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B2B KAPCSOLATOK AZ UZLETI HALOZATBAN

UR NORBERT
TAMUS ANTALNE

Osszefoglalas

A kutatas az ipari szervezetekre jellemzo kapcsolatok sajatossagaira
terjed ki a dunaujvarosi jarordacs gyarto cég, a MEISER Ferroste Kfft.
gyvakorlataban és partnerei korében. Egyéni mélyinterjuk soran sikeriilt
megismerni a vizsgalt piac szamos jellemzojet, amelynek szakirodalmi
alapjat Porter versenyeré modellje, a B2B marketing fogalmi kerete
adtak, kiegészitve a versenypolitikai kozgazdasagtan meghatarozasaival.
A megfelel6 beszallito vallalat megtaldlasahoz lényeges, hogy a partnerek
az egylittmiitkédést kélcsonosen elonyosnek tartsdk, képességeik és
eroforrasaik osszehangolhatoak legyenek. Ebben az esetben lehetoség
nyilik magas kapcsolati szint elérésére a szervezetek kozott, amely
elsosorban a napi interakciok soran érheté tetten és a vallalatok
értékesitési piacan nélkiilozhetetlen versenyelony terén — mint példaul
rugalmassag, adaptacios készség, gyors teljesités — kamatozhat.

A primer kutatas célja az volt, hogy a gyartdo cég vevoinek piacain
megismerhetoek legyenek a szervezetkozi viszonyok. Vilagossa valt, hogy
helyettesithetoségére mennyire van lehetosége a vadsdrloknak. A
megrendelok tobbsége sokszereplos ipardagban tevékenykedik, igy a
halozatban betoltétt szerepiik nem lehet jelentds. Ezt felismerve, a
szervezetek torekednek szoros, kozvetlen kapcsolat kiépitésére veviikkel
és beszallitoikkal.

Kulcsszavak: B2B piac, szervezetkozi  kapcsolatok, — szervezeti
alkupozicio, haldzati szerep

B2B Relationship in Business Network
Abstract
The research covers the organizational relationships in Dunazijvdros

grating manufacturer in the practice of MEISER Ferroste Ltd. and
partners. Deep interviews were analyzed to find out the market
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characteristics. The literature is based on Porter's competitive forces
model, the conceptual framework for B2B marketing and economics of
competition policy. Finding the right supplier, if the partners are equally
important in the relationship, the abilities and resources could be
aligned. In this case, the opportunity is to achieve a high level of contact
between organizations, which can be perceived in daily interactions. The
very good relationship the companies create a competitive advantage in
the sales market, such as flexibility, adaptability, fast performance.

The primary research aims to market for customers to be learned from
business to business relationships. A company's bargaining position is
strongly influenced by how much opportunity to substitutable products to
customers. The primary research aims to market for customers to be
learned from inter-organizational relationships. A company's bargaining
position is strongly influenced by how much opportunity to substitutable
products to customers. The most of customers operating in industries with
many actors, so their role in the network is not significant. Recognizing
this, the organizations would like to close, direct contact with their
customers and suppliers to build.

Keywords: B2B market, business relationships, bargaining power,
position in network

Bevezetés

A kutatas célja, hogy az iparagi halozatban feltarja azokat a kapcsolati
sajatossagokat, amelyek segitenek megérteni a szervezetek viselkedését,
hatdssal lehetnek iizleti magatartasukra. A gyartd vallalat megrendeldi
korében folytatott primer kutatas pedig segitséget nyujthat a vevok
képességeinek megismerésében, a halozatban betdltott szerepiik és
poziciojuk feltérképezésében. Az eredmények értékelését kovetden
felvazolhatoak lesznek a vallalkozas fejlodési lehetdségei kapcsolatai
révén. A vizsgalt kérdéskorokkel a szervezeti kapcsolatok jelentéségére, a
vallalatk6zi marketing-szemlélet hasznossagara és a szervezet halozati

crer

Az tlizleti kapcsolatok a szervezetek kozotti interakciok révén kialakulo
kolesonos fliggdségi viszonyt jelentik. A vallalkozas iizleti kapcsolatainak
szempontjabol torténd értékelése kiterjed az érintettekkel vald kontaktus
halézatban betoltott szerepének, a szervezet iparagban elfoglalt

~~~~~~~~

pozicidjanak vizsgalatdra is. Egy vallalat halézati poziciojat
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kapcsolatainak  Osszessége, iparagdban vald megitélése, jogai,
kotelezettségéi képességei és erdforrdsai hatarozzak meg. (Ford 2007,
Mandjak 2012)

A halézati pozicio tehat a szervezetek kozotti lizleti kapcsolatok
komplexitasanak és sokféleségének rogzitését jelenti. Kiilsd szemléld
szamara ezek a poziciok nem léteznek, mert a kapcsolatok a haldzat tagjai
kozott meglévo lizleti logikara és interperszonalis kapcsolatokra épiilnek.
Ha a tagok kozott a kapcsolatok fejlettek, a halozat stabil és a halozati
poziciok kiépiiltek. A haldzati struktira és a haldzatban elfoglalt poziciok
a kolcsonos egylittmikodés és az egymashoz vald alkalmazkodas, illetve
ezek kombinacidjanak megtaldldsa eredményeképpen jonnek 1étre.
(Low 1997)

Anyag és modszer

Az egyéni mélyinterjikat kovetden a kérdéives megkérdezés
lebonyolitdsa 2012. marcius 21. és aprilis 5. kozott tortént. Az
alapsokasdg a Meiser Ferroste Kft.-nél 2010-2011-es gazdasagi évben
megrendelést felado 512 vallalkozas. A mintavétel nem reprezentativ. A
megrendeldk korében végzett Pareto-elemzés bebizonyitotta, hogy az
Osszes eladott mennyiség 80%-a 47-54 vevOnek tudhaté be. Annak
érdekében, hogy a legjelentdsebb vevOk alkotta minta alljon
rendelkezésre, a Meiser Ferroste Kft. 85 gyakori szervezeti vasarlojanak
juttattuk el a kérddivet. A valaszaddi hajlanddsdg kimagaslonak
mondhat6, hiszen a gyakorlat azt mutatja, hogy a B2B piacon végzett,
online kutatasoknal a kitoltott kérdéivek aranya 10-30%, a visszaérkezett
52 darab azonban tobb mint 60%-o0s aranyt jelent.

Az elemzés leird statisztikak, kereszttablak, Osszefliggés-, illetve

asszociacios vizsgalatok alkalmazasaval tortént. A feldolgozads soran
kapott legfontosabb eredmények kertilnek bemutatasra a kovetkezokben.
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1. tablazat: Alkalmazott modszerek

Szekunder kutatas

Primer kutatas

Elemzes

Szakirodalmi feldolgozas:

Porter versenyerék modell

Versenypolitikai
kozgazdasagtan
megkozelitései

Uzleti halézat és B2B
kapcsolatok
fogalmi keretei

Bergen — Peteraf modell

Webster — Wind modell

Minta: iizleti piaci szereploék
(vallalkozasok), szervezetkozi
kapcsolattartok
Kvalitativ kutatas: egyéni
mélyinterjuk
- Interjuk széma: 4
- Interjuk id6tartama: egyenként
60 perc
Interjuvazlat, félig strukturalt
kérddiv
Interjualanyok:
- Jéaroracs gyarto cég kereskedelmi
vezetdje;
- Jéaroracs gyartd cég beszerzdje;
- Ipari 1épcsdszerkezet gyartd
beszerzdje;
- Acéltermékkel kereskedd cég

munkatarsa.
Kvantitativ kutatas: kérdoives

megkérdezés
Eszkoze: standardizalt kérdoiv

A minta nagysaga: 52 vallalkozas

Ertékelés

- Osszefiiggés-vizsgalat
- Pareto-elemzés
- Kraljic-matrix

- Youle-féle asszociacios vizsgalat
- Kereszttablak
- Herfindahl-Hirschman-index

Forras: Sajat szerkesztés, 2012
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Eredmények
Az szervezet alkupozicidja és terméke elérhetoségének osszefiiggése

Az Osszefiiggés vizsgalatanak alapja a megkérdezettek észlelése
vevoikkel szembeni érdekérvényesitd képességiikrdl, valamint termékeik
helyettesithetdségérol. A szervezet sajat termékeinek/szolgaltatasainak
értekelése 1-5-ig terjedd Likert skalan tortént, ahol 1: egyaltaldn nem
jellemzo, 5: teljes mértékben jellemzd. A valaszadok korében
meghatdroz6 volt, hogy a vevokkel szembeni magas érdekérvényesitési
képességet akkor jeloltek meg inkabb, ha egyedi termék/szolgaltatas
értékesitését is bejelolték. Az egyedi terméket forgalmazok korében a

cre

tablazat)

2. tablazat: Az asszociacio szorossaganak vizsgalata, Youle-féle
asszociacios egyiitthaté segitségével az alkupozicio és a
termék elérhetésége kozott

me: gyakorisag

Elérhet6ség Nehéz .
. Egyszeri A
(egyedi (tomegtermék) Osszesen

Alupozicio termék) g
Vevovel szemb’er.lrl 26 3 29
magas alkupozicid
Vevoivel szembeni

alacsony 2 7 9

alkupozicid

Osszesen 28 10 38

Forras: Keérdoives megkérdezés 2012 alapjan, sajat szerkesztés, N=38

ay=0,936

Az egyiitthato értéke tehat +1-hez kozelit. Ez azt jelenti, hogy a vevdvel
szembeni magas alkupozicid és a nehezen elérhetd, egyedi termékek
fordulnak el a leggyakrabban egylitt. Ugyanakkor a magas
alkupozicioval rendelkezékre nem jellemzo tomegtermékek értékesitése.

Az egyedi termék forgalmazasabol eredd6 magas szervezeti
érdekérvényesitd képesség hatassal van a szervezetkdzi kapcsolatokra. Ez
az Osszefiiggés egyéni mélyinterjik sordn kertlt felszinre. Segitségiinkre
voltak rendszerterméket értékesitd és a vizsgalt gyartd cég beszerzdinek
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(Beszerzé 1 és Beszerzo 2), illetve egy kereskedelmi tevékenységet
folytat6 vallalkozds munkatarsanak (Beszerzo-Kereskedd) valaszai. (3.
tablazat)

3. tablazat: A szervezetkozi kapcsolatokat befolyasolé beszallitoi
képességek jellemzoi

Beszerzo-
Szempont Beszerzo 1 Beszerzo 2
Kereskedd
baratsagtalan
eréfolény
Nem kozvetlen hangnem, nem megfeleld
fitogtatas, .
kapcsolat nem tajékoztatas,
. ‘ egyoldalu i
jellemzdje megfeleld kiszolgélas
‘ érdekérvényesités
teljesités
Nem kozvetlen
kis rendelési
kapcsolat oka monopolhelyzetben lévé gyarto
mennyiség
lehet
Beszerzési ]
Kis rendelési egyedi Specialis
lehetdségeket
' mennyiség termékigény termékfajta
korlatja

Forras: Egyéni mélyinterjuk 2012 alapjan, sajat szerkesztés

A B2B kapcsolat szorossdga és a szervezet halozati pozicidjanak
osszefiiggései

Az 52 valaszado koziil, 32 olyan vallalkozas torekszik jellemzden,
vevlivel szoros kapcsolatot kiépiteni, akiknek halozatban betoltott
szerepiikre vonatkozo észlelésiik alacsony volt. Tehat sajat maguknak
nem tulajdonitanak nagy halézati jelentdséget. Hasonloképpen a
beszallitoikkal is leginkdbb azok torekednek szoros kapcsolati szint
kiépitésére, akik negativan itélték meg haldzati szerepiiket. Elmondhato,
hogy azokra jellemzd, hogy partnereikkel szoros kapcsolatot szeretnének
kialakitani, akik haldézatban betoltott szerepiiket nem észlelik jelentdsnek.
(1. dbra)
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(me: %)
Vevokkel valoszoros
kapcsolat
nem jellemzo

Beszallitokkal valo 36,54
szoros kapesolat

jellemzo

34.62 Vevokkelvaloszoros
kapcsolat
jellemzo

Beszallitokkal valo
szoros Kapesolat

nem jellemzo
Magas halozati pozicio  =#=Alacsony halozati pozicio

1. abra: A vevdi és beszallitoi kapcsolat szorossaga és az észlelt
halézati pozicio kozotti 6sszefiiggés
Forras: Kérdoives megkérdezés 2012 alapjan, sajat szerkesztés, N=52

Sziikséges annak megvizsgaldsa, hogy vajon a szervezeteket mi
akadalyozza meg abban, hogy egyes partnerekkel kozvetlen kapcsolatot
¢épitsenek ki. A szakirodalmi feldolgozas €s a szakemberekkel folytatott
egyéni mélyinterjuk vélaszaibol kitlinik, ha a vevd szdmara fontos
beszerzés az elado szempontjabol is jelentésnek mindsiil, illetve az eladod
rendelkezik a vevoéi igények teljesitéséhez megfeleld erdéforrasokkal és
képességekkel, akkor az ismétlodd tranzakciok révén a kapcsolat
fejleszthetd. A magas kapcsolati szint kdvetelményeit a 2. dbra foglalja
Ossze.

Az egyéni mélyinterjuk soran kitértiink annak megvizsgalasara, hogy a
vallalati gyakorlatban miért szeretnének a vevok beszallitoikkal kozvetlen
kapcsolatot kiépiteni. A szervezetek elsddleges célja, hogy a gyartashoz,
értékesitéshez nélkiilozhetetlen anyagok a megfeleld helyen és id6ben
rendelkezésre alljanak. A szoros kapcsolattdl rugalmassagot, gyors
informécidaramlast varnak az érintettek, foként azért, hogy értékesitoi
piacaikon a versenytarsaikkal szemben eldnyh6z jussanak a gyors
kiszolgalas és rugalmas adaptacio révén. (4. tablazat)
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A beszerzés
targya

I

Vevo
Szamara

Elado
Szamara

q

i)

Vevoi igénynek

A kapcsolat
fejlédik

Kivalo

kapcsolati

fontos ) L
szint elérése

beszerzés

i)

A beszerzés
célja

2. abra: Magas kapcsolati szint kovetelményei
Forrds: Sajat szerkesztés Ford et al. 2007, Szegedi-Prezenszki 2003,
Porter 2006, Snehota 2011, illetve Egyéni mélyinterjuk 2012 alapjan

megfeleld eladoi
|:> képességek, |:>

er6forrasok

jelentds
értékesités

4. tablazat: A szervezetkozi kapcsolatokat befolyasolo beszerzési
dontés jellemzoi

Beszerzo-
Szempont Beszerzol Beszerzo 2 .
P Kereskedo
A beszerzéssel o . T
. a sziikséges termek, anyag a megfeleld idében, a
szembeni A s 11 e
megfeleld idében rendelkezésre alljon a gyartashoz
legfontosabb . ot Al b
. . ¢s/vagy értékesitéshez
kovetelmény
bizalom, megfeleld
Interakcio nincs informécidaramlas, rugalmassag,
jellemzdje rugalmas és gyors nagyobb
. SZOoros e .
kozvetlen o 1n ligyintézés, odafigyelés,
. kotddés s . i
kapcsolat esetén szerzddésszerinti barati hangnem
teljesités

Forras: Egyéni mélyinterjuk 2012 alapjan, sajat szerkesztés
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A szervezetek exportértékesitése és a halozati szerepe kozotti osszefiiggeés

A kérdoiv 3. kérdése a vevOk exporttevékenységére iranyult. Ennek
megitéléséhez a  kozgazdasagtanbol  ismert nyitott  gazdasag
meghatarozasai nyujtottak segitséget. Nyitott gazdasagunak tekinthetd az
az orszag, amely GDP-jének tobb mint fele a kiilfoldon realizalodik.
Meghatarozasa nyitottsagi mutatokkal, példaul az export, import
Ossztermékhez valo aranya alapjan lehetséges. Ha a mutatd 15% alatti zart
gazdasagrol, ha 50% feletti nyitott gazdasdgrol beszélhetiink. (Blaho-
Kutasi 2010)

Kicsit enyhitve a kozgazdasagtani megkozelitésen, 10%-nal huztuk meg a
,»Zartsadg” hatarat, aminek az lett az eredménye, ami a valaszokbdl kidertil,
hogy a kérdbivet visszakiildoknek gyakorlatilag a fele egyaltalan nem
vagy nagyon csekély exporttevékenységet folytat. Mig a kdzgazdasagtani
megfogalmazas szerinti nyitottsagrol, tobb mint 50% exporttevékenység
esetén beszélhetiink, amelyet 15 valaszad6 jelolt csak meg. A
megkérdezettek korében tehat a tobbség nem rendelkezik, kozvetlen
kiilfoldi kapcsolatokkal, kiterjedt kapcsolathaldval.

(me: %)
35
[
Al 2 )
25
20
20
15 13
10
10 8 b
§] O
5 - -
0
MNem exportal  Kevesebb mint  10-49%c export 50% vagy annal
10™a tiibh
B Alacsony halozat pozicio Magas halézaté pozicio

3. abra: A halézati pozicio és az exportértékesités osszefiiggése
Forras: Kérdoives megkérdezés 2012 alapjan, sajat szerkesztés

Az exporthdnyad és a vevOk altal észlelt halozati pozicid Osszefiiggéseit
mutatja be a 3. abra. A vevdk észlelése szerint, minél nagyobb
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exporthanyaddal rendelkezik egy wvallalat, anndl inkabb érzi magat
er6folényben, igy anndl inkabb tulajdonit magdnak magas halozati
poziciot. Az eredmények tiikrében vilagossa valik, hogy amint ndveli egy
cég az értékesitését €s egyre nagyobb hanyadot jelent ebbdl a kivitelre
szant termékmennyiség, anndl inkdbb észlelik ugy a megkérdezettek,
hogy a haldzatban betoltott jelent6ségiik nagy. FErdekes fordulat
mutatkozik az export-értékesitési arany 50%-os atlépésekor. Amint egy
vallalat eléri ezt a kiiszobot, azt a piacot fogja elsddlegesnek tekinteni,
amelyiken termékei nagyobb részét adja el. A nemzetkozi piacon azonban
mas versenyhelyzettel taldlja magat szemben, mint amihez belf6ldon
hozzaszokott ¢és jellemzéen nem lesz kozponti szerepldje iparaganak,
hiszen a nemzetkozi piacon globalis versenytarsai lesznek. A szervezet és
(képviseldinek) fokusza tehat atkeriil a szamdra jelentdsebb eladassal
kecsegtetd piacra, ahol a korabbiaktol teljesen eltérd erdviszonyokkal
talalkozik.

A piaci koncentrdacio, az érdekérvényesiti képesség és a halozati pozicio
osszefiiggései

A piaci koncentracié mérésére a versenypolitikai kdzgazdasagtan egyik
népszerli mutatdja a Herfindahl-Hirschman-index (HHI) szolgal, amely
megmutatja, hogy az ipardg versenyzOinek piaci részesedése alapjan,
mennyire koncentralt a piac, vagyis mennyire dsszpontosul a ,.hatalom”
egy vagy tobb szerepld kezében az adott halozatban. Ha a mutatot a %-0S
piaci részesedésekbodl szamoljuk, két szélso értéke 0, illetve 10 000 lehet.

5. tablazat: A piaci koncentracio és a megkérdezettek partnereikkel
szembeni érdekérvényesitd képességének dsszefiiggései

ncentraciod HHI 3 950- HHI 2 550- HHI 1 200-

alkupozicid 2 650 1225 101

A beszallitokkal

szembeni alku- 0% 5,5% 0%
pozici6 alacsony

A beszallitokkal

szembeni alku- 33,3% 27,9% 33,3%

pozici6 magas

Forras: Keérdoives megkérdezés 2012 alapjan, sajat szerkesztés

A 0-hoz kozelitd érték azt jelenti, hogy a piac teljesen toredezett, minden
vallalat csekély részesedéssel rendelkezik. Ennek ellenkezdje igaz, ha az
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érteke 10 000, ez esetben egyetlen vallalat van jelen az adott piacon,
amelynek részesedése értelemszertien 100%. (Motta 2007)

A valaszadok észlelése alapjan kialakitott Herfindahl-Hirschman-indexek
értékei a 4 000 és 100 kozé keriiltek, ami azt jelenti, hogy a MEISER
Ferroste Kft. vevéi kozott, a megkérdezettek korében nincs olyan
vallalkozas, amely erdsen koncentralt piacon miikddne. A valaszok
alapjan kialakitott HHI-indexeket hdrom csoportba rendszereztiik az
Osszefiiggés-vizsgalathoz. A piaci  koncentracidé ¢és a vevokkel,
szallitokkal szembeni érdekérvényesitd képesség kozotti sszefliggést a 5.
tablazat szemlélteti.

Az eredmény azt mutatja, hogy a megkérdezettek észlelését, sajat
beszallitoikkal, illetve vevoikkel szembeni érdekérvényesité képességét
illetden, nem befolyasolja, hogy hany versenytarsuk van, mennyire
jellemzé (vagy mennyire nem) piaci koncentracid, sajat iparaguk
versenyz6i kozott. A valaszokbol kideriilt, hogy nincs Osszefliggés a
kozvetlen partnerekkel szembeni alkupozicidé és a piaci koncentracio
kozott.

Azonban az észlelt halozati pozicid, illetve a piaci koncentracio kozott
van Osszefliggés. Vagyis minél inkabb koncentralt piacon tevékenykedik
egy vallalat, anndl inkabb érzi jelentdsnek az iparagi haldézatban betdltott
alacsony halozati pozicioval is rendelkeznek. A sokszereplds piacokon
tehat, az egyes versenyzd vallalatok kevésbé érzik magukat
meghatdrozonak ipardgukban. A vdalaszadok HHI-indexeit és halozati
szerepiikkel kapcsolatos észlelésiik Osszefiiggeéseit a 6. tablazat mutatja
be.

6. tablazat: A piaci koncentracio és az észlelt halozati pozicié
osszefiiggései a valaszadok korében

oncentracio HHI 3 950- HHI 2 550- HHI 1 200-
haldzati poziCit 2 650 1225 101
Halozati pozicid 5.56% 16.67% 22.22%
alacsony
Halozati pozicid 27,78% 16,67% 11,12%
magas

Forras: Kerdoives megkérdezés 2012 alapjan, sajat szerkesztés
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Kovetkeztetések javaslatok

A MEISER Ferroste Kft. vevoi korében végzett szekunder adatelemzést
alapul véve megallapithatd, hogy a megrendelok koriilbeliil tizedének
tudhatdo be az éves értékesités legnagyobb hanyada. Ez bizonyos
tigyfelkortol valo fiiggoseget jelent, amely egyrészt kockazatos, ha létezik
versenytars, masrészt indokolja a szervezetek kozotti kapcsolatok
vizsgalatat, elemzését és apolasat. A fiiggoség csokkentése érdekében a
vevokor sziikitésére, illetve egyes megrendelok jelentos mennyiséget
vasarlokhoz torténd felzarkoz(tat)asara kellene térekedni. Mindkét
eshetdséghez megoldas lehet, hogy egyes vevOk, sajat piacaikon
megerdsodjenek, fokozzdk megrendeléseiket, lehetdleg egyedi innovativ
termékek révén, hiszen ezek egyértelmiien jelentds piaci pozicidt és
haldzati szerepet biztositanak a vallalkozasnak.

A ndvekvo exportpiaci aktivitassal is novekszik a vallalkozasok halozati
pozicidja. Fontos azonban, hogy ez csak addig érvényes, amig egy
vallalat kiilfoldi értékesitésével at nem Iépi eladasainak 50%-at. Ekkor
mas versenyhelyzettel taldlja magat szemben, hiszen legfébb piacan
globalis versenytarsai lesznek.

A kérddives megkérdezés Osszefliggés-vizsgalatai azt mutatjak, hogy az
alacsony haldzati pozicioval rendelkezd szervezetek torekednek inkabb
szoros kapcsolat kiépitésére partnereikkel. Hiszen 6k kevésbé koncentralt
piacon, tobb versenytarssal vetélkedve végzik tevékenységiiket. Ennek
ellenére vevdikkel ¢és beszallitoikkal szemben megfeleléen tudjak
érvényesiteni érdekeiket.

A szervezetek tobbsége tehat felismerte a kapcsolatok kiépitésében és
dpolasaban rejlo  lehetoségeket. Tisztaban vannak azzal, hogy
sokszereplos piacon csak ugy maradhatnak versenyben, ha jo kapcsolati
szintet érnek el kozvetlen partnereikkel. Torekednek arra, hogy jo
viszonyt épitsenek ki és fenn is tudjak tartani, hogy mozgasteriiket,
lehetdségeiket novelhessék a piaci versenyben. Ez alatamasztja az egyéni
mélyinterjuk soran megfogalmazodott véleményeket. Ezekben az
interjialanyok  felhivtdk a  figyelmet a kolcsondsen  eldnyds
egyiittmiikodés fontossagara. Egyértelmii tehat — ahogyan a B2B
marketing szakirodalom is hangsulyozza — hogy a kapcsolatok, illetve
azok ismerete, elemzése, fejlesztése segitik a szervezet haldzatban
betdltott szerepének meghatarozasat és magaban hordozzak fejléddésének
lehetdségeit.
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