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Abstract

Family businesses are important engines of the economy in Hungary and in the Euro-
pean Union alike. The 70 per cent of registered enterprises are family-type businesses in
Hungary but in other European countries they are over 50 per cent. Despite their smaller
size, yet their role is quite significant in producing GDP or employment. It is therefore not
negligible how effectively these businesses operate. Through the analysis of my question-
naire surveys conducted in May 2017, I would like to examine the factors influencing the
efficiency of family businesses. During the course of my study, I pan out on the context
between the use of marketing-controlling tools and the effectiveness of the business, high-
lighting the differences between current and previous studies. Furthermore, I examine the
impact of factors on efficiency such as the generation change in family business leader-
ship, in order to find out who is more successful, the older or the younger generation?

1. Csaladi vallalkozasok fogalma

A csaladi vallalkozasok jelentds szerepet toltenek be az EU gazdasagéaban, ahol a val-
lalkozasok tobb mint 60%-a csaladi vallalkozas.' A csaladi véllalkozasok kére az egyéni
vallalkozasoktol egészen a nagyvallalatokig terjed. A PWC” szerint globélis szinten a
GDP 70-90%-at a csaladi vallalkozasok allitjak el6. A legtobb orszagban a munkavallalok
50-80%-at 6k foglalkoztatjak.

Mindazonaltal a csaladi vallalkozdsok megfogalmazasira nincs egységes formula.
Mandl’ szerint csaladi vallalkozasrél beszélhetiink akkor, ha legalabb két tulajdonos van,
akik koziil legalabb az egyik, illetve legalabb egy f6 alkalmazott egyazon csaladnak a
tagja.

A csaladi vallalkozasok fogalma az EU szerint:*

— A dontéshozatali jogok tobbsége azon természetes vagy jogi személy(ek) birtokdban
van, aki létrehozta a céget, vagy a természetes vagy jogi személy(ek) birtokaban
volt, aki a vallalkozas alaptokéjét megszerezte vagy hazastarsaik, sziileik, gyerme-
keik vagy a gyermekek kozvetlen 6rokosei.

— A dontéshozatali jogok tobbségét kdzvetett vagy kozvetlen moédon gyakoroljak.

— A csaladi vallalkozas iranyitasaban a csalad vagy a csalad legalabb egy képviseldje
hivatalosan részt vesz.

— Ha a csaladtagok vagy leszarmazottaik rendelkeznek a részvénytOke altal meghata-
rozott dontéshozatali jogok 25%-aval.
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2. A marketing-controlling szerepe

A marketing-controlling tulajdonképpen controlling eszk6zok alkalmazasat jelenti a
marketing tevékenység sordn, vagyis tervezési, mérési elemzési €s ellendrzési eszkdzoket,
annak érdekében, hogy a marketing tevékenység kiszamithatobb, atlathatobb legyen.” A
marketing-controlling a mellett, hogy tervezési és ellendrzési rendszereket is magaba fog-
lal, informéciot is szolgaltat® annak érdekében, hogy a vallalat vezetése hatékonyabb dén-
téshozatalra legyen képes.’

3. A vizsgalat médszertana

A vizsgalat eredményei egy online kérddiven alapulnak, amely a hélabda modszer el-
vei szerint kertilt lekérdezésre. A kérddivet 125 darab csaladi vallalkozés toltotte ki érvé-
nyesen 2017 majusa folyaman. A kérdések tobbnyire zartak, voltak Likert-skala segitsé-
gevel értékelhetd allitasok, és kis részben nyilt kérdések is.

A kérdoivek feldolgozasa SPSS 20 és Microsoft Excel programok segitségével tortént.

3.1. A minta jellemzoi

A vizsgalt vallalkozdsok 32%-a a kereskedelemben tevékenykedett, az épitdiparban
12,8%, szallitas, raktarozas és tavkozlés 13,6%-ot tett ki, a mezdgazdasagban és a feldol-
gozoiparban pedig egyarant 8%-uk tevékenykedett.

A piaci jelenlét tekintetében a vizsgalt csaladi vallalkozasok legtdbbje a fogyasztoi
szolgaltatasok teriiletén tevékenykedett (31,2%), a vallalkozasok 16,8%-a ipari szolgalta-
tasokat nyujtott, tartds fogyasztasi cikkek piacén 13,6%-uk, alapanyagok és alkatrészgyar-
tas teriiletén 12,8%-uk tevékenykedik, fogyasztasi tomegcikkekkel 11,2%-uk foglalkozott.

A mintdban szerepld csaladi vallalkozasok 80%-ban csak a belfoldi piacon vannak je-
len. A megkérdezetteknek csak 12,8%-a exportalt vagy volt jelen a nyugat-eurdpai piacon
¢és valamivel kisebb résziik a kelet-kozép eurdpai piacon (10,4%).

A vizsgalt csaladi vallalkozasok esetében a vezetés tagjai 80%-ban csak kdzvetlen csa-
ladtagok, tavolabbi rokonok pedig 12,2%-ban voltak jelen. A megkérdezett véallalkozasok
esetében a vallalkozés elsd szamu vezetdje férfi volt (70,4%), 29,6%-ukpedig nd. Tobb-
nyire a valaszado a vallalkozas els6szamu vezetdje volt, ezért nagy az atfedés is a valasz-
adok nemét tekintve, ahol 63,2% a férfi és 36,8% a nd. A valaszadok tobbsége szakkozép-
iskolai végzettséggel rendelkezett (26%), 22,8%-uk foiskolai végzettséggel, mig egyete-
mivel 22%-uk. A legtobb vallalkozas budapesti vagy pest megyei telephellyel rendelkezett
(42,4%).

A csaladi vallalkozasok alapitdsdnak az indoka a legtobb esetben a fiiggetlenség
(39,2%) vagy a pénzcsinalas (26,4%) volt.

A kérdoiv kitoltoi legtobb esetben a vallalkozas tulajdonosai, vezetdi, vagy tulajdonos-
menedzserei voltak, akik koziil 64,8%-uk alapitotta vagy részt vett a cég alapitdsaban.
Koriilbeliil a vallalkozasok 6todét (20,8%) a kitdltd sziilei hoztak létre, mig 12,8%-ukat
valamely més csaladtag.

A legtobb csaladi vallalkozas esetében (52,8%) két csaladtag vesz részt valamilyen for-
maban a csaladi vallalkozasban. B6 negyed résziiknél (25,6%) harom csaladtag tevékenyke-
dett a csaladi vallalkozasban. Négy fo csaladtag mar csak a vallalkozésok 6,4%-aban volt
jelen, mig 5 csak a 4%-ukban. A csalad altal tulajdonolt véllalkozdsok 11,2%-4ndl nem te-
vékenykedett csaladtag a vallalaton beliil.
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A megkérdezett csaladi vallalkozasok legnagyobb része (31,2%) 11-20 éve tevékeny-
kedett. De 26,4% volt azon vallalkozasok szdma, amelyek mar tobb mint 20 éve miikdd-
nek. A 6-10 éve jelenlévo vallalkozasok aranya 22,4% volt a mintaban.

Megkérdeztem a csaladi vallalkozasokat, hogy mar megtortént-e a csaladi vallalkozas
atadasa az utddok szamara. A mintaban szerepld vallalkozasok kozel kétharmada még
generaciovaltas elott allt. Az utddlas atadasan minddsszesen a 13,6%-uk esett at. A mara-
dek 24% vagy meg kivanja sziintetni a vallalkozasat (13,6%), vagy el akarja adni (10,4%).
A minta adatai egybecsengenek mas csaladi vallalkozasokat vizsgald kutatasok eredmé-
nyeivel, amelyek szerint is a magyar csaladi vallalkozasok kétharmada generaciovaltas
elott all. Ez a helyzet azért érdekes, mert az Europai Unioban a csaladi vallalkozasok két-
harmada nem ¢li til a generaciovaltast.

1. dbra: Generacidvaltas a csaladi vallalkozasoknal
Figure 1.: Generational change in family businesses

Eladjuk;

Forras: sajat szerkesztés

Kutatasi céljaimnak megfelelden vizsgaltam, hogy mutatkozik-e szignifikans kapcsolat a
generaciovaltds megtorténte €s a vallalkozas piaci eredményessége kozott? Vagyis a fiatalabb
generaciok eredményesebben tudjak-e vezetni a csaladi vallalkozésokat, mint az 6 sziileik,
vagy esetleg épp forditva. Kereszttablak segitségével vizsgaltam a valtozok kozotti kapcsola-
tot, azonban nem sikeriilt szignifikans kapcsolatot igazolni. Ezittal a megoszlasi viszony-
szamok vizsgalata sem tamasztotta ala feltevésemet, nem mutatkoztak jelentos eltérések gene-
raciovaltason atesett és az el6tt allo csaladi vallalkozasok pénziigyi eredményességében.

Megkérdeztem azt is, hogy a valaszadok, hany éve vesznek rész a csaladi vallalkozas
tevékenységében. A legtobb vallalkozé (26,4%) 11-20 éve vett részt az adott csaladi val-
lalkozasban. 23,2%-uk 6-10 éve volt a vallalkozasnal, mig 20,8%-uk 2-5 éve. A tobb
mint 20 éve a vallalkozasban tevékenykeddk aranya is 20% volt.

4. Controlling tevékenység a csaladi vallalkozasoknal

Kutatasom soran megkérdeztem a csaladi vallalkozasokat arrol is, hogy van-e control-
ling egység a vallalkozason beliil? A vélaszadok kozel 85%-andl nem volt controlling
egység. 7%-uknal volt és 8%-uk mondta azt, hogy nincs, de van controller munkatarsuk.
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Kereszttablas vizsgalat segitségével vizsgaltam, hogy kimutathatd-e szignifikans kap-
csolat a controlling szervezetben vald jelenléte és a vallalkozasok piaci helyzetének javu-
lasa kozott? A vizsgalat soran ezt a feltételezésemet nem tudtam igazolni.

Megkérdeztem a csaladi vallalkozokat arrdl is, hogy amennyiben nincs controllingjuk,
ugy miért nem vezetik azt be? A valaszadok 50%-a azt mondta, hogy kicsik hozza, 26%-a
pedig azt, hogy nincs sziiksége ra (véleményem szerint sokak szintén a vallalkozas mérete
miatt érzik sziikségtelennek). 15,2%-a a csaladi vallalkozésoknak azt allitja, hogy rendel-
keznek a sziikséges tudéssal, ezért nincs sziikség a controlling tertiletre kiilon. Csak a val-
lalkozéasok 6,5% indokolta a controlling hidnyat annak koltségességével. A kapott ered-
mény rendkiviil érdekes. A kutatas lebonyolitasat megeldzoen azt feltételeztem, hogy a
csaladi vallalkozasok sokkal jelent6sebb része lesz az, amely a koltségek magas szintjével
fogja indokolni a controlling hianyat a vallalkozasnal. A kapott eredmények viszont azt
tamasztjak ald, hogy a csaladi vallalkozasok vezetdi/tulajdonosai nem ismerték/ismerik fel
a controlling jelentdségét és szerepét a vallalkozasban.

Az el6z6 kérdéssel dsszefiiggésben is, azt is vizsgaltam, hogy a vallalkozasok mennyi-
ben vannak tisztaban a controlling bevezetésének és alkalmazasanak lehetoségeivel, el6-
nyeivel.

A kovetkezd kérdésben azt kérdeztem a controllinggal rendelkezd vallalkozasokat,
hogy mi volt a bevezetés célja? A harom leggyakrabban emlitett cél az informacio biztosi-
tasa, a tervezés- és az iranyitds tamogatasa volt. Amshoff® altal Németorszagban végzett
kutatas soran az ellenérzés tamogatasa volt a legfontosabb funkcidé. Megjegyzem, hogy
egy 2014-ben zarult kutatds esetében, ahol az 526 vallalatbdl allé minta 35%-ban kdzepes
¢s nagy vallalatokat tartalmazott, a legfontosabb az ellenérzés tdmogatasa, masodik az
informacio biztositasa, mig harmadik a tervezés tamogatésa volt.”

2. abra: A controlling bevezetésének célja
Figure 2.: The purpose of introducing of controlling
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Forras: sajat szerkesztés

A teljes minta vonatkozasaban is megkérdeztem azt, hogy amennyiben bevezetésre keriilne
a controlling, akkor annak mi lenne az indoka, milyen célbdl térténne? A legtobb vallalkozés a
miitkodés ellendrzését emelte ki, 39,3%-kal. 32,1%-uk indokolta a pénziigyi atlathatosag meg-
teremtésével. 25%-uk a jovObeni stratégia megtervezéseében betoltott szerepét emelte ki.
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3. dbra: Controlling bevezetésének indoka a teljes minta esetében (%)
Figure 3.: The reason of the introduction of controlling in case of the entire sample (%)
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A csaladi vallalkozasok képviseldit megkérdeztem arrdl is, hogy szerintiik milyen fel-
adatok tartoznak a controller munkakorébe? A harom legfontosabb funkcioként sorrend-
ben a kovetkezoket jelolték meg a csaladi vallalkozasok: belsd ellenérzés (52%), belsd
elszdmolas 42,4%, helyzetelemzés 39,2%. A negyedik és 6tddik helyen a kalkulacié és a
befektetési vizsgalatok allnak 38,4%-kal. A hatodik, az eldrejelzések mar csak 32%-ot
kapott. Az olyan klasszikus funkcio, mint a tervezés vagy az eltéréselemzés csak a ko-
zépmezOnyben foglalnak helyet.

5. Csaladi vallalkozasok marketingjellemzéi

A vizsgalt csaladi véllalkozasok esetében elmondhatd, hogy 89%-uk nem rendelkezik
marketingszervezettel, mig 11%-uk igen. A kapott eredmények nem meglepdek, hiszen a
csaladi véllalkozadsok meghatdrozo részét kitevd mikro- €s kisvallalkozasok nagyobb ré-
szénél ,,nincs” tervezett marketingtevékenység.

A csaladi vallalkozasok altal alkalmazott marketingkommunikacios eszkdzoket vizsgal-
va, nem meglepd modon, a legtobben a sz4jreklam erejében biznak (56,8%). Kézzel foghato
marketingkommunikéciés aktivitds az online marketing esetében a legnagyobb (45,6%).
Ujsaghirdetéssel a csaladi vallalkozasok 32%-a él, mig kiallitisokon vagy egyéb rendezvé-
nyeken 24,8%-uk jelenik meg, de ugyanekkora a szorélapozok aranya is. Eladasosztonzést a
vallalkozasok 12%-a végez, mig bevallasuk szerint PR tevékenységet 11,2%-uk. A fentiek
alapjan megallapithatjuk, hogy a csaladi vallalkozéasok leginkdbb a vonal alatti marketing-
eszkozoket résesitik elonyben, ez természetesen a kkv 1¢étbdl is fakad.

Az 0sszes megkérdezett csaladi vallalkozasbol a marketingtevékenység tervezése soran
a legtobben SWOT-elemzést hasznalnak (10%). Holtversenyben a masodik és a harmadik
helyen a megtériilési id6 és a benchmarking all 8,2%-kal. A negyedik és 6todik helyen
szintén holtverseny van a belsé megtériilési rata és a beruhazasgazdasagossagi vizsgalatok
kozott 5,5%-kal. Osszességében elmondhatd, hogy nagyon kevés csaladi vallalkozas al-
kalmaz elemzési technikakat a marketingkommunikécios tervek készitésekor.

219



4. abra: Marketingtervezési technikak
Figure 4.: Marketing planning techniques
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Feltételeztem, hogy a marketing tevékenység tervezése hatéssal van a vallalkozas eredmé-
nyességére. Ez esetben az eredményességet szintén a piaci helyzet valtozdsaban mértem. Ke-
reszttablak vizsgalatanak a segitségével nem sikeriilt szignifikans kapcsolatot kimutatni a marke-
tingtervezés és a vallalkozas piaci helyzetének a javulasa kozott. Meg kell azonban emlitenem,
hogy korabbi kutatasaim esetében ellentétben a 2017. majusi felméréssel, sikeriilt igazolni az
elébbi hipotézist. Tobbek kozott a 2016 oktoberében folytatott kérddives felmérés estében is,
ahol sikeriilt gyenge kapcsolatot igazolni (r= 0,195, p=0,026)." Az a minta is a csaladi véllal-
kozésokat vizsgalta, de ott a minta nagysaga 244 6 volt. Valosziniileg a mintanagysagbol eredo
eltérés eredménye is, hogy jelen esetben ezt nem tudtam igazolni.

Megvizsgalva a csaladi vallalkozasok 4altal alkalmazott marketingeredményességet
vizsgald mutatok alkalmazasanak az aranyat, megallapithatd, hogy a mintaban szerepld
vallalkozasok kevesebb, mint fele alkalmaz barmilyen, az eredményességet a legegysze-
riibben is vizsgald mutatot. 30,4%-uk az arbevétel ndovekedésével méri a marketingtelje-
sitmény eredményességét, 13%-uk vizsgalja a profit ndvekedésében bekovetkezett valto-
zast, 12,2%-uk a fogyasztdi elégedettség valtozasat, 9,6%-uk a piaci részesedés novekedé-
sét, 8,7% az attitlid valtozasat és az ismertség ndvekedését is méri.

A kutatas soran célom volt, hogy szignifikans kapcsolatot mutassak ki a marketing
eredményesség vizsgalata valamint a cég eredményességének az alakuldsa kozott. Sajnos
a fenti két tényezd kozott szignifikans kapcsolatot nem sikeriilt igazolni, ami a megoszlasi
viszonyszamok alapjan feltételezheto lett volna. Itt is elmondhato az, hogy korabbi kutata-
saim soran mar igazoltam szignifikans kapcsolatot a marketingeredményesség vizsgalata
¢s az eredményesség kozott.

A kovetkezd kérdéssel azt vizsgéltam, hogy a csalddi vallalkozasok milyen id6tavon
vizsgdljak a marketingakciok eredményességét. B6 60%-a a valaszadoknak azt vallotta,
hogy nem vizsgalja a marketingakciok eredményességét. 10,4%-uk kozvetleniil az akcid
utan vizsgalodik, 8,8%-uk az akciot kdvetd hetekben, 7,4%-uk az akciot kdvetd honapok-
ban. Hosszabb tdvon mar atlagban csak 2-3%-uk vizsgalodik, dsszesen 8,8%-uk. A korabbi
kereszttabla vizsgalatokhoz hasonldan itt sem sikeriilt statisztikai kapcsolatot igazolni az
eredményesség €s a marketingeredményesség vizsgalatanak id6beni kiterjedtsége kozott.
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5. abra: Marketingeredményességet vizsgalé mutaték
Figure 5.: Marketing success indicators
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Az online kérddivben arra is rakérdeztem, hogy vizsgalja-e a vallalkozés a versenytar-
sai marketingtevékenységét. Kozel 53%-uk negativ valaszt adott, 31%-uk pedig bevalla-
suk alapjan csak alkalomadtan vizsgalja versenytarsaikat. 7%-uk havonta, 5%-uk pedig
évente vizsgalja konkurenseik marketingtevékenységét.

Megvizsgaltam azt is, hogy a versenytarsak vizsgalatanak ténye €s a csaladi vallalko-
zas eredményessége kozott igazolhato-e kapcsolat? Azonban szignifikdns kapcsolatot
ebben az esetben sem sikeriilt igazolnom, valdsziniileg a minta kis elemszdmabol kifolyo-
lag.

6. Osszegzés

Korabbi feltételezéseimnek megfelelden a csaladi vallalkozasok controlling aktivitasa
nem nevezhetd jelentdsnek, ami nagy valdszinliséggel annak a kdvetkezménye, hogy a
csaladi vallalkozasok tobbsége a mikro és kisvallalkozasok kozzé tartozik. Ami igazan
meglepd eredménye a kutatasnak, hogy a controlling funkciok nélkiilozését a vallalkoza-
sok nem a koltségességével indokoljak, hanem sziikségtelennek vélik, vagyis nem ismerik
fel jelentOségét, lehetdségeit egy kkv esetében. A marketing eszk6zok, igy a marketing-
controlling eszk6zok alkalmazasa is nagyon alacsony szintli a csaladi vallalkozasok eseté-
ben. Véleményem szerint itt is nagy szerepe van a marketing lehetdségeinek fel nem isme-
résében.

A controlling, a marketing és a marketing-controlling alkalmazasa és a csaladi vallal-
kozasok eredményessége kozott nem sikeriilt szignifikans kapcsolatot igazolnom. Ezt
részben a minta alacsony elemszamanak, valamint a csaladi vallalkozasok korében jellem-
z0 fenti funkciok alacsony szintli jelenlétének tudom be. Késobbi kutatdsaim soran maga-
sabb elemszamu mintan ismét el fogom végezni a fenti vizsgalatokat, hiszen az itt megfo-
galmazott hipotéziseket korabbi kutatasaim soran mar legalabb részben sikertilt igazolni.
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