CIKKEK, TANULMANYOK
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KIS- ES KOZEPVALLALATOK
INNOVACIOS TEVEKENYSEGE
A VALSAG IDEJEN

— A HALOZATOK SZEREPE

A halézati megkozelités alapjan a vallalatok nem izolaltan miik6dg szervezetek. A kis- és kozépvallalko-
zasok szamadra a halézatok, a partnerkapcsolatok jelentds timogatast képesek biztositani a novekedés,
a tanulas és az innovacioés tevékenység soran. A szerz6 a haldzati, partneri kapcsolatok szerepét a valsag
idején vizsgalta, kvalitativ kutatas keretében. A tanulmany fontos megallapitasa, hogy nem kizarélag a ha-
16zatban rejl6 lehetdségek, hanem a kordbban biztos partneri kapcsolatok megsziinése is indukalhat inno-
vaciot a valsag idején, valamint a biztonsag, a tartalék-erdforrasok megléte esetén lassabb a piaci reagalas,

kevésbé keriil el6térbe a valtozas, s foként az innovacios tevékenységl.
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Egy jol miikodS gazdasdgban a kis- és kozépvallal-
kozasok a gazdasdg motorjai. Innovacids tevékenysé-
giik révén 1j lehet6ségek, valamint dj tudas jon létre.
A hélézati megkozelités szerint egyetlen véllalat sem
vizsgalhat6 izolaltan, hanem a vallalatok szoros kol-
csOnhatasban vannak a hal6zat egyéb szereplGivel, mt-
kodésiik révén hatnak egymdsra. Kutatdsom sordn e két
gondolatkdr mentén arra a kérdésre keresem a vélaszt,
hogy milyen szerepet jatszott a know-who, a partner-
kapcsolatok és a hdlézat a kis- és kozépvallalati inno-
vdacidkban a legutébbi vélsag éveiben?

Halozati megkozelités

Napjainkban egyre kevésbé beszélhetiink elszigetelten
miikods szervezetekrdl, véllalkozasokrol, egyedi valla-
lati teljesitményekrdl, ugyanis a szervezeti partnerkap-
csolatok és az egész ellatasi halé (vagy a még tagabb
korben tekintett hal6zat) befolydssal lehet az adott szer-
vezet miikodésére. Megjelent a halézat, hdlézatosodds
fogalma, mivel egyetlen egy szervezet sem teljes egé-
szében oOnfenntarté, azaz nem elszigetelten, hanem a
véllalat piaci, tudomdnyos-technikai, gazdasagiranyitasi

és mds jellegli kornyezeti szegmenseivel valé interakci-
6k bonyolult hil6zatdban tevékenykedik (Tari, 2006).

A halézat egy olyan specidlis kapcsolatrendszerbdl
4all6 alakzatot jelent, ahol a szereplSk kozotti kapcsol6-
désok, illetve ezek hidnya teremti meg az informacié- és
erGforras-elosztasi csatornak, ttvonalak rendszerét (Hite,
2005 in: Szabd, 2010). A hélézatok nézSpontja tehat
nem elszigetelten vizsgalja a vallalatokat, nem izolaltan
elemez beszerzési dontéseket, hanem egy sokkal komp-
lexebb megkozelitést takar. A kapcsolatokat més szerve-
zetek is befolydsoljak (Turnbull — Ford — Cunningham,
1996; Ford — Hakansson, 2006). Az egyes kapcsolatok
nem érthet6k meg mds kapcsolatoktdl teljesen elva-
lasztva, amelyekben a felekre hatdssal van a kornyezet
és mas kapcsolatok széles héldzata (Campbell, 1984;
Hakansson, 1986; Smith — Easton, 1986).

E megkozelités egyik alaplogikdja az interakcids
modell, mely a piacra egyfajta kiizd6térként tekint,
ahol eladdk és vevdk 1épnek interakcidba egymdssal.
Az interakciés megkozelités nem tranzakcidkat, ha-
nem kapcsolatokat vizsgdl, a vallalat kapcsolataira,
kapcsolati portfélidjdra, illetve stratégidjara helyezi a
hangstlyt. A kapcsolati stratégia kialakitdsanak kiindu-
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I6pontja a véllalatok kdlcsonos fiiggGségének feltarasa.
A villalatok kozotti fliggdségek (1) a mds vallalatoktdl
szarmazé bevétel irdnti igény, (2) az igény arra, hogy
az egyik félnek sziiksége van a masik fél termékeiben
vagy szolgéltatdsaiban megtestesiilt tuddsra, képessé-
gekre, illetve (3) az igény a vallalati partner valamilyen
tudasdnak megszerzésére, vagy — a mas vallalatokkal
torténd interakcid keretében — sajat tuddsa fejlesztésére
(Turnbull — Ford — Cunningham, 1996).

Az {izleti kapcsolatokban a véllalatok kolcsonos
fliggGségének alapjat a felek altal birtokolt erGforrasok
jelentik. A cégek tehat azért 1épnek interakcidba egy-
massal és azért alakitanak ki iizleti kapcsolatokat egy-
madssal, hogy kiakndzzdk és fejlesszék erSforrasaikat
(Turnbull — Wilson, 1989). Ezen er6forrdsok a pénz-
tigyi erSforrdsok, a hélézati pozicid, valamint a vélla-
lat képességei, melyek az alkalmazott technolégiaként
értelmezhetSk; ezek a terméktechnolégia, folyamat-
technoldgia, marketingtechnolégia (Turnbull — Ford —
Cunningham, 1996).

E megkozelités a kornyezethez valé alkalmazkodas
kapcsdn is masként tekint a stratégiai menedzsment
el6feltevéseire (Hakansson — Snehota, 2006):

1. A szervezetek kornyezete arctalan, széttagolt,
a szervezetek dltal nem befolyasolhat6, nem el-
lendrizhetd, a szervezeteken kiviili er6kt6l fiigg.
Azaz a kdrnyezet és a szervezet kozé éles hatar-
vonal hiizhat6. A szervezetnek képesnek kell len-
nie a kornyezet adta lehetdségek azonositdsdra és
kihaszndlasara.

2. Aziizleti szervezetek stratégidja, kritikus cselek-
vésmintdi és eredményessége fligg az eréforrdsok
felhasznaldsatol, hogy relative mennyire hatéko-
nyak bels§ er6forrasaik kombinalasdban. A belsd
erSforrdsok djracsoportositdsa révén novekedhet
az eredményesség és javulhat az alkalmazkodas.

3. A szervezetek rakényszeriilnek a folyamatos al-
kalmazkod4sra, ugyanis a kornyezeti feltételek
folyamatosan valtoznak.

Ezzel szemben a hdlézati megkozelités szerint az iiz-
leti szervezetek fiiggnek az Sket koriilvevd kontextus-
tdl, viselkedésiiket gyakran korldtozott szdmu partner-
szervezet hatdrozza meg. A kapcsolat e szervezetekkel
folyamatos, és a kapcsolatok révén a felek erGforrdsai
elérhet6vé és felhasznalhatévd valhatnak. A szerve-
zetek megkiilonboztetd képességei és az adottsdgok a
kapcsolatokban 1étrejovs interakciokbdl szdrmaznak, a
kapcsolatok révén alakulnak ki. A szervezetek teljesit-
ményét a teljes halézat mint kontextus hatdrozza meg,
ebben pedig méar a harmadik felek kozotti kdlcsonos
fliggés is befolydsol6 (Hakansson — Snehota, 2006).
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A vallalkozo vezetés és az innovacio

Az innoviciborienticié a versenyel6ny egyik kulcs
mozgatdja. A kis- és kozépvallalkozdsoknak (KKV)
kritikus fontossagu szerepiik van az j tudas létreho-
zdsdban, az innovacidban és az Uj tizleti teriiletek fel-
deritésében (Ettlie et al., 1984; Acs — Audretsch, 1990;
Moller et al., 2007).

Az innovécié mozgatérugdi a kis- és kozépvallalko-
zasokndl (1) a nyitottsdg a kiilsé otletek és technolégidk
irdnt és a hajlandésag a veliik val6 kisérletezésre, (2) a
kockdzatok és hibdk elfogaddsa, parosulva a tanuldsra
val6 hajlammal és (3) egy nem szokvanyos kombinala-
sa a kreativitasnak és folyamatoknak azért, hogy valami
Ujat hozzanak létre a piac szdmara (Deschamp, 2005).

Az innoviciordl sz616 kutatdsok soran fontos annak
tisztdzdsa, hogy milyen tipust innovaciét vizsgalunk.
Lehet sz6 inkrementélis (Kirzner, 1973), valamint radi-
kalis innovacidkrdl (Schumpeter, 1980). Ezek alapjan
két vallalkoz6i médot kiilonboztethetiink meg (Cheah,
1990). A schumpeteri radikalis innovécids folyamat
soran a fejlédés az er6forrasok 1j kombindcidjdban tes-
tesiil meg, s ez a kovetkezd eseteket foglalja magaba
(Schumpeter, 1980: p. 111. in: Hortovényi, 2010a):

— 4j vagy jelentGsen javitott termék (4ru vagy szol-
gdltatds) eldallitdsa,

— 1j piac megnyitdsa, ahol a kérdéses aru el6z&en
még nem volt bevezetve, fiiggetleniil att6l, hogy
kordbban 1étezett-e a piac,

— 1j, akérdéses ipardgban még gyakorlatilag ismeret-
len termelési, illetve szervezési eljards bevezetése,

— Uj nyersanyagok vagy erdforrdsok bevezetése,
fiiggetleniil attdl, hogy a kérdéses nyersanyag, il-
letve er&forras kordbban létezett-e. Amennyiben
létezett, Ugy csupdn azt eddig nem hasznalték, il-
letve nem tartottdk megfelelnek.

Igazi 4ttorés radikdlis innovécidval érhetS el, a
legtobb inkrementélis 4jitds a meglévd termék tulaj-
donséagait javitja (Hortovanyi, 2010a). Az GttorS 1j-
donsagok — legyenek azok technolégiai, termék- vagy
folyamatinnovéciok — mindig 0j piac és 4j verseny szii-
letésével jarnak egyiitt (Markides, 1997).

A viéllalkozé vezet§ (Hortovanyi, 2010b) olyan
személy, aki képes ilyen radikélis tipusd innovacio-
ra, hiszen ambiciéi tdilmutatnak jelenlegi er&forrdsa-
in, aktivan keresi a kiils6 er&forrdsok bevondsanak a
lehet&ségét (Hortovanyi, 2010a). A viallalkozé maga-
tartds fenntartdsa valamennyi véllalat szdmdra elen-
gedhetetlen a sikeres miikodéshez. Egy véllalat nove-
kedési lehetGségeire jelentGsen hat annak vallalkozéi
(entrepreneur) tevékenysége, mely megmutatkozik az
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innovéaciéban, a tapasztalati tanuldsban és az Gj képes-
ségek elsajatitdsanak gyakorlataban (Szabd, 2008a).

Annak érdekében, hogy tilhaladjon a megvalési-
tds soran felmeriil6 nehézségeken a vallalkoz6, (1) 4j
kapcsolatok utdn kutathat, (2) Gjra kombindlhatja meg-
1év8 erbforrasait, (3) kialakithatja, médosithatja iizleti
modelljét. E hiarom tényez&ben, melyek a lehetSség,
a kapcsolatrendszer és az er6forrasrések interakciéja-
ban indulnak ttjukra, bontakozik ki a legtobb forra-
dalmi 4jitas €s innovativ iizleti modell (Hortovanyi,
2010b). Azaltal, hogy a vallalkozé vezetés igyekszik
megteremteni és dllanddsitani a szervezet innovacios
képességét és fogékonysagat az djitasok irdnt, egyben
a véltozdsokhoz val6 gyors reagéloképességre is szert
tehet (Hortovanyi, 2009: p. 59.).

Az innovéciok iizleti hatds szerinti radik4lis és ink-
rementélis megkiilonboztetése (Anderson — Tushman,
1990; DePropis, 2002) mellett természetiik szerint be-
szélhetiink autoném, dnmagaban 4116 és rendszerszin-
td innovéciorél. Az autondém innovicié bevezethetd
anélkiil, hogy az egyéb komponenseket, eszkdzoket,
részeket valtoztatndnk, mig a rendszerszintdl innovacid
esetében ez nem tehetd meg, a rendszer tobbi részér6l
is sziikséges az elfogadds (Teece, 1996).

Halozat, partnerkapcsolatok és az innovacié

Egy véllalkozds kornyezetbe valé bedgyazddottsiga
olyan tényezd, amely segitheti, de korldtozhatja is a val-
lalkoz6t. A hdlézatok el8szor is lehetGséget biztositanak
vagy korlatozzak a véllalkoz6t a jovedelmezd lehetd-
ségek megtaldldsdban. Mdasodszor: a véllalkozok fel-
haszndljak a hél6zatot a lehetSségek irdnti keresésben,
kiizdelemben, mivel azok hozzaférést biztositanak az
er6forrasokhoz. Harmadszor: a héalézat hasznos akkor
is, amikor a véllalkozdsnak legitimicidra van sziiksége
(Birley, 1985; Aldrich — Zimmer, 1986; Larson — Starr,
1993; Van de Ven, 1993; Elfring — Hulsink, 2003).
Castells (2005) szerint a hdlézatban a sikeres mene-
dzselési stratégia a kovetkezd: ugy helyezziik el a vélla-
latot a halézatban, hogy az viszonylagos versenyelSny-
nyel rendelkezzen. Szdmos kutatds bizonyitotta, hogy a
vallalkozdk tarsadalmi és személyes hal6zatain alapul-
nak a KKV-k kollaboraciéi (Briiderl — Preisendorfer,
1998; Hite — Hesterly, 2001, Vanhaverbeke, 2001;
Lechner — Dowling, 2003; Moller et al., 2005). A tech-
nolégia ,,hajtotta” véllalatok szdmara fontos, hogy ré-
szesei legyenek a tudds, az innovacié és a technoldgiai
(knowledge, innovation and technology — KIT) halo-
zatoknak (Nonaka — Teece, 2001; Lechner — Dowling,
2003). E halézatok 4j tuddssal vagy j tudasteremtd fo-
lyamatokhoz val6 hozzéaféréssel latjak el a vallalatokat
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(Cohen — Levinthal, 1990; Powell — Koput — Smith-
Doerr, 1996; Lechner — Dowling, 2003).

Az 1Gjité mili§ (Castells, 2005) kapcsan Szabd
(2008b) arrdl ir, hogy csakis abban az esetben lehet
egy technikai, technolégiai ujitdst, innovéciét sike-
resen kiakndzni, segitségével értéket teremteni, ha a
szaktuddshoz (know-what) kapcsolddik a folyamatok
irdnyitasanak tuddsa (know-how) és a megfelel kap-
csolatrendszer (know-who). Azaz a j6l mtikods szer-
vezeti partnerkapcsolatok hozzdjarulnak a sikeres in-
novacidkhoz.

Az innovécid egy interaktiv folyamat az innovald
véllalat és kornyezete kozott (Kline — Rosenberg,
1986; Carlsson et al., 2002). A KKV-k innovicios te-
vékenységének korlatai a kis méret terhe, az tjdonsag
terhe, valamint a kapcsol6das hidnyanak terhe (Hannan
— Freeman, 1984; Baum — Oliver, 1992; Bollingtoft
— Ulhoi, 2005). Igy a halézati kapcsolatok kritikusak
az innovatorok szdmadra, mert ez segitségiil szolgal a
szlikos er6forrasok tdmasztotta kihivdsok athidaldsdra
(Hannan — Freeman, 1984; Asheim — Isaksen, 2002;
Moller et al., 2007). Kétségkiviil 6ridsi hatdsa van a ha-
16zatoknak a KKV-k tilélésére és teljesitményiik alaku-
lasara (Arndt — Sternberg, 2000; Gattiker — Ulhoi, 2000;
Keeble, 2000; Premaratne, 2001; Hoang — Antonic,
2003; Mauer — Ebers, 2006; Rickne, 2006; Moller et
al., 2007; Jorgensen — Ulhoi, 2010). Kiilonb6z8 inno-
vacios tipusok (radikélis, inkrementdlis, autoném, rend-
szerszintl) mentén azonban eltér§ az a halézat, amely
tdmogatni tudja a KKV-t (Mdller et al., 2007).

Uzzi (1997) kimutatta, hogy az egyiittmiikods felek
kozotti kapesolddasok erdssége eltérd lehet: 1éteznek szo-
rosabb és gyengébb kapcsolatok is. A kapcsolat ergssége
a kommunikécié, illetve a tranzakcidk gyakorisdgaban
testesiil meg. A szerz§ ugy taldlta, hogy a stratégiailag
gondolkodd, vallalkozé vezetSk kapcsolatrendszerében
kiegyensilyozottan taldlhat6k meg a gyenge és az erds
kapcsolatok. Az ilyen heterogén hdl6zatok pedig a tartds
versenyel6ny forrdsai (Szab6, 2010).

A KKV-knak a novekedés kiilonboz6 fazisaiban
eltérd partnerekre és hédlézatokra van sziikségiik a kii-
16nb6z8 erdforrds- és képességkovetelmények alapjan
(Moller et al., 2005). A vallalkozas folyamatdban harom
fazis azonosithatd: az iizleti otlet kialakuldsa, az Gjonnan
megalapitott vallalkozas és a kialakult érett vallalati fa-
zis (Landstrom, 2005). Az els6 szakaszra a kozeli, szo-
ros iizleti kapcsolatok, a bardtok és a csaldd tdmogatésa
a jellemzs. A mésodik szakaszban a kordbbi kapcsola-
tok mellett mar kialakulnak 1j iizleti kapcsolatok is, mig
a harmadik fazis sordn egyfeldl beszélhetiink specidlis
és kozeli tizleti kapcsolatokrél, masfelSl egyszeri, alkal-
mi {izleti kapcsolatokrél (Hortovanyi, 2009).
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Kutatasi kérdés, modszertan

Kutatdsomban az el6z6ek sordn bemutatott elméleti
keretek mellett arra az alapvetS kérdésre kerestem a
vélaszt, hogy a partnerkapcsolatok, illetve a hdl6zatok
milyen hatdssal vannak a magyar kis- és kozépvallal-
kozasok innovacids tevékenységére, kiillonds tekintet-
tel a 2008-ban kezd6dott gazdasagi valsag éveire.

A felmérés folyaman kvalitativ kutatds keretében 25
hazai KKV vezetgjével készitettem interjuit. A kvalitativ
moédszer alkalmazdsaval a kutaté célja, hogy megértse
a kutatdtevékenység logikdjat, elrendez6dését, explicit
és implicit szabdlyait (egy holisztikus, azaz rendszersze-
rd, atfogd, integralt kép kialakitdsa céljabdl). A kutatd
az adatgytjtést a helyi vallalkoz6 szereplSk felfogasan
keresztiil, mély figyelemmel, empatikus megértésen és
elofeltevéseken keresztiil kisérli meg. Kezdetben relati-
ve kevés a standard eszkdz, a kutatas legf6bb ,,mérSesz-
koze” maga a kutatd. A legtobb elemzés szovegesen van
megfogalmazva. A szavak OsszegydjthetSk, alcsoport-
okba rendezhetSk, szegmensekre bonthatdk, tehat oly
moédon rendszerezhetSk, hogy a kutaté azonossdgokat,
kiilonbségeket fedezhessen fel, elemezhessen és minta-
kat alakithasson ki kozottiik (Miles — Huberman, 1994).

A kvalitativ interjimddszer iterativ, azaz valahdny-
szor megismételjilk az informdaciégytjtés, elemzés,
szelektélds €s ellen6rzés raciondlis folyamatat, egyre
kozelebb keriiliink a vizsgdlt jelenség vildgos és meg-
gy6z6 modelljéhez (Rubin — Rubin, 1995: p. 46. in:
Babbie, 2008). A kvalitativ interji olyan interakcié a
kérdezs és a kérdezett személyek kozott, amelyben a
kérdezd ugyan tudja el6re, hogy koriilbeliil mit szeretne
megtudni, kutatasi terve azonban sem az egyes kérdé-
sek konkrét megfogalmazdsara, sem a kérdések pontos
sorrendjére nem terjed ki (Babbie, 2008: p. 336.).

Eredmények

Az interjuk sordn kozolt informacidkat kiilonbozs val-
tozok mentén kategorizédltam, igy a tovdbbiakban azt
ismertetem, hogy mit is jelent a partnerkapcsolat a
KKV-k szdmdra, milyen jellegi kapcsolatokat tekin-
tenek partnerségnek. Szo6lok tovdbba arrdl is, milyen
szerepet toltenek be e partneri, hdl6zati kapcsolatok a
mindennapi vallalati mikodésben. Végiil az innovacid
és a valsag eredményezte valtozasok bemutatasaval za-
rom a tanulményt.

Partnerkapcsolatok jelentése

Arra a kérdésre, hogy a vallalkozasok mit is érte-
nek partnerkapcsolaton, igen kiilonbozGek voltak a
vélaszok az egyes interjialanyoknal. A legtdbb vezetd
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szamdra a partnerkapcsolat, a kapcsolati halé a vevSket
jelenti, azaz partnerként tekintenek az egyes vevdkre, a
termeld felhaszndldkra:

o viszonylag konnyd kiterjedt kapcsolati hdldra
szert tenni” (1),

* ,.a siker egyik kulcsszerepldje a partner, a vevd, és
az elkotelezettség, hogy minél magasabb szinvo-
nalon szolgdljuk ki oket” (2),

* ,,avevék a legtobb esetben dllami cégek, bankok,
korhdzak, szerverparkok; a felvevépiac alkupo-
zicidja a résztvevék méretébdl fakadoan erds, a
cégnek kell a vevdk utdn ,,mennie”, és nem for-
ditva” (4),

e A cég tobbéves kapcsolataibdl profitdl jelenleg
is” (),

e, a vdllalkozdsnak sikeriilt bévitenie kapcsolati
hdlojdt, és az ipardgban bizonyos korokben is-
mertségre tett szert mint mindségi, megbizhato
termékeket elddllito villalkozds” (6),

* A cég kiilfoldi partnerei — féként romdn, szlovdk,
cseh, ukrdn, de vannak angol, dzsiai és skandindv
kapcsolatai is a cégnek — szintén gyakran fordul-
nak megrendeléseikkel a vdllalkozdshoz” (13),

» Az évek sordn tobb nagy cég is a partneriink-
ké vdlt... A cég minden partnerével rendszeresen
tartja a kapcsolatot” (16),

o kulcsfontossdgu a megfeleld kapcsolatok dpold-
sa az iizletfelekkel, partnerekkel” (19),

* A cég [0 profilja az egyedi gépgydrtdson kiviil
a karbantartds. Ezen ipardgban a tervezhetdség
nagyjdabdl fél év, hiszen nem lehet tudni, hogy mi-
kor, melyik partnernél romlik el egy eszkoz, gydr-
tosor” (21),

e, sziikségessé vdlt a partnerek, a vevdk szelektd-
ldsa is” (22).

A masik oldalon ott vannak a beszallitok, akik szin-
tén a kiemelt partnerek kozé sorolhatok. Ez a megkoze-
lités mér a vevékon tdl valamivel kozelebb visz a halo-
zati értelmezéshez: ,,a terméklistdaba uj termékcsoport
keriilt felvételre, az XY vdllalat termékei, akivel hosszii
tdvi partnerkapcsolatot tervez a cég” (2), ,,a beszdl-
litoi kort vizsgdltuk feliil, azon beliil az energiaszol-
gdltatokat” (14). Ugyanakkor vannak olyan vélaszok
is, amelyek arra utalnak, hogy inkdbb az értékesitGket
tekinti partnernek a véllalkozas. ,, Az lizletkotdi hdlézat
bovitésére is sziikség volt, hiszen kihivdst jelent az uj
termékek értékesitése, rdaddsul az egész megyére kiter-
jedd kapcsolati hdlo fenntartdsdra mdr nem elegendd
egy-két alkalmazott” (2), ,,A partneri hdlozat segit a
gydrto termékét a végfelhaszndlonak eljuttatni” (18) ,,A
gydrto szlovdkiai és ukrdn viszonteladokkal, valamint
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kivitelezdkkel is kapcsolatban dll, a hatdr kozelségét ki-
haszndlva sikeriilt e kapcsolatokra szert tenni” (20).

Végiil van egy olyan vallalati kor is, amelynek tagjai
kifejezetten a sikertényezSk kozott emlitettek bizonyos,
mar-mdr stratégiai partneri kapcsolatokat:

» Az indulds sikerében a Budapesti Miiszaki Egye-
tem is szerepet jdtszott. Kolcsondsen segitettiik
egymds munkdjdt: az egyetem iroddt tartott fenn a
cég szdmdra, cserébe a tulajdonosok eldadoként és
gyakorlatvezetdként gyarapitottdik az egyetem ok-
tatogdrddjdt. Ezenfeliil az egyetemmel kozdsen in-
ditottunk kutatdsi és fejlesztési programokat” (6),

* ,alegfontosabb sikertényezd a tagok szakképzett-
sége, illetve kapcsolatrendszere elsésorban bel-
foldi és kiilfoldi egyetemekkel” (7),

* ,ajelenlegi informatikai piacon azon gydrtoknak
van lehetdsége fennmaradni, melyek széles korii
ipardgi kapcsolatokkal rendelkeznek, azaz olyan
tdmogatdi vannak, melyek az informatikai ipar
meghatdrozo szerepldi” (18).

Partnerkapcsolatok szerepe

Annak feltérképezése utan, hogy a partner, partner-
kapcsolat kifejezés igen tdgan és eltérSen értelmezett
az egyes interjlialanyok valaszaiban, arrdl is érdemes
szamot adni, milyen szerepet tdltenek be a partnerkap-
csolatok a véllalkozdsok életében.

Az egyik — és taldn legfontosabb — szerep a biztos
megrendelés indukalta partnerkapcsolat. A kockazatok
minimalizdldsa érdekében a KKV-k tobbsége arra tore-
kedik, hogy biztos vev&i kort alakitson ki maganak: ,,Az
ezredforduldig a vdllalkozds a kiilfoldi bevételeibdl élt,
beszdllitdja volt tobbek kozott a Microsoftnak és a Xerox-
nak is” (3), ,,A cég tébbéves kapcsolataibdl profitdl je-
lenleg is” (5), ,,néhdny kordbbi, folyamatos megbizds”
(6).

Emellett vannak olyan tevékenységi korok is, ahol a
kapcsolati t6ke maga a termék, vagy legalabbis szorosan
kotédik ahhoz: ,,...kozvetitéként szerepelhet a rddio a
hirdetd és a potencidlis iigyfél kozott. Ezért eseménye-
ket szerveztiink éttermekben, fiirddkben, sipdlydkon,
bevdsdrlokozpontokban, ahol a hirdetok bemutattdk a
termékeiket, a rddio ezt kozvetitette, és igy rendkiviil
nagy kozonségig, potencidlis vevdkig jutottak — mind a
helyszinen, mind a rddion keresztiil” (9), ,,A vdllalkozds
elsdsorban a folyamatosan béviild és mdr a kezdetek dta
meglévd adatbdzisdnak koszonheti piaci sikerét” (13).

A partnerkapcsolatok, kiilonodsen a stratégiai szintid
viszonylatok, hozzaférést biztositanak meghatdrozott
piacokhoz vagy er6forrasokhoz: ,,A vdllalat tervezi a
Kina és Oroszorszdg irdnydba valo terjeszkedést, azon-
ban nehéz betorni erre a két piacra. Csak kapcsolattal
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lehet bejutni, vagy pedig kozvetiton keresztiil” (15),
»Egyre tobb faipari mérnok és gazdasdgi szakértd is
keriilt a céghez, akik kivdlasztdsdban szerepet jdtszott
az, hogy jo a kapcsolatom az Egyetemmel” (22), ,,1j fu-
varszervezd és fuvaroztato kozosségekhez csatlakozott
1ij megbizoi kapcsolatok reményében” (25).

A kapcsolatok tovdbbd nemegyszer a tudédsszerzés
alapjdul szolgélnak: ,,sok agrdripari konferencidra ld-
togatunk el” (15), ,,a kamara dltal szervezett tovdbb-
képzéseken igy mindig részt vesziink” (19), ,,a képviselt
kiilfoldi gydrto cégek jellemzden évente megrendezett
miiszaki és kereskedelmi tréningjére, disztribiitori ta-
ldlkozoira majd minden esetben elmentiink” (24).

Partnerkapcsolatok és az innovdcio a vdlsdg idején
A 2008-ban kibontakozé gazdaséagi valsag a legtobb
hazai vallalkoz4st kedvez&tleniil érintette. Els§sorban a
vallalkozasok vevdi, bevételi forrasai csappantak meg.
Mig sok vallalkozas kordbban vigan ,ellavirozott” a
biztos megrendelésekkel, addig a 2008-t6] kezdddd
valsag a stabilnak hitt megrendeléseket rendszerint ne-
gativ médon sujtotta: ,,A gazdasdgi vdlsdg kovetkez-
ményei kiilonosen silyosan érintették azt a szervezeti
kort, amely a f6 megrendeldi koriinket alkotta” (7), ,,A
gazdasdgi vdlsdg kovetkezménye az volt, hogy néhdny
korabbi, folyamatos megbizds, s ezzel a rendszeres be-
vételek egy része megsziint” (8), ,,A vdlsdgot kdvetden
az addigi, kisebb iigyfelek, valamint, a vdlsdg kovetkez-
ményeként dtszervezett nagyobb vdllalatok is kiléptek a
partnerek korébél” (16), ,,A vdlsdg sordn sziikségessé
vdlt a partnerek, a vevdk szelektdldsa is” (22).
Kovetkezésképp a legtobb vallalkozas esetében 1€p-
ni kellett; tobben lattdk ennek megvaldsitisat az inno-
vacidban:
e vdltani kellett” (3),
o ,,fgy a keresztértékesités és a mdr emlitett bizalmi
viszony remélhetdleg ellensiilyozza a recesszio dl-
tal okozott kisebb visszaesést” (5),
* ,olyan termékfejlesztésbe kezdtiink, amely elad-
hato lehet a szervezetfejlesztési piacon” (7),
* ,az innovdciot végsd soron kikényszeritették a
megvdltozo piaci viszonyok” (7),
e ,,a beszdllitoi kort vizsgdltuk feliil, azon beliil az
energiaszolgdltatokat” (14).

Figyelemre mélté tovdbbd, hogy szdmos esetben
pontosan akkor beszéltek az interjialanyok innovaci-
6rol, amikor az addigi halézatban, a partneri kapcso-
latokban negativ valtozds tortént, és szinte minimélis
volt az innovdciénak a partnerkapcsolatokhoz valé ko-
tése akkor, amikor a biztos partneri keretek tovabbra is
meg06rzddtek.
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Eredmények osszevetése az elmélettel, tovabbi
kutatasi iranyok

Ahogyan azt az elméleti irodalom targyalja, kvalitativ
jellegi kutatisom eredményei is megerdsitették azt,
hogy a KKV-k korében fontosak a partneri kapcsolatok.
E kapcsolatok hatdsdnak feltdrdsa azonban nehézkes,
ugyanis alapvet§ kérdésként meriil fel, mit és milyen
szoros kotédést tekintiink partneri kapcsolatnak. Az el-
mélet szerint a hdlézatnak, a partneri kapcsolatoknak
nagy befolydsa van a KKV-k innovécids tevékenységé-
re. Ezen elméleti kdvetkeztetések azonban kutatdsom
alapjan nem nyertek megerGsitést. Ezt annak tulajdoni-
tom, hogy az innovécids tevékenységre ugyan hatassal
van a partneri kapcsolati téke, a know-who, valamint
a halézat, amelybe bedgyazddva miikodik a vallalko-
z4s, am az, hogy az ebben rejl6 lehetGségeket megra-
gadja—e a szervezet, erGsen fligg attél, hogy mennyire
entrepreneur, azaz vallalkoz6 tipusu vezet6 all a KKV
élén. Egy ilyen tipust vezet§ hidnydban ugyanis nem
akndzzdk ki e potencidlokat. Az dltalam vizsgalt minta-
ban kevés ,,igazi” entrepreneur-t, vallalkoz6 szerveze-
tet tudtam azonositani.

Kutatdsom sordn a valsdgban kimutathaté innova-
cids tevékenység és a partneri halé kapcsolatardl azt
sikeriilt feltirnom, hogy a korabbi biztos partneri halé
felbomldsa, meggyengiilése szdmos esetben véltozta-
tasra, jobb esetben iizleti innovaciodra sarkallta a vallal-
kozasokat. A jelentGs tartalék-erSforrasok (elsGsorban
pénziigyi tartalékok) kevésbé kényszeritik a vallalko-
zasokat adapticiora, még turbulens kornyezetben sem
(Cheng — Kesner, 1997). Azaz a magasabb ardnyu tar-
talékok, a biztosabb partneri kapcsolatok lassitjdk a
piaci reagalast (Latham — Braun, 2009), ha viszont e
tényez8k mentén valtozdsok mennek végbe, azok vagy
gyors vélaszlépésre 0sztonzik a véllalkozdsokat, vagy
— amelyek nem képesek erre — kiszorulnak a piacrol.

A kutatdst a késGbbiekben — véleményem szerint
— nagy mintdval, kvantitativ médszerekkel is érdemes
megismételni, ami lehet§séget biztosithatna a partner-
kapcsolatok alakuldsa tiikkrében kirajzol6dé kiilonbozd
adaptécids mintazatok azonositdsara.

A vizsgalt vallalkozasok

1. alany: A véllalkozast 1999-ben alapitottdk Buda-
Orson, régiségek kereskedésével foglalkozik, elsG-
sorban antik butorokkal és festményekkel.

2. alany: A szervezet Békéscsabdn csapigyak, ék-
szijak, kéziszerszdmok, munkaruhdk, kisgépek és
egyéb miiszaki cikkek forgalmazdsdval foglalko-
zik, kb. 20 fGvel. Az eladott termékek mellett md-
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

szaki tandcsadast, mérnoki szolgaltatast nydjtanak.
A cég webdruhdzzal is rendelkezik.
alany: A véllalkozds nyelvtechnolégidval foglal-
kozik, elektronikus szétdrakat és nyelvhelyességi
szoftvereket készitenek. A cég 12 6t foglalkoztat.
alany: A véllalkozas sziinetmentes aramellato
berendezések forgalmazasaval, telepitésével és
karbantartasaval foglalkozik, profilja részben ke-
reskedelem, részben szolgaltatdsnyujtas. A vevik
kozott szerepelnek édllami cégek, bankok, kérha-
zak, szerverparkok.
alany: A vizsgalt szervezet egy mikrovéllalkozas.
Konyvvizsgélattal foglalkozik.
alany: A vallalkozds miszaki kutatdssal, fejlesz-
téssel, kisszérids gyartdssal, gyartasszervezéssel
foglalkozik. Ezenfeliil egyedi kivitelezésti eszko-
z0k gyartésat is elvallalja kiilon megrendelésekre.
nyitasi rendszerek kiépitése, illetve véllalkozasfej-
lesztés és szervezetfejlesztési tandcsadds. Kozepes
méretd cég, hisz alkalmazottal és kb. 200-300 mil-
li6 forintos éves forgalommal.
alany: A vizsgilt szervezet egy csaladi véllalko-
z4s, f6 tevékenységi kore a felnSttképzés, tizleti
tandcsadds és tarsadalomtudomadnyi kutatés.
alany: A véllalkozas nyelvoktatassal foglalkozik.
Ezen beliil nyelvvizsgdkra valo felkészités €s iizle-
ti angol oktatdsa a f6 profilja.
alany: A véllalkozas egy radid, mely egy regionalis
radidnak szadmit. A radi6 az adott régidra jellemzd
tradiciondlis és popzenét jatszik. A vallalkozas 23
alkalmazottat foglalkoztat.
alany: A véllalkozds 1999-ben alapult. Az épitd-
iparban tevékenykedik.
alany: A viéllalkozés vizvezeték-szereléssel foglako-
zik, 2010-ben alapitottdk. 3 {6 alkalmazottjuk van.
alany: A vizsgalt szervezet az ipari kornyezetvé-
delem teriiletén tevékenykedd mérnoki vallalat.
A céget 1982-ben alapitottak, {6 profiljuk az ipari
kornyezetvédelem, a cs6vezeték-, tartdly- és gat-
védelem, valamint a geotechnika.
alany: A véllalkozast 2005-ben alapitottdk. Hazai
és nemzetkozi reklam- és jatékfilmek szereplGinek
felkutatdsaval és kivalasztasaval foglalkozik.
alany: A vizsgalt szervezet egy siit6- és édesipari
véllalat.
alany: A vallalkozést 1995 szeptemberében alapi-
tottak. A kft. vetémagok nemesitésével és kereske-
delmével foglalkozik.
alany: A vizsgilt szervezet egy csaladi vallalkozas.
A vallalkozas 6 tevékenységi korébe a tandcsadas
és a jovedéki iigyintézés tartozik.
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18. alany: A vizsgélt szervezetet 1992-ben alapitottdk.
A villalkozds tevékenységi korébe kisgépek, ipari
szerszamok és alkatrészeiknek arusitdsa, valamint
az ezekhez nyujtott szervizszolgaltatdsok tartoznak.

19. alany: A vizsgélt szervezet virtualizacidval foglal-
kozik. Folyamatosan 1j megoldasokat kindl a szer-
ver, a munkadllomds, az alkalmazds integracidra,
valamint a felh§ szdmitastechnikdban.

20. alany: A kisvéllalkozdst 1990-ben alapitottak csa-
1adi vallalkozéasként. Ipari allattenyésztés szama-
ra takarmanytermeléssel és ma4jliba-tenyésztéssel
foglalkoznak. Két telephellyel rendelkezik.

21. alany: A vizsgélt szervezet egy miianyagablak-
gyart6 vallalkozas. Jelenleg 25 f6t foglalkoztatnak.

22. alany: A vallalkozés svédpadlo-gyartassal, feliilet-
kezeléssel foglalkozik.

23. alany: A véllalkozast 2000-ben alapitottdk. A cég
ipari automatizdlassal, ipari villanyszereléssel,
gépészettel, valamint tandcsadassal foglalkozik.
A cég 6 profilja az egyedi gépgyértdson kiviil a
karbantartas. A vallalkozas 6 {6t szamlal.

24. alany: A szervezet vezet§ ipari automatizalasi esz-
kozoket gyartok magyar, illetve regiondlis képvi-
seletével foglalkozik.

25. alany: A vallalkozas f6 tevékenysége fuvarszerve-
z¢€s. Partnerei az épitGanyag-gyartd és hazai keres-
kedGcégek.

Labjegyet

' A cikk a TAMOP-4.2.1.B-09/1/KMR-2010-0005 azonosit6ji
projektje, ,,A tuddsalapd gazdasdg Magyarorszdgon, az innova-
ci6s szemlélet erGsodésének és a K+F teljesitmények novelésé-
nek feltételei” cimet visel§ alprojektjének kutatési tevékenysége
eredményeként késziilt.

Felhasznalt irodalom

Acs, Z. — Audretsch, D. (1990): Innovation and Small Firms,
Cambridge: MIT Press

Aldrich, H.E. — Zimmer, C. (1986): Entrepreneurship through
social networks. in: D. Sexton and J. Kasarda (eds): The
art and science of entrepreneurship. Cambridge, MA.:
Ballinger

Arndt, O. — Sternberg, R. (2000): Do Manufacturing Firms
Profit from Intraregional Innovation Linkages? An
Empirical Based Answer. European Planning Studies,
8, p. 465-485.

Anderson, P. — Tushman, M.L. (1990): Technological
Discontinuities and Dominant Designs: A Cyclicylal
Model of Technological Change. Administrative Science
Quarterly, Vol. 35, p. 604—633.

Asheim, B. — Isaksen, A. (2002): Regional Innovation
Systems: The Integration of Local ‘Sticky’ and Global

CIKKEK, TANULMANYOK

‘Ubiquitous’ Knowledge. Journal of Technology
Transfer, Vol. 27, p. 77-86.
Babbie, E. (2008): A tarsadalomtudomédnyi kutatds

gyakorlata. Budapest: Balassi Kiadé

Baum, J.A. C. - Oliver, C. (1992): Institutional embeddedness
and the dynamics of organisational populations.
American Sociology Review, Vol. 57, No. 4, p. 540-
559.

Birley, S. (1985): The role of networks in the entrepreneurial
process. Journal of Business Venturing, 1., p. 107-117.

Bollingtoft, A. — Ulhoi, J.P. (2005): The Networked Business
Incubator: Leveraging Entrepreneurial Agency? Journal
of Business Venturing, Vol. 20, p. 265-290.

Briidel, J. — Preisendorfer, P. (1998): Network support and
the success of newly founded business. Small Business
Economics, Vol. 10, p. 213-225.

Campbell, N.C.G. (1984): The structure and stability of
industrial market networks: Developing a research
methodology. First IMP Conference on Research
Developments in Ind. Marketing. Manchester: UMIST

Carlsson, B.—Jacobsson, S. — Holmén, M. — Rickne, A. (2002):
Innovation systems: analytical and methodological
issues. Research Policy, Vol. 31, p. 233-245.

Castells, M. (2005): A halézati tarsadalom kialakuldsa. (Az
informacié kora — Gazdasdg, tarsadalom és kultira, 1.
kotet). Budapest: Gondolat-Infonia

Cheah, H.B. (1990): Schumpeterian and Austrian
entrepreneurship: unity within duality. Journal of
Business Venturing, 5, p. 341-347.

Cheng, J. — Kesner, 1. (1997): Organizational Slack and
Response to Environmental Shifts: The Impact of
Resource Allocation Patterns. Journal of Management,
Vol. 23, No. 1, p. 1-18.

Cohen, W.M. — Levinthal, D.A. (1990): Absorptove capacity:
A new perspective on learning and innovation. Admini-
strative Science Quarterly, Vol. 35, No. 1, p. 128-152.

DePropis, L. (2002): Types of innovation and inter-firm co-
operation. Entrepreneurship & Regional Development,
Vol. 14, p. 337-353.

Deschamps, J.P. (2005): Different leadership skills for
different innovation strategies. Strategy & Leadership,
Vol. 33, No. 5, p. 31-39.

Elfring, T. - Hulsink, W. (2003): Networks in entrepreneurship:
The case of high-technology firms. Small Business
Economics, Vol. 21., p. 409-422.

Ettlie, J.E. — Bridges, W.P. — O’Keefe, PR. (1984):
Organisation strategy and structural differences for
radical versus incremental innovation. Management
Science, Vol. 30, No. 6, p. 682-695.

Ford, D. — Hakansson, H. (2006): Az tizleti kolcsonhatas
elmélete. in: Hakansson, H. (2010): Hatartalan
halézatok — Az tizleti kapcsolatok menedzsmentjének tj
szemlélete. Budapest: Alinea Kiad6

Gattiker, U.E. — Ulhoi, J.P. (2000): The Entrepreneurial
Phenomena in a Cross-National Context. in:

VEZETESTUDOMANY

20

XLIIL EVF. 2012. 12. SZAM / ISSN 0133-0179



Golembiewski, R. (ed.): Handbook of Organizational
Behaviour, 2nd ed., New York: Marcel Dekker, p. 389—
441.

Hakansson, H. (1986): Relationship marketing strategies
and competitive strength. in: Turnbull, PW. — Valla, J.P.
(eds.): Strategies for International Insdutrial Marketing.
London: Croom Helm

Hakansson, H. — Snehota, I. (2006): Az {izleti vallalkozds nem
egy kiilonallo sziget, az iizleti stratégia halézatelmélete.
in: Hakansson, H. (2010): Hatartalan hal6zatok — Az
tizleti kapcsolatok menedzsmentjének Uj szemlélete.
Budapest: Alinea Kiad6

Hannan, M.T. — Freeman, J. (1984): Structural Inertia and
Organisational Change, American Sociological Review,
Vol. 49, No. 2, p. 149-164.

Hite, J.H. — Hesterly, W.S. (2001): The evolution of firm
networks: From emergence to early growth of the firm.
Strategic Management Journal, Vol. 22, p. 275-286.

Hite, J. (2005): Evolutionary processes and paths of
relationally embedded network ties in emerging
entrepreneurial firms. Entrepreneurship Theory and
Practice, 29, p. 113-144.

Hoang, H. — Antonic, B. (2003): Network-based research in
entrepreneurship — a critical review. Journal of Business
Venturing, Vol. 18, p. 165-187.

Hortovdnyi L. (2009): Véllalkoz6 vezetés — Magyarorszagon
mikods kis- és  kozépvallalkozdsokban. PhD-
disszertaci6. Budapest: Budapesti Corvinus Egyetem

Hortovdnyi L. (2010a): Stratégiai innovéciok vezetése. in:
Balaton et al. (2010): Stratégiai menedzsment. Budapest:
Aula Kiad6

Hortovdnyi L. (2010b): Vallalkoz6 vezetés Magyarorszdgon.
Vezetéstudomdany, Vol. 41, No.4, p. 21-31.

Jorgensen, F. — Ulhoi, J.P. (2010): Enhancing Innovation
Capacity in SMEs through Early Network Relationships.
Creativity and Innovation Management, Vol. 19. No. 4.,
p. 397-404.

Keeble, D. (2000): Collective Learning Processes in European
High-Technology Milieu. in: Keeble, D. — Wilkinson,
F. (eds.): High Technology Clusters, Networking and
Collective Learning in Europe. Ashgate, Burlington,
VT, p. 199-229.

Kirzner, I.M. (1973): Competition and entrepreneurship.
Chicago: University of Chicago Press

Kline, S.J. — Rosenberg, N. (1986): An overview of innovation.
in: R. Landau — N. Rosenberg (eds.): The Positive Sum
Strategy. Washington: National Academy Press

Landstrom, H. (2005): Pioneers in entrepreneurship and
small business research. ESEN, New York: Springer

Larson, A. — Starr, J.A. (1993): A network model of
organization formation. Entrepreneurship: Theory and
Practice, 18, p. 5-15.

Latham, S.F.— Braun, M.R. (2009): Assessing the Relationship
between Financial Slack and Company Performance
during an Economic Recession: An Empirical Study.

VEZETESTUDOMANY

CIKKEK, TANULMANYOK

International Journal of Management, Vol. 26, No. 1, p.
33-39.

Lechner, C. — Dowling, M. (2003): Firm networks: external
relationshipsassourcesforthegrowthandcompetitiveness
of entrepreneurial firms. Entrepreneurship & Regional
Development, Vol. 15, p. 1-26.

Markides, C.(1997): Strategic Innovation. Sloan Management
Review, 38(3), p. 9-24.

Mauer, 1. — Ebers, M. (2006): Dynamics of social capital
and their performance implications: lessons form
biotechnology start-ups. Administrative  Science
Quarterly, No. 6, p. 262-293.

Miles, M.B. — Huberman, M.A. (1994): Qualitative data
analysis. London: Sage

Moller, K. — Partanen, J. — Rajala, A. — Westerlund, M. —
Rajala, R. — Svahn, S. (2005): Role of partnerships
and networks in SME innovation and growth. IMP
Conference. Rotterdam Netherlands

Moller, K. — Partanen, J. — Rajala, R. — Westerlund, M.
(2007): Fostering innovations in the SME context: a
network perspecitve, IMP Conference aug. 30 —szept.1.
Machester UK

Nonaka, 1. — Teece, D. (2001): Managing Industrial
Knowledge: Creation, Transfer and Utilization. London:
Sage

Powell, WW. — Koput, K. — Smith-Doerr, L. (1996):
Interorganizational Collaboration and the Locus of
Innovation: Networks of Learning in Biotechnology,
Administrative Science Quarterly, Vol. 41, p. 116-145.

Premaratna, S.P. (2001): Networks, resources, and small
business growth: the experience in Sri Lanka. Journal
of Small Business Management, Vol. 39, No. 4, p. 363—
371.

Rickne, A. (2006): Connectivity and performance of science-
based firms. Small Business Economics, Vol. 26, p.
393-407.

Rubin, H.I. — Rubin, R.S. (1995): Qualitative Interviewing:
The Art of Hearing Data. Thousand Oaks. Sage. in:
Babbie, E. (2008): A tdrsadalomtudomdnyi kutatés
gyakorlata. Budapest: Balassi Kiad6

Schumpeter, J.A. (1980): Theory of Economic Development.
New York: Oxford Univ. Press

Smith, P. — Easton, G. (1986): Networks relationships: a
longitudinal study. 3 International IMP Research
Seminar on International Marketing. Lyon: IRE, (2008a):
Adapticids stratégidk a kialakulé bioetanol-ipardgban,
Vezetéstudomdany, Vol. 39, No. 11, p. 54-63.

Szabd Zsolt R. (2008b): Sziiletett vallalkozoktol a , tigrisekig”.
Demo konferencia-el6adds, Budapest, december 10.

Szabo Zsolt R. (2010): Halézatok vezetdi nézGpontbdl. in:
Balaton et al. (2010): Stratégiai menedzsment. Budapest:
Aula Kiad6

Tari E. (2006): A stratégiai analizis elméleti modelljei és a
véllalati stratégiaalkotds. Vezetéstudomany, 37(9), p.
5-17.

XLIIL EVF. 2012. 12. SZAM / ISSN 0133-0179

21



Teece, D.J. (1996): Firm organization, industrial structure,
and technological innovation. Journal of Economic
Behaviour & Organisation, Vol. 31, p. 193-224.

Turnbull, F. — Ford, D. — Cunningham, M. (1996): Interaction,
relationships and networks in business markets: An
evolving perspective. Journal of Business and Industrial
Marketing, Vol. 11, No. 3—4, p. 44-62.

Turnbull, P. W. — Wilson, D. (1989): Developing and

protecting profitable customer relationships. Industrial
Marketing Management, Vol. 18, No. 1, p. 1-6.

CIKKEK, TANULMANYOK

Uzzi, B. (1997): Social Structure and Competition in
Interfirm Networks: The paradox of Embeddedness.
Administrative Science Quarterly, p. 35-67.

Vande Ven, A.H. (1993): The development of an infrastructure
for entrepreneurship. Journal of Business Venturing, 8.,
p- 211-230.

Vanhaverbeke, V. (2001): Realizing new regional core
competencies: establishing a customer-oriented SME
network. Entrepreneurship & Regional Development,

Vol. 13, p. 97-116.

Szerzoinknek

A Vezetéstudomdny a Budapesti Corvinus Egyetem Gaz-

ddlkoddstudomdnyi Kardnak havi, referdlt folydirata. A lapban
a vezetési és gazddlkodasi tudomdnyteriiletekhez kapcsol6dé

témakorok elméleti és gyakorlati kérdéseit elemzd és vizsga-
16 irdsok jelennek meg. A szerkesztSség (robert.becsky@uni-
corvinus.hu) elektronikus formaban kéri az frdsokat.

A cikkeket elektronikus levélben (MS Word fdjl formd-
tumban) lehet a szerkesztSséghez eljuttatni. A Vezetéstudo-
ményban megjelent cikkek magyar és angol nyelvi 0sszefog-

laléi elérhetSek a http://www.vezetestudomany.hu és a http://

vezetestudomany.hu cimeken.

A lap tudoményos folyéirat, ezért szovegkozi forrashivatko-
zdsok és ezek jegyzéke nélkiili frasokat nem jelentet meg. A Ve-
zetéstudomédnyban megjelentetni szandékozott kéziratok szerzg-
it6l az aldbbi kovetelmények figyelembevételét kérjiik:

o A cikkek szokdsos terjedelme a hivatkozdsokkal, dbrakkal
és tdblazatokkal egyiitt 20-24 oldal, 1,5-es sortdvolsdggal

(12-es betiiméret, Times New Roman betiitipus).

* A cikkek els6 oldaldnak aljan tiintessék fel a szerz6 foglal-
kozésat, munkahelyét és beosztdsat, elektronikus levelezé-
si cimét, a tanulmany elkészitésével kapcsolatos informa-
cidkat és az esetleges kdszonetnyilvanitdsokat.

megnevezd kulcsszavak jegyzéke.
Kiemeléshez félkovér és dolt betii hasznélhatd, aldhizés

nem. Jegyzeteket lehetSleg ne haszndljanak, amennyiben

azok feltétleniil sziikségesek, szovegvégi jegyzetként ad-

jék meg.

A tédbldzatoknak és dbrdknak legyen sorszdma és cime, va-

lamint — 4tvett forrds esetén — pontos hivatkozésa.

* Az dbrdkat és a tablazatokat a kézirat végén, kiilon olda-
lakon, sorszdmmal és cimmel elldtva kérjiik csatolni, he-
lyiiket a szovegben egyértelmiien jelolve (pl. ,,Kérem az 1.
tablazatot kb. itt elhelyezni!”).

* A szovegkozi bibliogrdfiai hivatkozdsokat zérdjelben, a

A kézirathoz csatolandé egy magyar nyelvi és lehetGség
szerint egy angol nyelv( rovid 6sszefoglald (200 szot nem
meghalado terjedelemben), valamint a cikk {6 témakoreit

vezetéknév és az évszdm feltiintetésével kérjiik jelolni: pl.
(Veress, 1999); sz6 szerinti, idézGjeles hivatkozds esetén
kiegészitve az oldal(ak) szdméval (pl. Prahalad — Hamel,
1990: 85.).

* Amennyiben egy hivatkozott szerzének tobb bibliografiai
tétele van ugyanazon évben, ezeket 1999a, 1999b stb. moé-
don kell megkiilonboztetni.

* A felhaszndlt forrdsok cikk végén elhelyezett jegyzékét
dbécérendben kérjiik, a kovetkezd formaban:
1. példa (konyv): Porter, M.E. (1980): Competitive
Strategy; New York: The Free Press
2. példa (folyéiratcikk): Prahalad, C.K. — Hamel, G.
(1990): The Core Competence of the Corporation; Har-
vard Business Review, médjus—jtnius, 79-91. o.

A formai kovetelmények fentiekben érvényesitett, n. ,,Har-
vard” rendszerérSl (mds néven ,,szerz6/év” vagy ,név/ddtum”
hivatkozdsi mddszerrdl) részletes tdjékoztatdst nydjtanak az
aldbbi WEB-cimeken elérhetd forrdsok.

Havi folyéirat 1évén és a megjelenés atfutdsi idejének csok-
kentése érdekében a Vezetéstudomény kefelevonatot nem kiild,
elfogadas el6tt azonban a szerzSknek egyeztetés céljabol elkiildi
a cikk szerkesztett vdltozatat.

2009. januartdl a Vezetéstudomanyban publikalt cikkek
elérhetdek az ISI Eme ,,www.securities.com” internetcimen
taldlhato strukturalt on-line informaciés adatbazisban. 2009
juniusatol a Vezetéstudomanyban kozolt irasok elérhetdek
az EBSCO Academic Search Complete adatbazisiban a
http://web.ebscohost.com/ehost/search?vid=20&hid=102&sid
=747a764f-362f-4683-9255-4e54f5ba0df7 %40sessionmgrl12
oldalon is.

2012. marcius 1-jét6] a Vezetéstudomany egyes cikkei el-
érhetdek a http://unipub.lib.uni-corvinus.hu/500/ oldalon is.

Kiilon kivansagra 2004-ig visszamendleg az 6sszes korab-
bi kiadas publikaciéit elektronikus véltozatban is elkiildjiik.
Ha a szerz6 nem jarul hozzd cikkének eseti kérésre, elektronikus
tton valé tovdbbadasdhoz, kérjiik, elére kozolje ezt.
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