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1. BEVEZETES, A KUTATASI PROBLEMA MEGHATAROZASA

Jelen kutatas az Uzleti életet a halozati megkozelitesben vizsgalja, amely két ontoldgiali
alapfeltételezésen nyugszik: a vallalatok kozotti interakcion (Hakansson, 1982) és a
kolesonos fliggdségen (Hakansson — Snehota, 1995). Disszertaciom eme két feltételezés
mellett vizsgalja, mit jelent a stratégia fogalma a halézati megkdzelitésben.

A stratégia halézati megkdzelitésben val6 tanulmanyozéasara két okot emelek ki. Egyrészt
a stratégiai menedzsment szamos ismert megfogalmazésa szdl a stratégiarol, annak
megvaldsitasarol vagy folyamatarol (Porter, 1985; Mintzberg, 1994; Chikan, 2000). A
stratégia ezen altalanos fogalma azonban nem volt kdzponti kérdés a haldzati
megkozelitésen alapuld tanulmanyokban. Mindazonaltal hiba lenne ezt a tényt ugy
tekinteni, mint ahogyan arrdl Gadde és szerzotarsai (2003) is értekeznek, hogy a stratégia
lenyegtelen a halozati megkdzelitést kutatok szamara. A halozati megkozelités
szakirodalmaban a stratégia helyett a strategizing fogalmat talaljuk, mely mar alapvetd,
de egyben vitatott kérdéskent merul fel ezen kutatasokban. A problémak a menedzseri
paradoxonokhoz (Hakansson — Ford, 2002) kétédnek, ahol nincs egységes allasfoglalas
a strategizingra vonatkoz6 olyan kérdésekkel kapcsolatban, mint a részvétel megfeleld
szintjének kialakitasa az tizleti kapcsolatokban, a masok befolyasolasa és a befolyasoltsag
kdzotti kolcsonhatds egyensulya vagy a megfeleld ambicidk azonositasa a haldzat

ellendrzésével kapcsolatban (Gadde et al., 2003).

Masrészt szamos tanulmany készllt a halozati megkdzelités és a strategizing kozotti
kapcsolat kozvetlen kezelésére (Hakansson — Snehota, 1989; Ford et al., 1998; Gadde et
al., 2003; Baraldi et al., 2007; Ford — Mouzas, 2008; Ford, 2011; Laari-Salmela et al.,
2015; Abrahamsen et al., 2016; Abrahamsen et al, 2023), a strategizing a halézati
megkdzelités felfogasaban azonban még nem eredményezett ahhoz hasonlé egyseges
definiciokat, mint a stratégia a stratégiai menedzsment megkozelitesben (Magyar —
Szalkai, 2015).

Kovetkezésképpen disszertacidmban arra keresem a valaszt, hogy hogyan értelmezhet6 a

stratégia fogalma a hal6zati megkozelitésében egy olyan egységes, integralt fogalomkeént,



mint amilyen egységes jelentéssel bir a stratégia fogalma a stratégiai menedzsment

szamara.

A strategizing mas feltevésekre épit, mint a stratégiai menedzsment megkdzelitései. A
stratégia fogalmanak klasszikus egocentrikus megkdzelitése a halozati megkdzelitést
képvisel6 Industrial Marketing and Purchasing Group (tovabbiakban: IMP) kutatocsoport
megkdzelitésében azért nem alkalmazhatd, mert azokat az interakcidra és kolcsonos
fliggdségre vonatkoz6 ontologiai alapokat nem veszi figyelembe, amelyekre az IMP
interakcios megkdzelitése épul. A strategizing értelmezésének kdzéppontjaban tehat nem
az egyén all, hanem diadikus kontextus lévén adott kapcsolatrendszerben meril fel, igy
az Uzleti kapcsolatot tekinti elemzési egységének. Mindemellett az ontologiai alapokat
tekintve, a strategizing olyan diadikus viszonyban zajlik le, melyre az interakcio jellemzo,
azaz a diad mindkét résztvevéje kolcsondsen hatast gyakorol a masikra. E szerint a
strategizing magaban foglalja a mas szereplokkel vald kapcsolatokat, e kapcsolatokon
bellli interakciokat, valamint a kapcsolatok haldzatat, amelyben részt vesz, illetve azokat
az er6forrasokat is, amelyekhez hozzafér. A vallalatok kozotti interakcid és kdlcsénos
fliggbség kovetkezményeként tehat a strategizing nem tervezheté onalloan és nem
uralhato egyoldaltan, hanem sokkal inkabb egy allandoan alakuld, a masik félre reagalo
folyamatos tevékenysegként értelmezhet6. Ezen feltételek  érvényestlésének
kdvetkeztében fontos leszogeznem, hogy a vallalatoknak a stratégia kialakitasaban és
egyéb tevékenységeiben korlatozott a lehetdségiik, mert azokat nagyban befolyasoljak a

velik kapcsolatban 1év6 szereplok tevékenységei.

Mivel az IMP kutatocsoport a hal6zat komplexitasat a viselkedés vizsgalatan keresztill
probalja megragadni, ezért ezzel 6sszhangban kutatdsomban a strategizing vizsgalatat a
héalozat szerepldinek, a menedzsereknek a viselkedésén, pontosabban tevékenységeik
tanulmanyozasan keresztil végzem. A strategizing elemzése soran a szakirodalom altal
alkalmazott halozati képalkotds szerepét is vizsgdlom, mint a strategizing
tevékenysegeket meghatarozé folyamatot. Az 1. d4bra kutatdsom szakirodalmi
feldolgozason alapulé elméleti 6sszefliggésrendszerét szemlélteti, mely a menedzserek
halozatbeli viselkedésén keresztil a strategizing leirasara szolgal, célja pedig a

strategizing vizsgélatanak ujszerii rendszerbe foglalasa.



Az dsszefliggésrendszer az IMP, menedzsment a hal6zatban megkdzelitésének elméletére
alapoz, amely szerint a diadikus kapcsolatok menedzsmentjén keresztul és ezek altal
torténik a menedzsment a hal6zaban. Az elméleti modellben Méller és Halinen (2017)
NetFrame modelljét veszem kiindulopontnak, mely harom kontextudlis réteget tartalmaz
— a halozat kornyezetét, a halozatot és az egyént —, amelyek befolyasoljak és feltételezik
a menedzsment tevékenysegeket a haldzatban. Az egyes rétegek ,,egymasba agyazottak
és Osszefliggenek, a hatasaramlas kétiranyd, és a minden szinten érvényes dinamika
jelentdsen befolyasolja a rétegek kozotti interakciokat” (Moller — Halinen, 2017, 19.).
Hakansson és Snehota (1989) szerint a vallalati stratégia a fébb partnerekkel valo
interaktiv viselkedésen alapul, az abban szerepet jatszd felsd vezetés mellett pedig
kiemelik a kulcsfontossagu uzleti kapcsolatokban résztvevo egyéneket. Ez utdbbi
gondolat kutatdsom vezérfonalakent szolgal modellem alapfeltevésének pontositasaban,
mely szerint az Uzleti kapcsolatokban érintett menedzserek haldzatbeli interaktiv
viselkedését a folyamatos strategizing jellemzi. Ez a gondolat azt a feltételezest is maga
utdn vonja, hogy az egyénekre, pontosabban a menedzserekre kell 6sszpontositani a
kutatas esetében, nem pedig a szervezetekre, mint az ipari haldzatok szerepldire vallalati
szinten (Baraldi et al., 2007). Annak érdekében, hogy a stratégiat haldzati
megkozelitésben vizsgaljak, Baraldi és szerzoétarsai (2007) a stratégiai menedzsment ide
vonatkoz6 klasszikus iskolait vették gorcsé ald. A szerzOk altal felsorolt és elemzett
stratégiai menedzsment megkozelitések kozul kutatasom szerepléiként értelmezett Uzleti
kapcsolatokban érintett menedzserek alapgondolatahoz Whittington (1996) stratégiarol
alkotott nézete all legkozelebb, mely a stratégia targyaldsakor a cselekvd egyének

mikrotevékenységeire dsszpontosit.

Kutatdsomban tehat a strategizingot diadikus interaktiv kontextusban a kovetkezéképpen
értelmezem: (1) egyrészt az (zleti kapcsolatokban érintett menedzserek
mikrotevékenységeiként (a tovabbiakban ezért strategizing helyett strategizing
tevékenysegekkent hasznalom), (2) masrészt a stratégia folyamataként, amely a modell

individudlis szintjén valosul meg.
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1. &bra: A strategizing leirdsara szolgal6 elméleti modell

KORNYEZET Kérnyezeti szint

Halézati szint

haldzati

képalkotas tevékenységek

SENSE-MAKING STRATEGIZING Individualis szint

UZLETI KAPCSOLATOKBAN
ERINTETT MENEDZSEREK

Forras: sajat szerkesztés

A strategizing leirdsara szolgalé elméleti modellben a halézati képeken keresztiil
megvalosulo kornyezeti jelentésképzés €s a stratégiai tevékenységeken keresztiil torténd
strategizing a szervezet (vallalat) két megjelend és elkeriilhetetlenll 6sszefonddo
folyamata egy dinamikus halozati kontextusban (Laari-Salmela et al., 2015). Ezért annak
érdekében, hogy vizsgalni tudjam a haldzati képalkotas és strategizing kapcsolatat, a
kapcsolatot folyamatszertinek és kolcsondsnek tekintem. A strategizing ebben az allando,
véget nem ér6 folyamatban torténik, és azokra a tevékenységekre vonatkozik, amelyeket

a menedzserek folytatnak.

Kutatasomban a hal6zati képalkotassal 6sszefliggésben a sense-making kutatasi iranyra
is épitek, amely a halozati képeket a sense-making eredményeinek és egyben eszkdzeinek
tekinti, igy modellemben a sense-making-et a hdaldzati képalkotas értelmezési
folyamataként tanulmanyozom. Restas és szerzétarsai (2018) utan, akik tanulmanyukban
a szervezeti kultdra pszichologiai funkcioit targyaljak az alkalmazott pszichologia
teriiletén, a sense-making fogalom magyar megfeleldjeként a ’jelentésképzést’
hasznalom, mivel kutatasom szempontjabol ez a fogalommeghatéarozas all legktzelebb a

sense-making elméleti modellemben valo értelmezéséhez.
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A jelentésképzés (sense-making) magaban foglalja mind a menedzseri elme kognitiv
folyamatait, mind a hal6zatokban zajlo interakcios folyamatokat, valamint ezek
kolcsonhatasat (Weick, 1995). Ennélfogva a vallalatok ¢életében megfigyelhetd
események ezeknek a haldzati szinten és egyéni szinten zajlo 6sszefonddoé folyamatoknak
az eredménye. A kutatasi abra dsszefliggésrendszerével tehat a strategizing folyamatat,
azon bellil pedig a menedzserek tevékenységeit magyarazom a hal6zatban. Abrahamsen
és szerzbtarsai (2016) koncepciojat alkalmazva a héalozati képalkotast a sense-making
(jelentésképzés) és strategizing kozotti kolcsonhatasként értelmezem, kiléndsen azzal
kapcsolatban, hogy a menedzserek mit észlelnek (halozati képlk) és mit csinalnak
(strategizing tevékenységeik) a hal6zatban. Ahogyan a menedzserek értelmezik a
kornyezé halézatukat, majd képet alkotnak rola, befolyasoljak stratégiai

gondolkodasmodjukat, mely utébbi a strategizing tevékenységeken keresztil 6lt testet.

crer

kialakitasdban, amely igy iranyitja viselkedését a halézatban, valamint befolyasolja
folyamatos jelentéskepzését, azaz sense-making-jét. Ezek utan kutatdsomban a halézati
képet kognitiv semaként (Mdller, 2010) kezelem, amely a strategizing tevékenységekrol
¢és dontésekrol tajékoztat, majd a stratégia altal megvaltozik, mivel a séma ,,gondolat- és
cselekvésvezerelt, és folyamatosan valtozik, hogy alkalmazkodjon az (j
tapasztalatokhoz” (Laari-Salmela et al., 2015, 119.). A megvalosult strategizing
tevékenyseg valtozast idéz el6 a halozatban, mely adott esetben modosult halozati
pozicioval, megvaltozott halézati kortlményekkel jar, igy valtozik az egyéni, azaz

menedzseri leképezése a halozati kornyezetnek, valtozik a haldzati kép.

Mivel a halézat maga is beagyazodik egy nagyobb 6sszefliggésrendszerbe (Hakansson,
1982), a halozat kornyezetének megjelenitése elengedhetetlen ebben az
Osszefuiggesrendszerben. A kutatas ugyanakkor és alapvetéen az egyéni menedzseri
tevékenysegekre fokuszal, igy a kdrnyezet versus egyén kolcsonhatasanak vizsgalatatol

jelen dolgozatban eltekintek.

Osszefoglalva disszertaciomban, maradva az elméleti kérdésnél, arra keresem a valaszt,
hogy hogyan értelmezhetd a stratégia az interaktiv vildgban. Mivel az IMP irodalma a
stratégiat folyamatos tevékenységként értelmezi, ezért az alapvetd kutatasi kérdésemben

strategizing tevékenységeket vizsgalok. Tovabba az IMP-nek a halozatban torténd
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menedzsmentre vonatkozé megkdzelitéset alapul véve a strategizing tevékenységeket a
diadikus kapcsolatok menedzsmentjén keresztil vizsgalom (amelyek &ltal torténik a

menedzsment a hal6zatban).

A fent taglalt elméleti dsszefuiggésrendszer alapjan empirikus kutatast végzek annak
érdekében, hogy egyrészt vizsgaljam és aldtamasszam az elmeleti modell helytall6ségét,
masrészt olyan sajatossagokat tarjak fel, amelyek a magyar menedzseri kultarara
vonatkoznak. Az empirikus kutatds sordn a kovetkezO kutatasi kérdésre keresem a

valaszt:

Milyen strategizing tevékenységet folytatnak az Uzleti kapcsolatokban érintett

menedzserek a diadban?

A kutatasi kérdést konkrét kutatasi alkérdésekre bontottam, melyek a kévetkezok:

1. Milyen strategizing tevékenységek azonosithatok az 0zleti kapcsolatokban
érintett menedzserek tevékenységeiben?
2. Hogyan kapcsolodik 6ssze a menedzserek tevékenységében a halézati képalkotas

és a strategizing tevékenységek?

A vizsgalandd jelenség komplex jellege miatt az empirikus kutatds maddszertanaul a
vegyes modszertant alkalmaztam. A vegyes kutatds a kvalitativ és kvantitativ kutatasi
modszerek egylttes és valtozatos alkalmazasara épit (Creswell — Plano Clark, 2011),
ezért a kutatas alapvetd kérdésének megvalaszoldsahoz feltaro jelleggel a kvalitativ és
kvantitativ kutatasi részeredményeket egyittesen vizsgaltam. A kutatasi kérdés
alkérdésekre vald bontasdban meghatarozo tényezdvel birt az empirikus kutatéas feltaro
jellege, mivel kutatdsom elsésorban a targyalt probléma felderitésére szolgal (Babbie,
2008). Ennek okan az els6 kutatasi kérdésben célszerlinek tartottam beazonositani az
elméleti kutatds alapjan megallapitott strategizing tevékenységeket, mely alkérdést
kvalitativ ~ kutatds  segitségével vizsgéltam. Ezt kovetben az  elméleti
Osszefliggésrendszernek megfelelden a feltart tevékenységek és a haldzati képalkotas
kdzotti kapcsolatot vizsgaltam, melyhez a vegyes kutatas feltard folyamatanak részeként

kvantitativ kutatast végeztem.
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Kutatasom bevezetésének eme szakasz&ban fontosnak tartom, hogy par mondat erejéig
kiterjek kutatdsom episztemoldgiai és ontologiai kérdéseire. Teszem mindezt azért, mivel
az ontoldgiai, episztemologiai és a késébbiekben targyalt modszertani kérdések szervesen
osszefliggenek egymassal. Egy kutatds ontoldgiai kérdése arra vonatkozik, hogy mit
vizsgal az adott kutatds, mi az, amit megismerhetink (Grix, 2002; Palik, 2019), az
episztemolodgia pedig a megismerés tudomanyaként arra valaszol, hogy hogyan vizsgal
egy bizonyos jelenséget, azaz hogyan jutunk el annak megismeréséhez (Babbie, 2008).
Grix (2002) ontologiai allaspont vonatkozaséban kilonbséget tesz tébbek kozott az
objektivizmus ¢és a konstruktivizmus kozott, ahol az elobbi a tarsadalmi jelenségek
fiiggetlenségét hangsulyozza a tarsadalmi cselekvOktdl, az utdbbi szerint pedig a
tarsadalmi jelenségeket ,,folyamatosan formaljak a tarsadalmi cselekvok™ (Grix, 2002,
3.). Ennek megfeleléen kutatasom ontologiai allaspontja a konstruktivista ismeretelméleti
allasponthoz kotddik, igy kutatdsomban a tarsadalmi jelenségek tarsadalmi szereploktol
valo folyamatos fiiggdsége mellett feltételezem, hogy a tarsadalmi jelenségek allandd
valtozasban is vannak, valamint az egyének kognitiv és tarsadalmi vonatkozasai kdzott

folyamatos napi interakciora kerul sor (Grix, 2002).

Kutatasom episztemologiai allaspontjat a kritikai realizmus hatarozza meg. Mivel
kutatasom korabban ismertetett elméleti Osszefliggésrendszerének alapjaul szolgalo
NetFrame modell (Méller — Halinen, 2017) a kritikai realizmus logikajat koveti,
amelyben, feltételezve, hogy a menedzsmentet az (izleti haldézatban az egymasba agyazott
kontextualis rétegek — kdrnyezet, halozat és szereplék — befolyasoljak, ezért egyuttal azt
is valészintisitem, hogy vannak olyan elemek és struktdrak, amelyek ok-okozati ervel és
befolyassal birnak minden eseményre és — esetemben menedzsment — tevékenysegre a

hal6zaton beldl.

Mindemellett Easton (2010) az IMP kutatasokra jellemz6 empirikus modszertanul
valasztott esettanulmany modszerének filozofiai megkdzelitésével is a kritikai
realizmusra hivja fel a figyelmet. Mivel az altalam alkalmazott esettanulmany kutatas
intenziv kutatasi modszer (Sayer, 1992), azaz interjuk és kvalitativ elemzés segitségével
az egyénekre dsszpontosit, a magyarazatok a vizsgalt helyzetre korlatozodnak, ezaltal a
tesztelés megerdsitéssel torténik, igy ez Osszhangban van a kritikai realizmus

=77

pozitivizmus — alapfeltevése szerint a tarsadalom mikodését iranyitdo szabalyok
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tudomanyos eszkozokkel felfedezhet6k (Babbie, 2008) — és az interpretivizmus — e
szerint nem figyelhetd meg kozvetleniil minden tarsadalmi jelenség — kozott (Sayer,
1992; Bygstad — Munkvold, 2011; Zachariadis et al., 2013; Hidegh, 2015).

Kutatdsom célja tehat ,,annak megértése €s megmagyardzéasa, hogy hogyan és miért
torténnek gy a dolgok a vilagban, ahogy torténnek, és miért nem masképp: azaz az
oksagi lancok €s azon rejtett, nem megfigyelhetd mechanizmusok feltarasa, amelyek ezen
oksagi lancokat generaljak” (Hidegh, 2015, 8.). A kritikai realizmussal egyrészt
feltételezem a hattérben levo struktirak és kapcsolatok fontossagat, masrészt elismerem,
hogy ,,a tudomanyos magyarazat azoktol az ontologiai feltevésektdl fiigg, amelyeken
nyugszik” (Hidegh, 2015, 8.). Ennélfogva a kritikai realizmus episztemologiailag
megfeleld elméleti keretet kinal empirikus kutatasomban a kvalitativ és kvantitativ
modszerek integralasahoz. Empirikus kutatdsomban Zachariadis és szerzé6tarsai (2013)
nyoman egyrészt kiegészitd céllal kombinaltam a kvalitativ és kvantitativ kutatasokat
annak érdekében, hogy a strategizingrol egymast kiegészité nézeteket szerezzek, mivel a
kutatasi probléma komplex jellege eltéré modszerek alkalmazasat igényli. Masrészt a
vegyes kutatasi modszert fejlodési céllal is alkalmaztam, mivel a kvalitativ kutatasbol
szarmazo kovetkeztetéseket a kvantitativ kutatas kérdéivének kérdéseként hasznaltam.
Ennek kritikai realista implikacidjaként a kovetkeztetésekhez hipotéziseket feltételeztem
az ok-okozati mechanizmusokrél. Empirikus kutatasomban a kvalitativ és kvantitativ
maodszerek vegyes alkalmazasanak harmadik célja a terjeszkedés volt. A vegyes modszer
bevezetése annak érdekében tortént, hogy magyarazatot adjon, illetve bdvitse a korabbi
kutatasok (Henneberg et al., 2006; Laari-Salmela et al., 2015; Abrahamsen et al.,2016)

soran szerzett ismereteket.

Grix (2002) felfogasat kdvetve meghatarozott iranyu kapcsolat all fonn kutatasom
épitdkovel kozott, igy az ontologiai és episztemoldgiai allaspontot kovetden a
metodoldgiai megkozelités, valamint a valasztott kutatasi mddszerek és forrasok kozott.
A 2. dbra ezt a kapcsolatot szemlélteti a kutatas kulcselemei kozott. Mivel Grix (2002),
valamint Peters és szerz6tarsai (2013) felhivjék a figyelmet arra, hogy a kutatas ontolégiai
és episztemologiai megkdzelitésének nem feltétlenul kell egyazon allaspontbol
kiindulnia, maradok a koradbbi értelmezésnél, mely szerint disszertaciom ontoldgiai
allaspontja a konstruktivizmus megkdzelitésén nyugszik, mig az episztemoldgiai

allaspontjat a kritikai realizmus hatdrozza meg. Kutatdsom a vélasztott kutatasi modszert
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és forrasokat illetéen kvalitativ esettanulmany-modszertant, illetve kvantitativ kérdéives

megkérdezest alkalmaz vegyes kutatds formajaban.

2. abra: A kutatas kulcselemei és a kozottiik 1évo kapcesolat

Modszerek

Ontolégia Episztemoldgia Metodolégia

Forrés: sajat szerkesztés Grix (2002) alapjan

A tarsadalomtudomanyi kutatdsok logikai modszerét illetéen kutatdsomban deduktiv
modon haladok az elméletileg feltételezett Osszefiiggésrendszertél (lasd 1. &bra) a
megfigyelések felé, melyekkel célom, hogy ellendérizzem a feltételezett Gsszefiiggés
valddisagat (Babbie, 2008). Mindazonaltal az indukcio és dedukcié a gyakorlatban valtja
egymast (Babbie, 2008; Dubois — Gadde, 2002). Kutatasom folyaman fenntartom, hogy
ezen két logikai mddszer helyenként ,,vegyesen™ keriil alkalmazéasra a szisztematikus
kombinalds (Dubois — Gadde, 2002) jegyében, mellyel célom az elméleti

Osszefliggésrendszer fejlesztése az empirikus kutatas altal.

Szerkezetileg disszertaciomat a kovetkezOképpen épitettem fel. A dolgozat bevezetdjét
kovetden az elméleti kutatds bemutatasa kovetkezik, melyben a valasztott IMP halézati
megkdzelités strategizingra vonatkozd irodalméanak elemzésére kerul sor. Ezutan a
halozati képalkotas targyalasa kdvetkezik, ahol kiilon figyelmet forditok a sense-making
szocialpszicholdgiai folyamat leirasara. Az elméleti kutatast kovetéen bemutatom az
empirikus kutatast és az alkalmazott vegyes kutatasi modszertant, mely szerint kutatasom
empirikus részét ugy kvalitativ, mint kvantitativ kutatas is képezi. Az egyes kutatasi
modszerek a kutatasi kérdések alapjan megfogalmazott feltételezések elemzése mentén
kertilnek bemutatasra. A dolgozat végén ismertetem a vegyes kutatas eredményeit, majd
értekezésem kovetkeztetéseit, nem feledkezve meg kutatdsom korlatainak, valamint

jovobeli lehetséges iranyainak ismertetésérol.
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2. IMP HALOZATI MEGKOZELITES

Elméleti kutatasom célja, hogy megindokoljam a bevezetdben ismertetett kutatési
kérdeseket, valamint az empirikus kutatds témajat és alkalmazott médszertanat. Ennek
érdekében az elméleti kutatés keretében kritikailag elemzem kutatdsom elméleti alapjat
képez6é IMP haldzati megkozelitést, kilondsen annak disszertaciom elméleti (Mit jelent
a stratégia fogalma az IMP paradigmajaban?) és empirikus kérdésére (Milyen stratégiai
tevékenységet folytatnak az Uzleti kapcsolatokban érintett menedzserek a halézatban?)
vonatkozo irodalmat, majd pedig a bevezetOben ismertetett elméleti modell sarokpontjait,
agy mint a strategizing, a halozati képalkotas eés a sense-making fogalmat, illetve a

sarokpontok kozott 16v osszefiiggéseket.

Kutatasom elméleti alapjat tehat az tzleti piacokat elemz6 Industrial Marketing and
Purchasing Group (réviden és a tovabbiakban: IMP) kutatocsoport halozati
megkozelitése képezi. A kovetkezékben e megkozelitést ennek két ontologiai
alapfeltételezése, a véllalatok kozotti interakcio eés a kdlcsonds fliggés vizsgalatan

keresztil elemzem.

Az IMP kutatocsoport tagjai az 1970-es evek végén azok kodzé az ipari marketing irant
érdekl6do kutatok kozé tartoztak, akik olyan elméleteket kezdtek kidolgozni, amelyek az
tizleti vevok és eladok kozotti diadikus kapcesolatokra, azaz egy adott kapcsolatrendszerre
dsszpontositottak (Moller — Halinen, 2000). A mintegy 900 Uzleti kapcsolatra kiterjedt
vizsgalatuk alapjan dolgoztak ki a vevo — beszallito diadok dinamikus modelljét, az un.
interakcios modellt (Hakansson, 1982; Turnbull — Valla, 1986). Ez a megkozelités
Ujdonsagnak szamitott ahhoz a marketing-mix felfogashoz képest, amely az Gizleti cserére
fuggetlen tranzakciok sorozataként tekintett, és azt vagy a marketinges vagy pedig a vevo

szemszogébol vizsgilta.

A kutatasom szempontjabdl kiemelt jelentséggel bird diadikus kontextus azt jelenti,
hogy az elemzés fokusza nem mas, mint a két szerepld, a vevo és elado (beszallitd)
szervezetek kozott kialakulo dsszetett és altalaban tartds Uzleti kapcsolat maga, azaz a két
szerepld kozott kialakulo ,.kétoldalu egyiittmiikodés” (Ritter — Gemiinden, 2003, 693.).

Mindemellett a diadikus Uzleti kapcsolatok vizsgalata arra is felhivja a figyelmet, hogy
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ezek a kapcsolatok interakciot és alkalmazkodast is magukban foglalnak, igy az uzleti
kapcsolatok nem vizsgélhatdk elszigetelten, mivel azokra méas kapcsolatok is hatassal
lehetnek. Ezek utan Ford és szerzétarsai (2002) helyesen érvelnek amellett, hogy
¢s megvalositani, a vallalatok épp ellenkezdleg, ,,.kolcsondsen fliggnek egymastol ... az
oket koriilvevo haldzatban 1évo vallalatok elérésében” (Ford et al, 2002, 2.). Ez azt jelenti,
hogy a vallalatoknak a stratégia kialakitasaban és egyéb tevékenységeiben korlatozott a
lehetdségiik, mivel azokat nagyban befolyasoljak a veliik kapcsolatban all6 szereplok
attitlidjei és tevékenységei. Mindezeket figyelembe véve Hakansson (1982) ramutat arra,
hogy a beszallito és a vevo kozotti tizleti kapcsolat komplex jelenség, mely a marketing
addigi elméleteivel nehezen magyarazhatd. A modell késobbi fejlesztésében, az ARA-
modellben Hakansson és Johansson (1992) arra hivja fel a figyelmet, hogy a kapcsolatok
a felek kozott zajlo interakciok eredményeként jonnek l1étre, amely Osszekottetés lehetdve

teszi szamukra teljesitményuk, hatékonysaguk és versenyképessegik novelését.

Az Uzleti kapcsolat vizsgalata sordn az IMP kutatok (Ford, 1980a; Ford, 1980b;
Hakansson, 1982; Hakansson — Snehota, 1995) kiemelik, hogy az lzleti kapcsolat nem
feltétlendil jar be egy elére meghatarozott életciklust. Az lzleti kapcsolatnak szakaszai
(kapcsolati szakaszok) kiilonithetéek el az interakcid szintjének megfeleléen, amelyek
tartalmat markansan befolyasolja az eltéré Osszetettségii €s tudas tartalmu termeék- és
szolgaltatascsere targya, valamint tartalma. Az interakci6 szintjei az Gzleti kapcsolatokon
(Holmlund, 2004). Az egyes szintek kdzil kutatasom elméleti 6sszefliggésrendszerének

megfelelden az akcidk és epizédok fogalmanak tisztazasat tartom sziikségszerlinek az

alabbiakban.

Holmlund (2004) tanulmanyat kdvetve az Uzleti kapcsolatokban a legrészletesebb
interakcio tipusat az akcié képezi, amely a vallalatok egyéni kezdeményezéseibdl all,
valamint barmilyen csereelemre, azaz termékre, informéacidra, pénzre vagy tarsadalmi
kapcsolatra is vonatkozhat. Az egyes akciok, melyeket mikrofolyamatoknak lehet
tekinteni, mas-mas kiilonboz6 cselekvésekhez kapcsolddnak, igy ennek megfeleléen
elemezhet6k. A kapcsolati interakcio eme szintjén azonban mar a kapcsolat elemzésének
kdzéppontjaba az interakcios modellben meghatérozott epizédok kertilnek (Holmlund,

2004), amelyeket tobb, egymassal Gsszefiiggd akcioként definialhatunk. Ford (1980b)
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megéllapitasa szerint minden egyes epizodot befolyésol a kapcsolat maga, annak normai,
az egyuttmiikodés kialakult 1égkore, ugyanakkor minden epizod befolyasolja az altalanos
kapcsolatot, igy akar egyetlen epiz6d markansan megvaltoztathatja azt.

Az interakcios modell emlitett tovabbfejlesztéseként Hakansson és Johansson (1992) az
IMP empirikus kutatdsainak eredményeire tamaszkodva Kkidolgozta a haldzati
kapcsolatok lényegét sszefoglald Actors-Activities-Resources modellt. E modell, mely
kés6bb ARA modell (Hakansson — Snehota, 1995) néven terjedt el (Activities-Resources-
Actors), lényegében az lzleti kapcsolatok belsé strukturajat és épitéelemeit szemlélteti
annak harom kapcsolati szintjén, a szerepl6k kotelékén, a felek kdzotti interakcid soran
kialakulé tevékenységkdtelékeken és az egymassal megosztott erdforras-kotelékeken
keresztil (Mandjak, 2016). A modell tulajdonkeéppen az interakcié folyamatanak és
eredményének nehezen torténd leirdsara egy alkalmas gondolati keretet nyujt. Tovabba a
modell ertelmezése alapjan vilagossa teszi, az interakcio és a kapcsolat kozotti legfébb
kiilonbség abban fejezhetd ki, hogy az utobbiban a szereplok kozott egyfajta
elkotelezettség és egymasrautaltsag is kialakul. Mindez abbdl adddik, hogy a kdlcsonds
fliggbség az Tzleti kapcsolat mindharom épitdelemében (szereplok koteléke,

tevékenységek koteléke és eréforrasok koteléke) megjelenik a vallalatok kozott.

A szereplok koteléke a felek kdzott kialakulo interperszondlis viszonyokat jelenti, azaz,
hogy az Uzleti kapcsolat soran mennyire kertilnek kdzel egymashoz és mennyire tudjak
befolyasolni egymast, amely a kialakult kotelék erdsségére, valamint az egymastol valod
fuggésre vezethetd vissza. Az egyes kapcsolatok kialakulasa, a bizalmatlansagok
leklizdése, az egymasrautaltsag, az elkotelezettség és a bizalom kiépitése egy hosszu és
lassu fejlédési folyamat eredményeként jon 1étre (Ford, 1980; Ford et al., 1998), melynek
eléréséhez a feleknek adaptalodnia kell a kapcsolatba, illetve prioritast kell adni a masik
fél szdmara, ezzel is jelezve elkotelezettségliket. Ezen tényezdk jelentdsen befolyasoljak
a szereplok hozzaallasat, ahogyan az egylittmiikodés soran kialakuld szitudcidkat,
konfliktusokat latjak és kezelik. Mindez tulajdonképpen a kolcsonds fiiggdség
kihaszndlasdnak koszonhetd, mely képes ndvelni az iizleti kapcsolatok szerepldinek

biztonsagat, ugyanakkor korlatozni is tudja a szerepldk cselekvési lehetdségeit.

A tevékenysegek kapcsolodasi szint ,,az egyiittmiikodésben résztvevé felek kozott zajlo

crer
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91.). Fontos kiemelni, hogy itt nemcsak az interakciok soran végbemend
tevékenységekrdl — kereskedelmi, adminisztrativ stb. — van sz6, hanem a szervezetek
bels6 tevékenységi rendszerérdl és a kolesonos fliggdség kovetkeztében azok egymashoz
vald alkalmazkodasardl egyarant. A tevékenységek Osszekapcsolasanak vélhetéen
legfontosabb kovetkezménye, hogy lehetdséget biztosit a felek szamara egy kozos, egyedi
teljesitmény létrehozasara, amely a versenyben maradas, vagy akar élre torés feltétele is
lehet.

A kooperald szervezetek kozott zajlo tevékenységek mentén a felek erdforrasai
osszekapcsolodnak, létrehozva igy a kapcsolat eréforras kotelékét (Hakansson — Snehota,
1995). Ez azt jelenti, hogy az interakciok soran a szervezetek hozzajutnak egymas
er6forrasainak egy részehez (ennek egy specialis esete, ha meg is osztjak), amelyekkel
fokozzak a hatékonysagot, illetve lehetdséget biztositanak egy kozos fejlodési cél
kitlizéséhez és fejlesztéséhez. A megosztott és felhasznalt eréforrasok lehetnek a
megragadhato fizikai er6forrasok, de a kevésbé kézzel foghat6 tudas alapt er6forrasok
egyarant. Az ilyen forman meghatarozott eréforras kotelékek legfontosabb
kovetkeztetése az, hogy az interakcioknak koszonhetéen az eréforrasok egymas kozotti
megosztasaval Uj, kozos eréforrasok hozhatok létre, melyek adott esetben a korabban
ismertetett mddon lehetévé teszik szamukra teljesitményiik, hatékonysaguk vagy

versenyképességik novelését.

Az interakcios megkozelitést Anderson és szerzétarsainak (1994) tanulmanya alapjan egy
tdgabb elemzési egységet leir6 megkozelités, az ipari halozati kontextus kovette. A
haldzati megkozelités értelmében a szereplok viselkedését nem lehet teljes egészében
megérteni anélkiil, hogy ne vennénk figyelembe a szereplok pozicidit és torténetét egy
szélesebb kapcsolati haldéban (Hakansson — Snehota, 1995). Az IMP kutatok vizsgalata
kdzéppontjaban tovabbra is az lzleti kapcsolat all, a halézati megkozelités szerint az
uzleti kapcsolatok ugyanakkor halézatba vannak beagyazva, ahol a hal6zat csomdpontjai
a vallalatok, a kozottik 1évé tizleti kapcesolatok pedig a kotelékek (Hakansson — Ford,
2002). A kutatdcsoport ebben a kontextusban a halézat komplexitasat ragadja meg a
szerepldk viselkedésének vizsgélatan keresztiil, mely elgondolés a késébbiekben targyalt
vizsgalatom alapjat képezi. A haldzati struktira a haldzati folyamatok mellett, a hal6zati
pozicio és a halozatrol alkotott kép — mely fogalmak a késobbiekben kiemelt szerepet

jatszanak elméleti 6sszefliggésrendszerem sarokpontjaiként — elengedhetetlen fogalmak
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ahhoz, hogy az IMP Uzleti hal6zatrol sz6l6 megkozelitéset megertsik. A halozatnak az
IMP megkdzelitése szerint nincs jol azonosithatd hatarvonala, folyamatait pedig a
szerepl6k kozotti, tobb szinten megjelend tudatos és nem tudatos interakciok jelentik
(Ford — Mouzas, 2008). Ford és Mouzas (2008) a hal6zati megkdzelitéssel kapcsolatban
ramutat arra is, hogy a halézatot a benne szereplé aktorok kozotti kapcsolatok és
kolesonos fiiggbségek folyamatosan alakitjak.—A haldzati pozicio ,,egy adott vallalat
halozati helyzetét mutatja” (Gelei — Mandjak, 2011, 379.), a hél6zati kép pedig ,,a
halézatban tevékenykedd menedzserek fejében az adott haldzatrol kialakult kép” (Gelei

— Mandjak, 2011, 377.).

A halézati megkozelitéssel kapcsolatban Hakansson és Ford (2002) kutatasai vilagossa
teszik, hogy egyreszt egyetlen interakcio sem magyardzhatd fuggetlenll attol a
kapcsolattdl, amelynek része, masrészt pedig egyik kapcsolat sem foghato fel az adott
kapcsolat tagabb, halézati Osszefiiggésrendszere nélkil. Hakansson és Ford (2002)
ugyanitt a haldzatot a kapcsolatok haldjaként vizsgalja, mely értelmezés azt vonja maga
utan, hogy a halézat nem kotédik iparaghoz, a kapcsolatot és a haldzatot pedig nem
iranyithatja egy-egy szerepl6. Ebb6l adodik, hogy a haldzaton beluli szervezetkozi
kapcsolatok tehat fontos er6forrasok, melyeket ugyanakkor egyik vallalat sem birtokolja.
Itt jegyezném meg, hogy Mandjak (2016) az IMP er6forrasok és értékteremtés
kapcsolatara vonatkozé empirikus kutatasi eredményeket Ggy 0sszegzi, hogy az
értékteremtés tulajdonképpen az Uzleti haldzatban torténik, ennélfogva a kiilonbozo
er6forrasok is, melyek értékét a mas er6forrasokhoz valo kapcsolddasuk milyensége adja
meg (Hakansson — Waluszewski, 2002), ,,csak a kapcsolatban értékesek” (Mandjak,
2016, 46.).

Hakansson és Ford (2002) a halézatok és az egyes vallalatok kapcsolatat az Gn. halézati
paradoxonokkal irtak le. Az elsé paradoxon szerint a kotelékek, azaz a vallalatok kozotti
kapcsolatok a vallalatok szamara lehet6ségeket, de egyben korlatokat is jelenthetnek
(Hakansson — Ford, 2002). A paradoxon arra utal, hogy a halozat soksziniisége, mely a
halézatban szereplok valtozo adottsagaira utal, a szereplok szamara szamos lehetéséget
nyUjthat a cselekvésre, ugyanakkor az akciok megvaldsitasat a halozat strukturaja egyben
korlatozhatja is. A masodik paradoxonban Hakansson és Ford (2002) azt feltételezik,
hogy a halozat szerepldi és a halozat kozott kolcsonhatas van, azaz mindegyik hat a

masikra. Mindez azt jelenti, hogy a vallalat jellemzdit annak kapcsolatai és az azokban
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zajlo interakciok jelentésen befolyasoljak, tehat helytalld6 Hakansson és Lundgren (1997)
megallapitasa, miszerint a vallalat jov6je kozvetlentil attol figg, hogy mi torténik ezekben
a kapcsolatokban. Hakansson és Ford (2002) itt kiemeli, hogy egyetlen vallalat sem képes
onalloan kielégiteni vevdi igényeit, hanem fligg partnerei, azaz ,a beszallitok,
disztribUtorok, mas vevok, de sokszor még a versenytarsak képességeitél, er6forrasaitol,
akcioitol és a veliik vald egyiittmiikddéstdl is” (Hakansson — Ford, 2002, 137.). A
stratégia jelentésének értelmezésében fontos megallapitds az eldbbi, mely szerint
feltételezhetd, hogy a hal6zati megkozelitésben a vallalat stratégidja is fligg a
beszallitokkal, disztributorokkal, mas vevokkel vagy versenytarsakkal valo
egyiittmiikodéstol, valamint azok cselekvéseitél. A harmadik paradoxonban Hakansson
és Ford (2002) az iranyitas és iranyithatatlansag ellentmondasara mutat ra. Ez a gondolat
arra utal, hogy minél inkabb iranyitani probalja egy véllalat a hal6zatot, az annal
irdnyithatatlanabba valik (Ford et al., 2002). Ennek kovetkeztében a véllalat
stratégidjaban szerepet jatszd halozati pozicidjat nem kizarolag a termékek, piacok és
konkurencia kontextusaban, hanem a véllalat sajat kapcsolatainak, illetve sajat és masok

er6forrasainak osszefliggésében kell majd értelmeznem.

Az utobbi években Mandjak és szerzoétarsain (2011, 2012, 2015) Kivil szamos magyar
kutatd érdeklodését keltette fel az izleti kapcsolatok IMP haldzati megkdzelitésben valo
vizsgalata. A magyar kutatok IMP filozofidban 2012-ig irt publikéacioit 6sszegzi Szalkai
¢s szerzobtarsai (2012) cikke, ezen feliil az IMP halozati megkozelitését vizsgalja az Gzleti
kapcsolatokban Révész (2011), Gelei (2012), Piricz (2013), Bodi-Schubert (2014). A fent
emlitett kutatdsok igazoljdk a koncepcid alkalmazdsanak sziikségszerliségét a hazai
menedzsment tudomanyokban. Ennek intézményesiléseként 2010-ben a Budapesti
Corvinus Egyetem Marketing és Média Intézetének keretében 1étrejott a ,,Marketing az
iizleti halozatokban, magyarorszagi IMP kutatokozpont”, melynek célja, hogy hazai
gyakorlati példakon, esettanulmanyokon keresztiil mutassa be a mar emlitett hal6zati

megkdzelités érvényesulését.

Jelen kutatasom nagymeértékben kapcsolodik a Magyarorszagi IMP Kutatokdzpontban
(hIMP) hasonl6 témaban végzett kutatdsokhoz (Mandjak et al., 2014a; Mandjak et al.,
2014b; Mandjak et al., 2015; Szalkai et al., 2015; Magyar et al., 2016; Mandjak et al.,
2016; Szalkai — Magyar, 2017; Simon et al., 2019; Mandjak et al., 2021). Ezen kutatasok

jellemzéen egy magyar tulajdonban 1€vé ipari vallalatcsoport fejlédéstorténetérdl,
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sikereir6l (Mandjék et al., 2014a; Szalkai et al., 2015), a holding és lednyvallalatainak
kapcsolatairol (Mandjak et al., 2014b; Mandjék et al., 2015; Mandjék et al., 2016), az
azokban szerepet jatszo6 dinamikus képességekr6l (Magyar et al., 2016) és
tudastranszferrél (Mandjék et al., 2012), illetve azok elemzésérdl sz6lnak az IMP halozati
megkdzelitésének modelljei alkalmazésaval. Mindemellett az utobbi id6ben tovabbi
kutatési teruletek is felmeriltek az IMP hélozati megkdzelitését alkalmazd magyar
kutatok korében. Ilyen a beszéllitoi halézat feltérképezése (Gelei — Nagy, 2016), a
személyes kapcsolatok és az informacios technoldgia szerepe az uzleti piacokon (Hetesi
—Révész, 2017), az egészségugyi szolgaltatdk (actors) szerepe az innovacios folyamatban
(Simon et al., 2018), valamint a vezetdi tanacsadasi projektek mindéségi dimenzioi
(Varga-Toldi — Veres, 2018).
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3. STRATEGIA IMP HALOZATI MEGKOZELITESBEN

Kutatasom elméleti alapjat képez6 haldzati megkozelités rovid elemzését kdvetden jelen
fejezetben a stratégia kutatasomban valo értelmezését fejtem ki. Ehhez elébb a stratégia
tanulmanyozésanak keretrendszereként Van de Ven (1992) stratégiai folyamat kutatasaira
tdmaszkodom, majd a stratégia IMP hal6zati megkozelitésével folytatom, ahol kiildn
foglalkozom a stratégia halézati megkozelitésenek stratégiai menedzsmentet érint6

hasonl6séagaival.

3.1. Keretrendszer a stratégia jelentésének tanulméanyozasahoz

A stratégia fogalmanak tanulmanyozasahoz olyan keretrendszerre volt sziikkségem, amely
kezeli az IMP interaktiv megkozelitésbol adodo jellemzdket. Ennek megfeleléen egyrészt
a stratégiat, mint folyamatot vizsgalja, masrészt annak vizsgalatat nem korlatozza
egyetlen, esetemben a stratégiai menedzsment paradigmajara, hanem Kkifejezetten a
stratégiai folyamatok kutatasanak sokréti megkozelitését hangsulyozza. Mivel Van de
Ven (1992) stratégiai folyamatokra alkalmazott kutatasi kérdései 6sszhangban vannak az
altalam tamasztott kovetelményekkel, ezért annak érdekében, hogy elméletileg
elmélyitsem kutatasom fogalmi alapjat, Van de Ven ez iranyld gondolatmenetét

hasznalom fel.

Van de Ven (1992) harom, egymassal 0sszefliggé javaslatot fogalmaz meg a stratégiai
folyamat tanulméanyozéasara:
(1) ,hatadrozzuk meg a folyamat jelentését,
(2) tisztazzuk a folyamat elméletet,
(3) illetve tervezziik meg a stratégiai folyamat megfigyelésére iranyuld kutatast ugy,
hogy az a meghatarozott stratégiai folyamat definicioval és elméletével
6sszhangban legyen” (Van de Ven, 1992, 161.).

Van de Ven (1992) tehat a stratégiai folyamat tanulmanyozasanak kezdetén
sziikségszerlinek tartja a folyamat jelentésének meghatdrozasat, melyhez haromféle

folyamatértelmezést sorol fel. Az els6 értelmezés szerint a stratégiai folyamat jelentését
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olyan folyamatként vizsgaljuk, mely soran az ok-okozati 6sszefliggés magyarézatara
hasznélt logikat alkalmazzuk. A méasodik értelmezésben Van de Ven (1992) olyan
fogalomként hatarozza meg a stratégiai folyamatot, amely egyének vagy szervezetek
cselekvéseire utal. A harmadik megkdzelitésben a stratégiai folyamat jelentése olyan
eseményekként vizsgalandd, amelyek leirjak, hogyan valtoznak a dolgok az id6
mulasaval (Van de Ven, 1992). Mivel kutatdsomban alapvetéen a menedzserek
tevékenységein keresztill vizsgalom a strategizing folyamatat, ezért Van de Ven masodik
folyamatértelmezését kdvetve kutatdsomban a strategizingot olyan fogalomként
értelmezem, mely az egyének cselekvéseire, tevékenységeire utal. A stratégia
fogalomkeént valo értelmezése a kutatas késobbi fazisdban, a Van de Ven (1992) 4ltal is
javasolt stratégiai folyamat megfigyelésére iranyuld kutatds megtervezésekor nyujt

segitséget.

A folyamat jelentésének meghatdrozasat kovetden Van de Ven (1992) a folyamatelmélet
tisztazasat javasolja, melyhez Utmutatoként bemutatja a negy — életciklus, teleoldgia,
dialektika és evollcios elmélet — leggyakrabban alkalmazott folyamat elméletet. Jelen
dolgozatban eltekintek mind a négy folyamatelmélet bemutatasatdl, e helyett kiemelem
azt az egy elmeletet, mely kutatasomban, a strategizing ertelmezésében a folyamat
elméleti megkdzelitését képezi, ez pedig a teleoldgia. A teleoldgia a szervezeti viselkedés
szamos elméletének az alapja (Van de Ven, 1992), beleértve az adaptiv tanulast, a
stratégiai tervezést, valamint ,,Weick (1979) nehezen lefordithaté ’enactment’ fogalmat”
(Gelei, 2006, 90.). A felsorolt elméletek kozil Weick enactment fogalmajelenti a 6
kapcsolatot a kutatdsom ¢€s a folyamat elméletek, igy a teleologia kozott. Az ,,enactment”
fogalma szerint a kornyezet a szervezettdl nem fiiggetlenithetd, azaz a szervezetek vezetoi
a kornyezet eseményeit nem kozvetleniil észlelik, hanem el6zetes értelmezések és
magyarazatmintdk segitségével képet alkotnak a kornyezetrél (Gelei, 2006, 90.).
Kiegészitve Van de Ven (1992) folyamat elméletrdl tett javaslatait, valamint bdvebben
kifejtve Weick és szerzétarsai (2005) sense-makingrdél alkotott gondolatait, a

kovetkezokben a stratégia IMP halozati megkozelitését mutatom be.

3.2. Vezérfonal a stratégia IMP haldzati megkozelitésének vizsgalatahoz

A strategizing fogalmanak értelmezését kutatva az IMP szakirodalomban, kutatasom

vezérfonalaul Hakansson és Snehota 1989-ben megjelent cikkének egy gondolatat
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valasztottam, melyben a szerz6paros azt hangsulyozza, hogy a vallalat stratégiaja a fébb
partnerekkel val6 interaktiv viselkedesén alapul, mely ,a kulcsfontossagu ftizleti
kapcsolatokban részt vevé egyéneket legalabb olyan fontossa teszi, mint a felsd vezetést
a vallalat stratégidinak kialakitasaban™ (idézi Baraldi et al., 2007, 881.) E gondolatot
értelmezve elmondhatjuk, hogy mig a felsdvezetés vagy felsdszintli menedzsment a
kulcsfontossagu iizleti kapcsolatok résztvevdiként ezen kapcsolatok kialakitasaért €s
fenntartasaért tevékenykedik, mely tevékenység nem mas, mint a strategizing maga. igy
a stratégia és a strategizing kozotti értelmezésbeli kilonbség tobbek kozott a fent jelzett
menedzsment szintkilonbséggel irhatd le. Ugyanakkor szdmos esetben ezek a
menedzsmentbeli szintkulonbsegek nem kalonilnek el ilyen markansan (lasd késébb
példaul a vallalat méretébdl adédoan), ezért a valdsagot hatékonyabban tiikrozi az iizleti
kapcsolatokban érintett menedzserek’ (Hakansson — Snehota, 1989) kifejezés, akik a

késobbi empirikus kutatas alanyai lesznek.

3.3. Strategizing IMP haldzati megkozelitésben

A ’strategizing’ fogalma el6szor Hakansson és Ford (2002) tanulmanyéaban jelent meg,
melyben a strategizing feladatat a meglévd €s potencialis iizleti kapcsolatokon beliili
cselekvési lehetéségek azonositasaként emlitik. Egy évvel késobb Gadde és szerzotarsai
(2003) tanulmanyukban tisztdzzak, hogy béar a stratégia altalanos fogalma nem volt
kdzponti kérdés az ipari halézatok modelljeiben és tanulmanyaiban, a strategizing
ugyanakkor alapvet6 kérdés az IMP-kutatasban (Baraldi et al, 2007). Hangsulyozzak,
hogy a strategizing kifejezés valasztasa valami tagabbra utal, mint a stratégia vagy a

stratégiaalkotas (’strategy formation’) fogalma.

Az IMP stratégia megkdzelitésében, ahogyan a korabban ismertetett fogalmaknal,
halozati ismerveknél is, az interakcid6 és a kolcsonds fiiggdség a meghatarozo
kiindulopont. Gadde és szerzbtarsai (2003) a stratégia kozéppontjaba a tobbi szerepldvel
val6 kapcsolat kiépitésének és fenntartasanak a képességét helyezik (Gadde et al, 2003).
Egy masik megfogalmazasban a ,strategizing folyamata az iizleti halézatokban ugy
értelmezhetd, mint a véllalatok részérdl torténd kisérletek arra, hogy kivélasszak,
fejlesszék, ellendrizzék és menedzseljék sajat maguk és masok kdlcsonos fiiggdségeit, a

kapcsolatokat, amelyekben miikddnek és az ezekbdl fakado erdforrasokat.” (Ford —
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Mouzas, 2008, 67.). Egy kovetkez6 értelmezésben Gadde és szerzotarsai (2003), valamint
Abrahamsen ¢és szerzotarsai (2012), illetve Abrahamsen és (mas) szerzotarsai (2023) a
strategizingot a vallalat 6sszekapcsolat Uzleti kapcsolatai altal meghatérozott halézati
pozicidoval Osszefiiggésben targyaljak, ahol a strategizing a ,vallalat azon
erOfeszitéseiként targyaljak, amelyek befolyasoljdk a pozicidjat abban a halézatban,
amelynek része” (Gadde et al., 2003, 358.). E szerint a strategizing részben tehat arrol
sz6l, hogy hogyan kell kezelni az (izleti kapcsolatokat és befolyasolni a halézati poziciét
(Abrahamsen et al., 2012). Abrahamsen és szerzotarsai (2023) pedig Ujabban a
strategizingot a jovokép fogalméaval egyiitt vizsgaljak, és kiemelik annak szerepét az
Uzleti halézatok strategizingjanak koncepcionalis modelljében. IMP megkdzelitésben
tehat a ’strategizing’ fogalom hasznalata (Hakansson — Ford, 2002; Gadde et al., 2003;
Tikkanen — Halinen, 2003; Baraldi et al., 2007; Harrison — Prenkert, 2009) a cselekvésre
helyezi a hangsulyt. A stratégiai cselekvés, mely tulajdonképpen egyedi akciokbdl
tevodik Ossze, magdban foglalja a mas szereplokkel vald kapcsolatokat, valamint e

kapcsolatokon belili interakciokat is.

Ezen értelmezések dsszhangban a vezérfonalként valasztott Hakansson és Snehota (1989)
gondolattal arra engednek kovetkeztetni, hogy a strategizing magaban foglalja a véallalat
mas szereplokkel vald kapcsolatait, e kapcsolatokon beliili interakciokat, azaz
értelmezése egy adott kapcsolatrendszerben, diadikus interaktiv kontextusban keresendo.
A strategizing azonban nem korlatozodik a vizsgalt vallalatra (kapcsolati szinten), hanem
magaban foglalja a kapcsolatok halozatat (halozati szinten), amelyben részt vesz és
azokat az er6forrasokat is, amelyekhez hozzafér (Axelsson — Easton, 1992). Mas
szavakkal a strategizing a vallalatok kozotti kdlcsonds fiiggdség kovetkezményeként nem
onalléan tervezett, hanem sokkal inkabb egy allanddan alakuld, a masik félre reagald
folyamat eredményeként val6sul meg (Hékansson — Ford, 2002). igy helyt adva Mattsson
(1987) megallapitasanak elmondhatjuk, hogy a vallalat barmely stratégiai tevékenysége

sokkal inkabb beagyazott, kdlcsonosen fiiggd, mintsem elszigetelt.

A fentiekben taglalt strategizing fogalmi megkdzelitések nyoman kutatdsomban a
strategizingot diadikus interaktiv kontextusban, azaz egy adott, kdlcsonhatason alapuld
kapcsolatrendszerben vizsgalom, ahol a strategizing az Uzleti kapcsolatokban érintett
menedzserek mindazon folyamatos tevékenysége, mely biztositja, kialakitja és fenntartja

a mas szereplOkkel valo kapcsolatokat, e kapcsolatokon beliili interakcidkat, valamint a
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kapcsolatok halozatat, amelyben részt vesz, illetve azokat az eréforrasokat is, amelyekhez

hozzafér.

A haldzatban torténd iizleti kapesolatok menedzselésére vonatkozolag Hakansson és Ford
(2002), valamint Ford és szerzétarsai (2002) kiilonb6z6 stratégiai akciokat,
tevékenységeket kilonbdztetnek meg harom szinten annak megfeleléen, hogy azok a
meglévé kapcsolatok menedzselésére, a halozati pozicid6 menedzselésére vagy a
halozatépités stratégiai. A meglévé kapcsolatok menedzselésében két ellentétes
viselkedést tételeznek fel: konfrontalodast, illetve alkalmazkodast. A két viselkedés arra
utal, hogy a meglévé kapcsolatok napi szintli menedzselése® soran a vallalatok
valaszthatnak, hogy konfrontalédnak az (zleti partnerekkel, azaz a meglévd
kapcsolatokon beliil konkrét valtozésra torekszenek vagy pedig alkalmazkodnak a
fennall6 kapcsolatok bizonyos aspektusaiban a status quo megtartasaval az Uzleti
partnerek kdvetelményeihez. Az ilyen jellegii dontések napi szinten gyakorlatilag minden
interakcidban szlletnek, és mindig a partnerek cselekvésétol, illetve reakcioitol fliggenek.
Corsaro ¢és szerzétarsai (2011) mindemellett vilagossa teszik, hogy bar ezek a
halozatépitesi alternativak kisebb valtoztatasokat is magukban foglalnak, hosszu tavon
azonban radikalisabb valtozasokhoz vezethetnek, és igy hatassal lehetnek a vallalatok

stratégiai fejlodésére.

A wvallalat meglévé kapcsolatainak menedzselése mellett az Tlizleti kapcsolatok
menedzselésének kovetkezO napi szintli stratégiai akcidi a halozati pozicio
menedzselésére vonatkoznak. Ford és szerzétarsai (2002) a véallalat hal6zatban elfoglalt
pozicidjdnak menedzselésére két alternativ halozaton beliili cselekvési lehetdséget
kilonboztetnek meg: a véllalat donthet Ugy, hogy megtartja, azaz megerésiti jelenlegi
poziciojat vagy pedig megvaltoztatja, vagyis Ujat hoz létre. Abban az esetben, ha a
szerepld a megerdsités mellett dont, egyrészt megprobalhatja javitani a napi miikodést a
meglévé kapcsolatokon beliil, illetve 0] kapcsolatokat hasznélhat a pozicio
megszilarditasara. Az emlitett Uj kapcsolatok vélhetéen olyan partnereket tartalmaznak
majd, amelyek a meglévokéhez hasonlé eréforras kapcsolatokat kinalnak. Amennyiben a

vallalat aktudlis pozicidjdnak valtoztatdsa mellett dont, akkor vagy a meglévd

! Disszertacidmban a *napi szint{i menedzselés’ fogalma elsésorban Johnson és szerzétarsai (2003) stratégia
értelmezésére utal, akik a stratégia fogalmanak értelmezésénél a vallalat napi tevékenységeire vald
fokuszalast emelik ki.
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kapcsolatokat (j médon kombinalva hasznalja fel, mikozben ezeknek a kapcsolatoknak a
tartalma valamelyest megvaltozik, vagy pedig Uj kapcsolatokat hoz létre, amelyek eltéré

er6forras kapcsolatokat tiikroznek, igy eredményezve Uj pozicidt a szaméra.

Egy szereplé halozaton beliili cselekvéseinek stratégiai akcidi a meglévd kapcsolatok,
valamint hal6zati pozicid menedzselésén tal a halozatepitésre is kiterjed(het). A
halézatépitésre Corsaro és szerzétarsai (2011) kétféle haldzatépitési stratégiai akciot
valosziniisitenek: a vallalat donthet Ggy, hogy kontrollalja a tobbi szereplét, vagy pedig a
bizonyos aspektusait sajat érdekiiknek megfeleléen iranyitjak, a kdvetés pedig abbol all,
hogy kovetik mas szereplok szandékait. Az ilyen dontesek azonban keérdéseket vethetnek
fel a halozat ellenérzésével kapcsolatban. Ha a szereplé ugyanis Ggy dont, hogy
megprobalja iranyitani a kornyez6 haldzatot, és ezzel kontrollalja a tobbi szerepldt, akkor
elszalasztja azt a lehetdséget, hogy részesiiljon a halozat eréforrdsaibol, a végeredmény
pedig egy meg inkdbb énkdzpontu nézet a haldzatrél. Azon halozati szereploket, akiket
mas szereplok kontrollalnak, vagy akar kényszeritenek valamire, nem lesznek hajlanddk
hozzajarulni egy kényszeritd magatartast mutatd szereplével vald kapcsolattartashoz, igy
az utobbi elszalasztja a lehetéségeket. Masrészt Corsaro és szerzétarsai (2011) vilagossa
teszik, hogy a megenged6 magatartas melletti dontésével a szerepl6 felkarolhatja mas

szereplok er6forrasait, valamint tudasat, ezaltal pedig profital(hat) a hal6zatbol.

Hakansson és Ford (2002), valamint Ford és szerzétarsai (2002) altal a fentiekben
jellemzett Gzleti kapcsolat menedzsment tevékenységeire vonatkozd stratégiai akcioi
allnak a legkdzelebb a strategizing tevékenységek kutatdsomban valé empirikus
értelmezéséhez az elemzett irodalmak alapjan. Egyrészt alapvetden feltételezik az
interakciokat és kolcsonds fliggdséget az lizleti kapcsolatokban, mindemellett az akciok
a szereplok 4ltali napi szinti menedzselésre vonatkoznak. Kutatdsomban adott
kapcsolatrendszerben vizsgalodom, ezért a strategizingot empirikus kutatdsomban az
uzleti kapcsolat menedzsment strategizing akcidinak megvaldsitasaként értelmezem

diadikus interaktiv kontextusban.

Ugyanakkor az IMP szakirodalom (Hakansson — Ford, 2002) alapjan kijelenthetd, hogy
a diad 6nmagaban nem létezik, hanem a diddhoz kdzvetett kapcsolatok is kapcsolodnak,

melyek egyitt (diadikus kapcsolat és a hozza tartozé kdzvetett kapcsolatok) az IMP egyik
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(Méller — Halinen, 1999) értelmezése szerint alkotnak egy hal6zatot. Ennélfogva azok a
diadikus strategizing tevékenységek, mely tevékenységekre jellemzd, hogy interaktiv
diadikus viszonyban zajlanak le, kozvetett hatast gyakorolnak. Az interakcio ebben a
kontextusban azt jelenti, hogy a diad mindkét szerepldjére kolcsonhatas formajaban
hatast gyakorol, megvéltoztatja a tevékenységeiket, erdforrasaikat és magukat a
résztvevoket is. A strategizing tevékenység tulajdonképpen ennek a kolcsonhatasnak a

megjelenése altal kiiloniil el a szereplok egyéb tevékenyseégétol.

Mindemellett az interakci6 hozza létre azokat a kozvetett hatasokat is, amelyek a
kozvetett kapcsolatokra hatnak. Ez arra enged kovetkeztetni, hogy a diadikus szinten
értelmezett strategizing is a haldzati viszonyok miatt természetesen hatast gyakorol a
kdzvetett kapcsolatokra, melyek iranya az (zleti kapcsolat menedzsment révén nem
feltétlendil a kézvetett kapcsolat, illetve nyilvanvaléan a kozvetett kapcsolatok is hatast
gyakorolnak a kozvetlen kapcsolatokra. Feltételezhetd, hogy ezen hatdsok késdbb a
fentiekben jelzett haldzati pozicidban — pl. Gadde és szerzotarsai (2003), Abrahamsen és
szerz6tarsai (2012), Gadde (2014), valamint Harrison és Huemer (2016) kutatasait —,
annak esetleges valtozasaban jelennek meg. Ennélfogva a networking, azaz a halézatban
valo tevékenység is, amennyiben konkrét iizletrdl van sz6, diddokon keresztiil valosul

meg.

3.4. Stratégia Mintzberg és Whittington megkdzelitésében

Az elméleti kutatas bemutatasanak ezen pontjan fontosnak tartom, hogy a strategizing
halozati megkozelitésének leirasat annak stratégiai menedzsment hasonléséagaival

folytassam.

A stratégiai menedzsment ugyan a halozati megkdzelitéstdl eltérd ontoldgiai alapon
nyugszik, de az alabbiakban vizsgalt megkozelitéseiben kdzel ugyanazt a jelenséget
vizsgalja a stratégia értelmezésekor, igy szamos hasonlo tényez6t taldlunk a strategizing

halozati és a stratégia stratégiai menedzsment megkdzelitésében.

A két megkozelités hasonlosagainak taglalasa eldtt azonban fontosnak tartom
megemliteni a stratégia azon stratégiai menedzsment vonatkozasi elméleti

megkdzelitéseit, amelyek jelent6s mértékben hozzajarultak az IMP halozati és a stratégiai
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menedzsment megkodzelitéseinek erételjes kozeledéséhez. Annal is inkabb, mivel a
hagyomanyosnak tekintett stratégiai menedzsment terén ma méar szdmos olyan
megkozelités talalhatd, amelyek inkabb illeszkednek az IMP felfogésahoz vagy adott
esetben megerdsitik azt. Ennélfogva fontos megemliteni az er6forras-alapl elméleteket
(Wernerfelt, 1984; Kelliher — Reinl, 2009; Kearney et al., 2014), amelyek felfogasaban
,,a vallalat korabban periferikusan kezelt bels6 anyagi és szellemi er6forrasai felé fordult”
(Balaton et al., 2017, 25.). Tették mindezt az vj, feltorekvé agazatok vallalatai korében
végzett empirikus kutatasok eredményei alapjan, melyek azt mutattdk, hogy a tartds
versenyelOny forrdsat nem a kiils6 kornyezethez valo alkalmazkodas, hanem sokkal
inkdbb a belsé er6forrasok, vallalati képességek jelentik (Wernerfelt, 1984; Prahalad —
Hamel, 1990; Kearney et al., 2017). Tovabbi stratégiai menedzsmentbeli kdzelitést jelent
Smith és szerzotarsai (1995), valamint Dyer és Singh (1998) kapcsolati megkdzelitése,
mely beemeli a szervezetkdzi kapcsolatok nezépontjat a stratégiai elemzésbe (Tari,
2006). Smith és szerzétarsai (1995), Dyer és Singh (1998), majd késébb Dyer (2000)
kutatasaik révén arra a megéllapitdsra jutottak, hogy a kapcsolatspecifikus
beruhazasoknak, a szervezetkdzi tuddsmegosztd rutinoknak, illetve a halézaton belil
hozzaférhet6 er6forrasoknak koszonhetéen a vallalatok normal feletti hozamot
generélnak (Balaton et al., 2017). A jelzett értelmezésbeli kozelitéseken Kivil mindkét
jelzett stratégiai menedzsment felfogas alapvetéen a dinamikus megkozelitést részesiti

elényben, mely szintén az IMP haldzati megkdzelitését erdsiti.

A stratégiai menedzsment irodalom stratégia megkdzelitései kdzil azonban kiemelten
Mintzberg (1989, 2005) és Whittington (1996, 2003) foglalkozik a stratégia IMP haldzati
felfogasahoz hasonld kérdésekkel (Baraldi et al., 2007). A kovetkezOkben bemutatott
megkozelitésbeli hasonlosagokat a késdbbiekben kiindulopontként alkalmazom a

strategizing kutatasban vald értelmezésében.

Mint minden elméleti alap, Ugy a stratégiai menedzsment kivalasztott megkdzelitései és
a halozati megkozelités is rendelkezik egyfajta ontoldgiaval és episztemoldgiaval,
ahogyan azt a hal6zati megkozelités esetében a korabbiakban mar ismertettem.
Ugyanakkor az IMP hal6zati megkozelités egy viszonylag nyitott elmélet, igy kutatoi
szamos esetben foglalkoznak mas tudomanyteriletek elméleteivel, azok elemzésével,
valamint adaptalasaval az IMP kutatasok korében. Ilyen &sszehasonlitasra kerilt sor

Baraldi és szerzotarsai (2007) altal, akik arra a kérdésre keresték a valaszt, hogy hogyan
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lehet kutatni a stratégiat halozati kontextusban. Ennek érdekében a stratégia IMP haldzati
megkozelitését 0sszevetették a legfontosabbnak Vélt klasszikus stratégiai menedzsment
iskoldk — Ansoff, Porter, Barney, Mintzberg, Whittington — stratégiai nézeteivel, majd
kdvetkeztetésként megfogalmaztak az abbdl adaptalhaté és nem adaptalhat6 elemeket az
IMP kutatdi szdméara. Mivel az IMP héalézati stratégiai felfogasahoz legtébb hasonldsagot
mutatd (Baraldi et al.,, 2007) klasszikus stratégiai megkdzelitések Mintzberg és
Whittington nevéhez fiizOdnek, ezért a kovetkez6kben az altaluk képviselt mikro

stratégiai megkozelitést veszem goreso ala.

Mintzberg, Whittington €s az IMP halozati felfogasaban k6z6s nevezoként jelolhetd meg,
hogy a stratégaknak nincs monopoliuma a stratégiaalkotasi folyamat felett (Baraldi et al.,
2007). Mintzberg ¢és szerzotarsai (Mintzberg et al., 2005) a stratégiakat a szervezetek
tényleges viselkedési mintaiként irjak le, amelyek iddvel kialakulnak és rendezddnek.
Ezek a dontési és cselekvési mintdk olyanok, ,,mint a gyom a kertben, ami a szervezetben
barhol gyokeret ereszt, amig el nem szaporodnak és kollektivva nem valnak” (Mintzberg,
1989, 214-216). Ez a kialakulo folyamat all Mintzberg alulrol felfelé iranyulé stratégiai
modelljének kozéppontjdban. A stratégia tartalmat illetéen az IMP kutatéi gyakran
Mintzberg stratégia definiciojat — a valasztasok és cselekvések mintajaként — idézik. Ami
a stratégia folyamatat illeti, az IMP kutatok Mintzberghez hasonldan ,,egy cselekvésen
alapulé tanuldsi és tapasztalati modellt hangsulyoznak, ahol a cselekvések és a
gondolatok befolyasoljak egymast” (Baraldi et al., 2007, 887.). A stratégia halozati
megkdzelitésében tulajdonképpen Mintzberg stratégia megkdzelitése kerllt kiegészitésre
a halozati komplexitds dimenzidival, melyek a kovetkezOk: heterogenitds a kiilsd
szereplOkben, akikkel a szervezet interakcidba 1€p; az egyes szervezeteken beliili és kiviili
valtozasok; valamint a hal6zat tébbi szervezetével valo kolcsonds fliggés (Ford et al.,
2003). E harom dimenzié meghatarozasa hozzajarul a stratégiai folyamat megértéséhez,
azaz a stratégia kialakitdsanak modjahoz, illetve megerdsiti a stratégiai folyamat
interaktiv, evoldcids és reagalé jellegét (Hakansson — Ford, 2002). ,,Az ipari halézatok
kutatdi tehat bevonjak a kiils6 szereplok befolyasat a stratégiai folyamatba, és kifejezetten

interaktivként jelenitik meg azt” (Baraldi et al., 2007, 887.).
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Ezzel szemben Whittington (1996) a strategy-as-practice, azaz stratégia-mint-gyakorlat
megkozelitésében a mikrotevékenységekre, azaz a cselekvd egyénekre &sszpontosit.?
Elemzésének kozéppontjaban a stratégak tevékenysége all, pontosabban mit csindlnak a
stratégak. ,,A strategizing az egyén szervezeti kontextusaban torténik, ezért az lokalizalt”
(Baraldi et al., 2007, 888.). Az elemzés szervezeti szintjét felvaltja az arra valo
Osszpontositas, hogy az egyes menedzserek, szereplok mit csindlnak stratégiai munkéjuk
soran (Baraldi et al., 2007). Johnson és szerzétarsai (koztik Whittingtonnal) (2003)
szintén a mikrotevékenységek vizsgalatat emelik ki a stratégia kutatasaban: ,,ideje a
stratégiai kutatasi tervet a mikro felé tolni: ne a szervezetekbdl, mint egészekbol
induljunk ki, hanem az egyének, csoportok és emberek halozatainak tevékenységeibol,
amelyektdl a kulcsfontossagt folyamatok €s gyakorlatok fiiggnek™ (Johnson et al., 2003,
14). A mikro strategizingot és strategizingot Johnson és szerzétarsai (2003, 3.) Ugy
hataroztak meg, mint ,,a stratégia tevékenység-alapu szemléletét, amely a szervezeti élet
mindennapi tevékenységét alkotd részletes folyamatokra és gyakorlatokra 6sszpontosit,
¢s amelyek stratégiai eredményekhez kapcsolodnak”. A stratégia-mint-gyakorlat
megkdzelités kdzéppontjaban tehat azon tényleges tevékenységek tanulmanyozasa all,
amelyek ezeknek a stratégiaalkotasi folyamatoknak a gyakorlatat képezik (Johnson et al.,
2003; Whittington, 1996).

Baraldi és szerzétarsai (2007) felhivjak a figyelmet arra, hogy érdemes megfontolni, ki a
stratéga. Hangsulyozzak, hivatkozva Balogun és szerzétarsaira (2003), hogy a stratégiai
szakemberek alatt nem csak a felsé vezetést kell érteni, hanem fontos, hogy a mas szinten
levé menedzsereket is tanulmanyozzuk. E gondolatot dsszekapcsolva Hakansson és
Snehota (1989) kulcsfontossagu iizleti kapcsolatokban résztvevd egyéneivel, egy jabb
hasonlosagot talalunk a stratégiai menedzsment és haldzati megkoézelités kozott.
Nevezetesen azt, hogy a stratégia tevékenység alapl szemléletének esetében azokat a
menedzsereket, illetve tevékenységeket célszerli megvizsgalni, akik érintettek az tizleti
kapcsolatokban. A tanulméanyozas soran pedig kulcskérdésként mertl fel, ahogyan ezt
Baraldi és szerzétarsai (2007) is megfogalmaztak, hogy a strategizingot ténylegesen

végzd menedzserek milyen tevékenységeket hajtanak végre?

2 Megjegyzendd, hogy az IMP kutatdk kozil Holmlund (2004) az tizleti kapcsolat interakcids szintjei soran
Whittingtonhoz (1996) hasonldan a vallalatok egyéni kezdeményezéseire, akcidira szintén mikroszintii
interakciok folyamataiként tekint.
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Whittington (2003) hat kérdéscsoportot hatdroz meg a strategizing empirikus
kutatdsahoz, melyek a kovetkezok:

1. Hogyan és hol torténik valéjaban a strategizing?

Whittington szerint ,,a gyakorlati perspektivat a (...) konkrét tevékenység érdekli”
(Whittington, 2003, 119.). Itt azokat a tevékenységeket sorolja fel, amelyek a mindennapi
munka rutinjahoz, elvégzéséhez és egyben folyamatahoz tartoznak, a targyalotermek
munk4jatol a telefonokon és a szamitogép képernydje elott zajlo munkaig.

2. Ki végzi a strategizing tevékenységet?

Whittington (2003) gyakorlati megkozelitésében a stratégia ,,dolgoz6i” irant érdeklédik.
Kiemeli, hogy bar egyre tobb tudassal rendelkeziink a vezetdi elitr6l, azaz a
felsOvezetésrdl és arrdl, hogy szakértelmiik €s érdeklédésiik hogyan befolydsolhatja az
Uzleti stratégia természetét, ugyanakkor arra is felhivja a figyelmet, hogy egyre
elismertebb a kdzépvezetdk stratégiaalkotdsban betoltott szerepe is, akikrdl viszont nem
sokat tudunk (Whittington, 2003, 119.).

Whittington (2003) tovabba vizsgalja, hogy (3.) milyen keészségek sziikségesek a
strategizinghoz, (4.) melyek a strategizing eszkozei és technikai, (5.) egyaltalan hogyan
szervezédik maga a strategizing, illetve arra is keresi a véalaszt, hogy (6.) hogyan

kommunikaljak és ,,fogyasztjak” a stratégiaalkotds termékeit.

Mivel kutatdsomban a strategizing Uzleti hal6zati megkozelitésben szerepel, illetve szem
elott tartva, hogy a strategizingot a kulcsfontossagu iizleti kapcsolatokban résztvevo
egyenek tevékenységekent vizsgalom, ezért Whittington empirikus kérdesei kozil az 1.
és 2. kérdéscsoportok szamomra is relevans tartalommal birnak. Whittington fentiekben
leirt elsd kérdéscsoportjat a késdbbiekben, az empirikus kutatas kvalitativ kutatasi
kérdéseként alkalmazom (Milyen strategizing tevékenységek azonosithatdk az Uzleti
kapcsolatokban érintett menedzserek tevékenységeiben?). A 2. kérdéscsoport a
strategizing alanyainak megallapitasara hivja fel a figyelmet. Kutatdsomban a
strategizingot végzd egyének alatt Hakansson €s Snehota (1989), valamint Whittington
(1996, 2003) alapjan a kulcsfontossagt iizleti kapcsolatokban résztvevé menedzsereket
értem, igy a késdbbiekben ezen menedzserek tevékenységeit vizsgalom a strategizing
empirikus vizsgalatakor. A 3.-t0l 6.-ig terjed6 kérdéscsoportok potencialis jovobeli

kutatasi irdnyként szolgalnak majd jelen kutatas lefolytatasat kovetden.
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Kutatdsomban a fent targyalt stratégiai menedzsment kétféle stratégia értelmezese kozil
Whittington stratégia-mint-gyakorlat megkdzelitése (Whittington, 1996; Johnson et al.,
2003) all kozelebb a strategizing el6z6 alfejezetben elemzett felfogisahoz. Tovabba,
mivel az elméleti alapul szolgalé IMP megkozelitésben gyakran keril sor adaptaciora
mas tudomanyteriiletek elméleteibdl, ezért a strategizing empirikus kutatasban vald
értelmezését a kulcsfontossagu Uzleti kapcsolatokban érintett menedzserek tényleges,

mindennapi tevékenységeinek (folyamatok, gyakorlatok) a vizsgalataval teszem.
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4. A STRATEGIZING KUTATASOMBAN VALO ERTELMEZESE

Ebben a fejezetben tsszefoglalom azokat a nézeteket és megkdzelitéseket, melyek a

strategizing kutatdsomban val6 értelmezését meghatarozzak.

4.1. A stratégia értelmezése a stratégiai menedzsmentben és az IMP interakcios
megkdzelitésében

A strategizing értelmezéséhez célszeriinek tartom, hogy a kutatasi kérdéshez vonatkozo
irodalom elemzese alapjan tisztizzam, mi a magyarazata annak, hogy az IMP
szakirodalmaban a stratégia helyett a strategizing fogalmat talaljuk. A kérdésre adott
valaszomat az 1. tablazattal foglalom §ssze, melyben §sszevetem a stratégia fogalmanak

IMP és stratégiai menedzsment értelmezesét.

1. tdblazat: A stratégia jelentésének 6sszehasonlitasa
a stratégiai menedzsment vs IMP interakcids megkdzelitésben
Stratégia/strategizing Strategizing
értelmezésének az IMP interaktiv

Stratégia
a stratégiai menedzsment

szempontjai megkdozelités
Elemzés egysege piac (vallalat) lzleti kapcsolat
Résztvevdk eladd, vevé stb. egyének

szerepl6k egymashoz valo6
viszonya, valamint a szerepl6k
viszonya a hal6zattal

A vdllalat fiiggbsége fliggetlen kolesonosen fliggd
Stratégia(alkotas)
folyamatanak jellege

elado, vevo stb. viszonya a

A stratégia fokusza vallalattal

elbird kialakulo

kiils6 és belso vallalati tényezOk | az egyes Uzleti kapcsolatok

Stratégia kialakitasa elemzése, stratégiai alternativak | interakcioib6l alakul ki hal6zati

értékelése szinten

Forras: sajat szerkesztés Madhavan és szerzbtarsai (1998), Hakansson és Ford (2002), Baraldi
és szerzétarsai (2007), valamint Ford (2011) alapjan

Az 1. tablazat a legfontosabbnak itélt kildnbségeket foglalja 6ssze a stratégiai
menedzsment és az IMP stratégia megkozelitésében. Azt ugyan a stratégiai
menedzsmentben is elismerik, hogy a szervezetek kozotti kapcsolathalok eréforrasokként
jatszanak szerepet a stratégidban (Madhavan et al. 1998), az alapvetd kiilonbség az IMP
felfogashoz képest az, hogy a stratégiai menedzsmentben egyrészt a hal6zat az Uzleti
haldzaton beluli szereplok kozotti kapcesolatokbol all 6ssze, masrészt a kapcsolatok és igy

a haldzat is a menedzserek iranyitasa alatt alinak. Ezzel szemben az IMP felfogédsaban a
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halézat a kapcsolatok halojat jelenti, nem iparaghoz kotédik, a kapcsolatot és a hdldzatot
pedig nem iranyithatja egy-egy szereplé. A haldzaton beliili szervezetk6zi kapcsolatok
tehat fontos er6forrasok, de ezeket egyik vallalat sem birtokolja (Hakansson — Ford,
2002). Kovetkezésképpen az Uzleti tevékenysegek és igy a strategizing tevékenységek
sem korlatozddnak egyik vagy masik félhez egy diadban (Ford, 2011), vagy a haldzatban.
A legfontosabb kilénbség tehat a stratégiai menedzsment és az IMP felfogasa kozott,
hogy mig az elébbi fliggetlen vallalatot feltételez (Achtenhagen et al. 2013), az utébbi az
iizleti kapcsolatai altal iizleti halozatba agyazott, igy kolcsonos fiiggdségben 1€vo
szereplor6l beszél. Ennélfogva a stratégiai menedzsmentben alkalmazott stratégiai
tervezés folyamata, annak egyes Iépései, a kdrnyezetelemzés (pl. STEP, STEEPLE stb.)
vagy a SWOT elemzés, mely egy konkrét vallalathoz k6tddnek, az IMP felfogasaban nem
értelmezheté (Magyar — Szalkai, 2015). Koszonheté ez annak, hogy a masokkal valo
,interakcio korlatozza a menedzseri szabadsagot és a masoktol fiiggetlen stratégiaalkotas
képességét” (Ford, 2011). Az elobbi tényezdket Osszefoglalva tehat az IMP irodalma
azért nem hasznalja a stratégiai kifejezéseket, mert az IMP kutatok egész egyszertien mast

értenek a stratégia fogalma alatt, mint a stratégiai menedzsment képviseloi.

Az alabbi 2. tdblazatban azokat a stratégiai megkozelitéseket foglaltam 6ssze, amelyek
meghatarozzak a strategizing kutatdsomban vald értelmezését. A strategizingot olyan
kulcsfontossagu lizleti kapcsolatokban érintett menedzserek (Hakansson — Ford, 2002)
tényleges, mikrotevékenysegeinek (Whittington, 1996; Holmlund, 2004) tekintem,
amelyek diadikus interaktiv kontextusban, azaz adott interaktiv kapcsolatrendszerben
értelmezheték. E szerint a strategizing jelentését a dontéen IMP kutatok interaktiv
megkozelitései mellett a menedzserek napi szintli mikrotevékenységeit hangsilyozé
stratégiai menedzsment megkdzelitésével (Whittington, 1996) kiegészitve hataroztam

meg.
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2. tdblazat: A strategizing értelmezését meghatarozé megkozelitések kutatdasomban

Szerzd(k) Megkdzelités | Strategizing/stratégia értelmezése
Hakansson és a fobb partnerekkel valo interaktiv viselkedésen alapul,
Snehota (1989) IMP kiemelik az ezekb,en a kapcsolatokban résztvevo
menedzserek szerepét
Axelsson és Easton nem korlatozodik a vizsgalt véllalatra, hanem magéban
IMP foglalja a kapcsolatok halézatat, amelyben részt vesz és
(1992) e s e
azokat az eréforrasokat, amelyekhez hozzafér
o stratégiai a mikrotevékenységekre, azaz a cselekvé egyénekre
Whittington (1996); " tosf
menedzsment | 9Sszpontosit
) a diadikus kapcsolat és a hozzatartozd kozvetett
Moller — Halinen (14 ; .
IMP kapcsolatok alkotnak egy hal6zatot, ezért a strategizing
(1999) tevékenysegek interaktiv diadikus viszonyban zajlanak
le, kdzvetett hatast gyakorolnak
HAakansson és Ford nem onalloan tervezett, hanem egy allanddan alakulo,
IMP a masik félre reagal6 folyamat eredményeként valosul
(2002)
meg
Gadde és a tobbi szerepl6vel valdé kapcsolat kiépitésének és
szerzGtarsai (2003) IMP fenntartasanak a képessége
Johnson és stratégiai a szervezeti élet mindennapi tevékenységét alkotd
szerzGtarsai (2003) | menedzsment részletes folyamatokra és gyakorlatokra dsszpontosit
Holmlund (2004) IMP az uzleti kapcsolat minden tevékenysegének (akcio)
mikrofolyamatként valé értelmezését hangsulyozza
) vallalati Kisérletek arra, hogy kivalasszak, fejlesszék,
Ford és Mouzas IMP ellendrizzék és menedzseljék sajat maguk és masok
(2008) kolcsonos fliggdségeit, a kapcsolatokat, amelyekben
miikddnek és az ezekbdl fakado eréforrasokat
Abrahamsen és az Uzleti kapcsolatok menedzselésérél és a haldzati
szerzdtirsai (2012) | pozici6 befolyasolasarol szol
Laari-Salmela és a strategizing €s a sense-making 0sszefon6do
IMP folyamatokként val6 értelmezése egy dinamikus
szerz6tarsai (2015) ) VAl 9y
haldzati kontextusban
a  hélozati  képalkotdsnak a  sense-making
Abrahamsen és . L, ) . e
IMP (jelentésképzés) és strategizing kozotti
szerz6tarsai (2016) o o ) )
kolcsonhataskent valo értelmezése

Forréas: sajat szerkesztés

Osszefoglalva tehat a strategizingot az elméleti kutatas alapjan diadikus interaktiv
kapcsolatrendszerben a kiemelt Gzleti kapcsolatokban érintett menedzserek mindennapi
tevékenységeiként hatdrozom meg, mely meghatarozas késébb empirikus kutatdsom

alapjaul szolgal.
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4.2. A strategizing, halézati kép(alkotés) és sense-making kozotti dsszefliggések

Az egyik modja annak, hogy megértsiik, hogyan tevékenykednek a menedzserek a
kulcsfontossagu uzleti kapcsolatokban, ha megértjik, hogyan dolgozzék fel, értelmezik
(sense-making) a kornyezetiiket. A sense-making egy szocialpszicholégiai folyamat,
amely jelen van minden emberi tevékenységben, mivel az emberek, igy a menedzserek is
tarsadalmilag, percepcidik alapjan dolgozzék fel az élmények jelentését (Weick et al.,
2005). Weick és szerzétarsai (2005) a jelentésképzést (sense-making) az emberi
kozosségi mitkodések alapjanak és a szervezeti viselkedések kiindulépontjanak tekintik,
melynek soran a tarsadalom tagjai a jelentésképzés folyamatan keresztiil megegyeznek
abban, hogy a ,hétk6znapi interakcid soran bekdvetkezett 1j €s ismeretlen események
milyen jelentéséget kapnak a csoport életében” (Restés, 2019, 14.). A sense-making a
fogalom megalkotoja, Weick (1995) szerint olyan folyamatkent irhatd le, amelyben a
csoportok és az egyenek tarsadalmilag megalkotjdk a folyamatos tapasztalataramlas
jelentését. Az egyének értelmet/jelentést adnak a szOban forgd helyzeteknek, s bar
visszamendleg, de a szocializacid6 multbeli pillanatai (keretek) és a jelen tapasztalati
pillanatai (jelzések) kozotti kapcsolatot konstrualjak (Weick, 1995). Restds a
jelentésképzés fogalmahoz tarsitja tovabba, amikor a ,koriilményeket szavakkal
expliciten megérthetd szituacidova alakitjuk at” (Restds, 2019, 4.), és ez késObb a
cselekvésiink, tevékenységiink mozgatérugdjaként, vagy ahogy a szerzd hasznalja,
ugrodeszkajaként’ szolgal. Henneberg és szerzétarsai (2006), valamint Mattsson és
szerz6tarsai (2015) alapjan tehat a haldzati kép nem mas, mint a halozati szerepld halozat
értelmezése, azaz a menedzser hogyan észleli (sense-making) Uzleti kbrnyezetét, hogyan

¢észleli a stratégiai lehetdségeket és hogyan értékeli azokat.

Az IMP kutatok haldzati kép alkalmazasat (Henneberg et al., 2006; Corsaro et al., 2011,
Abrahamsen et al. 2016; Oberg, 2021) részben a kognitiv pszicholdgiai megkozelités
tamasztja ala (Nystrom et al., 2017), amely szerint a tarsadalmi (a mi esetlinkben halédzati)
szerepléknek (menedzsereknek) a dontései nem a valésagon, hanem azon alapulnak,
amilyen kép benniik kialakul, igy ezen mentalis képek alapjan cselekszenek és reagalnak.
Henneberg és szerzétarsai (2006) a halézati képeket, mint az eredendéen dinamikus
halozati kontextus pillanatképeit, dnmagukban nem dinamikusaknak magyaraztak.
Késébb Henneberg és szerzétarsai (2010), Ramos és szerzdtarsai (2012), illetve

Abrahamsen és szerzétarsai (2016) mar a fogalom folyamatként valé felfogasat
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hangsulyoztdk, melyet a ’network picturing’, azaz ’haloézati képalkotas’
fogalommadositéssal jeldlnek. Eszerint a halozati kepalkotas folyamat része maga a
halozati kép megalkotasa is. A haldzati képalkotds a menedzsment folyamatokra ad
vélaszt, azaz a menedzserek hogyan hasznaljak fel a hal6zatrol alkotott ismereteiket a
stratégiai dontéseik és strategizing tevékenységeik soran. Minden egyes menedzser
egyéni halozati képpel, azaz halozatrol alkotott felfogassal bir, amely a mas szereplokkel
val6 korabbi interakciok soran szerzett tapasztalatokon, illetve a jovébeli elvarasokon
alapul (Henneberg et al., 2006). A haldzati kép értelmezése (Henneberg et al., 2006;
Mouzas et al., 2008; Henneberg et al., 2010; Abrahamsen et al., 2012) tovabba azt is
sugallja, hogy egy szereplé a haldzat egyéni (menedzseri) feldolgozasa alapjan lép
interakcidba a halozattal. A héaldzat ilyen jellegli egyéni feldolgozéasa tulajdonképpen a
menedzserek haldzattal kapcsolatos szubjektiv tudasanak megjelenitése (Abrahamsen et
al., 2016), mely tudast a haldzati képalkotas (network picturing) folyamataban atalakitjak
lehetséges halozati dontésekre ¢€s tevékenységekre, valamint ezek valdszintisithetd
kimenetelére. Ezen héalozati tevékenységek elemzése utan sor kerll egy opcio
kivalasztasra és érvényesitésre, mely folyamat soran nem mas ,sziiletik”, mint a

menedzser tevékenysége, azaz a strategizing.

Osszefoglalva a halézati képalkotds és a sense-making szerepét a strategizing
értelmezésénél, fontos kiemelnem, hogy a strategizingot és haldzati képalkotast,
hasonléan Laari-Salmela és szerzétarsaihoz (2015, 2019), valamint Penttila és
szerz6tarsaihoz (2020), a vallalat két megjelend és elkeriilhetetleniil 6sszefonddod
folyamataként kezelem a dinamikus halozatban. Kutatasomban Abrahamsen és
szerz6tarsai (2016) koncepcidjat alkalmazom, igy a haldzati képalkotast a sense-making
(jelentésképzés) és strategizing kozotti kolcsdnhatasként értelmezem, kivaltképp arra
vonatkozoan, hogy a menedzserek mit észlelnek (haldzati képik) és mit csinalnak
(strategizing tevekenységeik) a halozatban. Ennek megfeleléen ahogyan a menedzserek
sense-making altal értelmezik a kdrnyezd halozatukat, majd képet alkotnak rola, azaz
képet alkotnak a hal6zatrol, befolyasoljak strategizing tevekenysegeiket, melyek egydttal

befolyasoljak a menedzserek stratégiai gondolkodasat is.

Ebben a felfogasban fontosnak tartom pontositani, mit értek stratégiai gondolkodason a
strategizing tiikrében. Mivel a stratégiai gondolkodas soran a menedzserek a diadrol és a

diad szerepérdl gondolkodnak, ezért a stratégiai gondolkodas abban tér el a
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strategizingtol, hogy nem egy diadikus kapcsolatban, hanem individualis szinten
értelmezett. A stratégiai gondolkodas és a helyzet (haldzati képalkotés és sense-making)
eredményeként megjelend strategizing tevékenységek pedig nyilvanvaldan befolyasoljak

a menedzserek stratégiai gondolkodasat.

Annak érdekében, hogy meg tudjam ragadni, a menedzserek hogyan észlelik Uzleti
kornyezetiiket, a haldzati kép operacionalizalasara van sziikseg. Ebben a fejezetben a
halozati képalkotas operacionalizdlasat megel6z0 és egyben megalapozd elméleti
dimenzidkat illusztrdlom a kordbban mar elemzett irodalmak mentén. A tényleges

operacionalizalas ismertetésére az empirikus modszertant taglalé fejezetben kertl sor.

Kutatasomban Corsaro €s szerzdtarsai (2011) altal alkalmazott halozati kép dimenzidkat
vizsgalom. Corsaro €s szerzotarsai Henneberg €s szerzdtarsai (2006), valamint Ramos €s
Ford (2010) kutatasaira alapozva alakitottak ki sajat, sziikitett fogalomrendszeriiket a
halozati kép dimenzidira nézve. Ezek a kovetkezOk: a hatalom (Cpower’), a dinamika
(’dynamics’), a szélesség (’broadness’) és a kozvetettség (’indirectness’) dimenzidja. A
hatalom dimenzioja szerint a halézati kép magaban foglalhat hatalmi kérdéseket azaltal,
hogy jelzi, az érintett szereploket kapcsolati hal6zatukon beliil (viszonylag) fliggetlennek
vagy (viszonylag) fliggének tekintik egymastol (Henneberg et al., 2006). A dinamika,
mint dimenzi6 a haldzatban érintett idéhorizontrdl szol, amelyet a szereplék tobbé vagy
kevésbé relevansnak tekinthetik. A szereplok egy sor epizodbol allo kapcsolati halézatba
agyazodnak be, amelyek a felek kdzotti csere- s alkalmazkodasi folyamatokat foglaljak
magukban a kapcsolati fejlédés (Ford, 1980) kiilonb6z6 szakaszaiban (Corsaro et al.,
2011), a halozat pedig, amelyben a kapcsolat fejlodik, onmaga is dinamikus (Hakansson
— Johnson, 1992). Ramos és Ford (2010) a szélesség dimenzidjat a halozat észlelt
szélességeként, azaz a szereplok természetének sokszintiségeként, valamint
hatokoreként, azaz a kozvetlen és kozvetett kapcsolatok és szereplok szadmaként
értelmezték. Corsaro szerzotarsaival (2011) a kozvetettség dimenziojat a kozvetett
kapcsolatok szamanak aranyaként magyaraztak egy szereplonél a kozvetlen kapcsolatok
szamahoz képest. Easton (1992) szerint a kdzvetett kapcsolat két olyan vallalat kdzott
valosul meg, amelyek ugyan nem allnak kozvetlentl kapcsolatban egymassal,
ugyanakkor a kapcsolatot egy harmadik vallalat kozvetiti, amellyel mindkettejik
kapcsolatban all. Az ilyen forman meghatarozott kdzvetett kapcsolatok esetében Easton

(1992), valamint Corsaro és szerzOtarsai (2011) megkiilonboztetik a vertikalis ¢és

41



horizontalis kapcsolatokat. Vertikalisnak nevezhet6 a kozvetett kapcsolat, amikor a
fokuszvallalat a vevé vevéjével all kapcsolatban, illetve horizontalis abban az esetben,
amikor a vallalat a kozos vevon keresztiil a versenytarssal all kapcsolatban. Easton és
Araujo (1992) a kapcsolatok ilyen jellegénél felhivja a figyelmet arra, hogy fontos
hozzaférési lehetdség adodik a szereplok erbforrasaihoz, igy ,,a kapcsolatok egyben olyan
utvonalak is lehetnek, amelyeken keresztiil két haldzati szereplé Osszekapcsoldodik™
(Easton — Aragjo, 1992, 70). A kozvetett és kdzvetlen kapcsolatok ilyen forman valo
szereplése a haldzati képalkotas dimenzidjan kiviil egyben visszautal a strategizing
kutatasomban val6 értelmezésének diadikus kontextusara, mely gyakorlatilag a kozvetett

és kozvetlen kapcsolatok altal meghatéarozott.
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5. AZ EMPIRIKUS KUTATAS MODSZERTANA

Ebben a fejezetben  disszertdciom  empirikus  kutatdsanak — modszertanat,
operacionalizaciojat és adatforrasait targyalom. Az empirikus kutatds bemutatésa soran
Ugy a vélasztott mddszertan, mint az adatok korlataira kitérek, valamint ismertetem ez
utébbiak enyhitésére szolgald lehetséges modokat. Az operacionalizacié soran
meghatarozom azokat a konkrét kutatasi 1épéseket, melyek segitségével mérni tudom a

kutatési kérdésekben foglaltak szerint megallapitott valtozdokat.

A korabban mar targyalt kutatasi kérdések megvalaszolasara azok komplex jellege miatt
hibrid kutatasi moddszert, az Un. vegyes kutatdsi modszert (’mixed research’)
alkalmaztam, mely kvalitativ és kvantitativ adatokat egyarant feldolgoz egy tanulmany
keretén beltl (Creswell, 2017). Az empirikus kutatasban alkalmazott vegyes kutatast
Dubois és Gadde (2002, 2014) alapjan abduktiv Kkutatdskent értelmeztem. Ennek
megfeleléen szisztematikus kombinalassal kapcsoltam 6ssze a vegyes kutatas egyes
fazisaibol szarmazd informéaciokat annak érdekében, hogy az elméleti kutatas
eredményéil szolgalo, strategizingra vonatkozo fogalmi meghatarozast alatamasszam és

Kiegészitsem.

A vegyes kutatasi modszerrel végzett kutatas definiciojanak kulcsfontossagu szempontja
a kvalitativ és kvantitativ komponensek ,keverése” a vizsgalaton beliil (Halcomb —
Andrew, 2009). Ez az integracio a kutatasi folyamat barmely szakaszaban megtorténhet,
de kiemelten fontos a vegyes modszerekkel végzett kutatas szigorisaga szempontjabol
(Glogowska, 2011). A kvalitativ és kvantitativ adatgy(ijtés kombindlasaval a vegyes
modszerekkel végzett kutatds Ggy a kvalitativ, mind a kvantitativ kutatas erdsségeit
kihasznalja, mikdzben javitja azok gyengeségeit, hogy integralt, atfogd megértést
biztositson a vizsgalt témakorrél (Halcomb — Andrew, 2009; Halcomb — Hickman, 2015).
Neulinger (2016) tanulményaban kiemeli, hogy a vegyes modszertannal kutatott
tudomanyos kutatasokban a kvalitativ és kvantitativ mddszerek egyiittes kombinalasaval
»egyszerre biztosithatd egy koncepcid mély megértése, mikdzben pontos statisztikai
elemzések is elvégezhetok™ (Neulinger, 2016, 64.). Neulinger (2016) megkiilonbozteti a

szekvencialisan és parhuzamos modon torténé kombinalasat a kutatasi megoldasoknak,
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ahol a szekvencialis megoldasnal az ,,egyik megoldast a masik megoldas alkalmazéasa
idében koveti, mig utdbbinal ezek parhuzamosan keriilnek lebonyolitasra” (Neulinger,
2016, 63.). Kutatasomban a kvalitativ és kvantitativ kutatasi modszerek dsszekapcsolésa
szekvencialisan torténik, mivel idérendben el6szor kvalitativ  kutatast végzek, melyet a
kvantitativ kutatds kovet. Ahhoz, hogy a vegyes kutatas paramétereinek megfeleljen, a
kvalitativ és kvantitativ mddszer alkalmazasanak szervesen egybe kell épllnie a
kutatason belll (Teddlie — Tashakkori, 2003, idézi: Neulinger, 2016). Ennek érdekében a
kvalitativ és kvantitativ kutatasi modszereket ugy alkalmazom, hogy nemcsak idérendben
kovetik egymast, hanem egymaésra is épitkeznek. Erre azért van szikség, mert célom,
hogy a kvalitativ kutatds eredményeit felhaszndlhassam a kvantitativ kutatds
operacionalizalasanal. Ebbdl kifolyolag a két kutatasi modszer adatainak elemzését azok
fogalmi rendszerén belll kilonallo alfejezetben mutatom be, ahol a maguk viszonyaban,
mélységében vizsgalom a vegyes kutatasi fazisokat. Ezt kovetden az Osszefiiggéseket
viszont mar egyuttesen, az interpretacio szintjen integraltan értelmezem és szintetizdlom

Simon ¢és szerzdtarsaihoz (2011), illetve Kassaihoz (2020) hasonldan.

A vegyes kutatas soran a strategizing vizsgalatahoz a korabban mar targyalt VVan de Ven
(1992) stratégiai folyamat megfigyelésére tett javaslatat alkalmazom, mely szerint az
empirikus kutatdst a meghatarozott stratégiai folyamat definicioval és elméletével
Osszhangban célszerli megtervezni. E szerint ugy a kvalitativ, mint a kvantitativ
kutatasban a strategizingot olyan fogalomként értelmezem, mely a menedzserek
(egyének) tevekenysegeire utal. A kvalitativ kutatasban a menedzserekkel készitett
interjuk vizsgalata sordn azok tevékenységeit elemzem, mig a kvantitativ kutatas a
menedzseri dontések, vélemények koré szervezddik. Mindemellett a vegyes kutatas
kvantitativ szakaszaban, ahol elsdsorban a strategizing ¢és a halozati képalkotas
kapcsolatat vizsgalom, abbdl a teleologian alapuld jelentésképzés feltételezésébdl
indulok ki, mely szerint a vallalatok menedzserei a kornyezet eseményeit nem
kozvetleniil észlelik, hanem elézetesen értelmezik azt, majd képet alkotnak a
kornyezetrdl. A valasztott kvantitativ kutatasi modszerben, a késdbbiekben taglalt

kérdoiv osszeallitasdban mindez kiinduldpontként szolgalt.
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3. tdblazat: Az empirikus vegyes kutatds mddszertandnak attekintése

Kutatasi szakasz

Adatgyiijtés

Kutatasi célok

1. szakasz: Esettanulmény fézisa

Feltaro szakasz

25, a Videoton Holding és
Videoton Autéelektronika
vallalatok kdzép- és
felsOszintli menedzsereivel
korabban készitett
mélyinterjuk

- az elemzendd mélyinterjuk
sziikitése a kutatasi cél
(Milyen strategizing
tevékenységek azonosithatok
az zleti kapcsolatokban
érintett menedzserek
tevékenységében?) alapjan

Kvalitativ interjuk
masodelemzése

15, a Videoton Holding és
Videoton Autéelektronika
vallalatok kdzép- és
felsdszint(i menedzsereivel
korabban készitett
mélyinterjuk elemzése

- strategizing tevékenységek
azonositasa

- P1 propozicio
helytallésaganak vizsgalata

2. szakasz: Kvantitativ kutatas fazisa

Elokészités és pilot
tesztelés szakasz
/prébakérdezes/

a kérdoiv személyes
tesztelése 10, az
alapsokasagba tartozo, uzleti
kapcsolatokban érintett
menedzserrel

a kérdoiv telefonon keresztiil
torténd, interjuval
egybekotott tesztelése 2
akadémiai szakértével

- a kérddbiv elOzetes tesztelése

- a probakérdezés soran
felmertiil6 problémak
azonositasa, kikiszobolése

F6 terepmunka I.

online kérddives
megkérdezés 110 nem
véletlenszerlien kivalasztott
MBA hallgat6 (50 alumni és
60 jelenlegi) korében

79 Kitoltott és érvényes
kitoltés erkezett

Fo terepmunka II.

online kérdodives
megkérdezés 50 nem
véletlenszeriien kivalasztott
(direkt megkeresés), az lzleti
kapcsolatokban érintett
menedzser kérében

43 kitoltott és érvényes
kitoltés érkezett

- a strategizing tevekenységek
és halozati képalkotas
folyamata kozotti kapcsolat
vizsgéalata, az erre vonatkozo
hipotézisek tesztelése

Forras: sajat szerkesztés Brennan és szerzotarsai (2003) alapjan

A 3. tablazatban az empirikus kutatds szakaszait mutatom be Brennan és szerzétarsai

(2003) vegyes kutatdsra alkalmazott modszertani ismertetése alapjan. Az empirikus

kutatas alanyainak targyaldsara a vegyes kutatas egyes fazisainak kulon alfejezetekben

(1. Kvalitativ kutatas, 2. Kvantitativ kutatas) valé bemutatasakor keriil sor. Osszesitve

tehat a kutatashoz sziikséges adatgytijtés két fazisbol allt, melyek tovabbi szakaszokbol

tevodtek Ossze. Az elsO szakaszban két kvalitativ esettanulmanyt készitettem egy

autoipari beszallito fokuszvallalat kiemelt Gzleti kapcsolatairdl. A mésodik szakaszban
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online kérdéives megkérdezést végeztem olyan menedzserek korében, akik ipari
hovatartozastdl fuggetlentl érintettek vallalatuk Gzleti kapcsolataiban. A kutatas
kvalitativ szakaszdnak célja a strategizing vizsgélata a fdokuszvallalat Uzleti
kapcsolataiban érintett menedzserek tevékenységeben. A kutatds masodik szakaszaban
kvantitativ adatgytljtésre keriilt sor a strategizing tevékenységek ¢€s haldzati képalkotas
folyamaténak lehetséges kapcsolatardl. A megkérdezésben alkalmazott strategizing és
haldzati képalkotds dimenzidk az elméleti kutatas eredményekeént kerlltek azonositasra.
A kvantitativ adatokkal a strategizing tevékenységek és haldzati képalkotas folyamata

kozotti kapcsolatra vonatkozd hipotéziseket teszteltem.

A vegyes kutatasi modszer leirasanak megfeleléen empirikus kutatasomban a fentiekben
taglalt médon alkalmazom a kvalitativ és kvantitativ kutatdsi modszereket a kutatasi
kérdések megvalaszolasara annak megfelelden, hogy a kérdés feltaro jelleggel mindségi
kvalitativ eredményt feltételez vagy kvantitativ mennyiségi eredményt szolgaltat. Az
egyes Kkutatdsi modszerek alkalmazdsanak bemutatasat a kutatasi kérdések
megvalaszolasdhoz megfogalmazott feltételezések — a kvalitativ kutatdsnal P1
propozicio, a kvantitativ kutatas eseteben pedig Hla-tol H12 hipotézisig — ismertetésével
kezdem. A 4. tablazatban a kutatasi kérdesek jellege alapjan valasztott empirikus kutatasi

modszereket szemléltetem.

4. tblazat: A vegyes kutatds modszerei a kutatasi kérdések vonatkozasaban

A kutatési kérdest . -

Lo s f Kutatas Kutatasi P
Kutatési kérdés magyarazo . . Kutatés targya
alkerdes jellege maodszer
1. Milyen strategizing tevékenységek 5;32}:3\/ magyar Tier2 autdipari

beszallitd: Videoton
Autoéelektronika Kft.

azonosithatok az Uzleti kapcsolatokban

érintett menedzserek tevékenységeiben? melyinterjuk,

esettanulmany

2.Hogyan _ . feltdrd | kvantitativ

kapcsolédik 6ssze a | Kimutathaté e online énkitsltss

menedzserek kapcsolat a Kérddives MBA hallgatok,
halb6zatbeli halézati képalkotas meakérdezés és valamintmenedzserek,
tevékenysegeben a folyamata és a sze?nél os akik megfelelnek a
halozati képalkotas strategizing Ker déi\}/es kvantitativ kutatas

és strategizing folyamata kdzott? meakérdezés feltételeinek
tevékenysegek? g

Forréas: sajat szerkesztés
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A strategizing folyamatanak elméleti modellje, valamint az ismertetett szakirodalom
elemzése alapjan a kovetkezOkben a kutatasi kérdések mentén megfogalmazott
propozicio és hipotézisek vizsgalatanak bemutatésara, illetve azok tesztelesére kertl sor.
A kvalitativ kutatasban vizsgalom a P1 propozicio helytallosagat, miszerint:

P1: A vallalat fo profiljat képezo tevékenységek adott interaktiv kapcsolatrendszerben
értelmezve strategizing tevékenységekként azonosithatok.

A kvalitativ kutatast kovetden a kvantitativ kutatas soran alapvetden a halozati képalkotas
és strategizing folyamatok kozotti szignifikans kapcsolatot vizsgalom (lasd 3. abra a
hipotézisek logikai abrajat, a 11. tabldzat pedig a hipotézisek megfogalmazasat
szemlélteti). A kvantitativ kutatashoz tartozo hipotéziseket a két jelzett valtozo dimenzioi
kozotti  szignifikans kapcsolatok feltételezésével fogalmaztam meg, melyeket a

kvantitativ kutatasrol szolo6 fejezetben, a 12. tablazatban ismertetek.

A korédbban taglalt vegyes kutatasi mddszer alkalmazasat e két feltételezés mentén
mutatom be a kovetkezd sorrendben: elészor a P1 propozicidt vizsgalom kvalitativ
kutatas segitségével, ezt kovetden pedig a vegyes kutatasnak egy sajatos hipotézis
vizsgalatara kertil sor, ahol kvantitativ kutatasi modszerrel vizsgalom az elméleti kutatas

alapjan Hla-t6l H12-ig megfogalmazott hipotézisek érvényesulését.
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6. AVEGYES KUTATAS ESETTANULMANY FAZISA

Kronolégiailag eldszor a kvalitativ vallalati mélyinterjuk feldolgozasara keriilt sor,
melyben a kutatasi modell alapjan egy konkrét vallalat, a Videoton Holding ala tartozo
lednyvéllalat, a Videoton Autéelektronika Kft. (tovabbiakban VT Autéelektronika)
példajan keresztil vizsgaltam a strategizing jelenlétét a vallalat izleti kapcsolataiban
érintett menedzsereinek tevekenysegében. A strategizing jelenlétének elemzéséhez
Whittington (1996) stratégia-mint-gyakorlat megkozelitését alkalmaztam. Kvalitativ
kutatdisommal az els6 kutatasi kérdésre keresem a vélaszt, azaz milyen strategizing
tevékenysegek azonosithatok az Uzleti kapcsolatokban érintett menedzserek
tevékenységeiben. Mindezt a korabban ismertetett propozicid (P1) helytallosaganak
vizsgalataval teszem, miszerint a vdllalat f6 profiljat képezd tevékenységek adott
interaktiv  kapcsolatrendszerben  értelmezve  strategizing  tevékenysegekként

azonosithatok.

6.1. Az esettanulmany fazis modszertani bemutatasa

Az ehhez szlikséges kvalitativ adatokat egy, a Videoton Holdingrdl és leanyvallalatarol,
a VT Autéelektronikarél a Magyarorszagi IMP kutatokézpont kutatéi altal mar

lefolytatott 4tfogd esettanulmany kutatas rogzitett adatai biztositottak.

Az atfogd kvalitativ kutatas keretében strukturalt mélyinterjuk késziltek a Videoton 23
kdzép- és felsévezetdjével 2012. november 9. és 20. kdzott a vallalat torténeti fejlédésérol
és Uzleti kapcsolatairol (a mélyinterjuk vezérfonala az 1. mellékletben talalhatd), valamint
tovabbi 2 interju a vallalat két tulajdonos vezérigazgatojaval 2013 szeptemberében a
vallalat stratégiajardl®. , Kiilonbdz6 szintii (kiilénbozé funkciondlis teriileteket képviseld)
vezetdket kérdeztiink meg, hogy szdmos, nagy tudasu, a fokuszjelenségeket sokrétii
nézépontbdl szemléld adatk6zlotdl szerezziink informéciot. Ez a megkozelités jo
modszernek tekinthetd az adatgytijtési torzitas enyhitésére (Eisenhardt — Graebner, 2007),

amely akkor fordulhat eld, ha a vezetdk tulsagosan képzettek” (Mandjak et al., 2016,

3 A két tulajdonos vezérigazgatoval késziilt mélyinterjik célja egyrészt egy akkor folyamatban 1év6 véllalati
esettanulmany (Szalkai et al., 2015) finomitasa, kiegészitése volt, masrészt a vezérigazgatok Uzleti
modellre, a vallalat (Holding) stratégidjara vonatkozo véleményének feltarasa.
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140.). Az interjuk hossza egyenkeént atlag 1,5 dra volt. Minden egyes interju hang- és
videdrogzitésre kerllt. A kutatcsoport tagjaként a mélyinterjuk lebonyolitasaban, adatok
rogzitéseben es elemzésében részt vettem, az abbdl készilt publikaciok (Mandjék et al.,
2014a; Mandjak et al., 2014b; Mandjak et al., 2015; Mandjak et al., 2016; Szalkai et al.,
2015; Szalkai — Magyar, 2017) alapjat képezik jelen kutatasomnak. A kvalitativ
mélyinterjuk alanydul vélasztott VT Autdelektronikéara azért esett a valasztasom, mert
eleget tesz a P1 propozicioban megfogalmazott feltételnek, amely szerint konkrét
kapcsolatrendszerben értelmezem a tevékenységeket.

Disszertdciomban a fentiekben jellemzett eredeti Videoton kutatds adatbazisat elsé
korben az NVivo szoftver 2022-es Trial verziojanak segitségével elemeztem.
Kutatdsomban csak azokat a Videotont feldolgozo, esettanulmanybdl szarmazo
empirikus adatokat vettem figyelembe, amelyek kozvetleniil kapcsolddnak disszertaciom
kutatasi céljahoz. Ennek megfelelden a kvalitativ adatbazis Osszesen 25 el6készitett
(NVivo szoftverbe valo importélas el6tt az elemzést megkdnnyitendd egységesitettem az
interjuk formatumat) interja leiratdbol 15 interjut elemeztem (lasd 1. melléklet). Az
interjukat 6nkényesen valasztottam ki, mivel kutatdsom szempontjabél azon pozicidkban
levo, az tizleti kapcsolatokban érintett kozépszintii menedzserek és felsévezetok
veleményalkotasa volt relevans, akik dontéseikkel, illetve mindennapi tevékenységiikkel

kdzvetve vagy kozvetlendl alakitjak a vallalat strategizing tevekenységeit.

A fennmarad6 10 interjat atolvasva arra a kdvetkeztetésre jutottam, hogy azok olyan also
szinti menedzserekkel és egyéb pozicidkban (pl. milivezetd, karbantartd) levd vallalati
emberekkel késziiltek, akik a végrehajtd munka operativ iranyitdi, igy a strategizing
folyamatat nem befolyasolva kutatasom szempontjabdl a velik készitett interjukat nem
tartom relevansnak. Osszesitve tehat igy esett a vélasztds 4, a Videoton Holding
vallalatcsoportot képviselé top menedzserrel készitett interjira, valamint 9 VT
Autoelektronikat kozvetleniil képvisel6 menedzserre, illetve az ligyvezetd igazgatdval
készitett 2 kiilon interjura. A tartalomelemzést segité szoftver azon tulajdonsagat
kihasznalva, mely lehet6vé teszi egyszerre tobbféle formatumd dokumentum
elemzésének Osszehangolasat, az adatelemzd szoftverbe az interjukon feliil olyan, a
Videoton Holdingtél és VT Autbelektronikatol kapott 4 vallalati prezentaciot is

=77

NVivo-val elemzenddé dokumentumok listajat kiegészitettem még a vallalati honlapon
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(www.videoton.hu) elérhetd legfrissebb, a vallalatcsoportot érintd konszolidalt 2020. évi
Uzleti jelentést tartalmaz6 dokumentummal (Kivonat a vallalatcsoport 2020. evi Uzleti

jelentésébal).

A szoftverben Osszegylijtott adatok elemzését, azaz kodolasat megelézte a kodolasi
tblazat elkészitése (l&sd 2. melléklet). Ebben témacsoportokhoz kapcsolva
csomopontokat, majd pedig kddokat valasztottam. A kutatdsi kérdések alapjan a
kovetkezd témacsoportokhoz rendeltem a kddokat: 1) strategizing, 2) halozati képalkotés.
A strategizing témacsoporthoz az elméleti kutatas alapjan a ’stratégiai gondolkodas’ és
’stratégiai cselekvés’ csomopontokat valasztottam, majd ezeket kibontva olyan kddokat
fogalmaztam meg, mint pl. stratégia, fliggdség, alkalmazkodas ¢és szdndékos viselkedés a
“stratégiai gondolkodés’-hoz, folyamatos tevékenység, dontés és akciok a ’stratégiai
cselekvés’ csomoponthoz. A kodok megvalasztasaban a kutatott elmélet mellett az ismert
€s olvasott interjuk szohasznalata is hozzajarult. Mivel a ’strategizing’ mellett valasztott
“halozati képalkotas’ témacsoport kddolasa nem vezetett szamottevd eredményhez, ezért
annak taglalasatol jelen dolgozatban eltekintek. A kddolas maga az egyes interjuk, illetve
egyéb, szoftverbe importalt, kordbban mar taglalt anyagok egyenként torténd
atolvasasaval, majd az egyes részletek megfeleld kodokhoz valo rendelésével tortént. A
kodolasi tablazat kodolast kovet6 allapotat a 3. melléklet tartalmazza. A kodok mellett az
egyes csomoépontok szintén kddokkeént jelentek meg a kddolasi folyamat soran, ezzel is
tdmogatva, hogy az elemzés ala tartozé dokumentumok adatai minél részletesebben fel
legyenek dolgozva. Miutan minden szoftverbe importalt dokumentum kddokhoz lett
rendelve, kddonként kulon word dokumentumokban kerlltek 0Osszegzésre. A
tovabbiakban behatdébban foglalkoztam a strategizing témacsoporttal a mar kodolt
szovegrészleteken bell, illetve az elemzés modszertanaul valasztott esettanulmany miatt
Ujabb sziirési feltételeket valasztottam. Az elemzésnek ebben a masodik fazisaban a két
vallalati kapcsolathoz kapcsolodo tevékenységekre kerestem ra, igy a kulcsszavak,
melyek mentén vizsgéltam a koédolt szovegeket, a kdvetkezOk voltak: *X véllalat’ (az
amerikai vallalat megnevezése), ’amerikai’ (mivel tobb interjlalany ezzel a
szobhasznalattal ¢élt az X vallalat megnevezésekor), 'Y vallalat’ (a francia vallalat
megnevezése), francia’ (mivel tobb interjlialany ezzel a szoval nevezte meg a francia
vallalatot), ’tevékenység’ (a menedzseri tevékenységekre utalva) és ’dontés’
(felsdvezetdi stratégiai dontések kapcsan szamos tevékenység meriilt fel az interjuk alatt).

Miutan a masodik kords szlirésre is sor keriilt, osszeallitottam egy tablazatot, mely az
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amerikai és francia véllalati kapcsolatok mentén beazonositott strategizing

tevékenységeket tartalmazza a VT Autoelektronika vallalatra nézve.

Annak érdekében, hogy vizsgalni tudjam a strategizing jelenlétét a vallalat Uzleti
kapcsolataiban érintett menedzsereinek tevékenységeiben, a strategizingot megjelenitd
elméleti modellemet empirikus esetekre alkalmaztam. Ennek érdekében két kiilonbozé és
egyben a véllalatot meghatarozé uzleti kapcsolatot azonositottam, illetve azok tortének
elemz6 bemutatasara keriil sor a kovetkezOkben, esettanulméany formajaban. Az IMP
Csoport kutatoi gyakran alkalmazzék az esettanulmany modszerét (Hakansson, 1982;
Ford — Hakansson, 2006), mely esetén alapvetden olyan adatgyiijtési technikakat
hasznalnak, mint a dokumentumok elemzése (szekunder kutatds) és/vagy interjuk
készitése, ez utobbit pedig gyakran résztvevé-megfigyeléssel egeszitik ki (Babbie, 2008;
Simon, 2016, 55.). Kvalitativ kutatasomban az esettanulmanyok leirdsahoz egyrészt
vallalati dokumentumokat elemeztem, masrészt a mar emlitett atfogé kutatas
mélyinterjuit elemeztem, amely interjuk keészitésekor jomagam is résztvevo-
megfigyeldként voltam jelen. Az atfogd kutatas keretében igyekeztiink igy megszervezni
az egyes interjukat, hogy mindig ket kutatdo legyen jelen az interjuk keszitésenél,
biztositva ezzel a parhuzamos kérdezés ¢és megfigyelés lehetdségét. A
tarsadalomtudomanyi kutatasokban az esettanulmanyok célja lehet egyrészt idiografikus
megertés, masreszt nomotetikus megkozelités (Babbie, 2008; Thomas, 2011).
Idiografikus magyarazat esetén egy konkrét helyzet, esemeny egyedi okait keressuk, azok
feltarasara torekszink, mig a magyarazat nomotetikus megkozelitésénél allapotok,
események egész osztalyat befolyasold oksagi tényezéket keresiink (Babbie, 2008;
Thomas, 2011). A felvazolt esettanulmanyi célokat attekintve kutatasomban idiografikus
megkdzelitést alkalmazok, azaz konkrét vallalati kapcsolatok ismertetésen keresztil
torekszem feltarni a strategizing tevekenysegeket az Uzleti kapcsolatokban érintett

menedzserek tevekenységeiben.

Fontosnak tartom, hogy kitérjek a valasztott kvalitativ kutatasi modszer érvenyességeére,
mivel az esettanulmany maodszernél ez gyakran problémaként merl fel (Simon, 2016).
Itt elsésorban az altalanosithatosag, az érvényesség és a megbizhatosdg kérdesére
Osszpontositok, amely tényezOk alapvetéen a kvantitativ kutatasi modszerek leirasanal
jelentkeznek a mérés mindségének meghatarozasdnal (Hajdu, 2018; Simon, 2016).

Babbie (2008) és Silverman (2013) a kvalitativ kutatadsi modszereket érvényesebb
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mérésekkent targyalja a kvantitativ kutatdsi modszerekhez képest, mivel azok
segitségével a fogalmak mélységeikben vélnak megragadhatdéva. Ennek érdekében a
,fogalommeghatarozasok helyett a terepkutatok inkabb részletes példakat szoktak adni”
—irja Babbie (2008, 345.). Ennek megfelelden a vallalati kapcsolatok leirdsaban, valamint
azok elemzésében szamos szemléltetd példat hasznaltam fel az 6sszesen tobb mint 550
oldalas, a Videoton munkatarsaival készilt interji-leiratokbol. Ami a megbizhat6sag
kérdéseét illeti, a kérddives vizsgalatokhoz képest a kvalitativ esettanulmany modszernek,
illetve altaldban a kvalitativ kutatdsoknak kisebb a megbizhatdsdga a kvantitativ
kutatasokhoz képest, mivel az igy nyert eredmények altalaban a kutat6 altal befolyasolt,
személyes eredmények (Ford — Hakansson, 2006; Babbie, 2008). Ezzel a problémaval én
is szembesultem, azaz a kvalitativ kutatasom eredmenyei kevésbé megbizhatdak vagy
altalanosithatoak, mivel gyakorlatilag egyetlen vallalat kiemelt kapcsolatait elemeztem,
ezért igyekeztem kiszlirni sajat torzitasaimat. Alkalmazva a tudomdny kollektiv
természetét (Babbie, 2008), a korabbi atfogd Videoton kutatasban részt vett kutatotarsak
segitettek kisziirni a személyes nézet hatasait. Kutatotarsaim azért bizonyultak megfeleld
segitségnek ebben a kérdésben, mert, mivel mindannyian részt vettek az atfogo
kutatasban, egyrészt ismerték a kutatott vallalat torténetét, az interjuk leiratait, valamint
a disszertacio alapvet6 elméleti megkozelitésének valasztott halozati kontextust, masrészt
a kutatasi kérdések tiikrében objektiven tudtak vizsgalni az eredmények megbizhatdsagat.
Bar kvalitativ kutatasom eredményei nem altalanosithatdak, a vegyes kutatds masodik
fazisaban segitséget nyuUjtanak a kvantitativ kutatas operacionalizaldsaban, a kérdéiv
szerkesztesében és mint lehetséges valaszok a strategizing tevekenységek

beazonositasaban.

Mivel a vallalatok neve nem relevans a kutatds szempontjabol, ezért azokat a
tovabbiakban amerikai és francia vallalatként ismertetem. Mindkét Gzleti kapcsolat
esetében megemlitendd, hogy a kapcsolatoknak nem volt kozvetlen el6zménye, tovabba
a kapcsolatok egyike mar megsziint, a masik pedig tovabbra is fontos szerepet tolt be a

VT Autédelektronika életében.

Elészor a Videoton Holding vallalatcsoport, valamint leanyvaéllalata, a VT
Autéelektronika vallalat révid bemutatdsa, majd a két kiemelt vallalati kapcsolat
torténetének (Mandjék et al., 2015; Mandjék et al., 2016) elemz6 bemutatasa kovetkezik
a kutatasi kérdéseknek, propoziciénak megfeleléen.
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6.2. A kutatasban vizsgalt vallalat(ok) révid bemutatasa

A mai Videoton Holding egy professzionalis, regionalis, integralt beszallitd és
szerzOdéses gyartd vallalat, melynek Osvallalata 1938-ban alakult Magyarorszagon. A
székesfehérvari székhelyi, stabil pénziigyi €s piaci hattérrel rendelkez6 vallalat jelenleg
a legnagyobb hazai magantulajdonban 1év6 ipari csoport, amely ipari vallalatoknak kinal
gyartasi és ehhez kapcsol6dd szolgaltatasokat. Magyarorszagon 9, mig Bulgaridban
(Stara Zagora) és Szerbidban (Szabadka) 1-1 telephellyel rendelkezik
(www.videoton.hu). A Manufacturing Market Insider (MMI) amerikai szaklap rangsora
szerint a Videoton, mint regionalis nagyvallalat a 4. legnagyobb eurdpai székhelyl
elektronikai szolgéaltato (Electronic Manufacturing Services, EMS). A koronavirus
okozta nehézségek ellenére a véllalatcsoport (zleti jelentése alapjan a 2020. évben a
vallalatcsoport konszolidalt arbevétele meghaladta a 195 milliard Ft-ot, mely 4 %-kal
magasabb az azt megel6z0 ¢év konszolidalt arbevételénél, ¢és amely egyben a
vallalatcsoport altal eddig elért legmagasabb arbevétel. 2021-ben a foglalkoztatottak
atlagos létszama meghaladta a 9 000 {6t a kdlcsonzott munkavallalokkal egyiitt (Videoton
honlap, 2022). A Videoton Holding 20 lednyvéllalata gyartds, mérnoki munka és
szolgaltatasok formajaban jellemzdéen az autdipar (43%), a haztartasi gépipar (15%) és az

ipari alkalmazasok (35%) terletén tevékenykedik (Videoton honlap, 2018).

Legjelent6sebb leanyvallalata, a VT Autoelektronika a vallalatcsoport teljes forgalmanak
mintegy 35%-at (2016) adja. A VT Autoéelektronika immar 23 éve autOelektronikai
szerelésre szakosodott elektronikai szolgaltatdo (EMS) vallalatként mikodik. Célja, hogy
professzionalis projektmenedzsment megoldasokat biztositson, melynek része a termék
gyartasba vitele, illetve alacsony volumenii nagy diverzitasu, illetve nagy volument és
alacsony diverzitasu sorozatgyartds megvaldsitdsa, mely torekvéseit a legkorszeriibb
gyartasi technoldgiak tamogatjak (VT Autoéelektronika vallalati honlap, 2022). A
vallalatot 1994-ben egy olyan amerikai multinacionalis aut6alkatrész-gyartéval valo
iizletre alapozva alapitottak, mellyel kotott szerzddés eldtt a Videotonnak nem volt
kapcsolata az autGiparon belil. A VT Autdelektronika életében tehat a névadd

»autoelektronika” gyartasa a vallalat egyik leglijabb tevékenységének szamit.

A kovetkezOkben a VT Autdelektronika amerikai és francia Uzleti kapcsolat

kialakuldsdnak elemzd bemutatasat ismertetem. Mivel a VT Autéelektronika
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megalapitdsanak kulcseleme volt az amerikai vallalati kapcsolat kialakuldsa, ahol
természetszeriileg szamos dontési helyzet, tevékenység és gyakorlat mertilt fel, ezért az
ismerkedési folyamat részletei nagyobb hangsulyt kaptak a kapcsolat bemutatasaban.
Ugyanigy a francia véallalattal valé kapcsolat kialakulasanal a kapcsolat kialakulasanak
korulményeinek kiemelt figyelmet adtam, mivel azok mind a mai napig meghatéroz6ak

a VT Autbelektronika életében.

6.3. A vizsgélt vallalat két kiemelt iizleti kapcsolatanak elemz6 bemutatasa

A kvalitativ kutatasi kérdésnek megfeleléen arra kerestem a vdlaszt, hogy milyen
strategizing tevékenységek azonosithatok az izleti kapcsolatokban érintett menedzserek
tevékenységeiben. Az elméleti kutatast kovetéen megfogalmazott propozicioval
pontositva a kvalitativ kutatas soran olyan, a vallalat {6 profiljat képezo tevékenységeket
vettem gorcsé ala, amelyekre adott kapcsolatrendszerben az interakcid a jellemzd. A
kutatdsnak ebben a szakaszaban kerestem tehat a VT Autoelektronika Uzleti
kapcsolataiban érintett menedzsereinek azon mikrotevékenységeit (Whittington, 1996),
azaz azokat a tevékenységeket, melyekt6l adott interaktiv kapcsolatrendszerben a vallalat
kulcsfontossagi  folyamatai fuggenek (Johnson et al., 2003). Kulcsfontossagu
folyamatoknak tekintettem a VT Autdelektronika sikerét alapvetéen befolyasold
folyamatokat (Bernath, 2021). Az interaktiv diadikus kontextust ugy értelmezem, mint a
VT Autéelektronika és az amerikai vallalat, valamint a VT Autéelektronika és a francia
vallalat kozott, az tizleti kapcsolat soran fellépd kolcsonhatast, amely valtoztatja mindkét
fél tevékenységeit, er6forrasait és magukat a szereploket is (Gelei — Mandjak, 2011).
Ezért tekintek a gyartédsra, mint kulcsfolyamatra, illetve a gyartast kiegészit6 vallalati
kommunikéciéra, mint az interaktiv folyamat egy Osszetevdjére, az informaciocsere

epizodjaira, mivel ez utdbbi nélkil a gyartashoz kapcsolodo termékek nem realizalodnak.

A kovetkezékben a VT Autoelektronika két kiemelt Uzleti kapcsolatdnak elemzé
bemutatasara kertll sor, ahol a kapcsolatok kialakuldsat a kvalitativ kutatas soran
beazonositott strategizing tevékenységek mentén ismertetem. Ennélfogva a
kovetkezokben (1) a vallalati kommunikécio, (2) az artargyalas, (3) a gyértasi
visszacsatolas és (4) a vevdi- és beszerzoi reklamaciok alfejezeteken keresztil mutatom

be a két vallalati kapcsolatban megnyilvanul¢ strategizing tevékenységek jelentdségét.
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6.3.1. Vallalati kommunikacio, mint strategizing tevékenység

Mint minden Uzleti kapcsolat kialakulasanal, a VT Autéelektronika amerikai és francia
vallalati kapcsolataban is a vallalati kommunikéacionak meghatarozo szerepe volt.

Az amerikai vallalat, melynek német lednyvallalata 1épett elészor kapcsolatba a
Videotonnal, egy hatalmas, multinacionalis amerikai-japan vegyesvallalat volt, a harom
nagy észak-amerikai autogyartd vallalat egyik legnagyobb szallitéjanak szamitott. Az
amerikai vallalat az olcs6 gyartasban rejld lehetdségeket vizsgalta azzal a céllal, hogy a
gyartast Nyugat-Eurépabdl Kelet-Eurdpaba helyezze at. A VT Autoelektronika vallalat
létrejottének oka tulajdonképpen az amerikai vallalat német leanyvallalataval valo els6é
Uzleti kapcsolata volt. 1993 szeptemberében, amikor az amerikai cég uzletfejlesztési
alelnoke potencialis partnereket keresett a magyarorszagi autoelektronikai termékek
gyartasahoz, a Videotonnak még nem volt tapasztalata az autoipar ellatasaban, igy nem
volt tisztdban az ipar szigord mindségi kovetelményeivel, ugyanakkor a gyartd
1étesitményekkel és a humaner6forrassal kapcsolatban igen. Az alelndk munkatarsaival
hozzavetélegesen hisz brosurat szereztek a régio vallalatairol. Némelyikik nagyon
igéretes volt, igy az alelnok fontolora vette, hogy melyikikhdz lenne érdemes
személyesen ellatogatni, és hol kezdje el a kérutat. A korat 10 vallalattal indult, kéztik a
Videotonnal (egy osztrak barat tanacsara), amelyrol elézetes prezentacios anyagot kapott.
A Videoton irasos anyaga volt a legigéretesebb a potencialis partnerek kdzll. Ebben az
idében a vallalatnal dolgozott egy amerikai gyakornok, aki egy modern, mindségi
prezentacios anyagot szerkesztett. Az irasos informaciok megszerzése és személyes
latogatdsa utan az alelnok a lehetd legjobb benyomast szerezte a Videotonrol a lehetséges
partnerek koziil. Az ezt kdvetd targyalasok soran az egyik kulcstényez6 az egyénekkel
vald jé kapcsolat volt. Technikai szempontbol mas igéretes jeldltek is voltak, de végul
egy személyes taldlkozd gydzte meg az amerikai céget, hogy a Videotont valassza
partnernek. Egy héttel késébb a két vallalat egylittmiikodési megallapodast kotott
egymassal, 1993 oktoberében pedig az elsé Videoton csapat részt vett egy haromnapos
németorszagi talalkozon, amely a VT Autdelektronika megalapitasahoz és a Videoton

autéelektronikai iparba val6 bekapcsolddasahoz vezetett.

,, ...eZ egy klasszikus bérmunka volt az amerikai vdllalatnal, tehdt a vevé megvette az

anyagot, idekiildte és nekiink ossze kellett szerelni. - foglalta 6ssze az egyik kozépszintii
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menedzser az amerikai vallalattal valo Uzleti kapcsolat tartalmét. Volt, aki ezt némileg
kiegészitve a kovetkezoképpen fogalmazott: ,, Szakmailag, hogyha nézem, akkor *94-ben,
amikor elindult itt a VT Aut6elektronikanal a gyartés, akkor teljesen bérmunka
szolgéltatast nyljtott, tehat sem sajat eszkdzzel nem rendelkezett, sem sajéat fejlesztéssel,
termékkel, hanem Kkizarolag csak az emberi munkat adta bérbe a vevének.”
(kozépvezetd). Mas igy emlékszik vissza erre az id6szakra: ,, Azt mondtak, hogy van ez a
raktar, és van x millio forintom, és gyartanom kellene valamit. (...) Ezért barki szaméara
ugy tiinhet, mintha ez a tevékenység visszalépés lenne, visszalépés a termelés
szempontjabol. (...) Néhany egyszerii dolgot kellett telepiteniink. Tehat nem volt bonyolult
gyartasi folyamat. Két honap alatt sikerilt.” (felsészintli menedzser). Az egyik
kozépszintii vezetd a kovetkezOképpen foglalta Gssze az amerikai vallalattal valo
kapcsolat kezdeti szakaszat: ,,Nagyon sokat tanultunk. Mind az amerikaiaktol, mind a
néemetektol az iizletrdl, a piacrol, a technologiarol. Azt tudom mondani, hogy ’98-ra
megtanultunk jol relét* gyartani. Addigra az kider(ilt, hogy minket el nem ad a Videoton.
Az amerikai vallalat egy darabig meg akart minket venni, aztan végil is mégsem. Hogy
ennek a kapcsolatnak vannak keretei, ezt lehet hosszu tavon folytatni, azt lehetett tudni,
de ez a cég fejlddésének a gatja, mert ebben nincs tobb. Tehat se szakmailag nem tudunk

elorelépni, sem tizletileg. Meg kézben a vilag megvaltozott.”

A VT Autéelektronika masik kiemelt egyiittmiikodése 1998-ban kezd6dott a francia
vallalattal, amely az autGipar egyik elsé szintli beszallitoja, valamint a VT
Autéelektronika és a Videoton Holding vallalatcsoport mindezidaig legfontosabb
partnere. A kapcsolat kialakulasakor a Videoton mar tobb éves tapasztalattal rendelkezett
az autoOipari alkatrészelldtdsaban. Ennek megfelelden tisztdban volt az iparag szigori
mindségi kovetelményeivel, valamint rendelkezett szaktudassal, gyarto 1étesitményekkel
¢és a gyartashoz sziikséges humén eréforrassal is. A VT Autdelektronika teljes iizletdga
ezidaig egyetlen vevon alapult. De 1998-ban, amikor ez a kapcsolat megrekedt, a
véllalatnak uj vevoket kellett keresnie. Az egyik felsészintli menedzser errdl igy
nyilatkozott: ,,...volt egy pont, amikor itt ki kellett lépjiink az ugynevezett kontroll
zonankbol és ebbdol a bérmunka jellegii feladatbal... abbaol ki kellett 1épni, tehat amikor
Iétrejott a négyes gyar, az egy meghatarozd pont volt a cég életében.” Az egyik

interjlalany az egyvevds statuszbol tobbvevissé vald atalakulast igy interpretalta:

* A VT Autéelektronika elészor autoipari reléket, majd elektronikus vezérldket, kdbelkotegeket és elosztd
dobozokat szallitottak az amerikai vallalat németorszagi lednyvallalatanak.
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yAmikor "97-ben idejottem, akkor a cégnek a mitkodeése lényegében egy vevore épiilt.
Bérmunkara épiilt, és ebbe csoppentem bele, és onnan eljutottunk ma, hogy sok vevénk
van, nem bérmunkara épulink, hanem egy 0nall6, sajat anyagbeszerzéssel, sajat

technologiaval rendelkezo beszallitok lettiink. ” (k6zépszintli vezetd).

A francia vallalattal valé kapcsolat inditdsa nem volt nyilvanvalé fejlemény a vallalat
szamara. 1998-ban a Videotonnak mind t6ke, mind likviditasi hianya volt, a pénziigyi
kockazat pedig magas szinten volt. Az ligyvezetd igazgatd ezért dvakodott attol, hogy
kapcsolatot létesitsen a francia vallalattal, a Videoton Holding két vezérigazgatoja
azonban tamogatta a kapcsolat létrejottét. A VT Autdelektronika megkozelitéleg 180
iizleti ajanlatot kiildott a francia vallalatnak (annak kiilonb6z6 telephelyeire) az
egylittmiikodés lehetséges modjairdl (pl. termékajanlatok és/vagy palyazatok, arajanlatok
formajaban), de valaszt nem kapott. A Iépések megtételére a potencialis vevé konkrét
igényeinek ismerete nélkul kertlt sor, mert a Videoton komolyan hitt a kapcsolat
kialakitasanak, fejlesztésének lehet6ségében. Mig a VT Autdelektronikanak nem volt
személyes kapcsolata a francia vallalattal, a Videoton vezetdi tudtak, hogy a francia
vallalat a vilag egyik vezetd multinaciondlis vallalata sok kiilonbozd telephellyel.
Megértettek, hogy egy ilyen multinaciondlis vallalat birokraciaja lassu és bonyolult,
ugyanakkor arr6l is meg voltak gy6zdédve, hogy ha egy napon iizletet kothetnek a
vallalattal, az a VT Autéelektronika kapacitasanak nagy részét teheti ki. A viszony
megvaltozott, amikor a Videoton vezérigazgatdja rabeszélte a francia vallalat egyik
magas szintli vezet6jét, hogy latogassa meg a Videotont. A VT Autoelektronika egyik
kozépszintli menedzsere idézte fel, hogy ,,egy idds uriember érkezett a francia vallalattol,
és felalomban lellt a targyalo sarkaba, mikézben magyaraztuk, mit csinal a Videoton.
Hirtelen, amikor bemutattam egy diat, amelyen jeleztem, hogy a francia vallalat mely
leanyvallalataihoz hany ajanlatot kuldtink, az Griember nagyon diihés lett, kiabalni
kezdett és rendkivul izgatott lett. A francia vallalat nem lehet ilyen rossz, ilyen
komolytalan! Lehetetlen, hogy egyaltalan nem érkezett visszajelzés! Elképzelhetetlen,
hogy szaznyolcvan javaslat utan nem tudjuk, hogy allunk egymassal! Aztan hazament. A
fondkeim azt mondtak, hogy ezt jol elrontottam. Nem kellett volna olyan Jszintének
lennem. Azt mondtak, hogy ez volt a projekt vége.” A kockazatvallalas azonban kifizet6d6

volt. A latogatas utan kezdett kialakulni a kapcsolat a francia vallalattal.
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Jol lathato, hogy igy az amerikai, mint a francia vallalati kapcsolatban els6 korben a
menedzserek megfeleld vallalati kommunikacidja volt sziikséges ahhoz, hogy az iizleti
kapcsolat kialakuljon. Az amerikai vallalattal valo kapcsolat kezdeti fazisaban els6ként a
fels6 és kozépszintli menedzserek jol hangolt vallalati kommunikacidja (vallalati
prezentacio, targyalds, személyes taldlkozo a potencialis vevovel) gydzte meg a
potenciadlis amerikai vevOt, hogy partnerének valassza a Videotont. A VT
Autdelektronika tovabba a bérmunkardl 6nallo beszallitora vald valtasat a francia vallalati
kapcsolatnak koszonheti €s a vallalatcsoport vezetdinek, akik a VT Autdelektronika
amerikai vevokapcsolatabol nem latva a fejlddési kiutat, valtoztatni kivantak a véllalat
stratégidjan. Ehhez els6 korben szintén meggy6z6 Vvallalati kommunikéciora
(cégprezentacid, személyes kapcsolat) volt sziikség a felsdvezetés és kozépmenedzsment

rész¢érdl az akkor mar tobbéves autdipari tapasztalat mellett, amely megalapozta a francia

vallalat bizalmat.

Az interjukbol kirajzolodik, hogy ahhoz, hogy a VT Autdelektronikanak egy potencialis
vevovel kialakuljon a kapcsolata, felsdvezetdi dontése(ke)n til szamos kozépszinti
menedzseri  tevékenysegre van sziksége a kapcsolatfelvételtél egészen a
sorozatgyartasig. Az egyik k6zépszintli menedzser errdl a kovetkezoket nyilatkozta: ,, (...)
a feleldsségi korombe tartozik (...), hogy akar a legelsé kapcsolat felvételnél mar jelen
vagyok a kollégaimmal, csapattal egyiitt, ahol bemutatjuk a céget, ez az elsé szerep, ahol
felbukkanhatok, én és a kollégaim.” Mar a legelsé kapcsolatfelvételnél megjelenik a
kozépmenedzser szerepe, mivel 6 az, aki a vallalatrdl, annak képességeirdl, tudasarol a
potencialis vevo felé a legrelevansabb képet tudja alkotni, illetve informacioval tud

szolgalni.

6.3.2. Artargyalas, mint strategizing tevékenység

A kapcsolatfelvételt kovetden az lizleti kapcsolat kialakitdsa soran ajanlattételre keriil sor,

ahol mar konkrét termékre dolgoznak ki arajanlatot.

A VT Autéelektronika francia vallalattal val6 Uzleti kapcsolata a mai napig meghatarozo
a szamara. Az egyik kozépvezetd szdmos olyan pontrol szamolt be a francia vallalattal
vald jelenlegi kapcsolat vonatkozasaban, amelyek a kapcsolat valtozasat szemléltetik az

uzleti kapcsolat kezdeti szakaszédhoz képest. ,, (...) az daltala adott elvirasokbdl van olyan,
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amit mi nem tudunk, nem akarunk teljesiteni, kiilonbozé okokbol. (...) Ebben benne
vannak az éves darabszamok egy négy-ot évre, illetve benne vannak az & elvardsaik, hogy
mennyi arcsokkentést kivannak, milyen hosszan. (...) és akkor erre mi reagalunk
valahogy, hogy ezeket a pontokat nem tudjuk elfogadni az & dltala kiadott
kovetelményekbol. Ez is az alku targya lehet. De mégis azt gondolom, ez is kereskedelmi
rész, példaul azt mondom, hogy Ok elvarnak egy arcsokkentést, (...) és akkor

’

megmondjuk, hogy mi a hozzdaadott értékbol tudunk, mondjuk ot szazalékot adni.”.

Mindkét vallalati kapcsolat kialakulasanal a vallalati altalanos prezentacié énmagaban
nem mindsiilt interakcidnak. Viszont azt kovetden kolcsonhatas 1épett fel, mivel a
prezentacio hatasara a kovetkezO tevékenységekre kerult sor mindkét fél részérdl: ,, 4
kovetkezo, amikor mar elériink oda, hogy egy drajanlattal megmérettethetjiik magunkat
a lehetséges (...) vevonél. Az elég izgalmas része ennek az egész tevékenységnek, amikor
mar konkrét termék van, amikor latunk egy lehetdséget, (...), tehat amikor konkrét
arajanlatkeérésig eljutunk. Akkor annak a kidolgozasa, sokszor frissitése, arverseny, ez a
mdsodik rész.”(k6zépmenedzser). A kozépmenedzsment az elsé kapcsolatfelvételt
kovetden a vevoi kapcsolat kialakulasanak eme szakaszaban az arajanlat kidolgozasaban
vesz részt. A targyalasnal mar értelemszeriien a didd mindkét résztvevéjénél fellép az

interakcid, mivel a targyalas eleve egy kélcsonhatason alapuld tevékenység.

6.3.3. Gyartasi visszacsatolas, mint strategizing tevékenység

Miutan az iizleti kapcsolat szerepldi leszerzodnek, a beszallito feladata a terméket
eljuttatni a sorozatgyartasra a szerz0désben foglaltak szerint. Nézziik, milyen interakcion

alapuld gyartasi feladatokat latott el a VT AutGelektronika a két kiemelt kapcsolatban.

Az amerikai vallalattal a VT Auto6elektronika hagyomanyos bérmunka formajaban
miikodott, ez a mikodése azonban a kapcsolat kezdeti szakasza utan tulmutatott a
hagyomanyos bérmunka tevékenysegeken. A vallalati kapcsolat kialakulasat kveten a
VT Autoelektronika a hagyoméanyos bérmunkdra jellemz6 Osszeszerelésen, ellenérzésen
¢s visszaszallitason kiviil szdmos egyéb tevékenységet is végzett. A vevoi igények alapjan
onalléan menedzselte beszallitoit, az amerikai vallalat fejlesztoivel egyiittmiikodve az 0j
termékek null sorozatanak legyartasat végezte, kidolgozta a gyartastechnoldgiat a német

példa alapjan, javitotta és karbantartotta a gyartdeszkozoket, illetve bizonyos szerszamok
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eleve itt kerultek tervezésre és legyértasra is egyben. Az évek sordn az amerikai cég volt
a VT Autoelektronika egyetlen partnere, és amig az egylittmiikodés tartott, az egyik
legfontosabb vevdéje volt. ,,Amikor ebbdl a pénziigyi kategoriabol kiléptiink, az egy
iszonyatos stratégiai fordulopont volt. Es azt is tudatosan léptiik meg. Mert ugye volt az,
amikor idehozza, megmondja a partner, hogy igy kell csinalni és kész. Es a teljes gyartasi
folyamatot is ide hozza. Ez volt régen. Ma nem igy van.” (felsészintii vezetd) Az amerikai
vallalattal valé egyiittmiik6dés és a hozza kapcsolodo tovabbi projektek 2011-ig tartottak,
és tobb mint 2000 embernek adtak munkat. A kapcsolat vegul az amerikai véllalat

iparpolitikajanak valtozasa miatt ért véget.

A francia vallalati kapcsolat targyalast kovetd idészakarol az egyik kozépszinti
menedzser igy emlékezett vissza: ,,(...) neklnk kellett a telepitést végrehajtani. Volt,
amikor két hétre kiment a csapat szétszerelni a gyartésorokat. A mi embereink ott
szétszerelték, utana felraktak kamionra és idejott. A mi embereink 6sszepakoltak.
Legfeljebb egy embert kaptunk, akinek megvolt a gyartasi ismerete a franciaktol, és akkor
ezzel ment a gyartésor. Rengeteget tanultunk. Teljesen mas volt a kdvetelmeény is (a
korabbi bérmunkdhoz képest), illetve (...) itt azért sokkal keményebb elvarasok voltak.”
(k6zépszintli menedzser). A VT Autéelektronika egyik kozépvezetdje a bérmunkahoz
képest a vallalat életében bekovetkezd alapvetd valtozasnak tekintette a francia vallalati
kapcsolatot: ,,Egy nagy fordulépont volt, amikor elkezdtlink egy(tt dolgozni a francia
vallalattal (...), ott nem 6k adtak mindent, hanem (...) mondtdk, hogy ez a termékcsalad
és akkor ehhez kell gyartoeszkozoket kialakitani. Az Otéves karbantartasi munkak, az
lizemeltetés teljes felelossége a miénk lett. Ehhez aztan kellett fejlodniink és

tulajdonképpen tudtuk hozni azokat, amiket elvartak toliink.”

Mivel a francia vallalattal valé kapcsolat jelenleg is meghatarozo a Videoton életében,
ezért fontos szemléltetni, napjainkra hova fejlédott a kapcsolat maga. 2002 6ta a VT
Autéelektronika a francia vallalat 22 telephelyére (2015-0s adat) szallit (pl. Argentina,
Brazilia, Mexikd, Kina, Torokorszag, Portugalia, Spanyolorszag, Lengyelorszag,
Szlovékia, Csehorszag és Romaénia). Az egyik felsdszintli vezeté azzal kapcsolatban,
hogy a francia véallalattal valo (izleti kapcsolatban jelenleg milyen tevékenységeket latnak
el, igy nyilatkozott: ,, Ma az van, hogy van egy termék vagy egy ujabb terméknek a

specifikacids rajzai és azt nekiink kell 6sszerakni, és nekiink kell megcsinalni a gyartasi
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folyamatot, a technoldgiét. Egy csomé gyarhat6sagi visszacsatolast is kell adnunk, hogy

Szerintiink ez igy nem jo, hanem anélkiil sokkal jobb.”

Osszességében gy az amerikai, mint a francia vallalattal valo kezdeti kapcsolatfelvétel
és targyalas fazisokat kovet6en a gyartassal kapcsolatos tevékenységekre helyez6dott a
hangsuly. Az amerikai vallalati kapcsolatban a gyartasi folyamat attelepitése, majd pedig
a bérmunkéaban megvalosuld dsszeszerelés kdvetkezett. A kapcsolat kezdeti szakaszaban
klasszikus bérmunkaban az 06sszeszerelésen Kivil az ellendrzés és a visszaszallitas
tevékenységeit végezte a Videoton. Az amerikai vevOvel kialakult kapcsolat késGbbi
fazisdban olyan gyartashoz kapcsoldédo tevékenységeket is folytatott, amelyek
tulmutatnak a klasszikus bérmunka tevekenységein. llyenek voltak az 0 termékek O.
sorozatanak legyartasa, a gyartastechnoldgia kidolgozasa a vevé miszaki elvarasai
alapjan, szerszamok tervezése és gyartasa, vagy gyartoeszkozok javitasa és
karbantartasa. A francia vallalati kapcsolatban a szerzédéskotést itt is a gyartosorok
telepitése kovette, majd a gyartdeszkozok kialakitdsa mar 6nall6 munkavegzesben, a
karbantartasi munkak, valamint az Uzemeltetes teljes feleldssége. A francia vallalati
kapcsolat fejlodésének koszonhetéen napjainkra a vallalat kozépmenedzsereinek
mindennapi tevékenységei kdzé bekeriilt a gyartasi folyamat és gyartasi technologia

kialakitasanak ,,terhe”, valamint a gyarthatdsagi visszacsatolas feladata is.

Volt, aki a targyalast kovetd idészakot a kovetkezéképpen foglalta ssze: ,,ES utana jon
(...) a kovetkezd fejezet (...) amiben szintén Szerepem van, amikor mar megnyertiink egy
terméket és azt el kell juttatni a sorozatgyartasig. Tehat jol el kell juttatni a
sorozatgyartasig, ha az elindul, idében induljon el, j6 minoségben tudjuk gydrtani, azon
az aron, ahogy kiajanlottuk” (k6zépmenedzser). A kapcsolatnak ebben a szakaszaban a
kdzépmenedzsment gyartashoz kapcsolodd tevékenységei domindlnak, ugy, mint
gyartasi folyamat, gyartastechnolégia kialakitasa vagy éppen gyarthatosagi
visszacsatolas. Tulajdonképpen a vallalat ekkor bizonyit a vevo fele, hogy képes arra,
amit a szerzddésben vallalt. ,,(...) amikor elindul a sorozatgyartas (...) akkor a napi
tigyek, napi problémak, anyagbeszerzés kapcsan, vagy miiszaki problémadk, ha
felvetddnek, (...) és hat igy elég jol végigkovetem az uj vevd érkezésétol, egész addig,
amikor mar kélcsondsen elégedettek vagyunk egymassal.” A kOzépmenedzser
nyilatkozatabdl jol kirajzolodnak a menedzsment e szintjének mikrotevékenységei,

valamint feleldssége a vallalati kapcsolat kialakulasat kovetd idészakra vonatkozolag.
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6.3.4. Vevii- és beszerzoi reklamdciok, mint strategizing tevékenységek

A gyartés fenntartdsdhoz, a vevai elégedettséghez sziikség van a vevOkapcsolat apolasara,
kiilonb6z6, a gyartas soran felmeriilé problémak kezelésére a vevé felé. Az amerikai
Uzleti kapcsolatban a VT Autéelektronika végezte a gyartdshoz kapcsolodd
tevékenységek mellett az egyes szakszervizekkel valdé kapcsolattartast, valamint
reklaméciok kivizsgalasat is (Videoton vallalati belsé anyag, 1997).

Arrol, hogy a francia vallalati kapcsolatban a vevOelégedettséget milyen mértékben
sikertilt elérnie a VT Autéelektronikanak, arrol az egyik k6zépvezeté beszélt, amikor két
vevordl is beszamolt, akiknél dontési szempont volt a Videoton melletti valasztasban
annak francia vallalati referenciaja: ,, 4z, hogy tudjak, hogy a francia vallalat nem egy
konnyii cég, tehat nem olyan egyszerii veliik dolgozni, ki kell oket ismerni és akkor az
alapjan lehet egyutt élni. Ezt nagyjabol mindenki tudja. A francia vallalat nagyon nagy
energiat fordit a beszerzoire, nagyon kitanitja oket, rettenetesen agresszivak, és mindenki
tudja, ha vellk valaki egyitt tud dolgozni, akkor nagy gond nem lehet. Meg ugyanakkor
a kovetelményeik is viszonylag tisztak, egyértelmiiek, autoiparnak teljesen megfelelnek.”
A masik vevOonél a beszerzési vezetd korabban a francia vallalatnal dolgozott, aki: ,,(...)
az Autoelektronikat részleteiben nem is ismerte, csak tudta, hogy a francia vallalat
paneljan fenn voltunk, emlékezett ra, eljottek, leauditaltak minket. Azt mondték, igen,
nekik ez megfelel. (...) ha a francia vallalatnak jok vagyunk ennyi ideje, és ekkora iizletiik
van velunk, akkor nekik is biztos jok lesziink. Tehat ezen viszonylag kénnyen atmentunk,

és azota, ketto, harom iizletiink van veliik.”

Lathato, hogy Ggy az amerikai, mint a francia vallalati kapcsolatban a vevokkel, illetve
beszerzokkel valé mindennapi kommunikaci6, kapcsolatapoléds, reklamaciokezelés a
sikeres kapcsolat egyik kulcsfolyamata. Egyrészt az amerikai kapcsolatban a gyartasi
folyamatokhoz kapcsolodo tevékenységek mellett a megfelelé vevdkapcesolat fenntartasa
érdekében sziikség volt a kozépmenedzserek megfelelé mértéki reklamécio kezelésére,
illetve a szakszervizekkel valé kapcsolattartasra. Masrészt a francia vallalati kapcsolat
fontos hozadéka a VT Autdelektronika szamara, hogy komoly referenciaként is szolgal a
tovabbi potencialis vevok felé, mivel a francia vallalat altal meghatarozott magas
mindségnek, elvarasoknak valé megfelelés a VT Autdelektronika szdmara uj vevoket

eredmeényezett.
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A Kkapcsolat eme fazisdban a gyéartdshoz és vallalati kommunikaciohoz kothetd
kdzepmenedzsment tevékenységek egyarant fontosak, mivel a gyartas fenntartdsahoz, a
vevoi elégedettséghez sziikség van a vevokapcsolat apolasara, kiilonbozo, a gyartas soran
felmerul6 problémak kezelésére a vevo felé. Az itt fellépd, sorozatgyartashoz kothetd
mindennapi tevékenységekre alapvetden jellemz6 az interakcio, mivel ugy kdzvetett (pl.
beszallitdi anyagprobléméak a VT Autoelektronikénal), mint kozvetlen hatasok (pl. a
vevovel vald kommunikacioé akadozik) Iépnek fel, amelyekre reagalniuk kell vagy éppen,
amelyeket meg kell oldaniuk annak érdekében, hogy a gyartast megfeleld szinten fenn
tudjak tartani. Természetesen ahhoz, hogy a gyartasként azonositott kulcsfolyamat

miikodni tudjon, az egész rendszert Uzemeltetni szlikséges.

6.4. Az Uzleti kapcsolatokban érintett menedzserek tevékenysegei az tizleti

kapcsolatok fejlodésének szakaszaiban

Mindkét vallalati kapcsolat kialakulasanak, fejlddésének leirasa soran szamos, a vallalat
uzleti kapcsolataiban érintett menedzseri feladat, tevékenység kerllt azonositasra,
amelyek sok esetben atfedésben vannak egymaéssal, vagy pedig jol elkilonilnek
egymastol. A vallalat kulcsfolyamataiként valasztott gyartas es vallalati kommunikéacio
megfelelonek bizonyult, mivel ezek mentén gyakorlatilag (a karbantartas ¢és tizemeltetés
tevékenysegeét kivéve) az 6sszes kézépmenedzsment tevékenység beazonosithatdva valt.
Az 5. tdblazat azokat az Uzleti kapcsolatokban érintett menedzseri tevékenységeket
sorolja fel a kulcsfolyamatok mentén, amelyekre az interakci6 a jellemz6. A tablazatban
szemléltetésre kerilt tovabba ezen tevékenységek el6fordulasa a két vallalati kapcsolat
fejlodésében. "Egyéb’ csoportként jeloltem azokat a tevékenységeket, melyeket sem a

gyartashoz, sem a vallalati kommunikaciohoz kapcsolédéan nem tudtam besorolni.

Az elemzett interjuk és a szakirodalmi kutatas alapjan ezek a menedzseri tevékenységek
a vallalati kapcsolatok kialakulasanak folyamatahoz, illetve a kapcsolati szakaszokhoz,
az Uzleti kapcsolat interakcios szintjeihez rendelhetok. A Holmlund (2004) Altal
megkulonboztetett kapcsolati interakciok ugy akcid, mint epizod szintjei megfigyelhetok,
ezért a kovetkez6kben ezen fogalmak értelmezése mentén azonositom be a vizsgélt
vallalat kapcsolati szakaszait. Holmlund (2004) megallapitasat kovetve minden akciét
mikrofolyamatnak lehet tekinteni, igy minden egyéni kapcsolatfelvétel és kezdeményezés

az interakcio legkisebb egységéhez, az akcidhoz tartoznak. Az Uzleti kapcsolatokban
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érintett

csoportositasaval

menedzserek

tevékenységeinek  mikroszintl

idoben kiterjedtebb interakcids

azonositasara is sor kerult.

leirasaval,

egységek,

majd

5. tablazat: A VT Autéelektronika tzleti kapcsolataiban érintett menedzsereinek

kulcsfolyamatokhoz kapcsolddo tevékenységei

Uzleti kapcsolatokban érintett menedzserek Vallalati
Kulcsfolyamatok . L.
tevékenységei gyakorlat
Osszeszerelés (bérmunkaban) - amerikai
gyartasi folyamat telepitése (bérmunkaban) - amerikai
uj termékek 0.sorozatanak legyartasa (a vevo - amerikai
vallalat fejlesztoivel egylittmiikodve)
gyartas gyartastechnologia kidolgozasa (a vevd vallalat | - amerikali
alapjan)
gyartdésorok attelepitése - amerikai
anyagbeszerzés - francia
gyarthatdsagi visszacsatolas - francia
szakszervizekkel val6 kapcsolattartas - amerikai
reklamaciok kivizsgalasa - amerikai
alku - amerikai,
cégprezentacio francia
vallalati arajanlat kidolgozasa - amerikai,
kommunikaci6 folyamatos kapcsolattartas a vevével francia
(=vevOkapcsolat polasa) - amerikai,
francia
- amerikai,
francia
) Uzemeltetés (pl. az Uzemeltetés teljes - francia
egyeb o
felelossége)

Forréas: sajat szerkesztés

az epizoddok

A VT Autdelektronika vallalatndl az uzleti kapcsolat kialakulasa mentén a kovetkez6
epizodok figyelhetok meg az egymassal Osszefiiggd akciok vonatkozasaban: 1.
kapcsolatfelvétel, 2. arajanlat, 3. megnyeréstdl a sorozatgyartasig, 4. sorozatgyartas

elindulasa. A felsorolt epizédokhoz rendelt tevékenységeket a 6. tablazat tartalmazza.

A VT Autéelektronika meghatarozo vallalati kapcsolatainak els6 meghatarozo
szakaszaban megfelel6 szintli és mértéki vallalati kommunikécids tevékenységre volt
sziikség a felsd- és kozépmenedzsment részérdl, hogy az adott potencialis vevd bizalmat

elnyerjék. Megjegyzendd, hogy a vallalatvezetés felsd €és kozépsd szintje kozott
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esetenként elmosodnak a hatarok, ami a stratégiai dontést vs. strategizing
tevékenységeket illeti. A felsévezetésnek egyarant fontos szerep jutott a két kiemelt
vallalati kapcsolat kialakitdsdban a kezdeti szakaszban. A vallalati felsdvezetés stratégiai
szemlélete, a VT Autdelektronikaba vetett hite, elszantsaga és kapcsolatai sziikségesek
voltak ahhoz, hogy a potencialis vevOok egyaltalan meghallgassak oket. Ugyanakkor
mindehhez a fels6évezetés szamara a k6zépmenedzsment szolgaltattak nélkildzhetetlen
informécidkat a vallalatrol, mivel a vAllalati menedzsment szintek kozil a
kdzépmenedzsment szembesiil a napi rutinnal, teendékkel és problémakkal. Ez egyrészt
a figyelmet athelyezi a fels vezetésrdl a kozépmenedzserek felé, masrészt az iizleti

kapcsolatban fellépd kolcsonhatas ez eldbbi példanal maradva szépen kirajzolodik.

6. tdblazat: Epizodok a véllalati kapcsolatok fejlédésének szakaszaiban az Uizleti kapcsolatokban
érintett menedzsment tevékenységeinek tiikrében a VT Autéelektronikanal

Uzleti kapcsolatokban

A szakasz leirasa érintett menedzsment

tevékenységek (akcidk)

Epizédok a kapcsolat
fejlodésének szakaszaiban

még nincs konkrét . .
. . vallalat bemutatasa,
1. szakasz | kapcsolatfelvétel | termék, csak Lo
AP prezentacio
,,puhatol6zas
itt mar konkrét termek . . ) L
- ) ) . arajanlat kidolgozasa, frissitése,
2. szakasz | ajanlattétel van, megmerettetés és .
Y arverseny
lehet6ség
syerzddéstdl a megr]yert_uzlet,, a anyagbgsz_erzgs, gyar‘ga5|
3. szakasz ol termék fejlesztése a technoldgia kidolgozasa,
sorozatgyartasig o e R
sorozatgyartasra gyartasi folyamat kialakitasa
napi tgyek, rutin
4. szakasz | sorozatgyartas elindul a sorozatgyartas | (anyagbeszerzés, reklamécié
kezelés, vevOkapcsolat 4polas)

Forréas: sajat szerkesztés

Mindkét vallalati kapcsolatban, azaz Ugy az amerikai, mint a francia Uzleti kapcsolat
kialakulasanal jelentOs szerepet jatszott a fels6- és kozépmenedzserek interakcion alapuld
tevékenysege. A francia vallalati esetnél konkreét visszaemlékezést is olvashattunk arrol,
hogyan kerllt erre sor. Amig a VT Autéelektronika kdzépmenedzsere prezentélt, a
tevékenységre nem volt jellemzd az interakcio, hiszen ,,pusztan” informécidatadasrol volt
sz6. Ugyanakkor kozvetlen hatés is fellépett a prezentaciot kovetden, amikor a vezetdség
lehangoldoan nyilatkozott annak varhatd kovetkezményérdl, mivel a menedzser kissé
kritikusan nyilatkozott a prezentdcidban a potencialis vevordl. A prezentacidt kovetden
egy Ujabb kolcsonhatasra ker(lt sor egy vehemens reakcié forméajaban a francia vallalat
részérol (a francia vallalati ember a sajat vallalatat hibaztatta a felmertilt problémakért),

mely gyakorlatilag elinditotta a VT Autéelektronika maig meghatarozo tzleti partnerével
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vald kapcsolatat. E példanal maradva lathatd, hogy a vallalati kommunikécids
tevékenység kozvetlen, azaz interakcios befolyast gyakorolt (a prezentaciot kovetéen a
francia vezetében kivaltott reakcio), ugyanakkor egy masik, kdzvetett hatas is fellépett (a
prezentacio utan a vezetdség lehangolo visszajelzése a menedzser felé¢), amely késébb az

egész kapcsolat indulasat eredményezte.

Miutan a bizalom kialakult, a vallalat kapacitésait is kalkulalo tevékenység veszi kezdetét
arajanlat elkészitésének formajaban, amely fazis elékészitéséért jellemzOen a
kozépmenedzserek a felelések. A kapcsolat fejlédésének ebben az Gsszefiiggd
tevékenységeket tomorit6 szakaszaban is megfigyelheté a kozépmenedzsmentnek
egyfajta dontéselokészitdéi szerepe, mivel a felsOvezetdi hataskorbe tartozd vallalati
stratégiai dontéshez sziikséges eldtanulmanyok, tudas és tapasztalat a kozépmenedzsment
tevékenységeibdl szarmazik. Az artargyaldst alapvetéen egy interaktiv diadikus

tevekenysegkeént értelmeztem, Iévén, hogy sziikség van a didd mindkét felének aktiv

crer

A vallalati kapcsolat kialakulasat befolyasold kovetkez6 szakaszban, azaz az alairt
szerzOdéstol a  sorozatgyartasig tartdé periodusban a  fokusz a  vallalat
kdzépmenedzsereinek a gyartasi tevékenységeire helyezédik. A cél az adott termeket a
szerzodésben foglaltak szerint eljuttatni a sorozatgyartasig. A kapcsolat fejlédésének eme
szakaszaban olyan interaktiv diadikus kontextusban értelmezett gyartasi tevékenysegek
értelmezhetdk, amelyek a gyartasi technologia és kornyezet kialakitasat kolcsonhatason
alapulva biztositottak. llyen tevékenység volt példaul a gyarthatdsagi visszacsatolas,
amelynek keretében a konkrét termék gyartasi paramétereinek pontositasara és
rogzitésére kertlt sor a gyartasi folyamat soran egy folyamatos informéaciéaramlas altal,
igy mindkét fél részérdl egyfajta visszahatasra keriilt sor a vevo és az elado vallalat kozott.
Ebben a kontextusban értelmezett tevekenységek nélkilozhetetlenek voltak ahhoz, hogy

a VT Autoelektronika az tzleti kapcsolatban eljusson a sorozatgyartasig.

Vegul a kapcsolat kialakuldsat befolyasolja azon osszefliggd tevékenységek halmaza is,
ahol mar a sorozatgyartasbol fakado napi szintii teend6k, vevoi reklamaciok merllnek fel
elsdsorban, igy ebben a szakaszban tjra el6térbe keriil a kozépmenedzserek véllalati
kommunikacios tevékenysége a gyartasi feladatok mellett. A kapcsolat fejlédésének eme

szakaszaban interaktiv diadikus kontextusban azokat a menedzseri tevékenységeket
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értelmeztem, amelyek elsésorban a sorozatgyartashoz kapcsolodd mindennapi
tevékenységekbdl adodtak, valamint a kdzvetlen és kdzvetett kapcesolatokbol szarmazéd

valtozasokra — tigy, mint vevo- vagy beszerzdi reklamaciok — reagaltak.

Az esettanulmanyokban beazonositott kapcsolati szakaszok megerdsitik Gelei (2012)° -
egyébként mas irdnyu kutatasadnak - magyar autdipari beszallité vallalatok kompetencia
portfélio elemzésének eredményeit. Gelei (2012) szerint Ot relevans kompetencia
azonosithatd be a magyar autdipari beszallitok szamara, amelyek a kvetkezok: kapacitas,
termék, adaptacid, haldzat és innovacié. Ezen kompetencidk, illetve a kompetenciak
kozott feltart fejlodési at figyelheté meg a 6. tablazatban ismertetett Uzleti kapcsolat
fejlodését meghatarozd epizodok esetében is. Az egyes kompetencidk tovabba
jellemvonasaiként jelennek meg az iizleti kapcsolat fejlodését meghatarozo epizédok

Osszefliggo (5. €s 6. tablazatban ismertetett) akcioi esetén.

Attol fliggden, hogy az adott izleti kapcsolat milyen tartalmu, 0sszetettségli szakaszat (ez
esetben epizddjat) vizsgaljuk, a kapcsolati feleknek kiilonb6z6 kompetencidkkal kell
rendelkeznilik annak érdekében, hogy a kapcsolat miikodjon, azaz fennmaradjon, illetve
fejlédjon. Ilyen értelemben amikor az esettanulmanyban ismertetett beszallitdo bérmunkat
végzett, a kapacitaskompetenciaja altal képes volt a szerzédésben foglalt terméket a vevo
altal elvart médon legyartani. A francia vallalattal valo Uzleti kapcsolataban a vizsgalt
magyar beszallitd termékkompetenciaja segitségével képes volt sajat muikodésének
iranyitasara, ellatasi képességeinek fejlesztésere, mikozben kapacitaskompetenciaja altal
az elvart moédon gyartotta le a megrendelt tételeket. Mindkét vallalati esettanulmany
elemzése vonatkozasaban az autdiparra jellemzd gyors iramban torténd fejlesztések ()
specifikaciok kidolgozasa, gyartasi folyamatok fejlesztése és mddositasa) megkovetelték
az adaptacido kompetencidjat a vallalatoknal, melynek koszonhetden képesek voltak
reagalni ezekre a valtozasokra. A francia véllalati kapcsolat vizsgalatanal beazonosithatd
volt a halozati kompetenciara valo igény, mivel a vevé elvarta, hogy a beszallitd vegye at
téle a beszallitassal kapcsolatos minden ezzel jaré tevékenységet. A francia vallalati

kapcsolat eredményeképpen napjainkban a magyar beszallité vallalat olyan innovacios

° Gelei (2012) munkajaban Moller és Torronen (2003) beszallitd vallalatok képesség alapl értékteremtési
modelljét elemzi. A kutatds empirikus eredményei alapjan a kompetencia és képesség megkilénboztetését,
valamint a kompetencia kifejezés hasznalatat javasolja adott vevoi értékdimenziok koherens halmazaira és
ezek dsszehangolt képességeinek jel6lésére (Gelei, 2012, 147.).
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kompetenciaval rendelkezik, melynek kdszonhetéen tudasara és tapasztalatara alapozva

termékekre vonatkoz6 innovacio javaslatai altal ndvelni tudja vevoi versenyképességét.

6.5. Az esettanulmany fazis eredményeinek 0sszegzése

A 6. tablazatban felvazolt lzleti kapcsolatokban érintett menedzserek tevékenységei
kozll az Uzleti kapcsolat minden egyes kapcsolati szakaszanal értelmeztem legalabb egy
olyan menedzseri tevékenységet, melyre a diadikus kontextuson kivil az interakcio, azaz
a kolcsonos hatasgyakorlas is jellemz6 volt. Kutataisom eme pontjan, alapozva a korabbi
elmeleti kutatdsra, a VT Autoéelektronika véllalat Uzleti kapcsolataiban érintett
menedzserek fentiekben sorolt kdlcsonhatason alapulé tevékenységeit azonositottam

strategizing tevékenységeknek.

7. tablazat: Strategizing tevékenységek a VT Autéelektronikanal
Uzleti kapcsolat

fejlodési szakaszait Strategizing A kolcsonhatéson alapul6 tevékenységek
meghatarozo tevékenységek jellemzo6i
epizédok
. . vallalati prezentécio és/va személyes
vallalati P g9y y

kapcsolatfelvétel kommunikacio altal kdlcsonhatas 1ép fel,
mely a kapcsolat indulasét eredményezi

aktiv részvételt feltételez a diad mindkét

kommunikacio

ajanlattétel artargyalas , s
J 9y felének részérol
i s folyamatos és kdlcsonds kommunikaciot és
szerzodéstol a gyartéasi . gy ) R S e
s . , informéacidaramlast kovetelt mindkét fél
sorozatgyartasig visszacsatolas L
részérol
olyan mindennapi tevékenységek,
Ve .. | melyekkel a menedzserek a kdzvetlen és
., vevoi- és beszerzoi N , .
sorozatgyartas kdzvetett hatdsokra reagaltak annak

reklaméaciok ] . . .
érdekében, hogy szinten tartsdk vagy

fejlesszék a sorozatgyartast
Forréas: sajat szerkesztés

A 7. tadblazatban azokat a strategizing tevékenységeket gytlijtéttem Ossze az iizleti
kapcsolat fejlodését befolyasold és egyben meghatérozé epizodjaihoz rendelve, melyek
k6z6s nevezdjiikkel, az interaktiv jelleggel jarultak hozza, hogy az adott tizleti kapcsolat
kialakuljon, illetve fejlédjon. A felsorolt strategizing tevékenységek természetesen nem
altalanosithatok, mivel egy gyartd vallalat két kiemelt kapcsolata alapjan kerlltek

beazonositasra. Ugyanakkor az esettanulmanyokban azonositott kapcsolati szakaszok
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alatdmasszék Gelei (2012) szintén autoipari beszallitok korében vegzett kompetencia
portfélio elemzés eredményeit. Az esettanulmény fazis eredményei mindemellett jol
szemléltetik elméleti Kkutatdsom &ltal meghatarozott ontoldgiai feltételrendszer
érvenyesiilését az interakcio és kolcsonos fiiggdség megjelenésén keresztil, melyek a
strategizing tevékenységek kolcsdnhatason alapuld diadikus értelmezése altal oltenek

testet.

Az uzleti kapcsolatokban beazonositott strategizing tevékenységeket a vegyes kutatas
korabban targyalt elveit szem el6tt tartva az empirikus kutatas soron kovetkezd részében,
a kvantitativ kérddives megkérdezésben megfeleld tisztitast, illetve kategorizalast

kovetden a strategizing tevekenysegek operacionalizalasaban hasznalom fel.
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7. AVEGYES KUTATAS KVANTITATIV KUTATASI FAZISA

A vegyes kutatas kovetkezd fazisaban kvantitativ kérdéives megkérdezésre keriilt sor a
mar ismertetett hipotézisek tesztelése érdekében, melynek keretében a strategizing és
haldzati képalkotés kapcsolatat vizsgalom. A kovetkezékben ismertetem a kvantitativ
kutatashoz szlikséges konceptualizalas és operacionalizalds elemeit, a probakérdezés
tapasztalatait, illetve a végleges kérdoiv osszeallitasat. Ezt kovetden a mintavételi eljaras
keretében meghatarozom a kvantitativ kutatas célsokasagat és mintajat, majd pedig a
valasztott mintavételi technika vonatkozasaban foglalkozom a kérdbives megkérdezés
érvényességével és megbizhatosagaval. Az adatgyljtés eredményeinek ismertetése utan

azok értékelésére, a hipotézisek vizsgalatara kerdl sor.

7.1. Konceptualizalas, operacionalizalas

Annak érdekeben, hogy kvantitativ mdédon vizsgalni tudjam egyrészt a kapcsolat meglétét
¢s annak erdsségét a halozati képalkotas folyamata és a strategizing folyamata kozott,
sziikség van ezen Uzleti folyamatok konceptualizalasara és operacionalizalasara. A
konceptualizalas soran elsdsorban a strategizing ¢s haldzati képalkotas fogalmak konkrét
megfogalmazésara van sziikség (Babbie, 2008), melyhez az elméleti kutatas alapjan
kiilonb6z6, elére meghatarozott dimenzidkat hasznalok. A kvantitativ kutatas soran
alkalmazott strategizing akciok és halozati képalkotads dimenziok esetén korabbi, a
dolgozat elméleti részében ismertetett publikaciok mentén képeztem skalat. A
strategizing fogalmanak meghatarozasahoz és operacionalizalasahoz Hakansson és Ford
(2002), Ford és szerzétarsai (2002), illetve Corsaro és szerzétarsai (2011) altal a
haldzatban megkilonboztetett strategizing akciokat®, mig a halozati képalkotas
fogalmahoz Henneberg és szerzotarsai (2006) eredmeényeit vettem alapul, akik a halozati

képalkotast kiilonbozé dimenziok’ mentén vizsgaltak.

® Az emlitett strategizing akcié dimenzidkat Ford és szerzétarsai (2003), valamint Hoffmann (2007) az
uzleti kapcsolatok menedzsmentjérél, valamint a kapcsolati portféliok menedzselésének stratégidirol sz616
tanulmanyaikban alkalmazték.
" Az alkalmazott haldzati képalkotas dimenzidkat empirikus médon vizsgaljak Henneberg és szerz6tarsai
(2010) a sense-making uUzleti halézatokban betdltott szerepének elemzésekor, valamint Corsaro és
szerz6tarsai (2011) a hal6zati kép és halozati tevékenység kozotti dsszefuiggéshen.
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8. tdbl&zat: Strategizing aldimenzidk

Ertelmezés

meglévo iizleti
kapcsolatok
menedzselésére

konfrontacio

a meglévo kapcsolatok napi szintli menedzselése soran a
szereplok  megkérdbjelezik az  (Ozleti  partnerek
kdvetelményeit, azaz a meglévé kapcsolatokon beliil
konkrét véltozasra torekszenek

a meglévo kapcsolatok napi szinti menedzselése soran a

valtoztatas

vonatkozo :
) ] .| Szereplék  alkalmazkodnak az  iizleti  partnerek
tevékenységek | alkalmazkodas kdvetelményeihez, azaz a fennall6 kapcsolatok bizonyos
aspektusaiban a status quo megtartasa
a szerepl6 ugy dont, hogy megtartja, fenntartja jelenlegi
pozicidjat, azaz vagy megprobalja javitani a napi
megerBsités mukodést a meglévc’i/ kapcsolatc,)lfcl)n beliil, vagy uj B
halozati kapgs_qlatokat hasznélhat a pozicié megtartasara; az Uj
nozici6 p02|c!olf o’Iyan partneteke} tartglmaznak majd, arpe/lyek a
menedzselésére meglévokéhez hasonlo eréforras kapcsolatokgt kinalnak '
vonatkoz6 ha a _s/z_e/replc’i ugy dé‘)nt,’h'(')gy megvaltoztatja az,'aku’léhs
tevékenységek pozicigjat, akkor a meglévo kapcsolatokat vagy j modon

kombinadlva hasznalhatja fel gy, hogy ezeknek a
kapcsolatoknak a tartalma valamelyest megvaltozik, vagy
ujakat hozhat l1étre, amelyek eltéré er6forras kapcsolatokat
tiikroznek, és Uj poziciot eredményez

halbézatépitésre
vonatkozd
tevékenységek

kontroll

amikor a szereplé ugy dont, hogy kényszeriti a tobbi
szerepl6t, az interakcié bizonyos aspektusait sajat
érdekiiknek megfelelGen iranyitjak; ha a szerepl6 ugy dont,
hogy megprobalja iranyitani a kérnyez6 halozatot, és igy
rakényszeriti  6ket, akkor elszalasztja a halozat
er6forrasaibol vald hasznot hizo lehetoséget, és a végén
még inkabb énkdzpontl képet kaphat a hal6zatrél; azok,
akiket mas szerepl6k kényszeritenek valamire, nem lesznek
hajlandék hozzdjarulni egy ilyen szereplével valo
kapcsolattartashoz, igy az utdbbi elszalasztja a
lehetdségeket

kovetés

amikor a szereplé ugy dont, hogy enged a tobbi
szereplonek, ez abbol all, hogy enged masok szdndékanak
kovetelésével, az engedmény dontésével a szerepld
felkarolja mas szereplok erdforrasait és tudasat, és igy
profitalhat a hal6zatbhdl

Forras: sajat szerkesztés Hakansson és Ford (2002), valamint

Ford és szerzotarsai (2002) alapjan

A strategizing tevékenységek operacionalizalasara Hakansson és Ford (2002), valamint
Ford és szerzOdtarsai (2002) &ltal alkalmazott iizleti kapcsolat menedzsment stratégiai
akcioit hasznalom. Ennek oka, hogy az elméleti kutatas alapjan ez a fogalom (a napi
szinti menedzselésre vonatkozo stratégiai tevékenységeivel) Aall legkdzelebb a
strategizing tevékenységek kutatasomban valo értelmezéséhez. Az Uzleti kapcsolat
menedzsment stratégiai akcidi és strategizing tevékenységek kozotti kilonbséget az

utobbi diadikus kapcsolatban vald értelmezésével magyarazom. E szerint az empirikus
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kutatds soran strategizing alatt az (zleti kapcsolat menedzsment stratégiai akcidinak

megvalositasat értem diadikus, azaz egy adott kapcsolatrendszer kontextusaban.

A szakirodalom alapjan a hél6zati képalkotas operacionalizlasara a korabban taglalt
Henneberg és szerzétarsai (2006) altal alkalmazott dimenzidkat hasznalom, ezek a
hatalom, a dinamika, a szélesség és a kdzvetettség. A valaszadasi bizonytalansag és
pontossag javitasa érdekében a négy dimenzi6 (Corsaro et al., 2011) koziil kettdt tovabbi
aldimenziokra bontva vizsgalom. Az aldimenziok a kovetkezOk: hatalom 1 és hatalom 2,
dinamika 1, dinamika 2, dinamika 3 és dinamik4. A 9. tdblazat a kutatasban alkalmazott

haldzati képalkotas aldimenzidk értelmezését mutatja be.

9. tdblazat: A halozati képalkotés aldimenzidi

Haldzati Haldzati
képalkotas képalkotas Ertelmezés
dimenziok aldimenzidk
hatalom hatalom 1 a vizsgalt vallalat szdmos zleti kapcsolattal rendelkezik

hatalom 2 a vizsgalt vallalat er6s befolyassal bir (zleti kapcsolataira

abban az Uzleti kdrnyezetben, amelyben jelenleg a vizsgalt
dinamika 1 | vallalat tevékenykedik, szamos vallalati szereplére a
soksziniiség a jellemz6

abban az Uzleti kdrnyezetben, amelyben jelenleg a vizsgalt
dinamika 2 | véllalat tevékenykedik, a vallalatok interaktivitasban vannak
egymassal, hogy fejlesszék lzleti tevékenységeiket

dinamika abban az Uzleti kdrnyezetben, amelyben jelenleg a vizsgalt

dinamika 3 | véllalat tevékenykedik, az utébbi 3 évben tébb kapcsolat
megszint

abban az Uzleti kdrnyezetben, amelyben jelenleg a vizsgalt
dinamika 4 | véllalat tevékenykedik, az utébbi 3 évben 0j kapcsolatok is
kialakultak

a halézatban, ahol a vizsgalat véallalat tevékenykedik, szdmos
szélesség szélesség vallalat (és egyéb szervezet) van jelen, a vallalatok kdzott
nagy szamu kotelékek vannak

a vizsgalt vallalat kdzvetlen partnereivel all Uzleti
kapcsolatban, amelyek tovabbi kapcsolatokkal rendelkeznek
maés vallalatokkal, tehat amellett, hogy a vizsgalt vallalatnak
kozvetlen hozzaférése van partnerei er6forrasaihoz,
potencialis hozzaféréssel rendelkezik azok partnereinek
erdforrasaihoz is

kdzvetettség kozvetettség

Forras: sajat szerkesztés Henneberg és szerzotarsai (2006), valamint
Corsaro és szerzotarsai (2011) alapjan

A konceptualizalast kdvetden az operacionalizalds sordn olyan konkrét eljarasokat
hataroztam meg, amelyek segitségével empirikusan mérhetévé valnak az egyes fogalmak
(Babbie, 2008). Kutatasom elméleti 6sszefliggésrendszerében a halozati képalkotas

szerepét hangsulyozom a strategizing tevékenységek értelmezésében Henneberg és
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szerz6tarsai (2006), Corsaro és szerzotarsai (2011) és Abrahamsen és szerzotarsai (2016)
alapjan. Az elméleti modellben a hal6zati képeken keresztil megvaldsulé kérnyezeti
jelentésképzés és a stratégiai tevékenységeken keresztiil torténd strategizing a vallalat két
elkertlhetetlenul 0Osszefondédé folyamata (Laari-Salmela, 2015). Ennélfogva a
strategizing és hélozati képalkotds dimenzidinak 6sszekapcsoldséara kerllt sor annak
érdekében, hogy vizsgalni tudjam a strategizing és halézati képalkotés kozotti kapcsolat
meglétét. Az igy kapott dimenzidkat és aldimenzidkat a 10. tablazat szemlélteti. E
tablazat a két valtozo, azaz a haldzati keépalkotas és strategizing akciok kozotti kapcsolat
vizsgalatara szolgal.

10. tablazat: A haldzati képalkotas és a strategizing operacionalizalasara alkalmazott dimenziok
halézati képalkotas dimenziok

hatalom dinamika
strategizing akciok - ~ ™ < S . ,
‘-' N < s | o | szélesség | kozvetettség
S E | x| X | x | X
T | =| 8| 5|8 |5
© © = = = =
= = © © © o
meglévo L .
gev konfrontacio
kapcsolatok
menedzselése | alkalmazkodas
halézatban iy
megerosites
elfoglalt
pozicio ) )
menedzselése valtoztatas
hal6zatépités kontroll
stratégiai kovetés

Forrés: sajat szerkesztés Corsaro és szerzétarsai (2011) alapjan

Ahhoz, hogy tesztelni tudjam a megfogalmazott hipotézisek szerint a halozati képalkotas
folyamata ¢és a strategizing folyamata kdzotti kapcsolat meglétét és annak erdsségét, a 9.
tablazatban feltiintetett halozati képalkotas és stratégiai akciok dimenzigjat kategorikus
valtozdnak tekintem, mivel mindkét esetben tovabbi alkategdriakat értelmeztem Corsaro
és szerzotarsai (2011) alapjan. Ezen feltételek teljestilése mellett vizsgalni tudom a két

valtozo kozotti asszociativ kapcsolatot, valamint a kapcsolat erdsségét.

7.2. Hipotézisek

A hipotézisek megfogalmazéasa soran Hakansson és Ford (2002), valamint Ford és

szerzbtarsai (2002) strategizing akciok dimenzidi, illetve Henneberg és szerzétarsai
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(2006) és Corsaro és szerzétarsai (2011) altal alkalmazott halozati képalkotas dimenzidk
kdzotti paronkénti szignifikans dsszefuiggések (lasd 10. tablazat alapjan) feltételezése volt
a meghataroz6. A hipotézisek megfogalmazasanak logikai abrajat a 3. abra szemlélteti.
Mindemellett, hogy pontositsam a feltételezett kapcsolatot, a jellemz6 strategizing akciot
vetettem Ossze a jellemzO halozati képalkotds dimenzioval. Az igy megfogalmazott
hipotéziseket a 11. t&blazatban ismertetem. Az egyes hipotézisek megengedett

hibaszazaléka 5%.

3. abra: A hipotézisek megfogalmazasanak logikai abraja

Halozati Strategizing
képalkotas akciok
:r_"“““"““""“-i Hiah i meglévo kapcsolatok
! hatalom Lo 4 e menedzselése !
1 1 ! ;- |
e e e i ¥ | konfrontacioval vagy |
™ 7 i alkalmazkodassal i
s -
' dmamika | ] R EEE R |
: — ' hélozatban elfoglalt |
TTmmTmTmmmmmmmneees i pozicidé menedzselése i
S ' megerositéssel vagy |
i i « E valtoztatassal i
i szélesség [ I ™ ittt
: : ]
AR e ! halozatépités kontrollal !
i kozvetettség E :i i vagy kovetéssel !
e l e mmmmmen !
Corsaro et al. (2011) Hakansson — Ford (2002);

Ford et al. (2002)

Forrés: sajat szerkesztés
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11. t&blazat: Hipotézisek a strategizing akciok dimenzidinak és a haldzati képalkotas dimenziok kapcsolatvizsgélatanak tiikrében

Strategizing

Halozati képalkotas

Hipotézisek

akciék dimenzidi dimenzidja
hatalom hatalom 1 Hla: Abban az esetben, ha sok zleti partner van, akkor szignifikéns_an mggasabb a konfrontacio arénya._
hatalom 2 H1b: Abban az esetben, ha erds befolyas van a partnerekre, akkor szignifikdnsan magasabb a konfrontacio aranya.
dinamika 1 H2a: Abban az esetben, ha a vallalatok méretben és profilban is valtozok, akkor szignifikansan magasabb a konfrontacio aranya.
konfrontacio/ dinamika dinamika2 | H2b: Abban az esetben, ha a véllalatok egyiittmiikodnek, akkor szignifikansan magasabb az alkalmazkodas aranya.
alkalmazkodas dinamika 3 H2c: Abban az esetben, ha tobb Uzleti kapcsolat megsziint, akkor szignifikdnsan magasabb a konfrontacio aranya.
dinamika 4 H2d: Abban az esetben, ha 0j tizleti kapcsolatok alakultak ki, akkor szignifikansan magasabb az alkalmazkodas aranya.
szélesség H3: Abban az esetben, ha szamos vallalat van jelen, akkor szignifikansan magasabb a konfrontacio aranya.
Kozvetettség H4: Abban az esetben, ha a vallalat kozvetlen partnereivel all kapcsolatban, a partnerek pedig tovabbi kapcsolatokkal rendelkeznek, akkor
szignifikansan magasabb az alkalmazkodas aranya.
hatalom hatalom 1 H5a: Abban az esetben, ha sok zleti partner van, akkor szignifikdnsan magasabb a halézati pozici6 valtoztatasanak aranya.
hatalom 2 H5b: Abban az esetben, ha erés befolyas van a partnerekre, akkor szignifikdnsan magasabb a haldzati pozici6 valtoztatasanak aranya.
dinamika 1 H6a: Abban az esetben, ha a vallalatok méretben és profilban is valtozok, akkor szignifikdnsan magasabb a halézati pozicié
dinamika 2 megvaltoztatasanak aranya.
megerdsités/ dinamika dinamika 3 | Hob: Abban az esetben, ha a vallalatok egyiittmiikodnek, akkor szignifikdnsan magasabb a haldzati pozicié megerdsitésének aranya.
valtoztatas dinamika 4 | H6c: Abban az esetben, ha tobb tizleti kapcsolat megsziint, akkor szignifikansan magasabb a hal6zati pozicié megerdsitésének aranya.
H6d: Abban az esetben, ha Uj Uzleti kapcsolatok alakultak ki, akkor szignifikansan magasabb a hal6zati pozicié valtoztatdsanak aranya.
szélesseg H7: Abban az esetben, ha szdmos véllalat van jelen, akkor szignifikansan magasabb a halézati pozicié meger6sitésének aranya.
Kozvetettség H8: Abban az esetben, ha a vallalat kdzvetlen partnereivel all kapcsolatban, akkor szignifikansan magasabb a hal6zati pozici6
megerdsitésének aranya.
hatalom hatalom 1 H9a: Abban az esetben, ha sok Uzleti partner van, akkor szignifikéns_an rn.agasabb a kontroll aranya.
hatalom 2 H9b: Abban az esetben, ha erés befolyas van a partnerekre, akkor szignifikdnsan magasabb a kontroll aranya.
dinamika 1 H10a: Abban az esetben, ha a vallalatok méretben és profilban is valtozok, akkor szignifikansan magasabb a kontroll aranya.
kontroll/ L dinamika2 | H10b: Abban az esetben, ha a vallalatok egyiittm{ikddnek, akkor szignifikdnsan magasabb a kovetés aranya.
o dinamika . . s 1 i S :
kovetes dinamika 3 H10c: Abban az esetben, ha tobb tizleti kapcsolat megsziint, akkor szignifikdnsan magasabb a kontroll aranya.
dinamika 4 H10d: Abban az esetben, ha Uj lizleti kapcsolatok alakultak ki, akkor szignifikdnsan magasabb a kontroll aranya.
szélesseg H11: Abban az esetben, ha szamos véllalat van jelen, akkor szignifikansan magasabb a kontroll aranya.
kozvetettség H12: Abban az esetben, ha a véllalat kdzvetlen partnereivel all kapcsolatban, akkor szignifikdnsan magasabb a kovetés aranya.

Forras: sajat szerkesztés
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A hipotézisek tesztelesének érdekében vélasztott megkérdezéses maddszerhez
Osszedllitottam egy kérdbivet, majd a probakérdezést kovetden véglegesitettem azt. A
végleges kérdbivet a 4. melléklet szemlélteti. Mivel az IMP megkdzelitésben végzett
empirikus kutatdsokra nem jellemzé a leird jellegli kvantitativ kutatas (Baraldi —
Bocconcelli, 2001), ezért jelen esetben fontosnak tartom a kvantitativ kutatas valasztott
maddszertananak részletes ismertetését annal is inkabb, mivel a kérddiv Osszeallitasa soran
egy Uj mddszer alkalmazasat mutatom be az IMP kvantitativ kutatasi modszereiben,
amellyel eddigi ismereteink szerint még nem foglalkoztak a kutatdcsoporton belil.
Ennélfogva a kovetkezOkben a kérdivben alkalmazott (j médszer bemutatéasa, a kérd6iv
osszedllitasa kerll bemutatasra, majd pedig ismertetem a mintavételi eljaras, valamint
érvényesseg e€s megbizhatosag jellemzoit, végiil a kérdoéiv kiértékelése kovetkezik. A
kérdoiv osszeallitasa el6tt probakérdezésre kerult sor, melynek soran a kérdéivemet egy
Kis mintan teszteltem azzal a céllal, hogy megtalaljam és kikiszoboljem a lehetseges
problémékat (Malhotra — Simon, 2017). A probakérdezést rovid leirasat és annak

tapasztalatait az 1. szamu melléklet tartalmazza.

7.3. Fuzzy Likert-skala alkalmazasa a kérdéivben

Mivel mar a probakérdezés és kérddivszerkesztés leirasdban is szerepel, ezért fontosnak
tartom itt kiemelni, hogy a hagyomanyos Likert-skalak helyett un. Fuzzy Likert-skalakat

alkalmaztam.

Toth és Jonés (2014) a Fuzzy Likert-skalak menedzsment teriileten, elsdsorban az tizleti
folyamatok mérésében valo alkalmazasara hivjak fel a figyelmet. Ennélfogva a Fuzzy
Likert-skalak alkalmazasa kutatdisomban mddszertanilag helytallonak bizonyul, mivel
alkalmazésuk tulajdonképpen két tzleti folyamat, a haldzati képalkotas és a strategizing

mérésere szolgalnak (Téth — Jonas, 2014).

Az alkalmazas tényleges oka az uzleti folyamatok mérésén tal, hogy a véalaszaddk
»kvantitativ modon fejezzék ki az értékelés soran felmeriild bizonytalansdgukat, az
értekeléseik Osszehasonlitdsa és az értékelt teljesitmény ingadozésa szamszerli modon
kifejezhet6 legyen” (Toth et al., 2019, 59.). Dombi és Jonas (2021) a Fuzzy logika
hatékony alkalmazasara hivjak fel a figyelmet olyan dontési helyzetekben, ahol ,,az

emberi észleléseket, szubjektivitast és pontatlansagot kell figyelembe venni” (Dombi —
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Jonds, 2021, 167.). A Fuzzy Likert-skalak alkalmazasa ,,Fuzzy értékii valaszokat
eredményez, amelyek képesek pontosabban tiikkrézni az emberi percepciot, mint egy
Likert-skala” (Dombi — Jonas, 2021, 168.). Ezen skalak alkalmazasa tehat olyan
értelemben nyujt tobbletet, hogy lehet6vé teszi a valaszaddi bizonytalansag szamszert
kifejezeését, amelyre az egyszerti Likert-skalas felmérés nem képes (Zerényi, 2016).
Ennek koOszonhetéen a Fuzzy modszer alkalmazasa a Likert-skaldknal ,egyuttal a
menedzseri dontések megbizhatosagat (is) noveli” (Toth et al., 2019, 59.). A skalak

tényleges alkalmazasat a kérd6iv osszeallitasarol szol6 7.5 alfejezetben fejtem Ki.

A Fuzzy Likert-skalak alkalmazéasaval tehat az volt a célom, hogy szemben a
hagyoményos Likert-skalakkal kezelni tudjam a menedzserek véalaszadasa soran
felmeriil6 bizonytalansagot, illetve a menedzser és annak vallalatara, iizleti kapcsolataira
vonatkozd értékelések szubjektivitdsbol adodd ingadozasdbol eredd nehézségeket.
Nevezetesen azt, hogy egy menedzser szdmara viszonylag nehéz megvalaszolni egy
konkrét iizleti kapcsolat dsszetevdire vonatkozo kérdést egy értékkel. Ennek oka, hogy
egy Uzleti kapcsolatot nem lehet egy adott pillanatban értékelni (a kérddivben jellemzden
az elmult 3 év tapasztalatai alapjan kellett valaszolniuk a kit6ltéknek), mivel a jelzett
1d6szak alatt el6fordulhatott, amikor a kapcsolatra kevésbé volt jellemz6 az adott tényezd,
¢s eléfordulhatott olyan eset is, amikor a kérdéses tényezo a legjellemzdébb tényezo volt

az adott Gzleti kapcsolatra nézve.

Annak érdekében, hogy a fenti ,,ingadozasbol eredé nehézségeket” segitsen kikiiszobdlni,
a strategizing akciok valtozora Fuzzy Likert-skalakat allitottam fel (1asd kérd6iv 10., 11.,
13.,14.,16. és 17. kérdése), melyek igy haromféle megkozelitésben intervallum jelleggel
kérdeztéek meg a valaszadot a strategizing dimenzidival kapcsolatban (sorrendben): az
adott dimenzio ,legkevésbé”, ,altalanosan” és ,,leginkabb” jellemz6. Az ,.altalanos”
kérdés gyakorlatilag a hagyomanyos Likert-skala kérdésfeltevését takarja, az igy kapott
értékeket késobb a Fuzzy Likert-skala kozéps6 értékeinek nevezem. Amennyiben az adott
kérdés a ,legkevésbé” jellemz6 esetre vonatkozott, a kapott értékeket pesszimista
szélsértéknek, a ,leginkabb” jellemz6 Likert-skala adatait pedig az optimista

szElséértekeknek neveztem el.

A Fuzzy Likert-skalak feltétele szerint minden egyes strategizing dimenziéra alkalmazott

Fuzzy Likert-skalanal a kérdésekre adott valaszok értékeinek monotonon ndvekvd
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sorrendben kellett lennie, azaz ,,legkevésbé” <,,altalaban” <, leginkabb” (Dombi — JOnas,
2021). Mivel a kérddivszerkesztés soran a kérdéivszerkesztd program segitségével
kényszeritve lett a valaszado, hogy az értékeket e szabalynak figyelembevételével adja
meg, valamint az ilyen jellegli kérdéseknél kiilon megjegyzés rovatba kertilt a valaszadd
erre vonatkozd figyelmeztetése, igy a feltétel minden esetben teljesult, a valaszok
értékelhetoek lettek.

A késobbiekben a kérddiv kiértekelése soran a hipotézisekhez kothetd
kapcsolatvizsgalatoknal kiilon kereszttdbla elemzésre keriilt sor a kdzépso értékekkel,
kiilon a pesszimista és kiilon az optimista szélsdértékekkel minden egyes strategizing
aldimenzio esetén. Az igy kapott eredmenyeket a 20., 21. és 22. tablazat tartalmazza,

melyek elemzését €s értékelését a fejezet késbbi részében taglalok.

7.4. A kérdéiv bemutatasa

A 4. mellékletben talalhaté prébakérdezést kovetéen a végleges kérdéivemet a
kovetkezoképpen allitottam Gssze. Mivel a megkerdezésre online forméaban kerilt sor,
nyilvanvaléan a kérdbivszerkeszté szoftver (LimeSurvey) segitségével kiilonb6zo, a
kérdéiv gondolatmenetének megfeleld feltételeket tudtam beallitani, melyek igy
megkonnyitették a kitoltést és a valaszadok szamara észrevétlen léptetést a kérdések

kozott.

A kérdoiv (lasd 4. mellékletben) 24 kérdésbol és harom kérdéscsoportbol all: bevezetd
(sziiré) kérdések, 6 kérdések és szocio-demogréafiai kérdések. A valaszaddk mozgastere
szerint a kérddivet 21 zart és 3 félig zart kérdés képezi. Az alkalmazott metrikus és nem
metrikus mérési, értékelési valtozokat és skaldkat csak azoknal a kérdéseknél, illetve
kérdescsoportokndl ismertetem, amelyek indokoltta teszik a késébbiekben alkalmazott

kapcsolatvizsgalati mddszereket a hipotézisek teszteléséhez.

A bevezet6 kérdéscsoport f6 célja a valaszado altal kepviselt vallalat, illetve a valaszado
munkahelyi beazonositasa volt. Ennek megfeleléen elséként a vallalat profilja keriilt
megkérdezésre, ahol megkiilonboztettem a ’termelés/gyartds’, ’szolgéltatas’,
"kereskedelem’ f6 profilokat (KSH, 2020), valamint egyéb’ kategoriaként a valaszadok

egyéb, altalam nem meghatarozott profilt is beirhattak. Ezt kovetden a kitoltoket arrol
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kérdeztem, hogy milyen szektorban dolgoznak, ahol a szektorokra vonatkozd
valaszlehetdségeket a Portfolio (2021) elemzése alapjan alkalmaztam. Ezek utan a
valaszadd vallalaton bellli munkajanak teriilete, majd vallalatnal betdltétt pozicidja
kdvetkezett. Ez utdbbi két kérdés, valamint a szocio-demogréfiai kérdések kozil a
valaszadd vallalatnal eltdltott éveinek szdma egylittesen a

valaszadd kompetenciajanak, illetve a valaszok relevancidjanak azonositasara szolgal.

Itt jegyezném meg a B2B kutatasok egyik fontos jellemzdjét, a valaszadok toredezett
tudasanak problematikajat. E szerint minden egyes valaszadd foként egy-egy terlletre lat
ra, ezért nehéz arrél informaciot szerezni, hogy a valaszadd menedzser mennyire
kompetens az adott kutatasi témaban (Cortez — Johnston, 2017). Mivel kutatasomban
vizsgalom a menedzserek haldzati képalkotasat, ezért fontos arrol is tdjékozédnom, hogy
a valaszado menedzserek milyen kompetenciaval, ralatassal rendelkeznek a kérdéses
témakorben. A valaszadot akkor tekintem kompetensnek és valaszait relevansnak
kutatasom szempontjabol, ha egyrészt mar legaldbb 2 éves szakmai, vezet6i vallalati
gyakorlattal rendelkezik, méasrészt érintett az altala kepviselt vallalat (szervezet) lzleti
kapcsolataiban. A megkérdezett MBA hallgatok az els¢ feltételnek eleget tesznek, mivel
kizarolag olyan MBA hallgatokat kérdeztem meg, akik eleve felvételt sem nyertek volna
a szakra, mivel annak alapfeltételei kozott szerepel a kétéves szakmai gyakorlat. Az tzleti
kapcsolatokban valo érintettséget egyrészt a vallalatnal betoltott pozicio kérdésével
allapitom meg, ahol a csoportvezetd, adminisztrativ munkaerd6 ¢és beosztott

valaszkategoriakat kizarom a strategizing tevékenységeket végzok kozil.

A kérd6iv bevezetd6 kérdései kozott megkérdezésre Kkeriltek a véalaszadd
munkafeladataira jellemz6 tevékenységek, melyek gyakorlatilag a kvalitativ kutatasban
beazonositott strategizing tevékenységek, ugy, mint gyartashoz, termeléshez kapcsol6do
feladatok, vevOkapcsolat 4poldsa, beszallitdi kapcsolat menedzselése, arajanlat
menedzselése és cégprezentacio. Minderre azért volt szilkség, hogy a valasztott vegyes
kutatdsi modszer az elére meghatarozott modon Kerlljon megvalositasra, azaz egyes
fazisai szekvencialisan kovessék egymast. Ennélfogva a valaszadd menedzserek
véleménynyilvanitasa az egyes, elméleti kutatds alapjan meghatarozott dimenzidkrol
(lasd késébb strategizing akciok és halozati képalkotas dimenziok) tevékenységeik

meghatérozasa altal egybevethet6 a vegyes kutatds eredmeényeinek szintetizalasanal.
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A bevezetd kérdések utolso kérdése tulajdonképpen atvezetd kérdés a kérddiv 6
kérdéseihez, melyben a stratégiai dontéshozatal valaszadd altal vélt elhelyezkedését
taglalja a véllalatnal. A kérdés jelenlétét valdjaban a kutatdi kivancsisag, mint a
megalapozottsag indokolja.

A 6 kérdések elsdsorban a kutatdsi problémara 6sszpontositanak, s igy a kitolto altal
képviselt vallalat iizleti partnereivel vald kapcsolatira vonatkoznak. A {6 kérdések
esetében metrikus, azaz intervallum és aranyskalat alkalmaztam, melyek indokoltté teszik
a késébbiekben alkalmazott kapcsolatvizsgalati modszereket. A 6 kérdéseket a valaszado
altal képviselt vallalat vevdinek, illetve beszallitoinak hozzavetéleges szamanak
beazonositasaval kezdtem. A két kérdésre azért volt sziikség, hogy az adott vallalat tzleti
haldzatban elfoglalt pozicidja partnerei alapjan azonositasra kerljon, illetve a partnerek

szama alapjan osztalyozni tudjam a mintdban szerepld vallalatokat.

A soron kovetkezd kérdések az elméleti kutatdsban Hakansson és Ford (2002), Ford és
szerz6tarsai (2002), valamint Corsaro és szerzotarsai (2011) altal meghatarozott
strategizing akciok megvalositasara vonatkoznak diadikus kontextusban. Ezekben a
kérdésekben konstans Osszegli sorrendi skalat alkalmaztam oly modon, hogy a
valaszadonak 100%-ot (konstans 6sszeg) kellett szétosztania két megadott allitas kdzott
feltételezve, hogy bizonyos mértékig a vallalat Gzleti kapcsolataiban mindkeét allitas
jellemzo. Ez a megoldas egyrészt a valaszadoi preferenciakat, masrészt annak aranyat is

jellemezte.

Els6é korben a meglévd kapcsolatok menedzselésére vonatkozo kérdéseket intéztem a
valaszadok felé. Az Uzleti partnerek kdvetelményeivel szembeni konfrontalddas vs.
alkalmazkodas, mint stratégiai tevékenyseg kerllt megkérdezésre a valaszadé megjeldlt
preferenciai alapjan. Amennyiben a valaszadd preferencia sorrendjében a konfrontalodas
allt els6 helyen (az értéke nagyobb, mint 50%), akkor a soron kovetkezd kérdéssel
folytatta a valaszadast. Amennyiben a valaszadé preferencia sorrendjében az
alkalmazkodas allt els6 helyen (értéke nagyobb volt, mint 50%), akkor a soron
masodikként kovetkezé kerdéssel folytatta a kitdltést. Amennyiben a vélaszado
preferencia sorrendjében 50-50%-kal értékelte a konfrontalodast és az alkalmazkodast,
gy a soron kovetkez6 mindkét kérdessel egyarant folytatta a kitoltést. A

konfrontalodasra vonatkozd kerdésben, a korabbiakban preferélt allitast kellett egy 7-
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fok( Fuzzy Likert intervallum skélan vélemenyezni, ahol az 1-es az ,.egyaltalan nem
jellemzot”, mig a 7-es a ,.teljes mértékben jellemz6t” jelentette. A Likert-skala ,,fuzzy”
jellegét azzal nyerte el, hogy az adott véleményezendo allitds harom megkozelitésben
kertlt megkérdezésre: amikor legkevésbé konfrontalddik, altaldban és amikor legink&bb
konfrontalodik. Az egyes értékek megadasahoz fontos volt megjegyezni véalaszaddknak
szant instrukcioban, hogy lehetdségeik szerint tigyeljenek a megadott értékek novekvod
sorrendjére, azaz ,,legkevésbé” < "altalaban” <, leginkabb”. Erre azért volt sziikség, hogy
teljesuljon a Fuzzy Likert-skalak kritériuma, azaz a kérdésekre adott valaszok értékeinek
sorrendje monotonon novekvd legyen. Amennyiben ez a feltétel nem teljesiil, ugy az
értékekb6l nem lehet Fuzzy sz&mot szarmaztatni. Az alkalmazkodasra vonatkozd
kérdésben a szintén preferalt allitast kellett ertékelni a fentiekben leirtak szerint.
Természetesen az adott allitast az alkalmazkodasra vonatkozo harom megkozelitésben
véleményezték a valaszadok, azaz amikor legkevésbé alkalmazkodtak, altaldban az
Osszes partneri kapcsolatukban valé alkalmazkodas esetén és amikor leginkabb

alkalmazkodtak.

Ezek utan a halozati pozicio menedzselésere vonatkozo kérdesek kovetkeztek, azaz a
tevékenyseg kerllt megkérdezesre. A kérdések szerkesztése a konfrontacid vs.
alkalmazkodas kérdéscsoportnal leirtakat kovette, igy a Fuzzy Likert-skala
alkalmazasanak ismételt leirasatol, valaszadoknak intézett Kitoltési dtmutato
magyarazatatdl jelen esetben eltekintek. A véleményezendd allitas (,,...jelenlegi tizleti
pozicié megerGsitésére...”) Fuzzy jellegét a kovetkezé harom megkdzelitésben vald
megkérdezés biztositotta: amikor legkevésbé torekszik pozicidja megerdsitésére,
altalaban az 0sszes partneri kapcsolata esetén és amikor leginkabb torekszik pozicioja
megerésitésére. Az ) Uzleti pozicio megszerzésére vonatkozd allitast olyan helyzetekben
kellett véleményezniuk, amikor legkevésbé torekedtek pozicidjuk megvaltoztatasara,
altalaban az 0sszes partneri kapcsolat vonatkozasaban, illetve amikor leginkabb

torekedtek poziciéjuk megvaltoztatasara.

A strategizing akcidk harmadik kérdéscsoportja a vallalat tizleti kapcsolatainak dominans
szerepldjét vizsgalja. E szerint a valaszadonak a kordbban madr taglalt médon egy
konstans dsszeget, 100%-ot kellett szétosztania a vallalat iranyito szerepérél szolo allitas

¢s az lizleti partnerek dominans szerepét jelzd allitds kozott, melyek szintén, mint
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strategizing tevékenységek keriiltek megkérdezésre. A vaélaszadd preferencia
sorrendjeben a véllalatot, mint iranyitd szerepl6t, illetve az Uzleti partnerek dominans
szerepét értékelte. A 16. keérdésben a vallalat dominans szerepére vonatkozo, a 15.
kérdésben preferalt allitast kellett egy 7-fokG Fuzzy Likert intervallum skélan
véleményezni a 10., 11. kérdésben leirtak szerint, igy a Fuzzy Likert-skéla ismételt
leirasatol, valaszadoknak intézett kitdltési Gtmutatd magyarazatatol eltekintek. A harom
megkozelités, amelyekkel a valaszaddnak értékelni kellett a vallalat dominans szerepére
utal¢ allitast, a kovetkez6k voltak: amikor legkevésbé iranyit, altalaban az 6sszes partneri
kapcsolata esetén és amikor leginkabb iranyit. A 17. kérdésben a kitoltének az Az Uzleti
partnerek dominans szerepét megfogalmaz6 allitdsokban a vélaszadénak egyrészt
értékelni kellett egy olyan tizleti szereplére gondolva, akinek legkevésbeé van dominans
szerepe, masrészt altalaban, az Gsszes lizleti szereplore gondolva, illetve olyan iizleti
szereplore gondolva, akinek leginkabb van domindns szerepe. Az Uj iizleti pozicid
megszerzésére vonatkozo allitast olyan helyzetekben kellett véleményeznitk, amikor
legkeveshé torekedtek poziciojuk megvaltoztatasara, altaldban az 6sszes partneri
kapcsolat vonatkozasaban, illetve amikor leginkabb torekedtek pozicidjuk

megvaltoztatasara.

A 16 kérdések masik kérdéscsoportjat a haldzati képalkotas dimenzidkra (Corsaro et al.,
2011) vonatkozd kérdések képezték. A 4-foku Likert-skalak segitségével a valaszadd
altal képviselt vallalatra és annak Uzleti kornyezetére vonatkozd kerdesek kerltek
megkérdezésre. Az egyes halozati képalkotas dimenziok két kilén kérdésbe kerultek
megkérdezésre, mivel egyrészt az egyes aldimenzidkra vonatkozo allitdsok mennyisége
terjedelmessé tette volna az adott kérdést, ezzel befolyasolva a kitdltési hajlandosagot is.
Masreészt a halozati képalkotas dimenzioit célszerlinek tartottam aszerint is szétvalasztani,
hogy mire vonatkoznak, igy a vallalatra vonatkoz6 hatalom és kdzvetettség dimenzidk
egy kérdésben, mig a vallalat kornyezetére vonatkozé szélesség és dinamika dimenziok
egy masik kérdésben kaptak helyet. A hatalom, illetve kozvetettség aldimenziokra
vonatkozo jellemzoket a kovetkez6 allitasok mentén kellett értékelni: ,,a vallalatnak sok
tizleti partnere van” (hatalom1) ,,erds befolyassal bir a partnereire” (hatalom2), valamint
,»kOzvetlen partnereivel 4ll kapcsolatban, amelyek tovabbi kapcsolatokkal rendelkeznek”
(kbzvetettseg). A dinamika és szélesség halozati képalkotas aldimenziokra jellemzé
allitasokat a kovetkezOk mentén értékelték a valaszadok: ,,a vallalatok méretben,

profilban is valtozok™ (dinamika 1), ,,a vallalatok egyiittmiikodnek” (dinamika 2), ,,a
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vallalatok kozott tobb lizleti kapcsolat megsziint” (dinamika 3), ,,szamos vallalat ... van
jelen” (szélesséq), ,,a vallalatok ... kozott uj tizleti kapcsolatok alakultak ki” (dinamika
4).

A kérd6iv harmadik és egyben utolso kérdéscsoportjat a szocio-demografiai kérdések
alkotjak. Itt megkérdezésre keriilt a kitolté neme, a vallalatnal elt6ltott éveinek szdma, a
véllalat éves nettd arbevétele és dolgozoinak szdma (a Nemzeti foglalkoztatasi Alap
2020-ban kozzétett kkv-ra vonatkozo6 besorolésa alapjan), valamint a vallalat pandémia

ey

7.5. A kvantitativ kutatas modszertani jellemzoi

A kvantitativ kutatds modszertani jellemz6it, annak meghatarozo elemeit Babbie (2008),

valamint Malhotra és Simon (2017) alapjan a 12. tablazat tartalmazza.

12. tAblazat: A kvantitativ kutatds modszertani jellemz6i

Jellemzok Minta (1.) | Minta (2.)
Elemzési .
, egyének
egyseg
sokasaai elemek olyan menedzserek (jellemzben kozép- és felsé
g szinten), akik vallalatuk Uzleti kapcsolataiban érintettek
Célsokasag mintavételi
. menedzserek
egység
terdleti Magyarorsza
Kiterjedés 9y g
id6faktor 2022
levelezési cimlista (alumni

Mintavételi keret ,
esetében)

. T visszatevés nélkili, nem
visszatevés nélkili, nem

. T . s ] valdszintségi
Mintavételi technika valosziniiségi onkényes . . o5
. , mintavétel holabda
mintavétel 3
modszerrel

60 (jelenlegi) és 50
(végzett) MBA hallgatok 50 (direkt megkeresés)

Mintanagysag (ebbdl osszesen 79 érvényes | (43 érvényes kitoltd)

kitolt6)
Id6édimenzio6 szerint tObbszori keresztmetszeti
Kutatsi modszer kérdbives megkérdezés
Kutatasi modszer jellege online onkitdltés

Forrés: sajat szerkesztés Babbie (2008), valamint Malhotra és Simon (2017) alapjan

A minta két részbdl allt: egyik részét MBA-s hallgatok (60 jelenlegi és 50 végzett

hallgatd, akikt6l osszesen 79 érvényes Kitoltés érkezett), masik részét ismerdsokon
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keresztll elért menedzserek (50 menedzser, kozilik 43 érvényes Kkitdltés érkezett)
képezték. A minta dontd részét MBA-s hallgatok képezték, akik megfelelnek azon
kdvetelménynek, miszerint olyan menedzserek, akik egyrészt szakmai gyakorlattal
rendelkeznek, masrészt kozép-és felsdvezetOk révén érintettek az altaluk képviselt
véllalatok (zleti kapcsolataiban. A mintaveételi eljarast tekintve, visszatevés nelkili, nem
valoszintiségi, Onkényes technikat alkalmaztam. Ami a megkérdezés kivitelezését,
jellegeét illeti, online kérddives onkitdltds megkérdezésre keriilt sor tigy a jelenlegi, mint
a végzett hallgatok kérében. Az MBA hallgatok megkérdezésére 2022 oktoberében keriilt

SOor.

A minta masik részére gyakorlatilag ugyanazon feltételek érvényesiltek, mint az MBA
hallgatokra, azaz olyan menedzserek képezték, akik érintettek vallalataik 0zleti
kapcsolataiban. Ez utobbi kitdltdk csoportja gyakorlatilag az elérés modjaban kiilonbozik
az MBA hallgatoktol, mivel 6ket nem egy adott adatbazison keresztiil értem el, hanem
holabda mddszer segitségével. A minta ezen részét tehat Ugy generaltam, hogy a
kérddivet holabda modszer segitségével ismeretségi (kollégak, ismerdsok) korben
inditottam el, azzal a feltétellel, hogy olyan menedzsereknek kildjék tovabb, akik
érintettek a vallalat kapcsolataiban, valamint {igyeljenek arra, hogy egy vallalat lehetdleg
csak egyszer szerepeljen. A minta ezen részének gordilékenyebb elérése érdekében
célszerlibbnek tartottam az online kérddives megkérdezés alkalmazasat a személyes
megkérdezéssel szemben. A kérddiv kitoltésére parhuzamosan keriilt sor az MBA
hallgatok megkérdezésével 2022 oktoberében. A minta tovabbi jellemzokkel valo leirasat
a késobb ismertetett kérddiv bevezetd és szirOkérdéseire adott valaszok elemzése

biztositja.

Mivel a minta mindkét részére ugyanazon feltételek érvényesiltek, ezért az adatok
elemzésénél a mintat egyben kezeltem, azaz valaszaddimat egységesen olyan
menedzsereknek tekintettem, akik érintettek vallalatuk (zleti kapcsolataiban.
Osszességében 122 (79 alumni hallgato és 43 véletlenszerlien kivalasztott menedzser)

uzleti kapcsolataiban érintett menedzser valaszainak elemzésére kerilt sor.

A valasztott kérd6ives megkérdezéses modszer alkalmazasa sordn figyelembe kellett
vennem annak a kutatasi eredmények értelmezésére hatast gyakorlé érvényességét és

megbizhatosagat. A kérdbives megkérdezésekre ,,altalaban az alacsony érvényesség és a
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magas megbizhatosag jellemz6” (Babbie, 2008, 309.). A Kkvantitativ kutatdsom
mintajanak osszetételét tekintve a standardizalt kérdessor fontos maddszertani elemnek
bizonyult, nemcsak a Kkutatas lebonyolitasa miatt, hanem annak megbizhat6saga
szempontjabol is. Tovabba Ugy a probakérdezés, mint annak tapasztalataibol fakado
modositasoknak koszonhetden az egyes kérdések visszatérden tesztelésre keriiltek a
probakérdezés alanyai altal, igy vélhetden az ebbdl fakadd megbizhatatlansag mértékétol

eltekinthetek.

A Kutatas érvényességére vonatkozolag elmondhat6, hogy a minta alapjan begyujtott
informaciok és az abbdl megfogalmazott kovetkeztetések bar nem altalanosithatok a
teljes célcsoportra, azaz minden menedzserre, akik érintettek Uzleti kapcsolataikban,

viszont érvényesek az altalam vizsgalt menedzseri mintara.

7.6. A minta jellemzése

A minta jellemzését a mintdban szerepld, a valaszadok altal képviselt vallalatok
jellemzésevel kezdem, majd azok Uzleti kornyezetét, valamint magat a valaszadét

mutatom be a vonatkoz0 szocio-demografiai jellemzokkel.

7.6.1. A vallalatok

A vélaszadok altal képviselt vallalatok profiljat illeten 56 %-uk a termelés és gyartasban,
54%-uk a szolgaltatasban, 29%-uk pedig a kereskedelemben tevékenykedik.2 A mintat a
vallalatok altal képviselt szektorokat figyelembe véve a kovetkezoképpen jellemezhetjiik:
38%-a az autoipart, 16%-a a bank és pénziigyi szektort, 13%-a a gyogyszer- és vegyipart,
9%-a az ingatlan és épitbipart képviseli. A fennmaradd valasztott szektorok a minta 24%-

at teszik ki, melyek mintaban val6 megoszlasat a 4. abra szemlélteti.

8 A mintaban a megkérdezett vallalatok profilja szamos esetben nem csak egy profilra korlatozédott, igy

eléfordult, hogy a valaszadok tobb valaszt is megjeloltek: a vallalatok 13%-a a termelés és gyartas, valamint

szolgaltatas kategoridban, mig 4 %-uk a termelés és gyartas, illetve kereskedelem teriiletén tevékenykedik.
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4. abra: A mintaban szerepld vallalatok szektorok szerinti megoszlasa (n=122 f6)

Milyen szektorban dolgozik?
= bank és pénziigyi szektor
= energetika, kézmi
= ingatlan, épitdipar

\ M = autodipar

D/ u értekesités, kereskedelem

Forras: sajat szerkesztés SPSS szoftver segitségével

" jog. kozigazgatas
m egészsegligy, kozmetika, biotechnologia

= gyOgyszer- €s vegyipar

= mezdgazdasag, élelmiszeripar

Az 5. dbra a mintaban szerepl6 vallalatok éves nettd arbevételének nagysagrendje szerinti
megoszlas lathatd, mely alapjan megallapithat6, hogy a mintdban a megkérdezett
vallalatok kozel 52%-a 10,1 és 50 milli6 EUR kozotti éves nettd arbevétellel rendelkezik.

5. abra: A mintaban szerepl6 vallalatok netto arbevételének nagysagrendje
szerinti megoszlas (n=122 6)

A vallalat éves netto arbevételének nagysagrendje

r 0 és 2 millio EUR kozott
= 2.1 és 10 millio EUR kozott
® 10,1 és 50 millio EUR kozott

= 50,1 millio EUR folott

Forrés: sajat szerkesztés SPSS szoftver segitségével

A mintaban szereplé vallalatok dolgozonak létszama szerinti megoszlas lathato a 6.
abran. E szerint a véllalatok 39%-a 50 ¢és 249 {6 kOzotti, 38%-a pedig 250 6 feletti
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munkatarssal dolgozik. A dolgozoi létszam és éves nettd arbevétel szerinti megoszlasok

alapjan a mintarél elmondhatd, hogy a kozép- és nagyvallalkozésok kdzel egyforma

ardnyban képviseltették magukat a mintdban (a Nemzeti Foglalkoztatasi Alap 2020-as

kkv-s besorolésa alapjan).

6. abra: A mintaban szerepl6 vallalatok dolgozoéinak létszama szerinti megoszlas (n=122 6)

A vallalat dolgozoinak létszama

m 10 {0 alatt

10 és 49 £0 kozott

50 és 249 6 kozott

250 16 folott

Forrés: sajat szerkesztés SPSS szoftver segitségével

Az aldbbi 13. tdblazatban a vallalatok jellemzésére vonatkozé gyakorisagi adatok

olvashatoak. A 13. tablazat szerint a valaszadok vallalatukra nézve jellemz6nek tartjak,

hogy annak sok Uzleti partnere van (42%- uk inkabb jellemzonek, 31%-uk pedig teljes

mértékben jellemzdének tartja).

13. tablazat: A mintaban szerepld vallalatok jellemzésének gyakorisagi értékei %-ban

Véllalat jellemzése (%-ban)

A véllalatnak sok
lizleti partnere

Erds befolyéssal
bir a partnereire

Kdzvetlen partnereivel
all kapcsolatban,
amelyek tovabbi

van kapcsolatokkal
rendelkeznek
egyéltalan nem jellemz6 4,1% 2,5% 0%
inkdbb nem jellemz6 23,0% 41,8% 0,8%
inkabb jellemzé 41,8% 47,5% 76,2%
teljes mértékben jellemzé 31,1% 8,2% 23,0%

Forras: sajat szerkesztés
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Arra nézve, hogy a vallalat vajon erds befolyassal bir e partnereire, mar megosztd
vélaszok érkeztek: bar 48%-uk inkabb jellemzdnek tartja ezt az allitast, azonban 42%-uk
inkabb ugy véli, vallalata nem bir erds befolyassal partnereire. Az eredményekbdl szintén
jOl lathato, hogy a vélaszaddk folényes tobbsége (76%-a inkabb jellemzonek tartja, 23%-
a pedig teljes mértékben jellemzének) jellemzének tartja vallalata kozvetlen kapcsolatat

partnereivel.

A vaéllalatokat aszerint is jellemeztem, mennyi vevovel €s beszallitoval rendelkeznek. A
mért adatok alapjan csoportositottam a vallalatokat a vevok és beszallitok szama alapjan
rendelkeznek.®

A 14. tablazat a valaszadok altal képviselt vallalatok csoportositasat mutatja be a vevok
szama alapjan (a felhasznalt kereszttablat lasd a 6. mellékletben). A vallalatok 29%-a 10
vagy annal kevesebb vevivel (Oket neveztem kevés vevivel rendelkezd vallalatoknak),
26%-uk 51 és 100 kozotti vevészammal (Sok vevével rendelkezé vallalatok), 25%-uk 100-
on feliili vevészammal rendelkezik (nagyon sok vevével rendelkezd vallalatok), mig 20%-
uk 11 és 50 kozotti vevOszamot tudhat magaénak (kOzepesen sok vevével rendelkezé

vallalatok).

14. tablazat: A mintaban szerepld vallalatok csoportositasa a vevok szama alapjan

Vallalatok megnevezése Ertékek Kategoria G .
P - P . yakorisag
a vevok szama alapjan (vevOk szama) elemszam
kevés Vequel rendelkezé 10 35 29%
vallalat
kOzepesen sok vevével 11-50 o5 20%
rendelkez6 vallalat
sok vevével rendelkez6 vallalat 51-100 32 26%
nagyon sok Velzvovel rendelkezd 101- 30 25%
vallalat
Osszesen - 122 100%

Forréas: sajat szerkesztés

A beszallitok szamaét tekintve (lasd 15. tablazat) a vallalatok 31%-a 11 és 30 kozotti
beszallitoval tartja a kapcsolatot (kzepesen sok beszallitbval rendelkezé vallalatok),

28%-uk ennél valamivel tobb, 31 és 50 kozotti beszallitoval rendelkezik (sok beszallitoval

? A vizsgalathoz kereszttablat készitettem, mely alapjan el8szor 3-3 csoportba osztva a vallalatokat a vevok
szdma, majd a beszallitok szama alapjan az egyenetlen megoszlast eredményezett, ezért a kiegyenlitettebb
kategdria elemszadm végett a kategoriak szamat 4-re ndveltem mindkét csoportositasnal.
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rendelkezé viallalatok), 20%-uk kevesebb, mint 10 beszallitoval (kevés beszallitoval
rendelkezé vallalatok), mig a véllalatok 21%-a tobb, mint 50 beszallitoval all Gzleti
kapcsolatban (nagyon sok beszallitoval rendelkezé vallalatok). A csoportositashoz
hasznalt kereszttabla a 7. mellékletben talalhato.

15. tablazat: A mintaban szerepld vallalatok csoportositasa a beszallitok szama alapjan

Véllalatok megnevezése a (bEsriglI(Iel’rék Kategdria Gvakorisa
beszéllitok szdma alapjan . elemszam y g
szam)
kevés beszallitéval
- 0,
rendelkezd vallalat 10 24 20%
kdzepesen sok
beszallitoval rendelkezd 11-30 38 31%
vallalat
sok beszallitoval 0
rendelkezd vallalat 31-50 34 28%
nagyon sok beszallitoval i 0
rendelkezd vallalat 51 26 21%
Osszesen - 122 100%

Forrés: sajat szerkesztés

7.6.2. A vallalatok Uzleti kornyezete

A vallalatok jellemzését kovetden a kérdéivben megkérdezésre keriilt a valaszadok altal
képviselt vallalat Gzleti kornyezetének jellemzése is. A mintaban szereplé vallalatok
Uzleti kornyezetének jellemzését szemlelteti a 16. tablazat, mely 06sszesiti a 5.

mellékletben talalhato tablazatok eredményeit.

A valaszadok 56% inkabb jellemzdnek, 31% pedig teljes mértékben jellemzonek tartja,
hogy vallalatuk Uzleti kdrnyezetében a vallalatok méretben és profilban is valtozoak,
mely véllalatok a valaszadok 79%-a szerint jellemzéen inkabb egylittmiikodéek. A
valaszaddk szerint vallalatuk Uzleti kornyezetében a vallalatok kézott ugyan tébb Gzleti
kapcsolat megsziint (a valaszadok 66%-a alapjan), ugyanakkor 0j uzleti kapcsolatok is
kialakultak (a valaszadok 86%-a alapjan). A valaszadok abszoldt tobbsége (53% szerint
inkabb jellemzd, 47% szerint pedig teljes mértékben jellemzd) szerint vallalatuk tizleti

kdrnyezetében szamos vallalat és egyéb szervezet van jelen.
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16. tablazat: A mintaban szerepl6 vallalatok tizleti kornyezetének jellemzése
gyakoriségi értékekkel (%-ban)

Vallalat iizleti kérnyezetének egynagﬁ'a” inkébb nem | inkdbb | ;ret'é'ﬁsben
jellemzése (%-ban) . . jellemz6 jellemz6 . "
jellemzd jellemzo
A vallalatok méretben, profilban is 0.0% 13.1% 55 7% 31 1%
véltozdak ’ ’ ’ ’
A véllalatok egyiittmiikddnek 0,0% 21,3% 78,7% 0,0%
A vallalatok kozott tobb zleti 0 0 0 0
kapcsolat megsziint 0.0% 33,6% 66,4% 0.0%
A vallalatok (és egyéb szervezetek)
kozott Gj Uzleti kapcsolatok 0,8% 9,8% 86,1% 3,3%
alakultak Ki
Szamos vallalat (és egyéb szervezet) 0.0% 0.8% 59 504 46.7%
van jelen ’ ’ ’ 170

Forras: sajat szerkesztés

A 16. tablazatban bemutatott, vallalatokra és izleti kdrnyezetiikre vonatkozo gyakorisagi
tablazatok és azok eredményei kés6bb, a haldzati képalkotas dimenzidinak targyalasa
soran fontos szerepet tOltenek be, mivel a tablazatban szerepld jellemzok képezik a

halozati képalkotas Osszetevoit, vizsgalando dimenzioit.

7.6.3. A valaszadok

A kvantitativ kutatdshoz keészitett kérdoivet elsésorban férfiak toltotték ki (80%). A
vallalatnal eltoltott éveik alapjan elmondhato, hogy a valaszadok kdzel 46 %-a tébb, mint
10 éve dolgozik az adott vallalatnal, 41 %-uk pedig 6 és 10 év kdzotti munkatapasztalattal
rendelkezik. Ez utObbi informacié alapjan elmondhatd, hogy a mintat képezd
menedzserek tobbsegében olyan munkatapasztalattal, rutinnal rendelkeznek, mely
alapjan vélhetden relevans informéciokkal szolgalnak a vallalat iizleti kapcsolataira

vonatkozéan.

A valaszaddk kiilonbozo teriileteket képviseltek vallalatukon beliil, jellemzdéen a
beszerzés és logisztika teriiletét (47,5 %), termelés és gyartas terlletét (36,9%), marketing
és értékesités terlletét (33,6%), valamint pénzigy, szamvitel és kontrolling teriileteket
(15,6%). A jelzett gyakorisagokban szerepelnek olyan valaszadok is, akik nem kizarélag

egy terlletet képviselnek a vallalatnal, hanem adott esetben tobb teriiletért is felelnek.
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Ennélfogva a mintban 23 olyan valaszad6 volt, aki a termelés és gyartas, valamint
beszerzés és logisztika teriletén egyarant dolgozik, tovabba 9 olyan vélaszado, aki a
beszerzés és logisztika, valamint marketing és értékesités tertileten dolgozik, illetve 5
olyan valaszado, aki egyszerre harom terlletet is képvisel (termelés és gyartas, beszerzes
és logisztika, marketing és értékesités).

Mivel kutatdsomban kiemelkedd szerepet jatszik a strategizing alanya, ezért a
megkérdezésben fontosnak tartottam beazonositani, "ellenérizni" (a mintavétel
a véllalatndl, annal is ink&bb, hogy tisztdn lassam, vajon mennyire relevans
informaciokkal szolgalnak a valaszaddk. A minta ebbdl a szempontbol megfelel az
eredetileg tamasztott kovetelményeknek, mivel a valaszaddk 81%-a a vezetdi beosztasok
valamely szintjét képviselte (csoport-, k0zép-, fels6-, cégvezetd/tulajdonos), kdzllik
47% kozépvezetd, 22%-uk pedig felsévezets. A valaszadok tovabbi pozicid szerinti
megoszlasat a 7. dbra szemlélteti.

7. abra: A minta valaszaddinak pozicio szerinti megoszlasa (n=122 {0)

Milyen pozicidban dolgozik a vallalatnal?

= cégvezetd, cégtulajdonos
u felsdvezetd
= kozépvezetd

csoportvezetd
= szakertd

= szabadliszo, egyéni
vallakoz6

Forras: sajat szerkesztés SPSS szoftver segitségével

A valaszadok tevékenységeire vonatkozO kérdés gyakorlatilag a kvalitativ kutatas

eredményeinek ellendrzésére szolgalt. A valaszadok vallalati tevékenységeit tobbségében

az arajanlat menedzselése (87%), a vevOkapcsolat apolasa (80%), a beszallitoi kapesolat

menedzselése (51,6%), valamint a gyartdshoz, termeléshez kapcsolddo feladatok
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menedzselése tolti ki, illetve 34,4%-ban egyéb operativ tevékenységek. A vélaszaddk
tevékenységeinek megoszlasat vélhetéen a minta szektorok szerinti megoszlasa (pl.
autdipar 38%, bank és pénzugyi szektor 16%) okozza. Természetszeriileg a kitolt6k
szamos esetben egynél tobb tevékenységet is bejeldltek, igy a mintdban példaul 14 {6 a
vevOkapcsolat apolasa mellett beszallitoi kapcsolatokat menedzsel és cégprezentaciokért
felel, illetve 9 f6 a vevbkapcsolatok menedzselése mellett Aarajanlatokat és

ceégprezentaciokat is készit.
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8. AVEGYES KUTATAS KVANTITATIV KUTATASI FAZISANAK
EREDMENYEI

8.1. Strategizing akciok a mintdban

Az Uzleti partnerekkel valé kapcsolatra vonatkozd kérdések soran a valaszadét tobbek
kozott arrdl kérdeztem, hogy melyik strategizing akciot preferalja (1) a meglévd
kapcsolatok menedzselése soran (Hogyan érzi magat ezekben a partneri
kapcsolatokban?), (2) a hal6zati pozici6 menedzselése soran (Hogyan menedzseli
vallalati Uzleti pozicidjat?), illetve (3) a hal6zatépités stratégiai kozil (Véleménye szerint
kie a dominans szerep ezekben a kapcsolatokban?). A 17. tablazat egyrészt a strategizing
akciok dimenzidinak szazalékos aranyat mutatja a teljes mintara nézve, masrészt mutatja
a strategizing akciokra adott valaszok atlagat és szorasat'®. Az atlagra szazalékos adatokat
ismertetek, mivel a valaszadas a két preferalt dimenzio szazalékos megadasaval (100%
szétosztasa két részre) tortént. Az eredményekhez felhasznalt gyakorisagi tablazatok és

hisztogramok a 8-11. mellékletekben talalhatok.

17. tAblazat: A strategizing akcidk dimenzidinak szazalékos aranya a teljes mintara nézve

%-0s arany a )
Strategizing akcidk dimenzioi teljes mintara Atlag (%-ban) Szbras
nézve
meglévo konfrontacio 520 51% 17,698
kapcsolatok
menedzselése alkalmaZkOdé.S 48% 49% 17’698
Ifhé:élzatbar) 3 megerdsités 77% 62% 16,714
elfoglalt pozici6
menedzselése valtoztatas 23% 38% 16,714
0, 0,
halozatépités kontroll 41% 44 20,1
stratégiai Kovetés 59% 56% 20,1

Forrés: sajat szerkesztés

A teljes mintara nézve elmondhatd, hogy a valaszadok meglévé kapcsolatainak
menedzselésénél, azaz a *konfrontacio’ (52%) vs. ’alkalmazkodas’ (48%) aranyanal nincs

egyértelmii dominancia, kozel azonos mértékben jeldlték a valaszadok mindkét

10 Fontos megjegyeznem, hogy a 17. tablazatban bemutatott strategizing akciok nem tiszta kategoriak,
mivel eléfordult olyan vélaszadas is, ahol 50-50%-ban vélasztottdk mindkét preferdlhatd dimenziot.
Ennélfogva 50-50%-ot jeldlt 19 vélaszaddé a konfronticidra vs. alkalmazkodasra, 8 vélaszadd a
megerdsitésre vs. valtoztatasra, valamint 12 valaszadd a kontrollra vs. kovetésre. Mindemellett a
tovéabbiakban nem sz&ndékoztam kizarni azokat a vélaszokat, amelyek egyenl6 aranyban valasztjak az
egyes strategizing akciokat.
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dimenziét. A valaszadok atlag 51%-ban inkadbb konfrontalodnak a meglévo
kapcsolataikban, mig atlag 49%-ban pedig inkabb ’alkalmazkodnak’ (17, 698-as szoras
mellett). Ugyanakkor a halézati pozici6 menedzselésénél a teljes mintara nézve mar
egyértelmii a "'meger6sités’ (77%) felllreprezentalasa a *valtoztatdshoz’ (23%) képest. Itt
a valaszadok atlag 62%-ban ink&bb megerdsitik halozati pozicidjukat, mig 38%-ban
valtoztatnak azon (16, 714-es sz6ras mellett). A haldzatépités menedzselésére vonatkozo
strategizing akcidk vélasztasanal szintén dominancia lathat6 a *kovetes’ (59%) javara,
szemben a ’kontroll” (41%) dimenzidval. A valaszadok atlag 44%-ban inkabb
kontrollaljak az tizleti szerepl6ket, mig 56%-ban inkdbb a partnereké a dominans szerep

(20,1-es szoras mellett).

A 18. tablazat a strategizing akciok dimenzidinak szézalékos aranyat szemlelteti a
mintaban szerepld vallalatok vevdinek, valamint beszallitdinak szamat tekintve. Eszerint
megfigyelhetd, hogy a sok vevével rendelkezd vallalatnal a menedzser inkabb
megerdsiteni szandékozik (92%-ban), a dominancia pedig vélhetéen az 6 kezében van,
mivel inkabb 6 az, aki kontrollalja a t6bbi iizleti szerepl6t (72%-ban). A kevés vevovel
rendelkezd vallalat ezzel szemben meglévd kapcsolataiban inkabb alkalmazkodik (57%-
inkabb koveti (89%-ban) a dominans iizleti szerepléket. Ugyanezen aranyok figyelhetd
meg a kevés beszallitoval rendelkez6 vallalatok esetében is, ahol a menedzser meglévo
tizleti kapcsolataiban elsésorban alkalmazkodik (62%-ban) az uzleti partnerek
kovetelményeihez. Ugyanitt a menedzser inkabb megerdsiti (83%-ban) jelenlegi halozati
poziciojat, illetve az iranyitds inkdbb a partnerek kezében van (71%-ban). A nagyobb
vallalatokban, ahol sok beszallitéval dolgoznak, magasabb a konfrontacié aranya (59%)
az alkalmazkodashoz képest. A sok beszallitoval rendelkezdk véallalatok menedzserei
egyontetiien (100%-ban) megerdsitik jelenlegi haldzati pozicidjukat, illetve inkabb
kontrollaljak (53%-ban) a tobbi szereplét a halozatépités soran. Osszességében
megfigyelhetd, hogy a menedzserek vallalatuk vevoi és beszallitoi szamatol fliggetleniil

inkabb arra torekednek, hogy megerdsitsék jelenlegi halozati poziciojukat.
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18. t&blazat: A strategizing akciok dimenzidinak szdzalékos aranya a vevok, illetve beszallitok szama alapjan

a mintaban szerepl6 vallalatok

vevok szama alapjan beszallitok szdma alapjan
strategizing akci6 0-10(db) | 11-50(db) |51 -100 (db) | 101 - (db) 010 (db) 11-30 (db) 31 - 50 (db) 51 — (db)
kevés kdzepesen . nagyon sok kevés kdzepes sok sok nagyon sok
B N sok vevovel N iyen s e s 1oz A
vevovel sok vevovel rendelkezd vevovel beszallitoval | beszallitoval | beszallitoval beszallitoval
rendelkezd rendelkezd . rendelkezd rendelkezd rendelkez6 rendelkezd rendelkezd
. . vallalat . . . . .
vallalat vallalat vallalat vallalat vallalat vallalat vallalat
meglévé konfrontacié 43% 18% 59% 17% 38% 58% 59% 85%
kapcsolatok
menedzselése | alkalmazkodas 57% 82% 41% 83% 62% 42% 41% 15%
haldzati megerdsités 97% 92% 84% 57% 83% 82% 100% 62%
pozicio
menedzselése |  valtoztatas 3% 8% 16% 43% 17% 18% 0% 38%
kontroll 11% 32% 72% 70% 29% 24% 53% 85%
hal6zatépités
kovetés 89% 68% 28% 30% 71% 76% 47% 15%

Forréas: sajat szerkesztés
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8.2. A strategizing akcidk és a haldzati képalkotas dimenzidk aranya a mintaban

A kovetkezokben azt vizsgaltam, hogy milyen aranyban jellemzik a menedzserek haldzati
képalkotésat az alkalmazott dimenziok (hatalom, dinamika, szélesség és kozvetettség) a

dominans strategizing akcidk tiikrében. A 19. tablazat ennek eredményeit szemlélteti.

A 19. tablazatban tehat gyakorisagi megoszlasok figyelhetok meg, ahol a sormegoszlasok
Osszege (kerekitve) 100 %-ot eredményez. A tablazatban szerepld gyakorisagi értékeket
a strategizing akciok valtozoi és a haldzati képalkotas valtozoi kdzotti dsszefliggés
vizsgalatara felallitott kereszttablak adatai alapjan nyertem.

A kereszttabla halozati képalkotas dimenzi6it mérd 4-foku Likert-skalas eredményeit a
kovetkezoképpen csoportositottam: jellemzdének tekintettem az ’inkabb jellemzd’ és
‘teljes mértékben jellemzd® értékeléseket, mig nem jellemzOként vizsgiltam az
’egyaltalan nem jellemz6’ és ’inkabb nem jellemz4’ értékeléseket. A strategizing
dimenziokra vonatkozO gyakorisagok kozul csak azokat az értekeket vizsgaltam és
helyeztem el a 19. tablazatban, amelyeknél a valaszadd alapvetéen ’jellemzének’ vagy
"teljesen mértékben jellemzoének’ tartotta az adott strategizing akciot a megkérdezett
szituacioban (lasd kérddiv). Mindezek tiikrében a kovetkezokben a strategizing akciok

dimenzioi mentén fogalmazom meg a gyakorisagokra vonatkozo6 6sszegzéseket.
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19. tablazat: Gyakorisagi megoszlasok dsszegzése a strategizing akcio és haldzati képalkotas dimenzidk tiikrében kozépso és optimista szélséértékekkel (Yo-ban)

haldzati képalkotés dimenzioi

strategizing akciok

meglévo kapesolatok menedzselése

hélézatban elfoglalt pozici6 menedzselése

hél6zatépités stratégiai

., .. | konfrontacié .| alkalmazkodas Y megerdsités | , valtoztatas kontroll o kovetés
konfrontacio - alkalmazkodas o megerosités . valtoztatas L kontroll - kovetés .
(optimista) (optimista) (optimista) (optimista) (optimista) (optimista)

hatalom 1 jellemzd 60,0% 76,5% 40,7% 67,9% 50,9% 65,9% 78,3% 83,3% 97,0% 88,5% 56,1% 59,4%

hatalom nem jellemzd 40,0% 23,6% 59,2% 32,1% 49,1% 34,1% 21,7% 16,7% 3,0% 11,5% 43,9% 41,6%
hatalom 2 jellemzd 85,7% 82,3% 0,0% 21,4% 30,9% 47,1% 87,0% 83,3% 100,0% 100,0% 14,7% 31,3%

nem jellemzd 14,3% 17,6% 100,0% 78,6% 69,1% 52,9% 13,0% 16,7% 0,0% 0,0% 85,3% 68,7%

dinamika 1 jellemz6 85,7% 92,6% 100,0% 80,3% 87,3% 85,9% 82,6% 91,7% 87,9% 84,6% 82,9% 87,5%

nem jellemzd 14,3% 74% 0,0% 19,6% 12,7% 14,1% 17,4% 8,3% 12,1% 15,4% 17,1% 12,5%

dinamika 2 jellemzd 82,9% 77,9% 70,4% 73.2% 78,2% 69,4% 95,7% 95,8% 87,9% 76,9% 78,0% 76,6%

dinamika nem jellemzd 17,1% 22,1% 29,6% 26,8% 21,8% 30,6% 4,3% 4,2% 12,1% 23,1% 22,0% 23,4%
dinamika 3 jellemzd 40,0% 54,4% 70,4% 76,8% 60,0% 65,9% 47,8% 41,7% 81,8% 67,3% 68,3% 59,4%

nem jellemz6 60,0% 45,6% 29,6% 23.2% 40,0% 34,1% 52,2% 58,3% 18,2% 32,7% 31,7% 40,6%

dinamika 4 jellemzd 100,0% 91,2% 77,8% 85,8% 94,5% 89,4% 82,6% 83,3% 97,0% 90,4% 90,2% 84,4%

nem jellemzd 0,0% 8,8% 22,2% 14,3% 54% 10,6% 17, 4% 16,7% 3,0% 9,6% 9,7% 15,7%

szélesség jellemzd 100,0% 100,0% 96,3% 98,2% 98,2% 98,8% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 97,6% 98,4%

nem jellemzd 0,0% 0,0% 3,7% 1,8% 1,8% 1,2% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 2,4% 1,6%
Kozvetettség jellemz6 100,0% 98,5% 100,0% 100,0% 99,0% 98,8% 100,0% 100,0% 97,0% 98,1% 100,0% 100,0%

nem jellemzd 0,0% 1,5% 0,0% 0,0% 1,0% 1,2% 0,0% 0,0% 3,0% 1,9% 0,0% 0,0%

Forrés: sajat szerkesztés
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8.2.1. Meglévé kapcsolatok menedzselése és a képalkotas dimenziok

A konfrontaciot valasztok 60%-a szerint vallalatdnak sok Uzleti partnere van, valamint
ugyanezen valaszaddk 85,7%-a szerint vallalata erés befolyassal is bir ezekre a
partnerekre. Ugyanezen valaszadok tovabbi 85,7%-a szerint a vallalatuk (zleti
kdrnyezetére a méretben és profilban is valtozd, szamos vallalat (és egyéb szervezet)
(100%) a jellemzd, mig 82,9%-a szerint ezek a vallalatok egyiitt is mikdodnek. A
konfrontaciot preferdld valaszaddk tobbsége (60%) nem tartja jellemzének, hogy
vallalatuk tizleti kornyezetében iizleti kapcsolatok sziintek volna meg, épp ellenkezbleg,

sokkal inkébb Uj lizleti kapcsolatok kialakulasat tartjak mérvadok.

A jellemzdéen alkalmazkodast valasztd kitoltok 59,2%-a veélte Ugy, hogy vallalatanak
alapvetéen kevés iizleti partnere van, amelyekkel kozvetlen kapcsolatban all, és
amelyekre jellemzden (100%) nem bir erds befolyassal. Az alkalmazkodast valasztok
tizleti kdrnyezetében szamos (96,3%), profilban és méretben is kiilonbozo (100%) vallalat
van, ¢és ezek a vdllalatok egyiitt is mikodnek (70,4%). Ugyanakkor ugyanezen
alkalmazkodast valasztd kitoltok csoportja szerint a vallalatok kozott tobb {izleti

kapcsolat megsziint (70,4%), illetve 0 lizleti kapcsolatok is sziilettek (77,8%).

8.2.2. Haldzati pozicié menedzselése és a halozati képalkotas dimenziok

A halozati pozicid megerdsitését valasztok 50,9%-a szerint a véllalatnak sok Uzleti
partnere van, melyekkel ugyan kozvetlen kapcsolatban all (99%), de jellemzden (69,1%-
uk szerint) nem gyakorol jelent6s hatast rajuk. A pozicido meger6sitését valaszto kitoltok
agy jellemezték véllalatuk Uzleti kornyezetét, amelyben szdmos (98,2%), méretben és
profilban valtozo (87,3%) vallalat miikddik egyiitt (78,2%), és ahol ugyan sziintek meg
vallalati kapcsolatok (60%), de Gjak is kialakultak (94,5%).

Azon vélaszadok, akik a haldzati pozicio valtoztatasat preferaltak, vallalatukat kdzvetlen
partnereivel kapcsolatban allo (100%), sok iizleti partnerére (78,3%) erds befolyast
gyakorloként (87%) jellemezték. Ugyanezen valaszadok az altaluk képviselt vallalat
izleti kornyezetét egyiittmiikodd (95,7%), méretben és profilban valtozd (82,6%),
szamos vallalattal (és egyéb szervezettel) (100%) jellemezték, ahol ugyan szlintek meg

uzleti kapcsolatok (47,8%), de jellemzdéen inkabb uj kapcsolatok alakultak (82,6%).

98



8.2.3. A hélozatépités menedzselése és a képalkotés dimenziok

A héaldzatépités menedzselesének két strategizing akcidja koziil a jellemzéen kontrollt
valasztok az Osszes haldzati képalkotds dimenziot jellemzoként értékelték. Ennélfogva
elmondhat6, hogy a kontrollt vélasztok 97%-a vélte Ugy, hogy véllalata sok Uzleti
partnerrel rendelkezik, amelyekkel kozvetlen kapcsolatban all (97%), és amelyekre erés
befolyassal bir (100%). Ezen valaszaddk véllalatuk Gzleti kornyezetét szdmos (100%),
méretben €s profilban valtozo (87,9%), egyiittmiikodo (87,9%) vallalatokkal értekelték,
melyek koziil tobb iizleti kapcsolat megsziint (81,8%), illetve 11 tlizleti kapcsolatok is

szllettek (97%).

A haldzatépités masik stratégidjat, a kovetést jellemzden valasztok vallalatanak sok tizleti
partnere van (56,1%-a szerint), amelyekkel kozvetlen kapcsolatban all (100%), de erés
befolyast nem gyakorol rajuk (85,3%). Vallalatuk Uzleti kdrnyezetét a meretben és
profilban valtozé (82,9%), egylittmiikddé (78%), szamos vallalat (és egyéb szervezet)
(97,6%) képezi, amelyek kozott ugyan szlintek meg iizleti kapcsolatok (68,3%), de
jellemzden inkabb 1 kapcsolatok jottek 1étre (90,2%).

8.2.4. Kb6zép- és szélséértékekkel mért gyakorisagok osszehasonlitdasa

A Fuzzy Likert-skala értékeire vonatkozd monotonon ndvekvd szabaly (pesszimista
értékek < kozépso értékek < optimista értékek), valamint a strategizing akci6 valtozoknal
véghez vitt csoportdsszevonas!! eredményeként tdrvényszeri, hogy a pesszimista
értékekkel szamolt kereszttabla gyakorisagok a strategizing akciok és halozati képalkotas
valtozok kozotti paroknal 0,0%-ot eredményeznének, igy a kovetkezOkben a
szélsdértékekkel szamolt gyakorisdgok koziil csak az optimista értékekkel szamolt
gyakorisagokat ertékelem a kozépsé értékekkel szamolt gyakorisagok (20. tablazat)
fliggvényében. Ennek tikrében a 19. tablazat a kdzépértékekkel és optimista

szélsdértékekkel szamolt gyakorisagokat egyarant szemlélteti.

11 Annak érdekében, hogy a Khi-négyzet préba korlatai teljestiljenek (Sajtos — Mitev, 2007), valamint, hogy
a kapott kereszttablak attekinthetoek és elemezhetdek legyenek, csoportdosszevonas miveletet végeztem a
strategizing akciok dimenzidindl a kovetkezok szerint: a "teljes mértékben nem jellemzd", "inkabb nem
jellemzd" és "nem jellemzd" értékeket Osszevonva egy uj csoportot hoztam létre 'nem konfrontalodik’
néven. Ugyanezen elv szerint az "inkabb jellemzd", "jellemzd" és "teljes mértékben jellemzo" értékeket
’konfrontalodik’ csoport alatt vontam dssze. A ‘nem tudom elddnteni’ csoportot tovabbra is 6nalléan
kezelem. Ugyanezen elvet alkalmaztam a tébbi strategizing akcid esetében.
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Osszehasonlitva az optimista szélséértékekkel szamolt gyakorisigokat a kozépsd
értékekkel szdmolt gyakorisdgokkal, azt allapithatjuk meg, hogy egy-két kivételtol
eltekintve nagyon hasonld eredmények szilettek. A halézati képalkotas dimenzioi
ugyanolyan aranyban és mértékben jellemzdek az egyes strategizing akcidkat valasztok
korében, mint a kozépso értékek alapjan szamolt gyakorisagi esetében. Kivételt képez ez
alol a konfrontaciot (optimista) jellemzden valasztoknak a vallalatuk iizleti kornyezetére
vonatkozo jellemzése, mivel 54,4%-uk jellemzoének tartja, hogy tobb (zleti kapcsolat
megsziint, mig a kozépso értékek esetén a vallalati kapcsolatok megsziinése nem volt
jellemzd (60%). Tovabbi eltérd értékeket eredményezett az alkalmazkodést (optimista)
jellemzéen valasztok korében, hogy 67,9%-uk esetében a vallalat sok Uzleti partnerrel
rendelkezik, ellentétben a kozépso értékekkel szamolt ugyanezen jellemzot a valaszaddk
tobbsége (59,2%) nem tartotta mérvaddnak. Bar a valasztasi preferencidk nem valtoztak,
mégis nagyobb aranyban jellemezték vallalatukat sok Gzleti partnerrel a megerdsitést

valasztok (65,9%), mint a kdzépso értékekkel szamolt esetben (50,9%).

8.3. A strategizing akciok és haldzati képalkotas dimenziok kozotti

kapcsolatvizsgéalat

A kovetkezOkben a strategizing akciok és halozati képalkotas dimenzidk kozotti
kapcsolat vizsgalatat, annak eredményeit és szignifikancigjat mutatom be a 11.
tablazatban ismertetett hipotézisek értékelésével egyetemben. Az egyes dimenzidk
(valtozok) paronkeénti kapcsolat vizsgalatahoz Pearson-féle y? tesztstatisztika segitségével
kereszttabla elemzést alkalmaztam. A kereszttdbla elemzésnél a kovetkezd 1€épéseket

veégeztem Sajtos és Mitev (2007) alapjan:

1. Els6 korben a korrigalt standardizalt reziduum mutatoval a kereszttablan beldli
szignifikans relaciokat vizsgaltam.'? Az igy szignifikansnak vélt osszefiiggéseket
tovabb vizsgaltam Khi-négyzet statisztikdval. A tényleges szignifikans
osszefliggéseket a korrigalt standardizalt reziduum mutatd és Khi-négyzet proba

feltételeinek egyuttes teljestilése esetén hataroztam meg.

12 Amennyiben a korrigalt standardizalt reziduum mutaté > +2, akkor szignifikins Osszefliggés van a
kereszttdblan beliil az adott két valtozd kozott. Amennyiben ez a mutatd < -2, akkor nincs szignifikans
Osszefliggés az adott valtozok kozott.
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2. Pearson-féle 2 tesztstatisztika segitségével megvizsgaltam, hogy a két valasztott
valtozo kozott van-e szignifikdns Osszefiiggés, azaz a szignifikancia szint (p)
nagyobb vagy kisebb, mint az A&ltaldnosan valasztott 0,05-6s els6faju hiba
valdszinlisége.

3. Amennyiben nem volt 6sszefiiggés a két valtoz6 kozott, azaz a p > 0,05,
elfogadtam a nullhipotézist, mely szerint a két valtozd kdzott nincs szignifikans
osszefuiggés. Mivel viszonylag mereven alkalmaztam a vélasztott tesztstatisztika
modszerét, ezért az eldbb leirt esetben nem folytattam a kereszttabla elemzést
azzal a megjegyzeéssel, hogy az adott eredmény nem bizonyult szignifikansnak.

4. Amennyiben a p < 0,05, a nullhipotézist elutasitom, azaz a két valtozé kozott
szignifikans 0sszefliggés van. Ebben az esetben Gamma-mutatd segitségével
megvizsgaltam az adott kapcsolat ersségét.™

5. A kapcsolat er6sségének vizsgalataval parhuzamosan vizsgaltam a Pearson-féle
x2 probara vonatkozo feltételek teljesulését. A Khi-négyzet prdoba korlatai szerint
az elvart értéknek a kereszttabla minden cellajaban legalabb 1-nek kell lennie,
valamint a cellak legfeljebb 20%-aban lehet a varhatd érték kisebb, mint 5.
Amennyiben a probaval kapcsolatos feltételek nem teljesultek, a kereszttabla nem
bizonyult megbizhatonak.

6. Abban az esetben, amikor a valtozok kdzott szignifikans 6sszefliggés mutatkozott,
valamint a tesztstatisztika korlatai is teljestltek, a kereszttabla alapjan levontam a

kovetkeztetést a valtozok kozotti kapcsolatra vonatkozdan.

Mivel a kapcsolatvizsgalat soran két Likert-skalan mért valtozo kozott elemzem a
szignifikans dsszefliggeést, ezért fontosnak tartom tisztazni, hogy a Likert-skalakat milyen
erdsségll skalaknak tekintem, hiszen ettdl fiigg, hogy a késdbbiekben milyen statisztikai
miiveletek végezhetek (Zerényi, 2016). Kérdéivemben a klasszikus Likert-skalakat
alkalmazom (azaz az egyes allitasokat 1-t6l 7-ig, illetve 1-t61 4-ig értékelték a
valaszadok), ahol ugyan ,,a valaszok sorrendbe tehetdk, azonban a koztiik 1évo ,,tdvolsag”
nem magyarazhato, ezért az intervallumskala erdssége nem teljesiil” (Zerényi, 2016,
474.). Ennélfogva a kapcsolatok erdsségének vizsgalatakor a két valtozo értékeinek
sorrendje kozott keresem az Osszefliggést. Ezen 0Osszefiiggés erdsségét a Gamma

értekével vizsgalom, melyet alapvetden ordindlis skéaldk esetén alkalmaznak a kapcsolat

13 Amennyiben a Gamma érték negativ, a két valtozo kozott forditott a kapcsolat. Minél jobban kozelit az
érték az 1-hez vagy forditott kapcsolat esetén a -1-hez, annal er6sebb a kapcsolat.
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erOsségének vizsgalatara (Sajtos — Mitev, 2007). Az ordinalis skdlan mért valtozokra
alkalmas Gamma-mutatoval tovabba nemcsak a kapcsolat szorossagat, hanem iranyat is
tudom mérni, értékeit pedig a -1 és 1 kozott veszi fel (Kovécs, 2014). Amennyiben a
Gamma érték negativ, a két valtozd kozott forditott a kapcsolat. Minél jobban kdzelit az

érték az 1-hez vagy forditott kapcsolat esetén a -1-hez, annal erésebb a kapcsolat.

A kovetkezé 20., 21. és 22. tablazatban a kapcsolatokvizsgalatok eredményei lathatok a
két valtozo, a strategizing akciok és halozati képalkotas dimenzidi kdzott. Elséként a 20.
tablazatban a Fuzzy Likert-skala szerinti k6zéps6 értékekkel mért eredményeket mutatom
be. Ezutan kdvetkeznek a szélsGértékekkel mért kapcsolatvizsgalat eredményei, el6bb a
pesszimista (,,legkevésbé”) (21. tablazat), majd optimista (,,leginkabb”) (22. tablazat)
szélséértékekkel mért eredmények. A tablazatokban egységesen a korrigalt standardizalt
reziduum mutatot, a Pearson-féle x> proba értékét, majd a df szabadsagfokot, a p
szignifikancia szintet, a varhato értékre vonatkozo korlatot, valamint, ahol lehetséges
volt, ott a Gamma értéket is feltintettem. Mindharom tablazatban szintén egységes

jelmagyarazatot hasznaltam, melyet a 22. tablazatot kdveten szemléltetek. ™

14 Az elemzések egyszeriibb, atlathatobb ismertetése végett a tovabbiakban a halézati képalkotas
dimenzidinak és aldimenzidinak értelmezését a kovetkez6 roviditések szerint hasznilom: hatalom 1 — sok
partner, hatalom 2 — erés befolyas, dinamika 1 — sokszin{i vallalatok, dinamika 2 — egyiittm{ikd6
véllalatok, dinamika 3 — megsziint Uzleti kapcsolatok, dinamika 4 — (j Uzleti kapcsolatok, szélesség — sok
vallalat, kbzvetettség — kdzvetlen tzleti kapcsolatok.
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20. tablazat: A k6zépso értékekkel mért kapcsolatvizsgalat eredményei a strategizing akciok és
a halozati képalkotas valtozok dimenzidi kdzott

A . . a cellak hany %-
Halozati Strategzing | KOMGa | poareon.fale |of (szabadsag] . P | &ban kisebba
képalkotas akcio standardizalt 2 (szignifikancia | ~, L Gamma
s s . X fok) . varhat6 érték,
(Y véltozd) (X valtozd) reziduum szint) .
mint 5
konfrontacio -2,3 13,299 3 0,004 25,00 -0,575
alkalmazkodas -43 31,739 3 <0,001 25,00 -0,950
hatalom 1 megerdsités -4,7 32,775 3 <0,001 25,00 -0,832
(sok partner) |valtoztatas - 3,993 2 0,136 66,70 -
kontroll 6,2 38,036 2 <0,001 33,30 0,948
kovetés - 7,089 6 0,313 58,30 -
konfrontacio 35 12604 2 0,002 1670|0889 |
alkalmazkodas -4,2 20,055 2 <0,001 33,30 -1,000
hatalom 2 megerdsités -3,6 13,733 2 0,001 33,30 -0,646
(erds befolyas) |valtoztatas 2,3 11,850 2 0,003 50,00 0,918
kontroll 29 9,261 2 0,010 50,00 1,000
kovetés -3,6 15,679 4 0,003 55,60 -0,710
konfrontacio - 5,874 2 0,053 33,30 -
dinamika 1 alkalmazkodas 16 8,686 2 0,013 33,30 0,556
(sokszini megerdsités -5,0 25,601 2 <0,001 0,00 -0,624
V;ﬁa; tos) valtoztatas 30 14,930 2 <0,001 66,70 0,556
kontroll 2,1 4714 2 0,095 33,30 -
kovetés -39 18,431 4 0,001 55,60 -0,821
konfrontacio - 0,478 1 0,490 0,00 -
dinamika 2 alkalmazkodas - 0,926 1 0,336 0,00 -
(egyiittmiikodd megerdsités - 1,111 1 0,292 0,00 -
eﬁalafok‘; © |Valtoztatas - 0,359 1 0,549 50,00 -
kontroll - 4548 1 0,330 25,00 0,611
kovetés - 3434 2 0,180 33,30 -
konfrontacio -29 8,461 1 0,004 0,00 -0,615
dinamika 3 alkalmazkodas - 3,200 1 0,074 0,00 -
(megsziint iizleti megerdsités -24 5,820 1 0,016 0,00 -0,510
kagcsolatgf() véltoztatas - 1,770 1 0,183 50,00 -
P kontroll 31 9770 1 0,002 000 [0
kovetés - 4,720 2 0,094 33,30 -
konfrontaci6 -2,0 10,673 2 0,005 66,70 0,200
dinamika 4 alkalmazkodas - 7,209 3 0,066 75,00 -
((i tzleti megerdsités -2,3 9,416 3 0,024 75,00 -0,030
Ka ésolatok) véltoztatas - 1,597 1 0,206 50,00 -
P kontroll 1,7 6,014 2 0,049 66,70 0,835
kovetés - 4276 4 0,370 55,60 -
konfrontacio -34 11,575 1 < 0,001 0,00 -0,688
alkalmazkodas - 2,167 2 0,338 33,30 -
szélesség megerdsités -35 12,847 2 0,002 33,30 -0,635
sok vallalat) |valtoztatas - J | S -
k vallal al 3 3,058 1 0,080 50,00
kontroll 37 13723 1 <0001 000 |nogis |
kovetés - 1,699 4 0,791 55,60 -
konfrontacio - 7,867 2 0,200 33,30 -
) ) alkalmazkodas - 1,324 1 0,250 25,00 -
kozvetettseq [/ coerdsités - 1,410 2 0,494 3330 -
(klfz"e“elntuzk'e“ Valtoztatas - 1430 1 0232 25,00 -
apcsolato
P ) kontroll - 0,878 2 0,645 33,30 -
kovetés - 2,833 2 0,243 33,30 -

Forras: sajat szerkesztés
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21. tablazat: A pesszimista széls6értékekkel mért kapcsolatvizsgalat eredményei a strategizing
akciok és halozati képalkotés valtozok dimenzidi kdzott

A . . a cellak hany
I,-|alozat,| Strateg_l’zmg Korrlgfalt, Pearson- df , _ p | 9%-aban kisebb
képalkotas akcio standardizalt | ~ , |(szabadsag- | (szignifikancia a varhaté Gamma
(Y Valtoz6) (X valtozd) | reziduum | felex fok) szint) i
konfrontacioé - 1,650 3 0,648 50,00 -
alkalmazkodas 2,7 10,398 3 0,015 50,00 0,330
hatalom 1 megerdsités - 5,816 3 0,121 25,00 -
(sok partner) |valtoztatas -2,6 8,928 2 0,012 66,70 -0,862
kontroll 30 8,869 2 0,012 50,00 0,873
kovetés - 0,878 3 0,831 62,50 -
konfrontacioé 40 17,196 2 <0,001 33,30 0,893
alkalmazkodas 29 8,972 2 0,011 50,00 0,560
hatalom 2 megerdsités - 3,230 2 0,199 33,30 -
(erds befolyas) |valtoztatas -25 20,080 2 <0,001 50,00 -0,053
kontroll 35 12,301 2 0,002 50,00 0,849
kovetés - 2,289 2 0,318 50,00 -
konfrontacio 29 8,532 2 0,140 33,30 0,789
dinamik alkalmazkodas -14 7,733 2 0,021 33,30 -0,632
(':;r(:'zzul megerbsités 3.1 959 2 0,008 16,70 20,617
valalatok) valtoztatas -0,1 12,653 2 0,002 66,70 -0,342
kontroll - 3,698 2 0,157 33,30 -
kdvetés - 2,662 2 0,264 33,30 -
konfrontacié - 1,438 1 0,230 25,00 -
dinamika 2 alkalmazkodas -2.2 4,755 1 0,029 25,00 -0,576
(egyiittmiikods megerosités - 0,377 1 0,539 0,00 -
vallalatok) valtoztatas - 0,423 1 0,516 50,00 -
kontroll - 1,705 1 0,192 25,00 -
kdvetés - 0,535 1 0,464 25,00 -
konfrontacio - 0,334 1 0,564 0,00 -
dinamika 3 alkalmazkodas - 0,002 1 0,966 25,00 -
(megsain tlti |TEESTENES 21 4410 1 0,036 000 | ossr |
kapcsolatok) valtoztatas - 0,553 1 0,457 50,00 -
kontroll 2,0 3,940 1 0,047 25,00 0,748
kdvetés - 0,067 1 0,796 50,00 -
konfrontacié - 2,279 2 0,320 50,00 -
dinamik alkalmazkodas 3,7 18,874 3 <0,001 62,50 0,691
'(';??Z'kiiﬂ' megerdsiiés _ 3208 3 0,358 62,50 _
kapcsolatok) valtoztatas -34 11,226 1 <0,001 50,00 -1,000
kontroll 42 17,908 2 <0,001 66,70 1,000
kdvetés - 1,594 2 0,451 50,00 -
konfrontacio - 0,467 1 0,494 0,00 -
alkalmazkodas 22 9,064 2 0,011 33,30 0,484
szélesség megerosités -24 6,711 2 0,035 33,30 -0,500
(sok vallalat)  |véltoztatas - 0,079 1 0,779 50,00 -
kontroll 2,0 3,940 1 0,047 25,00 0,748
kdvetés - 1,057 2 0,590 50,00 -
konfrontacié 31 9,744 2 0,008 50,00 0,773
Kozvetettség alkalmazkodas 24 5,913 1 0,015 25,00 0,690
(kozvetlen zleti megerosités - 2,883 2 0,237 33,30 -
kapcsolatok) valtoztatas -2,3 5,188 1 0,023 25,00 -1,000
kontroll 48 23,036 2 <0,001 50,00 0,945
kdvetés - 0,650 1 0,420 25,00 -

Forras: sajat szerkesztés
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22. tdblzat: Az optimista szélsdértékekkel mért kapcsolatvizsgalat eredményei a strategizing
akciok és a haldzati képalkotas valtozok dimenzidi kdzott

e . . a cellak han

Il-lalozatll Strateg_l’zmg Korrlg'c_llt, Pearson-féle df , _ p | 9%-ban kisegb
képalkotas akcid standardizalt 2 (szabadsag- | (szignifikancia — Gamma
(Y véltozo) (X valtozo) reziduum X fok) szint) a varhato

érték, mint 5
konfront4cio - 6,506 3 0,089 62,50 -
alkalmazkodas -56 30,928 3 <0,001 62,50 -1,000

hatalom1  |megerfsités -2,6 9,579 3 0,023 50,00 -0,705

(sok partner)  |valtoztatas 2,2 4,987 2 0,083 66,70 -

kontroll - 1,224 2 0,542 50,00 -

kovetés - 7,660 3 0,054 50,00 -

konfrontacio - 1,989 2 0,370 50,00 -
alkalmazkodas -28 8,224 2 0,016 50,00 -0,739

hatalom2  |megerésités - 0,517 2 0,772 33,30 -
(er6s befolyas) |valtoztatas 21 8,755 2 0,013 50,00 0,875
kontroll - 17,135 2 <0,001 66,70 -0,189

kovetés - 1,018 2 0,601 50,00 -

konfrontacio - 0,698 2 0,705 66,70 -

gi i alkalmazkodas -35 12,842 2 0,002 33,30 -0,844
(':;2'2;111 megerbsités 23 6346 2 0,042 33,30 20,629

Jllalatok) valtoztatas 2,7 7,679 2 0,022 66,70 0,839
va kontroll - 0,875 2 0,646 50,00 -

kovetés - 3928 2 0,140 33,30 -

konfrontacio - 1,388 1 0,239 50,00 -

dinamik alkalmazkodas - 1,584 1 0,208 25,00 -
(eg;ftgij 16 |megerdsités 24 5808 L 0,016 25,00 ~1,000

vallalatok) valtoztatas - 0,301 1 0,583 50,00 -

kontroll - 1,175 1 0,278 50,00 -

kovetés - 0,082 1 0,775 25,00 -
konfrontacio -2,0 3,962 1 0,047 50,00 -1,000

dinamik alkalmazkodas - 3,168 1 0,075 25,00 -
(melgnsazrl’ll:]rlltaijz?)leti megerdsiics 20 a4l 1 0,042 25,00 20,741
kapcsolatok) valtoztatas -2,7 7,446 1 0,006 50,00 -1,000

kontroll - 0,496 1 0,481 50,00 -

kovetés - 0,182 1 0,669 0,00 -

konfrontacio - 0,852 2 0,653 66,70 -

. i alkalmazkodas - 1,911 3 0,591 62,50 -
dl(:;??;l;f megerdsiics - 2465] 3 0,482 62,50 -
kapcsolatok) valtoztatds - 1,340 1 0,247 50,00 -

kontroll - 0,825 2 0,662 83,30 -

kovetés - 0,247 2 0,884 50,00 -

konfront4cio - 0,245 1 0,620 50,00 -

alkalmazkodas - 0,803 2 0,669 33,30 -

szélesség megerdsités - 1,002 2 0,606 3330 -
(sok vallalat) |valtoztatas 31 9,644 1 0,002 50,00 1,000

kontroll - 0,215 1 0,643 50,00 -

kovetés - 0,761 2 0,684 33,30 -

konfrontacio - 3,151 2 0,207 66,70 -

Kozvetettség alkalmazkodas - 0,213 1 0,644 25,00 -

(kozvetlen (izketi m,eger('is{tés 2,1 4,659 2 0,097 50,00 -

kapcsolatok) valtoztatas - 3,699 1 0,054 50,00 -

kontroll - 0,090 2 0,956 66,70 -

kovetés - 0,166 1 0,683 25,00 -

Forras: sajat szerkesztés
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A 20., 21. és 22. tabl&zat jelmagyarazata:

a korrigalt standardizalt reziduum mutato értéke >+2 (szignifikans 6sszefliggés)

p < 0,05 (szignifikans dsszefliggés)

a Khi-négyzet préba véarhatd értékre vonatkozo korlatai teljestiinek (< 20%)

-a korrigalt standardizalt reziduum mutat6 és a Khi-négyzet proba szerint is szignifikans 6sszefliggés van a két valtozd kozott

A valtozok paronkénti, kereszttablaval torténd kapcsolatvizsgalatanak eredményeit
mutatja be a 20. tablazat. Minden egyes kereszttabla a strategizing akciok dimenzii
(konfrontacid, alkalmazkodas, megerdsités, valtoztatds, kontroll, kdvetés) és a haldzati
képalkotas dimenzidi (hatalom, dinamika, szélesség, kozvetettseg) kozott vizsgalta
paronként a kapcsolat meglétét. Mivel a héldzati képalkotés egyes dimenzidi, (gy, mint
hatalom és dinamika komplex jelentésiuk miatt tobbféle megkozelitésben is szerepeltek a
megkérdezéesben, ezert a kapcsolatvizsgalatban a ‘hatalom’ dimenziot tovabbi két
dimenziora (‘hatalom 1' és 'hatalom 2'), a ‘dinamika’ valtozo esetében pedig tovabbi 4
dimenziora terjesztettem ki a kapcsolatvizsgalatot (‘dinamika 1', 'dinamika 2', 'dinamika
3", 'dinamika 4"). A Kiterjesztett dimenzidk értelmezését a 20. (valamint 21. és 22.)
tablazat jelmagyarazata szemlélteti. A 'szélesség' és 'kdzvetettseg' valtozok esetében nem
volt sziilkség tovabbi valtozdkra bontani az adott dimenziét. Ezek alapjan az 6sszesité 20.
(illetve 21. és 22.) tablazat 48 kereszttabla tesztstatisztikajat foglalja 6ssze. A paronkénti
kereszttabla vizsgalatanak egyesével tortén6 bemutatasatdl jelen dolgozatban eltekintek,
e helyett 6sszefoglaléan mutatom be a paronkénti 6sszefliggéseket elészor a 20. tablazat

alapjan.

A fentiekben leirt vizsgalat alapjan elmondhat6, hogy a strategizing akciok vs. halézati
képalkotas ’hatalom’ dimenzidja kozotti kapcsolat(ok) vizsgalatandl bar a korrigalt
standardizalt reziduum (>+2) és p szignifikancia szint szamos esetben mutat szignifikans
osszefliggést (p<0,05), ugyanakkor a y2 prdba feltételei csak egy esetben teljesiltek: a
hatalom (2), azaz ’erds befolyas’ vs. konfrontacio kapcsolatanak vizsgalatanal, ahol a
kapcsolat erdsségét mutatd Gamma érték (0,589) egy kdzepes pozitiv er6sségii pozitiv

kapcsolatot feltételez a két valtozd kozott (lasd 12.1. mellékletben).r

15 A Gamma mutatok szerint az egyes kapcsolaterésségeket a kovetkez8k szerint osztdlyoztam Kovacs
(2014), illetve Sajtos és Mitev (2007) alapjan: Gamma = 1 tokéletes pozitiv kapcsolat, 0,7 < Gamma < 1
erds pozitiv kapcsolat, 0,2 < Gamma < 0,7 kozepes pozitiv kapcsolat, 0 < Gamma < 0,2 gyenge pozitiv
kapcsolat, Gamma = 0 nincs kapcsolat, -0,2 < Gamma < 0 gyenge negativ kapcsolat, -0,7 < Gamma < -0,2
kdzepes negativ kapcsolat, -1 < Gamma < -0,7 er8s negativ kapcsolat, Gamma = -1 tokéletes negativ
kapcsolat
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A ‘'dinamika’ négy és a strategizing akciok hat aldimenzidja kozotti kapcsolat
vizsgalatanal szintén egy esetben mutatkozott szignifikans kapcsolat az §sszes (korrigalt
standardizalt reziduum és Khi-négyzet préba) probat figyelembe véve. A 'dinamika’
véltozoét leird négy aldimenzié kozil a *dinamika 3°, azaz *megszint Uzleti kapcsolatok’
aldimenzio és a ’kontroll’ halozati képalkotas dimenzid kozott mondhat6 el, hogy Ugy a
korrigalt standardizalt reziduum (>+2), mint a szignifikancia szint (p<0,05) szerint
szignifikans 0sszefuggés mutatkozott. A szignifikans kapcsolat mellett a Pearson-féle 2
proba korlatai is teljesiiltek, igy a kapcsolatok erdsségének vizsgélatara is sor kertilt. A
két jelzett dimenzid kozotti 0,733-as Gamma érték erds pozitiv kapcsolatot feltételez (1asd
a 12.2. mellékletben). Erdekesség, hogy a 'dinamika 4', azaz ’uj iizleti kapcsolatok’
aldimenzio a tébbi dinamika aldimenziohoz keépest nem mutat szignifikans 6sszefiiggést
a halozati képalkotas dimenzioival a korrigalt standardizalt reziduum alapjan, valamint a
Khi-négyzet proba feltételei sem teljesulnek, igy az erre vonatkozo kereszttabla nem
bizonyult megbizhatdnak.

A 'szélesség' haldzati képalkotds dimenzio és a hat strategizing akcié dimenzio kdzott
vizsgalt dsszefliggésre vonatkozoan elmondhatd, hogy az esetek 50%-ban szignifikans
kapcsolat mutatkozott az adott két valtozé aldimenzioi kozott (‘szélesség’ és
'konfrontacio', 'szélesség' és megerdsités', 'szélesség' és 'kontroll’) a p szignifikancia szint
alapjan (p<0,05). Ezek kozll azonban csak egy olyan kapcsolat van, amely esetében a
korrigalt standardizalt reziduum mutato is szignifikans kapcsolatot jelez (>+2), valamint
a Khi-négyzet proba feltételei is teljesilnek, s igy a kapcsolat er6sségének vizsgalatara is
sor keriilt. E szerint pozitiv erds kapcsolat van a 'szélesség' és 'kontroll' dimenziok kozott,

ahol a kapcsolat er6sségét egy 0,815 Gamma mutato jelzi (lasd a 12. 3. mellékletben).

Az adatok a halozati képalkotas valtozo dimenzioi kozul egyedul a kdzvetettseég’ valtozd
és a strategizing akcidk valtozéi kdzott nem mutattak szignifikans dsszefliggést (sem
szignifikans eltérést a varhato értéktdl, sem pedig p szignifikancia terén). Megjegyzendd,
hogy az eredményeket torzithatta a megfigyelések alacsony szama, valamint, hogy a
megkérdezes soran a ’kodzvetettségre’ nem vonatkozott tobb, részletez6 kérdés, mint

példaul a *dinamika’ vagy ’hatalom’ dimenziok esetében.

Osszeségében elmondhatd, hogy az adatok szignifikans osszefuiggést mutattak a

"konfrontacid’ strategizing akcié dimenzid és "hatalom 2’(erds befolyas a partnerekre)
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halozati képalkotds dimenzidja kozott, a ’kontroll’ strategizing akcié dimenzid és
’dinamika 3’ (megszint Uzleti kapcsolatok) halozati képalkotds dimenzio kozott,
valamint ’kontroll’ strategizing akcié dimenzido és ’szélesség’ halozati képalkotas
dimenzié kozott. A halozati képalkotds dimenzidi kozil azonban az ’egyiittmiikodo
vallalatok’ (dinamika 3), valamint a ’kdzvetettség’ nem mutatott szignifikans kapcsolatot

a strategizing akciok egyik dimenzidjaval sem.

A 20. tablazat a Fuzzy Likert-skala k6zéps6 értékei alapjan szamitott Khi-négyzet proba
eredményeit tartalmazza. A megkérdezés azonban a Fuzzy Likert-skala széls6értékeire is
vonatkozott, igy a kovetkezOkben bemutatom a pesszimista (,,legkevésbé..”) és az
optimista (,,leginkabb..”) Khi-négyzet préba eredményeit is. A pesszimista Khi-négyzet
proba eredményeit a 21. tablazat, mig az optimista Khi-négyzet proba eredmenyeit a 22.

tablazat szemlélteti.

A kozéps6 értékekkel szamolt Khi-négyzet proba vizsgalathoz hasonldan a pesszimista
értékek alapjan szamolt Khi-négyzet proba értékeit vizsgalva is megfigyelhetd, hogy
szamos kapcsolatpar (strategizing akcid valtozo vs. halozati képalkotas valtozd) esetében
észlelhet6 szignifikans 6sszefuiggés tekintettel a korrigalt standardizalt reziduumra vagy
a valasztott 5%-o0s szignifikancia szintre. Ugyanakkor a szignifikans 6sszeftiggések kozul
csak egy esetben, a ‘dinamika’ (3), azaz *megsziint Uzleti kapcsolatok’ halozati képalkotas
dimenzio és 'megerdsités' strategizing akcio dimenzio kozott teljesultek a feltételek ugy
korrigalt standardizalt reziduumra (>+2), a szignifikancia szintre (y2= 4,410, df = 1, p=
0,036), mint a varhatd értékre (a cellak 0%-ban kisebb a varhatd érték, mint 5)
vonatkozoan. A kapcsolat erdsségére vonatkozd6 Gamma igy értékelhetd, mely Gamma=
0,537 pozitiv kdzepes erésségi szignifikans kapcsolatot feltételez a két valtozé kozott
(lasd a 12.4. mellékletben).

A ,Fuzzy Likert-skala optimista értékeivel (lasd 22. tablazatban’) szamolt strategizing
akcio dimenziok és haldzati képalkotas dimenziok kozott a Khi négyzet proba varhato
értékre vonatkozo feltételei nem teljesiiltek, igy az adatok alapjan végzett kereszttabla

elemzés nem bizonyult megbizhatdnak.

7 A 22. (illetve 20. és 21.) tablazatban a korrigalt standardizalt reziduum >+2 szignifikans kapcsolatokat
szilirkével, a p < 0,05 szignifikans kapcsolatokat a z61d cellak mutatjak.
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A Fuzzy Likert-skala széls6értékeivel szamolt Khi-négyzet préba korlatainak nagyobb
mértéki teljestilését a jelenleginél nagyobb mintéval, illetve nagyobb kitdltési arannyal
lenne célszer(i javitani a jovoben. Bar a mintaelemszam alapvetéen megfelel (nagyobb,
mint 100) a Fuzzy Likert-skalaval val6 elemzéshez, ugyanakkor a részkérdésekre, igy az
aldimenziokra adott valaszok megosztottak a valaszokat, melyek a legtdbb esetben nem
érték el az elemzéshez kivant 100-as elemszamot. Ennek javitasa, fejlesztése érdekében
jovobeli madszertani fejlesztési célként szolgalhat a megkérdezés kiterjesztése tovabbi
mintdkra annak érdekében, hogy a megfigyelések szama megfeleljen a Fuzzy Likert-
skalakra végzett Khi-négyzet préba eredményesebb vizsgalatahoz.

23. tdblazat: Strategizing akciok és halozati képalkotas valtozok kozotti, Gamma értékkel jelzett
szignifikans kapcsolatok

halozati képalkotas dimenzidk
strategizing akciok hatalom dinamika Kbzve-
- ; : : szélesség .
hatalom | hatalom | dinamika | dinamika dinamika 3 | dinamika 4 tettség
1 2 1 2
0,589
meglévd konfrontacio (;(EZEE‘:?
kapcsolatok szamolt)
menedzselése
alkalmazkodas
0,537
(pesszi-
halézatban Ssite mista
elfoglalt megerosites 5z€1s6-
pozicié értékkel
menedzselése szamolt)
véltoztatas
0,733 0,815
(k6zeépséd L (k6zeépséd
halézatépites | <ontroll értékkel értékkel
stratégiai szamolt) szamolt)
kovetés

Forrés: sajat szerkesztés

A 23. tablazat a kapcsolat erdsségeket jelz6 Gamma mutato értékeit szemlélteti a valtozok
azon aldimenzio6i kozott, ahol egyrészt szignifikans 6sszefliggés mutatkozott (korrigalt
standardizalt reziduum és szignifikancia szint szerint) a strategizing akcid és hal6zati
képalkotas valtozok kozott, masrészt a Khi-négyzet préba varhatd értékre vonatkozd
feltételei teljesultek. A tablazatban jelzésre kertlt, hogy a Gamma mutatd adott értéke a
Fuzzy Likert-skala kozépso értékeivel vagy szélsdértékével lett meghatarozva. A Gamma
mutatd értékei alapjan elmondhatd, hogy a teljes mintara nézve a vizsgalt valtozok kozotti
szignifikans kapcsolatok koziil a leger6sebb kapcsolat a 'kontroll' (haldzatépites
stratégiaja) és ‘'szélesség' valtozok kozott (Gamma: 0,815), valamint a ’kontroll’
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(halozatépités stratégiaja) és ’dinamika 3°, azaz ’megszint Uzleti kapcsolatok’
aldimenziok kozott jelentkezett. A tovabbi szignifikans osszefliggések kozepes erdsségi
kapcsolatokat mutatnak, igy a ’konfrontacid’ (meglévd kapcsolatok menedzselése) és
“hatalom 2°, azaz ’erds befolyas’ dimenzidk kozott 0,589-es erdsségii a kapcsolat, mig a
pesszimista szélséértékekkel mért ’megerdsités’ (halozatban elfoglalt pozicid) és
’dinamika 3°, azaz 'megszint {lizleti kapcsolatok’ dimenzié kozott 0,537-es erdsségii a

kapcsolat.

8.4. Hipotézisek értekelése

A kapcsolatvizsgalat eredményeit kovetden jelen fejezetben a hipotézisek értékelését
mutatom be a strategizing akciok dimenzidi és haldzati képalkotds dimenzidinak
feltételezett kapcsolata mentén. A kovetkezOkben a Fuzzy Likert-skala kozépséd
értekeivel mért kapcsolatvizsgalati eredmények alapjan értékelem az egyes hipotéziseket.
Mivel a kapcsolatvizsgalat soran sem a "kozvetettség’, sem az ’egyiittmiik6do vallalatok’
(dinamika 2) halozati képalkotas dimenzido nem mutatott szignifikans kapcsolatot a
strategizing akciok dimenzidival, ezért e két dimenzidra megfogalmazott hipotézisek
(H2b, H4, H6b, H8, H10b, H12) értékelésétdl a kovetkezOkben eltekintek, elfogadom
azok nullhipotézisét. A hipotézisek vizsgalatanak eredményeit a 24. tablazatban
foglaltam 6ssze. Mindkeét valtozé dimenzidinal a pozitivan jellemzé kategoriak alapjan
tortént a kapcsolatvizsgalat, igy a kapcsolatvizsgalatok eredményei alapjan kovetkeztetni
tudtam a hipotézisekben foglalt 0Osszefliggésekre. A hipotézisek vizsgalatanak

eredményeit, valamint a tézisek ismertetését a 25. tablazat tartalmazza.

Konfrontacié/alkalmazkodas és hatalom:

Hla: Abban az esetben, ha sok Uzleti partner van, akkor szignifikdnsan magasabb a
konfrontacio aranya.

A Hla hipotézis nem igazolt, mivel a kapcsolatvizsgalat nem mutatott szignifikans
kapcsolatot a ’sok partner’ (halozati képalkotés) és a "konfrontacid’ (strategizing akcid)
valtozok kozott (korrigalt stand.rez.: -2,3, = 13,299, df = 3, p = 0,004). A nullhipotézist

megtartom.

110



H1lb: Abban az esetben, ha erds befolyis van a partnerekre, akkor szignifikansan
magasabb a konfrontécio aranya.

A H1b hipotézist elfogadom, mivel a kapcsolatvizsgalat kozepesen erés (Gamma: 0,589)
szignifikans kapcsolatot eredményezett az ’er0s befolyas’ (hal6zati képalkotés) és a
"konfrontacio’ strategizing akcié dimenzidk kozétt (korrigalt stand.rez.: 3,5, x~ = 12,694,
df =2, p=0,002).

A Hla és H1Db hipotézisek értekelését kovetden elmondhato, hogy a meglévo kapcsolatok
menedzselésére vonatkozd strategizing akciok és a hatalom hal6zati képalkotés
dimenzidk kozott részben szignifikans 6sszefliggés van, mivel a hatalom két
Osszetev6jébol az “erds befolyas’ dimenziot illetden szignifikans kapcsolat mutatkozott a

"konfrontéacid’ strategizing akcioval.

Konfrontacid/alkalmazkodas és dinamika:

H2a: Abban az esetben, ha a vallalatok méretben és profilban is valtozok, akkor
szignifikansan magasabb a konfrontécio aranya.

H2c: Abban az esetben, ha t6bb iizleti kapcsolat megsziint, akkor szignifikdnsan
magasabb a konfrontacié aranya.

H2d: Abban az esetben, ha (j Uzleti kapcsolatok alakultak ki, akkor szignifikansan

magasabb az alkalmazkodés aranya.

A konfrontécid/alkalmazkodas strategizing akciok dimenzioi és a dinamika halézati
képalkotas dimenzidi kdzotti paronkénti kapcsolatvizsgalat sordn a minta nem mutatott
szignifikans kapcsolatot egyik esetben sem. Ennélfogva a H2a (korrigalt stand.rez.: , x> =
5,874, df = 2, p = 0,053), H2c (korrigalt stand.rez.: -2,9, y*>= 8,461, df = 1, p = 0,004) és
H2d (korrigalt stand.rez.: -2,0, = 10,673, df = 2, p = 0,005) hipotéziseket elutasitom.

Konfrontacit/alkalmazkodas és szélesség:

H3: Abban az esetben, ha szamos vallalat van jelen, akkor szignifikAnsan magasabb a

konfrontacio aranya.

A H3 hipotézist elutasitom, mivel a kapcsolatvizsgalat eredménye alapjan nincs

szignifikans Osszefliggés a ’konfrontacid’ strategizing akcid és a ’szélesség’ halozati
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képalkotéas dimenziok kozott (korrigélt stand.rez.: -3,4, = 11,575, df = 1, p < 0,001).
Nullhipotézist megtartom, mely szerint a "konfrontacio’ strategizing akcié dimenzi6 és a

’szélesség’ haldzati képalkotas dimenzid nem fliggnek 6ssze egymassal.

Megerdsités/viltoztatds és hatalom:

H5a: Abban az esetben, ha sok zleti partner van, akkor szignifikansan magasabb a
halozati pozicio valtoztatasdnak aranya.

A kapcsolatvizsgalat alapjan a ’valtoztatds’ strategizing akcid €s a ’sok partner’ haldzati
képalkotas dimenzid kdz6tt nincs szignifikans kapcsolat (korrigalt stand.rez.: , x> = 3,993,
df = 2, p=0,136), ezért a H5a hipotézist nem fogadom el.

H5b: Abban az esetben, ha erds befolyas van a partnerekre, akkor szignifikansan
magasabb a haldzati pozicid valtoztatasanak aranya.

A H5Db hipotézist szintén elutasitom, mivel a *valtoztatas’ strategizing akcidé dimenzio és
az ’erds befolyas’ halozati képalkotas dimenzio k6zott ugyan szignifikans 6sszefliggés
mutatkozott (korrigalt stand.rez.: 2,3, > = 11,850, df = 2, p = 0,003), ugyanakkor a

kapcsolatvizsgalat varhato ertékre vonatkozd 20%-o0s korlat nem teljesult.

Osszességében a minta alapjan elmondhatd, hogy a mintara jelen allas szerint a
halozatban elfoglalt pozicid menedzselésére vonatkozé strategizing akciok dimenzidi és

a “hatalom’ hal6zati keépalkotas dimenzidi nem fliggnek 6ssze egymassal.

Megerdsités/viltoztatds es dinamika:

H6a: Abban az esetben, ha a vallalatok méretben és profilban is valtozok, akkor
szignifikansan magasabb a halézati pozicié megvaltoztatdsanak aranya.

A Hé6a hipotézist elvetem, mert a *valtoztatas’ strategizing akcio és a *sokszinti vallalatok’
halozati képalkotds dimenziok kozott a kapcsolatvizsgalat csak bizonyos ,szintig”
mutatott szignifikans osszefliggést (korrigalt stand.rez.: 3,0 2= 14,930, df = 2, p < 0,001),

a Khi-négyzet proba varhato értékre vonatkozo korlatai azonban mar nem teljestlnek.

H6c: Abban az esetben, ha t6bb iizleti kapcsolat megsziint, akkor szignifikansan

magasabb a halozati pozicio megerdsitésének aranya. (0,537 pesszimista, adj.r.: 2,1)
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Mivel a ’megerdsités’ strategizing akcio és a 'megsziint iizleti kapcsolatok’ halozati
képalkotds dimenziok kozott a kapcsolatvizsgélat nem mutatott szignifikans
osszefliggést, ezért a H6c hipotézist elvetem (korrigalt stand.rez.: -2,4, y>= 5,820, df = 1,
p =0,016).

H6d: Abban az esetben, ha Uj Uzleti kapcsolatok alakultak ki, akkor szignifikdnsan
magasabb a haldzati pozici6 valtoztatasanak aranya.

A kapcsolatvizsgalat nem mutatott szignifikans kapcsolatot a ’valtoztatds’ strategizing
akcid és az ’0j tuzleti kapcsolatok’ haldzati képalkotas dimenzidk kozott, igy a Hé6d
hipotézist szintén elvetem (korrigalt stand.rez.: , y>= 1,597, df = 1, p = 0,206).
Osszefoglalva a H6a — H6d hipotézisek értékelését elmondhato, hogy a haldzati pozicio
menedzselésének strategizing akcidi €s a ’dinamika’ halézati képalkotas kozott nincs

szignifikans 0sszefliggés.

Megerdsités/viltoztatds €s szélesséq:

H7: Abban az esetben, ha szamos véllalat van jelen, akkor szignifikdnsan magasabb a
halozati pozicio megerositésének aranya.

A ’megerd6sités’ strategizing akcid és a “sok vallalat’ haldzati képalkotas valtozok kdzott
nincs szignifikans kapcsolat (korrigalt stand.rez.: -3,5, x> = 12,847, df = 2, p = 0,002) igy

a H7 hipotézist elutasitom.

Kontroll/kovetés és hatalom:

H9a: Abban az esetben, ha sok Uzleti partner van, akkor szignifikdnsan magasabb a
kontroll aranya.

Bar a ’kontroll’ strategizing akcid és a ’sok partner’ haldzati képalkotas kozott a
kapcsolatvizsgalat szignifikans kapcsolatot mutatott (korrigalt stand.rez.: 6,2, ¥* = 38,036,
df = 2, p <0,001), a Khi-négyzet proba varhat6 értékre vonatkozo6 korlatai azonban nem

teljestltek. Ennélfogva a H9a hipotézist elutasitom.

HO9b: Abban az esetben, ha erds befolyds van a partnerekre, akkor szignifikansan

magasabb a kontroll aranya.
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A H9b hipotézis esetében hasonldak az értékelés paraméterei, mint a H9a hipotézisnél. A
“kontroll” strategizing akcio €s az ’erds befolyas’ halozati képalkotds dimenzidk kozott
ugyan a kapcsolatvizsgalat szignifikans 0sszefliggést mutatott (korrigalt stand.rez.: 2,9,
¥2 = 9,261, df = 2, p = 0,010), azonban a varhatd értékre vonatkozd korlatok nem
teljesultek. E szerint a H9b hipotézist is elutasitom.

Osszefoglalva tehat a *kontroll’ halozatépitési strategizing akcié és a ’hatalom’ halozati
képalkotas valtozok kozott a szigortan vett feltételek nem teljestltek egészében, ezért
ezen két dimenzidk koz6tt nincs szignifikans dsszefiiggés.

Kontroll/kovetés és dinamika:

H10a: Abban az esetben, ha a vallalatok méretben és profilban is valtozok, akkor
szignifikansan magasabb a kontroll aranya.

A kapcsolatvizsgalat eredményei alapjan a ’kontroll’ strategizing akcid és a ’sokszini
vallalat’ halozati képalkotas dimenziok kdzott nincs szignifikans dsszefuggés (korrigalt

stand.rez.: 2,1, ¥*= 4,714, df = 2, p = 0,095), igy a H10a hipotézist nem fogadom el.

H10c: Abban az esetben, ha tobb iizleti kapcsolat megsziint, akkor szignifikansan
magasabb a kontroll aranya.

A kapcsolatvizsgalat soran erds szignifikans kapcsolat (Gamma: 0,733) mutatkozott a
"kontroll’ strategizing akcié és a 'megsziint iizleti kapcsolatok’ halozati képalkotas
dimenzidk kozott (korrigalt stand.rez.: 3,1, ¥ = 9,770, df = 1, p = 0,002). Ennek

kdvetkeztében a H10c hipotézis elfogadasra kertl.

H10d: Abban az esetben, ha Uj Uzleti kapcsolatok alakultak ki, akkor szignifikansan
magasabb az kontroll aranya.

A ’kontroll” strategizing akcid és az ’0ij lizleti kapcsolatok’ halozati képalkotas dimenzidk
kdzott a kapcsolatvizsgalat alapjan nincs szignifikans dsszefliggés (korrigalt stand.rez.: ,
¥?=9,261, df = 2, p = 0,010), igy a H10d hipotézist nem fogadom el.

Osszesitve tehat a H10a — H10d hipotézisek értékelését, eilmondhato, hogy a halozatépités
strategizing akcidi részben szignifikans kapcsolatot mutatnak a ’dinamika’ halozati

képalkotas dimenzidval, mert a dinamika egyik aldimenzidja, a "'megsziint kapcsolatok’
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¢s a ’kontroll’ strategizing akcio kozott erGs pozitiv szignifikans sszefiiggés van (lasd

H10c hipotézis értékelése.

Kontroll/kdvetés és szélesség:

H11: Abban az esetben, ha szamos véllalat van jelen, akkor szignifikAnsan magasabb a
kontroll arénya.

A kapcsolatvizsgalatok soran a ’kontroll’ strategizing akcid és a ’sok vallalat’ halozati
képalkotas dimenzidk k6zott mértem a legerdsebb (Gamma: 0,815) pozitiv szignifikans
kapcsolatot (korrigalt stand.rez.: 3,7 , ¥* = 13,723, df = 1, p < 0,001). Ennek tiikrében a
H11 hipotézist elfogadom.

8.4.1. Hipotézisek értékelése a Fuzzy Likert-skdla szélséértékei alapjan

A Fuzzy Likert-skala szélséértékeivel mért kapcsolatvizsgalatok alapjan értékelt
hipotézisek kozul csak azt a feltételezést emelem ki, amelynél teljestinek a

tesztstatisztika feltételei.

H6c(pesszimista): Abban az esetben, ha t6bb iizleti kapcsolat megsziint, akkor
szignifikansan magasabb a halozati pozicio megerositésének aranya.

A Fuzzy Likert-skala pesszimista értékeivel meért kapcsolatvizsgalat soran egy olyan
szignifikans 0Osszefuggés kerult bemutatdsra, amelyre a kapcsolatvizsgalat korlatai
szigoruan véve is teljesilnek. Ezt a kapcsolatot a "megerdsités’ strategizing akcid és a
‘megsziint lizleti kapcsolatok’ halozati képalkotas dimenzidk kdzott mértem, ahol
Gamma: 0,537 egy kozepesen erds pozitiv szignifikans kapcsolatot mutat (korrigalt
stand.rez.: 2,1, ¥* = 4,410, df = 1, p = 0,036). Bar ugyanez a kapcsolat kdzépsdértékekkel
mérve nem mutatott szignifikans kapcsolatot, a Fuzzy Likert-skalaknak kdszonhetéen a

H6c hipotézist elfogadom.

8.4.2. Hipotézisek elfogadasanak javitasa

A kvantitativ kutatas eredményeinek értékelésénél fontosnak tartom tisztazni, hogy a
hipotézisvizsgalatok soran szamtalan esetben el6fordult, hogy bér a kapcsolatvizsgalat

szignifikans 6sszefliggést mutatott, a Khi-négyzet proba varhatd értékre vonatkozo
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feltétele azonban nem teljesult (a cellék tébb, mint 20%-ban Kisebb a varhatd érték, mint

5), ezért az adott hipotézist nem fogadhattam el.

Ezen valtozdk kozotti kapcsolatvizsgalatok részeredményei arra engednek kdvetkeztetni,
hogy tovabbi adatgyiijtés segitségével a peremgyakorisagok és az elvart értékek
novekedésével a varhaté eértékre vonatkozo feltételek teljestilhetnek. Ennek
kovetkeztében pedig vélhetéen a két szoban forgd valtozd kozott teljesiilhetnek a
szignifikans kapcsolatok tesztstatisztikajanak varhato értékére vonatkozo korlatai. A 24.

tablazatban ezeket a kapcsolatokat foglaltam dssze.
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24. tablazat: A strategizing akciok és a halozati képalkotas dimenziok kozotti szignifikans kapcsolatok a minta alapjan, amelyekre a Khi-négyzet proba varhatd
értékre vonatkozé feltétele nem teljesult

haldzati képalkotas dimenziok
hatalom dinamika
hatalom 1 | hatalom 2 | dinamika 1 | dinamika 2 | dinamika 3 | dinamika 4

szélesség | kozvetettség

konfrontacio (k6zép)

konfrontécié (pesszimista) X

meglévé kapesolatok konfrontacio (optimista)

menedzselése

alkalmazkodas (k6zép)

alkalmazkodas (pesszimista) X X X X X

alkalmazkodas (optimista)

megerdsités (kdzép)

meger6sités (pesszimista)

halézatban elfoglalt meger(’isités (Optlmlsta)

pozicié menedzselése

véltoztatas (k6zép) X X

valtoztatas (pesszimista)

valtoztatas (optimista) X X

kontroll (k6zép)

kontroll (pesszimista) X X X X X X

hal6zatépités kontroll (optimista)

stratégiai

kovetés (kozép)

kovetés (pesszimista)

kdvetés (optimista)

Forrés: sajat szerkesztés
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25. tdblézat: A hipotézisek vizsgélatdnak eredményei, a tézisek ismertetése

Tézis

I. A hatalom hél6zati képalkotas
dimenzioi kozul a partnerekre
valo erds befolyasnak kdzepesen
er6s pozitiv szignifikans hatasa
van a meglévo kapcsolatok
konfrontacioval valo
menedzselésére.

Hipotézis Elfogadas
H1la: Abban az esetben, ha sok Uzleti partner | Nem igazolt,
van, ott szignifikinsan magasabb a nincs
konfrontacio aranya. szignifikans
Osszefliggeés.
H1b: Abban az esetben, ha er6s befolyas van Igazolt,
a partnerekre, ott szignifikansan magasabb a | k6zepesen erds
konfrontacio aranya. pozitiv
kapcsolat.
H2a: Abban az esetben, ha a vallalatok Nem igazolt,
méretben és profilban is valtozok, ott nincs
szignifikdnsan magasabb a konfrontacid szignifikans
aranya. Osszefiiggés.
H2b: Abban az esetben, ha a vallalatok | Nem igazolt,
egyiittmiikodnek,  ott  szignifikansan _nincs
magasabb az alkalmazkodas aranya. szignifikans
Osszefligges.
H2c: Abban az esetben, ha tobb Uzleti Nem igazolt,
kapcsolat megsziint, ott szignifikansan .nip(.:s,
magasabb a konfrontacio aranya. szignifikans
Osszefligges.
H2d: Abban az esetben, ha U(j Uzleti Nem igazolt,
kapcsolatok alakultak ki, ott szignifikdnsan nincs
magasabb az alkalmazkodas aranya. szignifikans
Osszefliggés.
H3: Abban az esetben, ha szdmos véallalat van | Nem igazolt,
jelen, ott szignifikinsan magasabb a nincs
konfrontacio aranya. szignifikans
Osszefliggés.
H4: Abban az esetben, ha a véllalat kozvetlen .
- ) Nem igazolt,
partnereivel all kapcsolatban (a partnerek .

X . nincs
pedig tovabbi kapcsolatokkal rendelkeznek), ianifiks
ott szignifikansan magasabb az szignifikans

L Osszefliggés.
alkalmazkodas arénya.
H5a: Abban az esetben, ha sok lzleti partner | Nem igazolt,
van, ott szignifikansan magasabb a hal6zati ) ni_n(_:s,
pozici6 véltoztataséanak aranya. szignifikans
Osszefliggés.
H5b: Abban az esetben, ha erés befolyas van | Nem igazolt,
a partnerekre, ott szignifikdnsan magasabb a nincs
halézati pozicioé valtoztatasanak aranya. szignifikans
Osszefliggés.
H6a: Abban az esetben, ha a vallalatok | Nem igazolt,
méretben és profilban is valtozok, ott nincs
szignifikansan magasabb a hélézati pozicid szignifikans
megvaltoztatdsnak aranya. Osszefliggeés.
H6b: Abban az esetben, ha a vallalatok | Nem igazolt,
egylittmiikddnek, ott szignifikansan nincs
magasabb a halézati pozicio szignifikans
megerdsitésének aranya. osszefugges.
H6c: Abban az esetben, ha tobb (zleti | Nem igazolt,
kapcsolat megsziint, ott szignifikansan nincs
magasabb a halézati pozicio szignifikans
megerdsitésének ardnya. Osszefliggeés.
H6c(pesszim): Abban az esetben, ha tobb Igazolt,

iizleti kapcsolat megsziint, ott szignifikdnsan

kozepesen erds

I1. A dinamika haldzati
képalkotas dimenzidi kozil az
lzleti kapcsolatok
megsziinésének kdzepesen erds
pozitiv szignifikdns hatasa van a
haldzati pozicido megerdsitésére.
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magasabb a halozati pozicié pozitiv
megerGsitésének aranya. kapcsolat.
H6d: Abban az esetben, ha G uzleti | Nem igazolt,
kapcsolatok alakultak ki, ott szignifikdnsan nincs
magasabb a halozati pozicié valtoztatasanak szignifikans
ardnya. Osszefiiggés.
H7: Abban az esetben, ha szdmos vallalat van | Nem igazolt,
jelen, ott szignifikansan magasabb a halozati nincs
pozicié megerdsitésének aranya. szignifikans
Osszefliggeés.
H8: Abban az esetben, ha a véllalat kdzvetlen | Nem igazolt,
partnereivel all kapcsolatban, ott nincs
szignifikdnsan magasabb a halézati pozicid szignifikans
megerdsitésének aranya. Osszefliggés.
H9a: Abban az esetben, ha sok Uzleti partner | Nem igazolt,
van, ott szignifikdnsan magasabb a kontroll nincs
aranya. szignifikans
Osszefliggés.
H9b: Abban az esetben, ha erés befolyas van | Nem igazolt,
a partnerekre, ott szignifikansan magasabb a nincs
kontroll aranya. szignifikans
Osszefliggés.
H10a: Abban az esetben, ha a vallalatok | Nem igazolt,
méretben és profilban is valtozok, ott ) nipgs
szignifikansan magasabb a kontroll aranya. szignifikans
Osszefliggés.
H10b: Abban az esetben, ha a vallalatok | Nem igazolt, I11. A dinamika halozati
egyiittmiikddnek, ott szignifikansan _nincs képalkotas dimenzidi kozil az
magasabb a kovetés arénya. szignifikans uzleti kapcsolatok
Osszefiigges. megsziinésének erds pozitiv
H10c: Abban az esetben, ha tobb uzleti Igazolt, szignifikans hatésa van a
kapcsolat megsziint, ott szignifikansan erds pozitiv hal6zatépités menedzselésének
magasabb a kontroll aranya. kapcsolat. kontrollalasara.
H10d: Abban az esetben, ha U0j uUzleti Nem igazolt,
kapcsolatok alakultak ki, ott szignifikdnsan ) ni.n(.:s,
magasabb az kontroll aranya. szignifikans
Osszefliggés.
H11: Abban az esetben, ha szdmos vallalat IV. A szélesség halozati
van jelen, ott szignifikdnsan magasabb a Igazolt, erds képalkotéas dimenzidnak erds
kontroll aranya. pozitiv pozitiv szignifikans hatasa van a
kapcsolat. hal6zatépités menedzselésének
kontroll&lasara.
H12: Abban az esetben, ha a vallalat | Nem igazolt,
kozvetlen partnereivel all kapcsolatban, ott _ni_n(_:s,
szignifikansan magasabb a kévetés aranya. szignifikans
Osszefliggeés.

Forrés: sajat szerkesztés
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9. A VEGYES KUTATAS EREDMENYEINEK OSSZEGZESE ES
—“RTEKELESE

Empirikus kutatdsomban alapvetden arra a kérdésre kerestem a valaszt, hogy milyen
strategizing tevékenységeket folytatnak az izleti kapcsolatokban érintett menedzserek a
diadban. A kérdés komplex jellege miatt vegyes kutatasi modszert alkalmaztam, amely
két szakaszbdl allt: kvalitativ esettanulmany szakaszb6l és kvantitativ kérdGives

megkeérdezés szakaszabol.

A kovetkez6kben az elsésorban feltard jellegti vegyes kutatas eredményeit ismertetem,
melyhez el6ébb az egyes kutatasi szakaszok eredményeit 6sszegzem roviden, majd pedig

azok integralt ertékelésére keril sor.

Kvalitativ kutatasommal az volt a célom, hogy az uzleti kapcsolatokban érintett
menedzserek tevekenysegeiben beazonositsam a strategizing tevékenységeket. A vegyes
kutatas eme szakaszaban feltételeztem, hogy a vallalat {6 profiljat képezé tevékenységek
adott interaktiv kapcsolatrendszerben értelmezve strategizing tevékenységekként
azonosithatok. Az elemzett interjuk alapjan elGszor azonositottam az (zleti
kapcsolatokban érintett menedzserek tevekenysegeit, majd ezeket a tevékenységeket a
vallalati kapcsolatok kialakuldsanak folyamatahoz, illetve annak egyes szakaszaihoz
rendeltem: a kapcsolatfelvétel szakaszaban a vallalati kommunikacio, az ajanlattétel
szakaszaban az artargyalas, a szerzédéstél a sorozatgydrtasig Szakaszban a gyartasi
visszacsatolas, a sorozatgyartas szakaszaban pedig a vevdi- és beszerzdi reklamaciok
kertltek azonositasra menedzseri tevekenységekként. Az elemzett lzleti kapcsolatok
kialakulasanak fejlodési periddusaiban a jelzett menedzseri tevekenységekre a diadikus
kontextus és az interakcio egyarant jellemz6 volt. Az elméleti kutatas alapjan ezeket a
tevékenysegeket azonositottam strategizing tevékenységeknek, melyek interaktiv

jellegiikkel adott szakaszban hozzajarultak az iizleti kapcsolat fejlodéséhez .

A strategizing tevékenységek azonositasat kovetden a kvantitativ kutatds soran azt

vizsgaltam, hogyan kapcsolodik 6ssze a menedzserek halozatbeli tevékenységében a
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strategizing és a haldzati kepalkotés, azaz kimutathato e kapcsolat a kvalitativ kutatas

sorén beazonositott strategizing tevékenységek és a haldzati képalkotas dimenzi6i kozott.

A kutatds eredményeibdl kideriilt, hogy vannak olyan strategizing tevékenységek,
amelyeknél viszonylag egyértelmlii a menedzserek allasfoglalasa. Ilyen egyértelmi
allasfoglalést lattunk a meglévd iizileti kapcsolatok konfrontdcioval valo menedzselése
esetében, ahol igazolasra keriilt, hogy annal a vallalatnal, amely erds befolyast gyakorol
partnerére, inkédbb konfrontalodik Uzleti partnerével az alkalmazkodashoz képest. Az
eredmények szintén egyértelmii allasfoglalast mutattak egy kovetkezd strategizing
tevékenyséq, a tobbi iizleti szerepld kontrolldlasa esetében is. A statisztikai elemzések
megerdsitették, hogy abban a vallalati kornyezetben, ahol egyrészt szamos vallalat van
jelen, mindemellett tobb tizleti kapcsolat is megsziint, ott a vallalatok inkabb kontrollaljak

a tobbi szereplot a kovetéshez képest.

A kvantitativ eredmények arra is engednek kovetkeztetni, hogy a mintdban szerepld
menedzserek halozati képalkotasara jellemz6 egytittmiikodé vallalatok és a menedzserek
strategizing tevékenységei kozott nincs kapcsolat. Tovabbé a vizsgalatok a menedzserek
strategizing tevékenységei koziil sem a meglévo kapcsolatok alkalmazkodéssal vald
menedzselése, sem a dominans partnerek kdvetese nem mutattak dsszefiiggést a halozati

képalkotassal.

Ugyanakkor a kapcsolatvizsgéalat soran alkalmazott Fuzzy logikanak koszonhetéen olyan
kapcsolatok igazolasara is sor kerllt (teljes mértékben, részben vagy jelzésértékkel),
amelyekre a Fuzzy logika nélkili skalaképzés nem volt képes (1asd kozéps6 értékkel mért
kapcsolatvizsgalat eredményei). A Fuzzy logika alkalmazasaval a menedzserek markans
allasfoglalasa nyilvanult meg az egyik strategizing tevékenység, a haldzati pozicio
megerdsitése mellett, miszerint abban az uzleti kdrnyezetben, ahol tobb zleti kapcsolat
is megszlnt, ott a vallalat (menedzser) inkabb a haldzati pozicié megerdsitésére torekszik
a pozicid6 megvaltoztatasdhoz képest. Fontos megjegyezni, hogy a kozépsdértékekkel
mérve e két valtozé kdzott nem eredményezett szignifikans kapcsolatot a tesztstatisztika.
A Fuzzy logika azonban finomitotta a kérdést egy olyan szélsséges esetre, amikor a
menedzsernek arrol kellett allast foglalniuk, amikor a legkevésbé torekedtek pozicidjuk
megerdsitésére. Az eredmények tiikrében elmondhatd, hogy a Fuzzy logika

alkalmazasaval az itt vizsgalt két valtozo, azaz a halozati pozicid megerdsitése €s az lizleti
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kapcsolatok megsziinése k6zott olyan mértéki valtozast sikertilt feltarni a menedzserek
gondolkodasaban, illetve Kitagitani azok gondolkodasi keretét, amely egy addig nem

igazolt kapcsolatot igazoltta 1éptetett elo.

A kvantitativ kutatds eredményei tovabba azt is jelezték, hogy eléfordulnak olyan
strategizing tevékenységek, amelyeknél a statisztikai proba bar nem igazolta teljes
mértékben, de jelezte a szignifikdns kapcsolatot a halozati képalkotds megfeleld
dimenzidival. A minta alapjan ,,jelzésértékkel” biré kapcsolatok a kovetkezd valtozok
kozott mutatkoztak:

- a meglévd kapcesolatok terén valo konfrontacid és a kdzvetlen partnerekkel val6
Uzleti kapcsolat kozott (szélsdértékkel mért),

- a meglévd kapcsolatok terén valo alkalmazkodds és a vizsgalt véllalat Uzleti
kapcsolatainak szama, erés befolyasa, 0j kapcsolatok kialakulasa, sok vallalat
jelenléte, valamint a kozvetlen partnerekkel vald Uzleti kapcsolat kozott
(sz€lséértékkel mért),

- a halozati pozicidé valtoztatasa és az erés befolyas, valamint a sokszinli tizleti
szereplok kozott (kozépso €s szélsoértekkel egyarant mért),

- atobbi szerepldk kontrolldlasa és a vizsgalt vallalat Uzleti kapcsolatainak szama,
erds befolyasa (kozépso és szélsdértékkel egyarant mért), valamint kapcsolatok
megsziinése, Uj kapcsolatok kialakulasa, sok vallalat jelenléte, illetve a kozvetlen

partnerekkel val6 Uzleti kapcsolat kdzott (szélséértékkel mért).

Ezeknél a strategizing tevekenységeknél a menedzsereknek bizonytalan az allasfoglalasa.
Ugyanakkor az is jol lathato, hogy a menedzserek bizonytalan allasfoglalasa elsésorban
a sz€lséértékekkel mért kapcsolatvizsgalatoknal jelentkezett (k6zépsoértékekkel 4, mig
szélsoértékekkel 14 ilyen kapcsolat), amely a kutatdésomban a Fuzzy logika
alkalmazasanak f6 céljara enged kovetkeztetni. Nevezetesen arra, hogy a Fuzzy logika
beépitésével a kérdoiv kitdltése a menedzsereket olyan, az iizleti kapcsolatokat érintd
szélsOséges eseteken valdo gondolkodasra Osztondzte, melyekr6l altaldban Uzleti

kapcsolataikra vonatkozolag nem gondolnak.

Amennyiben a vegyes kutatas eredményeit egyttesen szemléljik, ugy jol lathatd, hogy
a kvantitativ kutatas soran vizsgalt strategizing tevékenységek (Hakansson — Ford, 2002;

Ford et al., 2002 alapjan) és az azokra hatast gyakorld halozati képalkotds dimenziok
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(Henneberg et al., 2006; Corsaro et al., 2011 alapjan) diadikus kontextus lévén a kvalitativ
kutatds soran azonositott Tlzleti kapcsolat fejlédési szakaszaiba, pontosabban
epizédjaihoz és azok strategizing tevékenysegeihez sorolhatok. Azon strategizing
tevékenységek és halozati képalkotds dimenziok kapcsolatat tekintve is, ahol a
megkérdezett menedzsereknek bizonytalan , ugyanakkor jelzésértékkel birt az
allasfoglaldsa (lasd kapcsolatvizsgéalat eredményei), a tevékenységek és dimenzidk
fellelhetéek voltak a menedzseri interjukban. A kvalitativ kutatds mélyinterjiu soran
ugyanis az interjualanyok szamos olyan, foként sz¢élséséges és egyedi, Uzleti partnerrel
tortént esetrél szamoltak be, melyekben példanak okaért az inkabb erds befolyassal
rendelkezé fél valtoztatott a kapcsolat tartalman vagy pedig Ujakat hozott 1étre, amely

ezaltal eltér6 erbforras kapcsolatot és egyben 0j poziciot eredményezett a szamara.

Markansan elkilonultek ugyanakkor azon menedzseri vélemények az egyes Uzleti
partnerrel fennall6 kapcsolatokrol, amelyekben az egyik fél ,,érezhetéen” erds(ebb)
befolyast gyakorolt potencialis/tényleges partnerére, vagy az Uzleti kornyezetében
fellépett kényszerhelyzetbdl (bezarasok, veszteségek stb.) adédoan inkabb megprobalta

javitani a napi miikodést a meglévo kapcsolataiban.

A 26. tablazatban a vegyes kutatas eredményeinek 6sszegzése kerilt szemléltetésre. A
tablazatban a kvantitativ kutatds eredményei alapjan alatamasztott, a mintara néezve
szignifikdns kapcsolatot mutaté strategizing tevékenységeket és haldzati képalkotas
dimenzidkat!® a kvalitativ kutatas sordn azonositott iizleti kapcsolat megfeleld fejlddési
szakaszaihoz és strategizing akcidihoz rendeltem. Az egyes strategizing akciok aszerint
kerliltek megjelenitésre, hogy az lizleti kapcsolat fejlddési szakaszaban potencialis vagy
mar meglévo Uzleti kapcsolatrol van szo. Potencialis Gzleti kapcsolat esetén az elméleti
kutatds alapjan vizsgalt strategizing akciok kozul a halozatban elfoglalt pozicid
menedzselése, mig a meglévd kapcsolatoknal mindharom strategizing akcio tertlete, igy
a meglévo kapesolatok menedzselése, a halozati pozicid menedzselése és a hdldzatépites
is felmerdl. A kdvetkezékben az lizleti kapcsolat fejlédési szakaszai mentén értelmezem

a tablazatban dsszegzett eredményeket.

18 A kvantitativ kutatas az elméleti kutatas alapjan meghatarozott strategizing akciokat (Hakansson — Ford,
2002; Ford et al., 2002; Corsaro et al., 2011), valamint haldzati képalkotas dimenzidkat (Henneberg et al.,
2006; Corsaro et al., 2011)
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26. tablazat: A vegyes kutatds eredményei az empirikus kutatas mintajara nézve

Uzleti kapesolat Strategizing akciok
fejlodési Az iizleti A kvalitativ Haikansson és Ford (2002), Ford és szerzotarsai Henneberg és szerzétarsai (2006) és Corsaro és
szakaszait kapcsolat kutatas (2002), Corsaro és szerzotarsai (2011) strategizing szerzotarsai (2011) halozati képalkotas dimenzio6i a
meghatarozé jellege eredményei dimenzio6i a kvantitativ kutatas alapjan kvantitativ kutatas alapjan alatamasztva
epizédok alapjan alatamasztva
kapesolatfelvétel potencialis vallalati o halozati pozicié menedzselése megerdsitéssel a vallalat uzl§t1 komyezetere jellemzo, hggy az utobbi 3
kapcsolatok | kommunikacio évben tobb kapcsolat megsziint
potencialis e e, . i s a vallalat iizleti kornyezetére jellemz6, hogy az utdbbi 3
halozati pozicié menedzselése megerdsitéssel . . N
kapcsolatok évben tobb kapcsolat megsziint
meglévd kapcsolatok menedzselése konfrontacioval a vallalat erés befolyassal bir iizleti kapcsolataira
Ao o . e a vallalat {izleti kornyezetére jellemzd, hogy az utobbi 3
< . - . halozati pozicié menedzselése megerdsitéssel . . N
ajanlattétel meolévs artargyalas évben tobb kapcsolat megsziint
Ka gc solatok a vallalat iizleti kornyezetére jellemz6, hogy az utdbbi 3
P A s évben tobb kapcsolat megszlint
halozatépités kontrollal - - . — P
szamos vallalat van jelen, melyek k6z6tt nagy szamu
kotelékek vannak
meglévo kapcsolatok menedzselése konfrontacioval a vallalat er6s befolyassal bir {izleti kapcsolataira
e, . ioso a vallalat {izleti kdrnyezetére jellemzd, hogy az utobbi 3
halozati pozicié menedzselése megerdsitéssel “vben t5bb k lat it
szerzOdést6l a meglévo gyartasi - — v e13 0 a’pcs'o a me,gsz‘m R
sorozatgyartasig kapcsolatok | visszacsatolas a vallalat uzl’etl kon}yezetere jellemzd, h(ﬂ)gy az utobbi 3
A s évben tobb kapcsolat megsziint
halozatépités kontrollal . . . — P
szamos vallalat van jelen, melyek k6z6tt nagy szamu
kotelékek vannak
meglévo kapcsolatok menedzselése konfrontacidval a véallalat er6s befolyassal bir tizleti kapcsolataira
e, . i s a vallalat lizleti kdrnyezetére jellemzd, hogy az utobbi 3
halozati pozicié menedzselése megerdsitéssel . . "
o vevoi- és évben t6bb kapcsolat megsziint
sorozatgyartas kmae%:(\),l(;tok beszerzéi a vallalat uzl’etl korrlyezetere jellemzd, h(}gy az utobbi 3
p reklamaciék évben t6bb kapcsolat megsziint

halézatépités kontrollal

szamos vallalat van jelen, melyek kozott nagy szamu
kotelékek vannak

Forrés: sajat szerkesztés
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A kapcsolatfelvétel szakaszaban potencidlis, tehat Uj kapcsolat kialakitasa soran, vallalati
kommunikécio révén, kornyezetében szamos megsziint kapcsolattal a vallalat hal6zati

crer

kapcsolatokhoz hasonld er6forras kapcsolatokat kinal.

Azizleti folyamat kovetkezo fejlodési fazisaban, az ajanlattétel szakaszaban a potencialis
partnerek mellett meglévo partnerekkel is sor keriilhet artargyaldsra (a meglévd mellett
egy Ujabb termék, szolgaltatas stb. kapcsan). Amennyiben potencialis partnerrel ker(l
sor artargyalasra, ugy a vallalat az el6z6 esethez hasonldan és vélhetden a hasonlo lizleti
valo napi szintii feladatok menedzselése soran az er6s befolyassal biro vallalat a
kapcsolaton beliil konkreét valtozésra torekszik, ezaltal konfrontalodik az Gzleti partner
kdvetelményeivel. Ebben a szakaszban a vallalat azonban torekedhet arra is, hogy
megprobalja javitani a napi mikodést a meglévé kapcsolatokon beliil, ezaltal
ajanlattétel szakaszaban a véllalat donthet olyan strategizing tevékenység mellett, hogy
az artargyalads bizonyos aspektusait sajat érdekének megfeleléen iranyitja, ezaltal
megprobalja kontrollalni a kérnyezd haldzatot. Azt a haldzatot, ahol vallalatok kozott

nagy szamu kotelékek vannak, ugyanakkor szamos kapcsolat megsziint.

Amikor a felek kodzotti kapcsolat a szerzodéskotést kovetéen a sorozatgyartasig tartd
szakaszba 1¢ép, az er0s befolyassal rendelkezd wvallalat, konfrontdlédva a partner
kovetelményeivel, a meglévd kapcsolaton beliili valtozasra torekszik. A vallalat azonban
donthet Ugy, hogy megtartja vagy megprobalja javitani a napi mikodést meglévo
kapcsolataban, ezaltal javitva jelenlegi poziciojat egy olyan Uzleti kbrnyezetben, melyre
a kapcsolatok megsziinése a jellemzd. Ebben a szakaszban a vallalat az elébbieken tul
donthet Ggy, hogy megprobélja iranyitani a kdrnyez6 haldzatot, melyre egyrészt szamos

megsziint kapcsolat a jellemz6, masrészt a vallalatok kozott szamos kotelék is kialakult.

A sorozatgyartas szakaszaban mar meglévé iizleti kapcsolatokban jatszodo strategizing
tevékenységekrol beszélhetiink. Az iizleti kapcsolat eme fazisaban gyakorlatilag az el6z0,
azaz szerzOdéstdl a sorozatgyartasig szakaszhoz hasonlé akcidk mellett donthetnek a
véllalatok attol fiiggéen, hogy a meglévé kapcsolatok és/vagy halozati pozicidjuk

menedzselésérdl, illetve halozatépitési terveikrdl van sz6. A kiilonbség eme két kapcsolati
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szakasz kozott, hogy mig az el6z0 szakaszban a strategizing akcidk olyan interakcios
tevékenységekben Oltenek teste, mint pl. gyartasi visszacsatolds (gyart6 vallalatnal),
addig a késztermék gyartasanak szakaszaban leginkabb vevoi- és beszerz6i reklamaciok

formajaban nyilvanulnak meg a fent leirt strategizing tevékenységek.

Az el6zéekben Osszesitett strategizing tevékenységek és az azokra hatast gyakorlod
halézati képalkotas dimenziok csak a vegyes kutatds mintajara nézve érvényesek.
Mindazonaltal a vegyes kutatds eredményei alapjan jol lathatd, hogy az elemzett
véllalatok menedzsereinek strategizing tevékenységeiben érvényesil az elméleti
kutatdsomat megalapozo ket ontoldgiai feltételezés, a felek kdlcsonhatasa és a kdlcsonds
fligg6ség. Az Uzleti kapcsolat kezdeti szakaszaban a konfrontalédé féllel valo véllalati
kommunikacid soran a koélcsonhatas a potencialis partner viselkedéseben, majd annak
kovetkezményeiben nyilvanul meg, amely Iényegében a felek kdzott egy tiszta targyaloi
1égkort alakit ki a kés6bbiekre nézve. A kapcsolat kovetkez6 szakaszaban az artargyalas
soran az er6s befolyas erés alkupoziciot jelenthet a targyaldo félnek. A gyartasi
visszacsatolds szakaszat erdsen jellemzi a felek kolcsonds filiggésége, melyhez
nélkuldzhetetlen a folyamatos és kdlcsonds informacioaramlas mindkét fél részérdl. A
kialakult vagy mar meglévd kapcsolat soran a vevoi és beszerzoi reklamaciok kezelése
mindket felre kdlcsonds kozvetlen vagy kdzvetett hatast gyakorol annak érdekében, hogy

a sorozatgyartast szinten tartsak vagy fejlesszék.
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10. KOVETKEZTETESEK

Disszertaciom alapvet6 célkitiizése volt a stratégia fogalmanak vizsgalata a halozati
megkozelités paradigmajaban a felek kolcsonhatasanak és kolesonos fliggéségének
ontoldgiai feltételei mellett. Tettem mindezt azért, mert a hal6zati megkdzelitést
képviseld IMP kutatasokban alapvetd kérdésként a stratégia fogalma helyett a strategizing
kifejezés all (Gadde et al., 2003). Mindemellett a strategizing fogalma még nem
eredményezett ahhoz hasonl6, egységesen elfogadott definiciét az IMP felfogasaban,

mint ahogyan a stratégiat értelmezik a stratégiai menedzsmentben.

A strategizing fogalmanak értelmezeséhez elészor szakirodalmi kutatast végeztem. Mivel
az IMP szakirodalmanak tanulmanyozésa soran a strategizing adott kapcsolatrendszerben
merdl fel, ezért a fogalom értelmezését diadikus kontextusba helyeztem. Ugyanakkor
figyelembe véve az ontologiai alapokat, azaz, hogy a didd mindkét résztvevoje
kdlcsondsen hatast gyakorol a masikra, ezért a strategizingot, annak értelmezési keretét
kibévitve, a tovabbiakban diadikus interaktiv kontextusban vizsgaltam. Osszhangban
azzal, hogy az IMP megkdzelités a viselkedés vizsgalataval ragadja meg a haldzat
résztvevé egyénekre hivia fel a figyelmet (Hakansson — Snehota, 1989), ezért
kutatasomban a strategizingot az Uzleti kapcsolatokban érintett menedzserek

viselkedésének tanulmanyozasaval vegeztem.

Az IMP szakirodalom mellett az IMP stratégiai felfogasahoz legtébb hasonldsagot mutatd
stratégiai menedzsment megkdzelitéseket is vizsgaltam. Ezek kozul Whittington
stratégia-mint-gyakorlat megkozelitését (Whittington, 1996 és 2003) alkalmazva a
strategizing értelmezését a soron kovetkezd empirikus kutatdsban a menedzserek

tényleges, mindennapi tevékenységeinek vizsgalataval tettem.

Annak érdekében, hogy megértsem, hogyan tevékenykednek a menedzserek (zleti
kapcsolataikban, a strategizing elméleti kutatasaba a megfeleld szakirodalmi elemzést
kovetden beemeltem a halézati képalkotds szerepét. A halozati képalkotast és a

strategizingot a vallalat két megjelend és Osszefonodd folyamataként kezeltem a
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dinamikus hal6zatban (Laari-Salmela et al., 2015). Mindemellett a haldzati képalkotas
folyamatét kutatdisomban gy értelmeztem, mint azt a folyamatot, melynek soran a
menedzserek észlelik (Weick et al., 2005), majd feldolgozzak Uzleti kdrnyezetlket
egyénileg (Henneberg et al., 2010; Abrahamsen et al., 2016). Ennélfogva a haldzati
képalkotast a sense-making (jelentésképzés) és a strategizing kozotti kdlcsonhatasként
értelmeztem (Abrahamsen et al., 216), killéndsen arra vonatkozélag, hogy a menedzserek
mit észlelnek a haldzati képuk altal és mit csinalnak strategizing tevékenységeik soran a
halézatban.

A szakirodalmi kutatast kovetden doktori kutatdsom empirikus részében arra kerestem a
valaszt, milyen strategizing tevékenyseget folytatnak az tzleti kapcsolatokban érintett
menedzserek a diadban. A kérdést két kérdeskorre bontottam: (1) milyen strategizing
tevékenységek azonosithatok az Uzleti kapcsolatokban érintett menedzserek
tevékenysegeiben, illetve (2) hogyan kapcsolddik 6ssze a menedzserek tevékenységében

a halozati képalkotas és a strategizing tevékenyseg?

A felvazolt kutatasi probléma komplex jellege miatt célszertinek tartottam, hogy egymast
kiegészitve eltér6 empirikus modszereket alkalmazzak. Emiatt empirikus kutatasom
soran feltaro jellegli vegyes modszert alkalmaztam. A vegyes kutatdsi maddszer
alkalmazasa lehetové tette a kvalitativ és kvantitativ kutatasi eredmények integralt
értelmezését, mellyel egyrészt alatamasztottam a szakirodalmi kutatdsom eredményeit,
masrészt kibévitettem a strategizingrol szold korabbi kutatasi ismereteket (Henneberg et

al., 2006; Laari-Salmela et al., 2015; Abrahamsen et al.,2016).

A vegyes kutatds egyesettanulmany fazisaban az elméleti kutatas altal meghatarozott
strategizing tevékenységeket vizsgaltam egy magyar autoipari gyarté vallalat két kiemelt
Uzleti kapcsolatdn keresztil. A feltdr6 szakasz eredményeképpen a strategizing
tevékenységeket a vallalat f6 profiljat képez6 kulcsfolyamatokban érintett menedzserek
interaktiv tevékenységeiként azonositottam. Tovabbi eredményként szolgalt, hogy a
beazonositott strategizing tevékenységeket az iizleti kapcsolat minden egyes fejlédési
szakaszanal értelmezni tudtam, ezzel magyardzva a strategizing tevékenységek

kulcsfontossagat az tizleti kapcsolatok fejlédésében.
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A vegyes kutatds kvantitativ kutatdsi fazisdban a strategizing és a hal6zati képalkotas
kapcsolatat vizsgaltam. Az elméleti kutatas eredményeire alapozva Hakansson és Ford
(2002), Ford és szerzotarsai (2002), valamint Corsaro és szerzétarsai (2011) strategizing
akcidinak, valamint Henneberg és szerzdtarsai (2006), illetve Corsaro és szerzétarsai
(2011) halozati képalkotds dimenzidinak mentén tizenkét f6 hipotézis keriilt
megfogalmazéasra, amelyek kozil négyet igazoltnak tekintettem. Fontos megjegyeznem,
hogy a hipotéziseket csak akkor tekintettem igazoltnak, amennyiben a kapcsolatvizsgalat
tesztstatisztikdjanak eredményei egyértelmiien alatdmasztottak a kapcsolat meglétét a két

dimenzi6 kozott.

Doktori kutatdsom eredményeként a fentiekben ismertetett elméleti és empirikus
kutatasok eredményei alapjan értelmeztem a strategizing fogalmat az IMP interakcios
megkozelitésben. A strategizing fogalmanak kutatdsom eredményei alapjan torténd
meghatarozasa lehetOséget teremtett arra, hogy az IMP korabbi ezirdnyu
megfogalmazésait integraljam. A megfogalmazasok ezen integralasa altal meghatarozott
strategizing értelmezés jobban kdveti az IMP interakcios megkozelitésének ontoldgiai
feltételezéseit (a kolcsonds fliggdséget €és a kolcsonhatést), melyek altal jobban beleillik

az IMP alapvet6 elképzeléseibe.

Doktori kutatasom elméleti és empirikus eredmeényei alapjan a strategizing fogalmat a

kovetkezoképpen értelmezem:

(1) A strategizing csak interaktiv kapcsolatrendszerben, diadikus kontextusban
értelmezhetd. 1°

(2) A strategizing az  (zleti  kapcsolatokban  érintett  menedzserek
mikrotevékenységeiként értelmezhetd, ahol a menedzserek mikrotevékenységei a

vallalat f6 profiljat képezd tevékenységekhez kothetdk.

19 Tekintettel arra, hogy az (1) pontban a strategizingot még diadikus, a (4) ponttdl pedig mar haldzati
kontextushan értelmezem, a kutatas kdvetkeztetéseire nézve a kovetkez6 finomitassal élek. A disszertacio
kdzponti elméleti kérdése a diad (diadikus kontextus) jelentése, amely ugyanakkor egyszerre jelent
kozvetlen és kozvetett kapcsolatot is (Hakansson — Ford, 2002). Mivel a kézvetett kapcsolat (mar) haldzati
szintet értelmezett (Moller — Halinen, 1999), ennélfogva sziikségszeriinek tartottam a két
ellentmondasosnak tiind jelz6t — diadikus és interaktiv kapcsolatrendszer — ilyen forméan egydittesen
alkalmazni a strategizing fogalmanak értelmezésénél. Mindemellett a stratégiai cselekvés, mely
tulajdonképpen egyedi akciokbol tevodik Ossze, magaban foglalja a mas szereplokkel valo kapcsolatokat,

valamint e kapcsolatokon beliili interakciokat is.
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(3) A (2) pontban valo értelmezés szerint a strategizing fogalmat a magyar

terminoldgidban valé pontosabb hasznélat végett a strategizing tevékenységek

fogalommal célszeri helyettesiteni.

(4) A menedzserek strategizing tevékenysegei a meglévd Uzleti kapcsolatok és

halézatban elfoglalt pozici6 menedzselésére, valamint a haldzatépitésre

iranyulnak.

(5) A halozati képalkotas a strategizing tevekenységeket meghatarozé folyamat.

(6) A strategizing tevékenységek és a haldzati képalkotas diadikus kontextusban

értelmezve dsszefon6dd folyamatok, amelyek befolyasoljak az lzleti kapcsolat

fejlodésének szakaszait.

Az aldbbiakban a strategizing értelmezéseéhez a vegyes kutatds kvantitativ kutatasi

fazisanak nem reprezentativ eredmeényei alapjan kiegészitéseket fogalmazok meg a

tézisek alapjan arra vonatkozoélag, hogy a menedzserek hogyan hasznaljak fel a hal6zatrol

alkotott ismereteiket a strategizing tevékenységeik soran. E szerint a halozati képalkotas

dimenzidinak és a strategizing tevékenységek kozotti kapcsolatokra a kovetkezok a

jellemzok:

Amennyiben a menedzser olyan véllalatot kepvisel, amely erds befolyast gyakorol
iizleti kapcsolataira, ugy a menedzser meglévo iizleti kapcsolatainak napi szintii
menedzselése soran a kapcsolatokon belili (konkrét) valtoz(tat)asra torekszik.
Amennyiben a menedzser olyan véllalatot képvisel, amelynek Uzleti
kornyezetében az utobbi harom évben tobb lizleti kapcsolat megsziint, ugy a
javitani a napi miikodést a meglévd kapcsolatain beliil, mésrészt 0j kapcsolatokat
is hasznalhat a pozicié megszilarditasara.

Amennyiben a menedzser olyan vallalatot képvisel, amelynek (zleti
kornyezetében az elmult harom évben tobb iizleti kapcsolat megsziint, Ggy a
menedzser a hal6zatépités sordan az interakcid bizonyos aspektusait sajat
(vallalati) érdekének megfelelden irdnyitja.

Amennyiben a menedzser olyan vallalatot képvisel, melynek izleti kérnyezetében
szamos vallalat és egyéb szervezet kdzott nagy szamu kotelékek alakultak ki, tgy
a menedzser a hal6zatépités soran az interakcidé bizonyos aspektusait sajat

(vallalati) érdekének megfelelden iranyitja.
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Bar a fenti meghatarozasok nem altalanosithatdak, az empirikus kutatdsom alapjan a
mintara nézve alatamasztott és egyben figyelmet felkeltd ismereteket nytjtanak a magyar

menedzserek strategizing tevekenysegere nézve.

A 8. &bra a doktori kutatdss eredményeit szemlélteti, amelyben a strategizing
kutataisomban val6 értelmezése alapjan a strategizing leirdséra szolgalo
osszefliggésrendszert allitottam fel. Fontosnak tartom megjegyezni, hogy hasonldan
minden 0Osszetett jelenség modelljéhez, e modell is a konceptualizlas eszkdzével
leegyszertisiti a valosagot, azaz bizonyos szempontokra dsszpontosit, masokat hattérbe
szorit. Ugyanakkor segitségével olyan tényezok feltarasara kerul sor, amelyek késébb
Tovabba mivel a vegyes kutatas jellemzden feltard jelleggel birt annak kvalitativ és nem

reprezentativ kvantitativ szakaszaval, a kapott eredmények nem altalanosithatok.

8. abra: Kutatasi eredmények dsszegzése: A strategizing tevékenységek leirasara szolgalo
osszefliggésrendszer

Kornyezeti szint

halozati i 1 vallalat f6 profiljat képezd !
képalkotas . mikrotevékenységek

tzleti E - meglévé kapcsolatok
kapcsolat i menedzselése

hatalom
dinamika

szélesség : fejlédésének | - haldzatban elfoglalt b Individudlis szint

szakaszai pozicid menedzselése
halozatépités

SENSE-MAKING STRATEGIZING

UZLETI KAPCSOLATOKBAN ERINTETT
MENEDZSEREK

Forras: sajat szerkesztés

Doktori kutatdsom a strategizing fogalméanak IMP interakcios megkdzelitésben valo,
korébbi elméleti, valamint a dolgozatban ismertetett empirikus kutatasokat integrald

értelmezésén kiviil tovabbi tudomanyos és gyakorlati jelentdséggel is bir.
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Munkam empirikus részében alkalmazott Fuzzy logika segitségével részletesebben
tudtam kezelni az Uzleti kapcsolatok kvantitativ jellemzését, amely a kapcsolatok
szubjektiv megitélése és komplex jellege miatt altalaban nehézségekbe Utkozik. Nem
véletlen, hogy az IMP kutatdsok tobbségeben kvalitativ kutatdsi moddszereket
alkalmaznak, mivel a kvantitativ statisztikai modszerek az eldbb jelzett problémakat
leegyszertisitik, az Uzleti kapcsolatok arnyalatait nem érzékelik. A Fuzzy logika
hasznalata a Likert-skalaknal lehetévé tette, hogy a leird jellegii statisztikai értékeket
arnyalja, ezéltal pontosabb képet adva a valaszadd menedzserek véleményérél. E
modszertani megoldas alkalmazasanak koszonhetéen kapcsolat igazolasara kerllt sor
adott strategizing tevékenység (halozati képalkotas megerésitése) és egy haldzati
képalkotas dimenzid kozott (Uizleti kdrnyezet, ahol tobb tizleti kapcsolati is megsziint)?,
mely egyben 0 ismerettel bévitette doktori kutatdsom eredményeit. Az eredmények
tikrében arra a kovetkeztetésre jutottam, hogy a Fuzzy logika mddszertani alkalmazasa
az Uzleti kapcsolatok vizsgalatandl és leirasandl menedzseri oldalrol nézve
tulajdonképpen nemcsak a menedzser Uzleti kapcsolatrol valo gondolkodasat terjeszti ki,

hanem ezéltal a menedzseri dontések alakulasat is befolyasolja.

Tovabba a strategizing és halozati képalkotas kapcsolatanak vizsgalatakor az eredmények
(a pilot teszteredmények alapjan) arra engedtek kovetkeztetni (a mintara nézve), hogy
Henneberg és szerzotarsai (2006), valamint Corsaro és szerzétarsai (2011) haldzati
képalkotds dimenzioinak sajatos alkalmazasa (az egyes dimenzidk ellentétes jelzékkel
valo ellatasa helyett a dimenziok jellemzdinek Osszetevokre vald bontdsa) a magyar
menedzserek korében megfeleldbbnek bizonyult az eredeti dimenzidk helyett. Ennek
egyik eredményeképpen igazolasra keriilt a mintara nézve, hogy Corsaro és szerzotarsai
(2011) altal alkalmazott haldzati képalkotas dimenziokhoz képest a magyar menedzserek
halozatrol alkotott szubjektiv feldolgozasaban nem szerepel sem a kdzvetett kapcsolat,

sem az egylittmiikodd vallalatok tényezdje.

A vegyes kutatas fentiekben emlitett részeredmeénye, mely szerint a magyar menedzserek
(mintara vonatkoztatva) halozati képalkotdsaban nincs szerepe sem a kozvetett
kapcsolatoknak, sem az egyiittmiikodésnek, tovabbi érdekes, jovobeli kutatdsi kérdest vet

fel? Az IMP interakcids megkozelitésében, amely elsdsorban nyugati tokés orszagokban

20 A hagyomanyos Likert-skala értékek (kozépsd értékek) nem mutattak szignifikdns kapcsolatot e két
valtozo kozott.
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végzett kutatasok alapjan kerlt megfogalmazasra, minden uzleti kapcsolat beagyazott,
azaz minden Uzleti kapcsolatnak van kozvetett kapcsolatrendszere. Ennélfogva felmerdl
a kérdés, hogy ,.csupan” kulturalis kiilonbségrol van szé vagy madas szemléletrdl?
Amennyiben eltéré szemléletr6l van szd, ugy az eredmény elméleti jelentoséggel is bir,
és tovabbi kérdés merll fel: vajon azok a modellek, amelyeket az IMP hasznal és
amelyeket e munkaban alkalmaztam, egy az egyben alkalmazhatéak a kelet-eurdpai
orszagok gazdasagi folyamatainak leirasara? Egy masik megkozelitésben a magyar
felsGoktatasi tanrendek hianyossagaként is felr6hatd az elébbi probléma, melyet az
egyittmiikodés ¢és kozvetett kapcsolatok iizleti életben betdltott szerepének

hangsulyozéséaval — bar hosszabb tadvon — orvosolni lehet.

Az IMP egy tovabbi megvélaszolatlan elméleti kérdése a dolgozat elmeéleti kutatas
részében felvazolt gondolatmenet, amely a strategizing diadikus vs. haldzati kontextusat
irja le. A problémaét az IMP atfogo elméletének hianya okozza. A diadikus kontextusban
értelmezett strategizing ugyanis a halézati viszonyok miatt hatast gyakorol a kdzvetett
kapcsolatokra, amelyek irdnya az uzleti kapcsolat menedzsment altal nem feltétlendl a
kdzvetett kapcsolat, valamint a kdzvetett kapcsolatok is hatast gyakorolnak a kdzvetlen
kapcsolatokra. A szakirodalmi kutatdsok (Gadde et al., 2003; Abrahamsen et al., 2012)
alapjan feltételezhetd, hogy ezek a hatdsok késobb a halozati pozicidban jelennek meg,
ezaltal a halozatban val6 tevékenység is a diadokon keresztil megy végbe.
Kovetkezésképpen e kérdés egyben a doktori kutatast kovetd jovobeli kutatds témaja
lehet, amennyiben a hal6zati poziciéra ugy tekintek, mint arra a hal6zati fogalomra,

amelyben a kozvetlen és kozvetett kapcsolati hatdsok vélhetden megjelennek. Ebben az

crer

diadban.

Osszességében a stratégia halozati megkozelitésben valo vizsgalatat célzo kutatast
sikeresnek tekintem. Teszem mindezt azért, mivel munkdm végén a strategizing
fogalmara egy elméletileg megalapozott meghatarozast ismertettem. Az elméleti kutatasi
modell az empirikus kutatassal egyetemben értékelhetd eredményeket hozott, melyek a
strategizing fogalmanak interakcios megkdzelitésben vald integralt megfogalmazasat,
valamint egy lehetséges 0Osszefliggésrendszert eredményeztek a strategizing

tevékenységek leirasara.
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A disszertacio az ismertetett korlatok mellett fontos forrasa lehet Ugy a kutatok, mint a
gyakorlé szakemberek korében a hazai vallalatok haldzatbeli stratégiai gyakorlatanak
megismerésében. A strategizing tevékenységek leirasara szolgald Osszefiiggésrendszer
tehat nemcsak a kutatok szdméra jelenthet érdekes perspektivat, a vallalatoknak is
segithet megismerni tizleti kapcsolataikban a vizsgalt tényezok kozotti kapcsolatot. Ezt
tdmasztja ald, hogy a doktori kutatas kérd6ives megkérdezésének lebonyolitasa folyaman
szamos valaszadd, azaz véllalati szakember (menedzser) élt azzal a lehetdsséggel (a
kérddiv végén hivtam fel erre a figyelmet), hogy elkérje a kutatds eredményeit. A
valaszadok ilyen jellegli visszajelzéseit a kutatas targya és célja szempontjabdl pozitiv

visszacsatolasként tekintettem.

Doktori kutatasom vallalati alkalmazasi lehetéségeit jelentOségét egyrészt abban latom,
hogy a stratégia, azaz strategizing hal6zati megkozelitésben vald ertelmezése, annak az
uzleti kapcsolatokban bet6ltott szerepe és az arra hatd kiilonboz6 halozati képalkotés
dimenziokba vald betekintés dontd szerepet jatszhat a vallalatok versenyképességenek
fokozasaban. A hazai (az empirikus kutatas mintaja alapjan els6sorban gyart6) vallalatok
Uzleti kapcsolatainak fejloddési szakaszaira jellemzé strategizing és haldzati képalkotas
dimenziok szemléltetésével és leirasaval doktori kutatasom eredmenyei kozvetlen

visszajelzést tudnak adni a vallalat kapcsolataiban érintett menedzserek szamara.

Az eredmények tovabba segitenek ezen menedzsereknek megérteni Uzleti kapcsolataik
napi szinti menedzselésének stratégiai vonzatait, valamint ertékelni az Uzleti
kapcsolatokban levo fejlesztési lehetGségeket vagy azok leértékelésével kapcsolatos
dontéseket. A véllalat egyes — potencialis vagy meglévo — izleti kapcsolatainak stratégiai
jellegli elemzése vonatkozhat arra is, hogy a vizsgalt vallalat milyen forméaban véltoztatta
vagy fejlesztette tevékenységeit és folyamatait az Uzletfeleivel kapcsolatban az id6

folyaman.

Az id6 dimenzidjanak beemelése az Uzleti kapcsolatok, ezen belil pedig a strategizing
tevékenységek elemzésébe azonban mar egy Ujabb torténet, jelen dolgozatnak egy Gjabb
jovobeli kutatési irdnyvonala lehet. Mindemellett a dolgozat megfeleld kiindulopontul is
szolgalhat a hazai vallalati gyakorlatot stratégiai szempontbdl vizsgald tovabbi kutatasok

korében.
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MELLEKLET

1. melléklet: Meélyinterjuk vezérfonala a VT Autéelektronika Kft. torténetének
feldolgozaséaral

Videoton

Interja vezérfonal (vezet6i)

Az interjura, amelyben el6re is kdszonjiik az On részvételét a Budapesti Corvinus
Egyetem Marketing és Média Intézetének keretében miikddo ,,Marketing az lizleti
halozatokban, magyarorszagi IMP kutatokozpont” a tovabbiakban ,,hIMP” és a
Videoton kozotti kutatasi egylittmiikodés keretében kertiil sor. A kutatas célja a
Videoton Autdelektronikai Kft. torténetének feldolgozasa. Az interju soran
elhangzottak kizarolag kutatasi célokat szolgalnak, azok kozvetlendl semmilyen
formaban nem kertlnek nyilvanossagra. Amennyiben esetlegesen az interju egyes
részeit egy-egy publikalasra keriil6 esettanulmanyban szeretnénk felhasznalni,
ugy azt elézetesen Onnel egyeztetjiik és kizarolag az On hozzajarulasaval tessziik
meg.

A kovetkez6 beszélgetés tervezett idotartama hozzavetdlegesen egy, masfél ora.
Az interju soran a kovetkez6 témakat szeretnénk érinteni.

El6szor is szeretném megkérni, hogy néhany szoban mutatkozzon be!

Kérem, gondoljon vissza arra az id6szakra, amikor kapcsolatban keriilt a
Videotonnal, és mesélje el minél részletesebben a palyafutasat a Videotonnal!
Gondolja vegig, hogy mely emberi kapcsolatok voltak meghatarozoak a munkaja
soran!

Hogyan latja a vezet6k egyiittmiikodésének szerepét, fontossagat a sikerben? Mi
tartja 0ssze a céget? Hogyan kezelték az érdekellentéteket?

Ha a Videoton ember lenne, milyen lenne? irja le minél részletesebben!
Kovessiik végig egyiitt a Videoton fejlodését (az id6 alatt, amig ott dogozott) és
gondoljuk végig, melyek voltak a dontd allomasok! Milyen dontések vezettek a
Videoton sikeréhez? Melyek voltak azok, amik visszavetették?

Melyek azok a meghatarozo tényezdk, amelyek leginkabb huztak/huzzak eldre a
céget?

Hogyan sziiletnek a vevoéi, vagy beszallitoi kapcsolatokra vonatkozd dontések?

Milyen kapcsolatokat tart On értékesnek?
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Melyek azok a legfontosabb vezetdi kompetenciai, kovetett értékek, amelyek
segitették a munkaban? Mit tanacsolna egy kezdé vezetdnek, mire kell a
legjobban odafigyelni?

Mit csinalna masképp, ha még egyszer elolrdl kezdhetné?

Veégere, mit mesélne el még szivesen?

Interju vezérfonal (dolgozoi)

(ugyanaz a bevezeto, mint a vezetoi interjundal)

El6szor is szeretném megkérni, hogy néhany széban mutatkozzon be!

Kérem, gondoljon vissza arra az iddszakra, amikor kapcsolatban keriilt a
Videotonnal, és mesélje el minél részletesebben a palyafutasat a Videotonnal!
Gondolja végig, hogy mely emberi kapcsolatok voltak meghatarozoak a munkaja
sorén!

Ha a Videoton ember lenne, milyen lenne? irja le minél részletesebben!

Melyek azok a legfontosabb tulajdonsagok, amelyekre sziiksége van azoknak,
akik itt akarnak hosszu tavon dolgozni? Melyek azok a sajat kompetenciak,
amelyek a legfontosabbak az itteni munkahoz?

Mit tanacsolna az igazgatdnak, mit kellene masképp csinalni? Ha On lenne, On
hogy csinalna?

Végére, mit mesélne el még szivesen?
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2. melleklet: Felhasznalt mélyinterjuk alanyainak vezetési szintje és vallalat
szerinti azonositasa

Interjualanyok a vezetés

szintje szerint Munkahely
felsdszintii menedzsment Videoton Holding Zrt.
felsdszintii menedzsment Videoton Holding Zrt.
fels6szintli menedzsment Videoton Holding Zrt.
felsdszintii menedzsment Videoton Holding Zrt.
k6zépszintli menedzsment Videoton Aut6elektronika Kft
k6zépszintli menedzsment Videoton Aut6elektronika Kft
k6zépszintii menedzsment Videoton Autoelektronika Kft
kozépszintli menedzsment Videoton Aut6elektronika Kft
kozépszintii menedzsment Videoton Autdelektronika Kft
kozépszintii menedzsment Videoton Autéelektronika Kft
kozépszintii menedzsment Videoton Autdelektronika Kft
kozépszintii menedzsment Videoton Autbelektronika Kft

Pannon PQS, Mindségiigyi, Szolgaltato és

kozépszinti menedzsment , :
P Tanacsad6 Kft

kozépszintli menedzsment Videoton Autoelektronika Kft

Forrés: sajat szerkesztés (2022)
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3. melléklet: Kodolasi tablazat a kodolas eldtt

Kddolas, csomopontok és tartalmak

Téma 1: Strategizing
Téma 2: Haldzati képalkotas

Téma Rd Csomépontok
Téma 1.1.|stratégiai gondolkodas

M Tartalom M Tartalom (kéd)
Tartalom 1.1.1. |stratégia

Tartalom 1.1.2. [folyamatos stratégiai gondolkodas

Tartalom 1.1.3. [fliggéség

Tartalom 1.1.4. |alkalmazkodas

Tartalom 1.1.5. |konfrontalds, konfrontacio

Tartalom 1.1.6. [szandékos viselkedés

Tartalom 1.1.7.

Téma 1.2.|stratégiai cselekvés

Tartalom 1.2.1. [folyamatos tevékenység

Tartalom 1.2.2. |stratégiai dontés

Tartalom 1.2.3. |d6ntés

Tartalom 1.2.4. |akciok

Tartalom 1.2.5.

Téma 2.1.|hatalom

Tartalom 2.1.1. |véllalati pozicid, helyzet

Tartalom 2.1.2.

Téma 2.2.|dinamika

Tartalom 2.2.1. |véllalati kapcsolatok

Tartalom 2.2.2. |valtozas a piacon

Tartalom 2.2.3.

Téma 2.3.|szélesség

Tartalom 2.3.1. [kevés vallalat

Tartalom 2.3.2. |kevés kapcsolat

Tartalom 2.3.3. [sok véllalat

Tartalom 2.3.4. [sok kapcsolat

Tartalom 2.3.5.

Téma 2.4.|kozvetettség

Tartalom 2.4.1. |kézvetlen partner

Tartalom 2.4.2. |kdzvetlen hozzaférés

Tartalom 2.4.3. [partneri eréforrasok

Tartalom 2.4.4.

Téma 2.5.|kapcsolattartds

Tartalom 2.5.1. |dllandé kommunikacié

Tartalom 2.5.2. [személyes kapcsolat

Téma 2.6.|tudas

Tartalom 2.6.1. [partnerek

Tartalom 2.6.2. |versenytarsak

Tartalom 2.6.3. |beszallitok

Tartalom 2.6.4. [szabdlyozds

Forréas: sajat szerkesztés (2022)

138




4. melléklet: Kodolasi tablazat a kédolast kovetoen

Name Description Files References

kapcsolatok

hatalom

kapcsolattartas

személyes kapcsolat

kbzvetettség
hozzaférés kozvetlen hozzaférés

stratégiai cselekvés

dontés stratégiai dontés
tevékenység folyamatos tevékenység

alkalmazkodas

gondolkodas folyamatos stratégiai gondolkodas
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Name Description Files References

stratégia

viselkedés szandékos viselkedés

kapcsolat kevés/sok kapcsolat

tudas

mUltbol hozott hadiiparb0l, régi Videoton kultlrabol

versenytarsak

Forras: sajat szerkesztés NVivo Trial segitségével (2022)
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5. melléklet: Probakérdezés

Kérddivem probakérdezése soran egyrészt akadémiai szakértdket (B2B, piackutatds és
statisztika teriiletérdl), masrészt olyan kdzép- €s felsdszintii menedzsereket interjivoltam
meg, akik az alapsokaség részét képezik, és teljes mértékben vagy részben ipari beszallitd
véllalatoknal dolgoznak. A probakeérdezés kitoltéssel egybekotdtt interjukeént zajlott, igy
nemcsak az atolvasas altal felmertiild értelmezési hibak kertiltek eld, hanem olyan jellegii
problémak is, amelyek ugyan els6 olvasasra érthetének tiintek, a kitoltés soran azonban a
valaszadok nehézségekbe iitkoztek (pl. szerkesztési problémak, atfedd valaszlehetoségek
stb). A kérddivek tesztelése céljabol probakérdezéseket készitdé akadémiai felmérések
keretében legkevesebb ilyen interju medianja 6, mig a legnagyobb szam medianja 31
(Blair — Presser, 1993), igy az altalam készitett 6sszesen 12 interjuszam (tekintettel a B2B
kutatasoknal eléfordul6 alacsonyabb valaszadasi aranyara) megfelelonek bizonyul. A 12
interjibol 5 visszatérd, azaz ismételt probakérdezésnek felel meg, mivel az egyes
valaszadok a kérddiv modositasait kovetden Ujra véleményezték azt. A probakérdoiv

kitoltésének id6tartama hozzavetblegesen 7-8 perc volt.

Az aldbbiakban a probakérdezés tapasztalatait, illetve ennek okan a kérdéivben tett
javitasokat mutatom be Presser és Blair (1994) probakérdezés soran felmeriilé probléma

kategOriai mentén:

1. Szemantikai problémak, amelyek befolyasoltak az egyes kérdések megértését, illetve
emlékezetét (mivel tobb kérdés esetében a valaszadonak valasztania kellett, melyik
kérdéssel folytatja a kitoltést, igy az emlékezés is problémaként meriilhetett fel):
o informécié mennyisege: Az Uzleti partnerekkel valo kapcsolatot feldolgozd
kérdésekben a komplikaltabb kérdéstipushoz indokolatlanul hosszi magyarazat,
azaz sok szoveg kerult, amely igy megnehezitette a kérdés értelmezését. A
probléma megoldasa a kérdesek szétbontdsahoz — lasd: Corsaro és szerzotarsai
(2011) altal alkalmazott hal6zati képalkotas dimenzidik sszetevOkre vald bontasa
—, majd a kérdesek egyszerisitéséhez vezetett.
o szerkezet: Az Uzleti kapcsolatokra vonatkozo kérdéseknél a Fuzzy Likert-skéla
alkalmazasanal tobb izben is modositasra kertilt az egyes allitasok (,,legkevésbeé”,

»altalaban” és ,.leginkabb”) megfogalmazasa, mire minden valaszado szamara a
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kérdés strukturaldsa vilagossa valt (szavak és gondolatok szintjén). Ezen kiviil
szintén ezekben a kérdésekben Fuzzy szam szarmaztatdsa végett az allitasok
sorrendjében (,,legkevésbé’-, leginkabb”-,altalaban”, melyet a piackutatasok
sorén leginkébb alkalmaznak) valtoztatasra kertilt sor (,,legkevésbé” — ,.altalaban”
— ,,leginkabb”), kovetve és egyben segitve a valaszadok kitoltését azzal, hogy a
valaszok értékeinek sorrendje monotonon névekvo legyen.

o a kérdések kozotti kapcsolat: A bevezetd kérdéseket kovetben hianyzott a
sziikséges atmenet a kérddiv 6 részéhez, melyet igy a vevok és beszallitok
hozzavetOleges szamanak kérdéseivel sikertilt megoldani.

o hatarvonalak és elégtelen tudas: A valaszadok kilonb6ztek abban, hogy a kérdés
mit tartalmaz vagy zar ki, vagy nem voltak biztosak abban, hogy a kérdés mire
vonatkozik. Tovabbéa a kérdéivben szamos B2B szakkifejezés nem volt érthetd,
illetve a valaszadok (itt els6sorban a nem akadémiai valaszadokra gondolok)
kiilonbozéképpen értelmezték azokat (ez a szobeli, szemelyes interju soran derdilt
ki, amikor az egyes fogalmak — ugy, mint pl. Gzleti kapcsolat, Gzleti partner,
vallalat pozicioja — kiilon kiemelésre keriiltek, azaz ,,mit értenek a fogalom
alatt?”). Mindezek miatt sziikségszerii volt ezen fogalmak egységesitésére a
valaszadok sajat szohasznalata alapjan, igy példaul az Uzleti kapcsolat fogalom
helyére a partneri kapcsolat fogalma kerdilt.

o Osszetett téma: Az Gsszetettebb, foként a 4-fok( Likert-skalat alkalmaz6 kérdések
esetén a valaszaddk véleménye alapjan egyetlen kérdes tobb témara is
vonatkozott, amelyek mindegyikére mas valaszt lehetne adni, ezért célszerti volt
azokat szétbontani Ggy kérdesek megfogalmazasa, mint valaszlehet6ségek

szintjén.

2. Valaszadoi problémak, amelyek a valaszad6 szamara az informaciok lekérdezésébol
adodtak vagy a valasz megfogalmazasaval, jelentésével kapcsolatban jelentkeztek:

o Vvélaszadas: Tobb esetben a kérdésekhez irt valaszok részletessége nehéznek
bizonyult, vagy a megvalaszolashoz szikséges memdriaigény (példaul a
mobiltelefonon val6 kitdltés soran nem mutatta egyben a Likert-skalas tablazatot,
igy a valaszadonak emlékeznie kellett az allitdsra, amit késébb értékelt)
megnehezitette a valaszadast, igy szlkségessé valt az Osszetettebb kérdések
szétbontasa, illetve a megfogalmazas egyszertisitése. Tovabba eléfordult, hogy a

vélaszadok redundéns allitast véltek felfedezni két valaszlehet6ség kozott
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(’sokféle (...) vallalat van jelen’ és ’szamos véllalat (...) van jelen’), igy a
megfogalmazas pontositasa itt is szlkségessé valt. A bevezeté kérdés
valaszlehetdségeiben 0sszevonasra keriilt a termelés €s gyartas opciok, mivel az
érintett valaszadok épp olyan szektorokbol — jarmtipar, fémipar stb. — érkeztek,
ahol ez a két teriilet egy kategoria.
o kérdések jelentése/értelmezése befolyasolva a kovetkezok altal:
= a valaszkategoridk tul finom megkilonboztetést tesznek: itt elsésorban a
Fuzzy Likert-skéla alkalmazésa keltett némi zavart a véalaszadasban, ezért
az egyes (’legkevésbé’, ’altalaban’ ¢és ’leginkébb’) allitasok
megfogalmazésa tobb koérds mddositadsra és véleményezesre kerdilt,
masrészt a kérdés magyarazata kiegésziilt az allitdsokra adott valaszok
megvalaszolasara vonatkozoan.
= a kérdésre nem megfelelé vilaszkategoridk: az eredetileg Kifejezetten
gyartasra vonatkozo valaszlehetdségek (kvalitativ kutatas eredményeként)

altalanositva lettek egy ennél szélesebb célcsoport (menedzserek) szaméara

3. Adatok elemzésébdl fakado problémdk: A probakérddiv soran tobb izben (az iizleti
kapcsolatokra vonatkozo Fuzzy Likert-skalas kérdések esetében) is probléma merdlt fel
a valaszkategoriak sorrendjével. Mivel a tényleges megkérdezes online felileten zajlott,
igy a valaszok ,kikényszeritését” a kérddivszerkesztd program segitségével oldottam
meg kotelezové téve minden egyes kérdés kitoltését. Problémak mertiltek fel a vallalatra
és Uzleti kornyezetére vonatkozd kérdeseknél is, ahol a valaszadok hajlamosak voltak
tobbségében a semleges kozéputat valasztani, igy az eredetileg 5-fok( Likert-skala

eldontend6 (4-foku intervallum skala) kérdéssé modosult.
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6. melléklet: Kérdoiv

777

Kérddiv
a ,Stratégia az lzleti hal6zatban” cim( doktori kutatashoz

Magyar Maria vagyok, az ELTE GTK egyetemi tanarsegéde. A kérdGiv célja a stratégia haldzati
megkozelitésérdl sz616 doktori kutatdsom eredményeinek megalapozasa. A kérdéiv kitoltése 6nkéntes és
anonim, kb 7-8 percet vesz igénybe. Az adatok kizarolag 0sszesitve, elemzéssel kerlilnek bemutatasra, igy
az egyéni informacidk nem lesznek azonosithatdak. Kérem, valaszait minden esetben X-szel jelélje, kivéve
azokat a kérdéseket, ahol szam bejegyzését kérem.

Megkdszondm, ha kitdltésével On is hozzajarul doktori kutatdsom eredményeihez.
BEVEZETO KERDESEK:

1. Kérem, valassza ki az alabbiak koziil az On &ltal képviselt vallalat profiljat!
Kérem, vdlasszon egyet vagy tébbet az aldbbiak kéziil:
[1 termelés, gyartas
[1 szolgaltatas
[1  kereskedelem
[ egyéb:

2. On milyen szektorban dolgozik?
Kérem, vdlasszon egyet az aldbbiak kéziil:
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I A |

bank és pénziigyi szektor
beszerzés, logisztika
energetika, kdzm(

ingatlan, épit6ipar

autdipar

human erdéforras

értékesités, kereskedelem

IT, telekommunikacio
marketing, reklam, PR, média

N Iy Y N B

jog, kozigazgatas

egészségligy, kozmetika és biotechnoldgia
gyoégyszer-, vegyipar

mez&gazdasag és élelmiszeripar

divat, mlvészet, design

oktatds

turizmus, vendéglatas

egyéb:

3. On milyen teriileten/osztalyon dolgozik a vallalatnal?
Kérem, vdlasszon ki egyet vagy tébbet az aldbbiak kozil:

0

N [

termelés, gyartas

beszerzés, logisztika

pénziigy, szamvitel, kontrolling
mindségbiztositas

marketing, értékesités

emberi eréforras

egyéb:

4. On milyen poziciéban dolgozik a vallalatnal?
Kérem, vdlasszon egyet az aldbbiak kéziil:

0

I O R Y O A |

cégtulajdonos, cégvezets
fels6vezetd

kozépvezet6

csoportvezet6

adminisztrativ alkalmazott
beosztott

szakérté

szabaduszd, egyéni véllalkozo
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5. Milyen tevékenységek jellemzik az On munkafeladatait?
Kérem, vdlasszon ki egyet vagy tébbet az alabbiak kéziil:

g

I

gyartashoz, termeléshez kapcsolodé feladatok menedzselése
vevbkapcsolat apolasa

beszallitéi kapcsolat menedzselése

arajanlat menedzselése

cégprezentacio

egyéb operativ tevékenység

egyik sem

6. A stratégiai dontéshozatal mely vezetési szinten helyezkedik el a vallalatnal?
Kérem, vdlasszon egyet az aldbbiak kéziil:

0

0
0
0

cégvezetdi, fels6vezetdi szinten

a tevékenységek egy Uzleti egységben taldlhatdak, kbzépvezetdi iranyitas alatt
a tevékenységek szétszértan, nem egységes rendszerben taldlhatdak

a vallalatnal nincs ilyen jellegli tevékenység
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UZLETI PARTNEREKKEL VALO KAPCSOLATARA VONATKOZO KERDESEK:

7. Az On altal képviselt vallalat mennyi vevével rendelkezik (hozzavetSlegesen)?
Kérem, csak egész szamot irjon ebbe a mezébe:

]

8. Az On altal képviselt vallalat mennyi beszallitéval rendelkezik (hozzavetélegesen)?
Kérem, csak egész szamot irjon ebbe a mezébe:

]

9. Hogyan érzi magat ezekben a partneri (vevGi, beszallitéi) kapcsolatokban?
Kérem, osszon szét 100%-ot az aldbbi két dllitds k6z6tt, azaz hdny szdzalékban jellemzé Onre az elsé
és hdny szdzalékban a mdsodik dllitds (a vdlaszok ésszege tehdt pontosan 100% kell, hogy legyen).

,Inkdbb konfrontalddom Uzleti partnereim kovetelményeivel szemben.”
,Inkabb alkalmazkodom Uzleti partnereim kdvetelményeihez.”

e

Amennyiben az el6z6 kérdésre adott vdlaszaiban:
[laz ,inkdbb konfrontdlodom...” értéke nagyobb, mint 50%, akkor kérem, hagyja ki a 11. kérdést;
[Jaz ,inkabb alkalmazkodom...” értéke nagyobb, mint 50%, akkor kérem, hagyja ki a 10. kérdést;
[Jaz,inkdbb konfrontdlodom...” és az ,,inkdbb alkalmazkodom...” értéke 50-50%, kérem, folytassa a soron
kévetkezd, azaz 10. kérdéssel.

10. Kérem, értékelje az alabbi allitast egy 1-t6l 7-ig terjed6 skalan, ahol az 1-es az ,egyaltaldan nem
jellemz6t”, mig a 7-es a ,teljes mértékben jellemz6t” jelenti. Kérem, az allitasokat mind a harom
megkozelitésben értékelje.

,Konfrontalédom Uzleti partnereim kdvetelményeivel szemben.”

Kérem, az aldbbi kérdésekre adott vdlaszai sordn ligyeljen azok értékének névekvé sorrendjére, azaz:
,legkevésbé” < ,dltalaban” < ,leginkdbb”.

1 7
(egyditaldn 2 3 4 5 6 (teljes

nem jellemz6) mértékben
’ Jjellemzd)

Gondoljon arra a partnerre, akivel a
legkevésbé konfrontdlodik. Hogyan
értékelné a fenti dllitdst?

Mennyire jellemzé a konfrontdlédds
az Osszes partneri kapcsolatdban
dltalaban?

Gondoljon arra a partnerre, akivel a
leginkabb  konfrontdlddik.  Most
hogyan értékelné a fenti dllitdst?
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11.Kérem, értékelje az alabbi allitast egy 1-t6l 7-ig terjedd skalan, ahol az 1-es az ,egyaltalan nem
jellemz6t”, mig a 7-es a ,teljes mértékben jellemz6t” jelenti. Kérem, az allitasokat mind a harom
megkozelitésben értékelje.

»Alkalmazkodom (zleti partnereim kévetelményeihez.”

Kérem, az aldbbi kérdésekre adott vdlaszai sordn ligyeljen azok értékének névekvd sorrendjére, azaz:
,legkevésbé” < ,dltaldban” <, leginkdbb”.

1 7
(egydltaldn 2 3 4 5 6 (teljes

nem jellemz6) mértékben
! Jjellemzé)

Gondoljon arra a partnerre, akihez a
legkevésbé alkalmazkodik. Hogyan
értékelné a fenti dllitdst?

Mennyire jellemzé az alkalmazkodds
az Osszes partneri kapcsolatdban
dltalaban?

Gondoljon arra a partnerre, akihez a
leginkabb  alkalmazkodik. ~ Most
hogyan értékelné a fenti dllitdst?

12. Hogyan menedzseli On véllalata iizleti poziciéjat?
Kérem, osszon szét 100%-ot az aldbbi két dllitds kbz6tt, azaz hdny szdzalékban jellemzé Onre az elsé
és hdny szdzalékban a mdsodik dllitds (a vdlaszok ésszege tehdt pontosan 100% kell, hogy legyen).

A vallalat Uzleti pozicidjanak megerGsitésére torekszem.”
,Uj tizleti pozicié megszerzésére torekszem.”

Py

Amennyiben az el6z6 kérdésre adott vdlaszaiban:
[a , pozicio megerdsitésére térekszem” értéke nagyobb, mint 50%, akkor kérem, hagyja ki a 14. kérdést;
[az, ujpozicio megszerzésére térekszem” értéke nagyobb, mint 50%, akkor kérem, hagyja ki a 13. kérdést;
Ca ,pozicio megerdsitésére” és az ,uj pozicio megszerzésére...” értéke 50-50%, kérem, folytassa a soron

kévetkezd, azaz 13. kérdéssel.
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13.Kérem, értékelje az alabbi allitast egy 1-t6l 7-ig terjedd skalan, ahol az 1-es az ,egyaltalan nem
jellemz6t”, mig a 7-es a ,teljes mértékben jellemz6t” jelenti. Kérem, az allitdsokat mind a harom
megkozelitésben értékelje.

A villalat jelenlegi Uzleti poziciéjanak megerdsitésére torekszem.”

Kérem, az aldbbi kérdésekre adott vdlaszai sordn ligyeljen azok értékének névekvd sorrendjére, azaz:
,legkevésbé” < ,dltaldban” <, leginkdbb”.

1 7
P (teljes
(egydltaldn 2 3 4 5 6 mértékben

nem jellemzé) Jjellemzé)

Gondoljon arra a partnerre, akivel
szemben a legkevésbé torekszik
pozicioja megerdsitésére. Hogyan
értékelné a fenti dllitdst?

Mennyire jellemzé a fenti dllitds, ha
az Osszes partneri  kapcsolatdrdl
kellene véleményt alkotnia
dltalaban?

Gondoljon arra a partnerre, akivel
szemben a leginkdbb térekszik
pozicioja  megerd@sitésére.  Most
hogyan értékelné a fenti dllitdst?

14.Kérem, értékelje az alabbi allitast egy 1-t6l 7-ig terjed6 skalan, ahol az 1-es az ,egyaltaldan nem
jellemz6t”, mig a 7-es a ,teljes mértékben jellemz6t” jelenti. Kérem, az allitasokat mind a harom
megkozelitésben értékelje.

,Uj tizleti pozicié megszerzésére torekszem.” |

Kérem, az aldbbi kérdésekre adott vdlaszai sordn ligyeljen azok értékének névekvé sorrendjére, azaz:
,legkevésbé” < ,dltaldban” < ,leginkdbb”.

1 7
- 2 3 4 5 6 (teljes
(egydltaldn meértékben

nem jellemzé) Jjellemzd)

Gondoljon arra a partnerre, akivel
szemben a legkevésbé térekszik
poziciéja megvdltoztatdsdra. Hogyan
értékelné a fenti dllitdst?

Mennyire jellemzé a fenti dllitds, ha az
dsszes partneri kapcsolatdrdl kellene
véleményt alkotnia dltalaban?
Gondoljon arra a partnerre, akivel
szemben a leginkdbb térekszik
poziciéja megvdltoztatdsdra. Most
hogyan értékelné a fenti dllitdst?
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15. Uzleti kapcsolataiban kié a dominans szerep?
Kérem, osszon szét 100%-ot az aldbbi két dllitds kbz6tt, azaz hdny szdzalékban jellemzé Onre az elsé
és hdny szdzalékban a mdsodik dllitds (a vdlaszok ésszege tehdt pontosan 100% kell, hogy legyen).

,Uzleti kapcsolataimban inkabb én irdnyitom az izleti szerepl&ket.”
,Uzleti kapcsolataimban inkabb az tizleti partnereké a dominans szerep.”

Amennyiben az el6z6 kérdésre adott valaszaiban:
Uaz ,inkdbb én irdnyitom...” értéke nagyobb, mint 50%, akkor kérem, hagyja ki a 17. kérdést;
[la ,partnereké a domindns szerep” értéke nagyobb, mint 50%, akkor kérem, hagyja ki a 16. kérdést;
[laz,inkdbb én irdnyitom...” és a ,partnereké a domindns szerep” értéke 50-50%, kérem, folytassa a soron
kévetkezd, azaz 16. kérdéssel.

16.Kérem, értékelje az alabbi allitast egy 1-t6l 7-ig terjedd skalan, ahol az 1-es az ,egyaltalan nem
jellemz6t”, mig a 7-es a ,teljes mértékben jellemz6t” jelenti. Kérem, az allitasokat mind a harom
megkozelitésben értékelje.

,En irdnyitom az iizleti szerepl&ket.”

Kérem, az alabbi kérdésekre adott vdlaszai sordn ligyeljen azok értékének névekvé sorrendjére, azaz:
,legkevésbé” < ,dltaldban” < ,leginkdbb”.

1 7
(egydltaldn 2 3 4 5 6 me{'trfglfz.en

ellemzé
nem jellemzé) Jjellemzd)

Gondoljon arra az lizleti szereplére,
akit a legkevésbé irdnyit. Hogyan
értékelné a fenti dllitdst?

Mennyire jellemzé a fenti dllitds, ha
az Osszes lzleti szerepldrél kellene
véleményt alkotnia dltalaban?
Gondoljon arra az lzleti szerepldre,
akit a leginkabb irdnyit. Most hogyan
értékelné a fenti dllitdst?

17.Kérem, értékelje az alabbi allitast egy 1-t6l 7-ig terjed6 skalan, ahol az 1-es az ,egyaltalan nem
jellemz6t”, mig a 7-es a ,teljes mértékben jellemzot” jelenti. Kérem, az allitasokat mind a harom
megkozelitésben értékelje.

Az lizleti partnereké a dominans szerep.”

Kérem, az aldbbi kérdésekre adott vdlaszai sordn ligyeljen azok értékének névekvé sorrendjére, azaz:
,legkevésbé” < ,dltalaban” < ,leginkdbb”.

1 7
P (teljes
(egydltaldn 2 3 4 5 6 mértékben

nem jellemz6) Jjellemzd)

Gondoljon arra az lzleti szereplére,
akinek a legkevésbé van domindns
szerepe. Hogyan értékelné a fenti
dllitdst?

Mennyire jellemzé a fenti dllitds, ha
az Osszes lzleti szereplérdl kellene
véleményt alkotnia dltaldban?
Gondoljon arra az lzleti szerepldre,
akinek a leginkdabb van domindns
szerepe. Most hogyan értékelné a
fenti dllitdst?
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18.Hogyan jellemezné az On altal képviselt vallalatot az elmult 3 éves id6szakban?
Kérem, értékelje az aldbbi révid dllitdsokat egy 1-tél 4-ig terjedé skdlan, ahol az 1-es az , egydltaldn
nem jellemz&t”, mig a 4-es a , teljes mértékben jellemzGt” jelenti.

1 2 3 4

(egydltaldn nem jellemzd) (teljes mértékben jellemzd)

Avdllalatnak sok iizleti partnere van.

Erés befolydssal bir a partnereire.

Kézvetlen partnereivel dll kapcsolatban,
amelyek tovdbbi kapcsolatokkal
rendelkeznek.

19. Hogyan jellemezné vallalata iizleti kornyezetét az elmult 3 éves id6szakban?
Kérem, értékelje az aldbbi révid dllitdsokat egy 1-tél 4-ig terjedd skdldn, ahol az 1-es az , egydltaldn
nem jellemz6t”, mig a 4-es a , teljes mértékben jellemzét” jelenti.

1 2 3 4

(egydltaldn nem jellemz&) (teljes mértékben jellemzé)

A vdllalatok méretben, profilban is valtozok.

A vdllalatok egytittmiikédnek.

A vdllalatok kézétt tébb lizleti kapcsolat
megsziint.

Szamos vdllalat (és egyéb szervezet) van
jelen.

Avdllalatok (és egyéb szervezetek) kdzott uj
tizleti kapcsolatok alakultak ki.
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SZ0CI0-DEMOGRAFIAI KERDESEK:
20. Az On neme:
0 n6

[ férfi

21. A vallalatnal elt6ltott évek szama:

[J 0-1év

[ 2-5¢év

[ 6-10év

[1  tobb, mint 10 év

22.A vallalat éves nett6 arbevételének nagysagrendje: JAVITANI A KATEGORIAKAT (iigyelni a kérdGiv
kiértékelésénél!! egyesével kell majd atrakni a javitott kategoriak kézé a valaszokat!)
0 0-1,9millié EUR
2-9,9 milliéd EUR
10— 49,9 millié EUR
50 millié EUR felett

(A

23. A vdllalat dolgozéinak Iétszama:
[1 10f6 alatt
[J 10-49f6
[J 50-249f6
[1 250 f6 felett

24. A vallalat piaci versenypozicidja az elmult 3 év alatt:
0 javult
[J  romlott
[J nem valtozott
0 nem tudom megallapitani

Egyiittm(ikodését, segitségét k6szonom!
Valaszaival szamos értékes informacidhoz jutottam. Amennyiben érdeklddik kutatasi eredményeim
irant, kérem, értesitsen (magyar.maria@gtk.elte.hu), szivesen eljuttatom Onnek a kutatdsomrél sz616
beszamolét.
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7. melleklet: A vallalat Gzleti kdrnyezetének jellemzésére vonatkozo tablazatok

Vallalat (izleti kdrnyezetének jellemzése - a vallalatok (és egyéb
szervezetek) kézétt Oj Lizleti kapcsolatok alakultak ki

Cumulative
Frequency Percent  Valid Percent Percent
Valid  egyaltalan nem jellemzd 1 8 8 8
inkakb nem jellemzd 12 9.8 9.8 10,7
inkabh jellemzd 105 86,1 86,1 96,7
telies ménékhen jellemzd 4 33 33 100,0
Total 122 100,0 100,0

Vallalat (izleti kérnyezetének jellemzése - a vallalatok méretben, profilban
is valtozoak

Cumulative
Frequency Fercent  Valid Percent FPercent
Valid  inkabb nem jellemzd 16 131 131 131
inkabb jellemzd t:] 5587 55,7 68,9
telies ménékben jellemzd a8 A A 100,0
Total 122 100,0 100,0
Vallalat Gizleti kérnyezetének jellemzése - a vallalatok
egylittmiikddnek
Cumulative
Frequency Fercent  “alid Percent Fercent
Valid  inkabb nem jellemzd 26 21,3 21,3 21,3
inkabb jellemzd 86 78,7 78,7 100,0
Total 122 100,0 100,0

Vallalat iizleti kérnyezetének jellemzése - a vallalatok kézott tobb
lizleti kapesolat megsziint

Cumulative
Frequency Percent  Valid Percent Percent
Yalid  inkabb nem jellemzd 41 336 336 336
inkabb jellemzd 81 66,4 66,4 100,0

Total 122 100,0 100,0

Vallalat izleti kérnyezetének jellemzése - szamos vallalat (és egyéb
szervezet) van jelen

Cumulative
Fregquency Percent  Walid Percent Fercent
Valid  inkabb nem jellemzd 1 i i i
inkabb jellemzd 64 525 525 533
teljes meénékben jellemzd 57 46,7 46,7 1000
Total 122 100,0 100,0

Forrés: sajat szerkesztés SPSS szoftver segitségével (2022)
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8. melléklet: Csoportositas a vevék szama alapjan

A vallalat mennyi vevével rendelkezik hozzavetdlegesen? *
VevdékSzama_3 Crosstabulation

Count

VevikSzama_3

1,00 2,00 3,00 4,00 Total
Avallalat mennyi vevivel 3 1 0 0 ] 1
Iheorl_—[::\lp't;?g:ggesen'? 3 4 D D b Z
& 7 0 0 0 7
[ 3 0 0 0 3
7 3 0 0 0 3
8 2 0 0 0 2
9 2 0 0 0 2
10 15 0 0 0 15
12 0 3 0 0 3
15 0 9 0 0 9
20 0 4 0 0 4
a5 0 1 0 0 1
30 0 4 0 0 4
50 0 4 0 0 4
100 0 0 32 0 32
200 0 0 0 9 9
500 0 0 0 8 a
700 0 0 0 3 5]
3000 0 0 0 8 a
Total 35 25 32 30 122

Forréas: sajat szerkesztés SPSS szoftver segitségéevel (2022)

9. melléklet: Csoportositas a beszallitok szama alapjan

A vallalat mennyi beszallitoval rendelkezik hozzavetélegesen? *
BeszallitokSzama_group3 Crosstabulation

Count

BeszallitdkSzama_group3

1,00 2,00 3,00 4,00 Total
Avéllglgt'mennyi 2 2 0 0 0 2
E e AR R
4 1 0 0 0 1
Hi 3 0 0 0 3
7 1 0 0 0 1
8 5 0 0 0 5
10 10 0 0 0 10
12 0 2 0 0 2
14 0 1 0 0 1
15 0 1 0 0 1
20 0 23 0 0 23
25 0 3 0 0 3
k1] 0 8 0 0 8
40 0 0 2 0 2
50 0 0 32 0 32
a0 0 0 0 8 8
100 0 0 0 13 13
150 0 0 0 4 4
500 0 0 0 1 1
Total 24 38 34 26 122

Forrés: sajat szerkesztés SPSS szoftver segitségével (2022)
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10.  melléklet: A strategizing akcidk dimenzidinak gyakorisagara vonatkozo
osszesito tablazat

Statistics
Hogyan erzi Hogyan érzi
magat a magat a Uzleti Uzleti
partneri partneri Hogyan kapcsolataiha  kapcsolataiba
kapcsolatokb kapcsolatokb menedzseli Hoagyan nkié a nkié a
an? Inkahbb an? Inkabhb vallalata Gzleti menedzseli dominans dominans
konfrontdlddo  alkalmazkodo  pozicidjat? A vallalata Gzlefi szerep? szerep?
m (zleti m lzleti vallalat izl eti pozicidjat? Lj Inkahhb én Inkabhb a
partneraim partneraim pozicidjanak lizleti pozicid iranyitom az partnerakeé a
kivetelménye  kivetelménye  megerdsitésé  megszerzésé Izleti dominans
ivel szemhben. ihez. re térekszik. re torekszik. szerepldket SZerep
I Walid 122 122 122 122 122 122
Missing 0 a 0 0 a 0
Mean 4922 50,78 61 56 38,44 4352 56 48
Std. Deviation 17 698 17,698 16,714 16714 20,100 20100
Minirmum 1] 10 20 1] & 10
Maximum a0 100 100 a0 a0 a5

Forras: sajat szerkesztés SPSS szoftver segitségével (2022)

11.  melléklet: A partnerek dominans szerepét milyen intenzitas mellett milyen
gyakorisaggal valasztottak

20

Percent

0 20 25

40 45

50 55 60

65 70

75 80 85 G0 95

Uzleti kapcsolataiban kié a dominans szerep? Inkabb a partnereké a dominans szerep

Forrés: sajat szerkesztés SPSS szoftver segitsegével (2022)
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12. melléklet: A vallalat dominéns szerepét milyen intenzitas mellett milyen
gyakorisaggal vélasztottak

20

5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 &5 60 75 80

Uzleti kapcsolataiban kié a dominans szerep? Inkabb én iranyitom az Gzleti szerepléket

Forras: sajat szerkesztés SPSS szoftver segitségével (2022)

13. melléklet: A vallalat iizleti poziciojanak megerdsitését milyen intenzitas mellett
milyen gyakorisaggal valasztottak

20

Percent

20 30 40 45 50 55

60 65 70 75 80 85

torekszik.

90 100

Forrés: sajat szerkesztés SPSS szoftver segitségével (2022)
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14. melléklet: Kapcsolatvizsgélat kereszttablak és Pearson-féle Chi-négyzet proba
segitségével

14.1.melléklet: Kereszttdbla, Chi-négyzet proba és Gamma mutaté a kovetkezd
valtozok kozott: Konfrontalodik_kozép * Vallalat jellemzése - erds befolydssal
bir a partnereire

Crosstab
Wallalatjellemzése - erds hefolyassal bira
partnereire
teljes
inkabhb nem inkabh mérntékhen
jellemzd jellemzd jellemzd Total
Konfrontalddik_kdzép  bizonytalan Count 9 28 0 38
Expected Count 7.3 255 5,2 380
% within 23,7% 76,3% 0,0% 100,0%
Konfrontalddik_kizép
% within Vallalat 64,3% 59,2% 0,0% 521%
jellemzése - erds
hefolyassal bir a
partnereire
% of Total 12,3% 39,7% 0,0% 521%
Adjusted Residual 1.0 1.7 -35
konfrontalddik  Count 5 20 10 35
Expected Count 6,7 235 48 350
% within 14,3% 57.1% 28,6% 100,0%
Konfrontalddik_kizép
% within Vallalat 357% 40,8% 100,0% 47.9%
jellemzése - erds
befolyassal bira
partnereire
% of Total 6,8% 27,4% 13,7% 47.9%
Adjusted Residual -1.0 -1.7 35
Total Count 14 48 10 73
Expected Count 14,0 490 10,0 730
% within 159,2% 67,1% 13,7% 100,0%
Konfrontalddik_kizép
% within Vallalat 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
jellemzése - erds
hefolyassal bir a
partnereire
% of Total 19,2% 67.1% 13,7%  100,0%
Chi-Square Tests
Asymptotic
Significance
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Sguare 12,6947 2 002
Likelihood Ratio 16,561 2 <,001
Linear-hy-Linear 7,953 1 005
Association
M of Valid Cases T3
a. 1 cells (16,7%) have expectad count less than 5. The
minimum expected countis 4,79,
Symmetric Measures
Asymptotic Appromeate
Standa;d T Approximate
Yalue Error Significance
Ordinal by Ordinal  Gamma 584 AT4 2860 003

N of Valid Cases 73

a. Mot assuming the null hypothesis.
b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

Forrés: sajat szerkesztés SPSS szoftver segitségével (2022)
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14.2. melleklet: Kereszttdbla, Chi-négyzet proba és Gamma mutaté a kovetkezd
valtozok kozott: Kontroll_kdzép * Vallalat lzleti kdrnyezetének jellemzése - a
vallalatok kézott tobb iizleti kapcsolat megsziint

Kontroll_kdzép * Vallalat iizleti kérnyezetének jellemzése - a vallalatok kdzétt tébb
iizleti kapcsolat megsziint Crosstabulation
Wallalat Gzleti kirnyezetének
jellemzése - a vallalatok kizdtt
tibh Gzleti kapcsolat megsziint

inkabk nem inkabh
jellemzd jellemzd Total
Kontroll_kézép  bizonytalan  Count 13 ] 22
Expected Count 76 14,4 22,0
% within Kontroll_kézép 591% 40,9% 100,0%
% within Vallalat Ozleti 6B 4% 25,0% 40,0%
kirnyezetének jellemzésea
- avallalatok kizitt tibb
lizleti kapcsolat megsziint
% of Total 236% 16,4% 40,0%
Adjusted Residual 31 -31
kényszerit Count i 27 33
Expected Count 11,4 21,6 330
% within Kontroll_kézép 18,2% 81,8% 100,0%
% within Vallalat Ozleti 316% 75,0% 60,0%
kiirnyezetének jellemzése
- avallalatok kizitt tibb
lizleti kapcsolat megsziint
% of Total 10,9% 49.1% 50,0%
Adjusted Residual -3.1 KR
Total Count 19 36 K&
Expected Count 18,0 36,0 550
% within Kontroll_kézép 345% 655%  100,0%
% within Vallalat Ozleti 100,0% 100,0% 100,0%
kiirnyezetének jellemzése
- avallalatok kizitt tobb
lizleti kapcsolat megszint
% of Total 345% 65,5% 100,0%

Chi-Square Tests

Asymptotic
Significance Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-

Value df (2-sided) sided) sided)
Pearson Chi-Square 9770 1 002
Continuity Correction® 8,044 1 005
Likelihood Ratio 9,844 1 002
Fisher's Exact Test 003 002
Linear-by-Linear 9,592 1 002
Association
M ofVvalid Cases 55

a. 0 cells (0,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 7,60,
b. Computed only for a 2x2 table

Symmetric Measures

Asymptotic Appl'omeate
Standagd T Approximate
Yalue Errar Significance
Ordinal by Ordinal  Gamma 733 145 3,234 001

N ofValid Cases 85

a. Mot assuming the null hypothesis.

b Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.
Forrés: sajat szerkesztés SPSS szoftver segitségével (2022)
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14.3.melléklet: Kereszttabla, Chi-négyzet proba és Gamma mutaté a kovetkezd
valtozdk kozott: Kontroll_kozép * Vallalat Uzleti kdrnyezetének jellemzése —
szamos vallalat (és egyéb szervezet) van jelen

Kontroll_kézép * Vallalat Gizleti kérnyezetének jellemzése - szamos vallalat (és
egyéb szervezet) van jelen Crosstabulation
Vallalat (zleti kirmyezetének
jellemzése - szamos vallalat
(5 egyéh szervezet) van jelen

telies
inkabhb mérnékben
jellemzd jellemzd Total
Kontroll_kézép  bizonytalan  Count 14 8 22
Expected Count 7.6 14,4 220
% within Kontroll_kézép 63,6% 36,4% 100,0%
% within Wallalat Ozleti 737% 22,2% 40,0%
kiirnyezetének jellemzése
- szamos vallalat (és
egyéb szemnvezet) van
jelen
% of Total 255% 14,5% 40,0%
Adjusted Residual a7 -3.7
kényszerit Count 5 28 33
Expected Count 11,4 216 330
% within Kaontroll_kézép 15,2% 84,8% 100,0%
% within Wallalat Gzleti 26,3% 77,8% 60,0%
kiirnyezetének jellemzésea
- szamos vallalat (és
egyéh szervezet) van
jelen
% of Total 9,1% 50,9% 60,0%
Adjusted Residual =37 37
Total Count 18 36 55
Expected Count 18,0 36,0 50
% within Kontroll_kézép 34,5% 65,5% 100,0%
% within Wallalat Gzleti 100,0% 100,0% 100,0%
kiirnyezetének jellemzése
- szamos vallalat (és
egyeh szervezet) van
jelen
% of Total 345% 65,5% 100,0%
Chi-Square Tests
Asymptotic
Significance Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df (2-sided) sided) sided)
Pearson Chi-Square 13,7232 1 =,001
Continuity Correction® 11,663 1 <,001
Likelihood Ratio 13,892 1 <,001
Fisher's Exact Test =001 <001
Linear-by-Linear 13,474 1 =,001
Association
M ofValid Cases 55

a. 0 cells (0,0%) have expected count less than 5. The minimum expected countis 7,60.
b. Computed only for a 2x2 tahle

Symmetric Measures

Asymptotic Approximate
Standa;‘d T Approximate
Value Error Significance
Ordinal by Ordinal  Gamma 815 10 3,942 =001

N of Valid Cases 55

a. Mot assuming the null hypothesis.
b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

Forrés: sajat szerkesztés SPSS szoftver segitségével (2022)
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14.4.melléklet: Kereszttabla, Chi-négyzet proba és Gamma mutaté a kovetkezd
valtozok kozott: Megerdsités pesszim * Vallalat iizleti kornyezetének jellemzése

- a vallalatok kozott tobb iizleti kapcsolat megsziint

Crosstab
wallalat Gzleti kiirnyezetének
jellemzése - avallalatok kézdtt
tabb Uzleti kapesolat megsziint
inkabh nem inkabh
jellemzd jellernzd Total
Megerdsités_pesszim  nem erdsit meg  Count 26 47 73
Expected Count N7 51,3 730
% within 35,6% 64,4% 100,0%
Megerdsités_pesszim
% within Vallalat dzleti 86,7% 66,2% 72,3%
kiirnyezetének jellemzése
- avallalatok kézdtt tobhb
Uzleti kapcsolat megsziint
% of Total 25 7% 46,5% 723%
Adjusted Residual 21 =21
bizonytalan Count 4 24 28
Expected Count 83 197 28,0
% within 14,3% 857% 100,0%
Megerdsités_pesszim
% within Vallalat izl eti 13,3% 338% 27.7%
kiirnyezetének jellemzése
- avallalatok kézdtt tobhb
Uzleti kapcsolat megsziint
% of Total 4.0% 238% 277%
Adjusted Residual =21 21
Total Count 30 71 10
Expected Count 30,0 71,0 101,0
% within 28 7% 70,3% 100,0%
Megerdsités_pesszim
% within Vallalat iizleti 100,0% 100,0% 100,0%
kiirnyezetének jellemzése
- avallalatok kézdtt tobhb
Uzleti kapcsolat megsziint
% of Total 28 7% 70,3% 100,0%
Chi-Square Tests
Asymptotic
Significance Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
Value df (2-sided) sided) sided)
Pearson Chi-Square 44107 1 036
Continuity Correction® 3,448 1 063
Likelihood Ratio 4,843 1 028
Fisher's Exact Test 051 028
Linear-hy-Linear 4,366 1 037
Association
M of Valid Cases 101

a. 0 cells (0,0%) have expected countless than 5. The minimum expected countis 8,32,
b. Computed only for a 2x2 table

Symmetric Measures

Asymptotic Approximate

Standagd T Approximate
Value Error Significance
Ordinal by Ordinal ~ Gamma &37 211 239 017

M ofWalid Cases 101
a. Mot assuming the null hypothesis.

b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

Forrés: sajat szerkesztés SPSS szoftver segitségével (2022)
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