettnél. A masik probléma a likviditasi, illetve a finanszirozasi nehézségek voltak, amit
szinte majdnem minden alapit6 az elsé évek legnehezebb megoldando feladata kozott emlitett. A
mélyinterjuk sordn csupan két tulajdonos mondta, hogy kiilondsebb nehézségek nélkiil zajlott az
els6 néhany év a kereskedés életében, szintén ketten emlitették az tligyfélszerzéssel jaro
problémakat, mig ketten a jo csapat kialakitasat, illetve a tulajdonosok kozotti kompromisszumos
megoldasokat tartottdk az elindulés utani legnagyobb feladatnak.

Az autOkereskedésekre jellemzd, hogy részben mar az elindulaskor, azaz a ,,csecsemokorban”
formalizaljak a véllalatot, hiszen a funkciondlis teriileteket (jelen esetben az értékesitést és
szerviztevékenységet) is kialakitjak, a feladat- és feleldsségkoroket meghatdrozzak, noha még az
alapitd kezében van a vezetés, a részlegek ritkdn kapnak nagyobb Onallosagot, dontési kort.
Gyakorlatilag a ,,csecsemdokor” 3 vallalkozas kivételével egy, maximum két év alatt, vagyis
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viszonylag gyorsan lezajlott és az autokereskedések az ¢€letht feljebbi szakaszaba Iéphettek. A
kereskedések ezt elsdsorban azzal magyaraztdk, hogy nagy igény volt ebben az iddszakban az
autokra.

3. Gyeriink-gyeriink szakasza a serdiilokor jellegzetességével

A kezdeti nehézségek lekiizdése utan, ami a vizsgalt vallalkozasoknal zomében egy évet vett
igénybe, eljott az id6 és a lehetdség a kereskedések szdmara, hogy mar a forgalom novelésére
Osszpontositsanak és a céljuk az arbevétel minél nagyobb ilitemli novekedése legyen. Ekkor
torténik meg az attérés a ,,gyeriink-gyeriink” szakaszba, amelynek f6 jellemz6i a gyors
novekedés, a tulzott magabiztossag, emellett a {6 krizislehetdsége az, hogy minden felelosség a
vezetd vallan 6sszpontosul.
A mélyinterjuk soran a tulajdonosoktél megtudtam, hogy a vallalkozas létszdma a legtobb
esetben jelentésen megndvekedett, a mikrovallalkozasokbol kisvallalkozasok lettek. 20-30%-kal
minimum nétt minden autokereskedésnél a 1étszdm, de tobb esetben akar 300%-0s is volt ez a
novekedés (10-15 foérdl 50-60 fore emelkedett az alkalmazottak szama. Emellett a feladatok és az
értékesités is folyamatosan novekedett. De hiaba nétt meg a forgalom és emelkedett lendiiletesen
a vallalkozas arbevétele, egy VW és egy Toyota kereskedésen kiviil (mind a ketté a magasabb
szegmensbe tartozik az éarak tekintetében) a cél tovabbra is a megélhetés volt, nem pedig a
novekedés vagy akar a birodalomépités.
A 2000-es években a mesterséges keresletnovelés hatdsara még inkabb megndvekedett az
értékesités a kereskedéseknél. A novekedésbol fakado problémak egyre inkabb megfigyelhetdek
lettek a vizsgalt cégeknél is. Kezdett eluralkodni a kaosz, eléfordult, hogy egy autot kétszer is
eladtak, az id6beli csuszasok szama és hossza is novekedett. A sok esetben kozel havi 100
autdeladas egyre inkabb kezelhetetlenné valt. A mélyinterjuk soran a kereskedések tulajdonosai
az alabbi problémakat emlitették a leggyakrabban:

- Tul sok feladat, megrendelés, és az alkalmazottak tulterheltsége

- Kezelhetetlen mennyiségii autdeladas

- Hosszu el6jegyzési id6 a szerviz oldalon

- Ugyfelek problémainak hattérbe szoritasa, lassi megolddsa

- Tobb selejt és hibas teljesités
Hat kereskedés, vagyis az interjialanyok 33%-a viszont nem tapasztalt a novekedésbol fakaddan
nehézséget. Ezt azzal magyardztak, hogy nagy létszammal dolgoztak és volt elég ember a
megnovekedett igények €s az értékesitések kiszolgalasara, lebonyolitasara.

Az alapitoknak a megjelend problémak megoldasara végig kellett gondolniuk, hogy hogyan
tovabb, hogyan tudjak hatékonyabba tenni a szervezetet Gigy, hogy a megndvekedett igényeknek
tovabbra is eleget tegyenek.

Volt olyan kereskedés, ahol a folyamatok részletes leszabalyozasa ebben az id6szakban tortént
meg, egyeértelmiien kialakitottak és meghataroztdk a feladatkoroket. Bar az irdnyitast teljesen
egyik tulajdonos sem adta ki a kezébdl, a legtobben a teriiletek €élére vezetdt neveztek ki, ami az
eredményeket tekintve kellden hatasosnak bizonyult.

A megkérdezett tulajdonosok szerint viszont a valsdg az autdpiacon nem a vilagvalsaggal
kezdddott, hanem mar 2005-2006 koriil lejtére keriilt ez a piac. A szalonépitési programokkal a
2000-es évek elsd felében megduplazodott a szalonok szdma, emellett nagyon sokan lettek uj
auto tulajdonosok. Viszont a torlesztOrészleteket nem tudtak fizetni és mar a 2008-as valsag elott
évente tobb tizezer autot vettek vissza a bankok.
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4. A valsagot koveto ¢€letszakaszok

A 2008-as valsag hatasara azonban beszakadt a piac és az autokereskedések ¢letutjaban az eddigi
legnagyobb — kiils6 kornyezetbdl érkezé — krizis kovetkezett be. A koltségek csokkentése €s
atstrukturalasa mellett az alkalmazottak szdmanak a csokkentése is megfigyelhetd volt a vizsgalt
vallalkozasoknal, emellett a legtobbjiik a vevdszolgalatra kezdett egyre nagyobb hangstlyt
fektetni, igy probaltak meg tulélni az értékesitések drasztikus visszaesését.
A tulajdonosok a fentieken tal a talpon maradast a kdvetkezo eszkozokkel probaltak megoldani:
- Telephelyek bezarasa
Tobb altalam vizsgalt kereskedés az életatja soran 2 telephellyel is miikodott, amiket a
valsag bekovetkezését kovetden kénytelenek voltak bezarni, igy ma mar egy telephellyel
rendelkeznek.
- Altalanos szerviz bevezetése
Tobbféle markat is elkezdtek szervizelni a valsagot kovetden a fennmaradasuk érdekében.
- Reexport alkalmazasa
A reexportnak a Iényege, hogy az 10 autdt itthon forgalomba helyezik, megkapja a
rendszdmot, majd rogton ki is vonjak a forgalombol. Ezt kdvetden kiviszik kiilfoldre egy
masik kereskedéshez és ott keriil eladasra.
- Tudatosabb pénzgazdalkodas
Tobb tulajdonos is emlitette, hogy a 2008-as évet kdvetden egyre inkabb figyeltek, hogy ne
legyen szallitéi tartozasuk, kintlevéségiik. Voltak, akik a NAV-tol részletfizetési
lehetdséget kértek, tobben palyazotok utjan prébaltak pénzhez jutni.
Ugyanakkor a fenti megoldasokon tal tobb kereskedés esetében is a valaszok kozott megjelentek
a fejlesztések, bovitések valamint az alkalmazottak tovabbképzései. A pénziigyi befektetok
esetében, ahol mas cég is volt a tulajdonukban és tékeerdsebbek voltak, igy konnyebben viselték
azokat a veszteségeket, amiket a valsag okozott. Ugyanakkor tigy gondoltak, hogy ezzel tudnak
kitinni a tobbi kereskedés koziil. Tobben szalon- és/vagy szervizbdvitésbe kezdtek, vagy a
szolgaltatasok korét igyekeztek bdviteni. Azok a cégek, akik fejlesztésbe vagy bdvitésbe
kezdtek, a vizsgalt tulajdonosok koziil a magasabb arkategoridt forgalmazokbol keriiltek ki. Ezen
kereskedés vezetdi azt is hozzatették, hogy — bar az § értékesitésiik is visszaesett — a valsag
elsdsorban nem az ¢ vevokoriiket érintette, illetve a 2000-es évek elején 1évé mesterséges
keresletnovelés nem valtoztatta meg olyan hirtelen €s jelentdsen az 6 értékesitési darabszamukat,
vagyis nem adtak el ardnyaban olyan sok autot O Ft induldval, igy a visszaesés sem volt az ¢
esetiikben akkora.

Az eldzbéekben értékelt szakaszokat, kiegészitve a tobb markas €s tobb telephelyes kereskedések
szakaszaival, a késobbiekben a 32. dbran szemléltetem.

Sajnos a valsadg sokkal jobban elhiizodott, mint ahogy azt a tulajdonosok és az autdipari
szakemberek remélték. 2-3 évre voltak felkésziilve, azt gondoltak, hogy utana majd tjra
fellendiil az értékesités és Ok is fellélegezhetnek, de nem igy lett, 5-6 évet kellett varniuk, amire
ismét pozitivan tudtak eldre tekinteni.

A valsagot kovetd nehézségek utdn napjainkban mar latszanak a javulast mutatd tendencidk, és
az elmult néhany évrdél mar elmondhat6, hogy kezd a kereslet jra novekedni és lassan eléri az
optimalisnak vélt szintet. Az értékesitések az elmult 3 évben mar folyamatosan emelkedtek, a
kereskedések szaméanak a csokkenése is megallt, illetve atstrukturalodott. A valsag eldtti szintet
ugyanakkor nem fogjak ujra elérni, hiszen Magyarorszdg nem hasonlithaté Gssze példaul
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Ausztriaval. Ott ugyanis kozel azonos értékesitési adatok voltak!®, mint nalunk, a valsagot
megeldzo években.

A vallalatok vezet6i azonban 1j nehézséggel keriiltek szembe az elmult idészakban, ez pedig a
megfeleld utanpotlas és szakemberhiany. Ezekre magasabb fizetéssel, sajat képzéssel probalnak
megoldast talalni. Emellett tobben emlitették a mélyinterjik soran, hogy a ,,fusizd” garéazs-
mihelyek is veszélyt jelentenek, bar a tulajdonosok szerint az egyre inkdbb miiszerigényessé
valo szervizek sziikségessége ezt csokkenteni fogja.

Ugyanakkor a tulajdonosok bizakodva tekintenck eldre, és bar a 2000-es évekbeli értékesitési
szamok nem voltak az orszdg méretéhez viszonyitva redlisak, remélik, hogy az elkdvetkezd
néhany évben azért a piac tovabbi boviilése ¢és a kereskedésiik hatékonysaganak ¢€s
versenyképességének a novelése elérhetd célok szamukra. A megfeleld szakemberek megtalalasa
¢és az alkalmazotti 1étszam emelése mellett a legtobb kereskedés tovabbi telephelyet, esetleg mas
markat szeretne tevékenységébe bevonni az elkovetkezd idészakban.

Ezen kiviil a vizsgalt kereskedések tulajdonosai most érnek nyugdijas korba és egyre inkabb
elétérbe keriil az utddlas kérdéskore is, hiszen zommel csaladi vallalkozasként miikodnek, igy az
alapitok egyértelmii célként tartjak szem el6tt a csaladtagnak vald tovabbadast. Ez viszont sok
esetben csak nekik egyértelmii, a gyerekeiknek mar kevésbé.

Sajat vizsgalatom soran els6sorban Adizes modellje jelentette a f6 iranyvonalat és mellette
figyelembe vettem Salamonné, a magyar kis- és kozépvallalkozasokra elkészitett ¢letitmodelljét
is. A mélyinterjuk alapjan viszont egy nagyon sajatos modell rajzoloédott ki a magyar
autOkereskedések életitjara vonatkozéan. Az autOkereskedések a ’90-es évek elején a
rendszervaltozast kovetden, az inportori halézatok kialakuldsédval indultak el. A zdmmel
autdiparbol jovo alapitoknak a szakmai multjukon tul ebben az iddszakban a lehetdségiik is
megvolt a cégalapitasra, emellett a vevok feldl pedig egy hatalmas igény mutatkozott az 01j autok
¢s a szalonok irant. Egy ilyen kornyezetbe kellett elindulniuk, aminek hatisara a
»csecsemokoron” viszonylag gyorsan tuljutottak a kereskedések. A masodik szakasz az életatjuk
soran egy lendiiletes, de ugyanakkor kontrollalt névekedés volt, vagyis Adizes modelljét tekintve
a ,,gyeriink-gyeriink” szakasz és a ,,serdiilékor” mosodott 0ssze. A gyari, illetve az importdri
eléirdsok miatt az autdkereskedéseknek szinte mar induldskor formalizalniuk kellett a
szervezetet, ha mashogy nem is, de a két teriiletet, az értékesitést és a vevdszolgalatot
elkiiloniilten alakitottak ki és kiilon-kiilon teriiletként kezelték. Vezetoket viszont csak a
késdbbiekben, a hirtelen novekedésbdl szarmazd problémak megolddsa soran neveztek ki. A
2000-es ¢években jelentkez6 mesterséges keresletnovelést és a kereskedések lendiiletes
novekedeését a valsag allitotta meg €s bekovetkezett az adott szakasz és a valallatok legnagyobb
krizise. Az adott szakaszban a kereskedések zOome megtorpant és az életit ezen részén
megakadtak, kozel felilkknek az életatja be is fejezddott. A talélok az életpalyan két iranyba
mozdultak el az elkovetkez6 idészakban. Jelentds résziiknél visszaesés kovetkezett be és a cél a
vallalkozas é€letbentartasa volt, mig néhany autdkerekedésnek volt lehetdsége, tokéje arra, hogy
ebben az idészakban tudjon fejleszteni, bdviteni, atalakitani, 6k a valsagot kovetd években,
viszonylag mar hamar, 0jra novekedésbe kezdtek.

Az egy markas, egy telephelyes kereskedésekrdl elmondhatd, fiiggetlentil attol, hogy milyen
markaval foglalkoznak, a birodalomépités, plusz marka bevonasa és/vagy plusz telephely nyitasa
nem volt cél az alapitok szdmdra. A vallalatok mérete megfeleld a hosszu tavua, hatékony ¢€s

102000-es évek elején 240000-es volt a piac.
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sikeres miikddéshez, ebbdl fakadoan az ¢€letitjuk a kereskedéseknek megrekedt ezen a ponton,
igy a ,.férfikorba” valo atlépés egyeldre nem tortént meg.

Célom volt, hogy a mélyinterjuk soran ne csak a vallalkozasok életutjat vizsgaljam, hanem, hogy
feltarjam azokat a kiilonbségeket, amelyek az alacsonyabb ¢és a magasabb arkategoriaju
autokereskedések ¢életatjaban voltak megfigyelhetok, ¢és ezek alapjan szerettem volna az
esetlegesen kiilonb6z6 palyafutas vonalakat is Kimutatni.

A kovetkezOkben bemutatom és elemzem azokat a kiilonbségeket, amelyek megjelentek a
kiilonbozo szegmensben forgalmazott markak kereskedései esetében.

1. Megjelentek a pénziigyi befektetok

A magasabb arkategdrias markak esetében mar nemcsak szakmai, de pénziigyi befektetok is
megjelentek az alapitok kozott, hiszen ezen kereskedések sokkal nagyobb kezdoétokét
igényelnek, amiket a kisebb, csaladi vallalkozasként indult, csak szakmai hattérrel rendelkezd
tulajdonosok nem tudtak biztositani. A mélyinterjuk soran vizsgalt kereskedések koziil viszont
csak egy olyan volt, amit kizarolag pénziigyi befektetok inditottak el, nekik a céljuk az volt,
hogy mas iparadgban szerepld cégiikh6z tobb labon allast biztositsanak.

2. Tobb tulajdonos

Az alacsonyabb darkategdérids markdji kereskedések tulajdonosi korére jellemzd volt az
egyszemélyes, vagy férj-feleség alapitotta vallalkozas, mig a magasabb arkategorias esetében
mar gyakran tobb, akdr 10 alapitod tulajdonossal is taldlkoztunk, és nemcsak csaladdi, hanem a
barati és a munkatarsi viszonyok is megfigyelhetoek voltak.

3. Magasabb alkalmazotti létszam

Ameddig a Suzuki kereskedések esetében 10-20 fos foglalkoztatotti 1étszamu, szinte kivétel
nélkiil csaladi vallalkozasokkal talalkoztam, addig az egy markas egy telephelyes, magasabb
arkategorias kereskedések esetében az alkalmazotti 1étszam akar 30-50 fére is megemelkedett. A
illetve 62 fovel), mindketten a magasabb arkategorias autokereskedésekhez tartoznak. Az Gsszes
tobbi kereskedés, amit a mélyinterjuk sordn megvizsgaltam, kisvallalkozas volt az egész életttja
soran.

4. “Magasabb’ importori eloirasok (pl. egységes arculat, weboldal, bemutatoterem)

A magasabb arkategorias autokat értékesitd kereskedések esetében megfigyelhetéek voltak az
importérok nagyobb kovetelményei, magasabb szintii eldirasai. Ezek egy része az egységesebb
arculatra vonatkozott, de mig példdul a mindségbiztositdsi rendszer fenntartdsa a Suzuki
kereskedéseknél mar nem kdtelezd, addig a Volkswagen esetében ezt tovabbra is megkdveteli az
importor. MEDINA és szerzotarsai (2015) — az autdiparon beliil mas szegmensben — vizsgéltak a
kiilonbozé markdk esetében megfigyelhetdé marketingstratégidkat, melynek eredménye szintén
alatamasztotta a markak kozotti kiilonbségeket.

Tovabbi kiilonbségként emlithetd még, hogy a 2000-es évek mesterséges keresletnovelése a
magasabb arkategdrias markak esetében nem emelte annyira irredlisan magasra az értékesitést,
mivel kevesebbet (vagy egyaltalan nem) adtak el 0 Ft induloval, de értékesitésiik ugyanugy
visszaesett a valsag hatasara.

Az egy markas egy telephelyes kereskedések életitjanak feltardsa soran azt tapasztaltam, hogy
ezen vallalkozasok az életutfejléddés sordn nem tudnak a ,,férfikorba” Iépni €s gyakorlatilag a
fejlédésiik a ,,serdiilékorban” megall. Ezen eredmény alapjan a kdvetkezd 1épésben azt kivantam
feltarni, hogy amennyiben tovabbi markakat von be és/vagy tovabbi telephelyeket nyit a
tulajdonos a mar miikodé mellé, az hogyan befolydsolja az életutat. A novekedési palyan
magasabb szakaszba tud-e 1épni, vagy ugyanazok a szakaszok jelennek meg csak mas jellegzetes
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tulajdonsagokkal. Ehhez Suzuki markat is forgalmazd kereskedéseket kerestem fel, viszont
ebben az esetben mar nem a tulajdonosokkal, hanem egy-egy telephely vezetdjével, vagy az
uigyvezetokkel készitettem interjut.

Az igy megvizsgalt autdkereskedelemmel (is) foglalkoz6 vallalatok sok szempontbdl mutatnak
hasonlosagot, ugyanakkor jelentds kiilonbségek is mutatkoznak benniik, nemcsak az életutra
vonatkozoan.

Mar az alapitok multjai, szakmai tapasztalatai is kiilonbozoek voltak, talalhatunk kozottiik csak
¢s kizardlag pénziigyi befektetdt, illetve teljesen mas végzettséggel, mas iparagbdl jovo
tulajdonost is. Ezen kereskedések alapitasa is a *90-es években tortént, viszont mas-mas céllal és
mas-mas motivacioval indultak. Volt olyan, aki a vallalkozasan belill egy 0j lizletaggal, az
autokereskedelemmel bovitette tevékenységét, de olyan is, aki a pékségének bezarasat kovetden
dontott az 0 autok értékesitése mellett.

A 2008-as vilaggazdasagi valsag kirobbanasaig hasonldan alakult ezen vallalkozasok é¢letutja is,
mint az egy markaval, egy telephelyen miikodoknek, lendiiletesen fejlédtek és novekedtek is a
nagy kereslet hatdsdra. Erre az iddszakra vonatkozoan, ami kiilonbségként jelent meg ezen
kereskedések esetében az a tovabbi markak és tovabbi helyek bevonasa volt. A cél az 6
esetiilkben elsésorban nem a megélhetés, hanem a terjeszkedés, mas vevoi kor Kiszolgalasa és a
birodalomépités. A vizsgalt vallalkozasok esetében viszont ez a terjeszkedés nem egyiddben és
nem ugyanabban az életszakaszban zajlott. Taldlunk olyan kereskedést, aki a lendiiletes
novekedés soran nyitott tobb szalont tobb varosban, mig masok a gazdasagi vilagvalsag
kirobbanasat kovetéen hasznaltak ki mas kereskedések bezarasat, és igy atszervezéssel,
beolvasztéassal terjeszekedtek.

A 2008-as évet kovetden ezen cégek megérezték az értékesitések visszaesését. Néhol
1étszamcsokkentést vagy telephelybezarast is kénytelenek voltak eszk6zolni. Ugyanakkor
Osszességében azt lathatjuk, hogy a tobbi kereskedéshez (egy markas, egy telephelyes) képest
jobb volt a vasarlo-arany, tobb esetben végig nyereségesek tudtak maradni. Némelyik
vallalkozas tobb szalont és tobb telephelyet is nyitott ebben az iddszakban.

A tobb markas és/vagy tobb telephelyes vallalkozasok szervezeti struktirdjat és az irdnyitasat
megvizsgalva a kovetkezd megallapitasokra jutottam:

- A kozponti iranyitas (zommel egy személyes), mint az egy markas egy telephelyes
cégeknél, naluk is megfigyelhetd, ugyanakkor bizonyos dontési, feleldsségi koroket sokkal
inkabb delegélnak a telephelyek vezetdi, de sokszor kereskedésen beliill a kereskedelmi
igazgato felé (forgalomért, egyéb eredményért felelds).

- Ugyanakkor telephelylatogatds ¢és az eladas, illetve az egyéb munkak napi szintll
nyomonkodvetése zajlik, havi elemzések készitésével.

- Bizonyos funcionalis teriiletek, mint példaul a marketing vagy a pénziigy teljesen
centralizdlva maradt, amit az egyik legnagyobb el6nynek tartanak.

A fentiek alapjan arra a kovetkeztetésre jutottam a tobb markas és tobb telephelyes vallalkozasok
esetében, hogy egyre inkabb megjelennek a ,,férfikor” jegyei, de az el6z6 szakaszok jellemzdi is
megfigyelhetdek és az ¢ esetiikkben sem lehet hatdrozottan a szakaszokat elkiiloniteni, illetve az
1d6tartamat meghatarozni. A kiilsé kornyezet ezen kereskedések €letét is jelentdsen befolyasolta,
teljesen fliggetleniil 6k sem tudtak fejlédni és novekedni.

A kiilonbség az életatjukban az, hogy a tobb markas és/vagy tobb telephelyes kereskedések
tOkeerdsebbek voltak, tobb ldbon 4&lltak, amivel jobban tudtdk kompenzalni a 2008-as
vilaggazdasagi valsag hatasat.

A mélyinterjuk soran kitértem arra is, hogy mit tapasztalnak vezetéként, milyen elényokkel,
illetve hatranyokkal jar a tobb marka €s/vagy tobb telephely szamukra, illetve a vallalat szamara.
A kapott valaszokat a kdvetkezd, 6. tablazatban foglaltam dssze.
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7. tablazat: A tobb marka és a tobb telephely fobb elonyei és hatranyai a mélyinterjiuk eredményei

alapjan
Elény Hatrany
Tobb marka Koénnyebb kiszolgdlni a | - Kiilon kell valasztani
vevoi igényeket az  egyes  markak
Tobb labon allas szervizét
Tobb telephely Kozponti irdnyitas esetében | - Cégen beliili
telephelyenként az szegmentaciok
iranyitasi koltségek alakulhatnak ki
alacsonyabbak - A telephleyek
- Osszevont marketing tavolsagabol  adédé
tevékenységnél problémak: nehezebb
telephelyenként a ellenérzés vagy
marketing-koltségek iranyitas

alacsonyabbak

- Azonos markanal a
készletezés  olcsobb  és
egyszeriibb

- Munkaer6
atcsoportositasanak
lehetdsége

- To6bb labon allas

Forras: sajat vizsgalat

A valaszok alapjan elmondhatd, hogy a tulajdonosok szerint sokkal tobb eldnnyel jar az, ha nem
egy markaval foglalkoznak és nem egy telephelyen értékesitenek. Véleményem szerint ezen
elényok csak még jobban kihasznalhatéak abban az esetben ha az autdkereskedések tobb
markésak is €s tobb telephelyiik is van.

A vizsgéalatom soran, az eredmények alapjan elkészitettem a kereskedések életutjanak modelljét.
Bar a kutatasom kiindulopontjat Adizes életitmodellje jelentette, megfigyelhetd, hogy az
emlitett sajatossagokbdl fakaddan egy teljesen egyedi életit dbrazolhatd. (32. abra) Ebbdl
kovetkezik, hogy az egyes szakaszok elemzésénél és értékelésénél nem hasonlitottam Ossze
Adizes modelljével, hiszen mar az elindulast kdvetden lathatd volt ezen vallalkozasok életatjara
vonatkoz6 egyediség.
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Novekedés, fejlédés

Visszaesés, hanyatlas

Lendiletes, de
kontrollalt

Novekedés, fejlédés

Cég(ek) halala Cég(ek) haldla

Elindulas,
CsecsemGkor

EVEK

32. abra: A vizsgalt markakereskedések életutja
Forras: sajat vizsgalat

4.3. A kérdoives felmérés eredménye, elemzése

A doktori értekezésem f6 célkitlizései kozott szerepelt, hogy kérdbives felmérés segitségével
ismertetem a kereskedések alapvetd jellemzdit, majd az azt kdvetd alfejezetekben bemutatom és
elemzem a felmérés soran kapott eredményeket, amelyek hozzajarulnak a céljaim eléréséhez.

A 405 kikiildott kérdéivbol (ami a vizsgalatom esetében az alapsokasagot is jelenti) 60 érkezett
vissza, amit tobb mint 60%-ban a cég tulajdonosa toltott ki, aminek koriilbeliil a fele (19 f6) a
kereskedés vezetdje is. (33. dbra) Ez a 60 kérddiv tobb statisztikai szamitdsnal mennyiségileg
kevés ahhoz, hogy az alapsokasagra is kiterjeszthetd eredményt adjon. Az 6sszes kereskedésnek
mégis a 15%-4at jelenti.
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mtulajdonos Mikereskedeés vezetoje mtulajdonos egybena kereslkedes vezetoje is

33. abra: A kérdéivet kitoltok aranya (valasztasi arany %-ban)
Forras: sajat vizsgalat

A markakereskedések elhelyezkedésének beazonositasa soran két kérdést tettem fel a telepiilés
tipusara és az elhelyezkedésiikre (régiokra) vonatkozoan. (34., 35. abra) Ahogy az anyag ¢és
modszer cimii fejezetben részletesebben kifejtettem, hogy a kérdéives modszer soran, a markara
vonatkozéan — az anonimitas miatt — nem tudtam rakérdezni. A régiokénti elhelyezkedésben
ugyanugy megfigyelheté Kozép-Magyarorszag dominancidja, ahogy a kereskedések és szalonok
szamaban is, ugyanakkor érdekesség, hogy a legkevesebb kereskedés Eszak-Magyarorszagon
miikodik, a kitdlték 20%-a viszont pont ebbdl a régiobdl keriilt ki.

B Budapest
B Megyel jogu varos
m Varos

mEgyéb

34. abra: A vizsgalt markakereskedések szazalékos ardnya telepiiléstipusonként
Forras: sajat vizsgalat
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B K6zeép-Magvarorszag
m Eszal-Magyarorszag
= Eszak-Alfold

m Del-Alfold

m Nyugat-Dunantil

B Kozeép-Dunantul

m Del-Dunantul

35. dbra: A vizsgilt markakereskedések elhelyezkedése régioként
Forras: sajat vizsgalat

A kereskedésen beliili markak szdmara vonatkozéan megallapithatjuk, hogy a 60 kit6ltébol 26-
an egy markaval és 17-en két markaval foglalkoznak. Viszonylag magas lett ugyanakkor a tobb,
mint 5 markas kereskedések ardnya, kozel 12%, ami még inkabb kiemelkeddnek tekinthetd tgy,
hogy az alapsokasagban 6sszesen 13 ilyen tulajdonos talalhatd. (36. abra)

R

m ] marka

m 2 marka

m 3 marka

m 4 marka

m 5 vagy toébb marlka

36. abra: Markak szama a kereskedésben (valasztasi arany %-ban)
Forras: sajat vizsgalat

A kutatasom soran fontosnak tartottam, hogy rakérdezzek arra is, hogy a tobb telephellyel
miikod6é vallalkozasok a tovabbi telephelyeket az indulashoz képest mikor nyitottak. Volt-e
olyan kereskedés, aki rogton tobb értékesitési hellyel inditotta a vallalkozast. (37. abra) A
kérdoivet kitoltok 55%-a rendelkezik masik telephellyel is, ezek koziil csak egy olyan talalhato,
aki egyszerre nyitott két telephelyet. Az abran lathatd, hogy a kereskedések 70%-a az els6
nyitasa utan 5, ezeknek a 31%-a pedig tobb, mint 10 év utan nyitott tovabbi telephelyet. Mivel az
alapitas zommel a *90-es években tortént, ez alapjan megallapithatd, hogy a kereskedések 40%-a
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kortilbeliil az ezredfordulon, 31%-uk pedig a gazdasagi vilagvalsagot megel6z6 években, a
szalonbdvitési program idején terjeszkedett.

M az elso telephellyel egyszerre

M az elso nyitasat koveto 5 even
beliil

Haz elso nyitasat koveto 10 éven
beliil

W 10 évnél késabb

37. abra: Tovabbi telephelyek nyitiasanak ideje a vizsgalt vallalkozasok esetében
Forras: sajat vizsgalat

A sajat, primer kutatdsom soran a kérdoéivek feldolgozasanal a mélyinterjuikhoz mar hasznalt
csoportokat alakitottam ki el6szor. (1T 1M, 1T tM, tT 1M, tT tM)

A 7. tablazatban lathat6, hogy a beérkezett 60 darab kérd6iv %-o0san hogyan oszlik meg a
fentebb emlitett csoportok kozott. Ahogy lathatjuk, a valaszadok koziil, a legtobb kereskedésben
(23-an, 38.3%) tobb markaval foglalkoznak tobb telephelyen.

8. tablazat: A kérddivet kitoltok szima és aranya

Megnevezés (csoportok) Kérddivet kitolték szama | %-os aranya
1 telephely 1 marka 16 26.7
1 telephely tébb marka 10 16.7
tobb telephely 1 marka 11 18.3
tobb telephely tébb marka 23 38.3
Osszesen 60 100.0

Forras: sajat vizsgalat
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4.3.1. A vizsgilt autokereskedések helyzetének valtozasa az értékesités és a
befektetok szempontjabol

Ebben az alfejezetben a vizsgalt kereskedések helyzetét elemzem, egyrészt az értékesitési
mennyiségekre fokuszalva, masrészt a pénziigyi befektetok megjelenésének szempontjabol.
Célom, hogy a kutatisom kezdetén megfogalmazott 3. hipotézist a mélyinterjuk eredménye
mellett igy is igazolni tudjam, miszerint: A tobb markas tobb telephelyes autokereskedések egy
markas egy telephelyes kereskedésekbdl indultak, ahol viszont a kereskedések tulajdonosai
kozott a szakmai befektetok mellett mar megjelentek a pénziigyi befektetdk is.

A mélyinterjuk soran minden tulajdonos a valsag bekdvetkezése utan jelentds, akar 90 %-0S
visszaesésrol beszélt az 0 autd értékesitésben. A kérddivben igy rakérdeztem a valsag elotti
legmagasabb, illetve a valsagot kdvetd legalacsonyabb éves értékesitési mennyiségre. Kivancsi
voltam, hogy a kérdbivet kitoltok esetében is tapasztalhato-e ez a visszaesés, illetve mekkora a
visszaesések mértéke. Ennek vizsgalatara Wilcoxon-probat végeztem. (8. tablazat) A 60 kitolt6
koziil 57-en valaszoltak erre a kérdésre, mindannyian csokkend eladasi darabszdmot adtak meg.
Az elvégzett proba eredménye szerint ez a kiilonbség szignifikans (p<0,05) a legmagasabb és a
legalacsonyabb értékesitési mennyiség kozott.

0. tablazat: A valsag elétti legmagasabb és a valsagot koveto legalacsonyabb értékesitési
darabszamra vonatkoz6 Wilcoxon préba eredménye

Rangszamok Rangszéamok
Esetszam atlaga Osszege

7. Legalacsonyabb uj autd | Negativ rangsor 57 29.00 1653.00
értékesités - 6. i
értékesités Egyezesek 0

Osszesen 57
z -6,567
Szignifikancia szint 0.000

Forrés: sajat vizsgalat

Szerettem volna azt is megtudni, hogy atlagosan hany szazalékos ez a visszaesés. A kérddivet
viszont t5bb esetben is olyan tulajdonos toltdtte ki, akinek tobb telephelye is van. Ok az eladasi
darabszdmot az 0sszes telephelyre vonatkozoan adtdk meg, amit utolag sulyozni nem tudok, igy
az atlag és az atlagos visszaesés esetében is egy ,,bruttdsitott” értéket kaptam.
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10. tablazat: A valsagot megelzo legmagasabb és a valsagot koveto legalacsonyabb 1j auto

értékesités
Legmagasabb uj autd Legalacsonyabb 0] auté
értékesités a valsag el6tt értékesités a valsagot kdvetden
Esetszam Osszegzett 57 57
Hianyzo 3 3
Atlag 549.46 191.05
Szoras 542.713 319.788

Forras: sajat vizsgalat

A 10. tablazatban lathatjuk, hogy az 549-es legmagasabb eladési darabszdmot kdvetéen 191-re
esett vissza az értékesités.

A kovetkezO 1épésben azt is megvizsgaltam, hogy az el6z6 évben, 2017-ben hogyan alakultak
ezen kereskedéseknél az 11j auto értékesitések, mivel az elmult néhany évben mar ndvekedésrol,
az eladasok fellendiilésérdl szamoltak be a cégvezetdk. A 11. tablazat szerint elmondhato, hogy

ez a novekedés tényleg megfigyelhetd,

mennyisége.

kézel 500 darabra nétt az értékesités ,,bruttd”

11. tablazat: A valsagot koveto legalacsonyabb és a 2017-es aladasi darabszamok

Legalacsonyabb uj auté értékesités a 2017-es Uj autd eladasi
valsagot kévetden darabszéama
Esetszam Osszegzett 57 59
Hianyzo 3 1
Atlag 191.05 497.17
Szoras 319.788 541.449

Forras: sajat vizsgalat

Mivel a tobb telephelyes Osszevont eladdsi mennyiségek miatt ezek az atlagos értékek nem a
kereskedések atlagos eladasi mennyiségei, megvizsgaltam a 4 csoportban kiilon-kiilén (1T 1M;
IT tM; tT 1M; tT tM) is ezen értékesitési darabszamokat, mely a 12. tablazatban lathat6. Abban
az esetben, ha csak az egy telephelyes kereskedések eladasi darabszamait nézziik (sotétkék
oszlopok), ugy az atlagos értékek ténylegesen is a kereskedések atlagat mutatjak. Ezek alapjan
elmondhatd, hogy a valsagot kovetd legalacsonyabb értékesités utan a tavalyi évre (2017-re) mar
meghéaromszorozodott az ) autok eladdsainak szama.
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12. tablazat: Az értékesitési darabszamok a csoportokban

Tipus

1T 1M 1T tM tT 1M tT tM
Esetszam | Osszegzett | 7. 16 9 10 22
Legalacsonyabb
Uj auto
értékesités
8.2017-es 15 10 11 23
eladasi
darabszam (Uj
személy és
haszon)
Hianyzé 7. 0 1 1 1
Legalacsonyabb
Uj auto
értékesités
8.2017-es 1 0 0 0
eladasi
darabszam (Uj
személy és
haszon)

Atlag 7. 50.44 | 204.67 357.20 212.23
Legalacsonyabb
Uj autd
értékesités

8. 2017-es 148.40 | 660.90 652.00 579.39
eladasi
darabszam (Uj
személy és
haszon)
Szoéras 7. 54.654 | 141.062 654.814 224.650
Legalacsonyabb
Uj autd
értékesités
8.2017-es 175.973 | 609.360 798.942 443.811
eladasi
darabszam (Uj
személy és
haszon)

Forrés: sajat vizsgalat

A mélyinterjuk sordn azt tapasztaltam, hogy az egy madrkaval foglalkoz6 kereskedések
tulajdonosai mar az alapitast megeldzden is az ipardgban tevékenykedtek, zommel pedig csaladi
vallalkozasok voltak.

Kereszttabla és Khi-négyzet probaval vizsgaltam, hogy van-¢ Osszefiiggés a marka- és a
telephelyek szama kozott, valamint akozott, hogy a tulajdonos, alapitd szakmai vagy pénziigyi
befektetd-e. Feltételezéseim szerint a tobb markat forgalmazd, vagy tobb telephelyen értékesitd
kereskedések alapitoi kozott tobb pénziigyi befektetd talalhatd, mig véleményem szerint az egy
markas egy telephelyes kereskedések tulajdonosai zommel a szakmabol jottek.
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13. tablazat: Osszefiiggés vizsgalata a telephely szama és a pénziigyi befeketetok aranya kozott

pénziigyi befektetd
nincs van Osszesen
egy Cellamedfigyelések 10 5 15
telephely | szama
% 66.7% 33.3% 100.0%
Korrigalt reziduum
0.0 0.0
tébb Cellamedfigyelések 14 7 21
telephely | szama
% 66.7% 33.3% 100.0%
Korrigalt reziduum
0.0 0.0
Osszesen | Cellamegfigyelések 24 12 36
% 66.7% 33.3% 100.0%

Forras: sajat vizsgalat

A 13. tablazat alapjan lathato, €s a proba eredményével alatimaszthatd, hogy nincs 6sszefiiggés a
két tényez6 kozott, vagyis nem lehet statisztikailag igazolni és kimutatni, hogy abban az esetben,
ha a tulajdonos(ok) tobb telephelyet nyitnak a pénziigyi befektet6k aranya megndvekszik.
Mindenképp érdekes és tovabbi vizsgdlatok alapjat képezheti ez az eredmény, hogy mi lehet az
oka annak, hogy a pénziigyi befektetoknek nem vonz6 ez az iparag.

4.3.2. Az autékereskedések stratégiaja

Kutatdsom sordn, mar a mélyinterjuk készitésénél is figyelmet forditottam a vallalkozasok
megfogalmazott harom hipotézisemet részben ezen eredmények alapjan tdmasztok ala vagy
cafolok meg. Ezek a hipotézisek a kovetkezok:

Hipotézis 3 (H3) — A tobb markas tobb telephelyes autokereskedések egy markas egy telephelyes
kereskedésekbdl indultak, ahol viszont a kereskedések tulajdonosai kozott a szakmai befektetok
mellett mar megjelentek a pénziigyi befektetdk is.

Hipotézis 5 (H5) — A markakereskedések éves tervet felsobb utasitasra (import6ri) készitenek,
hosszabb tavra a folyamatosan valtozo kiilsé kornyezet miatt nem is terveznek, igy lizleti és
stratégiai tervet sem készitenek.

Hipotézis 7 (H7) — Az autokereskedések koziil a tobb markat forgalmazo és a tobb telephelyen
mukodo vallalkozasok a legversenyképesebbek, hiszen ezen kereskedési formak rendelkeznek a
a legtobb szakmai (iranyitassal kapcsolatos), illetve gazdasagi (telephelyenkénti alacsonyabb
koltségekre) elénnyel az egy telephelyes kereskedésekkel szemben.

Erdekelt, hogy ebben a gyorsan valtozo kérnyezetben és az erds versenyben jellemzé-e rajuk a
hosszu tavu célok kijeldlése, stratégia készitése és jovOkép megfogalmazasa, vagy csak az adott
idGszakra, az éppen aktualis éves tervre Osszpontositanak, amit viszont, tobb marka esetében, az
importdrokkel kdzosen készitenek el. Ezen éves tervek foleg az értékesitésre fokuszalnak.

arra, hogy a vezet6k csak szakmai (autoipari) képzettséggel rendelkeznek, vagy — bar esetleg a
szakmabol jottek — gazdasagi végzettségli szakemberek is (esetleg csak utobbiak). A valaszadok
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23%-a csak szakmai képzettséggel rendelkeznek, és tobb mint a haromnegyed része a
vezetdknek gazdasagi végzettségli. Khi-négyzet probaval megvizsgaltam, hogy statisztikailag
kimutathat6-e, hogy azok, akik gazdasagi végzettséglieck, azoknak van hosszabb tdvra
megfogalmazott célkitiizése, stratégiaja. A probat elvégeztem mindegyik valaszlehetOségre
vonatkozoan, azaz csak szakmai, csak gazdasagi vagy mindkettd végzettséggel rendelkezoknél
megfigyelheté-e a tervezés, vagyis az, hogy:

- van megfogalmazott jovoképiik;

- van formalizalt stratégiai terv;

- rendelkeznek éves, lizleti tervvel,;

- vagy a jelenlegi helyzet ezt nem teszi lehetévé.
A probak eredménye azonban bebizonyitotta, hogy nem mutathato ki 6sszefliggés ezen tényezok
kozott egyik esetben, még 10%-0s hibaszinten sem. (Melléklet 30. tablazatok)

A kovetkezo 1€épésben nem a végzettség, hanem a folyamatos képzéseken, konferencidkon részt
vevO tulajdonos/vezetd (39. kérdés) és a stratégia (35. kérdés) kozotti Osszefliggést kiséreltem
meg statisztikai probaval alatdmasztani.

A kereszttablak alapjan lathato (Melléklet: 31. tablazatok), hogy bar kicsi a minta, de akik
rendszeresen részt vesznek tanfolyamokon, képzéseken, azoknak nagyobb aranyban van
jovoképiik, stratégiajuk és éves lizleti terviik. Statisztikailag 10%-os hibaszinten csak a jovokép
mutathato ki, igy az az alapsokasagra kiterjeszthetd, vagyis a folyamatos vezet6i képzésben
résztvevd tulajdonosok és/vagy vezetOknek nagyobb ardnyban van vizidjuk a jovOre nézve,
viszont az, hogy stratégidjuk vagy éves iizleti terviik lenne, statisztikailag nem kimutathato.

Mivel kicsi a minta agy gondoltam, hogy jobban kimutathatd lesz ezen két tényezé kozotti
Osszefliggés, ha Osszevonom a képzéseken vald részvétel kategoridkat, és csak két csoportot
kiilonboztetek meg a rendszeresen és a nem rendszeresen részt vevoket (idonként + nem
jellemzd keriilt 6sszevondasra). Ezt kovetden ujra elvégeztem a statisztikai probat, de ebben az
esetben is csak a jovOokép mutathato ki, igaz mar 5%-es hibaszinten is. (Melléklet: 32. tablazatok)

Kereszttablas elemzéssel kimutatast végeztem azzal kapcsolatosan, hogy milyen teriiletre

iranyuld képzéseken vesznek részt az alkalmazottak és milyenre lenne sziikség a tulajdonos
és/vagy vezetOség szerint.
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14. tablazat: Az alkalmazottak képzési teriiletei

Sziikségesnek tartja-e?
Milyen teriiletre iranyul?
Nem Igen
Nem Cellamedfigyelések 7 0
szama
Részarany a 11.7% 0.0%
Markaismeret teljesbol
lgen Cellamedfigyelések 31 22
szédma
Részarany a 51.7% 36.7%
teljesbdl
Nem Cellamedfigyelések 1 5
szama
Részarany a 1.7% 8.3%
Ugyfeél- teljesbél
kommunikacié Igen Cellamedfigyelések 14 40
szama
Részarany a 23.3% 66.7%
teljesbdl
Cellamedfigyelések 34 9
N szama
em Részarany a 56.7% 15.0%
T teljesbdl
Cellamedfigyelések 5 12
| szama
gen Részarany a 8.3% 20.0%
teljesbdl
Cellamedfigyelések 29 6
N szama
em Részarany a 48.3% 10.0%
. teljesbdl
Marketing Cellamedfigyelések 15 10
| szama
gen Részarany a 25.0% 16.7%
teljesbdl
Cellamedfigyelések 1 1
N szama
em Részarany a 1.7% 1.7%
Technologia (szerviz, teljesbdl
javitas) Cellamedfigyelések 21 37
| szama
gen Részarany a 35.0% 61.7%
teljesbdl

Forras: sajat vizsgalat

A 14. tablazatban lathatd az az 5 teriilet, amire irdnyulnak az alkalmazottak képzései. Az ligyfél-
kommunikécio és a technoldgia az a két teriilet, amire irdnyulnak is a képzések és a vezetok,
tulajdonosok sziikségesnek is tartjak azt (az elobbit 67%-uk, az utobbit 62%-uk). Az IT és a
marketing teriiletrdl gondoljak azt tobben, hogy nem sziikséges €s nem is iranyulnak erre az
oktatasok. Erdekes, hogy a mérkaismeret esetében a valaszadok tobb, mint 50%-a mondja azt,
hogy bar részt vesznek ilyen jellegli képzéseken az alkalmazottak, arra nem lenne sziikség, és
viszonylag magas azoknak az ardnya is, akik a technologiai teriiletet megjelolték (35%), mint
képzési teriilet, ugyanakkor nem tartjdk sziikségesnek. Felmeriil a kérdés ez utobbi két esetben,
hogy mi indokolja akkor és milyen célbol mennek mégis ilyen képzési teriiletre a kereskedések
alkalmazottjai. Valosziniileg ebben a két képzési teriiletben az importornek, illetve a gyarnak is
van szerepe €s els6sorban nem a vezetdk utasitasara vesznek ilyenen részt az alkalmazottak.

86



Arra a kérdésre, hogy miért, kinek az elvarasa miatt készitenek stratégiat és/vagy éves tervet a
kereskedések, az alabbi valaszok sziilettek: 70%-uk, vagyis 42 kereskedés mondta azt, hogy
importOri elvaras miatt. A tovabbi valaszok és az ardnyuk a 38. abran lathato. Megfigyelheto,
hogy a valaszadok tobb, mint fele jeldlte meg még a tulajdonosi elvarast, illetve a versenyelony
novelését. 13-an a valsagbol vald kilabalashoz is sziikségesnek érezték egy stratégia terv
elkészitését. Ez az ardny véleményem szerint azért viszonylag alacsony, mert a legtobb vallalat a
valsagot kovetd visszaes€s utan mar néhany éve ismét fellendiiloben van. Valoszintileg ez az
arany mashogy alakult volna, ha néhany évvel ezel6tt késziil a felmérés.

|

Valsagbol valo mihamarabbi kilabalas celjabol 21.67%

Bizonytalansag csdkkentése celjabol 36.67%

Versenyelony novelese celjabol 51.67%

e
)
W
)
o
Q

Banki, befektetoil elvaras miatt

Importori elvaras miatt 70.00%

Tulajdonosi elvaras miatt 56.67%

|

38. abra: Stratégiai és/vagy éves iizleti terv készitésének okai
Forras: sajat vizsgalat

A mélyinterjukon a tulajdonosoktol elhangzott, hogy a legtobben tervezéssel csak az importérok
miatt foglalkoznak és a mai vilagban, a jelenlegi gazdasagi helyzetben nem is igazan lehet
redlisan tervezni. Ennek némiképp ellentmond a 35. kérdésre adott valaszok aranya, csupan §-an
jelolték be valaszként azt, hogy a ,,jelenlegi helyzet nem teszi lehetdvé hosszabbtavi stratégia
kovetését”. A mélyinterjis tapasztalataim alapjan a 29. kérdés valaszaibdl kivettem azokat,
amikor csak kotelezOen, felsobb, importéri vagy tulajdonosi utasitas miatt készitenek a
kereskedésben stratégiai vagy éves lizleti tervet, és megnéztem, hogy abban az esetben, amikor
nincs elvarads, hogyan alakulnak az éves terveken kiviili valaszok a 35. kérdésnél. Ilyen
szlikitéssel, feltételekkel viszont csak 5 kereskedés maradt a 60-bol. Ezen eredmények
Osszefligghetnek azzal, hogy Magyarorszagon nem altalanos a stratégiai gondolkodas az auto-
markakereskedéseknél. A kereskeddk, tulajdonosok maguktol, kiilsé nyomas nélkil — a
kereskedés jovje és tervezés szempontjabol — csak kevesen gondolkoznak tudatosan, hosszabb
tavban.

A kitlizott célok megvaldsuldsara kérdeztem rad a 32. kérdésben. 52 kereskedés, vagyis a
valaszadok kozel 90%-a szerint nagyrészt vagy teljes mértékben meg tudtak valdsitani az elmult
években kitlizott célokat, és 8-an vélaszoltak azt, hogy csak részben, vagy egyaltalan nem. Arra,
hogy mire vezetik vissza a célok megvaldsulasanak hidnyat, a fokoz6do versenyt €s az egyre
szigorubb importdri eldirasokat valaszoltak a legtobben.
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Kereszttabla segitségével vizsgaltam, hogy van-e Osszefiiggés a kereskedések telephely- és
markaszama és a célok megvalosulasa kozott. Ehhez a mar tobbszor alkalmazott 4 csoportot
hasznaltam, amin beliil 6sszevonast is alkalmaztam. Az egyik csoport az 1M 1T, mig a masik
csoportot az 1M tT, tM 1T ¢és a tM tT alkotta. Feltételezésem szerint az egy markaval, egy
telephelyen miikodé markakereskedések céljai jobban ¢és konnyebben megvalosithatéak az
egyszeriibb szervezet, kisebb aparatus, kevesebb feladat miatt. Ennek aldtdmasztasdhoz Mann-
Whitney probat végeztem. (15. tdblazat)

15. tablazat: A kitiizott célok és azok megvalosulasai egy, illetve tobb markas és telephelyes
kereskedések esetében

Rangszamok Rangszéamok
Esetszam atlaga Osszege
Célok megvalésulasa | 1 marka 1 telephely 16 38.22 611.50
nem 1 marka 1 telephely 44 27.69 1218.50
Osszesen 60
Mann-Whitney U 228.500
Wilcoxon W 1218.500
Z -2.362
Szignifikancia szint 0.018

Forras: sajat vizsgalat

Varakozasaimmal ellentétben a statisztikai proba alapjan viszont az latszik, hogy nagyobb
aranyban meg voltak elégedve azok a kereskedések a kitlizott célokkal, akik nem egy
telephelyen mitkodtek és/vagy nemcsak egy markaval foglalkoztak (p<0,05). Ennek oka a tobb
markaval és/vagy telephellyel csokkend kockazat, nagyobb biztonsag lehet (amit a 23-as kérdés
soran vizsgalok), illetve a megnovekvo piaci lehetdségek. A 39. abran a tobb telephely eldnyeire
adott valaszok lathatoak. A nagyobb biztonsagot valasztottak a legtobben, ez tobb, mint 62%-0t
kapott. Csak kevéssel marad el a tobb haszon és a vevdszolgalat jobb kihasznaltsagat is minden
masodik ember megjelolte.

Vevoszolgalat (szerviz) jobb kihasznaltsaga

Nagyobb biztonsag

T&bb haszon

39. abra: A tobb telephely elényei
Forras: sajat vizsgalat
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Ezek utan megvizsgaltam azt, hogy van-e kiilonbség abban a tekintetben, hogy hany markaval
foglalkozik a cég, vagyis befolyasolo tényez6 lesz-e a marka az elébb vizsgalt kérdésben, vagy
csak ¢s kizardlag a telephely szamanak ndvekedése lesz az, ami a célok megvaldsulasa
tekintetében nagyobb elégedettséget ad. A Khi-négyzet proba alapjan az, hogy egy vagy tobb
markas a cég, nem lesz befolyasold tényezd, vagyis nincs Osszefliggés ezen valtozok kézott. Az
eredmények alapjan pedig megallapithatd, hogy a telephely lesz a befolyasold tényezd. (16.

tablazat)

16. tablazat: Statisztikai proba a célok megvalosulasanak tekintetében a markak szama alapjan

Megvaldsultak-e a célok

teljesen nagyrészt | részben nem Osszesen
Markaszam egy Cellamedfigyelések 8 13 4 1 26
marka | szama
% 30.8% 50.0% 15.4% 3.8% 100.0%
Korrigalt reziduum 0.6 -1.4 0.8 1.2
tobb Cellamegfigyelések 8 23 3 0 34
marka | szama
% 23.5% 67.6% 8.8% 0.0% 100.0%
Korrigalt reziduum -0.6 14 -0.8 -1.2
Osszesen Cellamegfigyelések 16 36 7 1 60
szama
% 26.7% 60.0% 11.7% 1.7% 100.0%
Erték Szabadségi fok | Szignifikanciaszint
Khi-négyzet 2,906 3 0.406
Valészinlségi | 3.274 3 0.351
hanyados
Linearis 0.163 1 0.686
kapcsolati
mutaté
Ervényes 60
esetszam

Forras: sajat vizsgalat

Ezt kovetden a Kruskal-Wallis nem-paraméteres probaval azt vizsgaltam, hogy kimutathato-e
jelentds kiilonbség a telephelyek €és a markak szama alapjan képzett kereskedéstipusok kozott a

célok megvalosulasaban. (17. tablazat)
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17. tablazat: Kruskal-Wallis préba

Rangszamok
Tipus Esetszédm atlaga
Megvaldsultak a célok 1TiM 16 38.22
1TtM 10 18.90
tT1iM 11 29.77
tTtM 23 30.52
Osszesen 60
Kruskal-Wallis H 9.895
Szabadsagi fok 3
Szignifikancia szint 0.019

Forrés: sajat vizsgalat

A Kruskal-Wallis proba igazolta az 0Osszefliggést (p<0,05) a kereskedéstipus és a célok
megvaldsuldsa kozott, vagyis mas-mas lesz a célok elérése attol fiiggden, hogy egy/vagy tobb
markas, illetve egy/vagy tobb telephelyes az adott kereskedés.

Mivel a Kruskal-Wallis proba eredménye szignifikans volt, a csoportok kozotti jelentds eltérések
statisztikai kimutatasara a Dunn-Bonferroni post-hoc probat valasztottam.

18. tablazat: A Dunn-Bonferroni post-hoc proba eredménye

Célok megvaldésulasa Csoport
kereskedés-tipusonként 1 2
1T t™M 18,9
tT 1M 29,8 29,8
tT tM 30,5 30,5
1T 1M 38,2
p-érték!! ,085 ,180

Forrés: sajat szerkesztés

A 18. tablazat szines cellaiban az atlagos rangszamok talalhatok. Az egy csoportba tartozo
(azonos szinnel jeldlt), illetve egy sorban talalhatd atlagos rangszamok kozott nincs jelentds
kiilonbség (a post-hoc proba eredménye nem szignifikans, p>0,05).

Az alacsonyabb csoportszam az alacsonyabb, a magasabb pedig a magasabb atlagos
rangszamnak felel meg. Az alacsonyabb atlagos rangszam arra utal, hogy a vizsgalt
kereskedéstipus képviseldi ugy vélik, hogy naluk nagyobb mértékben valdsultak meg a célok,
vagyis a legjobban (a 4 csoport koziil) az egy telephelyes, de tobb markat forgalmazo
kereskedések jartak.

Stabilitas szempontjab6l 6k mutatnak elényt a tobbi markakereskedéssel szemben. Ok, akik a
tobb marka miatt mar tobb labon allnak, a hozzajuk tartozd szélesebb vevdi kor erdsiti a

11 Az azonos oszlopban szerepl$ csoportok (kereskedéstipusok) kozotti eltéréshez tartozo p-érték (Kruskal-Wallis
proéba).
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biztonsagot az értékesités szempontjabol, ugyanakkor még atlathatd, konnyebben iranyithato a
szervezet. Amikor mar terjeszkednek és tobb telephelyen is értékesitenck az abbol fakado
hatranyok lerontjak a tobb markabol szerzett eldnyoket. (40. és 41. abra)

I

Esemeényelre valo lassabb reagélas 30.00%

70.00%

Figyelem megoszlasa

46.67%

Nagyobb kockazat

Vezetést ki kell adm a kezebol

26.67%

T6bb munka 60.00%

|

40. abra: A tobb telephely hatranyai
Forras: sajat vizsgalat

A tobb telephely esetében hatranyként mar megjelenik az, hogy a tulajdonosnak/vezetének meg
kell osztani a figyelmét, illetve tobb munka hérul ra, emellett megnovekszik a kockazat is. Az
iranyitasi problémak koziil a talterheltség és a nehezebb ellenérzés az, ami a leginkabb
megjelenik a telephelyek szamanak novekedésével, de jelentds az informacio torzulasa a lasstubb
belsé kommunikacié miatt is. (41. abra) Ugyanakkor a 4. helyre keriilt, viszonylag nagy arannyal
az, hogy a tulajdonosok/vezetdk nem tapasztalnak problémakat, vagyis a tobb telephellyel nem
novekszik szerintiik a felmertilé problémak szama.

Nem merultek fel problémak — 30.30%

9.09%

Nehezebben attekintheto anyagi folyvamatok

Lassabb dontesi folyamat 18.18%

Informaciok torznlasza a laszabb belsd .
L 39.39%
kommunikacid miatt

41. abra: A tobb telephelybdl fakadd iranyitasi problémak
Forras: sajat vizsgalat
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Klaszteranalizist végeztem azzal kapcsolatosan, hogy a vizsgalt kereskedések a stratégidjuk altal
hogyan csoportosithatoak, illetve megvizsgaltam, hogy az altalam mar tobbszor hasznalt 4
csoport (1T 1M, 1T tM, tT 1M, tT tM) lehet-e csoportképzo.

A csoportok szamanak meghatarozasara hierarchikus dendrogramot alkalmaztam, amelynek
eredménye a 42. abran lathato.

T
e R L _J__L

:

T

42. abra: Ward-médszer alapjan készitett dendrogram
Forrés: sajat vizsgalat

A dendrogram alapjan 3 klasztert tartottam célszerlinek kialakitani. Ezt kovetden nem
hierarchikus klaszterelemzési modszert, a K-kdzép algoritmust alkalmaztam. A vizsgalattal nem
az volt a célom, hogy melyik kereskedést hova tudom sorolni, hanem az, hogy homogén
csoportokat képezzek, amelyekkel tovabbi vizsgalatokat végezhetek.

A klaszteranalizisben az aldbbi kérdéseket szerepeltettem a kérd6ivbdl, mint csoportképzd
ismérvek:

35. kérdés: Mi mondhato6 el a kereskedés stratégiajarol?

36. kérdés: Milyen a vallalat vallalatiranyitasi és dontéselokészitési rendszere?

39. kérdés: Felsdvezetdk részt vesznek-e tanfolyamokon, képzéseken?

40. kérdés: Dolgozok részt vesznek-e tanfolyamokon, képzéseken?

44. kérdés: Ismerik-e a dolgozdk a jovOképet, éves lizleti tervet, illetve a vallalat stratégiajat?

48. kérdés: Mi segitette a kereskedést a valsag tulélésé¢hez?
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Ezen kérdések alapjan a 60-as mintabol 10 kiesett hianyos valaszadas miatt, a megmaradt 50
kereskedés pedig 3 csoportot képez. Probaltam a kiesetteket potolni, de mert nagy a szorddas a
kérdésekre adott valaszok tekintetében, igy nem lett volna szerencsés a hianyos valaszok potlésa,
mert az jelentds torzitast vitt volna a modellbe.

Az els6 csoportba 25 kereskedés, a méasodikba 13, végiil a harmadik csoportba 12 kertilt. Bar a
minta nem nagy, mégis sziikséges a 3 csoport, mert vannak kiilonbségek a csoportok kdzott és
nem lenne elég csak 2 klasztert meghatarozni. Ugyanakkor az eredmények azt mutatjak, hogy az
egyes klasztereket nem lehet teljesen markansan, tisztan elkiiloniteni.

A kétféle klaszterelemzés hasonld eredményre vezetett, melyet a kereszttabla-elemzés tamaszt
ala.
(19. tablazat)

19. tablazat: Kereszttabla-elemzés a kiilonb6z6 klaszterelemzés modszerek eredményének
osszehasonlitasara

K-ko6zép médszer altal kapott
klaszterek

1 2 3 Osszesen
Ward 1 20 0 0 20
modszer 2 5 13 0 18
altal kapott
klaszterek | 3 0 0 12 12
Osszesen 25 13 12 50

Forras: sajat vizsgalat

A 3 klasztert a stratégia szempontjabol a kovetkezoképpen jellemezhetjitk a kérdésekre adott
valaszok alapjan (20. tablazat).
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20. tablazat: Kialakitott klaszterek jellemzoi

1. klaszter

2. klaszter

3. klaszter

Vallalati stratégia

Ezen kereskedésekre
jellemzd leginkabb, hogy
van megfogalmazott
jovokeépiik, formalizalt
stratégiai terviik és éves
tizleti terviik.

Ezen kereskedések tobb,
mint 50%-a szerint a
jelenlegi helyzet nem
teszi lehetévé hosszu
tavu stratégia kovetéseét,
és az 1/3-nak van csak
éves Uzleti terve.

Ezen kereskedések
esetében a legmagasabb
az arany arra
vonatkozédan, hogy van
megfogalmazott
jovokeépiik és viszonylag
nagy aranyban éves
tervvel is rendelkeznek.

Vallalatiranyitasi és
dontéselokészitési
rendszer

A szervezet formalizalt és
jol koriilhatarolhaté a
munkamegosztas;
dontéstamogato
informacids rendszerrel
tébb, mint a fele
rendelkezik;
dontések el6készitéséhez
értekezletet és személyes
beszélgetéseket tartanak;
jellemzé rajuk a kollektiv
dontés.

A legkevésbé
formalizaltak ezen
szervezetek, ugyanakkor
kozel 40%-uknak van
doéntéstamogato
informacids rendszeruk;
a dontések el6tt személyes
beszélgetéseket tartanak,
de az iranyitasban az
egyéni dontés jellemzd
leginkabb.

A szervezet naluk
zommel formalizaltak és
jol kérdlhatarolhaté a
munkamegosztas is;
A dontések
el6készitéséhez
értekezletet tartanak,
ugyanakkor ezen
kereskedésekre jellemzd
leginkabb az egyéni
dontés és a kiilsé
tanacsadoi
szolgaltatasok
igénybevétele.

Fels6vezetok
tanfolyamokon valo
részvétele

A vezetok korilbelll fele
vesz részt rendszeresen
tanfolyamokon.

Csak minden harmadik
vesz részt tanfolyamon.

Tobb, mint 70%-uk részt
vesz a fels6vezetéknek
rendszeresen
tanfolyamokon.

Alkalmazottak
tanfolyamokon valé
részvétele

Szinte nincs kiilonbség az egyes klaszterek kdzott, gyako

rlatilag minden alkalmazott

rendszeresen részt vesz tanfolyamokon és tovabbképzéseken.

Dolgozék szamara
is ismert stratégia

Ezen kereskedések
esetében mondhatjuk,
hogy leginkabb tisztaban
vannak az alkalmazottak
a jovoképpel, az éves
tervvel, és a stratégiaval
is.

Ebbe a csoportba tartozé
kereskedések
alkalmazottjainak 2/3-a
ismeri a jovoképet, illetve
az éves luzleti tervet,
ugyanakkor a vallalat
stratégiajat szinte egyik
alkalmazott sem.

Ebben a klaszterben az
alkalmazottak leginkabb
a stratégiaval vannak
tisztaban, a jovoképet
csak a fele, mig az éves
uzleti tervet szinte senki
sem ismeri.

Valsag soran
alkalmazott
stratégiai lépés
(ami segitette a
talélést)

Mindharom klaszterre jellemzd, hogy leginkabb a j6 pénzgazdalkodast tartjak a tulélés
f6 eszkb6zének és nagy jelentéségi volt a j6 vevBszolgalat is, bar mig ezt az 1-es
klaszterhez tartoz6 kereskedések 80%-a, addig a 2-es és 3-as klaszterhez tartozéak

csak 60%-a tartotta fontosnak.

Uj tulajdonos bevonasa
csak erre a klaszterre
jellemzé, illetve a
reexport, mint tulélést
segitd eszkoz is itt
figyelheté meg.

Forrés: sajat vizsgalat

Ezt kovetden a 3 klasztert a rajuk jellemzd tulajdonsagaik alapjan neveztem el, utalva a
csoportokban 1év6 kereskedések stratégiai gondolkodasukra.

1. klaszter: Céltudatos, nyitott, tervezé

Ezen kereskedésekre jellemz6 leginkéabb a stratégiai gondolkodas, hiszen megfogalmazott céljuk
és terviik is van ennek eléréséhez, amikkel az alkalmazottak nagy része is tisztadban van. A valsag
tuléléséhez kiviilrdl jovo lehetdségeket is megragadtak, példaul 0j tulajdonost vontak be a
vallalkozasba, illetve reexportot is alkalmaztak.
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2. klaszter: Szerencsés tulélo

Ebbe a csoportba keriilt vallalkozasokrdl elmondhatd, hogy véleményiik szerint a jelenlegi
helyzet nem teszi lehetévé hosszi tava stratégia tervezését és kovetését. A szervezetek a
legkevésbé formalizaltak és leginkabb az egyéni dontés jellemzd az iranyitadsban, ugyanakkor a
tulajdonosok harmada vesz csak részt tovabbképzéseken, konferenciakon.

3. klaszter: Tudatosan kereso

Az ide kertilt kereskedéseknél figyelheté meg leginkabb, hogy van megfogalmazott jovoképiik,
de formalizalt stratégia tervvel nem rendelkeznek, a hogyan kérdéses szdmukra. Az irdnyitasban
zOmmel egyéni dontés jellemz0, de kiilsd tanacsadoi szolgéltatasokat is igénybe vesznek.

A klaszterek kialakitasat kovetéen megvizsgaltam, hogy a 3 klaszteren beliil miképp alakul az
altalam meghatarozott 4 csoport aranya, vagyis mondhatjuk-e, hogy valamelyik klaszterben
valamelyik csoport jelenléte jelentdsebb. Az eredményt a 43. abra mutatja.

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

1 2 3

miTiM m1TtM mtTiIM meTeM

43. abra: A csoportok aranya a klasztereken beliil
Forras: sajat vizsgalat

A 43. édbra alapjan elmondhatjuk, hogy nem lehet tisztan és egyértelmilien azt mondani, hogy
valamelyik klaszteren beliil egyik vagy masik csoport jelentds lenne, ugyanakkor az sem igaz,
hogy hasonlo lenne a megoszlas mindegyik klaszterben, hiszen latjuk, hogy az 1-es klaszterben
tobb, mint a fele tobb markés és tobb telephelyes, mig a 3-asban kozel hasonld a csoportok
eloszlasa a klaszteren beliil. Ezek alapjan arra a megéllapitdsra jutottam, hogy nem a kereskedés
tipusa hatdrozza meg a stratégiat, nincsen egzakt csoportképzés.

A klaszteranalizist kovetden kereszttablazatos elemzéssel tovabbi vizsgalatokat végeztem a

kapott klaszterekre vonatkozoan, hogy ezen csoportokra mas-mas végzettségli vezet6 jellemzo-e,
illetve, hogy a dontéseket a tulajdonos/vezetd hogyan hozza meg.
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21. tablazat: Kereszttabla vizsgalat a klaszterek és a tulajdonosok/felsévezetok végzettsége kozotti
osszefiiggés elemzéséhez

A tulajdonosok, felsdvezetok végzettsége
Csak Csak gazdasagi,
szakmai tizletviteli
képzettségii képzettségii )
szakember szakember Mindketté | Osszesen
1. klaszter 7 2 16 25
28.0% 8.0% 64.0% | 100.0%
2. klaszter 5 1 6 12
41.7% 8.3% 50.0% | 100.0%
3. klaszter 0 0 11 11
0.0% 0.0% 100.0% | 100.0%
Osszesen 12 3 33 48
25.0% 6.3% 68.8% | 100.0%

Forrés: sajat vizsgalat

A kis elemszamu minta miatt statisztikailag nem lehet kimutatni, hogy az egyes csoportokra
milyen végzettségli vezetd a jellemzd, de a kereszttabla alapjan elmondhato (21. tablazat), hogy
mind a harom klaszterben zommel szakmai és gazdasagi képzettségliek talalhatéak és csupan
harom kereskedés olyan, ahol a vezet6 csak gazdasagi végzettségii.

A kérd6ivben az egyes vezetési stilusokat a konnyebb érthetéség érdekében részletesen
jellemeztem, ezaltal pedig az alabbi valaszadasi lehetdségeket szerepeltettem:
1. Autokratikus: a vezetd dont és kihirdeti azt.
2. Patriarchalis: a vezet0 ,,eladja” dontését, de eldtte kérdez.
3. Szakért6i: a vezetd Otleteket ad és kérdéseket provokal, a dontés elfogadasa
parbeszédet igényel.
4. Tanacskozo: a vezetd bejelenti a dontését, de a beosztottak véleménye alapjan az még
valtoztathato.
Részvételi: a vezetd bemutatja a problémat, javaslatokat kér, majd azok alapjan dont.
Delegalo: a vezetd definidlja a hatarokat, de a csoport dont.
7. Egyiittmlikodé: a vezetd koordindtor, a beosztottak a korlatokon beliil 6nalldan
miikddnek.

oo

A kérddivet kitoltok vezetési stilusait a 44. abra mutatja. Lathatd, hogy a delegalo vezetési stilust
senki nem valasztotta, egyik vezetére sem jellemzd, vagyis nem adjak ki a dontést a keziikbol,
ugyanakkor kicsivel tobb, mint 10% az egylittmikodoé vezetési stilust képviselok aranya. Ezzel
igazolodni latszik a mélyinterjuk soran kirajzolodott életut ezen eredménye, amely szerint nem
delegéaljak a tulajdonosok, illetve a vezetOk a dontéseket, és inkabb a centralizalt vezetés
jellemzd az autdkereskedésekre.
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B A vezeto dont és kihirdeti azt

B A vezeto ,eladja” dontését, de elotte kerdez

B A vezeto otleteket ad és kerdeseket provokal, a dontés elfogadasa parbeszédet igényel
B A vezetd bejelenti a dontését, de a beosztottak veleménye alapjan meg valtoztathato

B A vezetd bemutatja a probléemat, javaslatokat kér, majd azok alapjan dont

m A vezeto definialja a hatarokat, de a csoport dont

B A vezetod koordinator, a beosztottak a korlatokon belil énalloan mukodnek

44, abra: Vezetési stilusa a vizsgalt kereskedések vezetoinek
Forras: sajat vizsgalat

Kereszttablaval vizsgaltam az egyes klaszterek és a vezetési stilus kozotti Osszefliggést, az
eredmény a 22. tablazatban lathat6. Bar statisztikailag nem kimutathatd, de az 1-es és a 3.
klaszterhez tartozé kereskedések vezetdi foleg a probléma bemutatasat és javaslatokat kdvetden
dontenek, a 2-es klaszterben 1évé vallalkozasok vezet6i ugyanolyan szazalékban autokratikusak,
mint amennyire részvételi stilusuak. Ugyanakkor az is megfigyelhetd, hogy delegalod vezetési

stilusu vezet6 egyaltalan nincsen egyik klaszterben sem.
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22. tablazat: Kereszttabla vizsgalat a klaszterek és a tulajdonosok/felsévezetok vezetési stilusa
kozotti osszefiiggés elemzéséhez

Vezetd vezetési stilusa
1 2 3 4 5 7 Osszesen
Klaszterek | 1| Cellamegfigyelések 1 6 3 2 8 5 25
szama
Klaszteren beliili 4.0% 24.0% 12.0% 8.0% 32.0% 20.0% 100.0%
arany
2 | Cellamegfigyelések 4 2 0 4 2 1 13
szama
Klaszteren beluli 30.8% 15.4% 0.0% 30.8% 15.4% 7.7% 100.0%
arany
3 | Cellamegfigyelések 0 3 2 1 6 0 12
szama
Klaszteren belili 0.0% 25.0% 16.7% 8.3% 50.0% 0.0% 100.0%
arany
Osszesen Cellamedfigyelések 5 11 5 7 16 6 50
szama
Klaszteren beliili 10.0% 22.0% 10.0% 14.0% 32.0% 12.0% 100.0%
arany

Forras: sajat vizsgalat

4.3.3. A 2008-as valsag hatiasa és valsagkezelés a vizsgalt markakereskedések
esetében

Kutatasom kezdetén megfogalmazott hipotézisek koziil, tobb aldtdmasztasdhoz is vizsgalnom
kellett a valsadg hatasat, illetve azt, hogy miket alkalmaztak a véalsagkezeléskor a kereskedések.
Ebbdl fakadoan ebben az alfejezetben az alabbi hipotézisek igazoldsa vagy cafolasa a célom:
Hipotézis 1 (H1) — Azok az autokereskedések jartak rosszul a valsagot kovetd években, akik a
szolgaltatdsaikat hanyagoltak a 2000-es évek elején és zommel az értékesitésbdl €s a banki
jutalékbol éltek.

Hipotézis 7 (H7) — Az autokereskedések koziil a tobb markat forgalmazo és a tobb telephelyen
mitkodd vallalkozasok a legversenyképesebbek, hiszen ezen kereskedési formak rendelkeznek a
legtobb szakmai (irdnyitassal kapcsolatos), illetve gazdasagi (telephelyenkénti alacsonyabb
koltségekre) elonnyel az egy telephelyes kereskedésekkel szemben.

A 2008-ban kirobbant valsagot kovetden, ahogy az életutelemzés is mutatja, a kereskedések 3
iranyba indultak. A cégek egy jelentds része bezart, ami leginkabb a Suzuki szalonok esetében
volt megfigyelhet6. A fennmaradt kereskedések egy része kiilsé forrasok bevonasaval kivant
talpon maradni €s talélni, mig egy résziik meg tudta ezt oldani a véllalaton beliil, bels6 forrasok
segitségével is. Ezt timasztja ala a 45. dbra is, amin a kiils6é forrasok bevondsat latjuk. Toketarsat
a legvégsd esetben vontak csak be a kereskedések, a mélyinterjuk soran egy ilyen tulajdonossal
beszéltem, mig a kérddiv eredménye alapjan elmondhatjuk, hogy ketten alkalmaztak ezt a
finanaszirozasi format.
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Igen, tamogatasra _ 18.97%

Igen, toketarsra l 3.45%

Nein, elég volt a belsd forras — 46.55%

45, abra: A valsag kirobbanasat kovetéen a kereskedéseknél a Kkiilso forrasok bevonasa
Forras: sajat vizsgalat

Kutatdsom soran vizsgéltam azt 1is, hogy milyen teriileteken kellett valtoztatnia a
kereskedéseknek a valsag kirobbanasat kovetéen és milyen konkrétabb 1épésekkel tudtak ezt
megvalositani.

Alkalmazottak elboczatasa — 55.17%

Koltségek csdkkentese, atstrukturalasa — 00.00%%
Marlketing megvaltoztatasa _ 67.24%

Fizetesi konstrulkciok megvaltoztatasa _ 41.38%

Tevelkenvsegi korok bovitése, atalaldtasa 55.17%

46. abra: A Kiilonbozo teriileteken eszkozolt valtoztatasok aranya a valsagot kovetoen
Forras: sajat vizsgalat

A 46. abran lathatjuk, hogy a valaszadd kereskedések mindegyike csokkentette, illetve
atstrukturalta koltségeit, és tobb, mint a kétharmaduk a marketinget is megvaltoztatta. A vizsgalt
vallalatoknak tobb, mint a fele a tevékenységi korét alakitotta at, illetve ugyanekkora aranyban
bocsatottak el az alkalmazottakat. A 2.5.3.1. fejezetben bemutatott amerikai kutatas is hasonld
eredményre jutott, ezeket a valtoztatasokat a tengerentilon is alkalmaztik a valsagot kovetden.
Statisztikailag Wilcoxon probat végeztem azzal kapcsolatosan, valoban kimutathato-e, hogy
csokkent a kereskedésekben a dolgozdk szdma azon vallalkozasok esetében, akik az
alkalmazottaik egy részét elbocsatottak a valsag kirobbanéasat kdvetden.
A 23. tablazat alapjan elmondhatjuk, hogy a Wilcoxon probaval statisztikailag is kimutathato
(p<0,05), hogy tényleg csokkent az alkalmazotti 1étszam ezen kereskedések esetében, hiszen
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ennél a kérdésnél a 30 értékelhetd valaszbol 29-en kisebb 1étszdmot adott meg a vilaggazdasagi
valsagot kovetd évekre.

23. tablazat: Wilcoxon proba az alkalmazottak szamanak a csokkenésére

Rangszéamok | Rangszamok
Esetszam atlaga Osszege

Alkalmazottak szamanak | Negativ rangsor 29 15.76 457.00
a valtozasa a
kereskedésben (vélsag Positiv rangsor 1 8.00 8.00
el6tt és utan)

Egyezések 0

Osszesen 30
Z -4,619
Szignifikancia szint 0.000

Forras: sajat vizsgalat

A 2008-as vilaggazdasagi valsag kirobbanasat kovetden a szalonok szama kozel 40%-val esett
vissza, ebbdl fakadoan megvizsgaltam azon tulajdonsagokat, illetve tevékenységeket is, amelyek
segitséget nyujtottak, illetve kozrejatszottak abban, hogy azok a vallalkozasok, amik
fennmaradtak, taléljék ezt az idOszakot. A vélasztasi aranyokat a 47. édbra szemlélteti. Lathato,
hogy a valaszadok koriilbeliil 90%-a a j6 pénzgazdalkodast jelolte meg olyan tulajdonsagnak,
ami miatt sikeriilt a valsagot tulélniiik, de kozel 75% a jo vevOszolgalatot is fontos jellemzdnek
tartotta.

Uj tulajdonos bevonasa h 6.78%

Reexport - 18.64%0

47. abra: A valsag tulélését el6segit6é tulajdonsagok, tevékenységek
Forras: sajat vizsgalat

A kutatdsom sordn tanulmanyoztam azt is, hogy mik Ilehetnek azok az okok, illetve
tulajdonsagok, amik miatt a megszlint kereskedések bezartak. Szerettem volna személyesen is
mélyinterjut késziteni ilyen kereskedések tulajdonosaival, de ez eldl teljesen elzarkoztak, igy a
még miikodé kereskedések véleményeire tudtam hagyatkozni, ami bar kozvetetten csak, de
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mégis adott egy képet arrdl, milyen hidnyossagai lehetett azon vallalkozasoknak, akik nem élték
tul a valsagot.

A kérd6iv soran rakérdeztem arra, mit gondolnak a kereskedés tulajdonosai/vezet6i, mi lehet
altalanossagban elmondhato iparagi hianyossag, illetve mi az, ami csak a hasonlo6 kereskedésekre
jellemzo.

A vélasztasi aranyok teljesen hasonloan alakultak mind a két esetben, ami megfigyelhet6 a 48.
abran. A legtobben a nem megfeleld vezetést jelolték meg, amit a jutalék eldre torténd elkoltése
kovetett. Kozel 50%-a a kérdoiv kitoltdinek mondta, hogy a nem megfeleld vevdszolgalat, illetve
a kereskedés fiatal kora az, ami miatt nem élték tul a vallalkozasok ezt az idoszakot.

80%

nem megfeleld vezetés 75.44%
. (x]

fiatal, a valsagot megel&z6 nehany
évben alapitott kereskedés
Valasztasi aranyok:

W hasonlé kereskedések esetében
jutalék elére torténd elkoltése .
% W altaldban a kereskedéseknél

kicsivevdkor

nem megfelel§ veviszolgalat

48. abra: A kereskedések bezarasat okozo tulajdonsagok és okok a valsagot kovetéen
Forras: sajat vizsgalat

A 2000-es évek elején a szalonnyitasi program miatt nagyon sok markakereskedés nyilt, akiknek
viszont nem volt meg vagy a megfeleld szakmai vagy pénziigyi hatteriik, elsésorban az
értékesitésre fokuszaltak csak, igy viszont a vildggazdasagi valsag kirobbanasat kdvetden nem
volt elég erejiik, tapasztalatuk, vevokoriik és multjuk a taléléshez.

Elemzést készitettem minden vélaszadd minden vélaszandl arra vonatkozoan is, hogy a két
valtoz6 kozott milyen erds és milyen irdnya kapcsolat van. Vagyis megvizsgaltam, hogy a
kérdéivet kitoltdé hogyan vélekedik ezen negativ tulajdonsagokrol altalaban és a hasonld
kereskedésekre vonatkozoan is. Egyszeri kereszttabla elemzéssel és gamma-mutato segitségével
néztem meg a korrelaciot. (Melléklet: 33. tablazatok)

A statisztikai elemzést kdvetden azt allapitottam meg, hogy sorozatosan nagyon erds a kapcsolat
ezen vizsgalt tényezOk kozott. Szinte kivétel nélkiil, minden esetben, amennyiben a valaszado
valamelyik tényez6t negativnak, problémanak mindsitette a hasonld kereskedéseknél, ugy
altalaban is a bezarast okoz6 tulajdonsagként jeldlte, és forditva. Ennek oka véleményem szerint
két dologbol fakadhat:

- Az eredményt nagyban befolyasolja a minta szerkezete, bar az anonimitas miatt nem
kérdezhettem rd konkrétan a forgalmazott markékra, de elképzelhetd, hogy hasonld
szegmensben miikodo kereskedések toltottek ki zommel, igy lettek ezen vélasztasi aranyok
hasonloak.
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- A masik ok az lehet, hogy tényleg nincsen kiilonbség a kiilonb6z6 szegmensii markat
forgalmaz6 kereskedések kozott.

Tapasztalataim ¢és a kutatdsi eredményeim alapjan inkdbb az els6é lehetséget tartom
elképzelhetonek, hiszen a legtobb kereskedés bezarasa az alacsonyabb szegmensti markak kozé
tartozo vallalkozasokat érintette.

4.3.4. A kereskedések versenyképességének a vizsgalata

Ebben az alfejezetben megvizsgalom a vallalkozdsok versenyképességét, amelyhez
kapcsolodoan megfogalmazott hipotéziseim a kovetkezok:

Hipotézis 7 (H7) — Az autokereskedések koziil a tobb markat forgalmazo és a tobb telephelyen
mukodoé vallalkozasok a legversenyképesebbek, hiszen ezen kereskedési forméak rendelkeznek a
legtobb szakmai (iranyitassal kapcsolatos), illetve gazdasagi (telephelyenkénti alacsonyabb
koltségekre) elénnyel az egy telephelyes kereskedésekkel szemben.

Hipotézis 8 (H8) — A magyarorszagi aut6-markakereskedések miikodtetésének egyik legnagyobb
probléméja a valsagbol valo kildbalast kovetden €s napjainkban is a nem megfeleld szakképzés
¢s a munkaerd hianya.

A mélyinterjuk soran tobb helyen is elhangzott, hogy az e-kereskedelem és a fogyasztoi
szokéasok valtozasanak kovetkezményeként gyakorlatilag egyre inkabb tekinthetjiik a
kereksedéseket orszagos szinten is egymas versenytarsainak. Ebbdl fakaddan a kereskedések
versenyképességének vizsgalatanal eldszor arra voltam kivancsi, kit tekintenek versenytarsnak és
figyelik-e folyamatosan az 6 tevékenységiiket, vagy teljesen fliggetleniil, csak sajat magukra
figyelve mitkodnek és tevékenykednek. Az erre vonatkozo kérdésekre adott valasztasi aranyokat
a 49. és az 50. dbra szemlélteti.

Ugyanabban a varosban mukédo

5g 0.
kereskedéseket 55.00%

|

Ugyanabba az arkategoriaba tartozoé markale
kereskedeseit

70.00%

Ugyanazt a markat értékesité kereskedeést 66.67%

l

49. abra: A Kkereskedések versenytarsai
Forras: sajat vizsgalat

A vizsgalt kereskedések valaszai alapjan a kereskedésekrél elmondhatjuk, hogy leginkabb
ugyanazt a markat és ugyanabba az arkategoridba tartozd makat forgalmazoé vallalkozéasokat
tekintik versenytarsnak, és csak harmadik helyre keriilt a kereskedés helyére vonatkozo opcid,
bar ezt is a valaszadok tobb, mint 50%-a valasztotta. Ezzel alatamasztodni latszik az a fenti
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megallapitds ¢és a mélyinterjuknal elhangzottak, miszerint kevésbé van jelent0sége a vizsgalt
iparagban — és egyre kevésbé is lesz — a kereskedés elhelyezkedésének.

Arra a kérdésre, hogy hogyan, milyen modszerekkel figyelik a versenytarsakat a kereskedések az
alabbi valaszokat adtdk (50. 4bra). Az eredménybdl kitliinik, hogy leginkabb a weboldal
nyomonkdvetését és az ardsszehasonlitast részesitik elényben, aminek oka véleményem szerint
az, hogy ezek jarnak a legkevesebb koltséggel €s viszonylag a legkevesebb iddvel is, igy
hatékonyabbnak tartjak a tulajdonosok, illetve a vezetdk.

Nem figvelil h 10.34%

. 1 4.c )
veégeznek
Tobbszor probavasarlast végeznek _ 34.48%

Nyomonkévetik a weboldalulkat — 65.52%

50. abra: Versenytarsak figyelése a kereskedések altal
Forras: sajat vizsgalat

A kérdoivben kértem a kereskedéseket, hogy rangsoroljak azokat a tényezdket, amik a
sikerességiiket szerintiik befolyéasoljak.
A valaszok alapjan elmondhatjuk, hogy nincs nagymértékii egyetértés a valaszadok kozott,
nagyon nagy a szorodas. Két tényezd, a toke, illetve az értékesités és vevdszolgalat, amit a
legtdbben az utolso helyre tettek, mig a specialis eszkdzok €s gépek azok, amik a legfontosabbak
a valaszadok 42%-a szerint. (51. abra)

103



100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%

10%

0%
Téke Specialis Marketing Specialis Ertékesités és
szaktudasu tevekenyseg  eszkozok, gépek  vevoszolgalat

munkaero

W | (legkevesbé fontos) M2 (kicsit fontos) 3 (kozepesen fontos)

m 4 (fontos) 1 5 (legfontosabb)

51. abra: A siker tényezo6kon beliili rangsor megoszlasa
Forras: sajat vizsgalat

A rangszamok atlaga alapjan a tényezOk kozotti sorrendet a 24. tablazatban latjuk. A specialis
eszkozoket és gépeket tartjadk a legfontosabbnak a sikeresség szempontjabol, ugyanakkor az
interjukkal ellentétben, ez alapjan azt latjuk, hogy a specidlis szaktudas ezen tényezok kozott
csak a 4. lett, mig a marketingtevékenység a 2. helyre keriilt, holott a valsagot kdvetden a
legtobb kereskedés pont ezen koltségek csokkentésével €s atstrukturaldsaval probalta a valsagot
tulélni.

24. tablazat: A siker tényezok sorrendje a rangszamok atlaga alapjan

Tényez6k Rangszamok itlaga
1 specialis eszk6zok, gépek 3.72
2 marketingtevékenység 3.16
3| értékesités és vevoszolgalat 2.84
4 specialis szakt},ldasu 270
munkaero
5 toke 2.58

Forras: sajat vizsgalat

Kutatdsom soran azt is megvizsgaltam, hogy a kereskedések szerint mik azok a kockazati
tényezOk, amik a jovOben negativan befolyasolhatjdk az ipardgat és a vallalkozasok
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versenyképességét. 1-tdl 5-ig terjedd skalan kértem, hogy sulyozzak ezeket, a jelentéktelentdl

egészen a legnagyobb jelentdséggel birdig. (52. abra)

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%

10%

0%

5 (nagyon jelentos)

B4 (jelentos)

13 (kozepesjelentosegl)
M 2 (kis jelentosegin)

m | (jelentektelen)

52. abra: Az iparagban a kockazati tényezok jelentoségének szazalékos aranya

Forras: sajat vizsgalat

A 52. abran és a 25. tablazatban lathatjuk, és ezzel alatdmasztja azt, ami mar a mélyinterjik
soran is kideriilt, hogy a munkaerdvel kapcsolatos tényezdket tartjak leginkabb kockazatosnak a
kereskedések vezetdi és tulajdonosai, vagyis a sziikosen rendelkezésre all6 munkaerét, a
szakképzés hidnyat, illetve a munkaerdkoltség ndvekedését. Ezen tényezdket a valaszadd
tulajdonosok és/vagy vezetok 60-70%-a tartotta a legjelentésebb kockazati forrasnak. Ezen
harmast az importérok altali befolydsolas kovet, amit a mélyinterjuk sordn, markatol,
telephelytdl, tulajdonostdl, vezet6tdl fliggetleniil szintén mindenki megemlitett.

Megfigyelhetd az is, hogy az iizemanyagarak emelkedése jelenti szerintiik az ipardgra nézve a
legkisebb kockazatot, vagyis véleményiik szerint az autokereskedelemre nincs és nem lesz
hatdssal az, hogy az lizemanyagarak hogyan valtoznak. A rangszamok atlaga alapjan a sorrendet

a 25. tablazatban latjuk.

105



25. tablazat: Az iparag kockazati tényezéinek sorrendje a rangszamok atlaga alapjan

Kockazati tényezék Ran’gszamok
atlaga

1 Mun}merok?ltseg 754
novekedése

2 Sziitkosen rendelke"zesre allo 7 49
munkaerdo

3 Szakképzés hianya 7.07

4 | Importdér altali befolyasolas 6.34

5 | Autogyarak befolyasolasa 5.30

6 Iparag’m.n(.)vacwja 526

(technolégiai trendek)
7 Versenytarsak jelenléte 5.15
3 Jogszabaly !(ed\,fezotlen 464
befolyasolasa
9 Politikai (EU, allami) 4.25
10 | Uzemanyagirak emelkedése 1.96

Forras: sajat vizsgalat

A kockazati tényezOk jelentOségének feltarasat kovetden a kovetkezOkben azt tanulmanyoztam,
hogy ugyanakkor, amikor stratégiat készitenek a kereskedések, milyen kockazati tényezoket
vesznek figyelembe.

Az el6z6 kérdés (a kockazati tényezdkre vonatkozd) eredményei alapjan a kereskedéseknek
leginkabb a hianyos szakképzéssel és a sziikosen rendelkezésre all6 munkaerdvel kellene
szamolniuk a tervezésnél. Az erre vonatkozo kérdés valaszait az 53. abra mutatja.

Semmilyen kockazatot nem vettel
figvelembe

Szukosen rendelkezésre alld munkaerd _ 65.00%

L_I

1.67%

Jogi 20.00%

Politikai 15.00%

Piaci (versenytarsak, importor, gvar) 85.00%

Penzigyi 90.00%

|

53. abra: A stratégia készitésénél figyelembe vett kockazati tényezok a vizsgalt vallalkozasoknal
Forras: sajat vizsgalat
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Ugyanakkor azt latjuk, hogy magasan a pénziigyi és a piaci kockéazatokat veszik figyelembe,
amikor a stratégiarol dontenek a vezetdk. Vagyis sokkal fontosabb és jelentésebb kockazatnak
szamit a tervezés sordn példaul a versenytars, az importér vagy a gyarak iranyabol érkezo
valtozasok vagy valtoztatasok, csak ezutan kovetkeznek a munkaerdvel kapcsolatos tényezok.
Tapasztalataim alapjan viszont azt gondolom, hogy ez az eredmény azért lett eltéré az eldbb
vizsgalt kockazati tényezokhoz képest, mert a vizsgalt kereskedések a mélyinterjuk soran is
kiemelték €s a kérddiv ezen kérdéseire adott valaszok is azt tdmasztjak ala, hogy a tervezés soran
rovid tavra, leginkdbb az éves tervekre fokuszalnak a vezetok. Az éves terveken beliil pedig az
értékesitésre, illetve a fejlesztési lehetdségekre, feladatoktra, amit viszont leginkdbb a pénziigyi
¢€s a piaci (versenytars, importor, gyar) helyzet befolyasol.

Az éltalam vizsgalt iparagban, de legfoképp a kereskedelemben bekdvetkezett valtozasok
kovetkeztében mindenképp indokoltnak lattam, hogy megvizsgaljam a kereskedések
versenyképességét, illetve azt, ahogyan Ok latjak a sajat helyzetiiket, mennyire tartjak
versenyképesnek magukat.
Ezzel kapcsolatban két kérdést tettem fel a kérdéivben (27. és a 28. kérdés). Mindkét esetben
kértem a tulajdonosokat és/vagy vezetoket, hogy a versenytarsakhoz képest pozicionaljak, illetve
rangsoroljdk magukat. A 27. kérdésben a legerdsebb versenytadrshoz képest kértem, hogy
helyezzEk el a sajat kereskedésiiket egy 0tos skalan az alabbi szempontok alapjan:

- Szervizben hasznalt technologia

- Ertékesités soran hasznalt technika, technolégia

- Kereskedés altaldnos versenyképessége

- Vevokiszolgalas mindsége

- Fogyasztoi igényeknek valo megfelelés
A kovetkezd, 28-as kérdés soran pedig a versenytarsakhoz képest a jelenlegi versenyképesség
értékelését kértem hdrom szempont szerint: a nyereségesség, a piaci ndvekedés valamint a
stabilitds szempontjabol.

Az eredmények elemzése és értékelése soran az altalam mar kordbban meghatarozott és

alkalmazott 4 csoportot hasznaltam. A 26. tablazatban szerepeltetem a 4 csoportotra
vonatkoztatva a leird statisztikara vonatkozo eredményeket.
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26. tablazat: A vizsgalt kereskedésekbol altalam kialakitott csoportok versenyképességének
vizsgalatanak eredményei

Esetszam
Tipus Ervényes | Hianyzo Atlag Median Moédusz Széras

Legerésebb 1T 1M 16 0 3.8 4.0 4.0 0.57
versenytarshoz képest
mért versenyképesség | 1T M 10 0 4.8 5.0 5.0 0.23
(1-5) T 1M 11 0 42 44 5.0 0.66

tT tM 23 0 4.2 4.4 4.5 0.56
Kereskedés jelenlegi 1T 1M 16 0 3.4 3.5 4.0 0.87
versenyképessége (1-5)

1T tM 10 0 4.6 4.9 5.0 0.50

tT 1M 11 0 4.0 4.0 4.0 0.72

tT tM 23 0 3.9 4.0 4.0 0.77
A 27-28. kérdések 1T 1M 16 0 3.7 3.6 34 0.42
alapjan 6sszevontan
mért versenyképesség | 1T M 10 0 47 438 5.0 0.27
(1-5) T 1M 11 0 4.2 41 41 053

tT tM 23 0 4.1 4.1 4.5 0.50

Forras: sajat vizsgalat

A 26. tablazatban megfigyelhetd, hogy mindharom esetben, vagyis a legerésebb versenytarshoz
képesti, a jelenlegi és az Osszevontan mért alapjan értékelt versenyképesség esetében is a
legversenyképesebbnek az egy telephelyen, tobb markat értékesito kereskedések.
Ezt kovetden varianciaanalizist végeztem, hogy igazolhatd-e szignifikans eltérés ezen atlagok

kozott, aminek az eredményét a 27. tablazat szemlélteti.

27. tablazat: Varianciaanalizis eredménye

ANOVA
Négyzetes | Szabadsagi Tapasztalati
eltérés fok szbrasnégyzet F Szignifikancia

Legerésebb Csoportok 5.872 3 1.957 6.644 0.001
versenytarshoz képest | kozott
mert versenyképesseg | Csoporton belll 16.496 56 0.295
1-5 .
(1-3) Osszesen 22.367 59
Kereskedés jelenlegi Csoportok 8.802 3 2.934 5.206 0.003
versenyképessége kozott
(2-5) Csoporton bell 31.560 56 0.564

Osszesen 40.362 59
A 27-28. kérdések Csoportok 6.829 3 2.276 10.933 0.000
alapjan 6sszevontan kozott
meért versenyképesség | Csoporton belll 11.660 56 0.208
1-5 -
(1-3) Osszesen 18.489 59

Forras: sajat vizsgalat
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A varianciaanalizis er0sen szignifikans (p<0,01) eredménye alapjan jelentOs eltérés igazolhatd a
csoportatlagok kozott, mindharom esetben.

Az F-proba szignifikdns eredménye esetében a jelentds eltérést mutatd csoportok
meghatarozasara a Tukey-féle HSD, valodi szignifikans differencia post-hoc probat is
alkalmaztam. Ennek eredménye a 28. tablazatban lathato.

A post-hoc proba eredménye alatdmasztotta azt, hogy mind a legerdsebb versenytarshoz, mind
pedig a kereskedés jelenlegi versenyképessége esetében is a 4 csoport koziil az egy telephely, ott

viszont a tobb marka értékesitése a legversenyképesebb.

28. tablazat: Tukey-féle HSD post-hoc proba eredménye

Leger6sebb versenytashoz képest mért

versenyképesség
Tipus Esetszam
1 2

1TiM 16 3.8

tTtM 23 4.2

tT1M 11 4.2

1TtM 10 4.8

Szignifikancia 0.231 1.000

Kereskedés jelenlegi versenyképessége

Tipus Esetszam
1 2
1T1M 16 3.4
tTtM 23 3.9 3.9
tT1M 11 4.0 4.0
1TtM 10 4.6
Szignifikancia 0.130 0.129
Osszevontan mért versenyképesség
Tipus Esetszam
1 2 3
1T1M 16 3.7
tTtM 23 4.1 4.1
tT1M 11 4.2
1TtM 10 4.7
Szignifikancia 0.074 0.989 1.000

Forras: sajat vizsgalat
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4.4, Uj és ujszerii tudomanyos eredmények

110

Primer és szekunder adatok (a GEMOSZ-t6l és a Datahouse-t6]l kapott adatbazisok)
alapjan rendszerszemléletli megkozelitéssel értékeltem az autdipar, azon beliil pedig az
autokereskedések szerepét és helyzetét Magyarorszdgon, kiilonds tekintettel a 2008-as
vildggazdasagi valsag hatasara.

A kutatas soran elvégeztem az autoipar szerepldi kozotti kapesolatrendszerek feltarasat és
hogy a szektor jellege nagyon sajatos, erdés importdri kapcsolat jellemzi, ami befolyasolja
a kereskedések ¢letét, fejlodését és miikodését is.

Adizes életutmodelljébdl kiindulva sajat kutatdsom sordn, a magyar sajatossagokat is
figyelembe véve feltdrtam és elkészitettem a magyarorszdgi auto-markakereskedések
¢letutjara jellemz6 életatmodellt.

Megallapitottam, hogy ezen vallalkozasok életutjara egy sajatos fejlédés jellemzd, ami
nem az egyes szakaszok kimaraddsdbol, hanem azok Osszemosddasabol fakad, azaz
megfigyelhetd, hogy tobb fazis is egyidoben zajlott.

Az ¢életit modellhez kapcsoldddan megallapitottam, hogy az autokereskedések fejlodési
szakaszai nem abrazolhatoak egy folytonos novekedési, késdbb hanyatlasi gorbével,
ahogy azt példaul Adizes sajat vizsgalata soran megallapitotta, hiszen ezen vallalkozéasok
élettitja inkabb egy hullamvastthoz hasonlithato.

Megallapitottam és statisztikailag igazoltam, hogy a leginkdbb versenyképesek azok a
magyarorszagi autokereskedések, akik egy telephelyen miikddnek, de ott tobb markaval
foglalkoznak (fuggetleniil a tobb telephely nyujtotta elényoktol). Ugyanakkor
megallapithatd az is, hogy a tobb markaval és/vagy tobb telephellyel miik6do
autokereskedések alapitdoi nagyobb szdzalékban nem a pénziigyi befektetdk koziil
kertilnek Ki.

A mélyinterjuk és a kérddiv eredményei alapjan elmondhatd, hogy stratégiai gondolkodas
nem altalanos a magyarorszagi autokereskedéseknél. Nem alkalmaznak tudatos
menedzsment eszkozoket, a kereskedés szempontjabol tudatosan és hosszabb tavban csak
nagyon kevesen gondolkoznak.



5. KOVETKEZTETESEK ES JAVASLATOK

Kutatdsom eredményeit Osszefoglalva a kovetkeztetések és javaslatok fejezetet hipotéziseim
igazolasanak, illetve elvetésének értékeléseivel kezdem. Ezt kdvetden strukturaltan, a vizsgalati
teriiletekre ~ fokuszalva  Osszefoglalom az  elemzések  alapjan  megfogalmazhat6
kovetkeztetéseimet, végezetiil javaslatot teszek az autoOkereskedések hosszabb tavon valo
fennmaradasuk eldsegitésére és versenyképességiik javitasara.

Hipotézis 1 (H1) — Azok az autokereskedések jartak rosszul a valsagot kovetd években, akik a
szolgéltatdsaikat hanyagoltdk a 2000-es évek elején és zommel az értékesitésbdl és a banki
jutalékbol éltek.

Ezt a hipotézist igazoltnak tekintem, a mélyinterjuk soran szerzett tapasztalatok és a 47. és 48.
abra és a hozza tartozo elemzések alapjan.

Hipotézis 2 (H2) — Az autdkereskedések tovabbi telephelyet egy adott szakasz revolucios
problémdjanak a feloldasara nyitnak.

Jelen doktori értekezés eredményei alapjan ezt a hipotézist nem tekintem igazoltnak, hiszen
nagyon kevés azon kereskedések szama, akik a mélyinterji soran tobb telephellyel rendelkeztek,
¢és koziiliik viszont csak egy esetben volt ez megfigyelhetd.

Hipotézis 3 (H3) — A tobb markas tobb telephelyes autokereskedések egy markas egy
telephelyes kereskedésekbdl indultak, ahol viszont a kereskedések tulajdonosai kozott a szakmai
befektetok mellett mar megjelentek a pénziigyi befektetdk is.

A 3-as hipotézisem els6 részét elfogadom a mélyinterjik, illetve a kérd6iv 19. kérdésére adott
valaszok alapjan. Eszerint egy kereskedés kivételével senki nem nyitott és indult egy idében tobb
telephellyel. A hipotézisem masodik részét csak részben fogadom el, hiszen a mélyinterjuk soran
ala tudtam tamasztani ezt a feltételezésemet, ugyanakkor a kérddiv eredményei alapjan nem
sikertilt igazolnom.

Hipotézis 4 (H4) — Abban az esetben, ha egy kereskedésben, egy telephelyen tobb autdszalon is
miikddik, akkor azok a markék ugyanazon cégcsoporthoz tartoznak.

A korrespondencia-térkép alapjan ezt a hipotézisem csak részben tudom igazoltnak tekinteni,
mert csak az altalam, a mélyinterjuk sordn goércsd ald vett markdk esetében vizsgéltam a
feltevésem. Az 6 esetliikben viszont megallapithatod, hogy a Vokswagen cégcsoport esetében ez
igazoltnak tekinthetd.

Hipotézis 5 (HS) — A markakereskedések éves tervet felsobb utasitasra (importdri) készitenek,
hosszabb tavra a folyamatosan valtozé kiils6 kdrnyezet miatt nem is terveznek, igy tlizleti és
stratégiai tervet sem készitenek.

A mélyinterjuk és a kérddivezés eredménye alapjan ezt a hipotézisem elfogadom.

Hipotézis 6 (H6) — A magyar autokereskedések fejlodését és €letszakaszait befolydsolja az
alapitds ideje, hiszen a rendszervaltozast kovetden a vallalkozdsok egy specidlis kdrnyezeti
helyzetben, példak és tapasztalat nélkiil indultak, ami a vallalkozasok fejlédésének alakulasa
soran sajatos jellegzetességeket okozott.

A mélyinterjuk sordn 0sszesen 2 olyan kereskedéssel talalkoztam és a kérddivet kitoltok kozott is
csak 5 olyan tulajdonos volt, aki az elmult 15 évben inditotta a kereskedését, igy ezen
hipotézisemet nem sikeriilt igazolnom.

Hipotézis 7 (H7) — Az autokereskedések koziil a tobb markat forgalmazo és a tobb telephelyen
miikodo vallalkozasok a legversenyképesebbek, hiszen ezen kereskedési formak rendelkeznek a
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legtobb szakmai (iranyitassal kapcsolatos), illetve gazdasagi (telephelyenkénti alacsonyabb
koltségekre) elénnyel az egy telephelyes kereskedésekkel szemben.

A kérdéiv eredménye alapjan a hipotézisem nem tekintem igazoltnak, hiszen a
legversenyképesebbnek a tobb markat, ugyanakkor csak egy telephelyen miikodd kereskedések
bizonyultak.

Hipotézis 8 (H8) — A magyarorszagi auto-markakereskedések miikddtetésének egyik
legnagyobb problémaja a valsagbdl vald kilabalast kovetden és napjainkban is a nem megfeleld
szakképzés és a munkaerd hianya.

A mélyinterjuk ¢€s a kérddiv eredményei alapjan ezt a hipotézist elfogadom.

29. tablazat: A hipotéziseim igazolasanak dsszefoglalasa

Hipotézisek A hipotézisek igazolasa
H1: Azok az autokereskedések jartak rosszul a valsagot kovetd elfogadom
években, akik a szolgaltatasaikat hanyagoltak a 2000-es évek elején
és zommel az értékesitésbodl és a banki jutalékbol éltek.
H2: Az autokereskedések tovabbi telephelyet egy adott szakasz elvetem

revoliicids problémajanak a feloldasara nyitnak.

H3: A tobb markas tobb telephelyes autokereskedések egy markas
egy telephelyes kereskedésekbdl indultak, ahol viszont a
kereskedések tulajdonosai kozott a szakmai befektet6k mellett mar
megjelentek a pénziigyi befektetok is.

elsé részét elfogadom, a
masodik részét csak
részben fogadom el

H4: Abban az esetben, ha egy kereskedésben, egy telephelyen tobb
autészalon is miikddik, akkor azok a markdk wugyanazon
cégesoporthoz tartoznak.

részben elfogadom

H5: A markakereskedések éves tervet felsobb utasitasra (importori)

elfogadom

készitenek, hosszabb tavra a folyamatosan valtozo kiilsé kornyezet
miatt nem is terveznek, igy lizleti és stratégiai tervet sem készitenek.
H6: A magyar autokereskedések fejlodését és életszakaszait
befolyasolja az alapitas ideje, hiszen a rendszervaltozast kovetéen a
vallalkozasok egy specialis kornyezeti helyzetben, példak és
tapasztalat nélkiil indultak, ami a vallalkozasok fejlédésének
alakuldsa soran sajatos jellegzetességeket okozott.

nem sikeriilt igazolnom

H7: Az autdkereskedések koziil a tobb markat forgalmazo és a tobb elvetem
telephelyen miikodo vallalkozasok a legversenyképesebbek, hiszen

ezen kereskedési formak rendelkeznek a legtobb szakmai

(iranyitassal kapcsolatos), illetve gazdasagi (telephelyenkénti

alacsonyabb  koltségekre) elénnyel az  egy  telephelyes

kereskedésekkel szemben.

H8: A magyarorszagi auté-markakereskedések mikodtetésének elfogadom

egyik legnagyobb problémaja a valsagbol valé kilabalast kovetéen és
napjainkban is a nem megfelel6 szakképzés és a munkaerd hianya.
Forras: sajat vizsgalat

Az életutra vonatkoztatva levonhaté kovetkeztetéseim

Magyarorszagon a rendszervaltozast kovetden egy sajatos helyzet alakult ki és barmilyen minta,
illetve vallalkozas menedzselési tapasztalat nélkiil jottek 1étre tobbet kozott az autokereskedések
is. Ezt kovetden ezen vallalatok fejlédését €s novekedését — a specialis helyzeten kiviil — szamos,
kiilsé kornyezeti tényezd is befolydsolta, igymint az importdrok szabalyozéasai, a mesterséges
keresletnovelés, vagy a 2008-as vildggazdasagi valsdg. Ebbol fakaddan az autokereskedések
életatjai nagyon sajatosan alakultak, egyedi jellegzetességekkel.
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Az egy markas, egy telephelyes kereskedésekrdl Osszességében elmondhato, fiiggetlentil attol,
hogy milyen markaval foglalkoznak, hogy a birodalomépités, plusz marka bevonasa és/vagy
tovabbi telephely nyitasa nem volt cél az alapitok szamara. Tulnyomodan csaladi vallalkozasként,
szakmai multtal rendelkez6 tulajdonosokkal miikddnek.

A vallalatok mérete a mélyinterjuk alapjan megfelelé a hossza tadva, hatékony és sikeres
miikddéshez, ebbdl fakadoan a kereskedések ¢életitja megrekedt ezen a ponton, igy a
»ferfikorba” valé atlépés egyeldre nem tortént meg. Ugyanakkor felmeriil a kérdés, hogy ebben a
rohamosan valtoz6 kornyezetben ¢és az iparagban bekovetkezd folyamatos innovaciok
kovetkeztében mennyire lesz 1étjogosultsaga ezen kereskedések, ilyen szamban, ilyen formaban
miikodd fennmaradasara.

Ahogy a kereskedések tobb markat kezdenek el értékesiteni, vagy tobb telephelyet nyitnak, ugy
valik a véllalkozas egyre bonyolultabba és mas szervezeti és iranyitasi rendszerré. A tobb markas
¢és tobb telephelyes vallalkozasok tigyvezetdivel tortént mélyinterjuk soran azt tapasztaltam,
hogy bar vannak hatranyai is, tobb eldnnyel jar és hosszabb tavon biztosithatd a stablilabb és
fenntarthatdo miikodés.

Az elkészitett mélyinterjuk és a témaban megjelend szakirodalmak alapjan viszont tobb jegy is
arra mutat, hogy nem szabadna hosszabb tavon megallniuk az egy markas és egy telephelyes
kereskedések allapotdban a tulajdonosoknak. A kutatdsom soran deriilt ki, hogy ezen
vallalkozasok az elkovetkezd években komoly {lizleti kihivés eldtt allnak és a jovében egy
teljesen 0j lizleti modellre kell felkésziilniiik példaul a kozosségi kozlekedés esetleges nagyobb
térnyerésével.

Minden iparadgat és minden vallalatot a sajat életciklusabol addddan kell megitélni és fontos,
hogy ahhoz képest kell azt is meghatarozni, hogy mik lesznek a kivant allapot (életszakasz)
eléréshez sziikséges feladatok, Iépések.

Mindenféleképpen tovabbi vizsgalatot igényel annak a feltarasa, hogy hogyan alakulnak az
¢letutak és az életszakaszok mas markakat forgalmazd kereskedések életében, illetve hogy
megfigyelheté-e kiilonbség a késdbb, csak 5-10 éve indult autdkereskedések életében. Sajnos
ilyen tulajdonossal a mélyinterjuk soran csak egyel taldlkoztam, igy erre vonatkozoan
kovetkeztetéseket nem tudok levonni.

Bar doktori értekezésemben nem tértem ki részletesen az utddlas kérdéskorére, de a vizsgalt
iparadgban az elkovetkez6 iddszakban ezzel is szembe kell nézniiik az alapitoknak, hiszen lassan
nyugdijas kortiva valnak.

erer

Az autogyarak és az import6rok jelentdsen befolyasoljak nemcsak az autokereskedések életét és
fejlédését, hanem stratégiajat is. Gyakorlatilag minden importdr csak a sajat érdekeit tartja szem
elott. Hatast gyakorolnak a szalonbdvitésekre, bérekre €s az oktatasra is. Az importérok nélkiil a
kereskedések éves tervet sem készithetnek, azt minden esetben el kell fogadtatniuk, illetve a
miikddésiiket is jelentésen szabalyozzak.

A mélyinterjuk és a kérddivek eredményei alapjan elmondhato, hogy a stratégiai gondolkodas
nem altalanos a magyarorszagi autokereskedéseknél, nem alkalmaznak tudatos menedzsment
eszkozoket, valamint a kereskedés szempontjabodl tudatosan és hosszabb tavban csak nagyon
kevesen gondolkoznak.
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A kereskedések versenyképességének vizsgalata soran megallapitottam, hogy bar a tobb
telephely tobb eldnnyel jar, mégis a legversenyképesebbek az egy telephelyen miikodo, de ott
tobb markat értékesitd vallalkozasok.

Az autéipar és a kereskedelem jovojére vonatkozo kovetkeztetéseim

Az e-kereskedelem ¢és a fogyasztoi szokasok valtozasanak kovetkeztében vizsgalataim soran ugy
tlinik, hogy a tobb markat forgalmazo, autdéhazak irdnyaba tolodik a jovében a rendszer. A
potencialis vevokor gyakorlatilag mara mar az egész orszadg, mas régiobol is elmennek a
kereskedésekbe a vasarlok, ha ott kaphato és/vagy kiprobalhato bizonyos modell, de a jobb arért
is autdba iilnek a vevok.

Ugyanakkor a mélyinterjuk és a kérddiv eredményei, illetve a szakirodalmak alapjan az
iparagban egy sajatos helyzetet és jovoképet mutat, amely egyeldre ellentmondasos.

A kereskedések és az importérok (Suzuki esetében a gyar) érdekei dsszeiitkdznek, ezenkiviil az
iparag atalakuldsaval a jovokép is ambivalenssé valik ezen érdekekkel szemben. Az elmult
években megfigyelhetd volt, hogy az importérok inkabb tdmogattdk az egy markat és egy
telephelyen mikodé kereskedések, mint a tobb markasakat. Emellett a mélyinterjuk soran
elhangzott, hogy a korabban nyitott autoplazak nagyrészt megsziintek Magyarorszagon. Nagyon
sok marka esetében megfigyelhetd és konnyen belathatd, hogy dnmagukban fenntarthatatlanok,
¢s a tulajdonosok kénytelenek tovabbi markakat is bevonni az adott kereskedés
termékpalettajaba. Ezt tamasztja ald az is, hogy a markakereskedések szama az évek 6ta novekvo
piac ellenére sem novekedett, ami azt jelzi, hogy a tulajdonosok inkébb tjabb markéakat vallalva
¢s a mar meglévo telephelyeiket kihasznalva fejlédtek.

Ugyanakkor a 2008-ig tobb marka esetében is megfigyelhetd volt (a Suzukin kiviil) az egy
markas kereskedések nagyobb aranya, ilyenek voltak példaul a Nissan, a Seat vagy a Honda
szalonok. Azok, akik ezekbdl a kereskedésekbdl nem ¢élték tul a vildggazdasagi valsagot és
tonkrementek arra volt visszavezethetd, hogy a vasarlo igény nagyon lecsokkent és liresek lettek
az emlitett szalonok, varoson beliil, viszonylag kozel egymashoz nem tudtak megélni az ilyen
jellegti vallalkozasok.

A kutatasom eredménye a minta kis elemszdma miatt nem tekinthetd reprezentativnak,
ugyanakkor iranymutat6 lehet az iparag, azon beliil a kereskedések szamara, illetve tovabbi
vizsgalatok alapjat képezi.

A kovetkeztetéseim alapjan Osszességében megallapithatd, hogy egyeldre egyértelmiien az egy
telephelyes, de ott tobb markat értékesitd autdkereskedéseké a jovo. Kutatdsom eredményei azt
mutatjak, hogy a tobb telephellyel egylitt jar6 elénydk nem elegendéek ahhoz, hogy megérje a
tulajdonosoknak az ilyen iranyu terjeszkedés és fejlodés.

Bar véleményem szerint még mindig eldnydsebb helyzetben vannak hosszabb tdvon a tobb
telephelyen és tobb markéaval foglalkoz6 véllalkozasok, mint az egy markas és egy telephelyes
kereskedések.

A témaval kapcsolatban tovabbi kutatési céljaim kozott szerepel:

1. A mélyinterjuk kiterjesztése tobb markas és tobb telephelyes auto-markakereskedésre, mas
markak esetében is.

2. Kozvetleniil a valsag el6tt, illetve a valsdg kirobbanasat kovetden indult kereskedések
¢letutjanak a vizsgalata, 6sszehasonlitdsa a *90-es években indultakkal. A mélyinterjuk soran — 3
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kivételével — mindegyik markakereskedés a rendszervaltozast kovetd néhany évben indult, igy az
¢letpalydjukat nem tudtam Osszehasonlitani. Ennek kdvetkezményeként a H6-os hipotézisem
nem tudtam alatdmasztani, de a tovabbi vizsgalat erre is valaszt adhat.

3. A kérdéivezés soran kimaradt, életattal kapcsolatos kérdések lekérdezése. A kérddiv hossza
miatt az életitelemzéshez kapcsolodd kérdéseket a kitoltés eredményességének érdekében ki
kellett venni, igy az autokereskedések élettjanak modellezésénél elsésorban a mélyinterjuk
eredményeire tamaszkodtam.

4. A doktori kutatdsom soran az autdipari ellatdsi lancon beliil elsOsorban az 1) autd
kereskedelemre fokuszaltam, és az irodalomfeldolgozaskor csak roviden tértem ki a tobbi
szerepldre, azok viszonyara. Ugyanakkor elmondhato, hogy jelenleg is egy tobbiranyl folyamat
zajlik a teljes lancon beliil. Specialis helyzet figyelheté meg a szereplok kozott, hiszen a gyarak
is egyre jobban egyiittmiikddnek, ami kdvetkezménye lehet, hogy a szervizek esetében inkabb
egy-egy univerzalis mihelyre lesz majd sziikség. Ennek ellenére viszont a kereskedések a vevot
maguknak szeretnék megtartani és a vevoszolgalat minden teriiletén kiszolgalni.

A Suzuki esetében egy egyedi kapcsolat figyelheté meg a gyar és a kereskedések kozott, mig a
tobbi marka esetében a kapcsolatot az autokereskedések az importoérokkel tartjak.

5. Az els6é négy pont pedig megfelelé alapot ad arra, hogy késobbi vizsgalataim soran a kutatast
mas europai orszagban is elvégezzem, feltarva az ott miikodo kereskedések jellegzetességeit.
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6. OSSZEFOGLALAS

Doktori dolgozatomban a magyarorszagi auté-markakereskedések életatjat, illetve a 2008-as
valsag hatasat vizsgaltam a fejlddésiikre vonatkozoan.

Témam aktualitasat tobb tényezd is indokolta. Egyrészt a hazai vallalkozasok elinduldsanak
egyik f6 motivald tényezdje volt Magyarorszagon a rendszervaltozas altal megvaltozott helyzet,
ami sajatosnak tekinthetd, ugyanakkor a csaknem 30 éve bekovetkezett valtozast kovetden
iddszertivé valt Ujra- és tovabbvizsgalni azt, hogy az akkor feltart sajatossdgok a mai napig
megfigyelhetoek-e.

Az auto-markakereskedések helyzetér6l mélyebb, atfogd kutatds még nem késziilt,
disszertaciommal ezt a hidnyt is potolni szerettem volna. A témam aktualitasat tdmasztja ala az a
tény is, hogy a 2008-as valsag egyik legnagyobb vesztese, nemcsak Magyarorszagon, hanem az
egész vilagon, az autdipar volt. Véleményem szerint a kapott eredményeket nemcsak mas
iparagban, hasonl6 témaban kutatd, hanem a markakereskedések tulajdonosai is sikeresen
hasznalhatjak fel, elkeriilve esetleg egy ujabb valsdg — aminek a bekovetkezését az autds szakma
a kozeljovoben nem zarja ki — drasztikus hatasat.

A fentiek alapjan egyik célom volt az életatmodellek gyakorlatban torténé hazai
alkalmazhatosaguknak, és az elmult néhany év kutatasi eredményeinek vizsgalata mellett, hogy
kutatdsom soran megvizsgaljam a magyarorszagi autdipar helyzetét, kiilonds tekintettel az
iparagon beliili kereskedelemre, majd empirikus Kkutatassal vizsgaljam a magyar
automarkakereskedések életttjat és feltarjam fejlodésiiket, fobb jellegzetességeiket kiilonbdzo
azt, hogy a 2008-as valsag milyen hatast gyakorolt a kereskedésekre és mik a legfontosabb
tényezOk a sikerességiikben, ami a tuléléshez segitette dket.

Kutatési céljaim eléréséhez, a sajat vizsgalatom soran, a szekunder adatok elemzését kovetden
tobbféle, célzott primer kutatast is végeztem.

A markakereskedések életutjanak vizsgalatdhoz strukturalt mélyinterjat készitettem, amely soran
az egyes ¢letszakaszok jellegzetességeit €s a valsag hatasat probaltam feltdrni. A kutatdsom
valsagkezelést vizsgaltam, a kérdéivezés moddszerét alkalmaztam. Telefonos és e-mailes
megkereséseket kovetéen az elsd korben azon kereskedések tulajdonosaval és/vagy
tigyvezetdjével készitettem interjut, amelyek kivétel nélkiill mind egy markaval foglalkoztak €s
egy telephelyen milkodtek. Ezt kovetdéen a Suzuki vonalat tovabbvive Kiterjesztettem az
¢letutelemzést nemcsak az egy markas, hanem a tobb markas, illetve a tobb telephelyes
kereskedések vizsgalatara is. A mélyinterji eredményeit ¢és az életutak elemzését
esettanulmanyként dolgoztam fel.

A mélyinterjus vizsgalatok utan kérdbéives felmérést végeztem, amelynek soran a kereskedések
¢letutja mellett stratégiajukat is vizsgaltam. Az online feliileten, illetve papir alapon kitolthetd
kérddivekbol végiil 60 érkezett vissza, ami a kereskedések 15%-a.

A kutatdsom eredményei alapjan elmondhatd, hogy az autokereskedések életutja nagyon
sajatosan alakult, egyedi jellegzetességekkel. Az egy markas, egy telephelyes kereskedések
mérete — a mélyinterjuk alapjan — megfeleld a hosszl tavu, hatékony és sikeres miitkodéshez,
ebbdl fakadoan az életutjuk a kereskedéseknek megrekedt ezen a ponton, igy a ,,férfikorba” vald
atlépés egyeldre nem tortént meg. Az elkészitett mélyinterjik és a témaéaban megjelend
szakirodalmak alapjan viszont tobb jegy is arra mutat, hogy hosszabb tdvon nem szabadna
megallniuk az egy markas és egy telephelyes kereskedések allapotaban a tulajdonosoknak.
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A kereskedések versenyképességének vizsgalata sordn megallapitottam, hogy bar a tobb
telephely tobb elénnyel is jar, mégis a legversenyképesebbek az egy telephelyen miikddo, de ott
tobb markat értékesitd vallalkozasok. Ezt tdmasztja ala az is, hogy az e-kereskedelem ¢és a
fogyasztoi szokasok valtozasanak kovetkeztében tigy tlinik, hogy a tobb markat forgalmazo
autéhazak iranyaba tolodik a jovoben a rendszer. Ugyanakkor az iparagban egy nagyon sajatos
helyzet és jovOkép latszik tovabbra is kirajzolodni, fakad ez elsGsorban abbol, hogy az ellatasi
lanc szerepldinek az érdekei nagyon ellentétesek.

Kutatdsom eredménye tobb tekintetben helyzetfeltard, és irdnymutatd lehet a kereskedések
szamara, emellett tovabbi vizsgalatok alapjat képezi.
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7. SUMMARY

In my doctoral dissertation I assessed the life cycle of Hungarian car dealerships and the effect of
the crisis of 2008 on their development.

Topicality of the subject of my research can be justified by more factors. On the one hand,
altered circumstances triggered by the change of regime were some of the main motivating
factors of the start-up of Hungarian enterprises, which may be considered specific, however
nearly 30 years after this change, re- and further analyse whether the then uncovered specificities
are still valid, is in due time.

Deeper, comprehensive research on the situation of car dealerships have not been carried out yet,
therefore my dissertation aimed at overcoming this gap as well. Topicality of the subject of my
research can also be justified by the fact that one of the biggest losers of the crisis of 2008, not
only in Hungary but worldwide, was the automotive industry. In my opinion, the results can be
used not only in other sectors for those who make research in similar subject, but for owners of
dealerships, avoiding the drastic effects of an eventual subsequent crisis, the occurrence of which
professionals of the sector do not exclude.

Based on the above mentioned, one of my goals - beside analysing the applicability of life cycles
in practice and the research results of recent years - was to examine the situation of the
Hungarian car industry, with special regard to the trade within the sector, then analysing the life
cycle of Hungarian dealerships with empirical research and uncover their evolution and main
characteristics in different segments. Furthermore, my aim was to analyse the strategy of the
dealerships and to uncover the effect of the crisis of 2008 on them and the most important factors
in their success that led to overcome the crisis.

In order to reach my research goals, while carrying out my own analysis, | conducted various,
targeted primary research, following to the analysis of the secondary data.

I conducted structured in-depth interview to analyse the life cycle of the dealerships, during
which | tried to explore the characteristics of the given life cycles and the effect of the crisis. As
for the other part of my research, | analysed the strategy of the dealerships and the effect of the
crisis and crisis management by applying questionnaires. Following to phone and email requests,
I managed in-depth interviews with the owner and/or manager of those dealerships in the first
round that were all one brand and one site dealerships. Afterwards, | extended the analysis of life
cycle within Suzuki brand from one brand dealerships to multi brand multi site dealerships. 1
elaborated the results of the in-depth interview and analysis of the life cycles as a case study.
Following to the in-depth interviews, | conducted questionnaire surveys during which, beside life
cycle, I examined the strategy of dealerships as well. Questionnaires could be filled in on-line or
paper-based and eventually 60 of them were sent back that means 15% of the dealerships.

Based on the results of my research, it can be said that life cycle of dealerships is quite specific
with unique characteristics. Based on the in-depth interviews, the size of enterprises are
appropriate for the long term, efficient and successful operation, consequently the life cycle of
dealerships stuck at this point, advancing to the prime stage has not been happened yet. Based on
the in-depth interviews conducted and the relating literature, there are signs that owners should
not stuck at the stage of one brand one site on the long term.

During the analysis of competitiveness of dealerships, | established that although more sites have
more benefits, still, enterprises operating at one site but distributing more brands are the most
competitive. This is also supported by the fact that as a consequence of e-trade and change of
consumer habits, it seems that trends in the future shift towards dealerships distributing more
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brands. At the same time, a unique situation and vision of future can be seen in the sector which
stem from the fact that the interests of players of the supply chain are adverse.

Results of my research can be deemed from more aspects as an analysis of situation and
guidance for dealerships, as well as they constitute the basis for further analyses.
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https://www.vg.hu/gazdasag/gazdasagi-hirek/meg-mindig-keves-auto-fut-%0b%20a-magyar-utakon-983700/
https://www.portfolio.hu/vallalatok/autoipar/harom-megatrend-hatarozza-%0bmeg-az-autoipar-jovojet.223816.html
https://www.portfolio.hu/vallalatok/autoipar/harom-megatrend-hatarozza-%0bmeg-az-autoipar-jovojet.223816.html
https://www.portfolio.hu/vallalatok/iden-mar-nem-ertekesit-dizelautot-%0beuropaban-a-toyota.5.278807.html
https://www.portfolio.hu/vallalatok/iden-mar-nem-ertekesit-dizelautot-%0beuropaban-a-toyota.5.278807.html
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8.4. Mélyinterju vazlata

A vallalkozast jellemz6 adatok

1.A véllalkozas neve, székhelye

2. Mikor alapitottak a vallalkozast

3. Tulajdonosok: Kik alapitottak? Valtozott-e a tulajdonosi kor?

4. A vallalkozas jogi forméja kezdetben ¢s jelenleg:

5. Hogyan véltozott a vallalkozas arbevétele?

6. Mikor volt el6szor nyereséges a vallalkozas és hogyan alakult az eredmény napjainkig?

7. Hanyan tartoztak a vallalkozashoz az alapitaskor? Jelenleg hany fével miikodik a vallalkozés?

A vallalkozas életciklusainak vizsgalata (Adizes modell szerint)

1.Udvarlas

1.Milyen étletre alapitottak a vallalkozast?

2. Mi volt a vallalkozo(k) f6 célja: (t6bb cél is lehet)

3. A viallalkoz6 vagy a vdllalkozok valamelyike rendelkezett vezetdi tapasztalatokkal,
ismeretekkel?

2. Csecsemékor

1.Késziilt-e iizleti terv az induldskor?

2.Milyen problémakat kellett lekiizdeni az elsd években és ez miképpen sikertilt?

3.Hany évet vett igénybe a véllalkozas ¢életében a ,,megkapaszkodés” id0szaka?

3. Gyeriink-gyeriink

1.Mikor kezdett el a vallalkozas arbevétele viszonylag toretleniil emelkedni? Hany évig tartott ez
a novekedés?

2.Mi volt a legfébb célja a tulajdonosoknak ezekben az években?

3.Hogyan valtozott a vallalkozas 1étszama?

4 Milyen volt a vallalkozas vezetési modszere, szervezeti strukturaja?

5.Mikor, hany év utan jelentkeztek az els6 problémak a ndvekedés soran és melyek voltak ezek?
4. Serdiilékor

1.Valtoztattak a cég szervezeti struktirajat? Hogyan?

2. Szervezet formalizacidja, ,,rendbetétele” megtortént-e? (Példaul: Mindségbiztositas)

4 Mikor, hany év utan jelentkeztek a cégnél a tovabbi ndvekedést akaddlyozo, a belsod
feltételekkel kapcsolatos probléméak? Melyek voltak ezek?

3. Férfikor

1. Melyek voltak a vallalkozas céljai (drbevételre, nyereségre vonatkozoan).

3.Milyen mas — a vallalat falain beliili tényezokre vonatkozo dontések segitettek még a
vallalkozas novekedésének megteremtésében?

4 Mikor, hany év utan jelentkeztek a cégnél a tovabbi ndvekedést akadalyozd, a belsd
feltételekkel kapcsolatos problémdak? Melyek voltak ezek? Felmeriilt-e a cég eladasanak
gondolata?
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4. Megallapodottsag

1. Melyek voltak a vallalkozés céljai (arbevételre, nyereségre vonatkozoan).

3.Milyen méas — a vallalat falain beliili tényezdkre vonatkozé dontések segitettek még a
vallalkozas novekedésének megteremtésében?

4.Mikor, hany év utan jelentkeztek a cégnél a tovabbi novekedést akadalyozo, a belsd
feltételekkel kapcsolatos problémak? Melyek voltak ezek? Felmeriilte a cég eladasanak
gondolata?

8.5. Kérdoiv

Tisztelt Holgyem/Uram!

Jelen vizsgéalat Turzai-Horanyi Beatrix doktori kutatdsdhoz kapcsolodik — melynek téméja a
magyar autokereskedések fejlodése, életutjanak vizsgalata és a valsag hatdsa — ehhez szeretnénk
kérni az On segitségét.

A Kutatas gyakorlati részének elkészitéséhez a tulajdonosi-menedzseri kor véleményére is
sziikségem van. Ebbdl kifolyolag kérjiik, hogy a kérddivet a tulajdonos vagy a kereskedés
vezetdje toltse ki!

Ezuton szeretnénk Ont és a kereskedést is hatdrozottan biztositani arrol, hogy a kutatas
eredményeit bizalmasan kezeljiik.

A kérdoiv kitoltése kb. 10-12 percet vesz igénybe.

Elére is kdszonjiik a segitségét!

Godolls, 2018. januar 3.

Turzai-Horanyi Beatrix Prof. Dr. Illés Balint Csaba
doktorandusz hallgato témavezeto

I. Vallalkozas adatai

A kérdéiv kitoltdje:
Tulajdonos o
Kereskedés vezetdje o
Tulajdonos egyben a kereskedés vezetdje is O

1. Az adott markakereskedés helye:
Budapest O
Megyei jogl varos O
Véros O
Egyéb O

2. Markakereskedés elhelyezkedése régio tekintetében:
Ko6zép-Magyarorszag o
Eszak-Magyarorszag O
Eszak-Alfold o
D¢él-Alfold o
Nyugat-Dunantél o

135



Ko6zép-Dunantul o
Dél-Dunantul o

3. Miota miikodik az adottautokereskedés:
5 évnél fiatalabb o
5-10 o
10-15 o
tobb mint 15 éve O

4. Alkalmazottak szama a kereskedésben:
Alapitaskor: .......
Valsag elott (legmagasabb 1étszam): .......
Valsag alatt (legalacsonyabb): .......
Jelenleg: .......

5. A kereskedés 2017-es teljes arbevétele (értékesités, vevoszolgalat stb. egyiitt): ................
6. Legmagasabb uj auté értékesités a valsag (2008) elétt (db/év): .......
7. Legalacsonyabb uj auté értékesités a valsag (2008-2014) alatt (db/év): ........

8. 2016-o0s eladasi darabszam a kereskedésben:
Uj (személy + haszon): ........
Hasznalt: ........

9. Markak szama az autékereskedésben:
1o
20
30
40
5 vagy tobb O

10. Amennyiben 1 markas a kereskedés, miota foglalkozik az adott markaval?
A cég indulasa 6ta O
Vilsag el6tt ota (2000-es évek eleje, 2008-1g) O
Vélsag hatdsara valtott markat o
Valsag utdn mar a fellendiilési idészakban valtott markat o

11. Tulajdonosok szama jelenleg: .......

12. Tulajdonosok viszonya: (T6bb valasz is adhatd!)
Egyediili tulajdonos o
Csalad o
Barat o
Volt munkatarsak o
Mas, éspedig: .....ccovvevveeennenn.

13. A 6 tulajdonosokat tekintve:
Szakmai befektetdk aranya: .................. %
Pénziigyi befektetdk aranya: .................. %
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Mas, arany: ......c....c...... %

14. A tulajdonos(ok) mas iparagban mas céggel jelen vannak-e?
Igen O
Nem O

15. A kereskedésben (telephelyen) az wj auté értékesitése hany %-a tortént (2017-ben):
,Finanszirozassal” (hitel igénybevételével): ..........
Készpénzzel (¢s/vagy hasznaltautd beszamitassal): ..........

16. Az adott autokereskedés milyen tevékenységeket folytat? (Tobb valasz is adhatd!)
Uj auto értékesitése o
Hasznalt auto értékesitése o
Flotta értékesitése O
Csereaut? (a szervizelés idejére) o
Autobérlés o
Szerviz o
Miiszaki vizsga O
Alkatrész értékesités O
Karosszéria o
Fényezés O
Biztositasi ligyintézés O
Mas, €spedig: .....oeveeriieiiiiieieee e
17. Masik telephely (kereskedés) van-e tulajdonukban?
Igen O
Nem O

18. Ha tobb telephely (kereskedés) van a tulajdonban, akkor ott:
Ugyanaz a marka (markak) o
Ugyanaz és mas marka (markak) is o
Masik mérka (markak) o

19. Amennyiben van tobb telephelye, mikor nyitotta a masodik telephelyet?
Jelen telephellyel egyszerre O
Nyitas éve: ...........
Els6 nyitasat kdvetd 5 éven beliil o
Nyitas éve: ...........
Els6 nyitasat kovetd 5-10 éven beliil o
Nyitas éve: ...........
10 évnél késobb O
Nyitas éve: ...........

20. Amennyiben van tobb telephely, akkor milyen tavolsagra vannak a telephelyek
(kereskedések) egymastol? (Tobb valasz is adhato!)
10 km-nél kozelebb O
10-50 km kozott o
Tavolabb, mint 50 km o

21. Milyen célbol nyitott tovabbi telephelyet (kereskedést)? (Tobb valasz is adhato!)
Mas vevokor megszerzése (foldrajzi elhelyezés tekintetében) o
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Mas vevokor megszerzése (jovedelmiik tekintetében) o

Jobb ¢és hatékonyabb eréforras, tudas, kapcsolat kihasznalasa o
Versenytars marka értékesitése o

Mas, éspedig: ....ccevverreenieannns

22. A tobb telephelybdl (kereskedésbél) kifolyolag milyen iranyitasi problémak meriiltek
fel? (Tobb valasz is adhatd!)
Informécidk torzuldsa a lassabb belsé kommunikacid miatt o
Lassabb dontési folyamat o
Nehezebb ellendrzés o
Nehezebben attekinthetd anyagi folyamatok o
Tulajdonos/vezetés tilterheltsége O
Nem meriiltek fel problémak o
MAs, ESPedig: ..oovvverieieeeiieiieeie e

23. Vezetoként/tulajdonosként milyen elény szarmazik a tobb telephelybol (kereskedésbal)
és/vagy tobb markabol? (Tobb valasz is adhato!)
Tobb haszon O
Nagyobb biztonsag o
Vevdszolgalat (szerviz) jobb kihasznaltsdga o
Mas, éspedig: ....covvreiieiiienieeies

24. Vezetoként/tulajdonosként milyen hatranya szarmazik a tobb telephelybdl
(kereskedésbdl) és/vagy tobb markabol? (Tobb valasz is adhatd!)
Tobb munka o
Figyelem megoszlasa o
Eseményekre valo lassabb reagalas o
Vezetést ki kell adni a kezébdl o
Nagyobb kockazat o
Mas, éspedig: ....ccovvvvvvreeerieenen.

Stratégiara vonatkozo6 kérdések

25. Kit tekintenek a vallalkozas versenytarsnak? (Tobb valasz is adhato!)
Ugyanazt a markat értekesito kereskedést o
Ugyanabba az arkategdridba tartoz6 markak kereskedéseit o
Ugyanabban a varosban miikodd kereskedéseket o

26. Hogyan figyelik a versenytarsak tevékenységét? (Tobb valasz is adhato!)
Nyomonkdvetik a weboldalukat o
Tobbszor probavasarlast végeznek o
Rendszeres arosszehasonlitast végeznek o
Nem figyelik O
Mashogy, €éspedig: .......ccooveverivenieneniennne
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27. A legerosebb versenytarsakhoz képest hol helyezi el a céget 1-5-ig terjedé skalan!

(Karikazza be a kereskedésre vonatkozo értéket!)

1 atlag alatti

Szervizben hasznalt technologia:

Ertékesités soran hasznalt technika,technologia:
Kereskedés altalanos versenyképessége:
Vevokiszolgalas mindsége:

Fogyasztoi igényeknek valdo megfelelés:

el

NPNDNDNDN

A

5 étlagon feliili

o1 o1 01 O1 Ol

28. Ertékelje a versenytarsakhoz képest a kereskedés jelenlegi versenyképességét 1-t61 5-ig

terjed6 skalan! (Karikazza be a kereskedésre jellemzo értéket!)

1 iparagi atlag alatti.........

Nyereseégesseg: 1
Piaci novekedés: 1
Stabilitas (gazdasagilag biztonsagos miikodés): 1

29. Miért késziil(t) stratégiai, éves iizleti terv? (Tobb valasz is adhatd!)

Tulajdonosi elvaras miatt O

Import6ri elvaras miatt O

Banki, befektet6i elvaras miatt o

Versenyeldny novelése céljabol o
Bizonytalansag csokkentése céljabol o
Valsagbol valé mihamarabbi kildbalas céljabol o
Mas, €spedig: ...coevieeiieeiieieee e,

30. Melyik kockazati tényezot milyen sulytinak érzi altalaban az autékereskedés

iparagban? (Karikazza be a tényezoknél a megfelel6 értéket!)

2

1 jelentéktelen

Uzemanyagarak emelkedése: 2
Versenytarsak jelenléte:

Importdr altali befolyasolas:

Autogyarak befolyasolasa:

Iparag innovacioja (0j technologiai trendek):
Politikai (EU, allami):

Jogszabaly kedvezdtlen befolyasolasa:
Szakképzés hianya:

Sziikdsen rendelkezésre all6 munkaerd:
Munkaerdkoltség novekedése:

e e e
NP NNDNN

31. Milyen kockazati tényezoket vesznek figyelembe altalaban a stratégia készitésénél?

(Tobb valasz is adhatd!)
Pénziigyi O
Piaci (versenytarsak, importdr, gyar) o
Politikai o
Jogio
Szakképzés hianya O
Sziikdsen rendelkezésre all6 munkaerd o
Semmilyen kockazatot nem vettek figyelembe o

WWWWWwwWwwWwwww

3
3

3

R Ll SR S S A S

4
4

4

5

U1 o1 01 O1 01 01 O1 01 O1

5 iparagi atlag feletti

5
5

5

5 nagyon jelentds
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Mas, €spedig: .....covvevvrreeeieeiiiee e

32. Véleménye szerint megvaldésultak-e az elmult években kitiizott célok?
Teljes mértékben o
Nagyrészt o
Részben O
Nem valosultak meg O

33. Amennyiben részben vagy nem valésultak meg a célok, melyek voltak a f6 okai? (Tobb
valasz is adhato!)
Kereslet visszaesése O
Finanszirozasi lehetdségek besziikiilése o
Vevoi bizalom csokkenése (pl. dizel botrany) o
Fokoz6do verseny o
Szigortibb importdri (vagy gyari) eldirasok o
Hianyos, nem kelléen lehatérolt célkitiizés o
Mas, éspedig: ....oooeveiieiiiiiieeeee

34. Sziiksége volt-e a vallalkozasnak kiilsé forras bevonasara a valsag kirobbanasat
kovetoen (2008-2014-es idészakban)? (Tobb valasz is adhatd!)
Nem, elég volt a belsé forras o
Igen, hitelre o
Igen, toketarsra o
Igen, tAmogatasra O
Masra, éspedig: ....ccoevvveeriieinieeiee e,

35. Vallalati stratégiarol elmondhat6: (Tobb valasz is adhato!)
A véllalatnak van megfogalmazott jovOképe (vizidja) o
Van formalizalt stratégiai terve (3-5 éves) O
Van éves lizleti terve O
Jelenlegi helyzet nem teszi lehetévé hossza tava stratégia kovetését o

36. Vallalatiranyitasi és dontéselokészitési rendszerre vonatkozoéan elmondhaté: (Tobb
valasz is adhato!)
Szervezet formalizalt; funkciok és a munkamegosztas jol koriihatarolhatd o
Van dontéstamogatd informacios rendszer O
Kiilsd tanacsadok szolgaltatasait veszik igénybe O
Dontések elokészitéséhez értekezletet tartanak o
Dontések elokészitéséhez személyes beszélgetéseket tartanak o
Villalat iranyitasaban jellemz6: egyéni dontés o
Villalat iranyitasaban jellemzd: kollektiv dontés o

37. A tulajdonosok, felsévezetok kozott van:
Csak szakmai képzettségli szakember O
Csak gazdasagi, iizletviteli képzettségii szakember O
Mindkett6 o

38. Melyik jellemzo leginkabb a kereskedés vezetéjének a vezetési stilusara?
a vezetd dont és kihirdeti azt o
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a vezeto ,,eladja” dontését, de eldtte kérdez o

a vezet0 oOtleteket ad és kérdéseket provokal, a dontés elfogadasa parbeszédet igényel o
a vezetd bejelenti a dontését, de a beosztottak véleménye alapjan még valtoztathatd o

a vezetd bemutatja a problémat, javaslatokat kér, majd azok alapjan dont o

a vezeto definialja a hatarokat, de a csoport dont o

a vezetd koordinator, a beosztottak a korlatokon beliill 6nalléan mitkédnek o

39. Részt vesznek-e a felsovezet6k tanfolyamokon, tovabbképzéseken, konferenciakon?
Igen, rendszeresen O
Idénként O
Nem jellemz6 o

40. Részt vesznek-e a dolgozok tanfolyamokon, tovabbképzéseken?
Igen, rendszeresen O
Idénként o
Nem jellemz6 o

41. Ki altal szervezett tanfolyamokon és tovabbképzéseken szoktak a dolgozok részt venni?
(Tobb valasz is adhatd!)
Autogyarto altal szervezett o
Importor altal szervezett o
Szakmai Szovetség altal szervezett O
A cég altal szervezett O

42. Milyen teriiletre iranyulnak a dolgozék képzései? (Tobb valasz is adhato!)
Markaismeret O
Ugyfél-kommunikacié o
ITo
Marketing o
Technoldgia (szerviz, javitas) O
Mas, éspedig: ....ccovvveerreeennnnne

43. Milyen teriiletet tartana a legsziikségesebbnek a dolgozok képzésénél jelenleg? (Tobb
valasz is adhato!)
Markaismeret O
Ugyfél-kommunikacié o
ITo
Marketing O
Technologia (szerviz, javitas) O
Mas, éspedig: ....ccvevreererennnnnne.

44, A vallalat stratégiajat, éves iizleti tervét, jovoképét a dolgozok ismerik-e?

Ismerik Részben (az 6 teriiletiikre vonatkozoakat) Csak a napi munkara

koncentralnak
Jovoképét o o i
Eves iizleti tervét mi o i
Vallalat stratégiajat (3-5 év) o o O
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45. A dolgozok on szerint lojalisak a vallalkozashoz?
Igen o
Részben o
Csak a sajat feladatukra koncentralnak o

46. Termékkorok (szolgaltatasok) aranya az arbevételben 2017-ben:

Ertékesités ({1j és hasznalt): ........ %
Szerviz €s egyéb vevOszolgalat: ........ %

47. A valsag kirobbanasat kiovetoen milyen teriileteken kellett valtoztatasokat hoznia?
(Tobb valasz is adhato!)

Tevékenységi korok bovitése, atalakitasa o
Fizetési konstrukciok megvaltoztatasa o
Marketing megvaltoztatisa O

Koltségek csokkentése, atstrukturalasa o
Alkalmazottak elbocsatasa o

Mas(0k), éspedig: .....ccoevvrreriierrienieeaens

48. Jelolje meg azokat a tulajdonsiagokat, ami On szerint a kereskedését a valsig
tuléléséhez segitette!
J6 vevoészolgalat O
J6 pénzgazdalkodas o
Reexport O
Uj tulajdonos bevonésa o
Mas, €spedig: ...ccoovvieriieeiieiieeieeiens

49. Mit gondol mik azok az okok, hidnyossagok, amik altalaban a kereskedések bezarasat
okoztak a valsag idoszakaban? (Tobb valasz is adhatd!)
Nem megfelel6 vevdszolgalat o
Kicsi vevokor o
Jutalék eldre torténd elkoltése o
Fiatal, a valsagot megel6z6 néhany évben alapitott kereskedések o
Nem megfelel6 vezetés o
Mas, éspedig: ....covervineeniinienieen.

50. Mit gondol mik azok az okok, hianyossagok, amik a hasonlo kereskedések bezarasat
okoztak a valsag idoszakaban? (Tobb valasz is adhatd!)
Nem megfeleld vevdszolgalat o
Kicsi vevOkor O
Jutalék eldre torténd elkoltése o
Fiatal, a valsagot megel6z6 néhany évben alapitott kereskedések o
Nem megfelel6 vezetés o
Mas, éspedig: ....ccovvverieeeeriieeieens

51. Melyik kozosségi oldalon van jelen az autokereskedés? (Tobb valasz is adhatd!)
Facebook o
Instagram O
Twitter O
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Google+ O
Nincs jelen egyiken sem O
Mason, éspedig: .....ceeevveeenurennee.

52. Milyen aranyban talalhat6 az iigyfelei kozott:

Maganszemély: ............. %
Vallalat: ............. %
Flottakezel6: ............. %

53. Az értékesitett autok koziil milyen aranyban keriilnek az auték:

Maganszemélyhez: .............. %
Vallalathoz: .............. %
Flottakezel6hoz: .............. %

54. Hogyan tartjak a kapcsolatot a régi, mar meglévé iigyfeleikkel? (Tobb valasz is
adhato!)
Weboldalon o
E-mailben O
SMS-ben o
Telefonon O
Ko6z6sségi oldalakon o
Nem tartjak a kapcsolatot O

55. Milyen célbol keresik fel a régi, mar meglévo iigyfeleiket? (Tobb valasz is adhatd!)
Tajékoztato kiildése o
Akcios ajanlatok kiildése O
Emlékeztetd szerviz esedékességre O
Mas, €spedig: .....ccovveriiieiiiieiiee e

56. Kérem, hogy rangsorolja 1-t6l 5-ig az alabbi tényezoket a vallalkozas/kereskedés
sikerének szempontjabdl! (1 a legkevésbé fontos, 5 a legfontosabb tényezo)
Toke O
Specilis szaktudast munkaerd o
Marketing tevékenység o
Specialis eszk6zok, gépek O
Ertékesités és vevészolgalat o

57. Milyen aranyban, honnan szarmazik a vallalkozas/kereskedés bevétele?
Kozvetlenil az iigyfelektdl: .............. %

Jutalék formdjaban partnerektdl, mint példaul bankok, biztosito tarsasagok: .............. %

58. Milyen aranyban jelentkeznek az alabbi tényezok a kereskedés koltségein beliil?

Telephellyel kapcsolatos koltségek: .............. %
Munkaerd és kozterhe: .............. %
Marketingtevékenység koltsége: .............. %
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8.6. Elemzéshez hasznalt kereszttablak és statisztikai probak eredményei

30. tablazat: Vezetok végzettsége és a stratégiai gondolkodas kozotti 6sszefiiggés vizsgalata (kérdoiv
35. és 37. kérdés)

van jovéképe
0 1 Osszesen
tulajdonos/vezet6 | 1 Cellamedfigyelések 6 7 13
végzettsége szama
% 46.2% 53.8% 100.0%
Korrigalt reziduum 1.0 -1.0
2 Cellamedfigyelések 1 2 3
szama
% 33.3% 66.7% 100.0%
Korrigalt reziduum -0.1 0.1
3 Cellamedfigyelések 13 28 41
szama
% 31.7% 68.3% 100.0%
Korrigalt reziduum -0.9 0.9
Osszesen Cellamedfigyelések 20 37 57
szama
% 35.1% 64.9% 100.0%
] Szignifikancia
Erték Szabadsagi fok szint
Khi-négyzet ,909 2 0.635
Valoszinlségi 0.886 2 0.642
hanyados
Linearis 0.855 1 0.355
kapcsolat mutaté
Ervényes 57
esetszam
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van formalizalt stratégiai

terve
0 1 Osszesen
tulajdonos/vezet6 | 1 Cellamedfigyelések 4 9 13
végzettsége szama
% 30.8% 69.2% 100.0%
Korrigalt reziduum -15 15
2 Cellamedfigyelések 1 2 3
szama
% 33.3% 66.7% 100.0%
Korrigalt reziduum -0.6 0.6
3 Cellamedfigyelések 23 18 41
szama
% 56.1% 43.9% 100.0%
Korrigalt reziduum 1.7 -1.7
Osszesen Cellamedfigyelések 28 29 57
szama
% 49.1% 50.9% 100.0%
) Szignifikancia
Erték Szabadsagi fok szint
Khi-négyzet 2,849 2 0.241
Val6szinlségi 2.907 2 0.234
hanyados
Linearis 2.688 1 0.101
kapcsolat mutaté
Ervényes 57
esetszam
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van éves Uzleti terve

0 1 Osszesen
tualjdonos/vezetd Cellamedgfigyelések 5 8 13
végzettsége szama
% 38.5% 61.5% 100.0%
Korrigalt reziduum 1.3 -1.3
Cellamedfigyelések 0 3 3
szama
% 0.0% 100.0% 100.0%
Korrigalt reziduum -1.0 1.0
3 Cellamedgfigyelések 9 32 41
szama
% 22.0% 78.0% 100.0%
Korrigalt reziduum -0.7 0.7
Osszesen Cellamedfigyelések 14 43 57
szama
% 24.6% 75.4% 100.0%
. Szignifikancia
Erték Szabadsagi fok szint
Khi-négyzet 2,483 2 0.289
Valoszinlségi 3.072 2 0.215
hanyados
Linearis 1.091 1 0.296
kapcsolat mutato
Ervényes 57
esetszam
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jelenlegi helyzet nem teszi

lehetévé a tervezést Osszesen
0 1
tulajdonos/vezet6 | 1 Cellamedfigyelések 10 3 13
végzettsége szama
% 76.9% 23.1% 100.0%
Korrigalt reziduum -11 11
2 Cellamedgfigyelések 3 0 3
szama
% 100.0% 0.0% 100.0%
Korrigalt reziduum 0.7 -0.7
3 Cellamegfigyelések 36 5 41
szama
% 87.8% 12.2% 100.0%
Korrigalt reziduum 0.6 -0.6
Osszesen Cellamegfigyelések 49 8 57
szama
% 86.0% 14.0% 100.0%
] Szignifikancia
Erték Szabadsagi fok szint
Khi-négyzet 1,486 2 0.476
Valoszinlségi 1.788 2 0.409
hanyados
Linearis 0.754 1 0.385

kapcsolat mutato

Ervényes
esetszam

57
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31. tablazat: Vezetok tovabbképzése és a stratégiai gondolkodas kozotti osszefiiggés vizsgalata
(kérdoiv 37. és 39. kérdés)

van jévéképe

0 1 Osszesen
fels6vezet6k 1 Cellamedfigyelések 7 25 32
részt vesznek-e szama
tanfolyamokon, % 21.9% 78.1% 100.0%
képzéseken
Korrigalt reziduum -2.3 2.3
2 Cellamedfigyelések 11 12 23
szama
% 47.8% 52.2% 100.0%
Korrigalt reziduum 1.6 -1.6
3 Cellamedfigyelések 3 2 5
szédma
% 60.0% 40.0% 100.0%
Korrigalt reziduum 1.2 -1.2
Osszesen Cellamedfigyelések 21 39 60
szama
% 35.0% 65.0% 100.0%
) Szignifikancia
Erték Szabadsagi fok szint
Khi-négyzet 5,460 2 0.065
Valészinlségi 5.502 2 0.064
hanyados
Linearis 5.166 1 0.023
kapcsolat mutato
Ervényes 60
esetszam
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van formalizalt stratégiai

terve
0 1 Osszesen
fels6vezet6k 1 Cellamedfigyelések 15 17 32
részt vesznek-e szama
tanfolyamokon, % 46.9% 53.1% 100.0%
képzéseken
Korrigalt reziduum -0.8 0.8
2 Cellamegfigyelések 12 11 23
szama
% 52.2% 47.8% 100.0%
Korrigalt reziduum 0.1 -0.1
3 Cellamegfigyelések 4 1 5
szama
% 80.0% 20.0% 100.0%
Korrigalt reziduum 13 -1.3
Osszesen Cellamegfigyelések 31 29 60
szama
% 51.7% 48.3% 100.0%
) Szignifikancia
Erték Szabadsagi fok szint
Khi-négyzet 1,904 2 0.386
Valoészinlségi 2.029 2 0.363
hanyados
Linearis 1.379 1 0.240
kapcsolat mutato
Ervényes 60
esetszam
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van éves uzleti terve

0 1 Osszesen
fels6vezet6k 1 Cellamedfigyelések 5 27 32
részt vesznek-e szama
tanfolyamokon, % 15.6% 84.4% 100.0%
képzéseken
Korrigalt reziduum -15 15
2 Cellamegfigyelések 7 16 23
szama
% 30.4% 69.6% 100.0%
Korrigalt reziduum 1.0 -1.0
3 Cellamegfigyelések 2 3 5
szama
% 40.0% 60.0% 100.0%
Korrigalt reziduum 0.9 -0.9
Osszesen Cellamegfigyelések 14 46 60
szama
% 23.3% 76.7% 100.0%
) Szignifikancia
Erték Szabadsagi fok szint
Khi-négyzet 2,488 2 0.288
Val6szinlségi 2.458 2 0.293
hanyados
Linearis 2.409 1 0.121
kapcsolat mutaté
Ervényes 60
esetszam
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jelenlegi helyzet nem teszi
lehetbvé a tervezést

0 1 Osszesen
fels6vezet6k Cellamedfigyelések 30 2 32
részt vesznek- szama
e % 93.8% 6.3% 100.0%
tanfolyamokon,
képzéseken Korrigalt reziduum 1.7 -1.7
2 Cellamedfigyelések 19 4 23
szama
% 82.6% 17.4% 100.0%
Korrigalt reziduum -0.7 0.7
3 Cellamegfigyelések 3 2 5
szama
% 60.0% 40.0% 100.0%
Korrigalt reziduum -1.8 1.8
Osszesen Cellamedfigyelések 52 8 60
szama
% 86.7% 13.3% 100.0%
) Szignifikancia
Erték Szabadsagi fok szint
Khi-négyzet 4,794 2 0.091
Val6szinlségi 4174 2 0.124
hanyados
Linearis 4.438 1 0.035
kapcsolat
mutatoé
Ervényes 60
esetszam
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32. tablazat: Vezetok tovabbképzése és a stratégiai gondolkodas kozotti osszefiiggés vizsgalata

osszevont kategoriakkal (kérdoiv 37.

és 39. kérdés)

van jévéképe

0 1 Osszesen
fels6vezetbk részt | nem Cellamedfigyelések 14 14 28
vesznek-e rendszeresen szama
tanfolyamokon, % 50.0% 50.0% 100.0%
képzéseken
Korrigalt reziduum 2.3 -2.3
rendszeresen Cellamedfigyelések 7 25 32
szama
% 21.9% 78.1% 100.0%
Korrigalt reziduum -2.3 2.3
Osszesen Cellamegfigyelések 21 39 60
szama
% 35.0% 65.0% 100.0%
. Szignifikancia | Szignifikancia | Szignifikancia
Erték Szabadsagi fok szint szint szint
Khi-négyzet 5,192 1 0.023
Folytonossagi 4.030 1 0.045
korrekcié
Val6szinlségi 5.257 1 0.022
hanyados
Fisher teszt 0.031 0.022
Linearis kapcsolat 5.106 1 0.024
mutaté
Ervényes 60
esetszam
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van formalizalt stratégiai terve

0 1 Osszesen
felsévezetdk részt | nem Cellamedfigyelések 16 12 28
vesznek-e rendszeresen szama
tanfolyamokon, % 57.1% 42.9% 100.0%
képzéseken
Korrigalt reziduum 0.8 -0.8
rendszeresen Cellamedfigyelések 15 17 32
szama
% 46.9% 53.1% 100.0%
Korrigalt reziduum -0.8 0.8
Osszesen Cellamedfigyelések 31 29 60
szama
% 51.7% 48.3% 100.0%
. Szignifikancia | Szignifikancia | Szignifikancia
Erték Szabadsagi fok szint szint szint
Khi-négyzet ,630 1 0.427
Folytonossagi 0.286 1 0.593
korrekcio
Valdszinilségi 0.632 1 0.427
hanyados
Fisher teszt 0.451 0.297
Linearis kapcsolat 0.620 1 0.431
mutato
Ervényes 60
esetszam
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van éves uzleti terve

0 1 Osszesen
fels6vezetdk részt | nem Cellamedfigyelések 9 19 28
vesznek-e rendszeresen szama
tanfolyamokon, % 32.1% 67.9% 100.0%
képzéseken
Korrigalt reziduum 15 -15
rendszeresen Cellamedfigyelések 5 27 32
szama
% 15.6% 84.4% 100.0%
Korrigalt reziduum -15 15
Total Cellamedfigyelések 14 46 60
szdma
% 23.3% 76.7% 100.0%
] Szignifikancia | Szignifikancia | Szignifikancia
Erték Szabadsagi fok szint szint szint
Khi-négyzet 2,278 1 0.131
Folytonossagi 1.448 1 0.229
korrekcio
Val6szinlségi 2.290 1 0.130
hanyados
Fisher teszt 0.220 0.114
Linearis kapcsolat 2.240 1 0.135
mutato
Ervényes 60
esetszam
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jelenlegi helyzet nem teszi
lehetévé a tervezést

0 1 Osszesen
fels6vezetdk részt | nem Cellamedfigyelések 22 6 28
vesznek-e rendszeresen szama
tanfolyamokon, % 78.6% 21.4% 100.0%
képzéseken
Korrigalt reziduum -1.7 1.7
rendszeresen Cellamedfigyelések 30 2 32
szédma
% 93.8% 6.3% 100.0%
Korrigalt reziduum 1.7 -1.7
Osszesen Cellamegfigyelések 52 8 60
szama
% 86.7% 13.3% 100.0%
. Szignifikancia | Szignifikancia | Szignifikancia
Erték Szabadsagi fok szint szint szint
Khi-négyzet 2,977 1 0.084
Folytonossagi 1.809 1 0.179
korrekcid
Valoszinlségi 3.062 1 0.080
hanyados
Fisher teszt 0.130 0.089
Linearis kapcsolat 2.928 1 0.087

mutaté

Ervényes
esetszam

60

155



33. tablazat: Statisztikai szamitasok a kereskedések bezarasat okozé tényezok kozotti korrelacio

vizsgalatahoz

Nem megfeleld vevészolgalat

Nem Igen Osszesen
Nem megfeleld Nem Cellamedfigyelések 34 2 36
vev@szolgalat szama
% 94.4% 5.6% 100.0%
Korrigalt reziduum 6.9 -6.9
lgen Cellamedfigyelések 1 23 24
szama
% 4.2% 95.8% 100.0%
Korrigalt reziduum -6.9 6.9
Osszesen Cellamedfigyelések 35 25 60
szama
% 58.3% 41.7% 100.0%
) Szignifikancia | Szignifikancia | Szignifikancia
Erték Szabadsagi fok szint szint szint
Khi-négyzet 48,286 1 0.000
Folytonossagi korrekcié | 44.643 1 0.000
Valdszinilségi 57.741 1 0.000
hanyados
Fisher teszt 0.000 0.000
Linearis kapcsolat 47.481 1 0.000
mutato
Ervényes esetszam 60
) Aszimptotikus Kozelitd
Erték standard hiba Kozelité T szignifikancia
Gamma 0.995 0.006 12.302 0.000
Ervényes esetszam 60
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Kicsi vevokor

Nem Igen Osszesen
Kicsi vevkor Nem Cellamedfigyelések 38 3 41
szama
% 92.7% 7.3% 100.0%
Korrigalt reziduum 6.0 -6.0
Igen Cellamedfigyelések 3 16 19
szama
% 15.8% 84.2% 100.0%
Korrigalt reziduum -6.0 6.0
Osszesen Cellamedfigyelések 41 19 60
szama
% 68.3% 31.7% 100.0%
. Szignifikancia | Szignifikancia | Szignifikancia
Erték Szabadsagi fok szint szint szint
Khi-négyzet 35,476 1 0.000
Folytonossagi korrekcié | 32.011 1 0.000
Val6szinlségi 36.881 1 0.000
hanyados
Fisher teszt 0.000 0.000
Linearis kapcsolat 34.884 1 0.000
mutaté
Ervényes esetszam 60
] Aszimptotikus Koézelité
Erték standard hiba Kdzelité T szignifikancia
Gamma 0.971 0.025 6.326 0.000
Ervényes esetszam 60
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jutalék elére torténd elkdltése

Nem Igen Osszesen
jutalék elére térténd Nem Cellamedfigyelések 24 1 25
elkoltése szama
% 96.0% 4.0% 100.0%
Korrigalt reziduum 6.7 -6.7
Igen Cellamedfigyelések 3 32 35
szama
% 8.6% 91.4% 100.0%
Korrigalt reziduum -6.7 6.7
Osszesen Cellamedgfigyelések 27 33 60
szama
% 45.0% 55.0% 100.0%
) Szignifikancia | Szignifikancia | Szignifikancia
Erték Szabadsagi fok szint szint szint
Khi-négyzet 45,039 1 0.000
Folytonossagi korrekcié | 41.576 1 0.000
Valoszinlségi 53.704 1 0.000
hanyados
Fisher teszt 0.000 0.000
Linearis kapcsolat 44.288 1 0.000
mutato
Ervényes esetszam 60
) Aszimptotikus Kozelitd
Erték standard hiba Koézelité T szignifikancia
Gamma 0.992 0.009 12.088 0.000
Ervényes esetszam 60
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Fiatal kereskedés

Nem Igen Osszesen
Fiatal kereskedés Nem Cellamedfigyelések 32 4 36
szadma
% 88.9% 11.1% 100.0%
Korrigalt reziduum 5.6 -5.6
lgen Cellamedfigyelések 4 20 24
szama
% 16.7% 83.3% 100.0%
Korrigalt reziduum -5.6 5.6
Osszesen Cellamegfigyelések 36 24 60
szama
% 60.0% 40.0% 100.0%
. Szignifikancia | Szignifikancia | Szignifikancia
Erték Szabadsagi fok szint szint szint
Khi-négyzet 31,296 1 0.000
Folytonossagi korrekcidé | 28.359 1 0.000
Valoészinlségi 34.019 1 0.000
hanyados
Fisher teszt 0.000 0.000
Linearis kapcsolat 30.775 1 0.000
mutaté
Ervényes esetszam 60
) Aszimptotikus Kozelité
Erték standard hiba Koézelité T szignifikancia
Gamma 0.951 0.036 7.230 0.000
Ervényes esetszam 60
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nem megfelelé vezetés

Nem Igen Osszesen
nem megfelel vezetés | Nem Cellamedfigyelések 13 4 17
szama
% 76.5% 23.5% 100.0%
Korrigalt reziduum 55 -5.5
Igen Cellamedfigyelések 3 40 43
szadma
% 7.0% 93.0% 100.0%
Korrigalt reziduum -55 5.5
Osszesen Cellamedfigyelések 16 44 60
szdma
% 26.7% 73.3% 100.0%
) Szignifikancia | Szignifikancia | Szignifikancia
Erték Szabadsagi fok szint szint szint
Khi-négyzet 30,088 1 0.000
Folytonossagi korrekcié | 26.639 1 0.000
Valoszinlségi 29.278 1 0.000
hanyados
Fisher teszt 0.000 0.000
Linearis kapcsolat 29.586 1 0.000
mutato
Ervényes esetszam 60
] Aszimptotikus Kozelité
Erték standard hiba Kozelité T szignifikancia
Gamma 0.955 0.037 4972 0.000
Ervényes esetszam 60
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