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1.BEVEZETES

1.1. A téma aktualitasa

Témavalasztasomnak indoklasai:

Magyarorszagon mindezidaig viszonylag kevés felmérés készult a hazai vallalkozasok életatjarol
¢s fejlodésérol. A kutatok tobbsége mas-mas aspektusbdl vizsgélta dket. Salamonné 2000-es
évek elején végzett vizsgalata tekinthetd attorének, aki kutatasa soran kiilonboz6 iparagakban,
kiilonbozo tevékenységeket végzd vallalatok ¢Eletutjat tarta fel és a hazai vallalkozasokra
vonatkozéan életpalyat allitott fel. Salamonné vizsgalatanak eredményeit a 2.3.2.-es fejezetben
kilén is értékelem részletesebben. Ezzel kapcsolatban érdekesnek és mindenképp tovabbi
vizsgalatok alapjanak tartottam az ennek alapjan kialakitott modelljét, mert a hazai vallalkoz&sok
elindulasanak egyik f6 motivalo tényezdje volt a rendszervaltozas altal megvaltozott helyzet, ami
sajatosnak tekinthetd és az életutat is véleményem szerint egyedivé tette a kiilfoldi vallalatok
¢letpalydjahoz képest. A csaknem 30 éve bekdvetkezett valtozast kovetden iddszertivé valt Gjra-
és tovabbvizsgalni azt, hogy az akkor feltart sajatossagok a mai napig megfigyelhetéek-e. A
vallalkozasok életutjanak jellegzetességei magyar jegyek-e, vagy csak az adott idészak és az
adott koriilményekre vonatkoz6 jellemzok. Erintélegesen vizsglom ezzel kapcsolatban majd azt
is, hogy ebbdl a fejlodési aspektushol kialakult-e valos piaci helyzeten alapuld miikodés.

Teémavalasztdsom masik oka, hogy az autd-markakereskedések helyzetérél atfogd kutatas
Magyarorszagon még nem készilt. A Gépjarmi Mérkakereskedések Orszagos Szovetsége
(GEMOSZ) a 2008-as valsagot kovetden elkezdte rendszeresen nyomonkovetni a szektor
szerepl6it, melynek eredményeit a dolgozatom 2.5.3-as fejezetében mutatok be. Ezen felmérések
soran elsésorban a tulajdonosok, kereskeddk és a telephelyek szamat, aranyat és a bekovetkezett
valtozasokat vizsgaltak, de részletes, melyrehatobb elemzéseket nem készitettek. Kutatdésommal
ezt a hianyt is szeretném potolni.

Vélasztasom harmadik oka, hogy a 2008-as valsag egyik legnagyobb vesztese, nemcsak
Magyarorszagon, hanem az egész vilagon, az autdipar volt, igy a valsag hatasat, az abbdl vald
kilabalast, illetve a kereskedések valsagkezelését is vizsgalom, hiszen ezzel kapcsolatosan
szintén hiany van a hazai kutatasok palettajaban. Véleményem szerint az eredményeket nemcsak
mas iparagban, hasonlé témaban kutatd, hanem a markakereskedések tulajdonosai is sikeresen
hasznalhatnak fel, elkertlve esetleg egy Ujabb valsag — aminek a bekdvetkezését az autds szakma
a kozeljovoben nem zar ki — drasztikus hatasét.

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

1.2. Célkituzések

A doktori értekezésem elkészitésénel az alabbi célokat fogalmaztam meg:
a) akiilonbozo vallalati életciklus modellek 6sszehasonlitasa, értékelése és rendszerezése,
b) a magyarorszagi autdipar helyzetének vizsgalata,
c) amagyarorszagi auto-markakereskedések életatjanak feltarasa,

Ve

a) Az egyik celom, hogy részletesen dsszehasonlitsam, ertékeljem és rendszerezzem a kilfoldi és
hazai szakirodalom alapjan a kiilonb6z6 vallalati életciklus modelleket. Az életpalyamodellek
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rendszerezd attekintése tobb, hasonld témat feldolgozd szerzd kutatasaban is megjelenik (1asd:
ZSUPANEKNE, 2007; KEMENCZEI, 2009; MISKOLCZI, 2012; HORVATH, 2016), ebbdl
kifolydlag a disszertaciom sordn elsdsorban a gyakorlatban torténé hazai alkalmazhatosagukra,
és az elmult néhany év kutatasi eredményeire fokuszalok.

b) Célom, hogy kutatdsom soran szekunder és primer adatok segitségével vizsgaljam a
magyarorszagi autOipar helyzetét, kulonds tekintettel az ipardgon belili Kkereskedelemre.
Kiilonb6z6 modszerek segitségével elemzem ¢és értékelem az autokereskedések, a szalonok és
telephelyek, a tulajdonosok, tovabba a forgalomba helyezett (j autok szdménak alakuldsat a
2008-as vilaggazdasagi valsag elétt, alatt és utan.

c) Tovabbi célkitlizéseim kozott szerepel, hogy sajat, empirikus kutatassal vizsgaljam a magyar
auto-markakereskedések életatjat és feltarjam fejlodésiiket kiilonboz6 szegmensekben. A
vizsgalt csoportok kialakitasanal figyelembe veszem egyrészt az arkategoriat (alacsonyabb
szegmens (Suzuki) és kozépkategdria (Skoda — Toyota — Volkswagen), masrészt a kereskedések
telephelyeinek és markainak a szamat (egy, illetve tobb markas, egy, illetve tobb telephelyes
kereskedések).

A kereskedeések életutjainak feltérképezéséhez a mélyinterji maddszerét alkalmazom.

YEve

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

1.3. Hipotézisek és a kutatasom folyamata

A hazai és nemzetkozi irodalmak feldolgozasat, a kulcsszereplokkel tortént elozetes interjukat és
kutatasokat kovet6en az alabbi hipotéziseket fogalmaztam meg:

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

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

Hipotézis 3 (H3) — A tobb markas tdbb telephelyes autokereskedések egy markas egy
telephelyes kereskedésekbdl indultak, ahol viszont a kereskedések tulajdonosai k6zott a szakmai
befektetok mellett mar megjelentek a pénziigyi befektetdk is.

Hipotézis 4 (H4) — Abban az esetben, ha egy kereskedésben, egy telephelyen t6bb autdszalon is
miikddik, akkor azok a markdk ugyanazon cégcsoporthoz tartoznak.

Hipotézis 5 (H5) — A markakereskedések éves tervet felsébb utasitasra (importéri) készitenek,
hosszabb tavra a folyamatosan valtozo kiils6 kornyezet miatt nem is terveznek, igy Uzleti és
stratégiai tervet sem készitenek.

Hipotézis 6 (H6) — A magyar autokereskedések fejlodését és életszakaszait befolyasolja az
alapitas id6pontja, mivel a rendszervaltozast kovetden a vallalkozasok egy specialis kdrnyezeti
helyzetben, példak és tapasztalat nélkiil indultak, ami a vallalkozasok fejlodésének alakulasa
soran sajatos jellegzetességeket okozott.

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



Hipotézis 8 (H8) — A magyarorszagi autd-markakereskedések miilkodtetésének egyik
legnagyobb problémaja a valsagbol valo kilabalast kovetden €s napjainkban is a nem megfeleld
szakképzes és a munkaerd hianya.

A kutatdsom és a disszertaciom elkészitésének lépéseit es azok kozti kapcsolatrendszert az 1.
abra szemlélteti.

Kutatasi téma meghatarozasa, célok megfogalmazasa

A 4
Szakirodalom feldolgozésa

A 4
Hipotézisek megfogalmazasa

A

\ 4 \4
Kutatasi terlletek, feladatok és elemzési
modszerek meghatarozasa

v v v
Adatgytijtés hazai és Autdkereskedések Autokereskeddk
nemzetkozi, primer €s kérdBives felmérése mélyinterjas
szekunder forrasokbol megkeresése

\ 4 \ 4

A 4 A\ 4
Az autokereskedések Az autdkereskedések A magyarorszagi auto-
jelenlegi altal alkalmazott Gzleti markakereskedések
versenyképességének modell feltarasa életutjanak feltarasa és
meghatarozasa és a stratégiali az iparagra jellemzo
gondolkodasuk feltarasa életut felallitasa
A 4 A 4 A 4

Eredmények 0sszefoglalasa, értelmezése, a feltett
hipotézisek igazolhatdsaganak vizsgalata

A 4

Uj és ujszerti eredmények megfogalmazasa

A 4
Kovetkeztetések és javaslatok megfogalmazasa

1. abra: A disszertacio elkészitésének folyamatabraja
Forrés: sajat 0sszeéllitas



2. ANYAG ES MODSZER

Kutatasi céljaim eléréséhez elsé 1épésben szekunder adatokra tamaszkodva attekintettem a téma-
hoz kapcsolodo hazai és nemzetkozi szakirodalmat, mely feldolgozas soran 6sszehasonlitast
alkalmaztam. Osszevetettem a kiilonbdzé hazai és nemzetkdzi életit modelleket és
ravilagitottam a gyakorlatban torténé alkalmazhatosagukra, illetve az elmult évek kutatasi
eredményeit is értékeltem.

A sajat vizsgalatom soran a szekunder adatok elemzését kovetden tobbféle, célzott primer
Kutatast is végeztem.

a) A markakereskedések életatjanak vizsgalatahoz strukturalt mélyinterjut készitettem, mely
sordn az egyes életszakaszok jellegzetességeit és a valsag hatdsat probaltam feltarni.
Vilasztasom azért erre a mddszerre esett, mert mélyebb és nagyobb terjedelmii informacidkhoz
szerettem volna jutni, és kivancsi voltam a tulajdonosok (egyes esetekben iigyvezet6k)
véleményére, tapasztalatara és az iparaggal, illetve a sajat vallalkozasukkal kapcsolatos
jovoképlikre. A mélyinterjut 4 markéanal, a Skoda, Suzuki, Toyota ¢s VW végeztem.

sz

illetve a valsdg-kezelést vizsgaltam, a kérddivezés modszerét alkalmaztam. A kérdbivezés mar
valamennyi marka, valamennyi kereskedését lefedte. Mddszervalasztdsom soran azt tartottam
els6sorban szemel6tt, hogy a kérddivezés soran jol dsszehasonlithato és értelmezhetd adatokat
vizsgalhassak, melyek jol lefedik az adott idészelet jellemzdit.

€) A Magyarorszagon miikodd szervezetek bemutatasdhoz elsGsorban az altaluk kozzétett
kiadvanyokat és a szervezetek honlapjain talalhaté informécidkat hasznaltam fel. A hazai piac
bemutatasahoz és értékeléséhez a GEMOSZ és a Datahouse Kft. , lizemsoros” primer adatbazisat
hasznaltam fel. Ezen kiviil lehet6ségem volt Gablini Géabor urral, a GEMOSZ elndkével,
tobbszor is interjut késziteni, a tdle kapott anyagokat, adatokat és informaciokat szintén
felhasznaltam elemzéseimhez.

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

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

- 1 telephely t6bb marka (1T tM)

- Tobb telephely 1 méarka (tT 1M)

- Tobb telephely tébb méarka (tT tM)

Az autokereskedések életatjanak és fejlodésének vizsgalatahoz mélyinterjd modszerét
alkalmaztam. A magyarorszagi kereskedéseket eldszor lesziirtem két jellemzd alapjan. Igy a
mélyinterjihoz hasznalt mintaba az egymarkas, egy telephellyel rendelkezé tulajdonosok
kereskedései keriiltek. Abbol a megfontolasbol végeztem ezt a szlirést, mert ugy gondoltam,
hogy az autokereskedések ¢letiitjat hasonld miikodési feltételekkel rendelkezd vallalkozasok
esetében célszerli 6sszehasonlitani. A markak koziil pedig 4 keriilt vizsgalatom kézéppontjaba a
Skoda, a Suzuki, a Toyota és a Volkswagen.
A maérkavalasztasomnak tobb oka is volt:
- Egyrészt azt kivantam feltarni, hogy kiilonb6z6 piaci szegmensben miikodé markak
esetében megfigyelheté-e eltérés az életatjukban, illetve a stratégidjukban. Ezért esett
valasztasom alacsonyabb szegmensbe tartozo, illetve kozépkategdrias markakra is.



- Masrészt erdekelt, hogy mutat-¢ kiilonbséget, illetve visszavezethet6-e a markak gyartasi
orszagara a kereskedések altal hasznalt stratégia. Ebb6l a megfontolasbdl valasztottam
europai és azsiai automarkat forgalmazd kereskedést is a mélyinterjuim alanyai koze.

- A harmadik oka ezen markak vélasztasanak az volt, hogy az elmult években (is) a
legtobbet eladott autok ezen méarkak kozul kertltek ki. A Suzuki, amellett, hogy a ,,mi
autonk”, évek ota vezeti az eladasi listdkat. Az Opel és a Ford mellett pedig minden évben
az eladasi toplista elén szerepel a tobbi méarka is (2. bra). A Toyotét, bar a top 5-ben nem
szerepel, de a legmegbizhatobb markaként, a vilag egyik legnagyobb autogyaraként, illetve
a legértékesebb cég egyikeként mindenképp a vizsgalt markak kozé vélasztottam.

- Mérkavéalasztdsomat indokolta az a tény is, hogy azon kivil, hogy ezen markak
szerepelnek az értékesitési listak €lén, az 6 esetiikben a kereskedések szama is jelentds a
teljes orszagra vonatkoztatva.

Végul tovabbi két rajtam kivilallo ok, ami valasztdsomat befolyasolta:

- A prémium kategdridba tartoz6 markak tobb esetben csak egy vagy néhany szalonnal
rendelkeznek, emellett altalaban egy nagyobb cég vagy cégcsoport tulajdonaban vannak,
igy azt gondoltam, hogy az 6 életutjuk nem tipizalhatd, és az amugy is sok kiilsé
befolyasold tényezd nem engedi 6nalld életit bejarasat.

- A masik ok, hogy ezen cegek, illetve sok esetben mas markat forgalmazo, de nem
prémium kategoridba tartozd kereskedések esetében mar az clézetes egyeztetési
hajlanddsag sem volt meg, megkeresesemre nem is reagaltak.
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2. abra: A top 5 automarka éves eladasi darabszamai
Forras: sajat szerkesztés a Datahouse Kft adatbazisa alapjan

Magyarorszagon 2015-ben a vizsgélat inditdsakor 405 kereskedés miikodott, amibol 137 egy
markas és 168 egy telephelyes. Ezek kozil 112 kereskedés volt olyan, amelyek egy markasak és
egy telephelyesek. Kozilik vizsgalt markak szamat az 1. tablazatban mutatom be.



1. tAblazat: Az autokereskedések szama 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-s adatai alapjan

Az 1. tablazat adatai alapjan lathatd, 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
markaval foglalkoztak és egy telephelyen muikodtek.
Embertprébal6 volt a kereskedések tulajdonosait elérni, nagyon nagy volt az elzarkdzasi arany,
ugy is, hogy importéri, illetve szovetségi tamogatasom is volt. Sajnos nagyon sok kereskedés
reagalni sem reagalt a megkereséseimre, és tobb esetben a személyes érdeklddés sem bizonyult
eredményesnek.
Mig a Toyota (3 tulajdonoshoz/vezetdhoz) és a VW (5 tulajdonoshoz/vezetéhoz) esetében
mindegyik egymarkas egy telephelyes kereskedeshez sikerilt eljutnom, addig a Skoda esetében
ez 30%, ami 4 kereskedést jelent, a Suzuki esetében 20% volt (6 kereskedés), igaz, az 6 aranyuk
az egymarkas kereskedések kozott is a legmagasabb.
Az autdkereskedéseket Adizes életatmodellje alapjan probaltam feltérképezni és elemezni.
Figyelembe vettem a szakaszok egyedi sajatossagait és jellemzdit, és ezek alapjan tettem
kisérletet az egyes ¢életszakaszok beazonositdsara, illetve a szektorra jellemzd életht
meghatarozasara.
A mélyinterju kérdései Adizes életciklus egyes szakaszai koré épiiltek. Fébb kérdéskorok,
amiket a vizsgalat soran a tulajdonosoknak feltettem:

- Alapadatok a vallalkozasrol,

- Lehetdség, dtlet, a kereskedés alapitasaval a tulajdonos célja;

- Kezdeti feladatok;

- Az elindulas, illetve az elsé évek problémai, nehézségek és annak megoldasai;

- Lendiiletes novekedés feladatai, illetve a felmeriild problémaék és megoldasok;

- Kereskedések formalizalésa;

- Kereskedések fejlédése, novekedése (tobb marka forgalmazasa vagy tobb telephely

nyitasa) és az ezzel kapcsolatos feladatok, elonyok-hatranyok;

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

- Valsag hatésa és a kilabalas lépései, eszkozei;

- Jelenlegi allapot, feladatok és problémak;

- Jovobeli célok, feladatok.

A vizsgalatom kovetkezd 1épése az volt, hogy kiterjesztettem az életiitelemzést a Suzuki markan
belil nemcsak az egy markas, hanem a tobb markas, illetve a tobb telephelyes kereskedések
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vizsgalatara is. Célom ezzel az volt, hogy megnézzem, hogy véltozik-e, és ha igen, akkor
mennyiben és hogyan az autokereskedések életltja, ha tobb markaval foglalkozik a tulajdonos,
vagy tobb telephelyen végzi a miikodését. Az elkészitett mélyinterjut kdvetden pedig kutatdsom
soran a tObbi marka esetében is megprobaltam {igyvezet6hoz eljutni. Ebben az esetben 3
iigyvezetovel tudtam személyesen is beszélni, de az § esetiikben mar nem lehet megmondani,
hogy a fentebb emlitett kategoriak kozul (1. tAblazat) hova tartoznak, hiszen atfedések vannak
benne. A harom véllalat 3, 5, illetve 4 telephelyen miikodik és 4, 3, illetve 9 markaval
foglalkozik, amik kozil 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 Kkisérletet tenni arra is, hogy a valsag utan, illetve a valsag hatdsara bezart
kereskedések régi tulajdonosaihoz is eljussak, de sajnos teljesen elzarkédztak tdle, igy csak
kdzvetett uton, a volt versenytarsaktol tudtam informalédni.

A vizsgélatom harmadik modszere a kérdoives vizsgalat. Ennek segitségével a kereskedések
kutatést, emellett a versenyképességiiket befolyasold tényezdket, az importdr szerepét €s a valsag
hatasat is igyekeztem feltarni. Az els6 felében a demografiai adatokat kovetGen, amiben a
kereskedés elhelyezkedésére, a telephelyek és méarkak szaméra és a tulajdonosi viszonyokra
kérdeztem ra, az ezekbdl szarmazé eldnydket, hatranyokat és problémakat kivantam feltarni. A
vonatkozott. A tervezés iddtavja, célja, oka és eredménye mellett rdkérdeztem a vezetdi és
alkalmazotti képzésekre, a valsagbol valo kilabalés eszkozeire, és az uzleti modell tobb részét is
érintd teriiletre, igymint a vevokkel vald kapcsolattartas, kommunikécio, az internet szerepére,
illetve a koltségek aranyainak alakulésara.

A kérdések Osszedllitasat kovetden probakérddivezést tartottam. A visszajelzéseket kovetden
lehetdségem nyilt, hogy Gablini Gébor urral szakmai szemmel is atbeszéljiik a kérdéseket,
ezeknek koszonhetden nyerte el a kérddiv a végleges formajat és tartalmat. A probakérddivben a
kereskedés életutjara vonatkozd kérdések is szerepeltek, hiszen ezt is vizsgalni szerettem volna,
de a visszejelzéseket kovetden ezek kikertiltek beldle, mert nagyon meghosszabbitottak a kitdltés
idejét, és fennallt a veszély, hogy kevesebben fogjék emiatt kitolteni és igy nem fog annyi
visszaérkezni, amivel az elemzéseimet elkészithetem.

A kérdobivek elkeriiltek az orszag 0sszes, mind a 405 kereskedéséhez, igy alapsokasagnak ezen
kereskedéseket tekintem.

A kérd6iv a Gépjarmii Markakereskeddk Orszagos SzoOvetségének a tdmogatasaval kerdilt
kiklldéesre. A Szovetség altal kikiildott kérddivnek két levelezos lista adta az alapjat, az egyik a
taglista, a masik pedig a keresked6i hirlevél. A kérdéiv az online-kerdoiv.com oldalon volt
megtalalhato és kitolthetd. Mivel a kitoltési arany két hét alatt még nagyon alacsony volt, igy a
Szovetség emlékeztetdt is kiildott, én pedig telefonon érdeklddtem a kereskedésekben, illetve
személyesen kezdtem el kivinni papir alapon a kérddivet az autokereskedésekhez. Ezzel viszont
mar sajnos Kicsit torzult a minta, hiszen Pest megyeben kaptak meg papir alapon a kereskedések,
mig telefonon azon cégeket kerestem meg, akiknél mélyinterjun is voltam.

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

A kérdéivben sajnos nem volt lehet6ségem a konkrét, a kereskedés altal forgalmazott marka(k)ra
rakérdeznem, mert anonim kérdoiv révén, a markak ismerétében mar tobb esetben is
egyértelmiien beazonosithatéd lett volna az adott markakereskedés, mivel az elhelyezkedésre, a
marka és a telephely szamara rakérdeztem. Ugy gondoltam, hogy a vizsgalatom esetében sokkal
fontosabb, hogy ez utdbbi jellemzdk alapjan be tudjam hatarolni és sorolni a kereskedéseket.

A dolgozatban megfogalmazott célokat a hozzajuk tartozd hipotéziseket és a celok eléréséhez
szolgalo anyagokat és modszereket a 2. tablazatban foglalom dssze.
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2. tablazat: A dolgozatban megfogalmazott célkitiizések elérését szolgalé anyagok és modszerek

Célkitiizés Hipotézis Anyag Moédszer
1. Hazai és nemzetkozi
z}éﬁfg‘;yg?ggzxré:éemzo Hazai és nemzetkozi §zakiroda|om elemzése
(alkalnilazhatéséguk szakirodalmak Osszehasonlit6 elemzés
szempontjabal)
- Hl quai szakirodalom Szakirodalom elemzése
2. Magyarorszagi autdpiac = H4 GEMOSZ adatbazis - e ,

, . Osszehasonlité elemzés
helyzetének bemutatasa, (2011-2017) S j

AN - Statisztikai elemzések
elemzése és értékelése Datahouse Kft. adatbazis (korrespondenciaanalizis)

(2006-2017) P
3. Magyarorszagl egymaskas | , H6 Szakirodalmi forrasok . ,
autokereskedések A kereskedések Szakirodalom elemzése
életUtjanak a modellezése : : s Osszehasonlito elemzés
. tulajdonosaival készitett . o
(Skoda, Suzuki, Toyota, e Adizes modell segitségével
VW) mélyinterjuk
4. Maavarorszadi tbb = H2 Szakirodalmi forrasok
: mérglé s és /vag t5bb = H3 A kereskedések Szakirodalom elemzése
telenhelves kg?leske dések = H6 tulajdonosaival és Osszehasonlitd elemzés
életgt'ég/ak a feltérkénezése igyvezetbivel készitett Adizes modell segitségével
! P mélyinterjuk
L . = H5 Szakirodalom elemzése
5 Magyarorszagl = H7 . . , Statisztikai elemzések
autokereskedések . H8 Szakirodalmi forrasok (kereszttablazatos
stratégiajanak, uzleti Sajat adatbazis (2018-as) .

N s o elemzések, nem-
modelljének, kérddives felmérés araméteres probak
versenyképességének és eredményeként Elaszterelemgés '
valsagkezelésének feltarasa L Y

varianciaanalizis)

Forréas: sajat szerkesztés

3. EREDMENYEK

A GEMOSZ ,jizemsoros” primer adatbazisa alapjan, még a mélyinterjiik megkezdése elétt,
korrespondencia analizist végeztem, mellyel célom volt a 4. hipotézisem alatdmasztasa,
miszerint: Abban az esetben, ha egy kereskedésben, egy telephelyen tobb autdszalon is miikodik,
akkor azok a markak ugyanazon cégcsoporthoz tartoznak.

Ennek vizsgalata soran két kérdésre kerestem a valaszt:

1. Meghatérozhat6-e a mélyinterju soran vizsgalt markakra vonatkozéan az, hogy inkéabb
egy vagy tobbmarkasak, illetve egy vagy tobb telephelyes kereskedések. Véleményem
szerint az alacsonyabb arkategoridba tartozd kereskedések altalaban 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. igy nem torekedtek arra, és valdsziniileg lehetdségiik sem lett
volna arra, hogy tovabbi markakat kezdjenek el értékesiteni mar meglévd telephelyen,
vagy Ujabb telephelyet nyissanak 0j, vagy meglévd markaik szdmara.

2. Amennyiben tébb markat is forgalmaz az adott kereskedés, ugy az értékesitett markak
ugyanazon cégcsoporthoz tartoznak-e. Egy ilyen iparagban, mint a jarmiiipar, ahol
jelentdsen meghatarozza az importOr és/vagy a gyar a kereskedés lehetdségeit, 1€péseit,
ugy gondolom a versenyhelyzet miatt telephelyen beliil konkurens markat nem engednek
nyitni, mig a tarsmarkak viszont ugyanazon cégcsoporthoz tartozéak lehetnek csak.
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A fenti kérdésekre kapott valaszok segitségével késobbi elemzéseim eredményeinek értékelését
szerettem volna segiteni.
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3. abra: Korrespondencia térkép: A markak és a telephelyek szdma a vizsgalt markak esetében
Forrés: sajat vizsgalat

A korrespondencia-analizissel kapott 3. abran lathatd, hogy az altalam, a mélyinterjuk soran
vizsgalt markak esetében a markdk és a telephelyek szdmanak az alakulasa az egyes
kereskedések esetében a kovetkezoképpen alakul:

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

A Toyota inkdbb egy markas, de tobb telephelyes, mig a Skoda esetében nem tudjuk
egyértelmilen 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 mark&k milyen mésik méarkakkal
talalhatoak egyutt egy-egy tobb markas kereskedésben, egy adott telephelyen. A 4. 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 VVolkswagennel talalhato egy
telephelyen. Ezek alapjan elmondhatjuk, hogy a Volkswagen esetében tényleg markacsoporton
belll talalhatd szalonokat nyitnak egy-egy kereskedésben, mig a tébbi esetében nem allithatjuk
ezt hatarozottan a kapott eredmeny alapjan, hiszen példaul a Suzuki esetében francia és olasz
tarsmarka is talalhat6 egy telephelyen beldil.
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4. dbra: Korrespondencia térkép: A vizsgalt markak és az azokkal egy telephelyen értékesitett
tarsmarka megjelenése
Forréas: sajat vizsgalat

3.1. Az autokereskedések életitjanak vizsgalata

A mélyinterjuk soran Adizes szakaszai kozll 6sszemosddva és atfedésekkel az aldbbi négy
szakaszt tudtam azonositani:

1. Udvarlas és az elindulés szakasza

2. Csecsemokor szakasza, de részben mar formalizalt mukodés

3. Gyerlnk-gyeriink szakasza a serdiilokor jellegzetességével

4. A vaélsagot koveto életszakaszok

Célom volt, hogy a mélyinterjuk soran ne csak a vallalkozasok életutjat vizsgaljam, hanem, hogy
autokereskedések ¢életatjaban voltak megfigyelhetdk, €s ezek alapjan szerettem volna az
esetlegesen kiilonbozd palyafutas vonalakat is kimutatni.
A vizsgalatom soran az alabbi kulonbségeket fedeztem fel a kiilonb6z6 szegmensben
forgalmazott markak kereskedései esetében:

1. Megjelentek a pénziigyi befektetok

2. Tobb tulajdonos

3. Magasabb alkalmazotti létszam

4. “Magasabb” importdri eldirasok (pl. egységes arculat, weboldal, bemutatoterem)
Tovabbi kiilonbségként emlitheté még, hogy a 2000-es évek mesterséges keresletndvelése a
magasabb arkategdrias markéak esetében nem emelte annyira irredlisan magasra az értékesitést,
mivel kevesebbet (vagy egyaltalan nem) adtak el O Ft induld befizetéssel, de értékesitésik
ugyanugy visszaesett a valsag hatasara.

A kovetkezd 1épésben azt probaltam feltarni, hogy amennyiben tovabbi markékat von be és/vagy
tovabbi telephelyeket nyit a tulajdonos a mar miitkodé mellé, az hogyan befolyasolja az €letutat.
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A ndvekedési palyan magasabb szakaszba tud-e lépni, vagy ugyanazok a szakaszok jelennek
meg csak mas jellegzetes tulajdonsagokkal. Ehhez Suzuki markat is forgalmazé kereskedéseket
kerestem fel, viszont ebben az esetben méar nem a tulajdonosokkal, hanem egy-egy telephely
vezetdjével, vagy az lgyvezetokkel készitettem interjat. Az igy megvizsgalt
autokereskedelemmel (is) foglalkoz6 vallalatok sok szempontb6l mutatnak hasonléséagot,
ugyanakkor jelentds kiilonbségek is mutatkoznak benniik nemcsak az életdtra vonatkozoan. A
2008-as évet kovetben ezen cégek megérezték az ertékesitések visszaesését és volt, ahol
létszamcsokkentest vagy telephelybezarast is kénytelenek voltak eszkdzolni. Ugyanakkor
Osszességében azt lathatjuk, hogy a tobbi kereskedéshez (egy markas, egy telephelyes) képest
jobb volt a vasarlo-arany, tobb esetben végig nyereségesek tudtak maradni, és volt olyan
vallalkozas is aki tobb szalont és tobb telephelyet is nyitott ebben az idészakban.

A vizsgélatom soran, az eredmények alapjan megprobaltam elkésziteni a kereskedések
életutjanak modelljét. Bar a kutatdsom kiindulopontjat Adizes életutmodellje jelentette,
megfigyelhetd, hogy az emlitett sajatossagokbol fakadoan egy teljesen egyedi életit abrazolhat6
(5. &bra). Ebbol fakadoan az egyes szakaszok elemzésénél és értékelésénél nem hasonlitottam
0ssze Adizes modelljével, hiszen mar az elindulast kovetéen lathatd volt ezen vallalkozasok
életutjara vonatkozo egyediség.

Novekedés, fejlodés

Visszaesés,
hanyatlas

Lenddiletes, de
kontrollalt Novekedés, fejlédés
novekedés
Cég(ek) Cég(ek)
haléla halala
Elindulas,
CsecsemoOkor

EVEK

5. abra: A vizsgalt markakereskedések életutja
Forrés: sajat vizsgalat
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A 405 kikiildott kérddivbol (ami a vizsgalatom esetében az alapsokasagot is jelenti) 60 érkezett
vissza, amit tobb mint 60%-ban a cég tulajdonosa toltott ki, aminek korilbeldl a fele (19 6) a
kereskedés vezetdje is. Ez a 60 kérddiv tobb statisztikai szdmitasnal mennyiségileg kevés ahhoz,
hogy az alapsokasagra is kiterjeszthet6 eredményt adjon. Az 6sszes kereskedésnek megis a 15%-
at jelenti.

A mélyinterjuk sordn minden tulajdonos a valsag bekovetkezése utan jelentds, akar 90 %-0s
visszaesésrol beszElt az 1j autod értékesitésben. A kérddivben igy rédkérdeztem a valsag eldtti
legmagasabb, illetve a valsagot kovetd legalacsonyabb éves értékesitési mennyiségre. Kivancsi
voltam, hogy a kérddivet Kkitoltok esetében is tapasztalhato-e ez a visszaeses, illetve a
visszaesések mértéke. Ennek vizsgélatara Wilcoxon-probat végeztem. A 60 kitolté koziil 57-en
valaszoltak erre a kérdésre, mindannyian csdkkend eladasi darabszdmot adtak meg. Az elvégzett
proba eredménye szerint ez a kulonbség szignifikans (p<0,05) a legmagasabb és a
legalacsonyabb értékesitési mennyiség kozatt.

A mélyinterjuk soradn azt tapasztaltam, hogy az egy markéaval foglalkoz6 kereskedések
tulajdonosai mar az alapitast megel6z6en is az iparagban tevékenykedtek, zommel pedig csaladi
vallalkozasok voltak.

Kereszttabla és Khi-négyzet prébaval vizsgaltam, hogy van-e Osszefliggés a marka- és a
telephelyek szama kdzott, valamint akdzott, hogy a tulajdonos, alapitd szakmai vagy pénzlgyi
befektetd-e. Feltételezéseim szerint a tobb markat forgalmazd, vagy tobb telephelyen értékesitd
kereskedések alapitoi kozott tobb pénziigyi befektetd taldlhatd, mig véleményem szerint az
egymarkas egy telephelyes kereskedések tulajdonosai zémmel a szakmabol jottek.

3. tablazat: Osszefiiggés vizsgalata a telephely szima és a pénziigyi befeketetok aranya kozott

pénziigyi befektetd
nincs van 0dsszesen
egy Cellamegfigyelések 10 5 15
telephely | szama
% 66.7% 33.3% 100.0%
Korrigalt reziduum
0.0 0.0
tébb Cellamedgfigyelések 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%

Forrés: sajat vizsgalat

A 3. tablazat alapjan lathatd, és a proba eredmeényével alatamaszthato, hogy nincs 6sszefiliggés a
két tényez6 kozott, vagyis nem lehet statisztikailag igazolni és kimutatni, hogy abban az esetben,
ha a tulajdonos(ok) tobb telephelyet nyitnak a pénziigyi befektetOk aranya megnovekszik.
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Mindenképp érdekes és tovabbi vizsgalatok alapjat képezheti ez az eredmény, hogy mi lehet az
oka annak, hogy a pénziigyi befektetoknek nem vonzoé ez az iparag.
vezetOk csak szakmai (autoipari) képzettséggel rendelkeznek, vagy — bar esetleg a szakmabol
jottek — gazdasagi végzettségii szakemberek is (esetleg csak utobbiak). A valaszadok 23%-a csak
szakmai kepzettséggel rendelkeznek, és tobb mint a hA&romnegyed része a vezetdknek gazdasagi
végzettségli. Khi-négyzet probaval megvizsgéltam, hogy statisztikailag kimutathaté-e, hogy
azok, akik gazdasagi végzettségiiek, azoknak van hosszabb tavra megfogalmazott célkitlizése,
stratégiaja. A probat elvégeztem mindegyik valaszlehet6ségre vonatkozdan, vagyis, hogy csak
szakmai, csak gazdasagi vagy mindkettd végzettséggel rendelkezoknél megfigyelheté-e a
tervezés, vagyis az, hogy:

- van megfogalmazott jovoképiik;

- van formalizalt stratégiai terv;

- rendelkeznek éves, Uzleti tervvel;

- vagy a jelenlegi helyzet ezt nem teszi lehet6vé.
A probédk eredménye azonban bebizonyitotta, hogy nem mutathat6 ki 6sszefiiggés ezen tényezok
kdzott egyik esetben, még 10%-0s hibaszinten sem.
A kovetkez6 1épésben nem a végzettség, hanem a folyamatos képzéseken, konferenciakon részt
vevo tulajdonos/vezetd és a stratégia kozotti Osszefiiggést kiséreltem meg statisztikai probaval
alatamasztani. A kereszttablas vizsgalat alapjan megallapithatd, hogy bar Kicsi a minta, de akik
rendszeresen részt vesznek tanfolyamokon, képzéseken, azoknak nagyobb ardnyban van
jovokeépiik, stratégidjuk és éves lizleti terviik. Statisztikailag 10%-os hibaszinten csak a jovokép
mutathat6 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 strateégiajuk vagy éves uzleti tervik lenne, statisztikailag nem kimutathatd.

Arra a kérdésre, hogy miért, kinek az elvarasa miatt készitenek stratégiat és/vagy éves tervet a
kereskedések, az alabbi véalaszok szulettek: 70%-uk, vagyis 42 kereskedés mondta azt, hogy
import6ri elvaras miatt. A tovabbi valaszok és az ardnyuk a 6. abran lathato. Megfigyelhetd,
hogy a valaszadok tbb, mint fele jelolte meg még a tulajdonosi elvarast, illetve a versenyel6ény
ndvelését. 13-an a valsagbol vald kildbalashoz is szlikségét érezte egy stratégia terv elkészitéseét.

Ez az arany véleményem szerint azért viszonylag alacsony, mert a legtébb véllalat a valsagot
kovetd visszaesés utdn mar néhany éve ismét fellendiilében van.

Valsagbol vald Crglijhéa:)mé?rabbi kilabalas — 21.67%
Bizonytalanséag csokkentése céljabol [ 36.67%
Versenyel6ny novelése céljabol [ 51.67%
Banki, befektetdi elvaras miatt [ 43.33%
ImportSri elvaras miatt [ 70.00%

Tulajdonosi elvaras miatt — 56.67%

6. &bra: Stratégiai és/vagy éves Uzleti terv készitésének okai
Forrés: sajat vizsgalat
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A mélyinterjukon a tulajdonosoktol elhangzott, hogy a legtobben tervezéssel csak az importérok
miatt foglalkoznak és a mai vilagban, a jelenlegi gazdasdgi helyzetben nem is igazan lehet
realisan tervezni. Ezzel viszont némiképp ellentmond a kérdéivben csupan 8-an jeldltek be
valaszként azt, hogy a ,,jelenlegi helyzet nem teszi lehetdvé hosszabbtavu stratégia kovetését”.
Ezt kdvetden a mélyinterjus tapasztalataim alapjan a valaszokbdl kivettem azokat, amikor csak
kotelezben, felsébb, importéri vagy tulajdonosi utasitds miatt készitenek a kereskedésben
stratégiai vagy éves Uzleti tervet, és megnéztem, hogy abban az esetben, amikor nincs elvaras,
hogyan alakulnak ezek az aranyok. Ilyen sziikitéssel, feltételekkel viszont csak 5 kereskedés
maradt a 60-bol. Ezen eredmények 6sszefligghetnek azzal, hogy Magyarorszagon nem altalanos
a stratégiai gondolkodas az autd-markakereskedéseknél. A kereskeddk, tulajdonosok maguktol,
kiils6 nyomas nélkiil — a kereskedés jovéje és tervezés szempontjabol — csak kevesen
gondolkoznak tudatosan, hosszabb tavban.

Ugyanakkor 52 kereskedés, vagyis a valaszadok kozel 90%-a szerint nagyrészt vagy teljes
mértékben meg tudtdk valdsitani az elmult években kitlizott célokat, és 8-an valaszoltdk azt,
hogy csak részben, vagy egydltalan nem. Arra, hogy mire vezetik vissza a célok
megvalosulasanak hianyat a fokozodd versenyt és az egyre szigorubb importdri eldirasokat
valaszoltak a legtdbben.

Kereszttabla segitségével vizsgaltam, hogy van-e 6sszefliggés a kereskedések telephely- és
markaszama és a célok megvalosulasa kozott. Ehhez a mar tobbszor alkalmazott 4 csoportot
hasznaltam, amin belil dsszevonast 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 kdnnyebben megvaldsithatdak az
egyszeriibb szervezet, kisebb aparatus, kevesebb feladat miatt.

Ennek aldtdmasztasahoz Mann-Whitney probat végeztem (4. tablazat).

4. tablazat: A Kitiizott célok és azok megvalésulasai egy, illetve tobb markas és telephelyes
kereskedések eseteben

Rangszamok Rangszadmok
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
VA -2.362
Szignifikancia szint 0.018

Forrés: sajat vizsgalat

Véarakozasaimmal ellentétben a statisztikai prdba alapjan viszont az latszik, hogy nagyobb
aranyban meg voltak elégedve azok a kereskedések a kitlizott celokkal, akik nem egy
telephelyen miikodtek és/vagy nemcsak egy markaval foglalkoztak (p<0,05). Ennek oka a tobb
markaval és/vagy telephellyel cs6kkend kockazat, nagyobb biztonsag lehet, amit a 23-as kerdes
soran vizsgalok, illetve a megndvekvo piaci lehetdségek.
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Ezek utdn megvizsgaltam azt, hogy van-e kildnbség abban a tekintetben, hogy hany markéaval
foglalkozik a cég, vagyis befolyasolo tényezo lesz-e a marka az elobb vizsgalt kérdésben, vagy
csak és Kkizarolag a telephely szdménak ndvekedése lesz az, ami a célok megvaldsulasa
tekintetében nagyobb elégedettséget ad. A Khi-négyzet proba alapjan az, hogy egy vagy tébb
markas a cég nem lesz befolyadsolo tényez0, vagyis nincs Osszefiiggés ezen valtozok kozott. Az
eredmények alapjan pedig megallapithatd, hogy a telephely lesz befolyasold tényezo.

Ezt kovetéen a Kruskal-Wallis nem-paraméteres probaval azt vizsgaltam, hogy kimutathatd-e
jelentds kiilonbség a telephelyek és a markak szdma alapjan képzett kereskedéstipusok kozott a
célok megvalosulasaban (5. tablazat).

5. tablazat: Kruskal-Wallis préba

Rangszdmok

Tipus Esetszam atlaga

Megvaldsultak a célok 1T1M 16 38.22
1TtM 10 18.90
tTiM 11 29.77
tTtM 23 30.52
Total 60

Kruskal-Wallis H 9.895

Szabadsagi fok 3

Szignifikancia szint 0.019

Forréas: sajat vizsgalat

A Kruskal-Wallis proba igazolta az 0Osszefliggést (p<0,05) a kereskedéstipus és a célok
megvalosuldsa kozott, vagyis mas-mas lesz a célok elérése attol fiiggéen, 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.

6. tablazat: A Dunn-Bonferroni post-hoc préba eredménye

Celok megvalosulasa Csoport
kereskedeés-tipusonként 1 2
1TtM 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

! Az azonos oszlopban szereplé csoportok (kereskedéstipusok) kozétti eltéréshez tartozé p-érték (Kruskal-Wallis
préba).
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A 6. tablazat szines cellaiban az atlagos rangszamok talalhaték. Az egy csoportba tartozd
(azonos szinnel jelolt), illetve egy sorban talalhatd atlagos rangszamok kozott nincs jelentds
kllénbség (a post-hoc préba eredménye nem szignifikéans, p>0,05).

Az alacsonyabb csoportszdm az alacsonyabb, a magasabb pedig a magasabb atlagos
rangszamnak felel meg. Az alacsonyabb &tlagos rangszam arra utal, hogy a vizsgalt
kereskedéstipus képviseldi ugy vélik, hogy naluk nagyobb mértékben valdsultak meg a célok,
vagyis a legjobban (a 4 csoport kozil) az egy telephelyes, de tébb markat forgalmazé
kereskedések jartak. Stabilitds szempontjabol 6k mutatnak elényt a tobbi markakereskedéssel
szemben. Ok, akik a tobb marka miatt mar tobb labon allnak, a hozzajuk tartozo szélesebb vevodi
kor erdsiti a biztonsagot az értékesités szempontjabol, ugyanakkor még atlathato, konnyebben
irdnyithato a szervezet. Amikor mér terjeszkednek és tobb telephelyen is értékesitenek az abbdl
fakado6 hatranyok lerontjak a tobb markabdl szerzett elonyoket.

Klaszteranalizist végeztem azzal kapcsolatosan, hogy a vizsgalt kereskedések a stratégijuk altal
hogyan csoportosithatdak.

A csoportok szdmanak meghatarozasara hierarchikus dendrogramot alkalmaztam. A dendrogram
alapjan 3 klasztert tartottam célszeriinek kialakitani. Ezt kovetéen nem hierarchikus
klaszterelemzési modszert, a K-kozép algoritmust alkalmaztam. A vizsgalattal nem az volt a
celom, hogy melyik kereskedest hova tudom sorolni, hanem az, hogy homogén csoportokat
képezzek, melyekkel tovabbi vizsgalatokat végezhetek.

Az els6 csoportba 25 kereskedés, a masodikba 13, végiil a harmadik csoportba 12 kerilt. Bar a
minta nem nagy, mégis szlikséges a 3 csoport, mert vannak kiilénbségek 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 elkiloniteni.

A kétféle klaszterelemzés hasonld eredményre vezetett, melyet a kereszttabla-elemzés tdmaszt
ala (7. tablazat).

7. téblazat: Kereszttabla-elemzés a kiilonboz6 klaszterelemzés modszerek eredményének
Osszehasonlitasara

K-k6zép maodszer altal kapott
klaszterek

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

Forrés: sajat vizsgalat

A kialakitott harom klasztert a rajuk jellemzd tulajdonsagaik alapjan neveztem el, utalva a
csoportokban 1év6 kereskedések stratégiai gondolkoddsukra.

1. klaszter: Céltudatos, nyitott, tervezd

2. klaszter: Szerencsés tuléld

3. klaszter: Tudatosan keresd

1. klaszter: Céltudatos, nyitott, tervezé

Ezen kereskedésekre jellemz6 leginkabb a stratégiai gondolkodas, hiszen megfogalmazott céljuk
és tervik is van ennek eléréséhez, amikkel az alkalmazottak nagy része is tisztdban van. A valsag
tuléléséhez kiviilrol jovo lehetéségeket is megragadtak, példaul uj tulajdonost vontak be a
vallalkozasba, illetve reexportot is alkalmaztak.
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2. klaszter: Szerencsés tulélo

Ebbe a csoportba kerllt vallalkozasokrol elmondhato, hogy véleményiik szerint a jelenlegi
helyzet nem teszi lehetévé hossza tavl stratégia tervezését es kovetését. A szervezetek a
legkevésbé formalizaltak €s leginkabb az egyéni dontés jellemzo az irdnyitasban, ugyanakkor a
tulajdonosok harmada vesz csak részt tovabbképzéseken, konferenciakon.

3. klaszter: Tudatosan keresé

Az ide keriilt kereskedéseknél figyelhetd6 meg leginkabb, hogy van megfogalmazott jovOképiik,
de formalizalt stratégia tervvel nem rendelkeznek, a hogyan kérdéses szdmukra. Az irdnyitasban
zommel egyéni dontés jellemzd, de kiils6 tanacsadoi szolgaltatasokat is igénybe vesznek.

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, és kozrejatszottak abban, hogy azok a vallalkozasok, akik fennmaradtak,
taléljék ezt az idoszakot. A valasztasi ardnyokat a 7. bra szemleélteti. Lathato, hogy a valaszaddok
korilbeltl 90%-a a jo pénzgazdalkodast jelélte meg olyan tulajdonsagnak, ami miatt sikerult a
valsagot tulélniiik, de kdzel 75% a jo vevdszolgalatot is fontos jellemzdnek tartotta.

Uj tulajdonos bevonasa h 6.78%

Reexport - 18.64%
36 penzgazcitkons e o2

7. abra: A valsag tulélését elosegito tulajdonsagok, tevékenységek
Forréas: sajat vizsgalat

A kérddiv soran rakérdeztem arra, hogy mit gondolnak a kereskedés tulajdonosai/vezetdéi mi
lehet altalanossagban elmondhaté ipardgi hianyossag, illetve mi az, ami csak a hasonld
kereskedésekre jellemzo.

A vélasztasi aranyok teljesen hasonloan alakultak mind a két esetben, ami megfigyelhet6 a 8.
abran. A legtobben a nem megfeleld vezetést jeloltek meg, amit a jutalék eldre torténd elkdltése
kovetett. KOzel 50%-a a kérdoiv kitdltéinek mondta, hogy a nem megfeleld vevdszolgalat, illetve
a kereskedés fiatal kora az, ami miatt nem ¢lték tal a vallalkozasok ezt az idoszakot.

20



nem megfelel§ vezetés

fiatal, a valsagot megel6z6 néhany
évben alapitott kereskedés

jutalék el6re torténd elkoltése

kicsi vevékor

nem megfelel§ vevészolgalat

80%
75.44%

%

Valasztdsi aranyok:
 hasonlo kereskedések esetében

W 3ltaldban a kereskedéseknél

8. abra: A kereskedések bezarasat okozo tulajdonsagok és okok a valsagot kovetéen

Forrés: sajat vizsgalat

A 2000-es évek elején a szalonnyitasi program miatt nagyon sok méarkakereskedés nyilt, akiknek
viszont nem volt meg vagy a megfeleld szakmai vagy pénziigyi hatteriik, elsdsorban az
értékesitésre fokuszaltak csak, igy viszont a vildggazdasagi valsag kirobbanasat kovetden nem
volt elég erejlk, tapasztalatuk, vevokoriik és multjuk a tiléléshez.

Kutatasom soran azt is megvizsgaltam, hogy a kereskedések szerint mik azok a kockazati
tényezOk, amik a jovOben negativan befolyasolhatjdk az ipardgat ¢és a vallalkozasok
versenyképességet. 1-t6l 5-ig terjedd skalan kértem, hogy sulyozzak ezeket, a jelentéktelentol
egészen a legnagyobb jelentdséggel birdig (9. abra).

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

0%

B 5 (nagyon jelentOs)
4 (jelentos)
= 3 (kdzepes jelentOségii)
m 2 (kis jelentdségii)
m 1 (jelentéktelen)

9. dbra: Az iparagban a kockazati tényezok jelentoségének szazalékos aranya

Forras: sajat vizsgalat
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A 9. &brén lathatjuk, és ez aldtdmasztja azt, ami mar a mélyinterjuk soran is kidertlt, hogy a
munkaerdvel kapcsolatos tényezoket tartjak leginkabb kockazatosnak a kereskedések vezetdi €s
tulajdonosai, vagyis a szlikosen rendelkezésre 4ll6 munkaerdt, a szakképzés hianyat, illetve a
munkaerokoltség novekedését. Ezen tényezoket a valaszadd tulajdonosok és/vagy vezetok 60-
70%-a tartotta a legjelentdsebb kockdzati forrasnak. Ezen harmast az importérok altali
befolyasolas kovet, amit a mélyinterjuk soran, markatol, telephelytdl, tulajdonostol, vezet6tol
fuggetlendl szintén mindenki megemlitett.

Az éltalam vizsgdlt iparagban, de legfoképp a kereskedelemben bekovetkezett valtozasok
kovetkeztében mindenképp indokoltnak lattam, hogy megvizsgaljam a kereskedések
versenyképességét, illetve azt, hogy Ok hogyan latjak a sajat helyzetiiket, mennyire tartjak
versenykepesnek magukat a versenytarsakhoz képest.

Az eredmények elemzése és értékelése soran az altalam maér korabban meghatarozott és
alkalmazott négy csoportot hasznaltam. A 8. tablazatban szerepeltetem a négy csoportra
vonatkozoan a leiro statisztika eredményeit.

8. tablazat: A vizsgalt kereskedésekbdl altalam kialakitott csoportok versenyképességének
vizsgalatdnak eredmeényei

Esetszam
Tipus Ervényes | Hianyzo Atlag Median Médusz Széras
Legerdsebb 1T 1M 16 0 3.8 4.0 4.0 0.57
versenytarshoz  képest
mért  versenyképesség | 1T tM 10 0 438 5.0 5.0 0.23
k) 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 Odsszevontan
mért  versenyképesség | 17 tM 10 0 4.7 4.8 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

Forrés: sajat vizsgalat

A 8. tdblazatban megfigyelhetd, hogy mindhdrom esetben, vagyis a legerdsebb versenytarshoz
képesti, a jelenlegi és az 6sszevontan mért alapjan értékelt versenykepesség esetében is a
legversenyképesebbnek az egy telephelyen, tobb markat értékesitd kereskedések.
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Ezt kovetden varianciaanalizist végeztem, hogy igazolhato-e szignifikans eltérés ezen atlagok
kdzott, aminek az eredményét a 9. tablazat mutatja be.

9. tablazat: Varianciaanalizis eredménye

ANOVA
Négyzetes | Szabadsagi Tapasztalati
eltérés fok szérasnégyzet F Szignifikancia
Leger6sebb Csoportok 5.872 3 1.957 6.644 0.001
versenytarshoz képest | kozott
mert versenyképesseg ["Csoporton 16.496 56 0.295
(1-5) belil
Osszesen 22.367 59
Kereskedés jelenlegi | Csoportok 8.802 3 2.934 5.206 0.003
versenyképessége kozott
1-5
(1-5) Csoporton 31.560 56 0.564
belul
Osszesen 40.362 59
A 27-28. Kkérdések | Csoportok 6.829 3 2.276 10.933 0.000
alapjdn  dsszevontan | kozott
mert versenykepesseg ["csoporton 11.660 56 0.208
(1-5) belil
Osszesen 18.489 59

Forréas: sajat vizsgalat

A varianciaanalizis er0sen szignifikans (p<0,01) eredménye alapjan jelentOs eltérés igazolhato a
csoportatlagok kozétt, mindharom esetben.

Az F-proba szignifikdns eredménye esetében a jelentds eltérést mutatd csoportok
meghatarozasara a Tukey-féle HSD, valddi szignifikans differencia post-hoc prébat is
alkalmaztam. Ennek eredménye a 10. tblazatban lathato.

A post-hoc proba eredménye alatamasztotta azt, hogy a legerésebb versenytarshoz képest mért
versenyképesség, a kereskedések jelenlegi versenyképessége, és az 0©sszevontan mért
versenyképesség esetében is a négy csoport kozil az egy telephely, ott viszont a tébb marka
értékesitése a legversenyképesebb.

A mélyinterjik soran az autokereskedések vezetdi a tobb telephelyen torténd értékesitésnek tobb
elényét is kiemelték. Ugyanakkor a kérddives felmérés eredménye azt mutatja, hogy a tobb
telephellyel jelentkez6 elonyok nem elegek arra, hogy megérje a tulajdonosoknak az ilyen iranyu
terjeszkedés és fejlodés.
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10. tablazat: Tukey-féle HSD post-hoc préba eredménye
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Legerésebb versenytashoz képest mért

versenyképesség
Tipus Esetszam
1 2
1TiM 16 3.8
tTtM 23 4.2
tT1iM 11 4.2
1TtM 10 4.8
Szignifikancia 0.231 1.000
Kereskedés jelenlegi versenyképessége
Tipus Esetszam
1 2
1TiM 16 3.4
tTtM 23 3.9 3.9
tT1iM 11 4.0 4.0
1Tt™M 10 4.6
Szignifikancia 0.130 0.129
Osszevontan mért versenyképesség
Tipus Esetszam
1 2 3
1TiM 16 3.7
tTtM 23 4.1 4.1
tT1iM 11 4.2
1Tt™M 10 4.7
Szignifikancia 0.074 0.989 1.000

Forréas: sajat vizsgalat




3. UJ ES UJSZERU EREDMENYEK

1. Primer és szekunder (a GEMOSZ és a Datahouse ,,iizemsoros” primer) adatok alapjan
rendszerszemléleti. megkozelitéssel értékeltem az autdipar, azon belill pedig az
autokereskedések szerepét és helyzetét Magyarorszagon, kilonds tekintettel a 2008-as
vildggazdasagi valsag hatasara.

2. A kutatas soran elvégeztem az autdipar szerepl6i kozotti kapcsolatrendszerek feltarasat és
hogy a szektor jellege nagyon sajatos, erds importori kapcsolat jellemzi, ami befolyasolja
a kereskedések életét, fejlodését és miikodését is.

3. Adizes é¢letatmodelljébdl kiindulva sajat kutatdsom sordn, a magyar sajatossagokat is
figyelembe véve feltartam és elkészitettem a magyarorszagi autd-méarkakereskedések
¢letitjara jellemzd életitmodellt.

Megallapitottam, hogy ezen vallalkozasok élettitjara egy sajatos fejlédés jellemzd, ami
nem az egyes szakaszok kimaradasabol, hanem azok 6sszemosodasabdl fakad, azaz
megfigyelhetd, hogy tobb fazis is egyidében zajlott.

4. Az életat modellhez kapcsolédéan megéllapitottam, hogy az autokereskedések fejlodési
szakaszai nem abrazolhatoak egy folytonos novekedési, késdbb hanyatlasi gorbével,
ahogy azt példaul Adizes sajat vizsgalata soran megallapitotta, hiszen ezen vallalkozasok
életutja inkabb egy hullamvasithoz hasonlithato.

5. Megallapitottam és statisztikailag igazoltam, hogy a leginkabb versenyképesek azok a
magyarorszagi autokereskedések, akik egy telephelyen miikddnek, de ott tobb markaval
foglalkoznak (fiiggetleniil a tobb telephely nyujtotta elényoktdl). Ugyanakkor
megéllapithatdé az is, hogy a tobb markaval és/vagy tobb telephellyel miikodo
autokereskedések alapitdi nagyobb szdzalékban nem a pénziigyi befektetok koziil
kertlnek ki.

6. A mélyinterjuk és a kérd6iv eredményei alapjan elmondhatd, hogy stratégiai gondolkodas
nem A&ltalanos a magyarorszagi autokereskedéseknél. Nem alkalmaznak tudatos
menedzsment eszkdzoket, a kereskedés szempontjabdl tudatosan és hosszabb tavban csak
nagyon kevesen gondolkoznak.
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4. KOVETKEZTETESEK ES JAVASLATOK

Kutatasom eredményeit Osszefoglalva a kovetkeztetések és javaslatok fejezetben els6ként
értékelem a hipotéziseim igazolasat, illetve elvetését (5. tdblazat). Ezt koveten strukturaltan, a
vizsgalati tertletekre fokuszalva 0Osszefoglalom az elemzések alapjan megfogalmazhato
kovetkeztetéseimet, végezetll javaslatot teszek az autdkereskedések hosszabb tavon valo
fennmaradasuk eldsegitésére €s versenyképességiik javitasara.

5. tablazat: A hipotéziseim igazolasanak 6sszefoglalasa

Hipotézisek A hipotézisek igazolasa
H1 | Azok az autOkereskedések jartak rosszul a valsagot koveté években, elfogadom
akik a szolgaltatasaikat hanyagoltak a 2000-es évek elején és zommel
az értékesitésbdl és a banki jutalékbol éltek.
H2 | Az autdkereskedések tovabbi telephelyet egy adott szakasz elvetem
revollcios problémajanak a feloldasara nyitnak.
H3 | A tobb markas tobb telephelyes autokereskedések egy markas egy | elsé részét elfogadom,
telephelyes kereskedésekbdl indultak, ahol viszont a kereskedések | a masodik részét csak
tulajdonosai kozott a szakmai befektetok mellett mar megjelentek a részben fogadom el
pénziigyi befektetok is.
H4 | Abban az esetben, ha egy kereskedésben, egy telephelyen tobb részben elfogadom
autészalon is mikodik, akkor azok a markdk ugyanazon
cégcsoporthoz tartoznak.
H5 | A markakereskedések éves tervet felsébb utasitdsra (importdri) elfogadom
készitenek, hosszabb tavra a folyamatosan valtozo kiilsé kdornyezet
miatt nem is terveznek, igy Uzleti és stratégiai tervet sem készitenek.
H6 | A magyar autOkereskedések fejlodését és életszakaszait befolyasolja | nem siker(lt igazolnom
az alapitas ideje, hiszen a rendszervaltozast kovetden a vallalkozasok
egy specialis kornyezeti helyzetben, példak és tapasztalat nélkdl
indultak, ami a vallalkozasok fejlédésének alakulasa soran sajatos
jellegzetességeket okozott.
H7 | Az autOkereskedések kozil a tobb markat forgalmaz6 és a tobb elvetem
telephelyen miikodé vallalkozasok a legversenyképesebbek, hiszen
ezen kereskedési formak rendelkeznek a legtébb szakmai
(irényitassal  kapcsolatos), illetve gazdasagi (telephelyenkénti
alacsonyabb  koltségekre)  elénnyel az  egy  telephelyes
kereskedésekkel szemben.
H8 | A magyarorszagi aut6-markakereskedések miikodtetésének egyik elfogadom
legnagyobb probléméja a valsagbol vald kilabalast kdvetden és
napjainkban is a nem megfeleld szakképzés és a munkaerd hianya.
Forréas: sajat vizsgalat

Az életutra vonatkoztatva levonhatd kovetkeztetéseim

Magyarorszagon a rendszervaltozast kovetéen egy sajatos helyzet alakult ki és minta, illetve
vallalkozas menedzselési tapasztalat néelkil jottek létre tobbet kdzott az autokereskedések is. Ezt
kovetden ezen vallalatok fejlodését és novekedését — a specidlis helyzeten kivil — szamos, kiilsé
kornyezeti tényez6 is befolyasolta, ugymint az importérok szabalyozasai, a mesterséges
keresletnoveles, vagy a 2008-as vilaggazdasagi valsag. Ebbdl fakaddan az autokereskedések
életutjai nagyon sajatosan alakultak, egyedi jellegzetessegekkel.

Az egy markas, egy telephelyes kereskedésekrdl 6sszességében elmondhatd, fliggetleniil attol,
hogy milyen markéaval foglalkoznak, hogy a birodalomépités, plusz marka bevonésa és/vagy
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tovabbi telephely nyitasa nem volt cél az alapitok szamara. Zé6mmel csaladi vallalkozasként,
szakmai multtal rendelkez6 tulajdonosokkal miikddnek.

A vallalatok mérete a mélyinterjuk alapjan megfelelé a hossza tavu, hatékony és sikeres
miikddéshez, ebbdl fakadoan a kereskedések életutja megrekedt ezen a ponton, igy a férfikorba
valo atlépés egyelére nem tortént meg. Ugyanakkor felmeril a kérdés, hogy ebben a rohamosan
valtoz6 kornyezetben és az iparagban bekovetkezd folyamatos innovaciok kovetkeztében
mennyire tudnak fennmaradni ilyen szamu és ilyen formaban miikodo kereskedések.

Ahogy a kereskedések tobb markat kezdenek el értékesiteni, vagy tobb telephelyet nyitnak, agy
valik a véllalkozéas egyre bonyolultabba és méas szervezeti és iranyitasi rendszerré. A tébb méarkas
és tobb telephelyes vallalkozasok tigyvezetbivel tortént mélyinterjuk soran azt tapasztaltam,
hogy bar vannak hatranyai is, tobb eldnyokkel jar és hosszabb tdvon biztosithato a stablilabb és
fenntarthaté miikodés.

Az elkészitett mélyinterjuk és a téméaban megjelend szakirodalmak alapjan viszont tobb jegy is
arra mutat, hogy nem szabadna hosszabb tdvon megallniuk az egy markéas és egy telephelyes
kereskedések dllapotaban a tulajdonosoknak. A kutatasom sordn derult ki, hogy ezen
vallalkozasok az elkovetkezd években komoly tizleti kihivas elott allnak és a jovében egy
teljesen 0 Uzleti modellre kell felkészilnitk példaul a kézdssegi kdzlekedés esetleges nagyobb
térnyerésével.

Mindenféleképpen tovabbi vizsgalatot igényel annak a feltarasa, hogy hogyan alakulnak az
életutak és az életszakaszok mas markakat forgalmazo kereskedések életében, illetve hogy
megfigyelheté-e kiilonbség a kés6bb, csak 5-10 éve indult autokereskedések életében. Sajnos
ilyen tulajdonossal a mélyinterjak soran csak egyel talalkoztam, igy erre vonatkozéan
kovetkeztetések nem tudok levonni.

Bar doktori értekezésem soran nem tértem ki részletesen az utddlas kérdéskorére, de a vizsgalt
iparagban az elkdvetkezd iddszakban ezzel is szembe kell néznilik az alapitoknak, hiszen lassan
nyugdijas korava valnak.

erer

A gyar és az importorok jelentdsen befolyasoljadk nemcsak az autokereskedések életét és
fejlédését, hanem stratégidjat is. Gyakorlatilag minden importdr csak a sajat érdekeit tartja szem
elott. Hatast gyakorolnak a szalonbdvitésekre, bérekre €és az oktatasra is. Az importérok nélkiil a
kereskedések éves tervet sem készithetnek, azt minden esetben el kell fogadtatniuk, illetve a
miikddésiiket is jelentdsen szabalyozzak.

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

A Kkereskedések versenyképessegének vizsgalata soran megallapitottam, hogy bar a tobb
telephely tobb eldnnyel is jar, mégis a legversenyképesebbek az egy telephelyen miikodo, de ott
tobb markat értékesitd vallalkozasok.

Az autoipar és a kereskedelem jovojére vonatkozé kovetkeztetéseim

Az e-kereskedelem és a fogyasztoi szokasok valtozasanak kovetkezteben vizsgalataim soran Ugy

tlinik, hogy a tobb markat forgalmazo, autobhazak irdnyédba tolodik a jovében a rendszer. A
potencialis vevokor gyakorlatilag mara mar az egész orszadg, mas régiobol is elmennek a
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kereskedésekbe a vasarlok, ha ott kaphat6 és/vagy kiprébalhatd bizonyos modell, de a jobb arért
is autoba iilnek a vevok.

Ugyanakkor a mélyinterjuk és a kérdéiv eredményei, illetve a szakirodalmak alapjan az
ipardgban egy sajatos helyzetet és jovoképet mutat, amely egyelére ellentmondasos.

A kereskedések €s az importérok (Suzuki esetében a gyar) érdekei Osszeiitkoznek, ezenkiviil az
iparadg atalakuldsaval a jovOkép is ambivalenssé valik ezen érdekekkel szemben. Az elmult
években megfigyelhetd volt, hogy az importdrok inkdbb tamogattdk az egy markat és egy
telephelyen miikodé kereskedések, mint a tobb markasakat. Emellett a mélyinterjuk soran
elhangzott, hogy a kordbban nyitott autoplazak zémmel megsziintek Magyarorszagon. Nagyon
sok mérka esetében megfigyelheté és konnyen belathato, hogy 6nmagukban fenntarthatatlanok
és 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 ndvekedett, ami azt jelzi, hogy a tulajdonosok inkabb Gjabb markakat 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 arénya, ilyenek voltak példaul a Nissan, a Seat vagy a Honda
szalonok. Azok, akik ezekbdl a kereskedésekbdl nem ¢élték tul a vilaggazdasagi valsagot és
tonkrementek arra volt visszavezethetd, hogy a vasarlé igény nagyon lecsokkent és tliresek lettek
az emlitett szalonok, varoson belil, viszonylag kézel egyméashoz nem tudtak megélni az ilyen
jellegti vallalkozasok.

A kovetkeztetéseim alapjan 0sszességében megallapithato, hogy egyeldre egyértelmiien az egy
telephelyes, de ott tobb markat értékesitd autokereskedéseké a jovo. A kutatdsom eredményei azt
mutatjdk, hogy a tobb telephellyel jelentkezd eldnyok nem elegek arra, hogy megérje a
tulajdonosoknak az ilyen irany terjeszkedés és fejlodés.

Bar véleményem szerint még mindig eldnydsebb helyzetben vannak hosszabb tdvon a tobb
telephelyen és tobb markaval foglalkozé vallalkozasok, mint az egy markas és egy telephelyes
kereskedések.
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