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~ AVEZETESI TANACSADOK
KIVALASZTASANAK SZEMPONTJAI

A Miskolci Egyetem Gazdalkodastani Intézete 2001-ben, 2005-06-ban, 2011-12-ben, majd 2015-16-ban kérdéives felmé-
rést végzett tanacsadd cégek, valamint tgyfeleik korében. A felmérések célja az Uzleti tanacsadasi piac feltérképezése,
valamint a tanacsadoék és Ugyfeleik tanacsadasi értékrendjének 6sszehasonlitasa volt. A tanulmanyban a szerzé a vezetési
tanacsadas és a tanacsadok kivalasztasi szempontjainak szakirodalmi 6sszefoglalasat kdvetéen bemutatja, hogy az Ggyfe-
lek milyen szempontok alapjan valasztanak tanacsadot, a tanacsaddk véleménye mennyiben tér el ettél, hogyan valtoztak
a kivalasztasi szempontok a vizsgalt idészakban, az Ggyfelek milyen médon léptek kapcsolatba tanacsadoikkal, hogyan
valtozott a vizsgalt tanadcsado cégek tgyfeleinek aranya a kapcsolatba 1épési modok szerint, a tanacsaddék hogyan tudna-

nak jobban megfelelni tgyfeleik elvarasainak.
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Atanécsadési szakma elnevezése a hazai és nemzetko-
zi szakirodalomban nem egységes, szamos megkd-
zelitési mod létezik (Tokar-Szadai, 2012). Jelen cikkben,
¢és az alapjaul szolgal6 felmérésekben Kubr (2002, p. 10.)
megkozelitését alkalmazom, aki a kdvetkezéképpen ha-
tarozza meg a tanacsadas fogalmat: ,,A vezetési tanacs-
adas egy olyan fiiggetlen, szakértdi szolgaltatas, melyet
szervezetek és azok vezetdi szamara nyujtanak abbol a
célbol, hogy segitsék a szervezeteket céljaik elérésében,
a problémak feltarasaban, megoldasaban, 11j lehetéségek
felkutatasaban és azok megoldasaban, a sziikséges tudas
elsajatitasaban ¢és a valtozasok megvalositasaban.” Ki-
emeli a tanacsadok szerepét az informacioé €és szaktudas
nyujtasaban, a dontéshozatalban és megvalositasban je-
lentkez6 bizonytalansag csokkentésében. Ugyanakkor a
szakirodalom olyan tanacsadokat is emlit, akik fokozzak
a bizonytalansagot (Sturdy, 1997). Pemer és Werr (2013)
tanulmanyukban az iizleti tanadcsadok megszerzésére és
a veliik valo egyiittmiikodésre koncentralnak, kiemelik
az lgyfél tanacsadoi szolgaltatassal kapcsolatos bizony-
talansagat, és azt, hogy ezek a bizonytalansagok milyen
kapcsolatban allnak a tanacsadok igénybevételével és
a tanacsado-ligyfél kapcsolataval. A korabbi kutatasok
(Gliickler — Armbriister, 2003; Mitchell — Moutinho —
Lewis, 2003) alapjan a bizonytalansagoknak harom tipusa
meril fel a tanacsadok kivalasztasanal és igénybevétele-
kor (Pemer — Werr, 2013). A teljesitménnyel kapcsolatos
bizonytalansag: a tanacsadoi ipar alacsony szintli intéz-
ményesitettsége alacsony belépési kiiszobhoz vezet, ami
jelentés informacios aszimmetriat jelent a tanacsadok és
iigyfelek kozott. Az ligyfél szamara problémas, hogy mit
is varhat a tanacsadotol, hogyan tudja megkiilonboztetni a
képzett tanacsadot a képzetlentdl, hogyan tudja megjosol-
ni a tanacsado cég szakmai hatterét és a fenntarthatosagot
(Glickler — Armbriister, 2003). A kapcsolati bizonyta-
lansag: tobb tudos (Maister, 2003; Sturdy, 1997) is ramu-
tatott, hogy az tigyfelek hajlamosak elbizonytalanodni,
hogy megbizhatnak-e abban, hogy a tanacsadok az 6 érde-
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kiiket tartjak szem el6tt, vagy elsésorban a sajat érdekeik
hatarozzak meg cselekedeteiket. Habar a tudastranszfer az
iparagon beliil és kiviil is fontos tanacsadoi funkcio (Bes-
sant— Rush, 1995), az ligyfelek attol félnek, hogy érzékeny
informaciok keriilhetnek a versenytarasakhoz (Gliick-
ler — Armbriister, 2003; Kipping — Armbriister, 2002).
Pszichoszocialis bizonytalansag: az tigyfél sajat (pszicho-
logiai) és kollégainak (szocialis) az iizleti tanacsado igény-
bevételével kapcsolatos reakcidjabol ered. A menedzserek
egy ismeretlen kiviilalloval kdtnek szerzodést annak ér-
dekében, hogy szervezetiik eredményeket érjen el, és ez
a szerz6dés aggodalmat és szkepticizmust eredményezhet
a szervezeten beliil (Bergholz, 1999). A munkavallalok
visszautasithatjak az egyiittmiikodést, informaciokat rejt-
hetnek el, és cinikusak lehetnek, ami veszélyeztetheti a
projektet (Mitchell, 1994). E bizonytalansagok kezelésé-
ben a menedzsereknek el kell fogadniuk és fogadtatniuk
a tanacsadok igénybevételét sajat magukkal és munkatar-
saikkal (Backlund — Werr, 2008). Ezek a bizonytalansa-
gok befolyasoljak az ligyfél viselkedését: a menedzserek
a tanacsado kivalasztasanal csak a korabbi személyes bi-
zalomra épiilt pozitiv tapasztalatokra, valamint a tanacs-
adoi halozat hirnevére tudnak épiteni (Gliickler — Armb-
riister, 2003). Ezek a feltételek a kompetencia, a lojalitas
és a tamogatas garanciai, a menedzserek ezeket tekintik
kulcsfaktornak a tanacsadok kivalasztasanal és a sikeres
tanacsadoi megbizas kialakitasanal (Pemer — Werr, 2013;
Kubr, 2002; Schein, 1999).

A tanacsadoi siker eléréséhez a targyi tudas mellett
(melynek része a médszertani ismereten kiviil a szakmai
gyakorlat és az innovativ gondolkodas, a testreszabott, 0j-
szerli megoldasok keresésének képessége is) ugyanolyan
mértékben sziikséges a meggydzés képessége, melyhez az
adaptacios készség és szakmai hitel mellett empatiara is
sziikség van, hogy az ligyfél megértse, alkalmazni tudja,
tehat magaénak érezze a javaslatot. A tanacsadoi kompe-
tenciamodell szerint, mely Frank Hoselbarth (2000) krité-
riumrendszere alapjan késziilt, a tandcsadoknak a sikeres
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egyiittmiikodés érdekében a kdvetkezd kompetencidkkal
kell rendelkezniiik (Tokar-Szadai, 2013):

L. innovativ javaslat, meggyozo prezentalds: vallal-
kozo szellem, kommunikacios készség, valtoztatasi
készség, nyitottsag az informaciotechnologiara, al-
kalmazkodasi készség, batorsag, kiallas,

2. megfeleld légkorteremtési készség: kiegyensulyo-
zott csaladias légkor biztositasa, szocialis kompe-
tencia, csapatszellem, fliggetlenség, konfliktuskeze-
1ési képesség,

3. jévéorientalt szemlélet: vizio, jovokép, stratégiai
szemléletmoéd, projektszemlélet, koltség-haszon
szemlélet,

4. egyiittmiikodesi készségek: részvételen, egyiittmii-
kodésen alapuld iranyitas (folyamat-tanacsadoi sze-
rep), etika, lojalitas,

5. tapasztalat: aszkézis (az tigyfél érdeke az elsd, min-
den mast ennek alarendel), kor és tapasztaltsag,

6. tandcsadoi tekintély: az tigyfelek fel tudjanak nézni
tanacsaddjukra (szakértdi szerepben van jelen), meg
tudjanak bizni benne.

A tanacsot igénybe vevd célja és alapvetd érdeke, hogy
azt a tanacsadot kérje fel, aki a konkrét feladatot legjob-
ban képes ellatni, és a cég munkatarsaival és vezetdivel
leghatékonyabban képes egyiittmiikodni. Az iigyfeleket
ritkan kérdezik meg arrol, hogyan értelmezik magukat,
mint vevok, milyen az tigyfél-tanacsado kapcsolat, vagy
milyen bizonytalansagok meriilnek fel benniik a tanacs-
ado alkalmazasakor (Pemer — Werr, 2013). A Miskolci
Egyetem Gazdalkodastani Intézete 2001-ben, 2005-06-
ban, 2011-12-ben, majd 2015-16-ban kérdéives felmérést
végzett tanacsado cégek, valamint ligyfeleik korében.
Magyarorszag 2004. majus 1-én csatlakozott az Eurdpai
Uniodhoz. A csatlakozasi targyalasok mar tobb, mint egy
évtizede tartottak, és egyre tobb palyazati forras nyilt meg
a vallalatok szamara, az atmenet folyamatosnak tekinthe-
t6. A 2001-es és 2005-06-os adatok Osszehasonlitdsaval
vizsgalhato, hogy az EU-csatlakozas hatasa kimutathato-e
a magyar tanacsadasi piac valtozasara. A két vizsgalt id6-
pont k6z6tt szamos nemzetkozi tendencia is érzékelhetd.
Az informatika robbanasszer(i fejlédése és az eurd 2002-
es bevezetése pozitivan hatott a tanacsadasi piac fejlédé-
sére, a 2000-es évek elején kirobbant vallalati botranyok
(pl. Enron, Tyco, WorldCom stb.) (Szasz, 2010) és az An-
dersen multinacionalis tanacsadé cég bukasa alapjaban
rengette meg a tanacsadasi piac addig toretlen novekedé-
sét, csokkenést €s tobb éves stagnalast eredményezve. A
tanacsadasi piac a botranyok utan alig talalt magara, Gjabb
katasztrofa razta meg a vilagot: a 2008-as pénziigyi vilag-
valsag. A 2005-06-os és 2011-12-es adatok 6sszehasonli-
tasaval vizsgalhato, hogy a valsag milyen hatast gyako-
rolt a magyar tanacsadasi piacra. A 2015-16-os felmérés
célja a legfrissebb tendencidk vizsgalata. A felmérésben
2001-ben 362, 2005-06-ban 294, 2011-12-ben 77, 2015-
16-ban 48 vallalkozas, és 2001-ben 83, 2005-06-ban 88,
2011-12-ben 58, 2015-16-ban 34 tanacsadoé vett részt. Jelen
tanulmanyban célom, hogy értékeljem a tanacsado cégek

kivalasztasi szempontjainak valtozasat a vizsgalt masfél
évtizedben a tanacsadok ¢s ligyfeleik értékitélete alapjan.

A tanacsadok legfontosabb kivalasztasi
szempontjainak szakirodalmi attekintése

A siker érdekében még a konkrét tanacsado kivalasztasa
elétt célszerii alaposan eldkésziteni a projektet, ebben se-
githet a tanacsado-valasztas és foglalkoztatas ,.tizparan-
csolatanak” megfogadasa (Kubr, 1996):

1. Szerezziink informaciot a tanacsadorol!

2. A problémat minél jobban hataroljuk le!

3. Hatarozzuk meg céljainkat!

4. A legmegfelelébb tanacsadot valasszuk ki!

5. Alaposan tervezziik meg ¢s készitstik el6 a
projektet!

6. Aktivan vegyiink részt a projekt munkajaban!

7. Vonjuk be a tanacsadot az implementalasba!

8. Folyamatosan kovessiik nyomon a tanacsado
munkajat!

9. Ertékeljiik az eredményeket és a tanacsado
munkajat!

10. Orizziik meg fiiggetlenségiinket a tandcsadotol!

A projekt elokészitése és a tanacsadasi egyiittmikodés
soran elérendé célok meghatarozasat kovetden keriilhet
sor a szoba johetd tanacsadok listajanak Osszeallitasara.
Az [ tablazat a tanacsadok kivalasztasanak legfontosabb
informacioforrasait foglalja 6ssze egy 2003-as budapesti
felmérés alapjan. A felmérés alatamasztja, hogy a tanacs-
adasi szakmaban a személyes kapcsolatok €s a szakmai
ismertség sokkal fontosabbak, mint a hagyomanyos mar-
ketingkiadvanyok (Poor, 2005).

1. tablazat
A tanacsado kivalasztasanak elsé informaciéforrasai

Sorend Informaciok forrasa Gyakorisag

L {smefosok, kollégak 41%
tizleti partnerek

2 tenderek 36%

3. szaksajto 36%

4 internegt 25%

0,

> direct mail levelek 14%

6. . ) ) s . 5%
mas tanacsadok, kamarak és szakmai

7. . . 4%
szovetségek

Forrés: Tanacsaddi és oktatasi piac aktuélis helyzetének felmérése (2003):
Ave-New-BKIK-TANOSZT, Budapest

A megfelelé tanacsado kivalasztasahoz tobb kritérium
egymassal Osszefiiggd, Osszetett vizsgalatara és mérle-
gelésére van sziikség. A vilagbanki értékelési rendszer
szerint elsd Iépésben az ajanlatban szereplé modszereket
¢s a javasolt kozelitésmodot, a tanacsado szervezetet ¢s a
projekt megvalositasara kijeldltek alkalmassagat, referen-
ciait kell vizsgalni. Ezt kdvetden kertilhet sor arra, hogy a
szakmai szempontbol megfeleld cégek ajanlatainak pénz-
igyi részét kiértékeljék. A két értékelési eljaras szerint a
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legkedvezobb pontszamot kapott cég nyeri meg a megbi-
zast (Poor, 1989).

A Vilagbank (World Bank, 2011, p. 19.) azt javasolja
hitelezéinek, hogy a stilyozas soran:

— 0-10%-ot tulajdonitsanak a tandcsado cég sajatos
tapasztalatainak,

—20-50%-ot a modszertannak,

—30-60%-ot a megbizasra javasolt kulcs szakértok-
nek,

—0-10%-ot a tudas atvételének (tudastranszfer),

— 0-10%-ot a nemzeti szakeértok részvételének.

Igy a magasan képzett tanacsadoi cégnek is kevés esélye
van egy valasztasi eljarasban, ha nem a megfelel kaliberi
tanacsadokat ajanljak az adott projektben.

Néhany tigyfél e kritériumokat alkritériumokra bontja.
Az alkritériumok részletezett listajat azonban nem kony-
nyt igazolni és hasznalni, emellett a valasztasi folyamatot
a komplex szakért6i dontés helyett egy egyszerii szamtani
feladatta alakitja. Ezt a nézetet a Vilagbank is vallja: ,,...
az alkritériumok szamat a Iényeges mennyiségre korlatoz-
ni kell. A Bank azon rendkiviil részletes listak mellozését
javasolja, melyek a kiértékelést inkabb egy mechanikus
feladatta alakitjak ahelyett, hogy a javaslat szakmai érté-
kelését elosegitenék™ (World Bank, 2011, p. 19.).

A konkrét tanacsado kivalasztasa és a szerz6dés meg-
kotése elott a megbizd mérlegeli (Stryker, 1984):

— az ajanlat versenyképességét és komolysagat,

—a javasolt kozelitésmodot: a modszer gyakorlatban
valo alkalmazhatosagat,

— a tanacsadd emberi és szakmai alkalmassagat:

* tudas: a projektvezetd és a munkaban résztvevok
iskolai végzettsége —rendelkezik-e a tanacsado jo
problémamegoldo6 képességgel?

* tapasztalat: végzett-e mar hasonlo feladatot a ta-
nacsad6? A munkaban részt vevé munkatarsak
milyen gyakorlattal rendelkeznek? Milyen refe-
renciakkal rendelkezik a tanacsado? — célszerii a
felsorolt referenciakat ellendrizni,

» alkalmassag: alkalmas-e a tanacsad6 arra a mun-
kara, amit el kell végeznie? Helyi cégre van-e¢
szilikség, (az azonnali elérhetdség és koltségek mi-
att), vagy az internet (e-mail), illetve egy telefon
¢és egy fax is elég a folyamatos kommunikaciohoz?

» kommunikacio: rendelkezik-e a tanacsado jo be-
széd- ¢és iraskészséggel? Erélyesnek tlinik inkabb
vagy segitdkésznek?

* rugalmassag: tud-e alkalmazkodni a tanacsado
a valtoz6 igényekhez? (Pelczné Gall — Szadai,
2000).

A szakmai szempontbol megfeleld cégek keriilnek be a
masodik forduldba: ezutan kdvetkezhet az ajanlat pénz-
iigyi részének kiértékelése —a két értékelési eljaras alapjan
a legkedvezobb pontszamot kapott cég nyeri meg a meg-
bizast (Poor, 2000).

Fontos az alapos mérlegelés és tobb szempont figyelem-
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bevétele, mert az tigyfél csak igy tudja kivalasztani a sza-
mara legmegfelelobb tanacsadot. A British Telecom pl. hat
hoénapon at vizsgalta és vizsgaztatta az altala kiszemelt
16 tanacsadd céget. A rostan fennmaraddé McKinseyt, a
Geminit és az Andersent ezek utan referencialistaik és
referenciamunkaik bemutatasara kérte fel, s végiil a meg-
rendelést a Gemini kapta (Gonda, 1995).

Az I. abra a vallalati tanacsadassal szembeni kovetelmé-
nyeket foglalja 6ssze 120 svajci kdzépvallalat megkérde-
zése (Woog — Riieger, 1997) alapjan, 6t emlités volt lehet-
séges.

1. dbra
A legfontosabb kévetelmények a vallalati
tanacsadassal szemben

Bizalmat kelt8
fellépes

vald Ked

CHEIET Koltségek/hozamok

[ -
Ugyfélre orientalt Tanacsadd Tanicsado Ugyfeél Jelentés
6 4 Slyisé minésége

ismerete

Forras: Woog, M. A. — Rieger; B. (1997)

Az 1997-es svajci felmérés alapjan az tigyfélre és a megol-
dasra orientalt problémamegoldas, tehat a tanacsado gya-
korlatorientalt, technikai tudasa mellett, a szocialis kom-
petencia, pl. a tanacsad6 személyisége €s bizalmat keltd
fellépése is kiemelten fontos. Hasonldé eredményt hozott
a 2003-ban az ASCO kozremiikddésével késziilt felmérés
is (Bergmann, 2003), mely az 55 legnagyobb svajci me-
nedzsment-tanacsadoval készitett interjun alapul. A felmé-
rés nem reprezentativ, de a tendencidkra, elvarasokra, atti-
tidokre kdvetkeztethetiink. Az tigyfelek 10 legfontosabb
elvarasa a tanacsaddval szemben, fontossagi sorrendben:

1. problémamegoldasi ismeret,

2. projektmenedzsment-tapasztalat,

3. coach, segitd, ravezetd képesség,

4. becsiilet, tisztesség,

5. hitelesség, megbizhatosag,

6. gyakorlati hasznossag ¢s valtozasorientaltsag,
7. beleérzé-képesség,

8. magas szocialis kompetencia,

9. funkcionalis/miikddési ismeretek,

10. agazati ismeret.

A tanacsadoknak — a piac elvarasa szerint — mara mar
nemcsak éles eszii elemzdknek kell lenniiik koncepcio-
nalis képességekkel, hanem mindenekel6tt ,,pragmatikus
coach-oknak” és problémamegoldasra orientalt szakem-
bereknek. A vezetési €s tanacsadasi gyakorlat mellett a
megoldasok kifejlesztésénél gyakorlati hasznossagra kell
torekedniiik, magas szocialis kompetenciaval kell rendel-
kezniiik az tigyfélkapcsolatok kezelésénél.
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Az lgyfelek elvarjak a tanacsadoktol a vilagosan
strukturalt tudasatvitelt és a magas beleérzo-képességet,
hogy a megoldasokat gyorsan megismerhessék és imple-
mentalhassak.

Az ASCO (2003) felmérés szerint a dontéshozok a ko-
vetkez0 elvarasokat fogalmazzak meg a tanacsadasi szol-
galtatassal kapcsolatban:

* gyors eredmények rovid ido alatt,

* a valtozasok konkrét segitése, gyors tempo biztosita-
sa a bevezetésben,

* tapasztalt tanacsado magas szocialis kompetenciaval,

* egyedi ajanlasok, vallalkozasorientalt megoldasok,

* magas mindség, csokkend aron.

A 2003-as felmérés szerint a svajci piac gyors, magas
szinvonall, megoldasorientalt teljesitményt var el a beve-
zetésben nyujtott szakszerli és gyors segitségnyujtassal,
csokkend aron.

Nadori Eva (2005) kutatasaban 25 tanacsadoi, 150 kis-
¢és kozépvallalati, valamint 25 nagyvallalati minta alapjan
vizsgalta, hogy az ligyfelek milyen szempontok alapjan
valasztanak tanacsado céget. Az értékelés 7 fokozatu Li-
kert-skalan tortént. Az eredményeket a 2. tablazat foglalja
Ossze.

2. tablazat
A tanacsadé valasztas szempontjainak értékelése

Tanacsadoi | KKV | Nagyvallalati
minta minta minta
n=25 n=150 n=25
Bizalom 6,5 6,0 6,0
Cégreferencia 5,9 5,4 5.4
Ajanlat szakmai
tajrtalma 35 6,3 6.1
Vaillalasi dij 5,3 5,2 5,7
Cégimazs 4.8 4.6 4.6
Tana?sado 438 5.7 53
személye
Hatarido 4,1 5,1 5,5

Forras: Nadori, 2005

Nadori (2005) kutatasa alapjan a tanacsado-valasztas igy-
felek altal alkalmazott szempontjai tobb esetben eltérnek
a tanacsadok véleményétdl. Az ajanlat szakmai tartalmat,
a tanacsado személyét és a vallalasi hataridét az tigyfelek
mérettdl fliggetleniil fontosabbnak tartjak, mint tanacs-
adoik. A tanacsadok ezzel szemben a bizalom, a cégre-
ferencia, valamint a cég imazs szerepét felilértékelték
igyfeleik értékrendjéhez képest. Az ligyfelek az ajanlat
szakmai tartalmat, a bizalom szerepét, valamint — kiilo-
ndsen a kisebbek — a tanacsado személyét, a nagyobbak a
vallalasi dij mértékét tartjak a legfontosabb tanacsado-va-
lasztasi kritériumoknak.

Manapsag mar nem elegendo, hogy az tigyfél elégedett
legyen a tanacsadoja munkajaval vagy lojalis a szolgalta-
tashoz. David Maister és szerzodtarsai (2000) ugy vélik,
hogy az igazan sikeres tanacsado cégek megprobaljak az

ugynevezett megbizhatd tanacsadd (trusted advisor) sta-
tust elérni (Poor, 2010).

A masik oldal, a tanacsadok (KIBS cégek: Know-
ledge-Intensive Business Service Firms — tudasintenziv
szolgaltatast nyujtd cégek) ligyfél-valasztasanak fontos-
sagara hivja fel a figyelmet Skjolsvik et al. (2007) tanul-
manyaban. A piac sok KIBS-cég szamara egyre jobban
telitetté valik. Ahogy az ligyfelek egyre professzionali-
sabba valnak a vasarlasaikkal kapcsolatban és minél tobb
KIBS-cég ¢érhetd el, az ligyfelek alkudozasi ereje annal
jobban novekszik, és ezaltal csdokken a KIBS-cégeknek
az a lehetésége, hogy valasszanak a feladatok és tigyfelek
koziil. Azonban, ha egy KIBS-cégnek magasabb szintl a
problémamegoldo képessége a versenytarsakéhoz képest
egy adott teriileten, lehetésége van valasztani. Ha a port-
sz€les korii tanulasi lehetéséget kinalnak a tanacsado sza-
mara, akkor elvallalhat egy par magas profitot hozo rutin
megbizast is, ez nagyon kevés hatassal lesz a tarsasag ver-
senyhelyzetére. Azonban ha a cég beleesik a rovid tava
profitra vald torekvés ,,csapdajaba”, egyszeriien kihasz-
nalja a meglevd ismereteit a rutin projektek soran, akkor
komolyan sériilhet a cég hosszu tava versenyképessége.
Bettencourt et al. (2002) tanulmanyukban ramutattak,
hogy az ligyfelek 6vatos kivalasztasa segitheti a KIBS-cé-
geket, hogy noveljék a sikeres egyiittmiikddési folyamatok
valosziniliségét, ami teljes mértékben elégedett ligyfelek-
hez vezet, és igy hozzajarul a cég versenyképességének
fejlesztéséhez. Véleményiik szerint a potencialis tigyfelek
hét kiilonbozo jellemzojét kellene a KIBS-cégeknek at-
gondolniuk, még miel6tt dontenek a megbizas elfogada-
sarol:

—az lgyfél a projekt sikerességéhez sziikséges infor-
maciokat megosztja (kommunikacios nyitottsag),

—egyénileg kezdeményez és megosztja a felelosséget
a probléma megoldasanak fejlesztésé¢hez (megosztott
problémamegoldas),

— megértden ¢€s tiirelmesen cselekszik a fellépod problé-
mak megoldasanal (tolerancia),

— tiszteletben tartja a szolgaltato itéleteit €s javaslatait
(alkalmazkodas),

— beliilrél tamogatja a projektet (tamogatas),

— ellendrzi a projekt elérehaladasat (részvétel a projekt
vezetésében),

—szemeélyes elkdtelezettséget mutat a projekt sikeres-
ségének érdekében, és egyéni feleldsséget vallal érte
(személyes dedikacio).

Skjolsvik et al. (2007) kutatasukban ramutatnak arra,
hogy a legjobb tigyfelek felkutatasan és a sikeres egyiitt-
mitkodési folyamatok iranyitasan kiviil a KIBS-cégeknek
olyan megbizasokat kell keresniiik, amelyek magas ara-
nyu Ujdonsagot és személyre szabott feladatokat tartal-
maznak, amelyek lehetdséget adnak multidiszciplinaris
tanacsadoi csapatok bevonasara, amelyek relative hosszu
id6 periodus alatt zajlanak. Azt javasoljak, hogy tobb tar-
sasag szerezhetne hasznot, ha a jelenleginél gyakrabban
lennének ,valogatdsak™.
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Az empirikus felmérések moédszertani
hattere

Az empirikus vizsgalat alapjat jelentd kérdéiv a korabbi,
kiilfoldi kutatasok soran alkalmazott kérdéivek figyelem-
bevételével allt 6ssze. A kérddiv szerkesztésénél 1ényeges
szempont volt, hogy egy-egy témat tobb oldalrol is meg-
vilagitsanak a kérdések, novelve ezzel a valaszokbdl le-
vonhato kdvetkeztetések megbizhatosagat. Az empirikus
vizsgalat két részbdl tevodott ossze (2. abra).

2. abra
Az empirikus vizsgalatok felépitése
34 tandcsado 2015-16 L
nem reprezentativ .-» et

Vallalkozok ﬁ
77

% % agyfél

(2001 ) (2005-06

Reprezentativ felmérés

58 tanacsadd
nem reprezentativ

( 2001 3y (2005-06

Teljes kor( felmérés

199 miik6dd

222 mUikodé

600 vallalkozas

600 vallalkozas

tanacsado cég | | tanacsadod cég ) rétegzett
. . - . . - e i mintavétellel
Visszaérkezési Visszaérkezési mintavétellel V.a: 49%
arany: 41,7% arany: 39,6% St
V.a: 60,3%

A kutatas kiterjedt egyrészt a Borsod-Abatj-Zemplén me-
gyei vallalkozasok megkérdezésére a tanacsadasi szolgal-
tatas igénybevételére vonatkozoéan. Borsod-Abatj-Zemp-
lén megyei vallalkozasok korében 300 tagu, értékelhetd
minta &sszeallitasa volt a cél. Korabbi felméréseink ta-
pasztalatai alapjan személyes megkereséssel €s rabeszé-
1éssel 50% koriili visszaérkezési arany érhet6 el. Ezért 600
vallalkozast valasztottunk ki (az 0sszes miikddo B-A-Z
megyei tarsas vallalkozas 3,5%-a) a Cégtar 2000/12-es,
illetve 2005-6s szamaibol (a Cégbirdsagon bejegyzett,
B-A-Z megyében székhellyel rendelkez6, mikodd cégek
koziil), és személyesen kerestiink fel. A cégek kivalasz-
tasa a tevékenységi kor alapjan részletezett vallalkozasok
koziil tortént, a teriileti elhelyezkedés aranyait figyelembe
véve, egyszerii véletlen mintavétellel. gy 2001-ben 362
db, 2005-06-ban 294 db értékelhetd kérddivet sikeriilt
kitoltetni. A visszaérkezési arany 2001-ben 60,3%, 2005-
06-ban 49% volt. A vissza nem érkezett kérddivek miatt —
a szolgaltatas egy kicsit alul, az ipar és kereskedelem egy
kicsit feliilreprezentalt volt 2005-ben, az eltérés nem volt
szamottevo, jol kovette a megyei aranyokat.

A kutatas masik része a tanacsado vallalatok megkér-
dezésére épiilt. 2001-ben és 2005-ben teljes korli felmérést
végeztiink a 7414 izletviteli tanacsadas” TEAOR szamu,
Borsod-Abauj-Zemplén megyei székhelyi tanacsado cég
korében. 2000 decemberében 199 tanacsado cég miikddott
megyénkben, 2005-ben 222, valamennyit felkerestiik. A
keérdoiv kitdltését 2001-ben 83, 2005-06-ban 88 tanacsado
vallalta. A visszaérkezési arany kisebb volt, mint a vallal-
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kozasok korében, 40% koriili (2001-ben 41,7%, 2005-06-
ban 39,6%) (Pelczné — Szadai, 2003 a, b) (Szadai, 2006).
A rendelkezésre allo korabbi kérddives felmérések,
valamint a sajat korabbi kutatasi eredményeim a késob-
bi empirikus felmérések alapjaul szolgaltak. A kérddi-
vek Osszeallitasara a 2011. szeptember-november kozotti
id6északban, az adatfelvételre 2011 decembere és 2012
majusa, majd 2015 szeptembere és 2016 aprilisa kozott
keriilt sor. A tandcsadoi kérddivet 58 vallalkozas toltot-
te ki 2011-12-ben, és 34 2015-16-ban. (Tanacsaddnak te-
kintettem azon vallalkozokat, akik tevékenységeik kozott
megjelolték az ,lizletviteli tanacsadast”. A tanacsadoi
kérddivet a tanacsadasi tevékenységre vonatkozoan tol-
totte ki egy tanacsadast folytatd kolléga.) A megvizsgalt
tanacsadok 1-2 ligyfele pedig kit6ltotte a ,,tanacsot igény-
be vevd vallalatok tanacsadasi tapasztalatara” vonatkozo
kérdoéivet (77 kitoltott kérdoiv érkezett vissza 2011-12-ben
¢és 48 2015-16-ban): igy dsszehasonlithatova valt, hogy a
tanacsadok hogyan latjak sajat magukat, kompetenciaikat,
tevékenységiik eredményét, hogyan latjak oket tigyfeleik,
vannak-e eltérések, mib6l addédnak ezek. A szolgaltatast
igénybe vett vallalkozok valamennyi iparagat képviseltek.
A kérdodiveket ugy allitottam Ossze, hogy Osszehasonlit-
hato6 legyen a korabbi (2001-es és 2005-06-o0s) felmérések
eredményeivel. Az dsszehasonlithatosag nem biztosithatod
teljes kortien, mivel eltér a felmérés kore: a korabbi felmé-
rések csak Borsod-Abatj-Zemplén megyére iranyultak, a
mostaniak tobb régiora (3. dbra). A korabbiak két kiilon
részbdl alltak: tanacsadok és vallalkozasok. A mostaniak
a tanacsadokra vonatkoznak, és a megkérdezettek tigyfe-
leire. Az dsszehasonlithatosag igy nem biztosithato teljes
mértékben, de a tendenciakra kovetkeztetni lehet.

3. dbra
A vizsgalt tanacsadok és tigyfeleik székhely szerinti
megoszlasa, 2011-12, 2015-16 (%)

0% 20% 40% 60% 80%

Pest megye

Borsod-Abauj-Zemplén m Ugyfelek, 2011-12

029%

M Tandcsadok, 2011-12
Hajdd-Bihar m Ugyfelek, 2015-16

Tanacsaddk, 2015-16

Szabolcs-Szatmar-Bereg

Egyéb

2011-12-ben és 2015-16-ban a tanacsadok és iigyfele-
ik kivalasztasa nem reprezentativ mintavétellel, hanem
ugynevezett holabdamoddszerrel tortént: a kivalasztott ta-
nacsadok tigyfeleiket, az igyfelek mas vallalkozasokat és
tanacsadoikat vontak be a felmérésbe. Teriileti vonatko-
zast illetéen egyetlen kritériumot allitottunk: vagy a ta-
nacsadonak, vagy tigyfelének északkelet-magyarorszagi
(Borsod-Abatj-Zemplén, Heves, Nograd, Szabolcs-Szat-
mar-Bereg, Hajdu-Bihar megyei) székhellyel kellett ren-
delkeznie. A kérdoéivet kitolté vallalkozok féként Bor-
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sod-Abatj-Zemplén, tanacsadoik pedig foként Pest és
Borsod-Abatj-Zemplén megyébdl keriiltek ki. A mintak
Osszetételét szemlélteti a 4. abra a vizsgalt vallalkozasok
(tigyfelek) mérete szerint.

4. abra
A minta 6sszetétele a vizsgalt vallalkozasok
(igyfelek) mérete szerint 2001-ben, 2005-06-ban,
2011-12-ben és 2015-16-ban (%)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

0-9 f6

10-19 f6 m 2001
m2005-2006
20-49 6 m2011-2012
2015-16

50-249 f6

250 f6, 2001-ben 300 6 felett

A kérdéiv kitoltési hajlandosag a nagyobbak esetében
lényegesen magasabb volt, igy valamennyi mintaban fe-
lulreprezentaltak. Létszam-kategoria szerinti reprezenta-
tivitasra az értékelhetdség novelése érdekében 2001-ben
¢és 2005-06-ban sem torekedtiink, mivel a nagyobb val-
lalkozasok jobban megengedhették maguknak, és szive-
sebben vették igénybe a szolgaltatast, igy indokolt volt a
feliilreprezentalasuk, mivel tobben rendelkeznek tapaszta-
lattal a teriileten. 2011-12-ben és 2015-16-ban csak a kiva-
lasztott tanacsadok tigyfeleit vizsgaltuk, igy, mint ahogy
varhato volt, a nagyobb létszamu vallalkozasok jelentdsen
feliilreprezentaltak. A vizsgalt vallalkozasok valamennyi
létszam-kategoriat képviselnek, de mint ahogy a 4. dbra
mutatja, foként mikrovallalkozasok vettek részt mind a
négy felmérésben.

A kérdoivekkel nyert adatok feldolgozasahoz az SPSS
14.0 programcsomagot alkalmaztam. Az elemzés ke-
reszttabla-elemzéssel (fiiggetlenségvizsgalattal), varian-
ciaanalizissel, valamint korrelacidelemzéssel tortént, a
tarsadalomtudomanyi kutatasokban szokasos 5%-os szig-
nifikancia mellett.

A tanacsado cégek kivalasztasanak
szempontjai a tanacsadok és tigyfeleik
értékitélete alapjan

A tanacsado cégek, valamint tigyfeleik korében is meg-
vizsgaltuk, hogy véleményiik szerint az tigyfelek milyen
kritériumok alapjan véalasztanak tanacsadot. A valaszadok
egy 1-5-ig terjedd skalan értékelték a kiilonbozé szempon-
tokat, ahol az ,,5” jelentése: a valasztas csak e kritérium
alapjan torténik, ,,1”: a valasztasban egyaltalan nem jat-
szik szerepet (5. dbra).

A tanacsaddk alapvetden helyesen itélik meg az egyes
tényezok fontossagat vagy éppen elhanyagolhatosagat cé-
giik kivalasztasaban: a vizsgalt 15 szempont koziil 5%-os

szignifikanciaszinten minddssze 2-nél mutathatoé ki ki-
sebb eltérés:

— A tanacsadok a korabbi munkakapcsolataik, vala-
mint az ismerds véleményének jelentéségét cégiik
kivalasztasaban kis mértékben feliilértékelték. Az el-
térés nem jelentds, 5 fokozath Likert-skalan 1 alatti.

5. dbra
A tanacsado cégek kivalasztasanak szempontjai
a tanacsadok és ugyfeleik értékitélete alapjan,

2015-2016
1 2 3 4 5

Személyes kapcsolat
Szolgéltatas komplexitasa
Kapcsolatrendszer
Vdllalasi hataridé

Hirnév =
Arszint

Korabbi munkakapcsolatok o m 2015 Ugyfelek
Megjeldlt referencidk , i
IsmerGs véleménye - 2015 Tanacsadok

Fizetési kondicid
Regionalis székhely
Regiondlis kirendeltség
Nagysag

Hirdetés, reklam
Nemzetiség

Egyéb

A tobbi tényezd esetén (a tanacsado cég hirneve, sze-
meélyes kapcsolat, megjelolt referenciai és hirdetése, nem-
zetisége, nagysaga, regionalis székhelye, kirendeltsége,
kapcsolatrendszere, a kinalt szolgaltatas komplexitasa és
arszintje, fizetési kondiciok, valamint a tanacsado vallala-
si hatarideje) a szokasos 5%-os szignifikanciaszinten nem
mutathaté ki szignifikans eltérés a tanacsadok és iigyfe-
leik értékrendjében. A tanacsadok jol felmérték az egyes
tényezok fontossagat. A tanacsado cég kivalasztasdban az
igyfelek véleménye szerint a legfontosabb szempontok:

— akinalt szolgaltatas komplexitasa, valamint a tanacs-
ado cég kapcsolatrendszere: az tigyfelek szeretnek
valamennyi szlikségessé valt szolgaltatast ugyanat-
tol a tanacsadotol igénybe venni,

—a személyes kapcsolat a tanacsadoval: a tanacsado
¢s tigyfele kozotti hatékony egyiittmikodés alapvetd
feltétele,

—avallalasi hatarido: az iigyfelek minden eddiginél szi-
kebb iddkereten beliil szeretnének eredményt kapni,

— az arszint: nagyon fontos az ar-érték arany, kiilono-
sen a gazdasagi vilagvalsagot kovetd nehéz idokben
felértékelodott ennek a jelentdsége,

— az ismerds véleménye és a korabbi munkakapcsola-
tok: a tanacsadok a személyes kapcsolataik mellett
ezeknek tulajdonitanak legfontosabb szerepet a cé-
giik kivalasztasaban, ligyfelei véleményétdl eltérden,
akik szerint ezek kdzepesnél csak kicsit fontosabbak.

Az tigyfelek értékrendje szerint a tanacsado kivalasztasa-
ban kozepesen fontos szempontok:

—a fizetési kondiciok: 5%-os szignifikanciaszinten
nincs kiilonbség a tanacsadok ¢s ligyfeleik vélemé-
nye kozott, kdzepes fontossagtnak itélték,
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— a tandacsado regionalis székhelye és kirendeltsége: a
tanacsadok ¢s a vallalkozasok szerint is kdzepes fon-
tossagu, a tanacsado gyors elérése, sziikség esetén
a gyors, akar személyes segitségnytijtas lehetosége
biztonsagérzetet ad.

Az tigyfelek értékrendje szerint a tanacsado kivalasztasa-
ban kdzepesnél kisebb jelentdségii tényezok:

—a tanacsadd nagysaga és nemzetisége nem fontos
dontési kritérium, a vallalkozasok sokkal inkabb a
kinalt szolgaltatas mindsége, a vallalasi hataridd és
az ar-teljesitmény viszony alapjan itélik meg a ta-
nacsadot, nem eléitélettel (pl. ,,a nagy, kiilfoldi ta-
nacsado cég biztos szakszer(ibb tanacsot ad” tipusu
gondolkodas nem jellemz6 a vallalkozasokra),

— atandcsado cég hirdetése: nem a legjellemzobb kap-
csolatba lépési mod, sokkal fontosabb ennél a szemé-
lyes kapcsolat szerepe.

A tanacsado cégek kivalasztasi szempontjainak valtozasat
szemlélteti a 6. abra az tigyfelek értékitélete alapjan 2001
és 2016 kozott.

6. abra
A tanacsado cégek kivalasztasi szempontjainak
valtozasa a tanacsadast igénybevett vallalkozék
értékitélete alapjan, 2001-2016

1 2 3 4 5

Személyes kapcsolat
Szolgaltatas komplexitasa
Kapcsolatrendszer
Villalasi hataridé

Hirnév

Arszint

Korabbi munkakapcsolatok
Megjelolt referencidk
Ismerds véleménye
Fizetési kondicio
Regionalis székhely
Regionalis kirendeltség
Nagysag

Hirdetés, reklam
Nemzetiség

Egyéb

M 2001 Tandcsadast
igénybevett vallalkozdsok

M 2005-06 Tanacsadast
igénybevett vallalkozdsok

m2011-12 Ugyfelek

2015-16 Ugyfelek

5%-os szignifikanciaszinten a vallalkozok értékitélete sze-
rint a tanacsado-valasztasi kritérium fontossaganak megi-
telése ¢s a felvétel idopontja kozott a vizsgalt 15 szempont
koziil 5-nél mutathato ki kozepesnél gyengébb kapcsolat.
Kismértékben novekedett a tanacsadoval vald személyes
kapcsolatnak, a tanacsadd cég hirnevének, valamint az
ismerds véleményének a szerepe a valasztasban. A tanacs-
ado cég nemzetiségének ¢s a kedvezd fizetési kondiciok-
nak a jelentésége nem nétt 2001-6ta, 2011-t6l csdkkenés
figyelheté meg. A valtozas valamennyi kritérium esetén
kismértéki (5 fokozatu Likert-skalan 0,6 alatti) volt.

5%-os szignifikanciaszinten a felvétel idépontja nincs
hatéassal a tobbi valasztasi szempontra a vallalkozok érté-
kitélete szerint: nem valtoztak a vizsgalt 15 évben.

A tanacsado cégek kivalasztasi szempontjainak valto-
zasat szemlélteti a 7. dbra a tanacsadok értékitélete alap-
jan 2001 és 2016 kozott.
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7. abra
A tanacsadé cégek kivalasztasi szempontjainak
valtozasa a tanacsadoék értékitélete alapjan,
2001-2016

Személyes kapcsolat
Szolgéltatds komplexitdsa
Korabbi munkakapcsolatok
Hirnév

Ismer@s véleménye
Kapcsolatrendszer
Megjelolt referenciak
Arszint

Vallaldsi hataridé

Fizetési kondicid
Regiondlis székhely
Nagysag

Regionadlis kirendeltség
Hirdetés, rekldm
Nemzetiség

Egyéb

M 2001 tandcsadok

M 2005 Tanacsadok

M 2011-12 Tandacsadok
2015-16 Tanacsadok

A tanacsadok a személyes kapcsolatuk, a korabbi mun-
kakapcsolatuk szerepét, a kinalt szolgaltatasuk komple-
xitasat, valamint az ismerdsok véleményét tartjak legfon-
tosabb szempontoknak cégiik kivalasztasaban. A korabbi
munkakapcsolatuk szerepét, valamint az ismerdsok véle-
ményét felilértékeltek ligyfeleik értékrendjéhez képest.
Helyesen itélik meg, hogy novekedett a hirneviik, vala-
mint az ismerdsok véleményének szerepe cégiik kiva-
lasztasanal. Helyesen latjak, hogy elsésorban nem a nem-
zetiséglik, valamint a hirdetésiik és reklamjaik alapjan
valasztjak ket iigyfeleik.

A kapcsolatfelvétel moédja

A tanacsado cégek megoszlasat az alkalmazott kapcsolat-
ba lépés modok szerint és ennek valtozasat szemlélteti a §.
dbra a vizsgalt masfél évtizedben.

8. abra
A tanacsado cégek megoszlasa az alkalmazott
kapcsolatba Iépési médok szerint, 2001-2016 (%)

0% 30% 60% 90%

személyes ismerettségi
kor

hirdetés, reklam M tanacsaddk 2001

M tandcsaddk 2005-06

kamara ajanlotta H tanacsadodk 2011-12
tanacsadé 2015-16

palyazat, tender

egyéb

Egyértelmiien a személyes ismeretségi kor a legfontosabb
kapcsolatba 1épési mod, 2016-ban a tanacsado cégek 97
%-a jelolte meg, hogy vannak ebbdl a korbdl tigyfelei. A
tanacsadd cégek tobb, mint harmada (35%) emlitette a
palyazatot, 32% alkalmaz reklamot, 23%-anak a kamara
segitett az ligyfelek megtalalasaban. A vizsgalt tanacsado
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cégek iigyfeleinek megoszlasat és ennek valtozasat szem-
lélteti a 9. abra a vizsgalt masfél évtizedben.

9. dbra
A tanacsadé cégek lgyfeleinek ardnya a kapcsolatba
Iépés modja szerint 2001-2016 (%)

0% 20% 40% 60% 80% 100%

személyes ismerettségi
kor

0
e
% M tanacsadok 2001

(ugyfelek aranya)
hirdetés, reklam
M tanacsaddk 2005-06

(ugyfelek aranya)
kamara ajanlotta M tanacsaddk 2011-12

(ugyfelek aranya)

tanacsaddk 2015-16

palyazat, tender
(ugyfelek aranya)

egyéb

A vizsgalt tanacsadok cégeinek tigyfelei 2015-16-ban
67%-ban személyes ismeretségi koriikbol keriilnek ki. A
vizsgalt masfél évtizedben jelentdsen csdkkent az ilyen
korbél kikeriilt tigyfelek aranya (2001-ben még 81% volt).
Ugyfeleiknek atlagosan 8%-aval (2001-ben 10%) lépett
kapcsolatba reklam, 10%-aval palyazat utjan. A palyazat
szerepe noétt a vizsgalt masfél évtizedben 4%-rol 10%-ra.
Célszerii volna a tanacsadoknak még jobban kihasznalni-
uk a palyazatokban és a tenderekben rejlo lehetdségeket:
mivel igy nagyobb lehetéségiik volna olyan megbizasok-
hoz jutni, amelyek relative hosszu idd periodus alatt zaj-
lanak, amelyek innovativabb feladatokat tartalmaznak,
amelyek lehetdséget adnak multidiszciplinaris tanacsadoi
csapatok bevonasara, a tudasbazisuk, ezaltal a versenykeé-
pességiik novelésére. Mind a négy vizsgalt idépontban a
kamara ajanlasa jatszotta a legkisebb szerepet a kapcsolat-
ba 1épési modok kozott, az igy megtalalt igyfelek aranya
minddssze 1-3% volt. A kamarak inkabb kozvetett moédon
jatszhatnak nagyobb szerepet a tanacsadok és az ligyfelek
egymasra taldlasaban: példaul konferencidk és szakmai
talalkozok szervezésével, tanacsadoéi piacra vonatkozo
kutatasok finanszirozasaval, képzések ¢és tanacsadasok
szervezésével, ahol rairanyithatnak a potencialis tigyfelek
figyelmét arra, hogy miben tudnanak a tanacsadok segit-
ségiikre lenni, és hogyan kellene hatékonyan egyiittmi-
kddnitik a siker érdekében.

Figyelemre mélto az egyéb tényezok szerepének nove-
kedése (4%-rol 13%-ra) a vizsgalt masfél évtizedben. Itt az
internetet, a potencialis ligyfelek telefonos megkeresését,
a direkt marketinget, ajanlast és birosagot emlitették. Cél-
szerli volna a tanacsadoknak még jobban kihasznalniuk
az internetes megjelenésben (Sasvari, 2014) és megkere-
sésben rejlé lehetéségeket: pl. folyamatosan aktualizalt
honlap mukddtetése, ahol van lehetdség példaul idépont
foglalasara és szakmai kérdések feltételére és tapasztala-
tok megosztasara is. A felmeriilt kérdésekre folyamatosan
¢és roviden, tomoren, figyelemfelkelté modon valaszolni
kell. A potencialis iigyfelek figyelmének felkeltésében a
hagyomanyos modszereken kiviil (pl. konferencia részvé-

tel, figyelemfelkeltd publikaciok irasa) a modern eszko-
zoket is jobban és céliranyosabban lehetne hasznalni (pl.
Facebook, LinkedIn stb.).

Osszefoglalas

A tanacsado cég kivalasztasanal fontos az alapos mérle-
gelés és tobb szempont figyelembevétele, mert az ligyfél
csak igy tudja kivalasztani a szamara legmegfelelobb ta-
nacsadot. A tanacsadok ¢és iigyfeleik értékrendje kozott
nem tul sok eltérést tapasztalunk, és nem is valtozott je-
lent6sen a vizsgalt masfél évtizedben 2001 és 2016 kozott:
a tanacsadok jol felismerték az egyes tényezdk fontossagat
vagy éppen elhanyagolhatosagat. A tanacsado valasztas-
ban a kiilonb6z6 szempontok fontossagat (2015-16-ban),
¢és valtozasat (2001 és 2016 kozott, 5%-os szignifikancia-
szinten) foglalja 0ssze a 3. tablazat az ligyfelek és a tanacs-
adok értékrendje szerint.

3. tablazat
A tanacsadé valasztasban a kiilénb6z6 szempontok
fontossaga (2015-16-ban), és valtozasa (2001 és 2016
kozott) az tigyfelek és a tanacsadok értékrendje

szerint
Személyes kapcsolat (ii)
. , Hirnév (i, t)
Novekszik Nerrg;etl- Nagysdg (0 Ismerds véleménye (i, t)
S8 Szolgaltatas komplexi-
tasa (t)
Szolgaltatas komplexi-
Regionalis | tasa (ii)
, székhely Kapcsolatrendszer (i, t)
Nagysdg | i, 1) Vallalasi hatarid (i, t)
() U I S,
Staenal | Hirdetés Regiondlis | Arszint (i, t)
g (@i, t kirendeltség | Korabbi munkakapcso-
’ (G, 1) latok (i, t)
Fizetési Megjelolt referenciak
kondicié (t) | (iit)
Személyes kapcsolat (t)
.. Nemzeti- | Fizetési
Csokken | .o i) | kondicié (i)
Kevésbé | Kozepesen Fontos
fontos fontos 3.6-4.6
1,5-2,49 |2,5-3,59 T

A menedzserek a tanacsado kivalasztasanal, a nemzetkozi
megfigyeléseknek megfelelden (Gliickler — Armbriister,
2003) nalunk is a korabbi személyes bizalomra épiilt po-
zitiv tapasztalatukra valamint a tanacsadoi halézat hirne-
vére tudnak épiteni. A vizsgalt masfél évtizedben az iigy-
felek véleménye szerint a tanacsado valasztasanal harom
fontos szempont jelentdsége névekedett (szignifikansan):
a tanacsadoval valo személyes kapcsolatuk, a tanacsado
cég hirnevének és az ismer6sok véleményének a szerepe.
Tovabbi fontos szempontok a tanacsado valasztasaban a
kinalt szolgaltatas komplexitasa, a tanacsado cég kapcso-
latrendszere és a vallalasi hatarid6, az arszint, a korabbi
munkakapcsolatok, valamint a megjeldlt referenciak. Ko-
zepesen fontos tényezdk a regionalis székhely és kiren-
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deltség szerepe a valasztasban, melynek szerepe nem val-
tozott a vizsgalt idoszakban. A tanacsadd gyors elérése,
sziikség esetén a gyors, akar személyes segitségnyujtas
lehetésége az tigyfeleknek biztonsagérzetet ad, bar helye-
sen latjak, hogy nem ezek a legfontosabb valasztasi szem-
pontok.

Az alkalmazott fizetési kondicio is kdzepesen fontos
szerepet jatszik a valasztasban az ligyfelek szerint, kii-
16ndsen a 2008-as gazdasagi vilagvalsagot kovetd nehéz
idokben ndvekedett ennek a jelentdsége 2005-06 és 2011-
12 kozott, a valsag lecsengését kovetden, 2015-16-ban
csokkent a szerepe.

Felméréseink szerint a tanacsadok — a legtobb valasz-
tasi kritérium esetén — ligyfeleikhez hasonloan latjak az
egyes kritériumok fontossagat, és hasonldéan ¢érzékelik
azok valtozasat is. A tanacsadok rugalmasabb, az iigyfele-
ik egyedi igényeihez jobban igazod6 komplex, megoldasra
orientalt szolgaltatassal jobban meg tudnanak felelni tigy-
feleik igényeinek.

Célszerii volna a tanacsadoknak a hagyomanyos mod-
szereken kiviil még jobban és céliranyosabban kihasznal-
ni a modern eszkozokben rejlo lehetdségeket: tudatosab-
ban részt venni a palyazatokban és a tenderekben valamint
¢lni az internetes megjelenésben és megkeresésben rejlé
lehetdségekkel.
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