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1. Bevezeto gondolatok az iizleti kapcsolatok kutatasahoz

Az ellatasi lancnak és menedzsmentjének koncepcioi a gazdasagi globalizacio elmult
évtizedekben tapasztalt erdsodésével parhuzamosan egyre fontosabba valtak. Ellatasi
lancok természetesen mindig is 1éteztek, azokra azonban a menedzsment sokaig nem
ugy tekintett, mint amelyet szisztematikus elemzésnek ¢€s fejlesztésnek kell alavetni,
mert az a vallalatok versenyképességének meghatarozd forrasa lehet. A gazdasagi
globalizacié azonban egyiitt jart a kordbban jellemzden szervezeti hatdrokon beliil
végzett tevékenységek intenziv kiszervezésével és azok kiilfoldre telepitésével. A
kiszervezett tevékenységek kozé olyan fontos — mind a vevdi, mind a tulajdonosi
értékteremtés szempontjabol meghatarozo — tevékenységek keriiltek, mint példaul az
autdiparban a modultermékek gyartdsa és az abba épiild részegységek fejlesztése
(Gelei, 2007); vagy a logisztikai szolgaltatasok esetében az ellatasi lanc koordinacidja
¢s az ezzel kapcsolatos kockazatkezelés (Halaszné, 2013).

A versenyképességre eroteljesen hatdo tevékenységek kiszervezése és kiilfoldre
telepitése révén gyakran igen Osszetett struktirak, globalis ellatasi lancok jonnek létre,
melyek esetében mar nem csak lehetdséggé, de sziikségszeriiséggé valik azok tudatos
menedzsmentje. Az ellatasi lancokban val6 gondolkodés és a folyamatok lanc szintii
optimalizalasara vald torekvés sikerei, vagy éppen kudarcai ugyanakkor hamar
felhivtak a figyelmet az ellatasi lancok épitokovének, a megrendel — beszallitd kozott
1étrejovo lizleti kapcsolatnak a fontossagara. Tanulméanyok sora igazolta, hogy ezek az
tizleti kapcsolatok kozvetleniil hatnak az ellatasi lanc vallalatainak, igy a teljes ellatasi
lancnak a versenyképességre (Noordewier et al., 1994; Dyer — Singh, 1998; Fawcett
et al., 2012). Nem véletlen, hogy az iizleti kapcsolat a gazdalkodastudomany szamos

diszciplindjanak fontos elemzési teriiletévé valt.

E konyv valamennyi szerzdje sokaig szinte kizardlag a klasszikus termelés- és
logisztikai menedzsment oldalarol kozelitett az ellatasi lancok kérdéskoréhez (Russel
— Taylor, 2010; Bowersox et al., 2002). E klasszikus megkozelités elsdsorban az
értékteremtd folyamatok 0sszehangolasanak, tervezésének a modszereire fokuszal és
viszonylag kis hangsulyt fektet az iizleti kapcsolatok vizsgalatara. Nem meglepo ezért,
hogy amikor kutatdi kozosségiink figyelme az ellatasi lancok ezen épitékovére
terel6dott, érdeklédéslink mas kapcsolodo diszeiplindk irdnyaba is elmozdult. Ezek

kozil sajat szakmai fejlodéstinkre markans hatéast gyakorolt az Industrial Marketing



and Purchasing Group (IMP) nemzetkozi kutatoi kozosségének munkassaga (www.
impgroup.org). Konyviinkben az 6 megkozelitésiiket kovetjiik és az altaluk
kidolgozott legfontosabb koncepciok mentén végzett kutatdsi eredményeinket
mutatjuk be. Sajat tapasztalatunk azt mutatja, a klasszikus ellatasi lanc menedzsment

sokat tanulhat tolik!

Az tuizleti kapcsolatok hazai kutatdsa sem el6zmények nélkiili természetesen. A hazai
szerzOk kiilonb6zé nézépontbdl és eltérd fokusszal kozelitenek a témakorhoz (Pecze,
2006; Megyeri, 2012; Fert6, 2012), szamosan koziiliikk kapcsolodnak az el6zdekben
emlitett IMP-s megkozelitéséhez (Simon, 2007; Hetesi — Vilmanyi, 2009; Mandjak —
Szanto, 2010; Wimmer et al., 2010; Veres, 2011; Piricz, 2011). A kdnyviinkben
ismertetett kutatdsok nyilvanvaléan ehhez az utobbi csoporthoz kapcsolodnak
legk6zvetlenebbiil. Célunk ugyanakkor nem csak egy-egy relevans kutatasi kérdés
kapcsan végzett elemzéseinknek és eredményeinknek a bemutatasa, de fontos
feladatunknak tartjuk azoknak a kutatasmodszertani dilemmaknak és lehetséges
megoldasaiknak a bemutatasat is, mellyel sajat munkank soran talalkoztunk. Mint
emlitettiik, az tizleti kapcsolatok kutatisa csak az utdbbi évtizedekben valt a
menedzsment tudomanyok kiemelt kérdéskorévé. Fokuszba keriilése pedig rogton
ravilagitott szamos kutatasi kihivasra. E kihivasok persze lehetoségeket is rejtenek
magukban. Kényviinknek talan legfontosabb célja éppen ez, hogy tehat , témava
tegyiik” e kutatasi probléemdainkat, kihivasainkat és ezzel segitsiik azt a diskurzust, mely
azok megoldasdhoz és igy szakmank tovabbfejlodéséhez, tudasunk gazdagodasahoz

vezethet.

Konyviink harom kutatdsi programunk eredményeit mutatja be. A targyalasra keriild
programok kivélasztasdban az el6bb emlitett modszertani szempont meghatarozé volt.
Harom olyan kutatast valasztottunk, melyek mindegyike egy-egy, az iizleti
kapcsolatok kutatdsa kapcsan felmertil6 tipikus kutatési kihivast illusztral, de egyben

bemutat egy, arra véleménylink szerint adhaté mddszertani megoldast is:

1. Az elsd kutatasi program az iizleti kapcsolatok sikerének kérdéskorét allitja
kozéppontba. Egy olyan fogalmat vizsgal, melynek konkrét tartalma,
értelmezése a kutatdas kezdetekor még nem volt egyértelmiien tisztazott,

kiforrott. Az ilyen feltaré jellegi kutatdsok modszertana tipikusan az



esettanulmanyokra épité kvalitativ kutatas. A bemutatott kutatds ennek
soran haszndlja az Gin. megalapozott elméletet (grounded theory) (Charamaz,
20006) és un. kritikus eseményeken nyugvo technikat (event based research)
(Edvardsson — Strandvik 2000, Lynch — O’Toole 2007). E kvalitativ
modszertani eszkdzok onmagukban nem ismeretlenek, azok kombinalt,
szisztematikus alkalmazasa Magyarorszagon Gjdonsagnak szamit.

Masik bemutatasra keriil6 kutatdsunk az iizleti kapcsolatok idébeli
fejlodésének kérdéskoréhez kotddik (Sutton-Brady, 2008; Medlin, 2004). Azt
vizsgaljuk, vajon az egyiittmiikodé partnerek kozotti kapcsolat fejlodése
koncepcionalisan megragadhatd-e a klasszikus életciklus koncepcioval. Az
iddbeliség vallalati fokusza kutatdsok esetében is jelentds kutatasi kihivas,
hiszen mar egyetlen vallalat fejlddésének hosszabb ideig torténd nyomon
kovetése is komoly kutatasi eréforras lekotést igényel. A vallalatoknal talan
csak iizleti kapcsolataik valtoznak dinamikusabban, ezért azok alakuldsat
sokszor szinte lehetetlennek tlinik iddben nyomon kdvetni. Manapsag az iizleti
kapcsolatok  fejlodésének iddbelisége kapcsan is meghatarozo az
esettanulmany alapu kvalitativ kutatds (Batonda — Perry, 2003). Az iizleti
kapcsolatok iddbeli fejlddésének leirasa kapcsan végzett kutatasunk
ugyanakkor az altalanositdas igenyével lépett fel, ezert kvantitativ jellegii
modszertan alkalmazasat igenyelte. Konyviink részletesen bemutatja e
kutatdsmodszertani  kihivasra adott sajat valaszunkat, az alkalmazott
megoldast, mely mas, hasonlo jellegli kutatdsi kérdés kapcsan is
hasznosithatonak gondolunk.

Végiil, de nem utols6 sorban ismertetjiik egy kutatasunkat, melyet a bizalom,
e kiemelt kapcsolatai jellemzé témakorében végeztiink. Valamennyi
kapcsolati  jellemzd sziikségszerien diadikus jellegii, tehat konkrét
egylittmiikodé felek kozott értelmezhetd és elemezhetd. E nélkiil a kapott
eredmények oOhatatlanul torzitanak, altalanositanak €s ezért
megkérddjelezhetdk. E nyilvanvalo allitas ellenére az eddigi kutatasokat az un.
egyvegii kutatas (Brennan et al., 2003) jellemzi, mely tobbnyire nem is
torekszik a diadikus operacionalizaldsra, mérésre ¢és elemzésre. Sajat
kutatasunkban alkalmaztuk a paros lekérdezés és tudomasunk szerint
nemzetkozileg is elséként a tarsas pszicholdgia terén kifejlesztett diadikus

adatelemzés statisztikai modszerét (Gonzalez — Griffin, 2010), mely



alkalmasnak tiinik a diadikus jellegb6l adéd6 moddszertani problémak egy

részének kezelésére.

Miel6tt e harom kutatast €és az azok soran alkalmazott mddszertani megoldasokat
részletesen ismertetnénk, egy bevezetd jellegli fejezetben targyaljuk azokat a
legfontosabb koncepcidkat, melyek az IMP megkozelitésében alapvetd jelentdségliek
az lizleti kapcsolatok vizsgalata sordn, igy aztan valamennyi bemutatott kutatdsunk
mogott szintén meghtzédnak. E fejezetben roviden targyaljuk maganak az iizleti
kapcsolatnak a fogalmat, a mogotte meghtiz6do interakcids szemlélet 1ényegét és
kovetkezményei. Bemutatjuk azokat az alapmodelleket, melyek révén
megragadhatéva valnak az {izleti kapcsolat belsd tartalmi elemei és az azokat
befolyasolo legfontosabb kiilsé (akar kapcsolati, akar tdgabb) tényezok. Ismertetjiik
tovabba az lizleti kapcsolat iddbeli fejlodéséhez kotddo dilemmakat, kiemelten a

kapcsolat életciklusahoz kotddo alapkérdéseket és fogalmakat.
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2. Az iizleti kapcsolat fogalma és a hozza kot6dé alapveto koncepciok

Elsé hallasra maga az ,lizleti kapcsolat” kifejezés hétkoznapinak tiinik, az IMP
felfogasaban azonban specidlis tartalommal bird jelenség. E specidlis tartalom
kialakitasaban dontd szerepe van az egyiittmiikodo lizleti partnerek (pl. az ellatési lanc
alapegységét alkotd megrendeld — beszallitd vallalatok) kozotti interakcionak. Ez az
interakcio Gsszefoglaldéan olyan lényeges iizleti folyamat, amely az egylittmiikodo
szereplok kozott jon létre, s amelyen keresztiil az iizleti folyamat valamennyi
szerepldje (azaz a résztvevd vallalatok), aspektusa (tehat anyagi, pénziigyi és human
vetiilete) valtozik, atalakitasra kertil és felveszi konkrét formajat (Ford et al., 2008).
Az iizleti kapcsolatoknak ez az n. interakcios szemlélete alapvetden kiilonbozik a
kozgazdasagtudomanynak és a gazdalkodastudomanynak a vallalatok kozotti
egyiittmiikddésrdl kialakitott hagyoméanyos felfogasatol, melyre az Un. tranzakcio
alapu megkozelités a jellemz6. Ez utobbi lényege, hogy a kapcsolat 1ényegét alkotd
lizleti csere soran egyiittmiikodd partnerek nincsenek Iényeges hatassal egymasra.
Mindennapi tapasztalataink is azt sugalljak, ez nem igy van! A csere soran kapcsolatba
keriil felek ohatatlanul hatnak egymadsra, ez a kdlcsonds egymdsra hatds nem egy
esetben alkalmazkodést, adaptaciot valt ki. Az iizleti kapcsolatoknak ez az interakcio
alapu megkozelitése éppen e kélcsonhatdas jelentéségenek hangsulyozdsdaban
kiilonbozik a tranzakcio alapu értelmezéstol. A vallalatok interakcidokon keresztiil
torténd szemléletét, értelmezését és vizsgalatat hangsulyozza. Azt éllitja, a gazdasagi
torténések motorjai nem az egyes vallalatok, mint inkdbb a vallalatkdzi
egyiittmiikodések. fgy a tudoméanyos kutatasnak is erre és a partnerek kozotti
interakcidra kell fokuszalnia, hiszen az egyes vallalatok is ezeken az interakciokon
keresztiil alakulnak, fejlddnek, az ezek segitségével 1étrejovo iizleti kapcsolatokon
keresztiil nyernek értelmet. Ebben a megkdzelitésben kapcsolataik halozatabol

kiragadva szinte nincs is értelme a véallalatok vizsgalatanak!

Az interakcio fenti, spirdlként vald abrdzolasa a jelenség folyamatosan valtozd
mivoltat szimbolizalja. Az interakcidonak nincs egyetlen azonosithatd végeredménye
vagy végpontja, hiszen minden output maganak az interakcionak, s ezzel a folyamatos
valtozasnak egyben inputja is. Az interakci6 hatasa lehet azonnali és atmeneti, de lehet
hosszu tavon érvényesiild is. Ezek a hatdsok nem fliggetlenithet6k egymastol. A jelen

interakcioit mindig befolyasoljak a multban végbementek, egyben azonban



befolyasoljak azokat a szereplok jovobeli interakciokkal kapcsolatos észlelései és

varakozasai is.

2.1. abra: Az interakcio képi megjelenitése

B

Szereplo/
aktor

Szereplé/
aktor

Forras: Ford et al. 2008, 8. old.

Az interakcio igen Osszetett fogalom, mely az lizleti életben a felek kozotti cserére épiil.

E csereepizodok négy fo tipusat azonosithatjuk (Holmlund, 2004):

- A csere legfontosabb eleme a felek kozotti termék- és szolgaltatascsere, amely
jellemzdit alapvetden meghatdrozza, hogy jol koriilirhatok-e a vevoi igények,
illetve a termékjellemzok mennyire komplexen definidlhatok.

- A termékeket kisérd informaciocsere a komplex cserefolyamat ujabb
Osszetevoje, amely allhat formalis és informalis, jol és rosszul strukturalt
elemekbdl, illetve tartalmazhat személyek kozotti, illetve szervezetkdzi
elemeket is.

- A termék- ¢és szolgaltatascserét egy pénziigyi teljesitési folyamat is kiséri,
amelynek formadja és feltételei sok esetben bizonytalansagi tényezdjét jelentik.

- Az iizleti csere a felsorolt elemeken kiviil szocio-kulturalis tényezoket is
tartalmaz, melyek olyan jellemzoket 6tvoznek magukba, mint a felek kozotti
kulturalis hasonldsag vagy éppen tavolsag, a kolcsonds bizalom, illetve annak
épitésére valo torekvés. A szocio-kulturalis elemek altalaban a legnehezebben
definialhatd, legpuhabb, ugyanakkor sokszor dontd jelentdséglinek bizonyuld

elemei az lizleti kapcsolatoknak.



A csere sorozatos ismétlése, folyamatokat hoz 1étre. A felek kozott zajlé folyamatok a
hagyoményos értelmezés szerint két része bonthatéoak. Egyrészt maguk a
csereepizodok oOsszekapcsolodva révid tavu komplex folyamatokat hoznak létre. A
kapcsolat hosszu tavu folyamata pedig nem mas, mint a partnerek kozotti révid tavu
egylittmiikodeés soran kialakulo szerepek és felelosségek intézményesiilésének
folyamata. A hagyomanyos megkdzelités e két szintje — a rovid tavl és a hosszu tava
folyamatok megkiilonboztetése — ugyanakkor nem mindig ad elegend6 lehetdséget a
kapcsolatok mélységi elemzéséhez. Gyakran ez csak 1ugy biztosithato, ha a
kapcsolatokban zajlo folyamatokat ennél finomabban dekomponaljuk, azaz abban

tobb aggregacios és ezzel tobb elemzési szintet is megkiilonboztetiink.

A Holmlund (2004) példéaul olyan modellt javasol, mely 6t csoportba sorolja az iizleti
kapcsolatokat meghatarozo interakcio épitokoveit, amelyek 6t eltérd aggregacios
szinthez tartoznak. Ezek a kovetkezok: akciok, epizodok, szekvencidk, kapcsolat és
partnerbazis. A szintek hierarchikusan helyezkednek el, és kiilonbozdé elemzési
egységeket reprezentalnak. A 2.2. abra kozponti eleme az ,,4” kapcsolat felirata mezo,
amely két szekvenciara oszthatd: 4.1, 4.2. Az epizoédok és az akciok alacsonyabb
szinten allnak, de a szamok jel6lik, hogy melyik téliik feljebb elhelyezkedd egység
épitékovei. A modell legalacsonyabb szintje az egyedi tevékenységek, akciok szintje.
Osszefiiggé akciok csoportosithatok egy nagyobb egységbe, az epizédok kdzé. Az
egymashoz kapcsolddo epizodok egy magasabb szintli egységbe, az un. szekvencidaba
sorolhatok, amelyek atfedhetik egymast, ha a vallalatnak tobb egyidejiileg futd
projektje is van, amely ugyanahhoz az iizleti partnerhez kotédik. A szekvencidk
sorozata hatarozza meg a modell Un. kapcsolati szintjét, ezeket 0sszesitve jutunk a
vallalat partner bazis elemzési szintjehez. Minden egyes szint természetesen 6nallo
elemzés targyat képezheti, az IMP megkozelitése ugyanakkor a szintek kozotti hatasok

vizsgalatanak jelentdségét is hangsulyozza!

A hagyomanyos felfogas az tizleti felek kozotti kapcsolatokat 6nalld epizodokat a
megrendeld és a beszallitdé kozotti elkiiloniilt tranzakcidokként azonositotta. Az
interaktiv modell megkdzelitése ezzel szemben hangstlyozza, hogy az egyes
interakcidk (torténjenek barmelyik aggregacios szinten is) dsszefliggnek egymaéssal.
Az interakci6 alapu szemlélet kiemeli tovabba az interakciok un. dudlis szemléletét

(Holmlund, 2004), mely szerint az interakciot egyszerre kell folyamatként és annak



kimeneteleként vizsgalni, hiszen éppen ezek a kimenetelek azok, melyek a felek kozotti
kolesonos egymasra hatasok alapjai €s melyek a kozottiik 1évo kapesolodéasokat, végso

soron magat az iizleti kapcsolatot 1étrehozzak.

2.2. abra: Az iizleti kapcsolatok tartalmat meghatarozo interakciok szintjei és azok
kapcsolatrendszere
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Forrés: (Holmlund, 2004 alapjén),

Az iizleti kapcsolatot tehat a felek kozotti interakcid hozza l1étre. Az IMP
értelmezésében maga az iizleti kapcsolat nem mas, mint egy specidalis interakcio tipus.
Azt a specialis, gazdag tartalommal jellemezhetd interakcios folyamat tipust jelenti,
mely az egyiittmiikédo partnerek szamara annyira fontossa valik, hogy annak kezelése
intezményesiil, és kvazi-szervezeti jellemzoket igényel (Ford et al., 2008). Lényeges
eleme ennek az értelmezésnek, hogy az iizleti kapcsolat onallo, szubsztantiv jelenség,
melyet a vizsgalat targyava kell tenni. Az iizleti kapcsolat ugyanis tobb €s mindségileg
mas, mint a két kooperald vallalat egyiittese, bar az is igaz, hogy csakis az adott

konkrét felek kozotti egyiittmiikodésében értelmezhetd és elemezhetd.



2.3. abra: Az iizleti kapcsolat kialakuldsa és értelmezése
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Forras: Bodi-Schubert, 2011, 22. old. alapjan

Az iizleti kapcsolat és épitdeleme, egy sima interakcio kozotti kiilonbség a kovetkezd

6 jellemzok mentén ragadhaté meg (Holmund, 2004):

e Az iizleti kapcsolat mar rendelkezik idodimenzioval. Van multja, igy
jovoje is.

o A felek kozott adaptacio alakult ki, mely dnmagaban mar koti
egymashoz az egylittmiikodo partnereket.

o Az iizleti kapcsolat jovoorientalt, s ebben az elobb emlitett
adaptacionak és intézményesiilésnek jelentds szerepe van.

o A felek kozotti egyiittmiikodes az izleti kapcsolatokban intézményesiilt,
azaz folyamatait szilard, formalizalt egyiittmikodés jellemzi, amelyet

gyakran keretszerz0dés alapoz meg.

Megjegyezziik, hogy az iizleti kapcsolatoknak ez a felfogasa jelentdsen eltér, a
hagyomanyos ellatasilinc—menedzsment felfogdstol, mely gyakorlatilag minden
egylittmikdodést lizleti kapcsolatnak tekint, s az egyiittmiikodések tartalmi jellemzdi

mentén tesz kiilonbséget kiilonb6z6 kapcsolati tipusok kozott (pl. a felek kozotti



kapcsolat-specifikus befektetések mértéke alapjan megkiilonboztet kapcsolati

tipusokat, 1asd (Bensaou, 1999).

Amennyiben az lizleti kapcsolat 6nallo jelenség, felmertl a kérdés, mivel ragadhato
meg annak 1ényege, tartalma, idegen szoval szubsztancidja? Ezt a kérdést kivanja
megvalaszolni és ezzel az lizleti kapcsolat tartalméat operacionalizalhatova tenni az in.
ARA modell (Activities — Resources — Actors Model), melyet az IMP masodik nagy
nemzetkdzi empirikus kutatdsanak eredményeire tamaszkodva Hakansson és Snehota
(1995) publikalt elsdként. A modell kidolgozasanak célja az volt, hogy segitségével
képesek legyiink megadni az {izleti kapcsolat tartalmat és megadni annak strukturalt
leirasat, ennek révén pedig azonositani azokat az aspektusokat, melyek az iizleti

kapcsolat sikere szempontjabol kiemelt figyelmet érdemelnek.

A kapcsolat — mint hangsulyoztuk — interakcids folyamatok eredményeként alakul ki,
amelyek sordn az egyiittmiikddoé felek kozott osszekottetés, osszekapesolodottsag jon
l1étre és ez adaptaciot, egyben pedig kdlcsonds egymasra utaltsagot teremt. Az ARA
modell az egylittmiik6do felek kozott harom 6sszekapcsolddottsagi szintet, mas néven

réteget azonosit (Mandjak — Gelei, 2011):

1. Tevékenység,
2. Eroforras,

3. Szereplok (aktorok) réteg, vagy kotelék.

Tevékenység kotelék: A kapcsolat és az abban zajlé interakciok sziikségszeriien
tevékenységekbdl allnak 0Ossze, hiszen amikor két vallalat kozott barmilyen
egylttmikodés alakul ki, a kozremikodd cégek technikai, adminisztrativ,
kereskedelmi és egyéb jellegli tevékenységek szazait kell, hogy lebonyolitsak
egymassal. Természetesen maguk az egyes vallalatok is tevékenységek komplex
rendszerekeiként értelmezhetok. Az tizleti kapcsolatban ugyanakkor elengedhetetlen e
belsé tevékenységek Osszekotése, egymdshoz illesztése, s ennek soran az
egylttmikodd felek belsé tevékenységrendszereinek oOhatatlanul bizonyos fokig

alkalmazkodniuk is sziikséges egymashoz. Egy iizleti kapcsolat élete sordn az egyes



vallalatok bels6 tevékenység-struktiraja, hol kisebb, hol nagyobb mértékben, de
gyakorlatilag folyamatosan valtozik.

Az egyes tevékenységek Osszekapcsolasa koordindcidt igényel, s ennek mindsége
erételjesen befolyasolja, hogy az adott tevékenységet milyen hatékonysaggal fogjak
megvaldsitani. Az tizleti kapcsolatban egylittmiikodo szervezetek tevékenységeinek
Osszekapcsolasara, mint az egyedi lizleti teljesitmény létrehozésanak modjara kell
tekinteni. A tevékenységek Osszekapcsoldsdnak mikéntje hat a kapcsolatban
egylttmikodd felek teljesitményére, hiszen befolydsolja a felek sajat, belsd

tevékenység-struktarajat is.

Eroforras kotelek: A mésodik kapcsolati réteg az un. eréforras réteg, amely az
egylttmikodo felek altal ellendrzott erdforrasok kozott teremt kapcsolatot. Az
er6forras alapu kotédések az un. erdforras kotelékek. Egy-egy tizleti vallalkozas
er6forrasok komplex bels6 rendszereit 6leli fel és hasznalja. Ennek ellenére jellemzd,
hogy egyetlen vallalat sem képes a fogyasztoi igények kielégitéséhez sziikséges
valamennyi eréforrds kozvetlen birtoklasara. Az iizleti kapcsolatok alkalmasak arra,
hogy a vallalatok a sziikséges, de kozvetleniil nem birtokolt eréforrasokat
rendelkezésre bocsassak. Sot, az iizleti kapcsolatok kialakitasanak leggyakoribb oka
éppen a hianyzé eréforrasokhoz vald hozzaférés biztositasa.

Az lizleti kapcsolatokban sor keriil tehat az egyiittmiikodo felek sajat eréforrasainak
Osszekapcsolasra. Ezek az er6forrasok azonban igen gyakran kombinalasra is keriilnek
egymassal. az egyiittmiikodé partnerek kozott sokszor nagyon egyedi erdforras
kotelékek jonnek 1étre. Ennek sordn Uj kombindcioju eréforrasok is kialakulhatnak,

melyek a kapcsolathoz kotott, specialis eréforraskotelék-tipusnak tekinthetok.

Szereplok koteléke: Az tizleti kapcsolat szubsztancidjanak harmadik épitdeleme a
kapcsolatban egyiittmiikodd szereplok (cselekvok, vagy aktorok) rétege. A
kapcsolatban egyiittmiikodé vallalatokat sokszor, mint egységes cselekvoket
értelmezziik, holott ez nem igy van, s ez komoly modszertani nehézséget okoz az iizleti
kapcsolatok mélyrehat6 vizsgalata soran. Egy szervezet jellemzden Osszetett felépitést
mutat, ahol az egyes szervezeti egységek is 0nallo célokkal és érdekekkel birnak. E
mellett maguk az egyének, akik végsd soron a tevékenységeket végzik €és az azokat
meghatarozo dontéseket hozzak, szintén 6nalld célokkal és érdekekkel rendelkeznek.

E célok és érdekek Osszehangoldsa komoly menedzsment kihivas. Az iizleti



kapcsolatokban kialakuld személyes kotédések a valosagban mindig egyéni szereplok
¢észlelésein és cselekedetein nyugszanak, s ezeknek a szereploknek sem az észlelései,
sem a magatartasuk nem dsszegezhetd linearisan. gy a szervezet, mint 6nall6 kollektiv
cselekvd magatartasanak, észleléseinek és cselekedeteinek konkrét megragadasa és
vizsgalata igen problémas, végsO soron mindig az egyéni cselekvésekre vezethetd

vissza.

2.4. abra: Személyek és szervezetek kozotti kotelékek — a bizalom példaja

Megrendeld
szervezete

Beszallito
szervezete

szervezetek kozottive valhat

Forras: Zaheer et al., 1998, 142. old. alapjan

Az iizleti kapcsolatban zajlo interakcidokban érintett szereplok Osszekapcsolodasai a
személyes kotodések (actor bonds). Maguk az aktorok kdzponti jelentdségliek az iizleti
kapcsolat jovojének szempontjabol, hiszen észleléseik, e szereploknek az adott
kapcsolatban 1étrejové identitdsa, onképe befolyadsolja sajat dontéseiket, ezzel a
kapcsolat alakulasat.

A szereplok kozott kialakulo kotddések szintén kiemelt fontossaguak, hiszen az egyéni
értelmezések nem szakithatok ki az egyiittmiikddés konkrét kontextusabol, diadikus
kornyezetébdl. Az egymasra utaltsag, az elkotelezettség, a bizalom és az adott
egylittmiikddé partnerrel kapcsolatos pozitiv identitds olyan strukturalis jellemzdi a
kapcsolatnak, amelyek mindegyike az egyiittmiikodd felek konkrét egyéni cselekvoi

kozott végbemend interakciok soran fejlédnek ki.

Minden {izleti kapcsolat integralt egység, s az ARA modell kidolgozasédnak — benne a

tevékenység, eréforras és személyes rétegek kiemelésének — nem az volt a célja, hogy



harom kiilonallo épitdelemre bontsa a kapcsolatot. Az iizleti kapcsolat e tartalmi
lebontasanak célja éppen az volt, hogy ezen épitéelemek azonositasdval képessé

.....

kapcsolat kozos strukturalis elemei révén megragadhatova valjon benniik az egyedi.

Az iizleti kapcsolat tartalma, a harom kdotelék tipus és azok allandé kolesonhatasa nem
ragadhato meg egyszertien. Rdadasul azokra kozvetleniil és erételjesen hat a kapcsolat
un. atmoszféraja, koztiik a felek elvardsai, egyiittmiikodesi jellemzoi és a kozottiik
fennallo hatalmi és fiiggoségi viszonyok, melyek nem fiiggetlenithetok a kapcsolat
tagabb kornyezetétol, benne a piac szerkezeti jellemzditol, de bizonyos tarsadalmi,
kulturalis jellemzoktol sem. Az iizleti kapcsolatok eddigiekben bemutatott komplex

viszonyrendszerét ragadja meg maga az un. interakciés modell (Hakansson, 1982).

2.5. abra: Az interakcios modell

Kornyezet
(piaci szerkezet, dinamizmus, ellatasi lincban elfoglalt pozicio, tarsadalmi
viszonyok)

Atmoszféra
(hatalom/fiiggéség, kontroll, egyiittmiikodés, elvarasok)

Rovid tavu
Szervezet csereepizédok
: pizodo
(technologia, Szervezet
stratégia,
struktura) Interakcio
Egyén folyamatai

(célok,
tapasztalatok) Hosszu tavii

partnerkapcsolatok

Forras: Hakansson, 1982, 32. old.

Az értelmezésbeli, fogalmi komplexitas mellett az {izleti kapcsolat vizsgalatat tovabb

neheziti azok gyors idobeli valtozasa, rendkiviili dinamizmusa. Az iizleti kapcsolatok



idobeli fejlodeésének vizsgalata soran két klasszikus megkozelités alakult ki, az un.

szakaszok elmélete (stages theory) és az un. dallapotok elmélete (states theory).

A szakaszok elmélete szerint az egylittmiikodé vallalatok kozotti kapcsolatok
valtozasa hatarozott és eldre determinalt fejlodési ttvonallal irhatd le. Ennek a
fejlédési utvonalnak az egyes fokait nevezi az elmélet szakaszoknak. A szakaszok
elméletén beliil is két megkdzelités kiilonithetd el. Az egyik az un. életciklus modell
(Porter, 1980; Utterback — Abernathy, 1975), a masik az Gn. ndvekedési szakaszok
modellje (Ford, 1980; Dwyer et al., 1987; Larson, 1992; Kanter, 1994). Az életciklus
modellek szerint a fejlédés folyamata mindenképpen magaban foglal néhany fejlodési
szakaszt, jellemzden a sziiletés, a novekedés, az érettség €és a hanyatlas életciklus
szakaszait (Porter,1980). A ndovekedési szakasz modellek szerint az {izleti kapcsolatok
egymast kovetd, kis lépéseken keresztiil modosuld és irreverzibilis szakaszokon
keresztiil fejlodnek, s e szakaszok sordn folyamatosan né az egyiittmiikodd felek
kozotti eréforras—elkotelezettség mértéke. Mindkettdben azonos tehat, hogy a
kapcsolat alakulasat, fejlodését ugy képzelik el, mint egy eleve determinalt folyamatot,
ahol a fejlédés eldre lathato, jol elkiilonithetd szakaszokon keresztiil megy végbe. A
valtozas folyamatat fokozatos, de allando fejlodésként értelmezik, melynek egyes

fejlodési szakaszai linedris jelleggel kovetik egymast.

2.6. abra: A kapcsolat fejlodésének szakaszai

1. Keresés 2. Inditas 3. Fejlesztés 4. 5. Befejezés
szakasza szakasza szakasza Fenntartas szakasza
szakasza

A megrendeld — beszallito vallalatok kozotti kapcsolat fejlodését ebben a
megkozelitésben tobb empirikus kutatds is vizsgalja. Az egyes szerzok modelljei
kozotti fo kiilonbség abban rejlik, hogy kismértékben eltéré a megkiilonboztetett
szakaszok szama, illetve bizonyos fokig kiilonboznek az egyes szakaszok konkrét
belsé jellemzo6i is. Megallapithatd, hogy ez az iskola jellegzetesen 5 szakaszt
kiilonboztet meg: a partner keresése, a kapcsolat inditasa, a kapcsolat fejlesztése, a

kapcsolat fenntartasanak, végiil a kapcsolat felmondasanak szakasza.



2.1. tablazat: A kapcsolat fejlodésének jellemzo fazisai a szakaszok elmélete szerint

A kapcsolat fejlédésének szakaszai

Adott szakaszok fo tevékenységei és
jellemzoik

1. szakasz — partner keresésének szakasza

Potencialis partnerek keresése €s kiprobalasa.
Nincs elkotelezettség.

A potencialis partnerek értékelése gazdasagi és
szocialis szempontok alapjan.

2. szakasz — kapcsolat inditasanak szakasza

A célok és a kompatibilitas tesztelése, probaja.
A halézati partnerek vallalatok kozotti, illetve
személyek kozotti dinamikajanak
feltérképezése.

Szelektiv belépés a készségek alapjan,
ideiglenes, illetve a partnerek hosszl tava
kompatibilitasa alapjan kdzos célok
meghatarozasa.

3. szakasz — a kapcsolat fejlesztésének szakasza

Szervezetek kozotti tervezési tevékenységek,
felelésseégi korok és kapesolat kialakitasa.

A ko0z0s tervezési eréfeszitések a valtozas
kezelése és adaptacio érdekében.

A kapcsolat értékelése annak érdekében, hogy a
kozos elkdtelezettséget és a teljesitményt
felmérjék.

A kolesonds fiiggdség novekedése a kdzos
eredmények novekedése és a kapcsolat
vonzosaganak ndvekedése kovetkeztében.
Ertékteremtés a partnerek er8sségeinek
szinergikus kihasznalasa révén.

Az erdforrasok kozos elkotelezése.

4. szakasz — kapcsolat fenntartasanak szakasza

Szervezetek kozotti €s emberek kozotti
adaptacio fejlesztése.

A miikodés és a stratégiak adaptacioja.
Er6forrasok névekvd elkotelez6dése, a kozos
haszon jelentdségének felismerése, szervezetileg
kidolgozott konfliktus-megoldasi folyamatok
mitkodtetése.

A koz0s viselkedés és bizalom alapjan hossza
tavu jutalmak.

Magatartas és 6nkontroll alapt bels¢ monitoring
rendszerek.

Megallapodas, targyalas és onkontroll alapjan
alkalmazkodasi folyamatok fejlesztése.

5. szakasz — a kapcsolat felbontasanak szakasza

A koltség—haszon elemzés alapjan a kapcsolat
felmondasa.

sres

kell dolgozni.

Forrés: Batonda — Perry, 2003 alapjan

A kapcsolatok fejlodését leir6 megkozelités 1ényege, egyben nagy hatranya, hogy

feltételezik az iizleti kapcsolatok fejléddésének szekvencidlis és irreverzibilis jellegét.

Pedig a valosagban sok esetben adott kapcsolat altal bejart ttvonal nem feltétleniil az

eldbbi modellek altal bemutatott sorrendet koveti (Ford — Rosson, 1982; Ford et al.,

1996). Szamos esetben figyelheté meg példaul, hogy egy adott kapcsolat tartalma a



negyedik szakasz — a kapcsolat fejlodésének szakasza utan — igymond visszalép és az
egyiittmiikdés sokkal inkabb a harmadik szakasz jellemzdinek (a kapcsolat fejlesztési
szakasza) felel meg. Az {izleti kapcsolatok idobeli valtozadsdnak masik nagy iskoldja
ezt az un. dllapotok elméletével magyarazza. E szerint a felek kozotti
egylttmikodésben megfigyelhetd valtozasok nem sziikségszerien egy eldre
determinalt, linearis fejlddési palyat irnak le, inkabb elére nem jelezhetd, de egymastol
eltérd jellegzetességgel bird allapotokon keresztiil véltoznak, alakulnak. Ezen
allapotok kozott a szereplok, sokszor ,,véletlenszertien” mozognak (Ford — Rosson,
1982). Az allapotok elméletének tehat 1ényeges allitdsa, hogy az iizleti kapcsolat

valtozasa az iddben nem sziikségszerlien elére meghatarozott, determinalt.

Az allapotok elmélete kapcsan végzett empirikus kutatdsok egyik célja a kapcsolat
valtozasa soran megfigyelhetd kiilonbozé allapotok meghatarozésa és tartalmi leirasa.
Talan nem meglepd, de az empirikus kutatdsok azt mutatjdk, az igy azonositott
allapotok tartalmilag igen kozel allnak a szakaszok elméletében is eléforduld
tartalmaknak. Igy azutin az egyes allapotok megnevezése is kozelit a szakaszok
elméletében kialakult elnevezésekhez. E kutatasok tipikusan a keresés, az inditas, a
fejlesztés, a fenntartas és a befejezés allapotat kiilonbdztetik meg, melyet Batonda és
Perry (2003) a kapcsolat alvo allapotaval egészit ki (2.7. dbra). Ez az alvé allapot akkor
mutathat6 ki, amikor egy adott megrendeld — beszallitdé viszonyban aktudlisan nem
figyelhetok meg konkrét {izleti tevékenységek, folyamatok, de a korabbi
egylittmiikdés eredményeképpen bizonyos kapcsolati jellemzok — pl. a bizalom egy

foka — megmaradnak.

Mint emlitettiik, a konkrét kapcsolati allapotok tartalmi leirdsa soran a kiilonbozo
szerzOk szamos olyan jellemz0t hatdroztak meg, melyek a 2.1. tdblazatban a szakaszok
elmélete sordn mar bemutatasra keriiltek. Ezek mellet egyes szerzok tovabbi fontos
allapot-specifikus attributumokat emelnek ki. Wilson (1995) példaul az elkételezettség
mértékét, a bizalmat, a koézos célkijelolést, a kialakult hatalmi viszonyokat, a
teljesitménnyel vald elégedettség mértékét, a kapcsolat—specifikus befektetések
nagysagat, a technologia megosztasanak fokat, a kialakulo strukturalis és szocialis

kotelékeket hangstlyozza.



2.7. abra. A kapcsolat fejlodeésének allapot elméletek altal megkiilonboztetett allapotai

6. Alvo
allapot ~ jUTTme-e -

4.
Fenntartis
allapota

2. Inditis
allapota

3. Fejlesztés
dllapota

1. Keresés
allapota

__________ 5. Befejezés

allapota

Forras: Batonda — Perry, 2003 alapjan

Ford ¢és szerzétarsai (1996) a kapcsolatra jellemz6 kozos tevékenységeket, a bizalom
szintjét, az informacié megosztasanak intenzitasat, az elkotelezettség mértékét, a
tapasztalatot, az ambicidt, az alkalmazkodésra valé hajlandésagot, a sztenderd
mikodési folyamatokat és a bizonytalansag szintjét, a kapcsolat—specifikus
befektetések mértékét, a szocialis kotelékek erOsségét targyalja. Dyer €s szerzoOtarsai
(1998) szerint pedig az egyiittmikodd felek kozott megfigyelhetd kapcsolat—
specifikus befektetések mértéke, a kialakulo bizalom és elkotelezettség mértéke, az
egyiittmiikddés soran megosztott informaciok kore, a kdzosen végzett tevékenységek

aranya, végiil a kizarélagossag a kiemelten fontos kapcsolati jellemzok.

A kapcsolat idében valtozd tartalméanak az elézéekben bemutatott jellemzoi harom

nagy csoportba sorolhatok és visszakdszonnek az ARA modellben leirtaknak:

- A kapcsolatban veégzett tevékenységek tartalma: pl. kozds célkijelolés,
adaptacid, technologia megosztasa, informacio—megosztas, sztenderd
miikddési folyamatokat;

- A kialakulo strukturdlis, azaz erdforras kételékek: pl. kapcsolat specifikus
befektetések, intézményi kotelékek, szocialis kotelékek.

- A kapcsolat kialakulo atmoszféraja: pl. elkotelezettség mértéke, bizalom,
hatalmi viszonyok, a teljesitménnyel valo elégedettség, tapasztalat,

ambicio, alkalmazkodasra val6 hajlandésag, bizonytalansag szintje.



Megitélésiink szerint a két roviden bemutatott iskola kozotti alapvetd kiillonbség az
egyes ¢letciklus szakaszok/allapotok determinisztikussdgdnak megitélésében rejlik.
Sajat tapasztalataink is azt timasztjak ala, hogy a felek kozotti egyiittmiikddés egyes
szakaszai/allapotai nem mindig ¢és nem feltétleniil kovetik egymast egy eldre
meghatarozott palya mentén. Az is igaz ugyanakkor, hogy a két megkozelités kutatoi
altal azonositott szakaszok és dallapotok tartalmilag nagyon is hasonlitanak egymadasra,
igy a felek kolcsonos elégedettsége és elkotelezettsége esetén a kapcsolat befuthat egy
idealis életpalyat. Veégso soron ezert az iizleti kapcsolat idobeli alakulasa

megragadhatonak tinik a kapcsolati életciklus koncepcioja mentén.

Az IMP felfogés alapfogalmainak és koncepcidinak e tomor bemutatisa utan ratériink
sajat kutatasi programjaink €s az ott hasznalt kutatdismddszertan targyalasara. Elsoként
az lzleti kapcsolat sikerét kvalitativ elemzési eszkdztarral vizsgdld kutatasunkat
mutatjuk be. Ezt kovetden a kapcsolat iddbeli valtozasa kapcsan végzett kvantitativ
elemzésiink, végil a bizalom, mint kiemelt kapcsolati jellemzd diadikus

operacionalizalésat és elemzését bemutatd kutatdsunkat ismertetjik.
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3. A kapcsolati siker koncepcioja

A konyviinkben bemutatisra keriild harom kutatas koziil az elsd egyértelmiien
explorativ jellegii. Célja egy fogalmi keret alkotisa, amelynek segitségével
értelmezhetové valik a siker jelentése és szerepe a megrendelé6 — beszallito
kapcsolatokban. Ezt a fogalmat roviden kapcsolati sikerként (relationship success)
nevezzilk meg. Munkankat négy kutatdsi kérdés megfogalmazédsaval inditottuk,

melyeket az irodalomfeldolgozast kovetden konkrét propoziciokka fejlesztettiink:

(1) Ertelmezhet6-e onallé fogalmakkeént az iizleti siker és a kapcsolati siker a
megrendeld — beszallito kapcsolatokban?

(2) Hogyan értelmezheté a megrendeld — beszallito kapcsolat sikere?

(3) Milyen szerepet tolt be ez a siker az iizleti kapcsolatban, szerepe hogyan
valtozik idében?

(4) Hogyan befolyasolja a kapcsolati siker a kapcsolat fejlodését?

E kérdések, illetve az azok kibontdsa sordn megfogalmazott propoziciok jellegébdl
addédoan a kutatas kvalitativ jellegli volt. Esettanulmanyok segitségével, az Un.
megalapozott elméletet és a kritikus események megkozelitesét alkalmazva dolgoztuk
ki a kapcsolati siker koncepciojat. Az iizleti kapcsolatok kutatdsa sordn ezek a
modszertani eszk6zok ugyan ismertek, kombinalt alkalmazasuk ugyanakkor egyedivé

teszi elemzésiinket.

Fejezetiinket harom nagyobb részre bontottuk. Elséként bemutatjuk, hogy a
szisztematikus irodalomfeldolgozas segitségével hogyan jutottunk el induld kutatési
kérdéseinktdl a konkrét propoziciok megfogalmazasaig. Ezt kovetden az alkalmazott
kutatdsmodszertanrol adunk részletes ismertetést, majd a kapott eredményeket

prezentaljuk és értelmezziik.

3.1. A Kkapcsolati siker korabbi irodalmanak bemutatiasa és a propoziciok
bemutatasa

Az iizleti kapcsolatok kutatoit régota foglalkoztatdé probléma, hogy melyek az
egyiittmiikddéseknek azok az elemei, amelyek a kapcsolat sikerességét megteremtik,

befolyasoljak. Erdekes, hogy bar szamos publikacidé fogalakozott mar az iizleti



kapcsolat sikerének kérdésével, explicit mdédon eddig nem tettek kisérletet a kapcsolati
siker fogalmdnak szisztematikus tisztazdsara és definidlasara. A legtobb szerzd
implicit modon, olyan jelentéstartalommal irta koriil a fogalmat, mint eredményesség,
teljesiilo célok és elvarasok, fenntarthatosag (Mohr — Spekman, 1994; Dyer, 1997;
Virolainen, 1998; Blomqvist, 2002). A legtdbb tanulmany azt is hangsulyozta, hogy a
siker megitélése és a kapcsolatot alkoto felek altal valo észlelése mindig relativ, és
sokszor az azonos vagy hasonlo jelzok alkalmazédsa is mast-madst jelent az egyes

kapcsolati szituacidkban.

A kapcsolati siker fogalmanak tisztdzasa érdekében fontos az iizleti siker (business
success) értelmezése is. Tobb olyan publikaciot talaltunk, melyekben e két fogalom
explicit médon nem keriil megkiilonbdztetésre, annak ellenére, hogy els6 hallasra is
érzékelhetd a két fogalom kozotti tartalmi killonbség. Ertelmezésiinkben az iizleti
siker az iizleti kapcsolatokban egylittmikodd felek dltal onalloan kijelélt célok
kapcsan realizalt eredménykent értelmezheto. Olyan tényezdkkel ragadhatéo meg, mint
példaul a novekvo arbevétel, a csokkend koltségek, az emelkedd profit, a ndvekvd
piaci részesedés, vallalatméret és vallalati érték (Ellram, 1995; Humphreys et al., 2004;
Chikéan — Czakd, 2009). Ezt az értelmezésiinket erdsiti Lengyel (1999) kutatésa is, aki
540 hazai feldolgozoipari véllalat vezetdit kérdezte meg a sikerrdl. Kutatdsi
eredményei szerint az lizleti siker leggyakoribb megnyilvanulasi formai a nyereség, a
likviditas €s a novekedés. Bar az iizleti sikerre is igaz, hogy az azokat vezérld
célkijelolésekhez és a célok eléréséhez egylittmiilkodé kapcsolatokra van sziikség,
sajatossaga, hogy azok értékelése mindig az egyes vallalatok sajat szempontjai szerint,
vallalati szinten torténnek. Az iizleti sikercélok kozétt adott vallalatra vonatkozo
celkitiizések  szerepelnek, s nem olyan elemek, amelyek a két vallalat
egytittmiikodeésének kozos outputjat, eredmeényességet mérnék. Jellemzéen nem azt
vizsgaljuk ilyenkor, hogy a két vallalat kozosen mekkora arbevételre, s profitra tett

szert, hanem kiilon-kiilon mérjiik azokat, az egyes vallalatok teljesitményét értékelve.

A vaéllalati szinten értelmezhetd {izleti siker jelentésétdl nagyban eltérd kapcsolati siker
a megrendelo és beszallito kozotti egyiittmiikodes eredményességének kifejezésére
iranyul. Mohr és Spekman (1994) vizsgdlataik soran két partnerkapcsolati
»csucsmutatot” hatdroztak meg, melyek alkalmasak lehetnek a kapcsolat sikerének

mérésére. Az egylittmikodo felek kozotti értékesitési mennyiség aramlasat objektiv



mutatonak nevezték, a partnerrel valo elégedettséget pedig érzelmi mutatoként
hataroztak meg. Vizsgalati eredményeikben az un. objektiv mutato a kapcsolat adott
pillanatban tapasztalhato fejlettségének szdmszertisitett formdjaként értelmezddik, a

kolcsonds elégedettség pedig a kapcsolat tovabbfejlodésének alapfeltétele.

Ellram (1995) 80 USA-beli, kiilonb6zd intenzitasu és fokuszu, am legaldbb 5 éves
multra visszatekintdé megrendelé — beszallitd kapcsolatot vizsgalt. Kovetkeztetései
szerint a kapcsolat sikere leginkabb a felek kozotti zokkendmentes egyiittmitkodésben,
az egylttmikodés kovetkeztében tapasztalhatdé adminisztrativ és koordinacids
koltségek folyamatos csokkenésében, a felek altal egymds szamara teremtett érték
egyenletes  novekedésében, illetve a  megrendel6tdl/beszallitotol — valod
kiszolgaltatottsag, fliggdség enyhiilésében, a kiegyensulyozott, kdlcsonds hatalmi
viszonyrendszerben ragadhatdé meg. A siker eléréséhez pedig az egylittmikodo felek
részérdl olyan tdmogatd tulajdonsédgokra — sajat szohasznalatunkban sikertényezdkre
— van sziikség, mint a kétoldalu és folytonos informaciomegosztas, a felsdvezetdi
elkotelezettség, a mindkét fél szamara elfogadhato k6zos célok és az egymas szamara

teremtett érték egyedisége.

Monczka és szerzdtarsai (1998) szintén a megrendeld — beszallitd kapcsolat sikerének
tényezoit vizsgaltdk. Az egyiittmikodés sikerének tekintették a felek miikodésében
kozosen elért koltségesokkentést, az eredményes kutatas-fejlesztési tevékenységet, a
kiszolgalasi szinvonal emelkedését ¢s a zokkendmentes kommunikaciot. A siker
elérését tamogato tényezdk kozott kiemelték a bizalom, az elkdtelezettség szerepét, s
az egyiittmiikodés folyamataiba beépiilt, megoldas orientalt problémakezelést, illetve

a hatékony informaciomegosztast.

Az iizleti kapcsolat vizsgalatakor Wimmer (2004) a kapcsolatot alkot6é partnerek
teljesitményére vonatkozoan olyan mérheté elemeket emel ki, amelyek a kapcsolat
fejlodéséhez, a megrendeld €s beszallitd egymassal valo kolcsonds elégedettségéhez
alapvetden sziikségesek. Ilyen tényezOk példaul a magas termékmindség, a vonzo
ar/érték arany, a kiszolgalas csokkend atfutasi ideje és novekvo szinvonala, a panaszok
kielégitd kezelése. Bar explicit moédon nem mondja ki, de a k6lcsonos elégedettséget

¢s fejlodést a kapcesolat sikerének tekinti.



Hoffmann és Sclosser (2001) 164 osztrak vallalatot kérdeztek arrol, mikor tekintik
sikeresnek az tizleti partnereikkel vald egylittmiikodést. Ellramhoz (1995) és
Monczkahoz (1998) hasonléan Ok is leszogezik, hogy meg kell kiilonboztetni a
sikercélokat, illetve a sikeres egyiittmiikddést tamogatd, sikert eredményezo
tényezoket. E szerzOparos kimondottan a stratégiai szovetségeket vizsgalta és e
kapcsolat tipus sikereként a gyors alkalmazkodast, az intenziv tudéstranszfert, a felek
kiilonbozd képességeinek és erdsségeinek a kapcsolat sikere érdekében torténd
felhasznalasat, a kozos stratégiai célok kijelolését és az azzal valdo azonosulas

képességét jelolik meg.

Az elézéekben bemutatott kutatdsok eredményeit Osszegezve a kovetkezd
megallapitasokat rogzithetjiik sajat kutatasi kérdésiink kézponti fogalma, a kapcsolat

sikere (kapcsolati siker) szempontjabol:

- Lehetséges kiilonbséget tenni az iizleti (vallalati szintjen értelmezhetd) siker és
a kapcsolat sikerének fogalmai kozott. Mig az iizleti siker a kapcsolatban
résztvevO partnerek egyedi — altaldban pénziigyi mutatokkal kifejezheté —
teljesitménycéljainak valé megfelelését jeloli, a kapcsolat sikere a
kapcsolatban résztvevd felek egyiittes, kozdsen elért teljesitménye, kozos
céljainak vald megfelelése mentén értelmezhetd, s alapvetden meghatarozza a
kapcsolat jovojét, fejlodését. Természetesen nem zarhato ki, hogy az tlizleti
siker, illetve a kapcsolat sikere egy-egy cél tekintetében megegyezzék,

alapvetden eltéré azonban a két fogalom iranyultsaga.

- Az luzleti kapcsolat sikerének vizsgalatakor meg kell kiilonboztetni a siker
tartalmat, Iényegét kifejezd célokat (azaz a sikercélokat), illetve az azok
elérését tdmogato tényezdket (azaz a sikertényezdket). Bar e szétvalasztas a
bemutatott irodalmak tobbségében nem torténik meg szisztematikusan,
szorosan 0sszekapcsolodd, de nem ugyan azon tartalommal bird jelenségekrol
van sz0. A sikercélok jellemzden a felek kapcsolat miikédese, fejlodése
érdekében végzett kozds tevékenységéhez kotodo elvardasok formdjaban
jelennek meg. A sikertényezok pedig e célok megvalosuldasanak a feltételei,
mozgatorugoi. Az tzleti (vallalati) siker és a kapcsolat sikerének fogalmi

kiilonbozdseégét és egyben kapcesolddasat illusztralja a 3.1. abra.



3.1. abra: Az iizleti siker és a kapcsolati siker fogalmainak tartalma

Kapcsolat sikere
- Kapcsolat fejlédése
- Elkotelezettség novekedése

Uzleti (vallalati) siker
- Novekvo arbevétel

- Er.I'lelked('S profit - Koz6s tanulas-és

- Novekvd vevo- tudéstranszfer
jovedelmezdség - Gyors alkalmazkodas

- Csokkend koltségek - Felek kiil6nb6z6

képességeinek a kapcsolat
érdekében torténd
alkalmazasa

Ko6z0s fejlesztés, innovacig

Egymas kozotti értékesités volumenének ndvekedése,
piaci részesedés novekedése, vevoi elégedettség
novekedése, magas vevOomegtartasi rata

A Kkapcsolati siker fogalmat ugy definialhatjuk, mint az adott kapcsolat
fejlodéséhez kotodo, kozosen alkotott és kolcsonosen elfogadott kapcsolati
sikercéloknak a teljesiilését. A kapcsolati sikercélok mindig kapcsolatfiiggdk, azaz
az adott megrendeld — beszallitdé viszonyrendszer hatdrozza meg oket. K6zos dontés,
hogy a felek pontosan mely elemeket tekintenek sikercéloknak, s allitanak-e

prioritasokat az adott célok kozott.

Az tlzleti kapcsolat sikerének fogalmat vizsgald kutatdsok meglehetosen széles
spektrumot tartak elénk. Az eddigi eredmények alapjan mégis egyértelmiien
megfogalmazhaté az a feltételezés, hogy a kapcsolat fejlédésének kiilonbozd
szakaszaiban/allapotaiban a felek eltérd sikercélokat fogalmaznak meg. Kutatasunk
egyik célja a kapcsolat életciklusa €s a siker értelmezése kozott fennalld 6sszefiiggések

szisztematikus elemezése és leirasa.

Osszegezve az egyes szerzok altal a vallalatok kozotti kapcsolat sikereként bemutatott
szempontokat azt lathatjuk, hogy dominansan két motivum jelenik meg a kapcsolat
sikerének 6 ismertetjegyeként. Az egyik a kapcsolat miikddési jellemzdire, kozdsen

menedzselt elemeire vonatkozd sikercélok léte, amelyek teljesiilése alapvetéen



meghatarozza a kapcsolat jovobeli fejlodését. A masik, tobb kutatasban is felbukkand
kiemelt motivum pedig a célkijeldlés soran, illetve a célokkal valé azonosuldsban
megjelend kolcsondsség. Nyilvan az iizleti siker esetén is jellemz6 bizonyos — foként
pénziigyi természetli — eldzetesen egyeztetett célok kovetése, am a kapcsolat sikere
esetén Iényeges momentum a célok kolcsonds elfogadasa és a teljesiilésiik érdekében

tett szintén kolcsonos erdfeszitések.

A kapcsolati szinten kijelolt célok elérését, tehat az tizleti kapcsolat sikerét biztositd
menedzsment eszkozoket a szakirodalomban sikertényezOknek (success factor)
nevezi. Az iizleti partnerek kozotti elkotelezettség kialakuldsdhoz tipikusan sziikség
van a felek kozotti kdlesonds bizalomra, mind az operativ, mind a felsévezetdi szinten
dolgoz6 munkatarsak kozotti j6 személyes kapcsolatokra, intenziv kommunikéciora,
az egyiittmiikodés folyamataiban tapasztalhatd megfelelé alkalmazkodasra (Forrest —
Martin, 1992; Slowinski et al., 1993; Halinen, 1994; Mohr — Spekman, 1994; Bruce et
al., 1995; Kumar, 1995; Ellram — Hendrick, 1995; Dyer, 1997; Virolainen, 1998;
Tuten — Urban 2001). Az egyes sikertényezOk sokszor dnmagukban is Osszetettek,
tovabbi elemekre bonthatok €és az egyes kapcsolatokban azok eltéré kombinécidi

vezethetnek sikerre. E kapcsolatrendszerre mutat példakat a 3.1. tablazat.

Az eldézbéekben értelmeztiik az tizleti (vallalati szintii) és a kapcsolati siker fogalmait.
Megallapitottuk, hogy ez utobbi alapvetden kapcsolddik a kapcesolati sikercélokhoz és
a kapcsolati sikertényezdk koncepciojahoz. Ezek azokat a belsd miikddési elemeket
jelolik, amelyek elsddleges szerepet jatszanak a sikercélok elérésében, igy a kapcsolat
sikerében ¢és igy dontd fontossagtiak a kapcsolat jovObeni fejlddése szempontjabol. Azt
is hangsulyozzuk, hogy az eddigi kutatdsok is arra utalnak, a kapcsolati siker tartalma

valtozik a kapcsolat életciklusanak kiillonb6zd szakaszaiban, allapotai esetén.



3.1. tablazat: Kapcsolati sikertényezok azonositdasa az tizleti kapcsolat irodalmaban

Sikertényezo | Az adott sikertényezo elemei . .
y . . ere y ’ Hivatkozott irodalom
megnevezése | dimenzioi

Uzleti elemekkel
megragadhato
sikertényezok

Jovoorientalt szemlélet

Ellram — Hendrick (1995)

A partnereket kolcsonosen kielégito tizleti
eredmények

Tuten — Urban (2001)
Mohr — Spekman (1994)

Novekvo értékesitési/beszerzési volumen

Mohr — Spekman (1994)

A partnerek tevékenysége kozott kialakulo
szinergia

Tuten — Urban (2001)

Egyiittmiikodési strukturdbol, folyamatokbol fakado
sikertényezok

Egyetértés az egyiittmikodés alapvetd
céljaira vonatkozodan

Forrest — Martin (1992),
Slowinski et al. (1993), Bruce et
al. (1995) Virolainen (1998)

K06z0s, tobbszintli (multi-level)
menedzsment eszk6zok hasznalata

Virolainen (1998)
Zhu — Shu — Lillie (2001)

Participativ dontéshozatali modszerek
alkalmazasa

Forrest — Martin (1992), Saxton
(1997

Relevans informaciok megosztasa, aktiv
formalis és informalis kommunikacid, fair
banasmod

Forrest — Martin (1992), Halinen
(1994), Ellram — Hendrick (1995),
Mohr — Spekman (1994), Dyer
(1997), Tuten — Urban (2001)

Szervezeti kultirak kozotti hasonlosag,
folyamatok kompatibilitdsa, magas szintli
adaptacios képesség a felek részérdl

Forrest — Martin (1992), Mohr —
Spekman (1994), Saxton (1997),

Embleton — Wright (1998)

Konstruktiv, megoldas orientalt
konfliktuskezelés

Mohr — Spekman (1994), Kumar
(1996), Velundo et al. (2006)

Egymas miikodési folyamatainak
megismerésére, megértésére vald
nyitottsag, a partner erésségeinek €s
gyengeségeinek kdlcsonds elfogadasa

Slowinski et al. (1993), Ellram —
Hendrick (1995), Virolainen
(1998)

Kapcsolati normdk, reldcio-specifikus jellemzik

Bizalom

Forrest — Martin (1992), Halinen
(1994), Mohr — Spekman (1994),
Ellram — Hendrick (1995), Kumar

(1996), Dyer (1997), Saxton
(1997), Virolainen (1998), Tuten

— Urban (2001

J6 személyes kapcsolatok (top
menedzsment és alkalmazotti szinteken
egyarant)

Forrest — Martin (1992), Halinen
(1994), Mohr — Spekman (1994),

Ellram — Hendrick (1995), Dyer
(1997)

Nyer-nyer szemlélet

Ellram — Hendrick (1995), Kumar
(1996), Tuten — Urban (2001),
Zhu — Shu — Lillie (2001)

Partnerek kozotti interdependencia

Mohr — Spekman (1994)

Megbizhatdsag, reputacio,
kiegyensulyozott, jo személyes
kapcsolatok;

Dyer (1997), Saxton (1997),
Tuten — Urban (2001)

Rugalmassag

Kumar (1996)

Forrés: Kinnula — Juttunen, 2005; Nagy, 2007




Kutatdsunk az eldzéekben ismertetett fogalmi kérben mozog és az azok kozotti
Osszefliggésrendszert kivanja vizsgalni. Indité kérdéseinket az elvégzett szakirodalom

feldolgozasat kovetden az alabbi konkrét propozicidkra bontottuk fel:

(1) Propozicio: A kapcsolat egyes fejlodési fazisaiban, életciklusaiban eltérd iizleti

¢s kapcsolati sikercélok relevansak.

(2) Propozicio: Az egyes kapcsolati sikercélok elérését kiillonbozo sikertényezok
tamogathatjak, s kapcsolati kontextus fiiggd, hogy mely tényezék milyen

mértékben jatszanak szerepet a siker elérésében.

(3) Propozicio: A kapcsolat fejlodése és sikere kozott aldtdmaszthatdé az az
Osszefliggeés, amely szerint a siker jelentdsen tdmogatja a kapcsolat fejlodését, mig

a sikertelenség a kapcsolat stagnalasahoz, illetve megszakaddsahoz vezethet.

(4) Propozicio: Az egyes kapcsolati fejlodesi szinteken tapasztalhato iizleti és
kapcsolati sikercélok idodimenzioja kiilonbozo lehet, s a kapcsolat fejlodésének

elorehaladtaval a hosszabb tavon realizalhato sikercélok relevanciaja novekszik.

Kiemelt jelentdséget tulajdonitunk tehat elemzésiinkben a vizsgalt iizleti kapcsolatok
kontextusanak. E szempontbo6l a kordbban mar emlitett interakcios modellnek kiemelt
jelentdsége van (Hakansson, 1982). A kutatas elméleti keretét adé modellt mutatja a
3.2. abra. (Meg kell itt jegyezniink, hogy az iizleti kapcsolat életciklusanak Ford-féle,
1998-as modelljét hasznaltuk.)

A 3.2. 4dbran szandékosan szaggatott vonallal jeloltiik a megrendeld — beszallitd
kapcsolatot kortiloleld kornyezetet, hiszen meglehetésen nehéz egzakt modon
megallapitani hol huzodik az a hatar, ahol az adott kapcsolat, illetve az azt koriilvevd
kornyezet mar nincsenek egymadsra hatdssal. A kapcsolat kornyezete alatt —
tamaszkodva Hakansson (1982) megkozelitésére — mindazon tényezok Osszességét
értjiik, amelyek hatdssal vannak a kapcsolat kialakuldsara, egyiittmiitkodésének
formdjara, am a kapcsolatot alkotd szerepldk annak elemeit kozvetleniil nem tudjak
befolyasolni. Ilyen klasszikus kornyezeti tényezdnek tekinthetdk: az iparagi
adottsagok, a vonatkoz6 jogszabalyi el6dirasok, illetve a kapcsolatot koriilvevd szocio-

kulturdlis tényezOk. Hékansson (1982) interakcidos modelljében a kapcsolat



atmoszféraja azokat a kapcsolat-specifikus jellemzoket 6leli fel, amelyeket a szereplok

kolecsonhatasuk soran kozosen alakitanak.

3.2. abra: A kapcsolati sikercélok kutatasanak elméleti kerete

Kapcsolat kornyezete és atmoszféraja

. ’ Stabilizalodo
Sikercélok allapot
f \ Sikercélok
Siker- Siker- Feilddési
L ol ejlodési
tényezd lenyezo n
1 szakasz — \

Sikertényezo 1 Siker-
tényezdo n
Feltaro szakasz

El5 k lati Sikercélok

0 Kapcsolatl

allapot — \
Sikertényezd 1 Sikertényezé n

3.2. A kapcsolati siker kutatasa soran alkalmazott komplex kvalitativ modszertan

A kutatds kozéppontjaban allo 0Osszetett fogalomrendszer és a kozottik 1€vo
kapcsolatrendszer megértése explorativ kutatast kivan, amelyet a kvalitativ
modszertan megfeleléen tdmogat. Konkrétan harom modszertani megoldas
kombin4ciojat alkalmaztuk:
1. esettanulmanyok készitését,
2. ennek sordn az un. kritikus események mentén torténd elemzés technikajat,
illetve

3. az elméletalkotéast tAmogatand6 az Gn. megalapozott elméletet.

3.2.1. Esettanulmdny

Eisenhardt (1989) szerint az esettanulmany modszere egy tipikusan 1épésrol-1épésre

torténd elméletalkotd kutatasi technika. Célja nem eldzetesen felallitott hipotézisek



tesztelése, hanem az, hogy az alanyok megfigyelésével megértsiink jelenségeket,
feltarjunk probléemdkat, s azok tanulmanyozasabol kovetkeztetéseket vonjunk le. Bar
nem feltétleniil sziiletik az esettanulményok nyoman tiszta elmélet, mégis ez lehet az
egyik legjobb modszer arra, hogy még kiforratlan, feltaratlan teriileteket,
strukturdlatlan problémakat elemezziink. A sajat kutatasunk soran készitett
esettanulmanyok elsddleges célja a kapcsolati és az ehhez kotédé kulcsfogalmak
(iizleti siker, sikercélok és sikertényezok) értelmezése, azok elemzése vizsgalt tizleti
kapcsolatok iddbeli alakulds sordn; az ebben megfigyelhetd valtozas, fejlodés
dinamikdjanak megragadéasa, az egyes kapcsolati fejlodési fazisok mély és alapos

elemzése, illetve az igy megismert jelenségeken alapul6 elméletalkotas.

Az altalunk kidolgozott esettanulmanyok Yin (1994) tipizalasanak tiikrében leiro
esettanulmdanyok, hiszen alapvetd célunk az volt, hogy a vizsgalt adott jelenséget minél
részletesebb és alaposabb megismerjiik és leirjuk. Stake tipizaldsaban (1995) pedig
instrumenalis esettanulmanyokrdl beszélhetiink, amennyiben készitésekor a kutatd 6
motivacidjat az adott eset megértésének segitségével torténd altalanositas,

elméletalkotas jelenti.

Osszesen két esettanulmanyt készitettiink. A két kapcsolat kivalasztasanal alapvetd
szempontnak tartottuk, hogy hosszu ideje, legalabb 5 éve 1étezd, s folyamatosan
valtozo, fejlodé megrendelé — beszallitd kapcsolatokat elemezziink, amelyek az
egylittmiikodésiik soran nem voltak mentesek a konfliktusoktél sem. Tovébbi
elvarasként fogalmaztuk meg a vizsgalandé kapcsolatok dinamikusan valtozé iizleti
kornyezetbe valo beagyazottsagat. Utolsoként emlitjiik, de fontosnak tartjuk, hogy a
kivalasztott megrendeldkkel kialakitott kapcsolatokat a vizsgélat idején a beszallitd

stratégiailag fontos kapcsolatoknak tekintette.



3.2. tablazat: Az esettanulmanyok keretében vizsgalt megrendelok és beszallitojukkal
fenntartott kapcsolatuk kiemelt paraméterei

A megrendel6 —
beszallité
kapcsolatok kiemelt
paramétere

A megrendeldé

B megrendel6

Tulajdonos adatai

Magyar maganszemélyek

Magyar maganszemélyek

Forgalmazott
termékportfolio

Allatgondozasi termékek nagy
— ¢és kiskereskedelme

Allatgondozasi termékek nagy
— és kiskereskedelme

Részesedés a
beszallitd
értékesitésébol

Folyamatosan novekszik,
jelenleg kb.30 %

Drasztikusan csokken, jelenleg
kb. 5%

Beszallitoval valo
erdviszony és
valtozasa az elmult 3
évben

Beszallitéi er6folény utan
kiegyensulyozott eréviszonyok
jellemzik

Erds beszallitoi er6folény

A beszallitoval
1étesitett ka; lat . . w1z Igéretes nekilendiilés utan erd
Slestiett kapesotat | Dinamikus fejlodés getetes nekdie di oS utan eros
fejlédési ive az elmult visszaesés
3 évben
Nagyfoku tudatossag, a
EYToKU tUCalossag, Kezdetleges
beszallito altal iranyitott -
. menedzsmenteszkozok,
A kapcsolat iranyitasi folyamatosan .
. . i1 gyakori ad hoc folyamatok,
eszkozei professzionalizal6do N . , ,
. a1 1 elssorban tavolsagtarto
menedzsmenteszk6zok, kozos e
| iranyitasi stilus
tanulés

Személyes
kapcsolatok fejlettsége

A kezdeti bizalmatlansagot
pozitiv 1égkdr valtotta fel,
amely azonban nem mentes a
fordulatoktol

Kiegyensulyozott, j6
személyes kapcsolatok,
amelyek az egyiittmiikodés
sikertelenségét kovetden
megromlottak

Mindkét vizsgalt tlizleti kapcsolat a hazai FMCG-szektor, ezen beliil az allateledel
iparag szerepldi kozott jott 1étre. Az elemzések fix pontja a magyar piacon 2001 ota
jelen levé multinaciondlis beszallitdo vallalat. Az 6 két megrendeldjével kialakitott
kapcsolat alakulasa all elemzésiink kozéppontjaban. A megrendeldk kivalasztasa soran
torekedtiink arra, hogy olyan egyiittmiitkodéseket valasszunk, melyekben az elemzést
megel6z0 iddszakban tobb kritikus helyzet is eléfordult. Olyan esetek, melyek
kozvetleniil hatottak a kapcsolat tovabbi alakulasara. A kutatasban résztvevo
vallalatok nem jarultak hozza neviiknek, vagy olyan adatainak kozléséhez, amelyek

alapjan egyértelmiien azonosithato lenne a kilétiik, a vizsgalat szempontjabol fontos



tartalmi jellemzdik azonban rendelkezésre allnak. Ezeket ismertetjiik roviden a

kovetkezd tablazatokban.

3.3. tablazat: Az A megrendeld kapcsolat vizsgalatanak interjui

Interjualany Interjuk szima, megjegyzés

Beszallito kereskedelmi igazgato 2+1 alkalom — az utolso interju soran a
kutatasi eredmények értelmezése,
finomitasa validalasa

Beszallito iizletfejlesztési menedzser — | 2+1 alkalom — részvétel a kutatasi

szakcsatorna eredmények megvitatasaban

Beszallito tigyfélkapcsolati menedzser 1 alkalom

Vevo tulajdonos-menedzser 1+1 alkalom részvétel a kutatasi

eredmények megvitatasaban

Osszesen 9 interjt

3.4. tablazat: A B megrendel6 kapcsolat vizsgalatanak interjui

Interjualany Interjuk szima, megjegyzés

Beszallito kereskedelmi igazgato 2 alkalom

Beszallitd izletfejlesztési menedzser — | 2+1 alkalom részvétel a kutatasi

szakcsatorna eredmények megvitatasaban

Beszallito tigyfélkapcsolati menedzser 2 alkalom

Vevo allateledel-iizletag igazgato 2 alkalom — részvétel a kutatasi eredmények
megvitatasdban

Vevo értékesitési vezetd 1 alkalom

Vevo lizletfejlesztési igazgatd 2+1 alkalom - részvétel a kutatasi

eredmények megvitatasaban

Osszesen 13 interju

3.2.2. Kritikus események elemzése

Az esettanulmanyok készitése sordn szamos forrast hasznaltunk. A forrasok esetében
torekedtiink az un. hdaromszogelésre, idegen szoval trianguldaciora (Jick, 1979). Ez azt
hangsulyozza, hogy az egymassal parhuzamosan alkalmazott forrdsok és
kutatdsmodszertani megoldasok kiegészitik egymast, igy a vizsgalt jelenség pontosabb
megértését eredményezik. A trianguldcid soran tobb adatgyljtési modszer

alkalmaztunk:



- A mar emlitett strukturalatlan / részben strukturdlt interjukat. Az interjukat
diktafonra rogzitettik, ¢és ezt kovetden szovegiket legépeltik. Az
interjukészités alatt a hangrogzitéssel parhuzamosan az elhangzé
kulcsszavakat, tételmondatokat mar a beszélgetés alatt lejegyeztiik, igy az
interjuk soran elhangzottak kodoldsa és feldolgozasa fokuszaltabban
megvalosithato volt (lasd késébb a megalapozott elméletrdl irtakat).

- Tanulmanyoztuk a rendelkezésiinkre bocsatott, az egyiittmiikodést formalisan
r0gzité vallalati  dokumentumokat ¢€s adatbazisokat (szerzédéseket,
prezentaciokat, forgalmi adatokrol késziilt jelentéseket, stb.).

- Meg kell jegyezniink, hogy a kutatas sordn hasznos betekintést biztositott az
a tény, hogy Bodi-Schubert Aniké egy ideig dolgozott is a beszallitd
vallalatnal, igy résztvevoi megfigyelokent (Babbie, 1995) nyomon kovethette a

vizsgalt kapcsolatok fejodését.

A kritikus események (event based analysis) adatgytijtési €s elemzési moddszere
(Edvardsson — Strandvik, 2000; Lynch — O’Toole, 2007) kiemelten alkalmas az iizleti
kapcsolatok iddébeli alakulasanak, fejlédésének vizsgalatara. Ilyen esetben az
adatgytijtés lényege, kozvetleniil rdkérdeziink a feleknél a kapcsolat kritikus
eseményeire. Inverz modon térképezziik fel ezaltal a fejlodés egyes kiemelt pontjait:
Ha példaul megkérjiik egy miikodoé kapcesolat iizletfeleit, hogy fejtsék ki, melyek azok
a legfontosabb elvarasok, amelyet a kapcsolat mitkodoképességének és fejlodésének
érdekében a partnereikkel szemben tamasztanak, ugy lehetséges, hogy a
megkérdezettek tul absztraktnak itélik a kérdést, s ebbdl kovetkezden nehézkesen és
nem teljes kortien valaszolhatnak. Amennyiben ugyanakkor arra kérjiik a kapcsolatot
alkoto feleket, hogy részletesen mondjak el azokat a problémds eseteket, amikor
elégedetlenek, csalodottak voltak partnereikkel, s gondolkodtak a vele val6 kapcsolat
megvaltoztatasan (akar megszakitdsan), illetve mit tettek a probléma megoldasa
érdekében, akkor a kritikus eseményeket megértve és elemezve, ,,inverz modon”
(reverse technic) nagyobb eséllyel térképezhetjiik fel a vizsgalt tényezdket. Az iizleti
kapcsolatban el6forduld kritikus események tehat azok a torténések, melyek az adott
kapcsolatot létrehozo vallalkozdsok egyiittmiikodésének jovobeli mitkodoképességet,
alakulasat tartos és jelentos mértékben meghatdarozzak. A kritikus események

felmeriilése altalaban a felek altal elore nem vart modon — kiilsé és/vagy belsod



eseménysorozatok eredményeként kovetkezik be — és a szokasostol radikalisan eltéré
iranyba terelik a kapcsolat alakulasat. A kritikus események elemzése olyan kvalitativ
kutatasi eszkdz, amely kiilonb6z6 aspektusokbol biztosithatja a kapcsolat

természetének, dinamikajanak és kontextusanak megértését.

3.3. abra: Kritikus események az iizleti kapcsolatokban

Kiils6
kontextus

Az lizleti Kritikus Az iizleti
kapcsolat esemenyek kapcsolat

multia az iizleti Gvdie
J kapcsolatban Jove

Belso
kontextus

Forras: Edvardsson — Standvik, 2000, 85. old.

A kritikus események reprezentdljak az iizleti kapcsolat idobeli alakulasanak azon
fordulopontjait, amelyek lehetové teszik a kapcsolat dinamikajanak, fejlodésének
vagy megszakadasanak, illetve a kapcsolatban résztvevd felek magatartas-
valtozasanak megértését, mélyebb tanulmanyozéasat. Ebbol kovetkezdéen a kritikus
események technikdja a pozitiv vagy negativ fordulatot jelentd kapcsolati események
részletes, epizodszintli elemzésén keresztiil a kapcsolatban zajlé folyamatok, illetve a

kapcsolat struktarajanak, kontextusanak teljes feltérképezésére torekszik.

Edvardsson ¢és Strandvik (2000) az iizleti kapcsolatok kritikus eseményeit a kapcsolat
multba agyazott torténései kdvetkezményének tekintik. Megkozelitésiik tehat er6sen
analog az evolucionista vallalatelmélet utvonal-fliggéség elméletével, amely szintén
azt vallja, hogy a multbeli tapasztalatok beépiilnek a vallalat mitkddési folyamataiba
¢s meghatarozzak tevékenységének jovobeli palyajat (Marengo 1992; Foss 1996; idézi
Kiss, 2004).



3.2.3. Megalapozott elmélet

A megalapozott elmélet interpretativ elmélet, amely az allandd Osszehasonlitas
modszerével dolgozik (Glaser — Strauss, 1967). A megalapozott elmélet felfogasaban
maga az elmélet fogalmak és fogalomcsoportok kozotti valdszint kapcsolatokbol all,
amely valoszintiségeknek a kutatds soran folyamatosan erdsddnie sziikséges (Corbin
— Strauss, 1994). A megalapozott elmélet olyan, foként kvalitativ kutatdsok soran
alkalmazott altalanos elméletalkotasi modszer tehat, ahol a létrehozott elmélet maga a
szisztematikusan gytjtott és elemzett adatokban gydkerezik, ezért lesz megalapozott.
A megalapozott elmélet kutatdi az elméletalkotast folyamatként fogjak fel, amely a
kutatds soran kristadlyosodik ki, abba &agyazodik be, mégpedig az elemzés ¢és
adatgylijtés folyamatos interakcidja soran. Lényeges kiemelni, hogy az elmélet
altalanosithatosaga ¢€s érvényessége csak akkor biztosithatd, ha az elmélet
struktirdjdban ¢és logikajaban integralt marad, s nem keletkeznek benne
megmagyarazhatatlan torések, ugrasok (Gelencsér, 2003). Az elmélet integritasat
annak folyamatként vald kezelése biztosithatja, igy akkor jelentkezhet, ha nem
hataroljuk le a kutatasunk egyes szakaszait, hanem egy folyamatosan rugalmas, nyitott
keretben keresiink helyet az ,,ut kozben” megismert 0j fogalmaknak, jelenségeknek

(Glaser — Strauss, 1967).

A megalapozott elmélet feltard kutatasokban vald alkalmazasanak relevanciajat tobb
kutatd is aldtdmasztja. Jones (2009) a megalapozott elméletet talalja leginkabb
alkalmas modszertannak azokban az esetekben, ha kutatdsunkban a mi és a hogyan
kérdésekre szeretnénk valaszt kapni, amelynek kapcsan emberek, tarsadalmi
csoportok €s/vagy vallalatok viselkedését kivanjuk megérteni. A megalapozott elmélet
ugyanis kelléen rugalmas és interpretativ ahhoz, hogy segitsen megérteni az altalunk
vizsgalt folyamatok lényegét, s azokban a szereplék motivacidit. Fontana és Frey
(2005) szerint a megalapozott elmélet nyitottsaga, valtozatos kodolasi ¢és
konceptualizalasi megolddsai hozzéasegithetik a kutatokat, hogy ténylegesen

megértsék az altaluk vizsgalt és keresett valosagot.

A mar emlitett rugalmassaga és szubjektivitasa miatt ugyanakkor a megalapozott
elméletet szamos kritika is érte. TObben talaljak ugy, hogy a széban forgé mddszertan

tal sok teret enged a pillanatnyi kutatéi benyomdésoknak, rendszertelen, s az



improvizacion alapszik. Az elméletalkotd Glaser (1998) szerint némely kritika
helytalld is lehet, hiszen a kutatasi, elméletalkotasi folyamatbo6l a kutatoi szubjektivitas
nem sziirhetd ki tokéletesen. Mégis inkabb azt javasolja, hagyjuk, hogy az ,,elmélet
teremtse meg sajat legitimitasat” (Glaser, 1998, 16. old.) hiszen ha a megallapitésait
helytallonak és érvényesnek itéljiik meg, akkor szinte mindegy, hogy jatszottak-e
szerepet befolydsold tényezdk a megsziiletésében. Kutatdsunkban a megalapozott
elmélet segitségével torténd elméletalkotas folyamat a 3.4. abran bemutatott

mérfoldkdvek mentén zajlott le.

3.4. abra: A megalapozott elmélet alkalmazasa, az elméletalkotas folyamata

Interjukészités ) Interjuk szovegeinek |:> Nyilt kodolas

gépelése, olvasasa

Kezdeti elmélet értelmezése Kezdeti elmél /1_
interjd i K | ezdeti elmélet P 11z
az interjualanyokkal, nyitott ‘ \l_ kodolas

kérdések tisztazasa

Axialis és szelektiv

U

Kategoriak és alapkategoriak Kodol Kategoriak és alapkategdriak
Jelentésének pontositasa odolas :> tovabbi pontositasa

U

valasa

Az elmélet integraltta

A megalapozott elmélet esetén a kodolast az elméletalkotas lelkének tekinthetjiik, a
kutatds eredményessége ugyanis nagyban fiigg a kodolds eredményességétol. A
kodolas teszi lehetdvé, hogy a rendelkezésiinkre allo adathalmazbdl, incidensekbdl
végil egy megalapozott elméletet hozzunk Iétre a fogalmak ¢és kategoridk
megalkotasan keresztiil. 4 megalapozott elmélet a kodolas harom, tartalmilag

egymashoz kapcsolodo tipusat kiilonbozteti meg:



- A nyiltat: Teljesen szabadon torténd kodolas. Célja, hogy az adatokhoz
fogalmakat rendeljiink, amelyek csupan ideiglenesek. Ahogy haladunk eldre a
dokumentum értelmezésében, gy egyeseket megtartunk koziiliikk, masokat
pedig ujakra cseréliink, vagy egy nagyobb fogalom/kategoria ald rendeliink.

- Az axidlisat: Az axialis kodolas kapcsolatot teremt a kategoéria és annak
dimenzioi kozott, egyetlen kategoria kiilonb6zd dimenzidit elemzi sorra.

- A szelektivet: A szelektiv kodolds ravilagit a kiilonbozd kategoridk kozotti

alaposszefliggésekre €s kiemeli az alapkategoriakat.

Az irodalom ezek péarhuzamos alkalmazasat javasolja az elméletalkotds soran
(Gelencsér, 2003). Ennek megfelelden eljarva a kutatids kezdetén elsdsorban a nyilt
kodolast alkalmaztuk, s in. mutatokat rendeltiink az egyes mondatok, interjuszakaszok
mellé. Azutan ezeket a mutatokat vontuk O0ssze fogalmakka, a koztiik levd logikai
kapcsolatot kiilon azonositva. Holton (2010) ez utébbi folyamatot, azaz a kddolas
soran alkalmazott logikai rendezdelv azonositdsat a kodoldssal egyenértékii
jelentdséglinek tartja. A nyilt kodolas fogalmaibdl torténd szelektiv kodolasnak és
elméletalkotasnak ugyanis e logikai kapcsolatok lehetnek majd a kiindulopontjai,

épitékovei.

Az ,.els6 korben” elvégzett nyilt kodolas soran iizleti kapcsolatonként tobb mint szaz
fogalmat azonositottunk az interjiszovegek elemzésekor. Ezek kozott nyilvan volt
tobb hasonlo jelentésti fogalom is, igy a nyilt kodolasra épiilé axilis és szeletiv
koédolas alatt igyekeztiink a hasonld jelentésii fogalmakat, illetve kodolasi logikat
azonos kategoria ald csoportositani. Az egyes kapcsolati fejlodési fazisokban a sikert
megragado kategoriak szama ennek koszonhetden jelentdsen csokkent. Természetesen
a kodolas soran alkotott fogalmak és kategoridk, illetve a létrehozdsuk soran
alkalmazott kapcsolodasi szalak felfedezése Gjabb és ujabb kérdéseket generélt. Igy az
interjukészités folyamata alatt rendszeresen visszakérdeztiink rendezési elveink,
értelmezési szempontjaink, kovetkeztetéseink helyességére. Miutdan megerdsitést
nyert kodolasi eljarasunk — vagy néhany esetben miutan feliilvizsgaltuk azt — ¢és
beépitettiilk az ujabb interjuk valaszait, tapasztalatait, torekedtiink az adott eseteket,
kapcsolati sikertorténeteket leginkabb leird, jellemzo alapkategoéridk megalkotésara,
az alapkategoéridk és az alkategoriaik strukturajanak megteremtésére, illetve az egyes

alapkategoriak egymashoz vald viszonyanak megértésére. A kodolasi folyamat végére



igy tudtuk egymashoz illeszteni az egyes kutatasi kérdésekre sziiletett valaszok
kiilonboz6 alapkategoriait, majd tovabb bdviteni a fogalmi struktirat az egyes

kapcsolodo fogalmak beemelésével.

A kodolas soran alkalmazott eljarast az alabbi példa segitségével szemléltetjiik: A
kapcsolat sikerének vizsgalatakor az olyan tipusii mondatokat, amelyben szerepeltek
példaul a "rendben voltak a termékek"; "azt kinaltdk, amit mi kerestiink"; "nagy
valasztékot kinaltak"; ,,megfeleld ara volt az eledeleiknek” szofordulatokat a termékek
jO ar/érték aranya fogalom alé rendeltiik. Majd azokat a mondatokat, interjurészeket,
amelyben hasonl6 kifejezések fordultak eld, mint példaul az "id6ben itt voltak az
aruk"; "pontosan szallitottak"; "nem volt semmi kiilonds a szallitdsokkal" a magas
kiszolgalasi szinvonal fogalommal jeloltiik. A rugalmassag fogalmat alkalmaztuk a
kapcsolat sikerének vizsgélatakor az olyan tipusi mondatrészekre, amelyekben
példaul megjelentek a kovetkezd kifejezések: "az igényeinket figyelembe véve
kozvetleniil a gyarbol is tudtunk rendelni", "a rendelési tételt is meg tudtuk beszélni",
"probaltak igazodni". A "szinte mindig volt készlet"; "altalaban tartani tudtak a vallalt
48 oras teljesitést" tipusi mondatrészeket a megfeleld rendelkezésre allas fogalommal
koédoltuk. Végiil a négy fogalmat Osszevontuk egy kategoriavd, amelynek a
realfolyamatok magas teljesitménye nevet adtuk, hiszen ez fejezi ki leginkabb a
beszallitdo rendelésteljesitési folyamat soran a vevoi/megrendeldi elvarasoknak vald
megfeleld teljesitményt. Azokat az interjurészleteket, amelyek a szdmlédk pontos
teljesitésére utaltak — példaul "nem volt nagy kinnlevéség"; "30 napra rendszeresen
fizettek" — az id6ben torténd vevoi fizetés fogalom ald rendeltiik. Majd hasonlo
kodolasi eljaras utan az ,,azt csinaltdk, amit igértek”, ,,csak akkor szoltak, ha tényleg
gond volt”, ,,igyekeztiik gyorsan rendezni a problémakat”, ,,térekedtiink arra, hogy azt
csindljuk, ami a masiknak is megfelel” tipust interjurészekbdl az egyiittmiik6do
iranyitasi stilus alkalmazasa kategoriat hoztuk Ilétre. Végiil a két kategdria
Osszevonasabol a realfolyamatok magas teljesitménye — megbizhatosaga

alapkategoriat alkottuk, amely komplex egységgé tomoriti a kapcsolat kezdeti

szakaszanak sikercéljait.

Egy elmélet érvényességében kulcsszerepet tolt be annak elméleti telitettsége, igy
kritikus kérdésként mertil fel, hogy mikor érhetiink a kdédolas végére, mikor van az az

allapot, amikor az elmélet mar integraltnak tekinthetd, s tovabbi informécidval,



Osszehasonlitasi szemponttal bdoviteni mar nem kell. Holton (2010) szerint egy
elméletet telitettnek, integraltnak neveziink abban az esetben, ha az egyes kategoridk
¢s alapkategoridk vonatkozasaban mar nem dertiil ki 0j informacio az 6sszehasonlitas
folyamata soran, s a tobb ,,iranybol” elvégzett konceptualizalas, szelektiv kodolas egy

iranyba mutat. E telitettségi érzés akkor kovetkezett be, amikor ugy éreztiik:

(1) Az egyes fogalmak tartalomvesztés nélkiil tovabb mar nem vonhatdk 6ssze;
(2) Nincsenek kilogé kategoridk az alapkategoriak jelentésében;

(3) Az alapkategoriak megfeleléen bemutatjdk az adott kapcsolati fejlodési
fazishoz tartoz6 sikercélok tartalmat, atfogoéan jellemzik a ,kapcsolati

valdsagot”.

Végezetiil az interjualanyok bevondsaval megvizsgaltuk, hogy az elmélet , kerek
egész-e”, nem maradtak-e ki fontos részletek, nem hianyoznak-e logikai kapcsolodasi

pontok, az érintett szereplok altal is megfelelden értelmezhetd-e.

3.3. Kutatasi eredmények

Mint emlitettiik, kutatdsunk soran két esettanulmanyt készitettiink. El0szor nalldan
mutatjuk be ezeket az esettanulmanyokat, majd a fejezetet az ezek szintetizalasaval

kapott altalanos megallapitasainkkal zarjuk.

3.3.1. ,A” kapcsolat — a tulbecsiilt lehetoség

Mindkét iizleti kapcsolatban ugyan az a nemzetkozi nagyvallalat szerepel a kapcsolat

c ey

crer

hazai tulajdonban 1év6 kozépvallalat szerepel. A vallalkozéas az 1990-es évek elején
jelent meg nagykereskeddként, minimalis gyartasi tevékenységgel az allateledel
piacon. Kezdetben csaladdi vallalkozasként miikodott, majd folyamatosan novelte
méreteit. A kétezres évek elején beszerzési tarsuldst alapitott az egyik legnagyobb
versenytarsaval, igy a szakcsatornan beliill a hazai allateledel-nagykereskedelem

masodik legnagyobb szerepléjévé valt. Elsésorban a vallalatméretbdl ¢és a



tokehelyzetbol fakaddan folyamatosan érezhetd volt a jelentésebb beszallitoi
er6folény a kapcsolatban. Ennek megjelenési formajat és a kapcsolat fejlédésére valo

hatasat az esettanulmany tovabbi fejezeteiben mutatjuk be.

Az interjuk szovegeinek olvasdsa €s kodolasa soran a kovetkezd logikat kovettiik:
Elészor torekedtiink az iizleti és kapcsolati siker jelentésével és a siker eléréséhez
szlikséges feltételekkel Osszefiiggd kategoridk azonositasara és a kozottik levo
Osszefiiggések felallitasara. Masodik korben a siker kapcsolatban jatszott szerepére, a
siker és a kapcsolat fejlodése kozotti Osszefiiggésre fokuszalva fésiiltikk at Gjra az
interjuszovegeket. Végiil a megalkotott kategoridkbdl egy olyan egységes, atfogod
fogalmi modellt igyekeztiink alkotni, amelyben a kutatasi kérdésekre adott valaszok

Osszefiiggd, logikus rendszert alkotnak.

A 3.5. tablazatban a Ford-féle (1998) kapcsolati fejlédési fazisok mentén kiilonitettiik
el a kapcsolat fejlodési szakaszait/allapotait. Az ,,4” kapcsolat nem jutott el a
legmagasabb szintet jelentd stabilizalodé allapotba. Mint azt Ford (1998) megjegyzi,
az egyes fejlodési fazisok nem minden esetben jelentkeznek tisztan elkiilonithetd
formaban. Igy az altalunk meghuzott fejlédési szakaszok lehataroldsa is tartalmazhat

szubjektiv elemeket.



3.5. tablazat: A kapcsolat célstrukturdja az ,,A” kapcsolatban

Kapcsolati
fejlodési szakasz

A fogalmi modell
elemei

Elj-kapcsolati
dllapot

Feltiro szakasz

Fejlodési szakasz

Uzleti sikercél

Sajat értékesités
novelése, piacépités

Diadikus értékesités
novelése, meghatarozo
iparagi pozicio elérése

Szuperprémium termékek
értékesitésének intenziv
novelése, értékesitési
halozat épitése.

Operativ miikddés

Kozéptavu egyiittmiikodés

belsé folyamatok,
pontos vevoi
fizetések

széles, testre szabhato
valasztéka, rugalmas
kiszolgalasi feltételek.

Maga S 1 . . .
o agas adaptacidja- k6zos stratégiai kereteinek
vevokiszolgalasi L . o .
. , operativ célalkotas, kialakitasa — am a felek
Kapcsolati szinvonal— . . s s .
. , .o fokuszalva a nem azonositjak az lizleti
sikercél korrekt tizleti 1 e . rres o
, vevOkiszolgalas, célok megvalodsitasahoz
magatartas, "y . L )
f . promocios politika sziikséges kapcsolati
megbizhatdsag e .
testreszabdsara célokat.
Uzleti cél tovabbra is
T A kapcsolati Dominansak az iizleti dominans marad, a felek
Uzleti és . , . , . . . .
. sikercélok sikercélok, kapcsolati | nem ismerik fel a részletes
kapcsolati . . . S .
; . egyértelmiien célok szerepe kapcsolati célalkotas
sikercél viszonya f . . . Wz .2
alarendeltek noévekszik jelentdségét és
sziikségességét.
Az egyiittmiikddés
, intézményi kereteinek
Realfolyamatok Imtezfhenyl keretemek
f kialakitasahoz kapcsolhato
Redlfolyamatok | menedzselése, pontos képesség- és
Kritikus A fizetések — ehhez D S
, menedzselése, pontos g , szervezetfejlesztés koré
események . kapcsoldddan operativ
fizetések i csoportosulnak. A
kapcsolati célok , .
N realfolyamatok fontossaga
teljesitése . . b
tovabbra is fennmarad, am
nem kdzponti elem.
. T e A felek megfeleld
Termékek jo ar/érték Hosszu tavu (lizleti) Cele
, N . A szervezeti tudasa,
aranya, megfeleld célok kompatibilitasa, ar 1y
. g o . e kapcsolodo tizleti és
kiszolgalasi szinvonal tamogato iizleti . .
o . for e on , . . kapcsolati célstruktira
Sikertényezok elérését tamogato kdrnyezet, termékek

kialakitasa, illeszkedd
miikodési folyamatok,
adaptacio, bizalom,
megbizhatdsag.




A kapcsolat kezdet fazisaban egyértelmiien az 6nallo értékesités novelését kitizd
tizleti sikercélok dominaljak a felek magatartasat. Ez konnyen érthetd, ha figyelembe
vessziik, hogy a fejlédés e szakaszdban epizddszintli kapcsolatrol beszélhetiink,
nincsenek kiforrott folyamatai a felek kozotti egytittmiikodésnek. Ennek megfeleléen
a kapcsolati sikercélok is nagyon kezdetlegesek, nem vagy alig elvéalaszthatok az tizleti
sikercéloktol, amelyeket a ,,redlfolyamatok magas teljesitménye — megbizhatosaga”
kulcskategoriaval jeldltiink. Az interjialanyok altal elmondottakbol leginkabb az az
lizenet sugarzott, hogy a logisztikai kiszolgalasi szinvonal nyujtdsdhoz kapcsolodo
realfolyamatok magas teljesitménye, illetve a megbizhatd, korrekt iizleti magatartas
volt az a két f6 kapcsolati cél, ami a felek kozotti egyiittmiikodést meghatarozta. A
sikercélok elérés€¢hez sziikség volt a beszallitd altal nyujtott termékek jo ar/érték
aranyara, a megfeleld kiszolgalasi szinvonal nytjtasat lehetové tevd fejlett belsd
logisztikai folyamatokra, a vevd részérdl pedig a fizetési fegyelemre ¢és a

reklamaciomentes, kevés extra erdfeszitést igényld, fair magatartasra.

A kapcsolat kezdeti fazisaban azonositott kapcsolati sikercélok és sikertényezok
nemcsak e fejlddési szakasz sajatjai, hanem természetesen végig jelen vannak a
kapcsolat késébbi szakaszaiban is. Am a kés6bbi szakaszok esetén jellemzden nem
kozponti elemként, hanem egy természetesnek tekinthetd, alapvetd elvarasként
jelennek meg. Ugyanigy igaz ez a kapcsolat tobbi szakaszéra is: A kapcsolat egyes
alacsonyabb fejlodési fazisaiban jelentkezd kapcsolati sikercélok ¢és tamogato
tényezOk sziikségképpen megjelennek a késobbi fejlodési szakaszokban, azok ott
azonban mar nem jatszanak kiemelt, az {izleti kapcsolat tovabbfejlodése

szempontjabol dontd szerepet.



A fejlodés kovetkezd 1€pesdjén tovabbra is domindns marad az iizleti sikercélok
kovetése, am a kapcsolati fejlédés magasabb szintjét jelzi, hogy a felek a diadikus
értékesités novelését explicit modon megfogalmaztdk. A kapcsolati sikercél-
szakaszaban ugyanis a felek jellemzden egyéves id6tavra vonatkozdan kolcsondsen
elfogadott operativ célokat, illetve azok teljesiilését mérdé mutatokat jeldltek ki, s ezek
koré szervezték egylittmiikodési folyamataikat. A kapcsolat e fejlodési fazisa tehat
elsésorban abban kiilonbozik az el6z6tdl, hogy — igaz csak rovidtavil, operativ szinten
— megjelenik a felek iizleti céljainak Osszehangoldsara valo torekvés. A vevd és a
beszallito évente kozodsen fogalmazzadk meg egymassal kapcsolatos elvarasaikat, s
bizonyos testreszabast — pl. specialis valaszték, rendelési feltételek, promocios politika

— valositanak meg a kiszolgalasi €s értékesitési folyamatokban.

Az iizleti és kapcsolati siker elérését tamogatd legfobb tényezdk kozott — a
redlfolyamatok el6z6 pontban ismertetett magas szintii menedzselésén tal — a
kovetkezO kategoriakat azonositottuk: a termékek megfeleld valasztéka és ar/érték
aranya, a tamogato lzleti kornyezet, amely alatt els6sorban a kedvezd iparagi
tendencidkat értjiik. Lényeges tamogatd sikertényezoként jelennek még meg az
egybevago hosszua tava vallalati stratégiai (iizleti) célok. Ezek azonban nem feltétlentil
a kozos célkitlizést és stratégiaalkotast jelentik, hanem bizonyos okok, vagy akar a
véletlen kdvetkeztében egyeztek meg a partnerek jovore vonatkozé stratégiai célokrol

(mint pl. piacszerzés, ndvekedés).

A kapcsolat fejlodési szakaszaban az iizleti sikercélok szintjén — a szuperprémium

termékek marka- ¢és piacépitésén keresztil — mindkét félnél stratégiavaltas



fogalmazddott meg, amelynek megvaldsitasaban komoly szerepet szantak egymasnak.
A beszallitd a volumen helyett a markaérték értéknovelésének stratégiaja mellett
dontott, a vevo pedig be akart torni a szuperprémium termékek piacara. Ezen iizleti
sikercélok megvaldsitasahoz, teljesitéséhez sziikséges explicit kapcsolati sikercélokat
azonban a felek az iizleti célok kijeldlésével parhuzamosan nem, csak joval késobb, a
kapcsolat valsagos idészakaban fogalmaztdk meg. Ez — utdlag értékelve — 1ényeges
szerepet jatszott a kapcsolat mélyrepiilésében. A lehetséges, illetve sziikséges
kapcsolati sikercélok azonositdsat ennek megfeleléen elsdésorban a kudarc okait

elemzd interjuk alapjan végeztiik el.

A fejlodési szakaszban a kapcsolat sikerének kulcskategoridjaként a ,egyiittes,
elmélyiilt fejlodés képessége” rajzolodott ki az interjuk szovegébdl. A kulcskategoriat
az alabbi harom {0, interjuikban elhangzott dominéns ,kapcsolati kategoria”

0tv0zEsébol képeztiik:

- Erételjesen €rz6dott a felek elmondasaiban, hogy a kapcsolat e szakaszaban
(illetve att6l kezdve) valami masrol, joval érettebb és komplexebb
kooperaciorol volt szd, mint elétte. Ezt tigy értékeltiik, hogy az egyiittmiikodés
kozos torténetében jelentds eldrelépés tortént (azaz kellett volna, hogy
torténjen) az intézményesiilés, illetve a kozos rutinok kialakitisa terén, s az
egyik legfontosabb kapcsolati sikercél ezek megvaldsitasa volt (Iehetett volna).

- Szintén tetten érhetd, érdekes jelenség volt az interjiikban az egyéni ndvekedést
felvalto ,,kozos fejlodés-motivum™ megjelenése. Ennek magyarazatat abban
latjuk, hogy a kapcsolat e stadiumatol a két fél egymadsra utaltsaga, a kozottiik

levo egyilittmikodés sziikségessége jelentdsen megndvekedett az el6zo



fejlédési szakaszokhoz képest. Egyértelmiivé valt, hogy csak ketten egyiitt,
egymast timogatva lehetett (volna) a partnereknek fejlédniiik. S nyilvanvaloan

azt értékelték volna sikerként, ha ez megvalodsul.

Az interjuk dominéns részét kitevé kudarcok okainak keresésekor a leggyakrabban
emlitett szavak a képes/képesség voltak. A kapcsolatok részletes képesség-alapt
elemzése, értékelése nem célja e munkédnak, s a partnerek sem minden esetben
pontosan az eréforras-alapti elmélet mentén fogalmaztak meg mondanivaléjukat. Am
érdemesnek tartjuk kiemelni, hogy a kapcsolat (tovabb)fejlddésében mar olyan,
mindkét félnél sziikségképpen 1étezd, és/vagy folyamatosan fejlodd képességek
jatszhattak szerepet, amelyek a kapcsolat interakcidinak az IMP kutatoi altal emlitett
intézményesiilését és Osszekapcsolodasat eredményezik. Az eset egyik lényeges
tanulsaga, hogy ha ezek a tdmogatd képességek nincsenek meg az egyiittmiikodo
feleknél, akkor a kapcsolat sikere, kdlcsonos elvarasoknak vald megfelelése nehezen

biztosithato.

A siker eléréséhez ebben a fazisban kiemelten nagy sziikség van az egyiittmiikdo
felek miikodési folyamatainak (mar nemcsak operativ szintii) illeszkedésére, a hasonlo
szervezeti tudasszintre (€rtjiik ezalatt az egyes szervezeti részfunkciok miikodésének
professzionalizmusat, a piac- €és termékismeretet, a vezetési €és szervezetfejlesztési
ismereteket, képességeket), a hosszii tavi stratégiai szemléletre. Ezek a
sikertényezdknek nevezett elemek — amint arra mar az irodalomkutatas részben is
utaltunk — nem valaszthatok el €élesen a sikercéloktol, hiszen sokszor a partnerek mar
azt is sikernek tekintették, ha bizonyos iizleti folyamataikat 6ssze tudtak hangolni. A

sikercélok és a tamogato tényezok elvalasztasat azonban ennek ellenére fontosnak



tartjuk, hiszen a sikercélok jelenitik meg a felek kozotti kapcsolat ,.értelmét”, mig a

sikertényezok, a célok eléréséhez sziikséges ,,utat” mutatjak meg.

A kapcsolat sikerének ebben az esettanulmanyban torténd értékelésekor tovabbi
lényeges szempontrol, az iizleti és kapcsolati siker elvalaszthatosagarol, illetve a
kapcsolat fejlddésében betoltott szerepérdl is fontos kovetkeztetésekre juthatunk. A
kordbban bemutatott irodalomkutatas eredményeként azt a kutatasi propoziciot
fogalmaztuk meg, hogy az tizleti (vallalati) siker és a kapcsolat sikere kettévalaszthato.
Az elemzett megrendeld — beszallito kapcsolatrol szo6l16 interjuk értékelésekor az a kép
rajzolodott ki, hogy a két fél altal kiilon-kiilon megfogalmazott {izleti és a kozos
mikédésre vonatkozd kapcsolati sikercélok ugyanakkor egyszerre vannak jelen a
kapcsolat mitkodésében, am a kapcsolat intézményesiilésének, fejlédésének eldre
haladtaval egyre inkabb fontossa valik a kapcsolati siker szerepe a kapcsolat fejlédése,
jovdje szempontjabol. Az eld-kapcsolati és feltdrd szakaszban ugyanis az iizleti
sikercélok kovetése dominalja a kapcsolatot, am az elmélyiilt, magas szinten
intézményesiilt fejlodés iranyaba torténd tovabblépéshez az egyéni iizleti célok
megvalositasat lehetévé tevd, de azzal nem megegyezd kapcsolati sikercélok

megfogalmazasara, illetve az lizleti célokkal egyenrangu kezelésére van sziikség.

Az eset tanulsaga, hogy minél magasabb fejlodési szakasz felé kozeledik egy iizleti
kapcsolat, miikodésében anndl kevésbé domindns a szamszertisitheto mutatokkal
kifejezheto iizleti siker szerepe. Sokkal inkabb a fejlodést, a minél mélyebb
egylittmiikodest célzo kapcsolati sikercélok keriilnek elotérbe. Példaul a kapcsolat
kezdeti éveiben még szinte kizarolagos célként szerepel a pontos pénziigyi teljesités,

vagy a forgalom tonnidkban mérhetdé intenziv ndvekedése, am ahogy iddben



elérehaladunk a kapcsolat torténetében, ugy az egyes konkrét iizleti, forgalmi célokrol
egyre inkdbb a kozos Tlzletfejlesztésre, egymas tudasanak, piacismeretének
kiaknazasara helyezéddtt a hangsuly. fgy a széban forgd megrendeld — beszdllité
kapcsolat jellemzéen annak fejlettebb stadiumaiban igazolja azt a feltételezést, hogy

az tizleti siker és a kapcsolat sikere megkiilonboztethetok egymdstol.

A siker ¢és a kapcsolat fejlodése kozotti 6sszefliggés implicit modon a kapcesolat teljes
torténetén végigvonul. A kapcsolat kezdeti fazisaiban a felek kdlcsondsen teljesitették
az elsOsorban iizleti célok mentén megfogalmazott elvardsokat. Ekkor még egy
egyértelmiien sikeres kapcsolatként azonosithatjuk az esetet. Amikor azonban a felek
rossz valaszokat adtak a kihivasokra, s a kapcsolat sikere sériilt, a fejlédés is
megtorpant, sOt a kurdarcokat hordoz¢ allapot tartdssa valasa utan a fejlodés visszajara
fordult. Lényeges latnunk, hogy a kdzvetlen, pénziligyi mutatokkal mérhetd lizleti és a
soft, egylittmiikodési eredményekkel kifejezhetd kapcsolati siker egyarant fontos
szerepet tolt be a fejlddésben. Az interjuk mar ismertetett kdvetkeztetései tehat
kozvetett modon azt tdmasztjak ald, hogy az tlizleti €s a kapcsolati siker a kapcsolat
fejlodésének kulcsfontossagu tényezdiként, motorjaiként azonosithatok. Az interjuk
szovegének elemzése sordn gyakorlatilag a kapcsolat sikere és fejlodése

elvalaszthatatlan egységet alkotott.

A kapcsolat sikerének idédimenzidjat elemezve szintén érdekes kovetkeztetésekre
juthatunk. A kezdeti egylittmiikodés soran megjelend iizleti célok jorészt azt sugalljak,
hogy a felek az aktualis feladat teljesitését tekintik a siker kiemelt elemének, s
kiilonosebben nem gondolkodnak hosszi tava, kozos elképzelésekben. Ahogyan

azonban id6ben elérehalad és mélyiil a kapcsolat, egyre inkabb el6térbe keriil a



hosszabb tavu szemléletet feltételezd kapcsolati sikercélok fontossdga. Kiilonosen a
kapcsolat valsaga sordn valt egyértelmiivé, hogy a hosszu tavi egylittmiikodést
megalapozo kapcsolati sikertényezok (mint példaul a szervezeti miikodési folyamatok
illeszkedése, hasonld tuddsszint, stratégiai gondolkodas) azok, amelyek igazan
hianyoznak a sikeres egyiittmiikodés eléréséhez, a kapcsolat tovabbfejlddéséhez.
Elemezve az eset tanulsagait azt mondhatjuk tehat, hogy bar a kapcsolat kezdeti
szakaszaiban a hossza tavi szemlélet nem feltétleniil jatszik szerepet, a kapcsolat
fejlodéséhez és ezaltal sikeréhez sziikséges, hogy a hosszi tavu egylittmikodést
lehetévé tevd sikertényezOk mindkét fél magatartdsdban és szervezeti, miikodési

jellemzdiben is megragadhatok legyenek.

3.3.2. ,B” kapcsolat — Az egymasra taldlds

E kapcsolatban a mar ismert multinacionalis beszallitd mellett a vevo szerepében egy
masik magyar tulajdonban 1év0 allateledel-nagykereskedést taldlunk. A
nagykereskedd tevékenységi kore viszonylag széles, az allateledel és felszerelés
nagykereskedés mellett allatgydgyészati cikkek nagy- és kiskereskedelmét, illetve
allatkérhaz muiikodtetését is végzi. A vallalkozas az 1990-es évek kozepén jelent meg
a hazai allateledel piacon, s azota a folyamatos iizletfejlesztés, illetve felvasarlas révén
Magyarorszag piacvezeto allateledel-nagykereskedésévé notte ki magat. A két vallalat

magyarorszagi méretét, piaci pozicigjat nézve kiegyenlitett erdviszonyokkal

jellemezhetjiik a kapcsolatot.

E kapcsolat interji szovegeinek kodolasakor szintén eldszor a kapcsolati siker

legfontosabb alapkategoéridit és az ezekhez kapcsolodo sikertényezdket azonositottuk.



Ezt kovetden az egyes kategoridk egymassal valo 0sszefliggését vizsgaltuk, majd még
egyszer atvizsgaltuk az interjuszévegeket, amikor is a siker €s a kapcsolat fejlddésének

Osszefliggését vizsgaltuk.

Az tlzleti és kapcsolati siker jelen kapcsolatban vald, az esettanulmény és a
megalapozott elmélet segitségével készitett értelmezését a 3.6. tablazatban
rendszereztiik. A kutatas szempontjabol rendkiviil szerencsés, hogy e kapcsolat
fejlodése gyakorlatilag toretlen volt, tartalma egyre mélytilt és ezzel képes volt eljutni

a kapcsolati ¢letciklus Un. stabilizaloédott szakaszéba.

A kapcsolat fejlédésének kezdeti fazisaban is egyértelmiien az egyéni {lizleti
teljesitmény maximalizalasara fokuszalo iizleti célok hataroztak meg a felek
magatartdsat. A kapcsolati célok kezdetlegesek ¢és alarendeltek, ugyanazon
kategoridkat azonosithatjuk, mint az el6z6 esetben. Az eld-kapcsolati allapotban a
redlfolyamatok magas teljesitménye, illetve a megbizhato lizleti magatartds azok a
kapcsolati sikercélok célok, amelyek jelen vannak a kapcsolatban, s a tovabbi fejlodést
megalapozzak. Az iizleti és kapcsolati célok teljesitésében most is 1ényeges szerepet
jatszik a beszallitd termékeinek jo ar/érték ardnya és a magas vevokiszolgalasi
szinvonalat lehet6vé tevé logisztikai folyamatainak magas teljesitménye. A
megrendeld oldalan pedig a pontos fizetések ¢s indokolt reklamaciok azok, amelyek a
kapcsolat sikerének eléréséhez hozzajarulnak. Erzékelhet6 volt a felek elmondésaibol,
hogy ebben az esetben még nem tudatosan menedzselt, alkot6 egyiittmiikodésrol volt
sz0, hanem a kolcsondsen magas szintli partneri teljesitmény és az egymassal szemben

tanusitott megbizhatd, korrekt magatartas tette sikeressé a kapcsolatot.



3.6. tablazat: A kapcsolat célstrukturaja a ,,B” kapcsolatban

Kapcsolati
fejlodeési
k Elj-k ] . s s
scakasz o wap csolati Feltdaro szakasz Fejlodési szakasz Stal,)tltzalodo
Fogalmi dllapot dllapot
modell
elemei
Szuperprémium Ko6z06s
Saidt értekesités Diadikus értékesités termékek stratégiaalkotés,
Uzleti J ndvelése novelése, értékesitésének folyamatos
sikercél (acéDn té; meghatarozo iparagi intenziv novelése, novekedés a
pracep pozicio elérése marka- és értékesitési szuperprémium
haldzat épitése. szegmensben
Elmélyiilt K06z06s kapcsolat-
K06z06s operativ egylittmiikodés bzﬁs }Clilgsgk
célalkotas, képességeinek meovalbsitasa
Magas vevokiszolgalas és megalapozasa—k6zos 1S zgés rutinok’
Kapesolati | vevékissolgldsi | Promocios politika, izleti célok képességek
sikgrcél szinvonagl - termékvalasztek »leforditdsa” folp amagtos
, L . testre szabasa, kapcsolati célokka, SO , ,
megbizhatosag N s e fejlesztése, elért
teljesitménymérés egylittmiikodés eredménvek
alkalmazasa, szervezeti-intézményi fenntart 3’3; 4
megbizhatosag kereteinek kialakitasa, clkbtelezet tsé
rutinok fejlesztése. . TSCE
kialakulasa.
Mellérendelo Mellérendeld
Uzleti és Egyértelmiien Dominans iizleti kapcsolat: az iizleti ﬁgrcsséil;t t’
kapcsolati | dominans iizleti célok, kapcsolati célok elmozdulas a
sikercél célok, alarendelt célok szerepe megvalositasahoz Kancsolati siker
viszonya kapcsolati célok novekszik sziikséges a kapcsolati dgminancié'a
sikercélok teljesiilése. nciy
felé.
Az egylittmiikodés
intézményi kereteinek
, kialakitasahoz -
. Realfolyamatok (rasanoz ) Ko6z06s
Realfolyamatok menedzselése kapcsolodo képesség beruhdzasok
Kritikus magas L ¢s szervezetfejlesztés, e 1 lg
- T pontos fizetések — . mikddoképesség
esemény teljesitménye, 1x illetve a . s
, ehhez kapcsoloddan . , e és megtériilése,
tipusok pontos , . bizalomteremtgs. . .
, operativ kapcsolati , , koz0s rutinok
fizetések. . N (A reélfolyamatok mar . s
célok teljesitése. . ; . kialakitasa.
a rutinokba agyazodva
jelennek meg a
kapcsolatban.)
Termékek jo s e o
Ar/érték ard Ifya Hossza tava (lizleti)
megfeleld ce}ok. , 1 s
kiszolgalasi kompatibilitasa, Illeszkedé miikodési
Sikerténve- szinvonal tamogato6 lizleti folyamatok, hasonlo Szilard,
6k Y clérését kornyezet, termékek | szervezeti tudasszint és | intézményesiilt
tamogato belsd széles valasztéka, menedzsmentképes- | iizleti folyamatok.
folyamatok mgalmas . ségek.
pontos Vevé’i kiszolgalasi
fizetések feltételek.
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A kapcsolat kovetkezd fejlodési fazisdban az iizleti célok dominans szerepe tovabbra is
fennmarad, de az egyéni céljaik megvalositasa mellett a felek a diadikus értékesités novelését
is célként fogalmaztdk meg. Ezt a fejlodési fazist gyakorlatilag analognak tekinthetjiik az el6z6
esetben azonositottal, ugyanis a kapcsolati sikercélok alapkategoridjaként az iizleti célokbol
szintjén itt is megjelennek a rovidtava, kozos operativ célok, amelyek altaldban egy évre
rogzitik a forgalom, a termékvalaszték, az értékesitési politika és a kiszolgalas feltételeit, ezaltal
finomitjak és testre szabjak a legelso fejlodési szakaszban kialakult vevOkiszolgalas folyamatat.
A kapcsolat sikerének elérésében a kovetkezd kategoridk toltottek be lényeges, tdmogato
szerepet: a tamogatd iizleti kornyezet, a kompatibilis iizleti (stratégiai) célok, a rugalmas

kiszolgalasi feltételek, s a termékek rendelkezésre allo széles valasztéka.

A két esetben bemutatott kapcsolatok sikerének tartalma a kapcsolat fejlodési szakaszatol valik
el egymastol. Ertelmezésiink szerint ennek oka abban rejlik, hogy mig az ,,4” kapcsolat
megrekedt a fejlodési szakasz korai szakaszan, addig ez a kapcsolat stabil, érett allapotiiva
fejlodott s ezaltal itt a kapcsolati sikercéloknak €s tényezdinek kibontakozasa is markansabban
megfigyelhetd. E kapcsolat fejlodésében mérfoldkovet jelentett, hogy a felek felismerték a
kapcsolati sikercélok jelentdségét és az iizleti célok megvalositdsaban jatszott szerepét. Az
el6z0 eset tanulsdga arra mutatott r4, hogy a magasabb szintli egylittmiikodés soran mar nem
elegendd az iizleti célokra fokuszalni, legalabb olyan fontos, hogy az egyiittmikodésiikhoz
kapcsolddo célokat is tudatosan kezeljék a felek. Valdszintisithetd, hogy els6sorban a beszallito
, A7 eset kapcsan szerzett tapasztalatai alapjan a jelen kapcsolatban ezt a felek kdnnyebben
felismerték, és ezaltal meg tudtdk teremteni a mindkettejik szamdara -elfogadhato
egylittmikodés iizleti és bizalmi alapjait. Ha a kapcsolati sikercélok jelentdségének felismerése
elmaradt volna, akkor minden bizonnyal itt sem lehetett volna teljes a kapcsolati ¢letciklus. A
fejlédés e szakaszaban ,az elmélyiilt egylittmiikddés képességeinek megalapozasa”
alapkategoriat hoztuk létre, mint a fejlédési szakasz legfobb sikercéljat. A kodolds soran
létrehozott alapkategoria azonban ebben az esetben mas részcélokat, kategoriakat tartalmaz, az

alabbiak szerint:

- Bizalomépités: A kapcsolat torténetének e szakaszat egyértelmiien jellemezte a
bizalomépitésre valo torekvés, amely elsdsorban a vezetd személyek kozott tortént meg.
- Hosszu tavh szervezeti-intézményi keretek kialakitasa: A bizalomépités mellett szintén

kiemelt sullyal szerepelt a ,,Hogyan miikddjiink egyiitt?” kérdésre vald valaszadés. A
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sokfordulos targyalasok eredményeként a partnerek olyan intézményi kereteket (6nallo
leanyvallalat, értékesitési csapat, disztribucids struktira, kiemelt iigyfélkapcsolati
tamogatds, kozos rovid- és kozéptava tervezés) alakitottak ki, amelyek a sikeres
jovobeli egyiittmiikddés hosszu tdvra torténd megalapozasat jelentették.

- Képességfejlesztés: Tapasztalhaté volt a beszallito altal irdnyitott, de mindkét fél
képességeinek kibontakoztatasara, fejlesztésére vald torekvés (pl. folyamatos coaching,
sorozatos egyeztetések a kozos folyamatok kialakitasarol). Ennek legfobb kifejezése,
hogy a beszallitdo 6nallé poziciot hozott 1étre a vevo értékesitési csapatanak folyamatos
fejlesztésére.

- Stratégiai célok 0Osszehangolasa: Egyértelmiien tapasztalhatd volt, hogy a vezetdi
talalkozok célja a kozos hossza tava célok kijelolése, egymashoz illesztése, illetve egy
olyan monitoring rendszer kialakitadsa, amely képes felhivni a figyelmet az erdsségekre

€s a gyenge pontokra.

A kapcsolat torténetének e szakaszaban a kapcsolati siker elérésének kiemelt tdmogatoi voltak
az alabbi kategoridk: a megfeleld szervezeti tudasszint, az illeszkedd, k6zos célok, s a mindkét
fél magatartasara jellemzo stratégiai szemlélet. Az volt e fejlodési szakaszban a legfébb
kapcsolati sikercél, hogy meg tudjak alapozni a felek a szoros, mondhatni stratégiai
partnerkapcsolatta valasukat. Ehhez nyilvanvaloan rengeteg feltétel teljesiilésére sziikség volt,
de kiemelt szerepet jatszott benne a bizalom, a partnerek kapcsolodd képességei, tudasa,
piacismerete, ¢s mitkodésiiknek egymassal torténd Osszeilleszthetdsége. Az el6z0 esetben az
els6sorban hidnyzonak tartott vevdi képességekre helyezddott a f6 hangsuly, itt pedig az
»alapozas” megfeleldségére. De mindkét esetben azt sugallja e siker-alapkategoria, hogy, a
siker kulcsa e kapcsolati allapotban az elmélytiilt egyiittmikodéshez, a kozos fejlodéshez

hianyzo kapcsolati elemek megteremtése.

A kapcsolat érett, stabil allapotaban ,,az egyiittes stratégiai fejlédés fenntartdsa”
alapkategoriaval jeloltiik a legfontosabb kapcsolati sikercélt. Az interjikban elmondottakbol
egyértelmiien leszlirhetd, hogy itt mar mindkét fél jelentds kapcsolat-specifikus beruhdzasokat
tett a kapcsolat sikere érdekében, s kozdsen is szeretnék azok eredményét realizalni. A felek
egymast tdmogatva, egymas erdsségeit kihasznalva kozosen fejlédtek, gyakorlatilag egymas

crer

stadiumban kiemelt sikercélnak a felek altal elért, magas szintli egylittmiikodés fenntartasat
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nevezhetjiik, erre helyezddik a legnagyobb hangsuly. A siker elérését a kapcsolat érett

allapotaban foként a magas szinten intézményesiilt egyiittmiikddési folyamatok tdmogatjak.

Jelen esettanulméany soran is lényeges elemzési szempontnak tartottuk az tizleti siker és a
kapcsolat sikerének szétvalaszthatosagat, illetve a siker €és a fejlodés Osszefiiggésének
elemzését. Az esettanulmany gyakorlatilag visszaigazolta azt az el6zd eset elemzésekor
megfogalmazott allitast, amely szerint az {izleti sikercélok és a kapcsolati sikercélok egyszerre
vannak jelen a kapcsolat fejlodése soran, am a kapcsolat fejlodésével tartalmuk €s iranyultsaguk
egyre jobban elkiilonithetd. A kapcsolat kezdeti fazisaiban a szereplok interjuiban tobbszor
elhangzott, hogy nem tudatos, Osszehangolt stratégiat kovetnek a felek: ,ugy alakult”,
»szerencsés eset”, ,,véletlen”, ,utjaink keresztezték egymdast”. A magatartdsukat tehat
egyértelmiien sajat lizleti, forgalmi céljaik hataroztdk meg, s ,,kapora jott”, hogy a masik féllel
valé egyiittmiikodés ezt timogatta. Igy a kezdeti fazisokban a kapcsolat sikere alarendelt
szerepet jatszott az iizleti sikerhez képest. A kapcsolat érett allapotdban azonban a felek
elmondésaibol egyértelmiien érzédott az egymadsra utaltsdg, annak felismerése, hogy nem
lehetnek igazan sikeresek a masik nélkiil. Itt mar a konkrét forgalmi célok mellett a kapcsolati
siker olyan dimenzidokban nyilvanul meg, mint a bizalomépités, a képességfejlesztés, a
miikodési folyamatok illesztése. Ennek kapcsan jutottunk arra a megallapitasra, hogy mig a
fejlddés kezdeti fazisaiban nem tapasztalhato éles hatar az lizleti és a kapcsolati siker kdzott, ez

az elvalaszthatosag egyre erdsddik a kapcsolat fejlodésének eldére haladtaval.

A siker ¢€s a fejlodés kozotti kapcsolat vizsgalatanal a kddoléas soran nehéz dolgunk volt, hiszen
minden olyan megnyilvanulds, szofordulat, amely a felek részérdl az iizleti vagy kapcsolati
sikerre utalt, az kozvetve vagy kozvetleniil szorosan kapcsolddott a fejléddéshez is. Az eset
ebben a pontban is visszaigazolta el6z6 eredményeinket abbol a szempontbodl, hogy kezdetben
az lizleti, majd a magasabb fejlédési fazisokban a kapcsolati siker elengedhetetlen a fejlddéshez,
a két fogalom szorosan Osszefligg. Szinte azt mondhatjuk, hogy a siker és a fejlédés
kolcsondsen feltételezik egymast: a (kozds) siker sziikséges a fejlédéshez, az Gjabb és jabb
sikercélok pedig akkor sziiletnek, ha a kapcsolat fejlédik. A kapcsolat fejlodésére ebben az
esetben is igaz az a ciklikussag, amit az lizleti és kapcsolati célkijeldlés — sikeres megvalositas

- elégedettség — magasabb szintli célok kijelolése korforgassal jeldlhetiink.

A kapcsolat sikerének idédimenzidjara vonatkozdan szintén az el6z0 esethez hasonld

kovetkeztetés vonhato le, azaz a kezdeti rovidtavi gondolkodast a kapcsolat érett allapotba
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keriilésével sziikségképpen felvaltja a hosszu tava szemlélet. A kapcsolat fejlodésének kezdeti
stadiumaiban a felek jellemzden az aktualitasokra koncentralnak, ez az interjukban a kdvetkezd
kifejezésekben ragadhatdé meg a leginkdbb: ,ne legyen probléma” ,pontosak voltak a
kiszallitasok™ ,,idoben fizettek™ ,,nem reklamaltak”. A hossza tava szemlélet azonban egyre
inkabb megjelent a kapcsolat fejlddésének eldrehaladtaval, hiszen a partnereknek egy
fenntarthato egyiittmitkodési konstrukciot kellett megalapozniuk, s ebben elkeriilhetetlenné valt

a hosszu tavu gondolkodés.

3.3.3. A megrendelo — beszallito kapcsolati sikerének fogalmi modellje

Az eldzbekben ismertetet esettanulmdnyok kapcsdn szerzett tudasunk alapjan kutatési
kérdéseinkre, illetve az ezek kibontasaval kapott propozicidinkra adott valaszainkat foglaljuk

Ossze a kovetkez6kben.

A megrendelé — beszallité kapcsolat sikere az, az iizleti és kapcsolati célok teljesiilése
nyoman kialakulo szervezeti szintii észlelés, amely a felek kozos kapcsolati teljesitményéhez

kotodik, megfelel az elozetes elvardsaiknak, s kélcsonos elégedettségiiket eredményezi.

Azt a kezdeti eléfeltevést — amely a kutatasi kérdések vizsgdlatanak feltételeként is szolgalt —
nevezetesen, hogy a kapcsolat sikere lizleti €s kapcsolati sikercélok formdjaban ragadhaté meg

— a kovetkezo kiegészitésekkel tekinthetd elfogadottnak:

- Azizleti és kapcsolati siker egyszerre van jelen a kapcsolat miikddésében, fejlédésében,
am fontossaguk, szerepiik idoben valtozik. A kezdeti fejlodési szakaszokban az egyéni
iizleti sikercélok kapnak dominans szerepet, majd a kapcsolat magasabb fejlodési
allomésain a kapcsolati sikercélok valnak meghatdrozokka, s gyakorlatilag nem
valdsithatd meg nélkiiliik az iizleti célok elérése sem.

- Azizleti és kapcsolati siker elvalasztasa leginkabb a kapcsolat un. fejlodési szakaszatol
tehetd meg egyértelmiien a kovetkezé modon: Az iizleti sikercélok jellemzden az egyes
egyéni vallalati teljesitményt kifejezd pénziigyi, lizleti mutatokban testesiilnek meg
(példaul arbevétel, piaci részesedés, nyereség, koltségszint, stb.). A kapcsolati
sikercélok jellemzden nehezen kvantifikalhatok, a résztvevd felek kozosen alkotjak

Oket, s altalaban az adott megrendeld — beszallitdo kapcsolat miikddési folyamataira,
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menedzsmenteszkdzeire, intézményesiilési folyamatara vonatkoznak, s kdlcsonosség
jellemzi 6ket.

Az egyes kapcsolatokban jelentkezd {lizleti sikercélok tobbnyire a nodvekedésre
koncentralnak, &m e novekedés-orientacionak az adott kontextus fiiggvényében tobbféle
értelmezése lehet. (Piacszerzo vs. a vallalati profit fenntartasara fokuszald novekedés.)
A kapcsolati sikercélok a kezdeti fejlodési szinteken az {izleti célok megvalositasat
szolgaljak, s jelentdségiik egyre nd a kapcsolat fejlodésével. A kapcsolati sikercélok a
fejlodés soran egymasra épiilnek, a megel6z6 szinteken talalhato sikercélok teljesiilése
sziikséges a magasabb fejlodési szinteken kitlizott célok teljesitéséhez. Az iizleti célok
esetén ez a hierarchia nem minden esetben jelentkezik. Epp a vizsgalt esetek
beszallitojanak stratégiavaltasa mutat ra arra, hogy az iizleti sikercélok a kapcsolat

fejlédése soran jelentdsen megvaltozhatnak.

Az iizleti és a kapcsolati sikercélok, mint segédfogalmak segitségével a kovetkezdképpen

adhatunk vélaszt az elsd kutatasi kérdésre és értelmezhetjiik a megrendeld — beszallité kapcsolat

sikerének fogalmat:

Tovabbi altalanosithatonak tartott megallapitasaink:

A megrendeld — beszallitd kapcsolatokban a siker iizleti és kapcsolati sikercélok
formajaban jelentkezik. E célok hatarozzak meg a feleknek a kapcsolat teljesitményére
vonatkoz6 konkrét elvarésait, s teljesiilésiik a felek kapcsolatban kifejtett aktudlis
teljesitményétdl fiigg. Amint azt mar emlitettiik, az {lizleti sikercélok a kiilonb6zd
vallalati stratégia fiiggvényében jellemzden a ndvekedésre fokuszalnak, a kapcsolati
sikercélok egyértelmiien a kapcsolat fenntartasahoz, miikodéséhez kotddo kozos célokat
tomoritik, s tartalmukban nyomon kovethetd a kapcsolat fejlédésével Osszefiiggd

komplexitas kiterjedése.
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3.5. abra: A kapcsolati sikercélok felépitése a két esettanulmany alapjan

TAMOGATO KAPCSOLATI ATMOSZFERA

U: Vallalati stratégia fiiggvényébex

Kiegyensulyozott hatalmi szitudcio, vilioad
egytittmiikodo iranyitasi stilus alkalmazasa, K: Stratégiai szintii egyiittmiikodes
fenntartasa

pozitiv, inspirativ iparagi kérnyezet,
zokkenomentes kommunikdacio

(1 allalati stratégia fliggvenyshen
valtozé
K: Elmélyiilt egyiittmikodés B , .
képességének, feltételeinek Intézményesiilt
megteremtése, intézményesiilés egy{jttmﬁk(‘)dési

U: Diadikus értékesités novekedése
K: Operativ miikodés adaptacidja,
rovidtava kozos célok kitlizése és

teljesiilése

folyamatok, fejlett rutinok

1T

Hasonlo szervezeti tudasszint,
‘ ) = komplementer képességek,
Nyitottsdg egymas mitkddési adaptacio, rutinok kialakulasa,
folyamatainak megértésére, hosszii tavu stratégiai szemlélet
tamogato tizleti kornyezet,
termékek széles valasztéka,
rugalmas kiszolgalasi feltételek

U: Egyéni értékesités maximalizaldsa
K: Realfolyamatok magas teljesitménye
— megbizhat6 {izleti magatartas

Termékek jo ar/érték aranya, Osszeegyeztethetd,
megfeleld kiszolgalasi szinvonal (komplementer)
elérését tiamogato belsd stratégiai célok

folyamatok, pontos vevoi
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Mind az iizleti, mind a kapcsolati a sikercélok jellemzden idében valtozok, s altalaban
a kapcsolati fejlodés magasabb fazisaiban a kapcsolati sikercélok jelentdsége
novekszik, az iizleti és kapcsolati célok az id6 elére hasadtaval tartalmukban egyre
mélyiilnek, gazdagodnak. Ez az iddébeli viselkedés azonban egyértelmiien kontextus
fliggd, hiszen sok esetben léteznek olyan kapcsolatok, amelyeknek a stagnalas, az elért
helyzet szinten tartisa a célja és nem a fejlddés, valtozas. Ezekben a kapcsolatokban
jellemzéen a célok mérsékelt valtozatossaga (adott esetben véaltozatlansaga)
tapasztalhato.

A sikert igy foghatjuk fel, mint a feleknek a konkrét, kozos kapcsolati teljesitménytiikre,
ezaltal az tizleti és kapcsolati sikercélok teljesiilésére vonatkozo szervezeti szintli
¢észlelését. Ezen észlelés nem egyéni, hanem szervezeti szintli, s jellemzden nem
repetitiv, igy jelentdsen eltérhet a Parasuraman €s szerzOtarsai (1985) altal definialt
¢szlelés-formatol. Mivel ugyanakkor a jelenség egyének észlelésére vezethetd vissza,
mindenképpen szubjektiv.

A sikercélok elérése a partnerek kolcsonods elégedettségét eredményezi €s a kapcsolat
fejléodésében vald tovabblépéséhez vezethet. Lényeges azonban hangsulyozni, hogy a
fejlodésnek a siker csak sziikséges, de nem elégséges feltétele, hiszen a felek kapcsolatra
vonatkoz6 elézetes céljai és az adott kapcsolati kontextus is jelentdsen befolyéasoljak a
fejlddés iranyat és lehetségeit. Tovabba sikertelenség utan is bekovetkezhet fejlodés a
kapcsolatban, amennyiben azt a felek tanuladsi folyamatként értelmezik €és/vagy nincs
mas rendelkezésre allo partner a céljaik megvaldsitasahoz. Igy a fejlédés és a siker
kapcsolatat egyértelmiien kontextus fiiggének tekinthetjiilk, s nem azonosithatunk
altalanosithato, determinisztikus kapcsolatot a két valtozo kozott.

Fontos azt is megjegyezni, hogy még a siker nyoman kialakul6 kélcsonds elégedettség
sem eredményez linearis, nyilegyenes fejlodést. A fejlodést sokkal inkabb egy tanulési
spiralnak foghatjuk fel (l4sd Grant, 1996; Teece et al., 1997; Kyldheiko — Blomqvist,
1995) amelyben az eldrelépést jelentésen tamogatja a sikert kovetd elégedettség, de

nincs egyértelmii ok-okozati kapcsolat a két valtoz6 kozott.

A fentiek alapjan a siker kapcsolatban jelentkezd szerepe, illetve a kapcsolat fejlodése a
kovetkezd dinamika segitségével ragadhaté meg: A kapcsolatokban a felek {izleti és kapcsolati
sikercélokat tiiznek ki, amelyek teljesiilése a kapcsolatban kifejtett egyéni és kozos
teljesitményiiktdl fligg. Amennyiben a megfogalmazott célok teljesiilnek, s ezt a felek pozitivan

¢észlelik, az elégedettségiikh6z vezet, mely aztdn megteremti a tovabbi fejlodés lehetdségét.
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Amennyiben a felek teljesitményére vonatkoz6 észlelés negativ, nem beszélhetiink sikerrdl,
ami torést eredményezhet a kapcsolat fejlodésében. Ez a toréspont nem feltétleniil vezet
azonban a fejlédés, vagy akar a kapcsolat megszakaddsahoz, mert a siker és a fejlddés

kapcsolata az aktualis kapcsolati kontextus fliggvényében valtozo.

Minden kapcsolati fejlddési fazisban jellemzden ugyanaz az alapvetd célstruktira
tapasztalhatd: Az egyéni szinten mérhetd iizleti és kozds kapcsolati célok teljesiilését kovetd
¢szlelés utan beszélhetiink sikerrdl, vagy annak hianyarol. A sikernek a megrendel6 — beszallito
kapcsolatban kibontakoz6 dinamikajat a 3.6. abraban foglaltuk 6ssze. Az abra értelmezésekor
fontosnak tartjuk hangsulyozni a fogalmi modell nyitottsagat. A modellt praktikusan egy
fogalmi vazként, egy vézlatos struktiraként javasoljuk értékelni és kezelni, melynek részletei
minden megrendeld — beszallitd kapcsolat esetén testre szabhatok a felek tulajdonsagainak és

az adott kontextusnak megfelelden.

3.6. abra: A siker szerepe és jelentése az iizleti kapcsolatban

Lehetséges
tovabblépés
magasabb szintii célok

Sikerbdl szarmazo Toréspont: dontés a
elégedettség kapcsolat jovojérol

Sikercélok teljesiilése ~ Sikercélok nem
Siker elérése teljesiilnek ~ Kudarc

Eszlelés

Tényleges teljesitmény

S

Uzleti és kapcsolati
célkijelolés
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A fentiek ismeretében a kovetkezOkben azt targyaljuk, hogy az irodalomkutatds alapjan

megfogalmazott konkrét propozicidkat mennyiben igazoltdk az empirikus kutatas eredményei.

1. Propozicio: A kapcsolat egyes fejlodési fazisaiban, életciklusaiban eltérd iizleti

¢s kapcsolati sikercélok relevansak.

A propoziciot igazoltnak tekinthetjiik, hiszen az esettanulméanyok azt tamasztjak ald, hogy a
siker jellemzdOen eltérd {iizleti és kapcsolati célok formdajaban nyilvanul meg a kapcsolat
vallalati novekedésre fokuszal, &m a megrendeld és beszallitd aktudlis stratégidjatol fiiggden
kiilonbozd formaban jelentkezhet a kapcsolatokban. A kapcsolati siker f6 céljaiként a kezdeti
id6szakokban jellemzden a vevokiszolgalashoz kapcsolddd realfolyamatok magas
teljesitménye és a megbizhatosag jelentkezik, mint dominans sikercél. Ezt a fejlodés feltard
szakaszdban az operativ folyamatok adaptéacidja egésziti ki, mely leginkabb a felek a kozos
operativ céljainak kitlizésében és testreszabasaban érhetd tetten. A kapcsolat fejlodési
szakaszaban az iizleti és kapcsolati siker egyenrangtva valik. E fazisban a kapcsolati siker
legfontosabb dimenzidi az intézményesiilés, az adaptacio, a fejlett rutinok kialakitdsa és a
bizalomteremtés, amelyben lényeges szerepet jatszanak a felek menedzsmentfolyamatai és
képességei. A kapcsolat legmagasabb, stabilizdlodott fazisdban a stratégiai szintl,
kiegyensulyozott egyiittmiikodés fenntartasat tekinthetjilk kiemelt kapcsolati sikercélnak.
Lényeges azonban azt is megemliteni, hogy az iizleti és kapcsolati sikercélok idobeli és tartalmi

véltozatossaga egyértelmiien fligg az adott kapcsolat kiilsd és belsd kornyezeti kontextusatol.

2. Propozicio: Az egyes kapcsolati sikercélok elérését kiilonbozo sikertényezok
tamogathatjak, s kontextus fiiggd, hogy mely tényezok milyen mértékben jatszanak

szerepet a siker elérésében.

A propoziciot részben igazoltnak tekinthetjiik, hiszen a kutatasi eredmények arra mutatnak ra,
hogy bar tapasztalhat6 bizonyos kontextus fliggdség a kapcsolati sikercélok elérését timogatd
tényezok befolyasolod szerepében, mégis a sikertényezok foként a realfolyamatok magas szint
menedzselése és a kolcsonds megbizhatosag koré épiilnek. Léteznek tehat olyan alapvetd
sikertényezdk, amelyek szinte minden esetben sziikségesek a siker elérésé¢hez. Ezek lehetnek
példaul a termékek megfeleld ar/érték aranya, a felek stratégiai céljainak

Osszeegyeztethetosége, vagy a hosszu tava egylittmiikodést megalapozd (komplementer)
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képességeiknek megléte. fgy altalanositva azt mondhatjuk, hogy bar a kontextus fiiggéség ténye
érzékelhetd és sokszor nagyon fontos, az esetek eredményei arra utalnak, hogy a kapcsolat

hosszt tava sikerét (és fejlodését) megalapozo sikertényezok sok esetben hasonloak lehetnek.

3. Propozicio: A kapcsolat sikere és fejlodése kozott alatamaszthat6 a feltételezett
Osszefliggés, amely szerint a siker jelentdsen tamogatja a kapcsolat fejlédését, mig

a sikertelenség a kapcsolat stagnalasadhoz, illetve megszakadasahoz vezethet.

Ezt a propozicidt szintén csak részben tekinthetjiik igazoltnak, hiszen az esetek egyik f6 tizenete
a kapcsolat fejlddésének ¢és menedzselésének kontextus fliggésége. A feldolgozott
esettanulmanyokbol azt allapithattuk meg a fejléddés €s a siker kapcsolatarol, hogy a siker az
egyik fontos, de nem kizarolagos feltétele a fejlodésnek. S6t, az esettanulmanyok alapjan
egyfajta ciklikussagot azonosithatunk a sikercélok teljestilése és a fejlodés kozott. Az egyes
fejlddési fazisokban kitlizott lizleti és kapcsolati sikercélok teljesiilése a felek kapcsolattal valo
elégedettségéhez vezetett, ami megalapozta a tovabbi fejlodési szakaszba torténd tovabblépést.
Az esettanulményok azonban arra is ramutatnak, hogy — foként az ¢letciklus késdbbi
szakaszaiban — a siker mellett egyéb tamogatd tényezOknek (pl. a hossza tavl célok
Osszeegyeztethetdsége, megfeleld szervezeti tudas) is rendelkezésre kell allniuk ahhoz, hogy a
kapcsolat magasabb fejlodési szakaszba 1épjen. Lényeges kiemelni a kapcsolati sikernek a
fejléddésben tapasztalhato jelentoségét. Az ,,4” — illetve kozvetve a ,,B” — eset tanulsaga arra
mutat ra, hogy ha a magasabb szintli intézményesiilést kivano fejlodési fazisokban a felek nem
fogalmaznak meg kapcsolati célokat, akkor az iizleti célok gyakorlatilag ,,16gnak a leveg6ben”
¢s a megvalositdsuk nem lehetséges. Fontos ugyanakkor, hogy nem feltétleniii minden
kapcsolat célja a folyamatos fejlodés, egy stagndld kapcsolatot is tekinthetiink sikeresnek.
Emellett a sikertelenség esetén is 1€tezhet olyan dontési szituacio €s/vagy kornyezeti kontextus,

amikor a sikertelen kapcsolat is fejlédésen megy keresztiil.

4. Propozicio: Az egyes kapcsolati fejlodési szakaszokban tapasztalhat6 iizleti €s
kapcsolati sikercélok idédimenzioja kiilonb6z6 lehet, s a kapcsolat fejlodésének

elérehaladtaval a hosszabb tavon realizalhato sikercélok fontossaga novekszik.

A sikercélok idédimenzidjdban is egyfajta fejlédési iv  volt azonosithatd az
esettanulmanyokban. Ahogy a kapcsolat a kezdeti tranzakcid, illetve epizod szintli allapotabol

haladt az elmélyiiltebb egyiittmikodés felé, gy volt megfigyelhetd az {izleti és leginkabb a
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kapcsolati sikercélok idédimenzidjanak novekedése. E jelenség legfobb magyarazatat abban
fedezhetjiik fel, hogy a kapcsolat fejlodésével a feleknek a kozos egyiittmiikodés sikere
érdekében tett — elsdsorban képesség- és folyamatfejlesztésre iranyuld — eréfeszitéseinek
eredményei egyre hosszabb tavon realizdlhatok. Gondoljunk csak példaul az informatikai
beruhdzasok, a vevoi értékesitési képességek fejlesztése, vagy a kozds értékesitési csapat
fligglség jelentdségét. Az elézéekben mar emlitettiik, hogy nem feltétleniil minden kapcsolat
célja az allando fejlodés, 1étezhetnek stagnalo, vagy visszaesdé kapcsolatok is. E kapcsolatok
esetén az adott fejlodési fazisban megfogalmazodo célok idédimenzidja jellemzden kozép,
illetve rovidtava. Igy Osszességében azt mondhatjuk, hogy a propozicidt a feldolgozott
esettanulmanyok kontextusdban igazoltnak, altaldnossdgban pedig csak részben igazoltnak

tekinthetjiik.

Hosszl tdvon annak a kapcsolatnak van jelentds esélye stratégiai kapcsolatta fejlodni, amelyben
mar az egyiittmiikodés korai fejlodési szakaszatdl kezdve tetten érhetdk a fejlédést és a
kolcsonos elkotelezettséget timogatd menedzsmenteszkdzok (mint kiemelt sikertényezok). A
kapcsolat sikeréhez és fejlodéséhez sziikséges tdmogatd sikertényezok elemzésekor arra a
kovetkeztetésre juthatunk, hogy az értékteremtd folyamatok magas szintii teljesitménye, illetve
a felek stratégiai céljainak Osszeegyeztethetdsége mar a kapcsolat relativ kezdeti stddiumaiban
fontossa valnak, a siker e tamogato tényezok hidnyaban alig elérhetd. A kutatasi eredmények
azonban azt igazoljak, hogy igazan a kapcsolat feltar6 szakaszénak vége felé jarva, illetve a
fejlédési szakaszban van jelentdsége annak, hogy a felek képességei, miikodési rutinjai
megfeleld mértékben illeszthetdek-e egymashoz, s megalapozhato-e altaluk a kapcsolat hosszu
tava mikodoképessége. Igy a propozicidt csak részben tekinthetjiik igazoltnak, mert bar
fejlodés kezdeti szakaszatol sziikség van olyan alapvetd tdmogato sikertényezok rendelkezésre
allasara, mint a megfeleld termékek, rugalmasan alakithaté beszallitoi kiszolgélasi folyamatok,
egyiittmikodd iranyitasi stilus, mégis igazdn a fejlodés kozbiilsd stddiumaitdl kezdve

jelentkezik markansan a hossza tava egyiittmitkodést megalapozé tényezok tamogato szerepe.

3.4. A kapcsolati siker kutatasat 6sszegz6 megallapitasok

Kutatdsunkban a siker megrendeld — beszallitdé kapcsolatokban torténd értelmezésére,

strukturajanak megragadasara koncentraltunk. Ugy gondoljuk, eredményeink szamos hasznos
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elméleti €s gyakorlati kovetkezménnyel jarnak. Ezeket tomoren a kovetkezoképpen foglaljuk

0ssze:

1.

A megrendeld — beszallitdé kapcsolatban a sikert a kapcsolat targyat jelenté termékek,
illetve a vevikiszolgalas realfolyamatainak teljesitménye és a megbizhato iizleti magatartas
alapozzdk meg. A kutatdsi eredmények egyértelmiien azt mutatjak, ha e harom tényezd
esetén problémak adodnak, akkor a kapcsolat sikere és ezzel Gsszefiiggésben fejlodése
veszélybe kertilhet. A termékek mellett a beszallitoi redlfolyamatok magas teljesitménye €s
a kolcsonds megbizhatdsag szolgaltatja azt a szilard alapot, amelyek a fejlodésre és a

magasabb szintli lizleti és kapcsolati sikercélok kitlizésére lehetdséget adnak.

A kutatasi eredmények megerdsitik a menedzsment tudoméanyok azon fontos
megallapitasat, hogy az iizleti kapcsolatok miikddésére erds kiilsd és belsé kontextus
fliggdség jellemzé. Igy a sikercélok kijelolése, az aktualis kapcsolati teljesitmény, illetve a
siker és a fejlodés kozotti Osszefliggés is mind-mind az adott kdrnyezeti kontextus

fliggvényében valtoznak, s ennek megfelelden értékelendok.

Az adott kontextus fiiggvényében a siker egyik kiemelt motorja lehet a kapcsolat
fejlodésének, amelyet a célkitiizés — tényleges teljesitmény — észlelés — siker —
elégedettség — magasabb rendii célok megfogalmazasa korforgason keresztiil ragadhatunk
meg. Kezdeti szakaszban az {izleti sikercélok a meghatdrozok, &m a kapcsolat fejlodése
soran a kapcsolati sikercélok egyre fontosabb szerepet téltenek be, sOt az elmélyiilt, stabil
kapcsolati allapot elérésében kritikus jelentdségiik van. A stratégiai szintl stabil kapcsolat
eléréséhez és fenntartdsdhoz sziikség van arra, hogy a felek egyre inkabb 0sszehangoljak
iizleti céljaikat, s ,,le tudjak forditani” azokat az egylittmiikodésiik lényegét megragadd
kapcsolati célokka. Ez a fejlodés azonban még a sikeres kapcsolatok esetében sem linearis,

sokkal inkabb spiralis szerkezetli, és egyfajta tanulasi folyamatként értelmezhetd.

Az flizleti és kapcsolati sikercélok idoben ¢€s tartalomban is egyarant eltérdek lehetnek.
Nyilvanvaléan nem minden megrendeld — beszallitdé kapcsolat célja a stratégiai szinta
partnerkapcsolat kialakitasa, sok kapcsolat megreked a fejlodés kozbiilsé szakaszaiban.
Ezekben az esetekben az iizleti és kapcsolati sikercélok is ehhez alkalmazkodnak, s nem

jelolnek meg magasabb szintii egylittmiikodeést.
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5. Ahhoz, hogy érett allapotu, stratégiai szintli kapcsolat johessen 1étre — a k6zds, 6sszehangolt
célok mellett — mindkét fél részérdl sziikséges, hogy rendelkezzenek a kozos fejlodést,
elmélytilt egyiittmiikodést megalapozo képességekkel. Ezek a képességek gyakran nem
jelentkeznek adottsagként az iizleti partnereknél. Igy a fejlodés kozbiilsé stadiumaiban azt
tekinthetjlik a kapcsolat sikerének, ha — elsésorban a komplementer képességeik révén — a
felek meg tudjak teremteni a magas szintli egylittmiikodésiik alapjait. Ezekben a kapcsolati
fejlddési szakaszokban a siker elérésében az adaptacio, az egyiittmiikddési folyamatok

intézményesiilése ¢s a megfelelden illeszkedd rutinok kialakulésa kap kiemelt szerepet.

6. Aziizleti kapcsolat tartos, dinamikus fejlddését lehetévé tevo siker eléréséhez azonban nem
elegendd az el6z6 pontban részletezett képességek rendelkezésre alldsa. Mindkét félnek
jelentds erdfeszitéseket, kozos beruhdzasokat, képességfejlesztést, adaptaciot kell
végrehajtania ahhoz, hogy a siker hosszu tavon fenntarthatdé maradjon. Ezek koziil
kiemelkedik a kapcsolat-specifikus beruhazasok és a képességfejlesztés szerepe, amelyek
megerdsithetik a kapcsolat intézményestilését és a felek altal kialakitott, felhalmozott

rutinokat.

Vizsgalati eredményeinkre alapozva ugyanakkor tovabbi fontos kutatasi iranyok is
megfogalmazhatdak latszik, melyek révén a siker kapcsolatban betoltott szerepérdl eddig feltart

1smeretek bovithetok:

e FErdemesnek tartjuk mélyebben elemezni a sikert befolyasold egyes sikertényezok,
illetve az atmoszféra kapcsolati teljesitményt befolyasold szerepét, s az lizleti és
kapcsolati sikercélok elérésére kifejtett hatasat.

e Jelen kutatasunkban egy sikertelen €s egy sikeres kapcsolatot vizsgaltunk. A kutatasi
eredmények altalanosithatosaga szempontjabol érdemes lenne olyan kapcsolatokat is
tanulméanyozni, amelyek a sikertelenségiik ellenére fejlodést mutattak. Ezen esetek
tanulsdga vélhetéen lényeges tovabbi aspektusokkal bdvitheti a siker fogalmi
modelljét.

e Hasznos kutatasi irany lehet tovabba a fogalmi modell kvantitativ tesztelése. Erdekes
kutatasi kihivas, hogy vajon hogyan mérhetdk a kvalitativ kutatds eredményeként

azonositott kapcsolati sikercélok.
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4. Kutatasi kihivasok az iizleti kapcsolat idébeli fejlodésének vizsgalata soran

Az iddbeliség vizsgalata lizleti kapcsolatokban modszertani szempontbdl nem egyszert feladat.
A problémakor ugyanakkor nem csak elméleti, modszertani jelentoséggel bir, de gyakorlati
haszna is van. Autdipari ellatasi lancok megrendeld — beszallitd kapcsolatainak vizsgalata soran
egyértelmil bizonyitast nyert (Dyer et al., 1998), hogy a vallalati versenyképesség feltétele az
iizleti kapcsolatok szegmentalt kezelése. Az eltérd tipusu, tartalmi kapcsolatok mas-mas
menedzsment eszkozoket igényelnek. A kapcsolatok tartalma ugyanakkor id6ben is valtozik,
igy azok hatékony menedzsmentjéhez elengedhetetlen az iddbeni valtozassal kapcsolatos
jelenségek mélyebb megértése.

A masodik fejezetben bemutattuk az iizleti kapcsolatok iddbeli fejlddésének leirasa kapcsan
kialakult két megkdzelitést, az un. szakaszok és az allapotok elméleteit. Mint arra utaltunk, a
két megkozelités kozotti alapvetd kiilonbség abban rejlik, hogy a szakaszok elmélete az iizleti
kapcsolat idobeli fejlodését determinisztikusnak latja, az allapotok elmélet képviseldi viszont
ugy vélik, az egyiittmiikodés nem feltétleniil jar be egy eleve elrendelt életpalyat. Azt is
megallapitottuk ugyanakkor, hogy mindkét iskola tartalmilag hasonlé szakaszokra, allapotokra
bontja a kapcsolat fejlodését, melyek mentén kolcsonds elégedettség €s elkdtelezettség esetén
a kapcsolat befuthat egy idedlisnak tartott ¢letciklust. Ezt az allitas teszteltik a most
bemutatésra keriilé kutatdsunkban. Hipotézisiink altalanosito jellege miatt nem nytlhattunk a
kapcsolatok idébeli fejlodésének vizsgdlata sordn hasznalt kvalitativ eszkoztarhoz,
hipotézisiinket kvantitativ modszertan alkalmazasaval lehetett csak tesztelni. Konkrét kutatasi
hipotézisiink az volt, vajon leirhato—e az iizleti kapcsolatok iddbeli fejlodése az ¢€letciklus
hagyomdanyos Bass-féle matematikai modelljével (1969)?

A kutatds ismertetése soran elséként bemutatjuk az elvégzett kutatds, benne az alkalmazott

modszertani megoldast. Ezt kovetden ismertetjiik és értelmezziik eredményeinket.

4.1. Az iizleti kapcsolatok elemzése soran alkalmazott modszertani megoldasok

Az életciklus koncepcido és annak klasszikus matematikai leirdsa (Bass, 1969) szdmos
tudomanyagban jatszik meghataroz6 szerepet. E tudomanyteriiletek kozott szerepel a
gazdalkodastudomany is, melyen beliil az életciklus modell tobb jelenséget volt mar képes az
eddigiekben is magyarazni. Igy pl. az innovécié terjedésének diffuzios jelensége (Utterback —
Abernathy, 1975), vagy éppen a marketing teriiletérdl a termék—¢letciklus modellje, mely adott

termék piaci elterjedését, értékesitési volumenének (vagy darbevételének) novekedését,
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valtozasat megragadé modell (Kotler, 1988). Az életciklus modellek matematikai alakjat a
kutatok a logisztikus gorbével irjak le. Ezekben az alkalmazasokban az életciklus modellek
empirikus elemzésének lényegehez tartozik egy konkrét, kiemelt valtozo idobeli alakulasanak
elemzése. Az iizleti kapcsolatok életciklus elemzésének irodalma az eddigiekben az életciklus
egyes szakaszaihoz ugyan hozzarendelt valtozot, jellemzden tobbfélét is (pl. tanulas intenzitasa,
befektetések szintje, elkotelezettség szintje) (lasd pl. Ford et al., 2003), de a szerzok az
eddigiekben egyik dinamikus, tehat az adott mutat6 idébeli alakuldsat megragadd mérésére sem
tettek kisérletet. Ily médon arra sem kertilt sor, hogy kvantitativ eszkozokkel vizsgaljak, vajon
az ¢letciklus modell valoban alkalmas-e az {izleti kapcsolatok iddbeli fejlédésének

megragadasara.

Annak érdekében, hogy az altalunk vizsgalt iizleti kapcsolatok fejlodését ¢letciklus
megkozelitésben kvantitativ eszkozokkel vizsgalni tudjuk, meg kellett hatarozni az iizleti
kapcsolatoknak azt a kiemelt jellemzdjét, mely mentén a kapcsolat iddbeli fejlodését és e
fejlodésnek az életciklus modellhez (azaz a logisztikus gorbéhez) torténd illeszkedését
vizsgéljuk. Ez a kiemelt kapcsolati jellemz6 a kapcsolat beagyazottsaga. Meggy6zddésiink,
hogy ez a globdlis gazdasdgban kiilonosen fontos kapcsolati jellemzd, ahol a szinte
kozhelyszerli megéllapitas szerint nem egyes vallalatok, hanem ellatasi lancok, illetve
halozatok versenyeznek egymadssal. A magyar vallalatok dontd tobbségének alapvetd
versenyképességi kérdése, hogy mennyire sikeresen tudnak rakapcsolodni, beilleszkedni
ezekbe a globalis hdlozatokba, ezen belill pedig mennyire beagyazott kapcsolatokat képesek
kialakitani egylittmiikodé partnereikkel. Az iizleti kapcsolat bedgyazottsaga azt a koltséget
mutatja meg, amelybe egy adott, mar kialakult kapcsolat felbontdasa, az abbol valo kilépés keriil,
s mint ilyen a kapcsolat bedgyazottsaga végsd soron befolyasolja a kapcsolat stabilitasat és
rugalmassagat is (Hakansson — Ford, 2002). E koltségek gyakorlatilag a kapcsolatba kordbban
befektetett relacio-specifikus befektetésekrdl (mas néven kapcsolat-specifikus befektetésekrol)

torténo lemondas miatt mertlnek fel.

A kapcsolat—, azaz a relacio—specifikus befektetéseknek tobb tipusa létezik, pl. az adott
kapcsolatban hasznalt specifikus 1étesitmények (pl. egy JIT kiszolgalasra alkalmas raktar),
specialis gyartoszerszamok, a kapcsolatban egyiittmiik6do felek telephelyei kozotti tavolsag, a
problémas helyzetek, vagy éppen kozos fejlesztések soran alkalmazott vendégmémaokok adott
kapcsolat kezelése érdekében eltoltott munkaideje, illetve munkabére a relacio—specifikus

befektetések konkrét megnyilvanulasi formai. Ezek a relacio-specifikus befektetések
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valosagosak, a vallalati gyakorlatban hasznalt koltségnyilvantartdsi, szamviteli rendszerek
ugyanakkor jelenleg nem alkalmasak arra, hogy mértékiikr6l objektiv nyilvantartast
vezessenek. Ezért a kutatasok a relacio—specifikus befektetések mértékének megragadasa soran
jellemzden a szakértdi becslés (tehat a percepciok mérésének) modszerével élnek, s az adott
kapcsolatra legnagyobb ralatassal rendelkezé szakemberek szubjektiv véleményét kérdezik
meg jellemzden 1-7—es Likert skalat alkalmazva (lasd pl. Dyer et al., 1998). Kutatasunk soran

mi is ezt a modszertani megoldast hasznaltuk.

Adott kapcsolat bedgyazottsagat tehat a kapcsolatban egylittmiikodo felek relacio—specifikus
befektetéseinek mértékével tudjuk megragadni. A kapcsolatban kooperalé felek kdzott szamos
tényez6 generalhat ilyen befektetéseket. E tényezoket térképezi fel az ismert ARA modell. Ez
a modell empirikus kutatasokra, ezen beliil els6sorban széles korli esettanulmanyokra épitve a
felek kozotti egyiittmiikodésnek, s ebbdl adodoan a kialakuld {izleti kapcsolat tartalmanak
harom egymashoz szorosan kapcsoldodd épitdelemét kiilonbozteti meg: a tevékenységek, az

er6forrasok €s a szereplok kozotti — mas néven tarsas — kotelékek.

A tarsas kotelékek a kapcsolat soran egylittmiikodo vallalatok alkalmazottai kozott kialakuld
kotelékek. Ezek a kotelékek annal erdsebbek, minél inkdbb ismerik egymadst a résztvevo
személyek, minél inkébb kozel érzik magukat egymashoz, biznak egymasban, elkotelezettek
egymas irant, s minél inkabb értékelik ¢és befolyasolni képesek egymast (Wilson — Jantrania,
1995; Wilkinson — Young, 1994). A tarsas kotelékek kiemelt elemei koz¢ tartozik tehat az
elkotelezettség, a bizalom és az elégedettség, melyek mindegyikének kialakulasa relacio—

specifikus befektetéseket igényel.

A kapcsolatban létre jOvO tevékenység kitelékek erdssége az egylittmikodés soran végzett
tevékenységek igen sokfélék lehetnek, ide tartozik az interakciot kiséré informdaciok
megosztasa, a felmeriild6 problémamegoldas, stb. Ezek a tevékenységek a kapcsolat
elérehaladtaval jellemzden strukturalodnak €s rendszerszeriivé valnak (Batonda — Perry, 2003),

ami szintén relacid-specifikus befektetésekkel jar egytitt.

Erdforras kotelékek Ohatatlanul kialakulnak a kapcsolatban egyiittmiikodé véllalatok kozott,
hiszen a felek az idok folyaman adaptalodnak egymashoz, kdlcsondsen illesztik erdforrasaikat.
Az egyiittmiikddés alapvetd célja, hogy a fogyasztdi értékteremtéshez sziikséges, az egyes

véllalatok szamdra torvényszerlien korlatozott mértékben rendelkezésre allo eréforrasokat
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kombinalja, kiegészitse. Az erOforrasoknak ez a kombindcidja nem csak a klasszikus
eréforrasok esetén megy végbe, de a nem megragadhat6 er6forrasok (pl. tudas) és képességek
esetén is. Az eréforrasoknak ez az illesztése a hatékonysagnovelésének forrasa, de lehetveé
teszi azt is, hogy az egylittmikodo felek kozotti eréforrasok kombinacidjaval uj er6forrasok
fejlédjenek ki. A hatékonysdg novelése mellett az eréforrasok Osszekapcsolasa (s ezzel
parhuzamosan a tarsas ¢és tevékenység kotelékek kialakuldsa) tehat az innovacio alapvetd
forrasa (Ford et al., 2003). Mind az egylittm{ikodo felek eréforrasainak illesztése, mind a kzos

er6forrasok kialakitasa egyiitt jar relacio-specifikus befektetésekkel.

A harom koteléek mindegyike esetében igaz, hogy azok kialakitasa és erdsitése igényli relacio-
specifikus befektetések végzését. Minél gazdagabbak az egyiittmiikédo felek kozotti tarsas
kapcsolatok, minél szélesebb korii és intenzivebb az egyiittmiikodo felek altal a kapcsolatban
végzett tevékenységhalmaz, illetve minél mélyebb az iizleti partnerek kozétti eroforras—
kapcsolodas, anndl magasabb lesz a kapcsolat reldacio-specifikus befektetésének mértéke és igy

a kapcsolat beagyazottsaga is.

Kutatdsunk konkrét célja az volt, hogy megvizsgaljuk: Vajon a diffuziés modellként is ismert
Bass-féle ¢letciklus modell alkalmas-e arra, hogy a megrendeld és beszallito vallalatok kozott
kialakul¢ tizleti kapcsolat kiemelt jellemzd6jének, a kapcsolat beagyazottsagi fokanak idobeli
alakulasat megragadja? Konkrétan annak vizsgélatara keriilt sor, hogy leirhat6-e az iizleti
kapcsolatokban az egyiittmiikodés sordn felhalmoz6dd relacio-specifikus befektetések
mértékének idébeli alakuldsa az €letciklus modell altal meghatarozott logisztikus gorbével. A
kvantitativ elemzés soran a kapcsolatok beagyazottsagdnak mértékét, azaz a kapcsolatban
meglévé relacio-specifikus befektetések pedig az Tlzleti kapcsolatokkal foglalkozo

szakirodalomban elfogadott in. ARA modell épitéelemei mentén keriiltek mérésre.

A kutatasi kérdés megvalaszolasa érdekében végzett elemzés Gsszetett folyamat volt, melynek
gondolatmenetét és egyes Iépéseit mutatja be a 4.1. abra. A kovetkezdkben ezek részletes

kifejtésére kertil sor.

Az lizleti kapcsolatok beagyazottsagi fokat tehat mérni kellett, hiszen csak az ezzel kapcsolatos
adatok segitségével lehet annak iddbeli alakulasat vizsgalni. Ennek érdekében kvantitativ
kutatast, kérddives lekérdezést végeztiink. Ez a felmérés része volt a Budapesti Corvinus

Egyetem (BCE) Versenyképesség Kutaté Kdzpontja altal tamogatott és a BCE Logisztika és

78



Ellatasi Lanc Menedzsment Tanszékén végzett ,,Kis- €s kozépvallalatok beszallitoéi pozicioi és
azok hatasa versenyképességiikre” cimi, 2007-2008-ban végzett kutatdsi programnak. E
felmérés keretében tobb kutatdsi kérdés vizsgalatara is sor keriilt. Az 6nallo fejlesztésii
kérddivben a fenti elméleti koncepciokra, modellekre épitve jelen fejezet kutatasi kérdésének
vizsgalatara alkalmas kérdések is szerepeltek. A kérddiv on-line mdédon 170 vallalatnak kertilt

kikiildésre. Kitoltott kérdoiv 72 vallalattdl érkezett vissza.

4.1. abra: A kutatas gondolatmenete és egyes elemzési lépései
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0. Kutatasi lépés: Az lizleti kapcsolatokban meglévo
kiilonbo6z6 kotelékek kiépitése soran generalt relacio—
specifikus befektetések feltérképezése és kérdéivben torténd

lekérdezése

A 4

1. kutatasi 1épés: Az iizleti kapcsolatok beagyazottsagi fokanak (mint
hasznossagnak) mérése a kiilonboz6 kapcsolati kotelékek altal generalt relacio—
specifikus befektetéseken keresztiil — a tipikusnak tekintett iizleti kapcsolat 46
allapotanak meghatarozasa két —
implicit és explicit — modon egyarant

/\

BEAGYAZOTTSAG MERESE |
IMPLICIT MODON, MUTATOSZAM
RENDSZERREL:

\

(1) Eroforras kotelékek altal generalt
beagyazottsag mértékének mutatészama

(2) Tevékenység kotelékek altal generalt
beagyazottsag mértékének mutatészama

(3) Szocialis kotelékek altal generalt
beagyazottsag mértékének mutatészama

BEAGYAZOTTSAG MERESE
EXPLICIT MODON, EGYETLEN,
ATFOGO MUTATOVAL:

-

A/

I1. 1épés: Az életciklus modell
diszkretizalasa, szakaszokra bontasa (mind
lineéris, mind logaritmikus hasznossagi
fliggvények alkalmazasaval);

I11. 1épés: A képzett beagyazottsagi
mutatészamok alapjan a mintaban szerepld
iizleti kapcsolat—allapotok életciklus
szakaszokhoz rendelése (mind a két
hasznossagi fiiggvény mellett);

IV. 1épés: A két hasznossagi fiiggvény
altal kapott csoportbeosztas
Osszehasonlitdsa.

Atfog6 beagyazottsagi mutato képzése
az eréforras, a tevékenység és a
szocialis kotelékek altal generalt

bedgyazottsag mértékeinek dsszegeként

V. Iépés: Az atfogd beagyazottsagi mutatd
alapjan a megfigyelt iizleti kapcsolat—
allapotok ¢letciklus modellhez valo
illeszkedésének vizsgalata, mely soran a
megfigyeléseknek mind a normal, mind
logisztikus eloszlasi fiiggvénnyel
megragadott életciklus modellhez vald
illeszkedését teszteljiik.

— —

VL. Iépés: A kapott eredmények Osszevetése,
értekelése
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A kutatds kozponti témdjara, a megrendeld — beszallito kapcsolatok iddbeli fejlodésére
vonatkozo kérdésekre a valaszadok 64%-a adott teljes korli valaszt. A minta elemszama tehat
46, ami 0sszességében 27%-0s tényleges valaszadasi ratat jelent. Annak oka, hogy a kérddivet
kitoltd vallalatok az elemzésiink soran hasznalt kérdésekre nem mindig adtak véalaszt,
megitélésiink szerint alapvetéen az volt, hogy az {lzleti siker szempontjabdl érzékeny
kérdéseket tettiink fol. Arra kértiik ugyanis a szakembereket, hogy egy kiemelt, a vallalat
szdmara jelentds megrendel6jével valo iizleti kapcsolatra gondoljon, s erre a kapcsolatra
vonatkozoan toltse ki a kérddiv e részét. Tapasztalataink szerint a vallalatok kiemelt
igyfeliikkel kapcsolatban altalaban tartézkodnak és vonakodnak informaciokat nyilvanossagra

hozni még akkor is, ha egy kutatadsban a vallalatok anonimitasa megigért és biztositott is.

A kutatds soran a dontéselméletben elterjedt modszertan jelentette az alapot, hiszen a kérdoiv
adataira alapozva ragadtuk meg az iizleti kapcsolatok bedgyazottsagnak mértékét, s ezt a
mértéket egyfajta hasznossagként értelmeztiikk. Annak vizsgalatara vallalkoztunk, hogy az
tizleti kapcsolat ily moédon mért kiemelt jellemzdjének — az iizleti kapcsolatok
bedgyazottsaganak — mért értékei illeszkednek-e az életciklus modell logisztikus gorbéjéhez,
mint ahogyan azt az tizleti kapcsolatok idobeli fejlodését vizsgald szdmos kutatd kvalitativ
kutatasi eredményekre alapozva feltételezi. E tesztelés sordn a Bass-féle alapmodellt
hasznaltuk, s statisztikai mutatokkal azt vizsgéltuk, hogy az iizleti kapcsolatok altalunk mért
bedgyazottsaganak mértékei mennyire illeszkednek ehhez az életciklus gorbéhez.
Természetesen a felmeriild dontéselméleti (sorrendképzési) problémdk tisztdzasdhoz a
gorbeillesztés vizsgalata soran a matematikai statisztika eszkozrendszerét és modelljeit is

igénybe kellett venni.

Az iizleti kapcsolatok idobeli fejlodeését kutato szakemberek tipikus modszertani problémajaval
mi is szembesiiltiink: Az életciklus idobeli, dinamikus jelenség, mintank pedig statikus, s ez
problémassa teszi az idosoros vizsgalatok elvégzését. Az elemzések végrehajtasahoz tehat
esetiinkeben is csak egy keresztmetszeti minta allt rendelkezésiinkre, azonban az altalunk
Jjavasolt megoldassal igy is tesztelheto, hogy az iizleti kapcsolatok bedgyazottsagi fokanak
idobeli alakulasa az életciklus modell dltal meghatarozott gorbe szerint alakul-e. Ennek
érdekében feltételeztiik, hogy az iizleti kapcsolatok beagyazottsagianak fejlédése idealis
esetben a Kiilonbozo iizleti kapcsolatokban alapvetéen hasonl6 modon megy végbe. Erre

alapozva azt a médszertani megoldast valasztottuk, hogy a mintankban szereplo 46

81



megfigyelést egy ilyen tipikusnak, idealisnak tekintett iizleti kapcsolat 46 Kkiilonbozo
idobeni allapotanak tekintettiik.

Az elemzéshez rendelkezésre allo minta statisztikai értelemben kis minta, mely azonban
alkalmas arra, hogy vizsgaljuk a kutatdsi kérdést, azt, vajon az Tlizleti kapcsolatok
beagyazottsagi fokanak iddbeli alakulasa leirhato-e az életciklus modell segitségével. Annak a
kérdésnek a megvalaszolasara, hogy az adatallomanyunk kis, vagy nagy mintanak tekintheto, a
statisztikai elmélet nem ad teljesen egyértelmli megoldast. Nagy minta lehet egy 30 elemi
halmaz, ha a megfigyelések eloszlasa szimmetrikus és kis mintanak szdmithat egy tobb szazas
mintanagysag, ha nem szimmetrikus (Hunyadi et al., 1997, 283. old.). A kérd6iv kérdéseire
adott valaszok eloszlasa szimmetrikus, mivel mutatéinkra sem a logisztikus sem a normalis
eloszlas nem utasithat6 el. Az elemzéshez sziikséges statisztikai mutatok vizsgalatara az SPSS

14.0 és SPlus statisztikai programcsomagok segitségével keriilt sor.

A kérddives adatfelvétellel az {izleti kapcsolatok bedgyazottsiganak mértékét kellett
kvantitativan megragadni, ezért abban olyan kérdések szerepeltek, melyek az {izleti kapcsolat
ARA modelljében azonositott hdrmas kotelékrendszernek, illetve az ezekhez kapcsolodo
relacio-specifikus befektetéseknek a feltérképezését céloztak. Mindharom kapcsolati kotelék
igen sokrétli, szamos dimenzioban értelmezhetd és lekérdezhetd. Természetesen minél tobb
oldalrol kozelitjik meg az egyes koteléktipusokat, anndl mélyebb betekintést kapunk a
vizsgalni kivant témakorbe. Ugyanakkor a kérddiv Osszedllitasanal fontos volt az is, hogy
lehetdleg elfogadhatd hosszusagu legyen a kérdoiv, melynek kitoltését vallaljak a szakemberek.
Ezért az egyes kapcsolati kotelékekre vonatkozo kérdések szama korlatozott. A tdarsas kételékek
esetén a kapcsolatban kialakult, ott érvényes kapcsolati normék (Duffy — Fearne, 2002)
lekérdezésére keriilt sor. Ezek kozé tartozik a felek elégedettségének szintje, az elkételezettség
meérteke, a bizalom szintje, a személyes kapcsolatok erdssége.

Korabbi kutatasok ramutattak, hogy a kapcsolat sikere és fejlddése szempontjabol a tevékenység
kotelékek kozil az informaciok megosztasaval kapcsolatos tevékenységeknek kritikus
jelentdségiik van (Dyer et al, 1998). Ezért a tevékenység kotelékek vizsgalatakor az
informaciocserével  kapcsolatos — tevékenysegeket  helyeztiik  kérdoives — elemzésiink
kozéppontjaba. Az erdforras kotelékek feltérképezése soran a kérddiv kozvetleniil rakérdezett
azokra a konkrét, az adott iizleti kapcsolathoz kotodo erdforrasokra, melyek relacio-specifikus

befektetésekkent jelennek meg.

82



4.1. tablazat: A kapcsolatban fontos harom kdotelék—tipus €és azok leképezése, megjelenése a
kérddives kutatds soran

Kapcsolati kotelékek Az adott tipus Kérdéscsoport szima a
tipusai megragadasa a kérdéivben
kérddives kutatasban
Szocialis, vagy tarsas Kapcsolati normak jellemzoi A27
kotelékek
Tevékenység kotelékek Informacidcserével A25
kapcsolatos
tevékenységek
kiterjedtsége €s
intenzitasa
Eréforras kotelekek Konkrét relacio—specifikus A24
eroforrasok,
befektetések tipusai és
mértéke

Az elemzés soran hasznalt konkrét kérdések megtalalhatoak a fejezet mellékletében.

Fontos, ezért ismételten hangstlyozni szeretnénk, hogy az elemzés soran hasznalt valamennyi
kérdés kitoltése esetén a kitolték beszdllitéi pozicioban 1évé vallalatok szakemberei voltak. Ok
valaszadasuk soran egy konkrét, sajat vallalatuk szempontjabol meghatdrozo jelentoségii
megrendelojével fenntartott, tehat mar hosszabb ideje 1étezo €s a jovo szempontjabdl is fontos
kapcsolatra kellett, hogy gondoljanak, s erre a kapcsolatra vonatkozoan értékelték a kapcsolat
jellemzdit is. Modszertani szempontbdl ezt azért fontos, mert az tizleti kapcsolat bedgyazottsagi
fokanak iddbeli alakuldsat vizsgaltuk, ezért el kellett keriilni, hogy olyan vevdi kapcsolatra
vonatkozoan t6ltsék ki a kérddivet, mely az IMP fogalomkdrében gondolkodva csak adott
cserén, tranzakcion, esetleg epizodon alapul, de az egylittmiikodés még nem érte el az lizleti
kapcsolat fejlettségi szintjét. Ez azt biztositotta, hogy a kérdéivekben értékelt tizleti kapcsolatok
hosszabb tavra tekintettek vissza, tehat idobeli fejlodésiik is vizsgalhatd. A kérddivet kitoltok
vezetd beosztasban 1évd szakemberek voltak, akik az adott {izleti kapcsolatok értékeléséhez
sziikséges ralatassal rendelkeztek: key account menedzserek, logisztikai menedzserek, illetve
ellatasi lanc vezetdk. Tisztdban vagyok azzal, hogy egy-egy vallalat szamos {izleti kapcsolatot
tart fenn mitkddése soran. Jelen kutatés csak egy, de a vizsgéalatban szerepld vallalatok szdmara

kiemelkedden fontos konkrét kapcsolat elemzését tette lehetové.

Meg kell jegyezni tovabba, hogy a kérddivben ugyanazon kiemelt vevdi kapcsolat esetén

nemcsak annak lekérdezése tortént meg, hogy a vizsgalt kapcsolati kotelékek, illetve az ehhez
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kapcsolddo relacid-specifikus befektetések hogyan alakultak a beszallitoi oldalrol, de arra is
rakérdezett a kérddiv, hogy vajon a beszallitdo miképpen értékeli, a vizsgalt kapcsolati ktelékek
¢s relacio-specifikus befektetések miképpen alakultak a vevé oldalarol. A két oldal
befektetéseinek vizsgalata szerint az elemzésben szerepld kapcsolatokban a vevéi és a
beszallitoi oldalnak a vizsgalt kapcsolati kotelékekre vonatkozo valaszai erds asszociaciot
mutattak egymassal, ezért a bedgyazottsag mérése soran mar csak a beszallitoi oldal értékelését

és adatait hasznaltuk fel.

Az ¢letciklus folyamatok modellezésére a gazdalkodastudomanyban nagyon népszerii €s
elterjedt modszer a diffuzids folyamatok vizsgalata. Az alkalmazasok azonban nem csak a
gazdalkodastudomanyban lelhetdk fel, de pl. a bioldgiaban, jarvanytanban, a pszichologidban,
az innovacid kutatasaban, de még az energiafelhasznalas teriiletén is elterjedtek. A diffuzios
folyamatok megragadéasara mi a marketingbdl ismert életciklus hipotézis matematikai modelljét
hasznaltuk. Ez az ¢életciklus modell a vizsgalt jelenséget egy kiemelt mutatoszam — pl. a
marketingbdl ismert termék életciklus esetében az értékesitési volumen, vagy arbevétel —
iddbeli alakuldsa mentén irja le. A marketingben alkalmazott életciklus hipotézis matematikai,
modellszeri megragadasa Bass (1969) nevéhez fiizddik, aki eldszor javasolta a hipotézis
leirasara a logisztikus gorbéhez vezetd differencidlegyenletet. A Bass-féle modell
alkalmazasar6l és tovabbi altalanositdsairol jo attekintést nyajt Radas (2005) cikke. Az

ismertetést ez utobbi dolgozat alapjan hajtjuk végre.

Az életciklus hipotézis Bass-féle alapmodellje egy piaci terméket allit a vizsgalat
kozéppontjaba. A megvalaszoland6 kérdés ugy hangzik, hogy idében hogyan alakul az adott
termék értékesitési volumene. Erre a kérdésre adott valasz egy S alaku gorbét ad, amit az
empirikus vizsgalatok is alatdmasztanak. Az empirikus modell egy differencialegyenlet,

aminek kovetkezd a forméja:

ar @ _

” m—F(t))-(p+%-F(t)),

ahol a p €s g paraméterek az innovaciot és az utanzast testesitik meg, mig F(¢) a kumulalt eladott
termékek szdma a t—ik idépontban és m a piac mérete, vagyis a maximalisan eladhat6 termékek
szama. Ennek a differencidlegyenletnek viszonylag konnyen meghatarozhat6 a megoldasa, ami

adott F(0) kezdeti érték esetén:
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1P oo

g
FO=m —wa

ahol a c érték az alabbi egyenletbdl kaphatdé meg

c=- ! -ln(ij.
pP+q p

Az F(t) megoldasi fliggvény a logisztikus gorbét adja meg, amelyet a 4.2. abran lathato. A gorbe

harom jol elkiilonithetd szakaszbol all. Az els0 szakaszon viszonylag lassi novekedés
tapasztalhatd, a masodikon egy gyors felfutas, végiil a harmadik szakaszon a ndvekedés iiteme

ujra lelassul.

A marketingben ¢és természetesen az innovacioban is a diffuzids folyamatokat nem mindig
valamilyen jol mérhetd, folytonos véltozohoz kotik, mint pl. az értékesités volumenéhez, vagy
arbevételéhez, hanem valamilyen ordinalis skdlan mért mutatohoz. Az életciklus hipotézisben
szerepld eladasok nagysagat is sokszor inkabb szakaszoljak, és igy lehet beszélni a termékek

esetén (Chikan, 2008):

e bevezetésrol,
e no6vekedésrol,
o ¢lrettségrol és

e hanyatlasrol.

Ezt a négy fazist vizsgalhatjuk a diffuziés folyamatokkal, azonban a logisztikus gorbénél
hianyzik a hanyatlési fazis, mert a logisztikus gorbe monoton ndvekvd, és igy nem létezik
visszaesés. A gazdalkodastani felsGoktatdsban is a logisztikus gorbe tulajdonsaga alapjan
kiilonboztetik meg az egyes szakaszokat (Polli — Cook, 1969). A bevezetés €s az érettség fazisai
viszonylag laposak, mig a novekedés viszonylag meredek felfutast mutatnak. Ha nem akarunk
aranyskalan maradni, azaz pl. az értékesitési volument modellezni, akkor a harom névekedési
szakaszhoz rendelhetlink szamokat egytdl haromig, amivel ordinalis skalara képezhetjiik le az

elobb targyalt eseteket. Ezzel a logisztikus gorbére idoben valtozo, de ordinalis skalan
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értelmezett €letciklus szakaszok értelmezésére keriilt sor. Ezt a felfogast a 4.2. abran lathatjuk.
Az F(r) fuggvény a logisztikus gorbét szemlélteti, mig a G(r) az F(r) gorbe diszkretizalt

valtozata.

4.2. abra: A diszkretizalt logisztikus gorbe

F()
€0

0

t t2

Az abran igy a (0, t1) idéintervallumon a bevezetés szakaszaban van a termék, amit az egyes
érték hozzarendelésével azonositunk. A (ti, t2) intervallumon a ndovekedés szakaszaban van a
termék, amit a kettes érték hataroz meg, mig a harmas értékhez a (t2, +o0) szakaszon az érettség
feleltethetd meg. Ezzel az értelmezéssel egy 1dotdl fiiggd gorbét hatdrozunk meg, amivel a
termék idobeli fejlodését értelmeztiik. Mivel a logisztikus gorbe volt a vizsgalat kiindulopontja,

ezért ez utdbbi gorbét tekinthetjiik a gérbe diszkretizalt valtozatanak.

A kutatas célja az volt, hogy megvizsgaljuk a marketingben, a vallalat piaci ndvekedésének
vizsgélatanal, de az innovacio terjedésének diffuzidos modelljeként is ismert életciklus modell
alkalmas-e arra, hogy az tlizleti kapcsolatok beagyazottsagi fokanak idébeli alakulasat leirja.
Ezzel gyakorlatilag az iizleti kapcsolatok beagyazottsagdnak életciklus modelljét kivantuk
illusztralni, ami dinamikus jelenség. A vizsgalatok végrehajtasahoz — mint emlitettiilk — csak
egy keresztmetszeti minta allt rendelkezésre, de feltételeztiik, hogy az iizleti kapcsolatok
beagyazottsaganak idobeli fejlddése minden kapcsolat esetében hasonloan megy végbe. Ezért
a vizsgalatban szerepld 46 kapcsolat e fejlodési palyanak 46 konkrét realizacidjat reprezentalja,
azaz ugy tekinthetjiik ezeket a megfigyeléseket, mint a kapcsolat e tipikusnak tekinthetd

fejlodési palydja egy-egy idoben megvalosult értékei.
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Az ¢életciklus modell azt tételezi fel, hogy a vizsgalt jelenség valamilyen kiemelt mutatoszam
szerinti novekedése egy paraméter mentén id6ben logisztikus eloszlast kovet. (Meg kell
jegyezni, hogy a logisztikus és normalis eloszlas gorbéi nagy hasonlosadgot mutatnak, ezért az
elemzéseinkben mindkettd vizsgalata szerepel.) A logisztikus eloszlas gorbe alakja a kovetkezo
modon irhato le:

F@)=—

—m 2

1+e *

ahol m a varhat6 érték és s = ——- o, ahol a o szoras, €s x a vizsgalt valtozo. A felmérés soran
V4

lekérdezett 46 {izleti kapcsolat csoportba osztdsa, azaz a bevezetési, ndvekedési €s érettségi
szakaszok szerinti csoportositasat négy kiilonbozd elemzési modszerrel tortént meg. A négy

elemzési modszert:

1. az iizleti kapcsolat beagyazottsaganak mérési modjai (azaz explicit modon, konkrét
mutatészammal mért és implicit médon, azaz mutatészam rendszerrel mért) és
2. az adattranszformdcio soran hasznalt hasznossagi fiiggvény tipusai — azaz linearis és

logaritmikus — alapjan kapjuk meg (lasd 4.2. tablazat).

Cél annak vizsgalata volt, hogy a négy elemzgs altal kapott eredmények mennyire hasonlitanak
egymasra, illetve mennyiben kiilonboznek egymadstol. Arra kerestiik a valaszt, hogy a
mintankban szerepld tlizleti kapcsolatok beagyazottsaganak foka valoban kdveti-e az €letciklus

modell altal sugallt logisztikus gorbét.

4.2. tablazat: Attekintés az elvégzett elemzésekrol

Hasznossagi fiiggvény tipusa
Linedris Logaritmikus
Bedgyazottsag mérésének modja
Explicit (konkrét mutatoval mért) 1. elemzés 2. elemzés
Implicit (mutatoszam  rendszerrel 3. elemzés 4. elemzés
mért)
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A fenti négy elemzés koziil a harmadik €s a negyedik csak a csoportba osztast végzi el a
tobbvaltozos statisztikai modszertanbdl ismert nem-hierarchikus klaszteranalizis segitségével,
még nem teszteli az adatallomény logisztikus voltat. Az iizleti kapcsolatok beagyazottsaganak
mérésére hasznalt mutatdrendszer az elméleti felvezetésben mar ismertetett harom kotelék
tipust (a szocialis, tevékenység és erdforras kotelékeket) ragadja meg. A klaszteranaliziseket a
logaritmikus és a lineéris hasznossagok e harom mutatdjara végeztiik el.

Az életciklus szakaszok megragaddsa az SPSS 14.0 programcsomag Quick cluster
meniipontjaval tortént meg, mert ebben a csoportositd eljarasban fixalhatdé a képzendd
csoportok szama. Itt is harom csoport (€letciklus szakasz) hasznalatara keriilt sor, mert az
¢letciklus hipotézis négyes felosztasabol — vagyis a bevezetés, ndvekedés, érettség és hanyatlas

szakaszaibol — a logisztikus gorbével csak az els6 harmat lehet megragadni.

Az elsO és a masodik elemzés egy konkrét mutatdszammal ragadja meg a vizsgalt iizleti
kapcsolatok beagyazottsagdnak mértékét. E konkrét mutatoszam segitségével mar nem csak a
csoportbeosztast lehet vizsgalni, de tesztelni lehet a beagyazottsag mértékének kiilonbozo
eloszlas fiiggvényekhez torténd illeszkedését is. A kovetkezd alfejezetben részletesen

ismertetetjiik az elvégzett elemzéseket, kapott eredményeinket és azok értelmezését.

4.2. Az iizleti kapcsolat életciklus modelljének tesztelése — eredmények

Mint azt kordbban mar emlitettiik, az iizleti kapcsolatok bedgyazottsaganak vizsgalatara, és
azok életciklus szerinti alakulasara kérdoiviink 24., 25. és 26. kérdéseit hasznaltuk. A kérdések
koziil a 24. az iizleti kapcsolatokban egylittm{ikodo felek kozott kialakuld és relacio-specifikus
befektetéseket generalo eréforrds kotelekeket vizsgalta. A 25. kérdéscsoportban a kapcsolatban
kooperal6 felek kozotti kialakulo tevékenység kotelékekkel kapcesolatos tényezok keriiltek, és
végiil a 26. kérdéscsoportban a tarsas kotelékek erdsségét mértilk. Mindharom kotelék az
altaluk generalt relacio-specifikus befektetések altal noveli a kapcsolat beagyazottsaganak
szintjét. Alapfeltevésiink ugyanis az volt, hogy az ARA modell hdrom tényezdjével lehet a
vallalati kapcsolatok bedgyazottsagat megragadni. A kérdésekre adott valaszokat 1ényegében
preferencia relaciokként, vagyis hasznossagokként foghatjuk fel, amely a mikrookondmia
fogyasztaselméletébdl jol ismert. A cél az volt, hogy ezen hasznossagi értékek mentén

probaljuk meg a mintdban szerepld lizleti kapcsolatokat kiilonbozé életciklus szakaszokhoz
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rendelni. Ennek a hozzarendelésnek, szakaszolasnak az elvégzéséhez két, a statisztikdbol ismert

modszert alkalmaztunk.

Az elemzés elso 1épéseként a kapcsolatok beagyazottsagat befolyasolo kiillonbozo kotelékeket
megragadd kérdéscsoportokbdl egy-egy konkrét mérdszamot képeztiink, amely az egyes
tényezOcsoportok, vagyis az erdforras, a tevékenység és tarsas kotelékek altal biztositott
kapcsolati bedgyazottsdg mértékét (hasznossagat) mérd mutatokként értelmezhetdek. Ezt
kovetden az adott vallalat kapcsolati beagyazottsagat e hasznossagok egy adott fiiggvényeként
ragadtuk meg. Kétféle hasznossagi fiiggvényt is hasznaltunk a vizsgalat elvégzéséhez: a linearis
¢s a logaritmikus hasznossagi fliggvényeket. A hasznossagi fiiggvényeket azért valasztottuk
meg ily mddon, mert a dontéselméletben és a mikrodkonomia fogyasztaselméletében is a
hasznossagok konkav fiiggvényekkel irhatoak le legjobban azért, hogy ezzel a maximalitas
sziikséges ¢és elégséges feltételei teljesiiljenek. Analitikusan a logaritmikus hasznossagi
figgvényeket az egyes kérdéscsoportokra a kovetkezd modon definidltuk. Eldszor a
logaritmikus hasznossadgok elddllitdsdnak bemutatasara keriil sor. Az egyes kapcsolati

kotelékek hasznossaga igy az aldbbi modon néz ki:

4
res __ res
Ulog,j _zln(Uij )’
i=1

U act

7
_ act
log,j — Zln(Ui/. )’
i=1

4
soc  __ soc
Ulog,j - Zln(Uij )’
i=1

ahol Uy, ., Uy, ¢és U,y az erbforras, a tevékenység és a tarsas (social) kotelékeket

megragadd kérdéscsoportokbol képzett elméleti hasznossagokat, azaz az iizleti kapcsolat

beagyazottsaganak mértékét mutatja a j—ik tzleti kapcsolat esetén. U (i=1,...,4), U"
(=1,...,7), és U;” (i=1,...,4) értékek pedig a vallalati szakemberek altal ugyanezekre a

koteléktipusokra vonatkozo, a kérddiv valaszaibol szarmazé értékek. Meg kell itt jegyezni,
hogy az er6forras kotelék megragadasara hasznalt A24—es kérdés négy alkérdést tartalmazott.
A tevékenység kotelékhez tartozd A25—0s kérdés hét, mig a tarsas kotelékekhez tartozo A27—

es kérdés 4 alkérdésbdl allt. Ez magyarazza a fenti képletek indexeit.
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A linedris hasznossagokat a kérdésekre adott valaszok értékeinek atlagaként, az alabbi mddon,

definialtuk:

4

Z U l;es

res __ i=l

lin,j — Ta
d t
Sur

act __ i=l !

lin,j — 7 ’
4
Sup

U, =5,

ahol U, Uit és U, az egyes kérdéscsoportokbol képzett linearis hasznossagokat, azaz a

4 7 4 1, X . .o . . 4 7 res .o act
kapcsolat beagyazottsag mértéket mutatja a j—ik tizleti kapesolat esetén, és U~ (i=1,...,4), U,
(=1,....7), é U™ (=l,...,4) értékek ebben az esetben is a konkrét kérdSives

megkérdezésekbdl szarmaznak.

A konkrét iizleti kapcsolatokra jellemz0 €s a beagyazottsag mértékét befolyasold kiilonbozd
kotelékek egyedi hasznossagait mar az el6zéekben definialtuk és minden egyes kapcsolatra
képeztiik. Ezek 0sszege adja az adott kapcsolat bedgyazottsagat. A beagyazottsdg mutatoja

logaritmikus hasznossag esetén a kdvetkez6é formaban allithato elo:

— UVES +UaC[ +USOC

Ulog,./‘ log,j log,j log,j *

valamint a linearis hasznossag esetén a hasznalt képlet az alabbi

— UV@S + UaCt + USOC

lin,j lin,j lin,j lin,j >

U

képlettel hataroztuk meg, ahol a j index a vizsgalt lizleti kapcsolat sorszamat jeloli, azaz

(=1,...,46).
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A kapott 46 elemii logaritmikus ¢és linearis hasznossagok eloszlasa az SPSS 14.0 és az SPlus
programcsomagok segitségével keriilt elemzésre. Az SPSS statisztikai programcsomag Graphs
mentipontjanak P-P és Q—Q Plots elemeivel tesztelhetd vizualisan, hogy mennyire j6 egy-egy
eloszlas illeszkedése. Sajnos arra azonban nem kaptunk valaszt, hogy az illeszkedés
statisztikailag mennyire jo, vagyis mennyire fit a vizsgalat. Az SPlus statisztikai
programcsomag azonban lehetdvé teszi, hogy eloszlasok illeszkedését vizsgaljuk y>— és
Kolmogorov — Szmirnov probakkal. Az ismert eloszlasokbdl aztan mindkét eloszlas esetén
elvégezhetjiilk a vizsgalt iizleti kapcsolatok életciklus szakaszok — bevezetés, novekedés,
érettség — szerinti csoportba sorolasat. A csoportba osztasra a vizsgalt két hasznossagi mutato
(lineéris és logaritmikus) varhat6 értéktdl mért tavolsaga alapjan keriilt sor. Ez azt jelenti, hogy
a sz6rds meghatéarozott részét hozzdadjuk a varhat6 értékhez, vagy levonjuk a varhatd értékbol.
Az igy kapott két érték harom szakaszra osztja a szamegyenest. Ezzel megkapjuk az ¢életciklus
harom vizsgalt szakaszat.

és U

Az el6bbi modszert gy jellemezhetjiik, hogy az U mutatokkal expliciten

log, j lin,j
kifejezziik a megrendeld — beszallitd vallalatok kozotti kapcsolatok bedgyazottsagat. Ezért

neveztlk ezt explicit szakaszoldsnak.

Mint arra mar utaltunk, mas uton is elindulhatunk a vallalatok csoportba soroldsaval, az un.
implicit szakaszolassal. Ebben az esetben nem sziikséges kiszamolni az egyes vallalatokra a

kapcsolati beédgyazottsdg atfogd mutatdjat, hanem a kapcsolati kotelékek egyes

részhasznossagainak segitségével, azaz a logaritmikus hasznossag esetén az U[, ., Uy, és

U ;> valamint a linedris hasznossagok esetén az U;",, U e ; €s U, hasznossagok terében,

a klaszteranalizis segitségével oszthatjuk csoportokba a mintaban szerepld kapcsolatokat.

Osszesen tehat négy modszerrel oszthatjuk csoportba a vallalatainkat. Attekintésként foglaljuk

Ujra 0ssze a négy vizsgalatot!:

e explicit beagyazottsagi mutatd logaritmikus hasznossaggal,
e explicit bedgyazottsagi mutato linedris hasznossaggal,
e implicit beagyazottsag logaritmikus hasznossagokkal,

e implicit bedgyazottsag linearis hasznossagokkal.
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Az explicit beagyazottsagi mutatok vizsgalataval kapott eredmények

Az explicit beagyazottsagi mutatok esetén a képzett hasznossagok eloszlasat vizsgaltuk. A
logaritmikus bedgyazottsdgi mutatd eloszlasat elészor grafikusan, az SPSS statisztikai
programcsomagban a Q-Q ploton elemeztik. A legnagyobb illeszkedést vizudlisan a
logisztikus €s normalis eloszlas mutatta, tehat azt feltételezhetjiik, hogy a hasznossagok
eloszlasai ilyen goOrbéket irmak le. E két eloszlas illeszkedését a SPlus statisztikai
programcsomagban talalhaté y>—probaval teszteltik. Az explicit bedgyazottsagi mutatd a
logaritmikus hasznossag esetén 3,3778 értékii atlaggal és 0,72372 értékii szorassal rendelkezik.
A tesztelt eloszlasok esetén a két varhato érték azonos a logisztikus és normalis eloszlas esetén.
A normalis eloszlasnal a szoras marad az eloszlast leiré masik paraméter, mig a logisztikus

eloszlast jellemzd masik paraméter 0,399 értéket vesz fel.

Eldszor a logisztikus eloszlas illeszkedését vizsgaltuk. Az illeszkedést az SPlus program 12
intervallumra bontott osztalykozzel szamitotta ki, vagyis nagyjabol 4 elemet rendelt egy-egy
osztalykozbe. Ennek megfeleléen a y>-probank szabadsagfoka 11 lett. Az empirikus >
értékiink 6,6957 lett, azaz az ehhez tartozd valdszinliségi érték 0,8232, ami azt jelenti, hogy
17,68 %—os empirikus valoszinliségi szinten az eloszlasra tett feltevést elfogadhatjuk.
Természetesen ez azt is jelenti, hogy ennél alacsonyabb szinten, igy 5 %-0s szinten is

elfogadjuk a hipotézist.

A normalités vizsgalatanal szintén 12 osztalykozt képezett az SPlus program, mig az empirikus
2% érték 7,2174 adddott, ami 0,7812 nagysagu valdsziniiségi értéket adott ki. Ekkor az eloszl4sra

felirt hipotézist 21,88 %-—os empirikus valosziniiségi szinten el tudjuk fogadni.

Osszegzésként az allapithaté meg, hogy magas biztonsagi szinten — mar akar 10 %-nal is — nem

zéarhat6 ki az eloszlés logisztikus és normalis jellege sem.

A lineéris hasznossag eloszlasat a fentiekhez hasonloan vizsgalhatjuk. Mivel a részletek az
elobbieknek megfelelden alakulnak, Gjabb ismertetésétdl eltekintiink. A lineéris hasznossagi
értékek atlaga 10,1578, a szoras pedig 1,098 lett. Ekkor is két eloszlas johetett szdmitasba: a
logisztikus és normalis eloszlds. Az osztalykdzok szama most is 12-nek adodott, ami 11-es
szabadsagfokot adott. A normélis eloszlas esetén az empirikus »? érték 3,8085 lett, ami 0,9752

valosziniiséget jelent. Ez 2,48 %-os empirikus valdszinliségi szintet jelent. Logisztikus
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eloszlasnal az empirikus > érték 6,8723, ami 0,8093 valoszintiségi szintnek felel meg, igy a

minimalis biztonsagi szint 19,07 %-ot jelent.

A linearis hasznossagi értékekre is megallapithat6 az, amit a logaritmikus hasznossagra: Ebben
az esetben is magas biztonsagi szinten nem zarhato ki az eloszlasok logisztikus, de normalis

volta sem. Ennek az lehet az oka, hogy a két eloszlas alakja egymashoz kozeli.

Ezek utan a feladat az volt, hogy az adott eloszldsok mentén csoportokba osszuk a vizsgalt

iizleti kapcsolatokat (4. 3. abra). Ehhez a hasznossagi értékeket kellett csoportokba osztani.

4.3. abra: A logisztikus eloszlas és az életciklus szakaszai

F(x) | I

05~ —

Bevezetés Novekedés Erettség

A csoportba osztashoz, amint azt mar emlitettiik, az atlagtol valo eltérést véalasztottuk. A csoport

hatarait a kdvetkezd modon allapitottuk meg:

o bevezetés: [0,X—a-s),
° névekedés:[)_c—a-s,)_c+a-s),

o (rettség: [J_c+a'S,+00),

ahol x az atlagot jeloli és s a mintabeli szoras. Az atlagot és a szorast a linearis és logaritmikus
hasznossagok alapjan szamithatjuk. Az a érték azt mutatja, hogy a szoras hanyszorosat vonjuk

le, illetve adjuk hozza az 4tlaghoz. Az a értéknek két kimenetelét vizsgaltuk meg: a, =1 és
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1 . ) .
a, = 3 Az a szdm nagysaganak meghatarozasdhoz az irodalom nem ad szilard fog6dzot. Polli

¢s Cook (1969) dolgozatukban példaul csak 0,5 értéknél értelmezték a szakasz elvalaszto
pontokat. A csoportba osztassal kapcsolatos vizsgalat ebben az esetben érzékenység

vizsgalatnak is felfoghato.

Amikor a szorast adjuk hozza, illetve vonjuk le az atlagbol, vagyis a, =1, akkor a linearis és a
logaritmikus hasznossag is azonos csoportokba sorolja a vizsgalt lizleti kapcsolatokat, tehat
ekkor a csoportba osztas fiiggetlen a vélasztott hasznossagi fiiggvénytdl. Az eredményt a 4.3.
tablazat foglalja 6ssze, ahol a szamok azon tizleti kapcsolatok azonositdit mutatjak, amelyek a

kérdéscsoportra valaszoltak.

4.3. tablazat: A linedris és logaritmikus hasznossaggal nyert életciklus csoportok, a; = 1

Bevezetés Novekedés Erettség

Linearis: [0; 2,65)*
Logaritmikus: [0; 8,12)

Linearis: [2,65; 4,10)
Logaritmikus: [8,12; 12,09)

Lineéris: [4,10; +o0)

Logaritmikus: [12,09; +o0)

Az iizleti 7,18, 39, 48,49, 71, 2,3,4,5,6,8,9,11, 1,12, 17,22, 37, 50, 54,
kapcsolatok | 73 13,20,21,23,24,26, |,
szama 29, 36, 38, 40, 42, 44,

45,51, 52, 55, 57, 61,
63, 64, 65, 66, 67

* [az intervallum als6 hatdra; az intervallum felsd hatara)

Az eredmény tehat az, hogy az atlag egy szorasnyi kornyezetét kijelold paraméterre a bevezetés
stddiumaban 7 lizleti kapcsolat, mig a novekedési fazisban 31 és az érettségben 8 lizleti

kapcsolat van.
Vizsgaljuk most azt az esetet, amikor a, = 5! Ebben az esetben mar eltérnek egymastol a

linearis és a logaritmikus hasznossaggal nyerhetd csoportok. A linearis hasznossag esetén nyert

eredményt a 4.4. tablazat tartalmazza.
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4.4. tdblazat: A linearis hasznossaggal nyert €letciklus csoportok, ar = 1/3

Bevezetés Novekedés Erettség
Lineéris: [0; 9,49) Linearis: [9,49; 10,82) Linearis: [10,82; +o0]
Az iizleti 2,6,7,8,9,18,26,29, 13,4, 11, 20,23,65,67 |1,5,12,13,17,21, 22,
kapcsolatok | 38, 39, 43, 48, 49, 55, 24,36, 37,40, 42, 44,
szdma 57,63, 66,71 45, 50, 51, 52, 54, 61,
62, 64

A bevezetés fazisaba 18, a novekedési fazisban 7, és az érettség stadiumaban 21 {izleti kapcsolat

van. A logaritmikus hasznossag esetén kapott eredményeket a 4.5. tablazat mutatja.

4.5. tablazat: A logaritmikus hasznossaggal nyert €letciklus csoportok, a> = 1/3

Bevezetés Novekedés Erettség
Logaritmikus: [0; 3,14) Logaritmikus: [3,14; 3,62) Logaritmikus: [3,62; +0)

Az iizleti 2,3,6,7,8,9,18,23, |4,11, 13,20, 38, 44, 1,5,12, 17,21, 22, 24,
kapcsolatok | 26,29, 39,43, 48,49, |45,57,67 36,37, 40,42, 50, 51,
szama 55, 63, 65, 66, 71 52,54, 61, 62, 64

Ekkor a bevezetés fazisaban 19, a novekedési fazisban 9, és az érettség stadiumaban 18
kapcsolat talalhato. A 4.6. tablazatban a két csoportba osztds kereszttdblaja. Ezzel azt
vizsgéljuk, hogy a csoportba osztasok mennyire fedik egymast. Ehhez az asszocidcios
egylitthatokat alkalmazhatjuk, amelyek az SPSS programcsomagban is elérhetdek. Mivel az
adatok ordinalis skaldra keriiltek transzformalasra, ezért harom megadott mutat6 alkalmazhato
a kapcsolat erdsségének vizsgéalatdhoz, ezek a Kendall-féle 7, és 7., valamint a gamma
asszociaciés mérdszam. Itt most a Kendall-féle 7, €s a gamma mutatok értékét adtam meg, ami
0,681 ¢és 0,883 volt. Mindkét mutatdé empirikus szignifikancia szintje az SPSS
programcsomagban 0,000 volt. Ez arra mutat, hogy a két csoportba osztas erds kapcsolatban
all.

95



4.6. tablazat: Az explicit médon kapott csoportok dsszevetése ar = 1/3

Logaritmikus
1. csoport 2. csoport 3. csoport Osszesen:
Lineadris
1. csoport 18 3 0 21
2. csoport 0 4 3 7
3. csoport 0 2 16 18
Osszesen: 18 9 19 46

Az implicit bedgyazottsagi mutatok vizsgalataval kapott eredmények

Az implicit beagyazottsag vizsgalatnal megint a két hasznossagi fliggvény, azaz a linearis €s

logaritmikus hasznossag alapjan probaltuk képezni az életciklus szakaszokat reprezentalod

csoportokat. Ebben az esetben az emlitett U, Uy’ és U, linearis hasznossagok az

er6forrds, a tevékenység és a tarsas kotelékek kérdéscsoportokbdl képzett beagyazottsagi

mutatokat jeldlik. A logaritmikus hasznossdgok esetén e mutatokat az Uy, ., Uit és Uy

paraméterekkel irtuk le a j—ik tzleti kapcsolat esetén. A klaszteranalizist a linedris és
logaritmikus beagyazottsagi mutatészamokra kiilon-kiilon ugy keriiltek beallitasra, hogy
harom-harom csoportot képezzen. Azért nevezhetjiik ezeket implicit beagyazottsagi
mérdszamoknak, mert ebben az esetben nem adtunk meg minden egyes iizleti kapcsolatra egy
U

vagy U, . bedgyazottsdgi mérészamot, hanem a harom tényezd egyiittes ereddjeként

lin,j > log,j

akartuk csoportokba ,,szétszedni” a vizsgalt kapcsolatokat.

A linearis hasznossag esetén a 4.7. tablazatban bemutatott csoportositast adta a klaszteranalizis.
A csoportok szdma ebben a vizsgéalatban megegyezik az SPSS Quick cluster meniipontban
felajanlott, és elmentett csoportok szamaval. Amint latni fogjuk, ezek a felajanlott szamok nagy
hasonlésdgot mutatnak az explicit vizsgalatnal altalunk megadott ordinalis skalaval, azaz
felismerhetd, hogy a kapott klaszterek egy-egy életciklus szakaszhoz kothetok. Ezért a

tablazatban zardjelben jeleztem kapcsolat fejlodésének a fazisat.
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4.7. tdblazat: A linedris hasznossagra végzett klaszteranalizis életciklus csoportjai

1. csoport 2. csoport 3. csoport
(Bevezetés) (Novekedés) (Erettség)
Az iizleti 6,7,8,9, 20,26, 43, 2,3,4,11, 18 23, 29, 1,5,12, 13,17, 21, 22,
kapcsolatok | 48,57, 63, 65, 66,67 |36, 38, 39, 40, 44, 45, | 24, 37,42, 50,51, 54,
szama 49, 52, 55, 64, 71 61, 62

A besorolas szerint a bevezetés fazisaba 13 iizleti kapcsolat, a ndvekedés fazisaba 18, és az

érettség fazisaba 15 kapcsolatot tudtuk besorolni.

A logaritmikus hasznossagok alapjan a 4.8. tablazat bemutatott csoportokat kaptuk. Ebben az
esetben is igaz, hogy a kapott klaszterek egy-egy életciklus szakasznak feleltethetok meg.

4.8. tdblazat: A logaritmikus hasznossagra végzett klaszteranalizis életciklus csoportjai

1. csoport 2. csoport 3. csoport
(Bevezetés) (Novekedés) (Erettség)
Az iizleti 7,9,18, 26, 29,38,43, | 2,3,4,6,8,20,23,39, | 1,5, 11, 12,13, 17, 21,
kapcsolatok | 55,57, 63, 66,71 48, 49, 65, 67 22,24, 36,37, 40, 42,
szdma 44, 45, 50, 51, 52, 54,
61, 62, 64

E szerint a csoportba sorolds szerint a bevezetés stddiumaban 12 kapcsolat, a ndvekedés és
érettség fazisaban 12, illetve 22. Ebben az esetben is a csoportok szdma az SPSS altal felajanlott
szamokkal egyezik meg, €és ekkor is a beosztas hasonlésagot mutat az explicit bedgyazottsagi

mutatokkal.

A linearis és a logaritmikus bedgyazottsdgi mutatdszdmokon alapuld klaszteranalizis
vizsgalatok is viszonylag nagy azonossagot mutatnak. A két besorolas sorrendjét a Kendall-féle
™ €s a gamma mutatok értékei jellemzik, amelyek 0,676 és 0,885 voltak. Mindkét mutato
empirikus szignifikancia szintje az 0,000 volt. Ez arra mutat, hogy a két csoportba osztés szintén

erds kapcsolatban all. A kereszttabla a két hasznossag alapjan képzett csoportok egybeesését
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mutatja be. A tablazatbol is kivehetd, hogy az érettség szakaszat lehet a legjobban megragadni.
A bevezetés ¢és novekedés kapcsolati szakaszait viszonylag nehéz egymastdl elvalasztani, ezért

a méréslink itt kisebb kiilonbséget mutat.

4.9. tablazat: A logaritmikus és linearis hasznossag klasztercsoportjainak dsszevetése

Logaritmikus
1. csoport 2. csoport 3. csoport Osszesen:
Linedris
1. csoport 15 7 0 22
2. csoport 0 6 6 12
3. csoport 0 5 17 12
Osszesen: 15 18 13 46

Az dizleti kapcsolatok explicit és implicit modon mért bedagyvazottsag fokanak osszevetése

Mar az implicit bedgyazottsadg vizsgalatanal is utaltunk ra, hogy az ott adott csoportra bontast,
¢€s besorolast az SPSS kinalta fel, és mégis ugy hasznaltuk a felajanlott szamokat, mintha a
fejlodési fazist is jelentenének. Most bemutatjuk, hogy a csoportbontds egyben a fejlodési
fazisokat is generalja. Az elemzés ez esetben is kiilon elvégezésre keriilt a linedris és

logaritmikus hasznossag esetére.

A lenti tablazat mutatja a linearis explicit €s implicit bedgyazottsagi mutatok alapjan 1étrejott
kereszttablat. A kereszttabla alapjan kiszamithato Kendall-féle 7, és a gamma mutatok értékei
0,898 és 1,000 voltak, ami nagyon erds kapcsolatot jelez. A szignifikancia szintiink ebben az
esetben is 0,000. Ez azt is mutatja, hogy az implicit vizsgalatok esetén sem vethetjiik el a
fejlodési szakaszolds logisztikus voltat. Ez arra is utal, hogy ekkor is egy rejtett difftzios

folyamattal lehet dolgunk.
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4.10. tablazat: Az tizleti kapcsolatok explicit és implicit médon mért bedgyazottsagi fokanak
Osszevetése linearis hasznossag estén

Implicit
1. csoport 2. csoport 3. csoport Osszesen:
Explicit
1. csoport 21 0 0
21
2. csoport 1 6 0
7
3. csoport 0 6 12
18
Osszesen: 22 12 12 46

A 4.11. tablazat a logaritmikus esetet mutatja be. Ekkor a Kendall-féle 7, és a gamma mutatdk
0,681 és 0,883 értékeket vettek fel. Erre az esetre is hasonldé megallapitasokat tehetiink, mint a
linedris hasznossagi fliggvényen alapuld beagyazottsagi mutatokra tettiink. Egy viszonylag erds
asszociacios kapcsolat mutathaté ki az explicit és implicit kapcsolati beagyazottsagi mutatok

kozott, ami a szignifikanciank meglepd, 0,000 szintje is megerdsit.

4.11. tablazat: Az iizleti kapcsolatok explicit és implicit médon mért beagyazottsagi fokanak
Osszevetése logaritmikus hasznossag estén

Implicit
1. csoport 2. csoport 3. csoport Osszesen:
Explicit
1. csoport 14 4 0 18
2. csoport 1 5 3 9
3. csoport 0 9 10 19
Osszesen: 15 18 13 46
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Osszefoglalasként az allapithaté meg, hogy a vizsgalatban szerepld 46 ellatasi lanc kapcsolat
jol jellemezhetd a Bass-féle logisztikus fejlodési modellel, még akkor is, ha a kapcsolat
jellemzésére nem alakitunk ki expliciten, vagyis egy szammal kifejezhetd bedgyazottsagi

mértéket.

Az tzleti kapcsolatok iddbeli fejlodésének széles korli szakirodalma van, melyek kozos
jellemzdje ugyanakkor, hogy elsésorban nem kvantitativ elemzési eszkozoket hasznalnak. Igaz
ez az lizleti kapcsolatok iddbeli fejlodésének vizsgalataira is, melyet a kutatok jellemzden
kvalitativ eszk6zokkel vizsgalnak, és leiro jelleggel targyalnak. Teszik ezt annak ellenére, hogy
a Bass-féle ¢életciklus modellt méas tudomanyteriileten matematikai moddszerekkel mar
részletesen leirtak és alkalmaztak. Az elézéekben bemutatott kutatdsunk az e téren
megmutatkoz6 rés betdltésére tett kisérletet, s az e teriileten eddig hattérbe szorult kvantitativ
elemzési eszkoztart alkalmazta a szoban forgd jelenség vizsgalatira. Célunk az volt, hogy
megvizsgaljuk, az lzleti kapcsolatok Kkitlintetett jellemzdjének, a kapcsolatok
beagyazottsaganak idébeli alakuldsa az ¢életciklus logisztikus gorbéjét koveti-e. Eredményeink
alatdmasztjak a kutatas induld sejtését, mely szerint a hazai iizleti kapcsolatok
bedgyazottsaganak iddébeli alakuldsa modellezhetd az életciklus Bass-féle logisztikus
gorbéjével. Hangstlyozni szeretnénk, hogy ez az eredmény nem azt jelenti, az lizleti
kapcsolatok sziikségszertien és mindig végigmennek az életciklus egymast kovetd szakaszain.
Azt viszont értelmezésiinkben igen, hogy e kapcsolatok bedgyazottsaga idealis esetben az

¢letciklus modell altal eldrejelzett fejlodési szakaszokon, mas néven allapotokon megy at.

A 4. fejezet melléklete: A kérdoivben hasznalt és a fejezetben részletesen nem ismertetett
kérdések

A24. Kérjik, jelezze, hogy az adott megrendeldi kapcsolat kialakitdsdhoz és fenntartasdhoz
eddig milyen mértékii befektetés volt sziikséges! Kérjiik azt is jelezze, hogy a kdvetkezd harom
évben varhatéan hogyan alakul e befektetések mértéke! (1 — elenyészd mértékii, 5 — igen jelentds)

Jelenleg Hérom év mulva

a) emberi er6forras tertiiletén (pl. alkalmazottak 1 2 3 45 1 2 3 4 5
szama, munkaideje)

b) specialis eszkozok, berendezések beszerzése 1 2 3 45 1 2 3 4 5

¢) Uj mikodési eljarasok, modszerek bevezetése 1 2 3 45 I 2 3 4 5

d) 1j telephely, létesitmény kialakitasa 1 2 3 45 1 2 3 4 5

e) egyéb (Kérjiik, nevezze meg!): 1 2 3 45 1 2 3 4 5
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A25. Kérjiik, értékelje, hogy jelenleg milyen mértékben osztja meg Onodkkel a széban forgd
megrendeld partner az aldbbi informaciotipusokat! Kérjiik azt is jelezze, hogy a kovetkezo
harom évben vérhatéoan hogyan alakul a széban forgd informacid-megosztas mértéke! (7 —
elenyészo mértékben, 5 — igen jelentés mértekben)

Jelenleg Hérom év mulva

a) napi milkodéshez sziikséges (pl. 1 2 3 45 1 2 3 4 5
rendelésteljesitéshez) sziikséges adatok

b) tervezéshez sziikséges adatok (pl. elérejelzés 1 2 3 45 1 2 3 4 5
adatai)

c) konkrét, valos értékesitési adatok 1 2 3 45 1 2 3 4 5

d) aktualis készletadatok 1 2 3 45 1 2 3 45

e) kisebb fejlesztésekhez sziikséges adatok, 1 2 3 45 1 2 3 4 5
informacio

f) jelent6s innovacidhoz sziikséges adatok, 1 2 3 45 1 2 3 4 5
informaciok

g) aktualis koltség- és egyéb, pénziigyi jellegii 1 2 3 45 1 2 3 4 5
adatok

h) az egyiittmi{ikddés tényleges teljesitményadatai 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
(pl. beszallitd logisztikai teljesitménye)

i) egyéb informaciok (Kérjiik, nevezze is meg!): 1 2 3 45 1 2 3 4 5

A27. Kérjiik, jelezze, hogy milyennek értékeli az adott kapcsolatban az alabbi tényezdket a
megrendel6 részerdl! (1 — igen alacsony foku, 5 —igen erds)

a) eclkotelezettség mértéke

b) elégedettség szintje

c) egyiittmiikodés szintje

d) kozos célkijelolés 1éte

e) strukturalis (pl. EDI) kapcsolatok kiépitettsége
f) kolcsonos fiiggdség mérteke

g) bizalom szintje

h) személyes kapcsolatok eréssége

e e T N O e =
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5. Bizalom ¢és az iizleti kapcsolatok iranyitasa — diadikus adatelemzés

Konyviink e fejezetében a bizalomra méltosdg és a bizalom kérdéskorét targyaljuk sajat
kérddives felmérésiink tiikrében. A bizalom egy a szamos fontos kapcsolati jellemzd koziil,
melyek mindegyikének sajatsaga, hogy tudomanyos igényességgel konkrét kapcsolatokban,
diadikus jelleggel vizsgalhato. Ennek ellenére a kapcsolati jelenségek tényleges diadikus
operacionalizalasara csak a legritkabb esetben keriil sor. Ez ugyanis a paros lekérdezés és az
igy nyer adatparoknak az un. diadikus adatelemzés eszkozével torténd elemzését igényelné. A
gazdalkodastudomany esetében erre még a nemzetkozi gyakorlatban sem talaltunk példat. Ezért
sajat kutatasunk bemutatdsan tal fontosnak tartjuk a diadikus adatelemzés fogalmanak és
alapvetd modszereinek bemutatasat. Fejezetiinket ezért egy ilyen moédszertani bevezetéssel
kezdjiik, s csak ezt kovetden targyaljuk a diadikus adatelemzés sajat, az iizleti kapcsolatok

kontextusaban végzett alkalmazasat.

5.1. Diadikus adatelemzés, az iizleti kapcsolat kvantitativ elemzésének uj eszkoztara

Nyilvanval6, hogy az iizleti kapcsolat diadikus jelenség, igy annak tartalma jellemzodi is
sziikségszertien azok, tehat tudomanyos igényességgel — az Aaltalanosithatésag és a
megbizhatdsdg kovetelményeinek eleget téve — konkrét kapcsolati diddban értelmezddnek és
vizsgalandoak. gy a kapcsolati jelenségek hagyoményos, Un. egyvégii kutatasa (single-end
research) (Brennan et al., 2003) nem adhat megbizhat6 képet az egyes jelenségek allapotardl és
azok kolcsonhatésairdl. Ezen egyvégh kutatdsok soran az adatfelvételre csak a kapcsolat egyik
végén keriil sor, sokszor rdaddsul nem is egy konkrét, hanem egy hipotetikus partnerre
vonatkozoan, amikor nem személyesitddik meg az a konkrét partner, akire vonatkozodan a
kapcsolati jellemzok értékelése megtorténik. Az egyvégii kutatds igy altalanosito jellege miatt
nem tud pontos képet adni az egyiittmiik6do kapcsolatokban megfigyelhetd jelenségekrol és az
azok kozotti kiilonbségekrdl. Réaadasul ez a kutatdsmoddszertani megoldds nem tudja
megragadni a kapcsolati jellemzok kozotti egymdsra hatds, vagy ezek kolcsondsségének

jelenségét sem.

A hagyomanyos statisztikai elemzés korlatjainak felolddsa érdekében az iizleti kapcsolatok
diadikus elemzése soran is hasznos az Un. paros lekérdezés modszerének alkalmazéasa. E
lekérdezési mod esetében a kérdoivet mindig két 6sszetartozo személy egy konkrét part alkotva

tolt ki. A kérdések ily médon mindig konkrét személyre, vagy egy személy altal képviselt,
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megtestesitett kapcsolatra vonatkozoan értékelddnek és keriilnek rogzitésre. A paros lekérdezés
esetén a valaszok feldolgozdsa két moddon lehetséges. Egyrészt elképzelhetd az egyes
kérdoéivekben szerepld kérdések kozotti osszefliggések hagyomanyos statisztikai modszerekkel
torténd feldolgozasa (Keszey, 2007; Malhotra — Simon, 2009). Ilyenkor is megmarad
ugyanakkor a lekérdezésnek az az elénye, hogy nem altalanossagban, vagy egy konkrét, de

hipotetikus személy, vallalat, vagy éppen kapcsolat esetében keriil mérésre a vizsgalt jelenség.

A péaros adatfelvétel kombindldsa a hagyomanyos statisztikai modszerek alkalmazasaval

azonban négy tipikus hiba elkovetéséhez vezethet (Gonzalez — Griffin, 2000):

(1) Tegyiik fel példaul, hogy a paros adatfelvétel soran N par nyilatkozik az egymas
irant érzett bizalom szintjér6l. Ez azt jelenti, hogy 2N adat all rendelkezésre a
felmérésben részt vett személyek egymads irdnti bizalmanak szintjérél. Ebben az
esetben a bizalommal kapcsolatos kutatast végezhetjiik oly modon, hogy az igy
nyert 2N adatot tekintjiilk induld adatbazisnak, azt elemezziik a hagyomanyos
statisztikai eszkozokkel. Ilyen esetben az un. feltételezett fiiggetlenség hibajat

(assumed independence error) kovetjiik el.

(2) Az el6zd hibat nem szeretnénk elkdvetni, ezért tegyiik fel, hogy elhagyjuk az adatok
felét, és az N par egyik szereplojének értékelését tekintjiik indulo adatbazisnak,
melyet tovabbi elemzéseink soran haszndlunk. Ilyenkor az Un. adatkihagyas
hibajarol (deletion error) beszéliink. Sokszor ennek a megoldasnak a hasznalata
nem modosit az aktualis korreldcios egyiitthatok értékén, az adatelhagyas ennek
ellenére nem kivanatos és a vizsgalt jelenség jobb megértését gatolja. Az
adatelhagyas abban is gatolja a kutatokat, hogy megértsék a diddokon beliili
fliggdség tipusait €s mértéket.

(3) A kutatoknak kertilniiik kell tovabba az Gn. szintek kozotti hiba (cross—level error)
elkovetését. Akkor fordul elé ez a hiba, ha a pdros lekérdezés két tagjanak egy
valtozora adott értékeit atlagoljuk, s az igy kapott diad szintii atlagokkal szamolunk

tovabb elemzésiink soran.

(4) Végil meg kell emliteni azt a gyakori értelmezési problémat, melyet az un. elemzési

szintek hibajaként (levels of analysis error) szokas emlegetni. Ezt a hibat akkor
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kovetjik el, ha a diad atlagait (N adat), mint ,,diad szintii folyamatot” értelmeziink,
mikozben az egyes értékek (2N adat) kozotti korreldciot, mint egyéni hatast, ,,egyéni
szintii folyamatot” fogunk fel. El kell fogadnunk azonban azt a tényt, hogy mind a kettd,
elobb emlitett korrelacid vegyesen tartalmaz diad szintii és egyéni szintli hatasokkal
kapcsolatos informéciokat. Ezeknek a diad szinti (diadok kozott megfigyelhetd) és
egyéni szintil (egyének kozott értelmezett) korrelacioknak a szamitasa és megértése
olyan megkozelitést igényel, mely explicit modon az elemzés mindkét szintjén
azonositja és modellezi az egyes valtozokon beliili és azok kozotti fiiggéség

mértékeét.

A paros lekérdezés lehetségessé teszi az un. diadikus adatelemzés (dyadic analysis) statisztikai
modszerének alkalmazéasat, melyet a tarsas pszichologia terén fejlesztettek ki (Ickes — Duck,
szerk., 2000), s amelynek nagy elonye, hogy az elemzések soran igyekszik megragadni és
kimutatni azokat az esetleges Osszefiiggéseket (pl. a kolcsonosség kerdeéséenek jelentoséget),
melyek csak az adott par kontextusaban, a part alkoto egységek kolcsonos egymdasra hatasabol
adodoan jelennek meg. A diadikus adatelemzés modszerét a pszicholdgidban és egyes
tarsadalomtudomanyi agakban mar sikerrel alkalmaztak (Cook — Kenny, 2005; Burk et al.,
2007; West et al., 2008), legjobb tudomdasunk szerint ugyanakkor gazdasagi jellegii
alkalmazasra még nem keriilt sor. S6t, eddig e mddszertan magyar nyelvii bemutatdsa sem
tortént meg.! Ezért fontosnak tartjuk ennek az elemzési moddszertannak magyar nyelvii
bemutatasat. Maga a modszertan jelenleg is fejlédésben van, s az eddig kidolgozott, javasolt
megoldasok is szamos kérdést vetnek fel. Jelen alfejezetiink célja a modszertan alapjainak
ismertetése és ezzel a hazai szakmai koztudatba torténd bevezetése. Ezt az ismertetést egy, a

bizalom kérdését kozéppontba allitd konkrét példa segitségével tessziik meg.

Az illusztraciot szolgald példak egy, a Budapesti Corvinus Egyetem Gazdalkodastudoményi
Karanak alapszakos hallgat6éi részvételével végezett adatfelvételbdl szdrmaznak. A hasznalt
kérddiv rakérdezett arra, hogy a hallgatok egymads irant érzett bizalménak szintje (azaz
bizalomra méltdsaguk) és mas tarsas jellemzdik hogyan alakulnak a konkrét parokban. A paros
lekérdezés soran Onkéntes hallgatdi részvétel mellett véletlenszertien kialakitott parokat

hoztunk létre. E parok egyszerre, egymdssal szemben iilve és a kérdéseket egymésra

' A diadikus elemzés fogalmahoz kapcsolodik a paros minta (paired sample) fogalma, mely a statisztikdban és az
okonometridban is ismert. Utobbi dltalanositva ezt panelnak nevezi (Vincze — Varbanova, 1993; Sugar, 2008a).
A péros mintdkat magyar nyelven még Osszetartoz6 mintanak is nevezik (Vargha, 2008).
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vonatkoztatva toltotték ki a kérddivet. Ez a paros lekérdezés 1ényege! A kérddivben arra kértiik
oket, hogy értékeljék konkrét parjuk kapcsan az adott félre vonatkozdan a kapcsolatot az
ismertség, a baratsdg és a bizalom szintje mentén. E kapcsolati jellemzdket 1-3-as skalan
mértlik (1-es a legalacsonyabb ¢€s 3-as a legmagasabb szintet jelolte). Kovetkezo [épésben pedig
arra kértiik oket, jelezzék, adott lebukasi kockézat mellett hajlanddak lennének-e egymasnak
sugni egy hipotetikus egyetemi vizsgan. (A kéréiv megtalalhaté a 1. Mellékletben.) Osszesen
50 konkrét hallgatoi parral végeztiik el a lekérdezést. A felvett adatokat azutdn a diadikus
adatelemzés statisztikai modszereivel elemeztiik. Ehhez az un. kettds adatbevitel mdodszerét
alkalmaztuk. Ebbdl kovetkezden a mintanagysagunk 100 lett. A kovetkezOkben elsdként a

diadikus adatelemzés fogalmi alapjait és legfontosabb korrelacids tipusait mutatjuk be.

5.1.1.A diadikus adatelemzés alapfogalmai

A diadikus adatelemzés ismertetése soran elsdként annak elsé 1épéseit €s az ehhez kapcsolddod
alapfogalmakat targyaljuk. A diadikus adatelemzés olyan sajatos statisztikai elemzési
modszer, melynek alapegysége két, egymassal valamilyen Kkapcsolatban allé
adatszolgaltato (pl. személy, vagy szervezet) kozott meglévo kapcsolat, illetve az abban
megfigyelheto jelenségek. A tarsadalomtudomany, benne az {izleti tudomanyok szamos olyan
problémat vetnek fel, melyek kétoldalu kapcsolatokban kialakuld és értelmezhet6 jelenségek
vizsgalatat teszik sziikségessé, de magat a modszertant — mint emlitettiik — a pszichologia
kutatoi fejlesztették ki (Ickes — Duck, szerk., 2000). Klasszikus példai az ilyen alkalmazéasnak
a hazastarsak kozott, vagy akar az orvos - paciens kapcsolatban kialakulé bizalom,
elkotelezettség szintje, azok befolyasold tényezdi. Az elobbi példakban a parok rendezettek,
azaz aszimmetrikus viszonyban dllnak egymdassal. Ezeket a diddokat nevezziik nem
megkiilonboztetheto, azaz nem felcserélhetoeknek. Azonban lehetnek olyan diadikus
kapcsolatok is, ahol a part alkoto szereplok tokéletesesen szimmetrikus helyzetben vannak,
vagyis semmilyen ala-folérendeltségi viszony nem allapithato meg kézottiik. Erre példa lehet
egy ikrekkel végzett vizsgalat, de a mi vizsgélataink is ebbe a korbe tartoznak, amikor nem
tudunk/akarunk a vallalati szakemberek kozott kiillonbséget tenni. Ez lesz a tovabbiakban

felcserélheto eset.

A diadikus adatelemzés elsé fontos modszertani megallapitasa tehat, hogy a jelenségek
vizsgalatahoz két, egymastol az adott jelenség szempontjabol fiiggd szereplotol kell adatot,

informaciot gyijteni. Ez a paros lekérdezés modszere. Ezt a két, osszetartozo szereplot
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nevezziik parnak. Ez azt jelenti, hogy egy statisztikai értelemben vett megfigyeléshez két
mérhetd informacio, adat tartozik (pl. a férj, plusz a feleség masikba vetett bizalméanak szintje
az adott hazassagban). Ezeket az Osszetartozé adatpirokat nevezziik diddoknak. Az
adatgylijtés nehézsége éppen abban all, hogy az elemzésbe vont jelenségrol két Osszetartozo
személytdl, szubjektumtol kell informéciot gyiijteni ugy, hogy az is egyértelmiien rogzitésre
keriiljon és utdlag is azonosithatd legyen, hogy mely konkrét kapcsolathoz tartoznak a
megfigyelt adatok. A statisztikai elemzés soran ezt a két, egymastol fiiggé kontextusban
gyljtott adatot tekintjiik egy megfigyelésnek. A statisztikai elemzések két alapvetd fogalma
a megfigyelés és a valtozo (ismérv). A valtozo egy adott jelenség (pl. esetlinkben a bizalom
szintje) megfigyelésénél a feltett kérdésre adott valaszokat jelenti. A hagyomanyos statisztika
értelmében egy megfigyeléshez egy adatot rendeliink. 4 diadikus adatelemzés esetén azonban
egy megfigyelést ket dsszetartozo adattal ragadjuk meg. A diadikus adatok elemzése esetén
tehat egy megfigyelést két adat, azaz egy kételemii vektor ir le. Matematikai értelemben ez azt
jelenti, hogy a megfigyelésiink nem egy konkrét szam lesz, hanem egy kételemii vektor. A
Jelenség vizsgalatat célzo statisztikai elemzéseknek pedig e vektorok kozotti osszefiiggéseket kell
vizsgalni. Mindez megneheziti a klasszikus statisztikai modszertan alkalmazhatosagat. Mint
lattuk, mar az is specidlis, hogy mit tekintiink megfigyelésnek, de az is, hogy miként
értelmezziik az alapstatisztika fogalmait, mint pl. a varhato érték, szoras, vagy a korrelacio. A
diadikus adatelemzés modszertana ezekre a modszertani kihivasokra ad egy alkalmazhat6

valaszt (Gonzalez — Griffin, 2000; Kenny et al., 2006).

A diadikus adatelemzések soran harom valtozotipust kiillonboztethetiink meg:

(1) Diadok kozotti valtozot (between-dyads variable), amikor az adott valtozo kapcsan
kimutathato valamennyi statisztikai eltérés a diadok kozott lép fel. Feltételezziik,
hogy a diadok mindkét résztvevdje a vizsgalt valtozot ugyanugy értékeli.
Pszichologiai példaval élve, minden hdzaspar ugyan azt az értéket adja a hazassaguk
idotartamara vonatkozoan, de ez az érték a parok kozott természetszeriileg

kiilonbozo.

(2) Diadokon beliili valtozot (within-dyads variable), amikor az adott valtozo kapcsan
kimutathato valamennyi statisztikai eltéerés a diadokon beliil lép fel. Az adott
diadhoz tartozo két résztvevo altal a vizsgalt valtozora adott értékek Osszege tehat

minden diad esetében ugyanaz. Példaul szolgalhat e valtozé tipusara a diadokhoz,
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igy pl. egy kétfds munkacsoporthoz rendelt azonos 6sszegii jutalom diddon beliili

elosztasa?.

(3) Vegyes valtozot (mixed variable), amikor az adott valtozo kapcsan mind a diadok
kozott, mind a diadokon beliil kimutathato statisztikai eltérés. Erre példa az altalunk is
vizsgalt bizalom szintje. E diadikus jellemzd esetén mind diddon beliil, mind a diadok

kozott megfigyelheto eltérés. A cikkben ilyen jellegli példéara hivatkozunk.

A diadikus adatelemzés soran hasznalt modszerek értelmezése parhuzamba allithatdé a
hagyomdnyos statisztika varianciaeclemzésének (ANOVA) moddszerével, ahol az 0Osszes
varianciat két részre bontjuk: kiils6 €és belsd szorasnégyzetre. Az adatfelvételiinket a
hagyomanyos statisztika keretei kozott az ANOVA—tablazattal is reprezentalhatjuk (5.1.
tablazat). Az ANOVA moddszer két szempontbo6l is ide kapcsolhatd. Egyrészt a tablazatban
lathaté valtozocsoportositasban a kiilsé szordsnégyzet a csoportok (esetiinkben diadok) kozotti,
a bels6 szorasnégyzet pedig a csoporton beliili (esetiinkben diddon beliili) eltéréseket ragadja
meg. A diadikus adatelemzés soran tehat a par tekinthetd csoportképzd ismérvnek. A
vizsgalatok ezen utdbbi szintje arra kérdésre keres valaszt, hogy a par szerepléi azonosan
véalaszolnak-e az egyes valtozokban felmeriilé kérdésre, vagyis homogénck-e a szereplok

valaszai az adott kérdésre, azonos valaszt adnak-e’.

5.1. tablazat: A diadikus adatelemzés ANOV A—tablaja

Viltozok 1. valtozo (X) 2. valtozo (Y)
Megfigyelések I adat (X)) | 2. adat (X») 1. adat (Y1) 2. adat (V)
1. szamu par X11 X12 yii yi2
2. szamu par X21 X22 yai y22
3. szamu par X31 X32 Y31 y32
4. szamu par X41 X42 Y41 Yi2

2 Eléfordulhat, hogy a diddokon beliili valtozé objektiv médon ugyanaz, de a parok esetleg masként emlékeznek.
Ilyen lehet pl. valasok esetén arra a kérdésre adott valasz, hany éve hazasodtak ossze. Egy kiilon elemzési teriilet
lehet a szubjektiv kiilonbség okainak elemzése.

3 Az ANOVA a diadok kozétti, beliili és vegyes valtozok fent felsorolt tipus megkiildnboztetését is jellemezheti.
Ebben az esetben a diadok kozotti valtozok esetében a belsd szorasnégyzet nulla, a diadokon beliili valtozoknal a
kiilsd szorasnégyzet nulla. A vegyes esetben értelmes a felbontds hagyomanyos modja.
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A fenti tdbldzat a parok valaszait egy-egy valtoz6 mentén értelmezi. Ha arra lennénk
kivancsiak, hogy valtozok kozotti kapcsolatot hogyan hatdrozzuk meg, akkor ez nehézséget
okozna. A valtozok kozotti linedris kapcsolat meglétét a klasszikus Pearson-féle korrelacioval
mar nem szamithatjuk ki. Erre alkalmas modszer lehet a kanonikus korrelacio. Ebben az esetben
a kanonikus korrelaciot a valtozok egyes adatparjainak, diddjainak linearis kombindcioival

ragadhatjuk meg. Képletekkel leirva:

corr (a1X1+ axX2; b1Y1+ ba ),

ahol az ay, az, b; és b> értékek az egyes adatvektorokhoz rendelt sulyokat jelentik. A kanonikus
korrelacioszamitas soran azokat az a és b értékeket hatdrozzuk meg, amelyekre az el6bb felirt
korrelacio maximalis (Kovacs, 2003). A klasszikus tobbvaltozos adatelemzés egyik kozponti
modszere a regresszidelemzés, ahol tobb fiiggetlen valtozé egy kivalasztott valtozora gyakorolt
hatasat vizsgéaljuk. Az 5.1. tdblazat azonban mar sejtetni engedi, hogy ilyen tipust vizsgalatok

végrehajtasa ebbdl a tablazatos forméabol kiindulva nehézségekbe iitkdzhet.

Az eldbb ismertetett ANOV A-tabla lehetové teszi az egyes diadokon beliili homogenitas- €s
kanonikus korrelacio vizsgalatat. A paros lekérdezés ugyanakkor alkalmazhatova teszi az
ugynevezett kettés adatfelvitel (double entry) moddszerének alkalmazasat, amikor minden
osszetartozo adatparbol (diadbol) két vektort képeziink ugy, hogy a diad elemeinek (az

osszetartozo adatoknak) a sorrendjét megvaltoztatjuk (Gonzalez — Griftin, 2000).

Az ANOVA-tabla vektorokkd alakitdsat az 5. 2. tablazat mutatja be. Az eljaras keretében két
uj valtozot definidlunk, amelyeket X ¢és X’ szimbolumokkal jeldliink. Ha pl. az els6
megfigyelést tekintjiik, akkor az ANOVA—tabla x;; és x> értékei a kettds adatbeviteli tabla X
valtozojdhoz tartozo értékek lesznek. Az X’ valtozd értékei pedig ezek megforditott
sorrendjeiként képezhetdek. A tablazatbol kitlinik, hogy az X és X’ valtozok megfigyeléseinek
szama éppen a duplaja a diadok szamanak. Erre a transzforméciora azért van sziikség, hogy
tablazatok (matrixok) helyett vektorokkal lehessen az elemzéseket elvégezni. A par tagjainak
egy kérdésre adott valaszainak homogenitas vizsgalatat ennek a tablazatnak a segitségével
végezhetjiik el, €s ez a reprezentacio lehetdvé teszi a valtozok kozotti (hagyomanyos statisztikai
eszkozokkel végzett, de egész mas értelmezési lehetOségeket is nyujtd) korrelacio- és

regresszidelemzést is.
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5.2. tablazat: A kettos adatbevitel egy vagy két valtozojanak (vektoranak) képzése (double
entry)

Valtozok 1. valtozo 2. vdltozo
Megfigyelések X X’ Y V&
1. szamu par (alapsorrend) X11 X12 yii yi2
1. szamu par (felcserélt sorrend) X12 X11 Y12 yi1
2. szamu par (alapsorrend) X21 X22 yai y22
2. szamu par (felcserélt sorrend) X22 X21 y22 ya1
3. szamn par (alapsorrend) X31 X32 Y31 y32
3. szamu par (felcserélt sorrend) X32 X31 Y3 V31
4. szamu par (alapsorrend) X41 X42 Y4 Va2
4. szamu par (felcserélt sorrend) X42 X41 Va2 Va1

Forrés: Gonzales — Griffin, 2000 alapjan

A kettés adatbevitel a diadikus jelenségek vizsgéalatanak egyik lehetséges modszere. Ezzel az

eljarassal vizsgalhatjuk:

(1) A part alkoto személyek ugyanazon kérdésekre (valtozokra, X és X’) adott valaszai

kozotti kapesolatokat, hasonlosagokat (homogenitas vizsgalat) .

(2)A part alkoto egyik személy (valaszado) kiilonb6zd kérdésekre adott sajat valaszai

kozotti osszefiiggéseket (X és Y).

(3) A par egyik tagjanak bizonyos kérdésre adott valasza milyen kapcsolatban van

parjanak egy masik kérdésre adott valaszaval (X és ¥°).

4 Atvettiik diadikus adatelemzésben hasznalt olyan fogalmakat, mint homogenités, jollehet tisztiban vagyunk vele,
hogy a fogalmat a statisztikdban mas jelenségek vizsgalatara is hasznaljak (pl. két eloszlas egyezOségének
statisztikai vizsgalata).
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A kettés adatbevitel soran a valtozok kozotti kapcsolat vizsgalatat is az 5.2. tablazatban

szerepeltetett tabla alapjan végezhetjiik el.

Mint az el6zéekben mar utaltunk ra, az adatfelvétel soran egy part alkotd két valaszado eltérd
alaphelyzetben lehet. Gondoljunk példaul az orvos — paciens kapcsolatokra, ahol minden par
egy orvosbol és egy betegbdl all. Ezeket a parokat neveztiik megkiilonboztethetd eseteknek
(distinguishable case), hiszen az eltér6 alaphelyzetek varhatoan eltéré valaszokat is
generalhatnak. Azt az esetet, amikor a két valaszado helyzete nem eltérd, felcserélhetd esetnek
(exchangeable case) nevezziik. Az eltérd helyzet hatassal lehet a résztvevok valaszaira, ezért az
ilyen esetekben homogenitasvizsgalatra lehet sziikség. Ez a homogenitasvizsgalat azt mutatja
meg, hogy a par valaszado6i hasonlo, vagy 1ényegesen kiilonboz6 valaszokat adnak-e az egyes

kérdésekre, valtozokra.’

5.1.2. A diadikus adatelemzés alapveto modszerei

E fejezetében a diadikus adatelemzés soran alkalmazott alapvetd modszereket mutatjuk be
roviden. Elsoként a homogenitasvizsgalatra, ezt kovetden a korrelacidszamitasra tériink ki.
Erdemes kitérni a leiro-kovetkezteté elemzések problémakérére. Leird elemzésen a magyar
statisztikai irodalomban a sokasag lehetd legteljesebb leirdsat értik, mig a kovetkeztetd
statisztika minta alapjan von le — annak mintavételi hibajat, az ebbdl fakadd bizonytalansagot
figyelembe véve — kovetkeztetéseket a sokasagra vonatkozdan.

A korrelacidoszamitas leird6 modon is értelmezhetd, az nem csak mintakbol értelmes elemzési
eszkoztar. A regresszidszamitas szintén nem csak mintakon értelmes, de a standard normalis—
linearis modellben leird jellegi adatbéazis esetén is van lehetdség hipotézisvizsgalatok
végzésére. A diadikus adatelemzések esetében rendelkezésre allo felmérések megfigyelései
nem feltétleniil alkotnak klasszikus (visszatevéses vagy visszatevés nélkiili) véletlen mintat,
elég csak arra gondolni, hogy sokszor dnkéntes résztvevoket kérnek fel pl. bizalmi vagy egyéb
viszonyokat felmérd kérddivek kitodltésére. Ilyenkor a klasszikus statisztikai tesztek (pl. t-

probak) alkalmazési feltételei erdsen csorbulhatnak. Ezért is célszerii olyan moédszereket

5 A Kklasszikus statisztika homogenitasvizsgalat alatt két sokasig eloszlasanak egyez8ségét, illetve ennek
tesztelését érti. A diadikus adatelemzésben — mint latni fogjuk — e fogalom a par tagjainak egy kérdésre adott
valaszai kozotti hasonlosagot vizsgalja (Sugar, 2008b).
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alkalmazni — ilyenek a korrelacio €s regresszioszamitas — amelyeknek a szigoruan vett véletlen

minta nem elofeltétele.

(1) Homogenitasvizsgalat

Diadikus adatelemzés soran — mivel parok valaszait vizsgaljuk — felmeriil a kérdés, hogy a
valaszadok azonos valaszokat adnak—e a feltett kérdésekre, vagy sem. Mint azt az el6zéekben
emlitettiik, ez a homogenitasvizsgalat targya. A homogenitasvizsgalat esetiinkben azt jelenti,
hogy egy X és X’ valtoz6 kozotti kapcsolatot vizsgaljuk a korrelacioszamitas modszerével. Ezt
a homogenitasvizsgalatot befolyasolja, hogy felcserélhetd, vagy megkiilonboztethetd esetrdl

van-¢e szO0.

Felcserélhet6 esetben elegendd az X és X’ valtozo kozotti korrelacid kiszamitasa ahhoz, hogy
a homogenitast eldonthessiik. Amennyiben ez a korrelaci6 a nullahoz kozel esik, akkor a par
két tagja az adott kérdésre szignifikansan eltéré valaszt ad. Ugyanakkor az egyhez kozel esd
korrelacio esetén a valaszok homogénnek tekinthetéek. A korrelaciot a Pearson-féle
korrelacioval hatarozhatjuk meg. Ezt a korrelaciot a szakirodalom csoporton beliili
korrelacionak (intraclass correlation) nevezi (Kenny et al., 2006). Vegyiik észre, hogy ebben
az esetben ugyan 2N elemi a valtozonk, de ez a korrelacids egyiitthato egyszertien az adatok

duplazasa alapjan késziil. ©

Megkiilonboztethetd esetben figyelembe kell venniink, hogy a par tagjai elére azonosithatd
modon, eltérd alaphelyzetben vannak (férfi — nd, orvos — beteg stb.), eltérd szerepet toltenek
be. Ezért ezt megkiilonboztetd alaphelyzetet egy megkiilonboztetd valtozd segitségével
modellezhetjiik. Ez esetben is a korrelacioelemzés célja, hogy megvizsgalja, az egyes parok
tagjai hasonlod, vagy statisztikailag eltérd valaszokat adnak-e adott kérdésre. Amennyiben

azonban megkiilonboztetd esetrdl van szo, ugy sziikség lehet a parcialis korrelaciok (r_..)

szamitdsara is (a parcialis korreldcio itt ugyanazt jelenti, mint a hagyomanyos statisztikdban igy

¢ Természetesen matematikai—statisztikai szempontb6l problémas az ,,adatduplazas” a korrelacids egyiitthatd
kiszamitasanal, de esetiinkben arra vagyunk kivancsiak, hogy ez a sz¢€1s6 értékekhez, és/vagy a nullahoz allnak-e
kozel. A korrelacios egyiitthatd ebben az esetben is inkabb leird statisztikai mutato. Bar részletes — a mddszerek
alkalmazhatdsagara vonatkoz6 — elemzést ebben a cikkben nem végziink, megjegyezziik, hogy a diddokbol
szamolt korrelacid bizonyos esetekben ugyanazt az eredményt adja (mint pl. ebben az esetben), mint az adatok
duplazasa nélkiili szamitas, mas esetekben eltér ettdl az értéktol.
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nevezett mutatészam, a bevont harmadik valtozé az eltérd helyzetet reprezentald — altalaban
kétértéki — valtozo):

Ve — 1.1

2 cex”ex!
14 =

xxle T \/(1 ~ rcxz xl ~ ch,z)

Ez annak vizsgélatat célozza, hogy a parok elére ismert eltéré helyzete (pl. férfi — nd), vagy
mas elméletileg értelmezhetd tényezd (pl. az adatfelvitel sorrendje) hatassal van-e a valaszok
kozotti kiilonbségekre. Az 5.3. tablazat példdjaban az elméletileg értelmezhetd befolyasold
tényez0, valtoz6 a valaszadd neme, amit C-vel jeloliink. (Adott esetben, ha C=0 értelmezhetd,

mint nd, a C=1 jelenti a férfit, illetve C=0 és 1 a kétféle sorrend.)

A kettds adatbevitel, azaz a felvitel sorrendjének modositadsa szintén befolyasolhatja a
homogenitast. Ebben az esetben eldre nem tehetiink kiilonbséget valaszadoink kozott, de az
adatfelvitel sorrendje révén felcserélhetd esethez hasonld vizsgalat valik sziikségessé. A
homogenitasvizsgalat specidlis esete tehdt ez, amikor az adatfelvitel sorrendje a
megkiilonboztetd valtozo. C jeldli, hogy melyik megfigyelés szerepel adatbdzisunkban az elso,
illetve melyik a masodik helyen. Arra a kérdésre kaphatunk valaszt, hogy a homogenitasra

Iényeges befolyassal van—e az adatfelviteli sorrend.

5.3. tablazat: Parcialis korrelacioszamitashoz hasznalt tabla egy megkiilonboztethetd esetben

Viltozo
Diad A valaszad6 neme vagy X X’
a felvitel sorrendje (C)
1. szam pér 0 X11 X12
1 X12 X11
2. szamu par 0 X21 X22
1 X22 X21
3. szamu par 0 X31 X32
1 X32 X31
4. szamu par 0 X41 X42
1 X42 X41

Forras: Gonzalez — Griffin, 2000 alapjan

113



Elemzésiink soran nem volt egyértelmii, hogy az egyes diadikus kapcsolatokban vizsgalt
megfigyelésekhez tartozd két adat koziil melyik keriiljon elére. Nem volt egyértelmii tehat,
hogy felcserélhetéek-e a parok szerepléi az adatfelvétel sorrendisége alapjan. Ezért az
adatfelvitel soran mindkét lehetséges sorrendben rogziteniink kellett az adatokat. (Ezt az

elemzést értelmezhetjiik ugy is, hogy teszteljiik az eredmények sorrendre vald érzékenységét.)

(2) Korrelacioszamitas

A korrelacidoszamitas célja a valtozok kozotti kapcesolat erdsségének mérése. A diadikus
adatelemzés 5 kiilonb6z6 korrelacids fogalommal operédl (Gonzalez — Griffin, 2000). Ezek a

kovetkezok:

1. Amint az el6z6ekben mar emlitésre kertilt, a diadikus adatelemzés soran vizsgéalhatjuk a part
alkotd egyik személy (vélaszadd) kiillonbozé kérdésekre adott sajat valaszai kozotti
Osszefiiggéseket (X ¢és Y), pl. a kozottik 1évo korrelaciot. Ezt nevezziik a valaszadé belso
korrelacidja (overall within-partner correlation). Pl. egy adott személy partnere iranti bizalmi

¢s a vele kapcsolatban érzett elégedettségi szintje.

2. A par egyik tagjanak bizonyos kérdésre adott valasza milyen kapcsolatban van a tarsanak
egy masik kérdésre adott valaszaval (X ¢és Y’). Ezt part alkoté személyek kozotti
keresztkorrelacionak (cross-intraclass correlation) nevezziik. Az elébbi példankat kovetve;
egy adott hdzaspar nétagjanak férje irdnt érzett bizalmi szintje és a férj felesége kapcsan érzett

elégedettségi szintje kozotti korrelacio.’

7 A korrelacios egyiitthato a klasszikus statisztikdban egy szimmetrikus mutato, azaz nem kiildnbdztet meg ok-
okozati viszonyt. A diadikus elemzésben lehet logikailag ok-okozati viszony, a médszertan ilyenkor is
korrelacidt szamol, mert igazan a mutatdszam nagysaga az érdekes, €s ebben a fazisban nem fontos az ok-
okozati jelleg, azt majd a regresszids részben elemezziik.
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5.1. abra: A diadikus adatelemzés korreldcioinak grafikus bemutatdsa
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Forras: Gonzalez — Griffin, 2010, 191. old.

3. Két valtozo kozotti kapesolat diadikus elemzésére ad alkalmat az is, ha a parok altal adott
valaszok atlagai kozotti 6sszefliggést vizsgaljuk. Ezt diad szintii korrelacionak (mean-level
correlation, vagy correlation between dyad means) nevezziik. Ebben az esetben az egyes
parokhoz egy, €s csak egy adatot rendeliink hozza. Formalisan ez a korrelacio az alabbi médon
hatarozhat6 meg:

A

\/(1 +7. )\/(1 + ryy,) '

v, =

Ennek a korrelacionak az érdekessége, hogy értéke egynél nagyobb is lehet, ami megneheziti a
korrelacios egylitthatd értelmezését. Ilyen esetekben a tobbi tipustl korrelacids egyiitthatok
segithetik az értelmezést. Az alabbiakban olyan korrelaciés mutatdkat ismertetiink, amelyek

arnyalhatjak az értelmezést.

4. —5. A diadikus adatelemzés specidlis probléméja, hogy a vizsgalt valtozok értékeit és igy az
azok kozotti Osszefliggéseket is két hatas befolydsolja. Egyrészt hatnak ra a kitoltd egyéni,
személyes jellemzoi, de az is, hogy éppen kivel kapcsolatosan, melyik konkrét parban kérik
valaszat. Ezt a két hatast nevezziik egyéni (individual) és pdros (dyadic) hatdasnak. Vajon mit
tudunk mondani paros adatfelvétel esetén két lekérdezett valtozo (pl. bizalom és elégedettség)
kozotti kapesolatrol? Amennyiben egyszeriien a bizalomra és elégedettségre vonatkozé konkrét
személyek altal adott valaszok kozotti korrelaciot szamitjuk, a kapott eredményiink nem

tartalmazza azokat a hatasokat, melyek abbol fakadnak, hogy a kitolté személye egy konkrét
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parra vonatkozoan adta meg valaszait. Kimarad tehat az un. paros hatds. Amennyiben viszont
atlagoljuk egy adott par tagjainak vélaszait a vizsgalt dimenzidkra, majd az igy kapott atlagos
értékek kozotti korrelaciot szamitjuk, az egyéni hatasok keriilnek figyelmen kiviil hagyasra.
Elképzelhetd, hogy az els6 szdmitasi mdoddal kapott eredményiink azt mutatja, hogy a bizalom
¢s az elégedettség kozotti kapcsolat pozitiv (tehat a magasabb bizalmi szinttel rendelkez6 parok
elégedettebbek is parjukkal). Ez ugyanakkor nem zarja ki annak lehetdségét, hogy egyéni
szinten a két valtozd kozotti kapesolat negativ, hiszen el6fordulhat, hogy egy adott par egyik
tagja magas bizalmi szint mellett is kevésbé elégedett, mert elégedettségét parja diranta érzett

bizalmi szintje is befolyasolja.

A fenti hidnyossagok kikiiszobolésére a diadikus adatelemzés bevezeti az egyéni szintii (7;) és

a paros szinti (r;) korrelacio fogalmait. A két korrelacidt az alabbi modon szémithatjuk ki:

= rxy _rxy’ ’
l \/(1 - rxx')\/(l - ry}")
r

xy'

]"d = \/_— .
Feo | Ty

Vegyiik észre, hogy az r; és rq korrelacids egyiitthatéink a kordbban bemutatott korrelaciok
felhasznalasaval szdmoltuk 2. dbra)! Az egyéni szinti 7; korrelacid szamlaloja az ryy, és 7y
kiilonbségeként adodik, ahol 7y, az egyéni és a paros hatasokat is, mig 7y, csak a diadikus hatast
tartalmazza. Igy r; alkalmas az egyéni hatds megragadasara. A nevezdk a vizsgalt valtozok

normaldsara szolgalnak®.

A korrelacids vizsgalatok megbizhatdsagara a diadikus adatelemzésrdl szolo elméleti munkak
a Z-tesztet javasoljak, ami a normalitast tételezi fel. Elemzéseink soran a nyert eredmények
szignifikancia vizsgalatira mi a klasszikus statisztikdban megismert p értéket hasznaljuk,

mivel a szdmunkra elérhetd statisztikai programcsomagok ezt tartalmazzak a korrelacid

8 Technikailag problémat jelenthet, hogy a paros szintli korreldcid szamitasanal a nevezOben a gyodk alatt
szerepelhet negativ szam. Ez olyan esetben fordulhat elé, amikor a valaszolokat alkot6 parok egy valtozé esetében
is ellentétes tendenciaju valaszokat adnak. Ez azonban tartalmilag azt jelenti, hogy a vizsgalt bizalmi vagy egyéb
jellegiti jellemzdk a parok kdzott minimalis szinten sem kapcsolédnak 6ssze. Amennyiben ez a helyzet, a tovabbi
elemzésnek neki sem érdemes allni.
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megbizhatosaganak jellemzésére. Ez a gyakorlat nem mond ellent a diadikus adatelemzést

alkalmazo6 empirikus kutatasok soran tapasztaltnak (Burk et al., 2007).

5. 2. abra: Az egyeni és paros korrelaciok kiszamitasa
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Forras: Gonzalez — Griffin, 2010, 200. old.
5.1.3. A diadikus adatelemzés alapveté maodszerei egy példa tiikrében

A hallgatok altal parosan kitoltott kérddiviinkben harom diadikus jellemz6 szerepelt: a parokat
alkotd személyek kozotti ismertség, baratsag €s bizalom szintje. negyedik jelenségként azt
vizsgaltuk, vajon milyen kockézati szint mellett signanak, vagy sem az egyes parok adott
szerepldi egymdsnak egy vizsgaszituadcioban. Mint azt kordbban mar emlitettiik, empirikus
adatfelvételiink soran 0sszesen 50 par lekérdezésére keriilt sor, a ketts adatbevitel modszere
kovetkeztében ugyanakkor mintanagysagunk 100 volt. A kettds adatbevitel miatt sziikség volt
az esetek felcserélhetOségének, azaz a valaszadds homogenitasdnak vizsgalatara. Ezért

szamitottuk az X és az X’ valtozok kozotti Pearson korrelaciot (rrg).
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5. 4. tablazat: Az esetek felcserélhetoséget vizsgalo Pearson korrelacio a kérdoivben szereplo
diadikus jellemzok esetén

Ismertség1 | Ismertség2 | Baratsag1 | Bardtsag2 | Bizalom1 | Bizalom2 | Suagna1 | Suagna2

Ismertség1 Pearson 764"
Correlation

Sig. (2- ,000
tailed)

Ismertség2 Pearson 764"
Correlation

Sig. (2— ,000
tailed)

Baratsdag1 Pearson ,705™
Correlation

Sig. (2— ,000
tailed)

Bardtsdg2 Pearson ,705”
Correlation
Sig. (2- ,000
tailed)

Bizalom1  Pearson 3137
Correlation
Sig. (2- ,002
tailed)
Bizalom2  Pearson ,313"
Correlation
Sig. (2- ,002
tailed)

Suagna1 Pearson -,032
Correlation

Sig. (2— ,753
tailed)

Sugna2 Pearson —,032
Correlation
Sig. (2— ,753
tailed)

Az 5.4. tablazat az adott megfigyeléshez tartozo adatok (pl. kdlcsonds ismertség esetén a
diadban szerepld két személy valaszai az ismertségre vonatkozoan) kozotti Pearson korrelaciot
mutatja (vastagon bekeretezett téglalapok). E téglalapok mindegyikében, tehat minden
megfigyelés esetében két korrelacids érték talalhatd, hiszen pont azt vizsgéaljuk, hogy a két
megfigyelési egység felviteli sorrendje valtoztat—e eredményeinken. Mint latjuk, az els6 harom
megfigyelésiink esetén (ismertség, baratsdg, bizalom szintje) a korrelacios értékek
szignifikansak, a kozepesnél némileg gyengébb, vagy kdzepesnél némileg erdsebb kapcsolatot
mutatnak. A vizsgalt harom valtozé a diddok szintjén tehat homogénnek tekinthetd. Az utolsod
kérdés esetén — az hogy a parokban szerepld egyének sugnanak-e a masiknak, vagy sem — az

esetek felcserélhetdségét vizsgald korrelacid nulldhoz kozeli értéket mutat €s nem voltak
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szignifikansak. Ez azt jelenti, hogy az adott valtozéra az egyes diddok szerepldi eltérden
valaszolnak, ez a valtozo a diadok szintjén nem tekintheté homogénnek. Vajon miért van ez
igy? Valosziniileg azért, mert a kérddiviinkben szerepld e kérdésre adott valaszokat a diddban
szerepld egyének kozotti tarsas jellemzok (kiemelten a bizalom) mellett mas jellemzd is

befolyésol, méghozza az adott helyzet kockazati szintje.

5.5. tablazat: Az esetek megkiilonboztetésesét vizsgalo parcialis korrelacio értékei a
kutatasban szereplé diadikus valtozok esetén

Ismertség1 | Ismertség2 | Baratsag1 | Baratsdag2 | Bizalom1 | Bizalom2 | Signa1 | Sugna2

Ismertség1  Correlation 764

Sig. (2— ,000
tailed)

Ismertség2 Correlation ,764

Significance ,000
(2—tailed)

Baratsag1 Correlation ,709

Sig. (2— ,000
tailed)

Bardtsag2  Correlation ,709

Sig. (2— ,000
tailed)

Bizalom1 Correlation 313

Sig. (2— ,002
tailed)

Bizalom2 Correlation 313

Sig. (2— ,002
tailed)

Suagna1 Correlation -,022

Sig. (2— ,828
tailed)

Suagna2 Correlation —,022

Sig. (2— ,828
tailed)

Elvégeztiik tovabba az esetek megkiilonbdztethetdségét vizsgalod korrelacidelemzést (rve) is. E
korrelacioelemzés célja, hogy megvizsgalja, befolyasolja-e a parban szereplok véalaszait
valamilyen elméletileg értelmezhetd valtozo (pl. a nemek: nd, vagy férfi), a valaszok az adott
valtoz6 szerint megkiilonboztethetéek-e, vagy sem. Kérddiviinkben nem vizsgaltuk a
valaszadok nemek szerinti megoszlasat és egyéb olyan eldzetes valtozo sem fogalmazodott meg
benniink, mely mentén az esetek megkiilonbdztethetdségét érdemesnek lattuk volna vizsgélni.
El6z6 eredménylinket — a valaszok homogenitas vizsgalatat — ugyanakkor az rme szamitasaval

tesztelhetjiik, amennyiben a vizsgalatba vont elméleti valtozé az adatrogzités sorrendje. A
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parcialis korrelacioszamitas eredményét tartalmazza az 5.5. tdblazat. Szamitasaink eredménye
azt mutatja, hogy a vizsgalt négy diadikus valtozd esetén az adatrogzités sorrendje
eredményeinket nem befolyasolja. A parcidlis korrelacido kiszamitdsa megerdsiti el6zo

vizsgélatunk eredményeit.

Az elézoekben az adott diddokban szerepld egyes valtozokon (kérdéseken) beliili
Osszefiiggéseket néztiik meg, a kdvetkezd 1épésben az azonos diadhoz tartozo, de kiilonb6zo
valtozok (kérdések) kozotti Pearson korrelaciot vizsgaljuk. Két valtozo esetében Gsszesen hat

korrelaciot szamolhatunk:

— I'FE xx’
— VFExy

— I'FExy’
— FFEyy’
— F'FEx'y
— FFEx)y’

Ezek koziil az alabbi egyenldségek a kettds adatrogzités miatt mindig teljesiilnek:

VFExy = I'FEx'y’,
VFExy’ = I'FEx'y.

E korrelaciok kozilil az rrgx €s rrg,y €rtékeket a paron ¢€s valtozon beliili korrelaciok
szamitasakor mar meghataroztunk, hiszen azok az adatok felviteli sorrendjében kiilonbéznek
minddssze. Ezek alapjan tehat barmely két valtozo kozotti korrelacio két elembdl fog allni, amit
elegendd rrexy €s  rrex korreldciokkal jellemezni. Az rrgy korrelacid egy par adott
szerepldjének két valtozo értékére adott sajat valaszai kdzotti korrelaciot méri. Az rrgy,w pedig

a part alkot6 két személynek a két valtozora adott valaszai kozotti korrelacidé mutatja.

Adott parban szerepld kitolté egyénhez tartozé két kiillonb6zo valtozoé (pl. bizalom €s baratsag
szintje) kozotti Pearson korrelacio vizsgalataval két kérdést elemezhetiink. Az egyik kérdés:
Vajon a vizsgalatban szereplé egyén adott diadban hozza tartoz6 partnerével szemben érzett
bizalmi szintje mennyire fiigg az 6, ugyan azon partnerre vonatkozo baratsaganak az
intenzitasatol? Ezt mutatja meg rre.xy korrelacio értéke. A felmeriild masik kérdés azt vizsgalja,
vajon a vizsgalatban szerepld egyén adott diadban hozza tartoz6 partnerével szemben érzett
bizalmi szintje mennyire fiigg e partner iranta €rzett baratsaganak az er0sségétol. Ezt méri az

FExy korrelacios mutato.
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Esetiinkben mindkét kérdésfelvetés vizsgalhatd, azaz mindkét korrelacidé szamithato a (1)
bizalom ¢és a baratsag erdssége, (2) az ismertség €s a baratsag, (3) az ismertség és a bizalom,
(4) az ismertség €s a sugas, (5) a bizalom és a stigas, valamint (6) a baratsag €s a sugas valtozok
kozott. Felmérésiink adataira elvégezve a fenti szdmitasokat az 5.6. tdblazatban szerepld

eredményeket kaptuk.

5.6. tablazat: A kisérletben szereplo diadikus jellemzok kézotti két korrelacio értékei: valaszado
belso korrelacioi és a part alkoto személyek kozotti keresztkorrelaciok (egyéni/paros hatas)

Ismertség1 | Ismertség2 | Baratsag1 | Bardtsag2 | Bizalom1 | Bizalom2 |
Ismertség1 Pearson
Correlation
Sig. (2—tailed)
Ismertség2 Pearson
Correlation
Sig. (2—tailed)
Baratsdg1 Pearson ,737" 657"
Correlation
Sig. (2—tailed) ,000 ,000
Baratsdg2 Pearson ,657" 737"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000
Bizalom1 Pearson ,473* A47** ,674** ,491**
Correlation
Sig. (2—tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
Bizalom2 Pearson , 447" 4737 ,491” 674"
Correlation
Sig. (2—tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
Sugnat Pearson ,250* ,209* ,353** ,210* ,404* ,065
Correlation
Sig. (2-tailed) ,012 ,037 ,000 ,036 ,000 ,520
Sugna2 Pearson ,209° ,250° ,210° ,353" ,065 ,404"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,037 ,012 ,036 ,000 ,520 ,000

A fenti tablazat 4tlojaban szerepelnek az Un. egy személyhez tartozo (tehat egy személy két
diadikus jellemzdre vonatkozd sajat valaszai kozotti) korrelaciok (angolul intrapersonal
correlations). Az atlo alatti korrelaciok pedig az Un. interclass, tehat a diddban szerepld két
személynek ugyanarra a diadikus jellemzdre vonatkoz6 valtozdira vonatkoznak. Ezeket az

eredményeinket az 5.7. tablazatban 6sszefoglalo modon értelmeztiik.
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5.7. tablazat: A kutatas soran szamolt un. személyhez tartozo, illetve személyek kozotti
korreldcios mutatok értelmezése

EN
(A Kito1t6)

I'FE,xy értékei

5
(A kitoltés soran
aktualis par)

I'FE,xy’ értékei

Az, hogy én mennyire

Az, hogy én mennyire

korrelal azzal, hogy

szignifikancia mellett)

korrelal azzal, hogy &

ismerem 0t, hogyan ,473 (erbsen ismerem 06t, hogyan ,447 (erbsen szignifikans)
korrelal az én iranta érzett szignifikans) korrelal az ¢ dltal
bizalmam szintjével. irantam érzett
bizalmam szintjével.
Az, hogy én mennyire Az, hogy én mennyire
ismerem &t, hogyan ,737 (er6sen ismerem &t, hogyan ,657 (erdsen szignifikans)
korrelal azzal, hogy szignifikans) korrelal azzal, hogy &
bardtomnak tekintem—e. baratjanak tekint—e.
Az, hogy én mennyire Az, hogy én mennyire
ismerem 06t, hogyan ,250 (alacsony kozepes ismerem 06t, hogyan ,209 (alacsony

szignifikancia mellett)

sugnék—e neki. stgna—e nekem.

Az én baratsagom Az én baratsagom

er6ssége mennyire fiigg ,674 (er6sen eréssége mennyire fiigg | ,491 (erbsen szignifikéns)
0ssze az iranta érzett szignifikans) Ossze azzal, hogy ¢

bizalmi szintemmel. bizik—e bennem.

Az én iranta érzett Az én iranta érzett

baratsagom erdssége ,353 (erbsen baratsagom er0ssége ,210 (alacsony
mennyire fiigg ssze szignifikans) mennyire fligg Ossze szignifikancia mellett)
azzal, hogy sugnék—e azzal, hogy ¢ siugna—e

neki. nekem.

Az én iranta érzett Az én iranta érzett

bizalmam erdssége ,404 (erbsen bizalmam erdsségét ,065 (nem szignifikans)
mennyire befolyasolja, szignifikans) mennyire befolyasolja,

hogy siignék—e neki. hogy d siigna—e nekem.

Az eredményekbdl latszik, hogy egy konkrét személy esetén a diadban partnere kapcsan
megfigyelhetd ismertség szintje erésebben korreldl a baratsag, mint a bizalom szintjével: Minél
inkdbb ismerek valakit, anndl inkédbb hajlamos vagyok bardtomnak tekinteni 6t, bar ez a
baratsdg nem feltétleniil jar egyiitt az irdnta érzett bizalmam ugyan ilyen szintli erésddésével.
Az adott partner irant érzett baratsag és bizalom szintjét kozvetleniil mérd korrelacios mutato
csak kozepesen erds korrelaciot mutat. Ezek szerint a bizalom ¢€s a baratsag nem feltétleniil jar
egyiitt a hallgatok kozotti viszonyrendszer alakuldsa soran. Az, hogy a mintankban szerepld
hallgatok a felmérés sordn parjukat alkotoknak stgnénak-e egyre magasabb korrelacios
értékeket mutat a szerint, hogy ismeri, hogy baratja, vagy, hogy magas vele kapcsolatban a
bizalom szintje. Még ez utdbbi esetben is csak kozepesen erds korrelaciordl beszélhetiink

azonban.
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Mint azt kordbban emlitettiik, a diadikus adatelemzés 6t korrelacio tipust kiilonboztet meg. Az
el6z6ekben az SPSS 20. program segitségével szamolhat6 korrelacio tipusokat mutattuk meg.
Ezek voltak a valaszado belsd korrelacioja, a part alkotd személyek kozotti keresztkorrelacio.
Az 06t korrelacio tipus koziil az SPSS nem tudja szamolni az egyéni szintli €s a paros szinti
segitségével Excel programban hatdroztuk meg. Mivel a korrelaciok szignifikancia szintjének
szamitasat beépitett funkcid itt nem tdmogatja, az eredményeinek dsszefoglaléd tablazatokban

ezt nem tintettik fel.

Az elméleti bemutatas soran hangsulyoztuk, hogy diadikus adatok esetén két valtozé kozotti

korrelaciok meghatarozasanal két hatas érvényesiil: az egyéni és a paros hatds. E két hatas a

crer

szeretnénk e hatasok mértékét, sziikség van az egyik, illetve a masik kisziirésére. Az egyéni

szintli korrelacid esetén az alkalmazott modell a paros hatast sziiri ki a valaszadd belsd

crer

Ebben az esetben eltekintiink a szignifikancia vizsgalatoktol.

5. 8. tablazat: A valtozok kozotti egyeni szintii korrelaciok

Ismertség Baratsag Bizalom  Sudagna
Ismertség 0,089 0,044 0
Baratsag 0,2790 -0,186
Bizalom -0,3563
Sugna

A valaszadok belso korrelacios értékei a tarsas jellemzok esetén erds kozepes, az ismertség €s
a baratsag szintjét tekintve pedig kimondottan erds korrelaciét mutatnak. A fenti, egyéni szintli
korrelacios értékek a valtozok kozotti kapesolat erdsségét gy mutatjak, hogy abban a paros
hatds mar nem jelenik meg. Az igy kapott korrelacios értékek alacsonyak, ami arra utal, hogy
az egyéni hatasok kevésbé befolyasoljak a valtozok kozotti kapcsolat er0sségét, jelentds lehet

a paros hatas szerepe.
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5.9. tablazat: A valtozok kézotti paros szintii korrelaciok

Ismertség Baratsag Bizalom Sugna

Ismertség 0,632 0,286 -0,032
Baratsag 0,327 -0,022
Bizalom -0,022
Sugna

Ismertség Baratsag Bizalom Sugna
Ismertség 0,632 0,286 -0,032
Baratsag 0,327 -0,022
Bizalom -0,022
Sugna

Ismertség Baratsag Bizalom Sugna
Ismertség 0,632 0,286 -0,032
Baratsag 0,327 -0,022
Bizalom -0,022
Sugna

Ismertség Baratsag Bizalom Sugna
Ismertség 0,632 0,286 -0,032
Baratsag 0,327 -0,022
Bizalom -0,022
Sugna

Ismertség Baratsag Bizalom Sugna
Ismertség 0,632 0,286 -0,032
Baratsag 0,327 -0,022
Bizalom -0,022
Sugna

crer

crer

alakulasaban a paros hatds a dominéns.

5.10. tablazat: A valtozok kozotti diad szintii korrelaciok

Ismertség Baratsag Bizalom Sugna
Ismertség 1,371 0,793 -0,367
Baratsag 1,022 -0,324
Bizalom —0,446
Suagna

A diad szintl korrelacié szamitasat ugy végezziik el, hogy adott par két szerepldjének egy-egy
kérdésre (valtozora) adott vélaszait atlagoljuk, és az igy kapott értékek kozotti korrelaciot
szamoljuk. Az atlagolas azt jelenti, hogy megsziintetjiik a vizsgalt valtozo diadikus jellegét.
Ennek a korrelacionak az értéke a képlet kovetkeztében egynél is nagyobb lehet. A fenti

tablazatunkbol latszik, hogy a vizsgalt tarsas jellemzok kozott igen erds a korrelacio. A
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korabban szamolt és a diadikus jelleget figyelembe vevd korrelacidok arnyaltabb képet tudnak

mutatni.

5.2. A bizalomra méltosag, mint az iizleti kapcsolatok iranyitasanak eszkoze — a diadikus
adatelemzés egy gazdalkodastudomanyi alkalmazasa

Ebben az alfejezetiinkben a diadikus adatelemzés egy konkrét, {izleti kapcsolatokat érintd
alkalmazasat mutatjuk be, a bizalom iizleti kapcsolatokban jatszott szerepét allitjuk az elemzés
kozéppontjaba. A gazdasagi szereplok kozotti egyiittmiikodés soran megjelend bizalom
kérdésével szamos cikk és kutato foglalkozott mar Magyarorszagon, (Hamori, 2003; Hamori et
al., 2007; Simon, 2007; Nagy — Schubert, 2007; Szantd, 2008; Hetesi — Vilmanyi, 2009; Gelei
— Mandjak szerk., 2011; Fertd, 2012; Chikan et al., 2012; Keszey, 2007). A bizalmat a
nemzetkdzi szakirodalom meghataroz6 iranyzataihoz kapcsolodva az egyes szerzok elsGsorban
er6forrasként (Tsai — Ghoshal, 1998), masok hitként (Kumar, 1996), vagy éppen irdnyitasi
stratégiaként (Uzzi, 1997), iranyitdsi mechanizmusként (Jarvenpaa et al., 2000) értelmezik.
Nem talalunk ugyanakkor olyan munkat, mely ezeket az eltér6 megkozelitéseket és
értelmezéseket megprobalnd dsszekapcesolni. Elemzésiink soran erre a tartalmi 6sszehangolasra
is kisérletet tesziink, amikor kiilonvalasztjuk a bizalom €s a bizalomra méltosag fogalmait. E
két fogalom Osszekapcsoldsa lehetdveé teszi kutatasunk hipotézisének empirikus tesztelését.
Hipotézisink a kovetkezd: Minél erdsebb a bizalomra méltosag szintje egy adott iizleti
kapcsolatban, anndl inkabb igaz, hogy magas kockdzati szinttel rendelkezo cselekvések
megtorténnek, vegbemennek benne. Ilyen esetekben a kapcsolatban zajlo események,
cselekvesek iranyitasi eszkozévé valik a bizalomra méltosag és az iizleti kapcsolatban

megjelenik maga a cselekvési hajlandosagkeént értelmezett bizalom.

A bizalom ¢és a bizalomra méltdsadg egyarant két fél kozott megjelend és értelmezhetd, Gn.
diadikus jelenség. Ezért hipotézisiink tesztelése érdekében alkalmaztuk a paros lekérdezés és a
diadikus adatelemzés eszkoztarat. Munkank legjobb tudomésunk szerint hianypoétld, mert a
paros lekérdezés modszerét ugyan mar alkalmaztdk gazdasagi kutatasokban (Liu et al., 2009;
Lietal., 2011), a diadikus adatelemzés eszkozeinek gazdasagi jelenségek vizsgalatara torténd

alkalmazdsa azonban még nem tortént meg.

A kovetkezokben elsdként elméletileg megalapozzuk az iizleti kapcsolatokban megjelend

bizalom kérdéskorét. Ezt kovetden részletesen ismertetjiikk az elvégzett empirikus kutatast,
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ennek kapcsan roviden targyaljuk a diadikus adatelemzés regresszioszamitasi technikajat.

Végiil bemutatjuk és értelmezziik kutatasi eredményeinket.

5.2.1. A bizalom koncepcidjanak értelmezése

A bizalom mindig is az emberek ¢és ebbdl addédoan a szervezetek kozott megfigyelhetd
viselkedés egyik kiemelt jelensége volt, mellyel szamos tudomanyteriilet foglalkozik. A
témakor kutatdsa a tarsas pszicholdgia €s a szociologia (Larzelere — Huston, 1980; Szanto,
2008) esetében rendelkezik a legnagyobb multtal. E teriiletek eredményeihez kapcsolodva a
gazdalkodastudomany teriiletén elsdként a szervezeti magatartas elmélete (pl. Mayer et al.,
1995) és a szervezetkdzi marketing (pl. Doney — Cannon, 1997) szerzoi jelentek meg 6nallo
kutatasi eredményekkel. E kutatasi teriilet esetében nem elsésorban a személyek kozotti
bizalom, mint inkdbb a szervezetek kozotti bizalom kérdései jelentik a vizsgalodas targyat.
Nyilvanval6, hogy a szervezeteket nem lehet ugy kezelni, mint az egyéneket (Zaheer et al.,
1998), mégis a szervezetkozi kutatdsok is épitenek arra a megallapitasra, miszerint a bizalom
alapvetden cselekvd egyének viselkedésén keresztiil kutathaté (Deutsch, 1973). Ezért a
szervezetkozi bizalom kérdését kozéppontba allitod kutatasok esetén is elterjedt megoldas, hogy
a szervezetet, egy cselekvdjén keresztiil értelmezik és a szervezetkdzi bizalmat egyének kozotti
interakciokon keresztiil vizsgaljak. Még akkor is, ha a kutatok elismerik, a szervezetkozi
bizalmat erdésen befolyasoljdk azok az intézményi keretek, melyek kozott ezek a cselekvd
személyek mikodnek (Zucker, 1986; Bachman, 2001). Ilyen esetekben jellemzden a
szervezetkozi egyiittmiikodésben meghataroz6 szerepet betdltdé Gn. hatarteriileten dolgozo
szakemberek (pl. beszerzok, logisztikusok, ellatdsi lanc menedzserek) kozotti viselkedés
elemzésén keresztliil vonnak le kovetkeztetéseket a szervezetek kozotti bizalommal

kapcsolatban.

A szervezetkozi kapcsolatokkal foglalkozo szakirodalom {6 arama a bizalom tun. hit (vagy
meggy6zOdés) alaph értelmezését tartja iranyadonak (Kumar, 1996; Nagy — Schubert, 2007).
E szerint a bizalom nem mas, mint az egyénnek az a meggydzddése, hogy partnere nem ¢l
vissza sebezhetdségével (Korczynski, 2000; Tung et al., 2001; Grazioli — Wang, 2001). Ugyan
ezt a felfogast mutatja Morgan és Hunt (1994) értelmezése, mely szerint a bizalom nem mas,
mint adott kapcsolatban a bizalmat ado fél hite arra vonatkozodan, hogy az iizleti csere soran a
masik fél a bizalmat add sebezhetdségét nem fogja kihasznalni. Mas szdval, a partner

megbizhatdsdgdban és integritdsdban van bizonyossagunk (Morgan — Hunt, 1994). A

126



bizalomnak ez az értelmezése sziikségszerlien kotddik a sebezhetdség, a kockazat és az

opportunista viselkedés kérdéskoréhez (Williamson, 1975).

A bizalomnak a fenti, hiten, vagy meggy6zddésen alapuld értelmezéséhez szdmos szerzd
munkassaga kapcsolhatd. E szerzok kutatasainak egyik fontos irdnya a bizalom tipusainak
feltarasa annak alapjan, hogy konkrétan min is nyugszik ez a bizalom, mi a meggy6zddés
alapja, forrdsa (Korczynski, 2000 alapjan). A bizalom ezen értelmezéséhez kapcsolddod
kutatasokban a tipizalas egyik fontos aspektusa, hogy a csere milyen dsztonzési strukturan
nyugszik. Ilyen pl. Williamson kalkulativ bizalom (Williamson, 1993), Dasgupta (1988)
reputacion nyugvo bizalom értelmezése, vagy Casson (1991) a gazdasagi ember bizalom
koncepcidja. Mindegyik értelmezés mogott az a kdzos megfontolas huzodik meg, miszerint X
bizalma Y iranyaban azon nyugszik, hogy Y-nak Osszességében és hosszi tdvon gazdasagi
értelemben nem is all érdekében X sériilékenységének kihasznalasa. Alapvetden e felfogas
szerint a bizalom mogott pozitiv 0sztonzo eszkdzok, vagy valamilyen negativ szankcio all. Ezek
az 6sztdonzok, vagy szankcidk lehetnek gazdasagi, de lehetnek tarsadalmi jellegliek is. Tipikus
ilyen 0sztonzd pl. a reputacio, a hirnév. Elképzelhetd, hogy rovidtavon Y ugyan érdekelt X
sériillékenységének kihasznéalasaban, az opportunista viselkedésben. Amennyiben azonban
1étezik pl. a hirnévnek piaca és az fontos szerepet jatszik ¥ mas, 0j potencidlis partnerekkel vald
kapcsolatfelvételében, a reputacié opportunista viselkedésbol fakado sériilése csokkentheti Y
fél jovobeni gazdasagi lehetdségeit. Ez pedig visszatartd erdvel birhat X partner sériilékeny

helyzetének kihasznalasa kapcsan.

A bizalom masok szerint épiilhet személyes kapcsolatokra (Hardin, 1992). Granovetter (1985)
kimondottan hangsulyozza a gazdasagi viselkedés tarsas beagyazottsagat, kiemeli az erds
személyes kapcsolatoknak ¢&s struktirdknak (haldézatoknak) a szerepét, jelentOségét. A
személyes kapcsolatokon és az 0sztonzd rendszereken nyugvd bizalom értelmezés Ossze is
kapcsolodhat, hiszen az a hit, hogy a masik félnek nem éri meg visszaélni a kinalkozo
lehetdséggel, nyugodhat erds személyes kapcsolatokon, példaul baratsagon, illetve azon a

félelmen, hogy valaki elvesziti ezt a baratsagot.

Masok azt hangsulyozzak, hogy a partner belso normainak, értékeinek ismerete is lehet alapja
a bizalomnak. Ebbe a csoportba tartozik Lyon és Mehta (1994) altruista bizalom koncepcioja.
Az a fél, aki ismeri partnerét és tudja, hogy e fél az altruizmusra hajlamos, bizhat abban, hogy

nem ¢l vissza kiszolgaltatott helyzetével és nem cselekszik opportunista moédon azokban az
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esetekben, amikor arra lehetdsége nyilik. Hasonlo megkozelitésben értelmezi Fukuyama (1995)
a belsdvé tett, internalizalt etikai szokdsokon és a kolcsonds moralis elkotelezettségen nyugvo

bizalmat.

Végiil, de nem utolsé sorban a bizalom kiilon tipusdba tartoznak azok a megkdzelitések, melyek
esetében a bizalom alapjat és forrasat absztrakt rendszerek és tarsadalmi intézmények jelentik.
A bizalom formalis tarsadalmi struktirakhoz koétédik Zucker (1986) felfogasdban, de Luhman
(1979) és Lane — Bachman (1996) is un. rendszer bizalomrdl értekeznek. Mint ahogyan arra
Héamori (2004) felhivja a figyelmet, az angol nyelvben ezt a bizalom tipust sokszor 6nalld
szoval, a megbizhatdsdggal (confidence) jelzik. A confidence ebben az értelmezésben
kimondottan a piaci rendszer technikai infrastruktirdjanak, alapveté mechanizmusainak
zavartalan mikodésébe ¢€s az Oket szabalyozd jogintézményekbe, illetve a tarsadalmi

konvencidkba vetett altalanos bizalmat jelenti.

Akar az 0sztonzési struktiran, akar a partner belsé normain nyugszik a bizalom tipizalésa, a
szervezetkozi bizalomnak 1ényeges jellemvonasa a kolcsondsség (Holm et al., 1999; Walter et
al., 2001). Zand mar 1972-ben megfogalmazta a bizalom dinamikus, spirdlisan 6nmegerdsitd
modelljét annak illusztralasara, hogy a bizalom hosszu tavon csak a kdlcsondsen pozitiv
megerdsitéseken keresztiil tarthatd fenn. Az iizleti kapcsolatokban igy a bizalom bizalmat sziil,
a bizalom hidnya adott szitudcidban pedig rombolo hatdssal van és a bizalom gyengiiléséhez,

végso soron pedig adott iizleti kapcsolat hossza tdva versenyképességének sériilésé¢hez vezet.

Mayer ¢és szerzOtarsai (1995) a szervezeti magatartas tudomanyteriiletén végzett kutatasaikban
ugyanakkor ramutatnak a bizalom fenti értelmezésének leegyszertisitdO megkozelitésére.
Hangsulyozzak, hogy a bizalomnak ez, a hiten, meggy6zddésen alapul6 értelmezése sszemos
két fogalmat a bizalom (trust) és a bizalomra méltosag (trustworthy) fogalmait és azokat
gyakorlatilag szinonimaként hasznalja. Ertelmezésiikben a bizalomra méltésag (mely mindig
¢szleléseket jelent) nem mas, mint a bizalmat ado fél (trustor) észlelése arra vonatkozoan, hogy
mennyire bizalomra mélto a masik, a bizalmat kapo fél (trustee). Maga a bizalom (trust)
ugyanakkor nem azonos ezzel. A bizalom cselekvési hajlandosagkent értelmezheto, a bizalmat
ado fél hajlandosaga arra, hogy adott partnerével valo kapcsolata sordan kockazatos
magatartast vallaljon fel (Mayer et al., 1995). Olyan kockazatos magatartast, mely abbol
kovetkezik, hogy a bizalmat ad6 a masikkal szemben sériilékeny helyzetben van. Ugyan ezen

a véleményen van Barney és Hansen (1994), amikor a bizalomra méltésag fogalmat a
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kovetkezOképpen értelmezik: A bizalom a cserepartnerek kozotti kapcsolat, viszony
jellemvonasa, a bizalomra méltosag viszont a cserepartnerek egyéni tulajdonsaga. A bizalomra
méltdsdg nem mas, mint a bizalmat ad6 észlelése a bizalmat kap6 félre vonatkozoéan. Az tehat
a bizalmat kapo fél jellemvonésa. Ezzel szemben maga a bizalom a bizalmat nyu;jté fél adott

tranzakcioban megfigyelhetd tényleges viselkedésére utal.

A bizalom hiten, meggy6zddésen alapuld értelmezésének a fenti kritikdja magat a bizalmat
tehat cselekvési hajlanddsagként értelmezi. A két felfogasban ugyanakkor ko6zos, hogy
mindkettd szoros kapcsolatban allonak tekinti a bizalmat a sériilékenységgel és a kockézattal,
és az opportunizmussal. Altaldnosan elfogadott alaptétel tehat, hogy a bizalom feltételezi
kockézatos szituacid 1étét (Luhmann, 1979). Mi is kiemelten fontosnak tartjuk a bizalomra
meéltosag és a bizalom koncepciodi kozotti, fent ismertetett kiilonbségtételt. Egy iizleti
kapcsolatban az egyiittmiikédeés kiemelt jelenségei kozé nem csak a bizalom tartozik, de a
bizalomra méltosag szintje is. Ez az a jellemzo, mely, ha szubjektiv modon is, de meérheto, melyet
korabbi sajat tapasztalatai, illetve masok informacioi alapjan meg tud itélni egy adott fél.
Hipotézisiink szerint adott kapcsolatban a bizalomra méltosag magas szintjének kell jelen
lennie ahhoz, hogy a felek kozott tetten érheto legyen a cselekvési hajlandosagkent értelmezett

bizalom.

Az, hogy a bizalomra méltosdg adott szintje egy kapcsolatban elegend6-e ahhoz, hogy
segitségével bizonyos kockazatos szituaciokat kezeljenek a felek — tehat megjelenjen maga a
bizalom — Iényeges kérdés. A bizalomra méltdsag szintjének az ereje ugyanakkor nem fiiggetlen
a konkrét szituacionak, cselekvési helyzetnek mas jellemzditdl sem. Kutatdsi hipotézisiinkben
ezek koziil a kockazat szintjének fontossagat emeltiik ki. Adott szituacidban a cselekvési
alternativak — Megteszek-e az adott kockéazatos 1épést, vagy sem az iizleti szituacidban? —
kozotti valasztas ugyanis nem csak a bizalomra méltésag mértékétol, de a konkrét szituacio

¢észlelt kockazati szintjétdl is fiigghet (Gefen et al., 2003).

5.2.2. Az empirikus kutatas és az alkalmazott modszertan bemutatdisa

Mint azt korabban mar emlitettiik, kutatdsunk hipotézise szerint, minél erdsebb a bizalomra
meéltosag szintje egy adott iizleti kapcsolatban egyiittmiikodd felek kozott, annal inkabb igaz,
hogy magas kockézati szinttel rendelkezd cselekvések is megtorténnek, végbemennek az adott

tizleti kapcsolatban. Ilyenkor a bizalomra méltdsag szintje a cselekvés iranyitasanak eszkozévé
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valik, az iileti kapcsolatban pedig megjelenik maga a cselekvési hajlandosagként értelmezett
bizalom. Az a cselekvési helyzet, melyet vizsgaltunk kiilonb6z6 kockazati szinttel jellemezetd

informaciocsoportoknak a felek kozotti megosztasa, vagy éppen meg nem osztasa volt.

Annak érdekében, hogy hipotézisiinket teszteljiik, kifejlesztettink egy kérddivet és
lebonyolitottuk annak paros adatfelvételét. (A kérdéiv megtekinthetd az 2. Mellékletben.) A
kérdéiv kitoltésére a Magyar Logisztikai, Beszerzési és Készletezési Tarsasag (MLBKT)
bizalom témakorben tartott workshopjan keriilt sor. E workshop els6 részeként a résztvevod
beszerzési és logisztikai szakemberek parokban kitoltotték kérddiviinket. A kitoltés soran
véletlenszerlien alakitottuk ki a parokat, akik a kérddivet egymasra vonatkozoan, tehat a paros
adatfelvétel modszerét kovetve toltotték ki. Két ugyanazon szereplokbdl allo par nem keriilt
lekérdezésre. A kitoltott, osszetartozo kérddiv parokat a helyszinen egymassal 6sszekapcsoltuk.
Osszesen 42 par lekérdezésére keriilt sor, ami a kettds adatfelvitel modszerének koszonhetden

&4 adat allt mintankban rendelkezésre.

Kérdoiv rakérdezett arra, hogy az adott, konkrét parban szerepld partner személyt mennyire
ismeri a kitoltd, mennyire bizik meg benne (azaz milyen szinten tartja bizalomra méltonak”),
de arra is, mennyire bizik meg abban a véllalatban, melynél aktualis parja dolgozik. Ezt
kovetéen a kérddiv arra kérdezett rd, hogy adott konkrét partnerével (személlyel), hajlando
lenne-e a kiilonb6zo érzékenységli, kockazati szintet reprezentald informaciokat megosztani.

Ezek az informacidcsomagok a kdvetkezok voltak:

- Operativ, a konkrét egyiittmikodéshez sziikséges informaciokat (pl. rendelési
mennyiség, vagy szallitasi hatarido);

- Operativ, de mas egylittmikodé partnerrel folytatott kapcsolatot is befolydsolo
informéciokat (pl. kapacitas és készlet adatok);

- Erzékeny pénziigyi informaciokat (pl. koltségszint, profit tartalom);

- Jovobeni stratégiai tervekkel, innovacioval kapcsolatos informaciokat (pl. 1j

értékesitési utra, vagy termékre vonatkozoan).

9 A statisztikai elemzés soran a bizalomra méltdsag fogalmat, annak hosszisaga miatt a megbizhatdsag kifejezéssel
helyettesitettiik. Amennyiben a megbizhatdsdg fogalmat az eredmények értékelése soran hasznaljuk, akkor is
ebben az értelemben, a bizalomra méltdsag kifejezés szinoniméjaként tessziik azt.
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Ezt kovetden arra is valaszt kellett adniuk a kit6ltonek, hogy ugyanezeket az informacidkat
mennyire lennének hajlandéak megosztani konkrét partneriik munkaadoéjanal, vallalatanal
dolgoz6 mas (hipotetikus) személlyel. E két kérdéssel a személykozi és a szervezetkozi

bizalomra méltdsag kozotti kiilonbséget kivantuk vizsgélni.

A kitoltést, adatfelvételt kovetden, mintegy 30 perces eldadasban ismertettiik a résztvevokkel
kutatdsunk hipotézisét, az azok mogott allo elméleti fogalmakat és megfontolasokat. Az
eldadast vita kovette, melynek soran kiilon visszacsatolast kértiink a vizsgalt négy
informaciocsomag érzékenységére, megosztasanak kockazati szintjére vonatkozdan. Ennek
sordn nem jutottunk egyezségre a kockazat fogalméval és megragadasanak, mérésének
modjaval kapcsolatban (ez nem is volt célunk). Az azonban egyértelmli és konszenzusos
megallapitdsa volt a jelen 1évé szakembereknek, hogy gyakorlatilag nincs kockézata a
partnerrel vald egyiittmiikddéshez kotddd hagyomanyos, operativ miikddési informaciok
megosztasanak. Az is konszenzusos megallapitas volt, hogy legmagasabb a kockazati szintje a
pénziigyi adatok megosztasanak. A két tovabbi informécié tipus (mas partnereket is érintd
operativ informaciok ¢és stratégiai tervek) megosztasdval kapcsolatos kockazati szintek a
visszajelzések alapjan viszonylag alacsonyak, de ezeket a résztvevok mar nem kivantak, tudtak
egyértelmiien rangsorolni. Ez azt jelenti, hogy hipotézisiink akkor talal igazolasra, ha a magas
kockazati szinttel rendelkezd szituacioban (tehat a pénziigyi informaciok megosztasa soran) a
bizalomra méltosadg (megbizhatosadg) magas szintje €s a bizalom, mint cselekvési hajlanddsag

(informacidmegosztas) megjelenése kozott ok-okozati 6sszefiiggést sikertil kimutatnunk.

Az adatfelvételt kovetden sor keriilt adatbazisunk felvitelére, majd adatbazisunk diadikus
adatelemzés modszerével torténd vizsgalatara. Az elemzéseket SPSS 20 program segitségével
végeztiik. A -3 — +3 skaldn mért kapcsolati jellemzdket (aktualis partner ismertségi szintje,
bizalomra méltosaganak szintje és a partner fél vallalatdnak méas munkatarsa iranyaban észlelt
bizalomra méltésaganak szintje) az elemzések soran 1-7 Likert skéaladra konvertaltuk. Az 1j
skalan a —3-as érték kapta a legalacsonyabb, 1-es értékét, mig a legerésebb +3 szint a
legmagasabb, 7-es értéket. Adott cselekvés — informaciomegosztas — bekovetkezését 1-essel,

mig annak elmaradasat 0-val kodoltuk az adatbazisban.

Kutatasi hipotézisiink szerint ok-okozati sszefiiggés van adott kapcsolatban 1€v6 felek egymas
irant érzett bizalomra méltésaganak szintje és a kozott, hogy hajlandok-e a felek az adott

kapcsolatban felmeriild kockéazatos informaciok megosztasara. A hipotézis teszteléséhez nem
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voltak elegendéek a mar bemutatott korreldcioszamitasok, regresszidoszamitas alkalmazasara
volt sziikség. Ilyen esetben azt vizsgaljuk, hogy a fliggetlennek vélasztott valtozok milyen
hatassal vannak a fliggének valasztott valtozokra. A diadikus adatelemzés soran ugyanis
figyelembe kell venniink az egyéni, paros és kolcsonds hatasokat is. A diadikus adatelemzés
regresszidvizsgalata ezért mar egy filiggetlen és egy fiiggd valtozo esetén is tobb tényezd

figyelembevételével torténhet meg. Ezek a tényezdk a kovetkezok:

- A cselekvo hatds, mely megmutatja, hogy a cselekvést végzo fél partnere kapcsan észlelt
bizalomra méltdésaganak szintje milyen hatast gyakorol az eredményre;

- A partner hatas azt mutatja meg, hogy a cselekvo partnerének a cselekvdre vonatkozo
észlelése a bizalomra méltdsag kapcsadn milyen hatast gyakorol;

- A kéblesonos hatas pedig a két fél egymads irant érzett bizalomra méltosaganak szintjét,
mondhatjuk a  kapcsolatban a  bizalom  kolcsondsségét, vagy é€ppen
kiegyenstlyozatlansagat viszi be az elemzésbe. Ez a hatés kiilondsen fontos a bizalomra
méltosagnak és a bizalomnak (, mint cselekvési hajlandosagnak) az elméleti értelmezése

miatt, mely hangstlyozza azok kolcsondsségének fontossagat.

Ezen tényezOk szdmanak ismeretében épithetéek fel a diadikus adatelemzés regresszids
modelljei. Ezen modellekbdl kettét ismertetiink roviden (Gonzalez, 2010). Az elsé modell,
amelyet az irodalom ICC (Intraclass Correlation Coefficient) modellként ismer, csak a
cselekvo és partner hatast épiti be a regresszios modellbe. A masik modell mindharom, azaz
cselekvo, partner és kélcsonds hatast is kezeli. E modelltipust az irodalom Actor—Partner

Interdependence Model-nek, roviden APIM modellnek nevezi.

Az ICC modell tehat csak a parok egymasra hatasat képezi le. A modell matematikai formaja:

Y:ﬂo"'ﬂl'X"'ﬂz'X':

ahol az X és X’ a kett6s adatbevitel soran nyert fiiggetlen valtozok, mig Y a fiiggd valtozo. A

Do, B és [ értékek a regresszids egylitthatok. E regresszios egylitthatok meghatarozasa az

alabbi mdédon torténik:
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ahol sy €s s, az X és Y valtozok szorasa, mig ry az X valtozo csoporton beliili korrelacidja, ryy
az X és Y valtozok kozotti korrelacio, az un. a valaszado belsd korrelacidja. Végiil ry, az X és
Y’ véltozok kozotti korrelacio, az tn. part alkotd személyek kozotti keresztkorrelacio. Ezek az
Osszefliggések is nyilvanvalova teszik, hogy az ICC modell valoban a csoporton (parokon)

beliili korrelaciok meghatarozéasaval adja meg a regresszids dsszefliggéseket.

A regresszios Osszefliggésben fi-X eldrejelzi, hogy a par egyik szerepldje, a cselekvé X
valtozdja hogyan jelzi elére ugyanezen a szerepld Y valtozojanak értékét. Masik oldalrdl, a
- X’ Osszefiiggés mutatja, hogy a partner X valtozoja (, vagyis X’) hogyan jelzi eldre a cselekvo

Y véltozdjanak értékét.

Ez a regresszios Osszefliggés tehat a kapcsolatok erdsségén tul a kapcsolat irdnyat is mutatja,
ugyanis az X valtoz6 Y véltozoéra gyakorolt lineéris hatasat ragadja meg. Természetesen az
ellentétes logikai Osszefliggést, vagyis az Y valtozé6 X véltozora gyakorolt hatdsat is
megragadhatjuk teljesen hasonlé modon, annak fiiggvényében, hogy mit akarunk vizsgalni a

két valtozd kapcsolataban. Térjiink rd most az APIM modellre!

Az APIM modell csak kissé kiillonbozik az ICC modelltél. Az APIM modell nem csak a parok
egymasra hatasat képezi le, de figyelembe veszi a parok kolcsonds egymadsra hatasat is. A

modell matematikai formdja tehat
Y=B 4B X+ X4 XX,

ahol a (o, pi és [ értékeket teljesen hasonloan definialjuk, mint az ICC modellben. Az egyediili
eltérés az, hogy a kdlcsonos hatast is beépitjiik a modellbe a f5-X- X kifejezés szerepeltetésével.
Az X-X’ szorzat, esetiinkben 1j valtozd, a par mindkét szerepldjének a kdlesonds, egyiittesen

kifejtett hatasat a cselekvd Y valtozojara.
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A paraméterek becslése teljesen hasonlé modon térténik ebben a modellverzidban is, amint azt
az elobbiekben bemutattam. A részletek irant érdeklédok a teljes levezetéseket a Kenny és

szerzbtarsai 2006-os munkdjaban megtalaljak.

5.2.3. Kutatdsi eredmények

Kutatési hipotézisiink tesztelése a diadikus adatelemzés regresszioszamitasanak alkalmazasat
igényelte (Gonzalez, 2010). Ennek elvégzése eldtt azonban szilikség volt a diadikus adatelemzés
homogenitasvizsgalatanak elvégzésére. Ennek sordn az eredmények felviteli sorrendre valo
érzékenységét is teszteltiik. A homogenitasvizsgalatot a szakirodalom ajanlésa szerint, az Un.
csoporton beliili korrelacid segitségével, a Pearson-féle korrelacié hasznalataval végeztiik el
(Gonzalez — Griffin, 2000; Kenny et al., 2006). A homogenitds kérdése kutatasunk soran
kiemelt jelentdségli a tarsas jellemzOk, igy az egymas ismerete, a par és a vallalat irant érzett
bizalomra méltdsag szintjei esetében. Az adatbazisban ezek az 0sszetartoz6 parok az Ismertségl
Ismertség 2, a Megbizhatosdgl ¢és Megbizhatosag2, valamint a MegbizValll ¢és a
MegbizVall2!® valtozok kozotti korrelaciok szamitdsat és értékelését igényelte. Ezekkel
kapcsolatos eredményeket mutatja az 5.11. tablazat. A személyek ismertségével és a
megbizhatosagaval (azaz bizalomra méltdsagaval) kapcsolatos valtozok kozotti korrelaciok
szignifikansak és kozepesen erdsek, tehat varhato, hogy a mintdban szerepld parokat alkoto
személyek ezekre a tarsas jellemzoket vizsgald kérdésekre 1ényegesen nem eltérd valaszokat

adnak. E tekintetben a valaszok homogének, azaz felcserélhetd esetrdl beszélhetiink.

A vallalatra vonatkozo megbizhatosag, bizalomra méltésag esetén azonban a korreldcio
mértéke minimalis és a kapcsolat nem is szignifikdns. E tekintetben az egyes parokat alkoto
személyek tehat mar egymastol jelentdsen kiilonbozd valaszokat adnak. Ez az eredmény azt
jelenti, hogy a vallalatot képviselo adott személy iranti érzett megbizhatosag, azaz bizalomra
méltosag szintje nem vetitodik ki automatikusan a vdallalatra, mint szervezetre. E kérdés
tekintetében a vizsgalt eset tehat nem felcserélhetd. A homogenitasvizsgalatot az adatrogzités
sorrendjére is elvégeztiik és az el6zéekhez hasonlo eredményeket kaptuk. Empirikus kutatasunk
soran tehat alapvetden felcserélhetd esetekkel dolgoztunk. Felcserélhetd eseteknél

alkalmazhatéak a hipotézisink s teszteléshez sziikséges diadikus adatelemzés

10 Az Ismertség valtozd a paros adatfelvétel soran azt mutatja, hogy a kitoltd aktuélis parjat mennyire ismeri. A
Megbizhatdsag az irdnta érzett bizalomra méltdsag szintjére, mig a MegbizVall a parmunkaadé vallalata irant
érzett megbizhatdsagot, bizalomra méltosagot értékeli. Az 1-es és 2-es szamok a kettds adatbevitel soran az adatok
felvitelének sorrendjére utalnak.
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regresszidszamitasi modelljei. Elemzésiinkben a fliggetlen valtozd a cselekvés megtorténte

(tehat bizonyos informaciok megosztasa), vagy elmaradasa volt. A fiiggd valtozo pedig a

kapcsolatban megfigyelhetd bizalomra méltdsag (més szoval megbizhatosag) szintjei.

5.11. tabléazat: A vizsgalt diadikus jellemzok kozotti homogenitasvizsgalat eredményei

Korrelaciok

Ismertség1

Istmertség2

Megbizhat1

Megbizhat2

MegbizVall1

MegbizVall2

Ismertség1

Pearson
korrelacio

1

,376”

Szignifikancia
szintje (2—
tailed)

,000

Istmertség2

Pearson
korrelacio

,376”

Szignifikancia
szintje (2—
tailed)

,000

Megbizhat1

Pearson
korrelacio

434"

Szignifikancia
szintje (2—
tailed)

,000

Megbizhat2

Pearson
korrelacio

434"

Szignifikancia
szintje (2—
tailed)

,000

MegbizVall1

Pearson
korrelacio

,092

Szignifikancia
szintje (2—
tailed)

,405

MegbizVall2

Pearson
korrelacio

,092

Szignifikancia
szintje (2—
tailed)

,405

** A korrelacié 0,01—es szinten szignifikans

* A korrelacié 0,05—-6s szinten szignifikans

Mint az kordbban bemutatasra keriilt, a vizsgdlatra két modell is rendelkezésre all. A

kovetkezOkben mind az /CC, mind az APIM modell alkalmazéasaval kapott eredmények

bemutatasra keriilnek. Hangsulyozzuk, hogy a két modell kozotti alapveto kiilonbség, hogy az

ICC modellje csak az un. cselekvo és a partner hatasokat épiti be a modellbe, mig az APIM

modell ezek mellett az un. kélcsondés hatdst is bevonja az elemzésbe.
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A kérdéiv négy cselekvési alternativa bekovetkezésére kérdezett ra oly modon, hogy kdzben
vizsgalta a partnerek kozotti bizalomra méltosag szintjeit. A kockéazat szintje kiillonbozott
aszerint, hogy mennyire érzékeny informacidcsomagnak a partnerrel torténd megosztasarol,
vagy éppen meg nem osztasarol volt szo. A vizsgalt helyzetek, regresszios egyenletek szamat
tovabb novelte az a tény, hogy kiilon vizsgaltuk(i) a cselekvO személy és adott partnere, mint
személy kozotti, és (2) a cselekvd személy és aktudlis partnerének vallalata (illetve annak mas,
nem ismert, hipotetikus alkalmazottja) kozotti informacié-megosztasi szituaciokat is. Az
empirikus elemzés soran igy 20 regresszios egyenlet felirasdra és ezek kapcsan a szamitdasok
elvégzésere keriilt sor. TObb egyenletet is vizsgalhattunk volna, de ezek megitélésiink szerint
tovabbi Iényeges Osszefliggésekre mar nem vilagitottak volna ra. 4 felirt regresszios egyenletek

tehat a kovetkezo tényezok mentén kiilonboztek egymastol:

1. Az ICC, vagy az APIM modellt hasznaljak.

2. A kitoltd aktudlis partnere (személye) kapcsan érzett bizalomra méltésag hatasat
(cselekvd, partner és az APIM modell esetén a kdlcsonds hatas) vizsgalja az adott
partnerrel, személlyel kapcsolatos cselekvési hajlanddsagra.

3. A kitolté aktudlis partnerének munkaadoja, vallalata kapcsan érzett bizalomra méltosag
hatasat (cselekvd, partner és az APIM modell esetén a kdlesonds hatéds) vizsgalja az
adott partner vallalatdval (azaz a vallalatndl dolgoz6 mas, hipotetikus személlyel)
kapcsolatos cselekvési hajlandosagra.

4. Kiilonféle érzékenységli, tehat kockazati szinttel jellemezhetdé informacidk megosztasa

a vizsgalt cselekvési szitudcio.

Az ICC modellt hasznal6 regresszios egyenletekben a fiiggetlen valtozok a cselekvo partnere
(vagy annak vallalata) irdnt érzett bizalomra méltosaganak szintje (Megbiz1, vagy MegbizValll
valtoz6) és e partnernek a cselekvd kapcesan észlelt bizalomra méltosaganak szintje (Megbiz2
valtoz6). Fliggd valtozo az volt, hogy hajlandd-e a cselekvd a vizsgalt informéacidocsomagot
megosztani aktualis parjaval, vagy sem. Mint emlitettiik, négy informacid tipus megosztasaval
kapcsolatos cselekvési szituaciot és hajlandosagot vizsgaltunk. A fiiggd valtozok tehat a

kovetkezok voltak: InfoOp1; InfoMascégl; InfoStratl; InfoPénzl (illetve amennyiben a partner
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vallalat mas szakemberével valdo informacido—megosztasrol volt sz6: InfoVallOpl;

InfoVallMas1; InfoVallPénz1; InfoMasStrat] '!).

Az APIM Modell vizsgalata hasonldan tortént, azzal a mar kordbban is kiemelt kiilonbséggel,
hogy a modell a cselekvd és a partner hatas mellett a kolcsonds hatast is beépiti a regresszios

egyenletbe.

Mivel a fenti tényezOk soran vizsgalt regresszids egyenletek koziil csak az APIM modell (tehat
a kolcsonos hatast is figyelembe vevé modell) és csak a pénziigyi informacid6 megosztasa
kapcsan kaptunk hipotézisiinket tdimogatd eredményt, a tovabbiakban mar csak ezt a cselekvési

szituaciot vizsgaltuk. Igy a kovetkezOket:

Kimutathato-e ok-okozati kapcsolat az APIM modell segitségével a kitoltd személy
partnere irant érzett bizalomra méltosag szintje és a partner személy vallalataval valo
pénziigyi informaciok megosztasa kozott?

- Kimutathatéo—e ok—okozatkapcsolat az APIM modell segitségével a kitoltd személy
partnerének vallalata irant érzett bizalomra méltosag szintje €és a partner személy
vallalataval valo pénziigyi informaciok megosztasa kdzott?

- Kimutathato—e ok—okozatkapcsolat az APIM modell segitségével a kitdltd személy
partnere és vallalata irant érzett bizalomra méltosag szintje és a partner személlyel
torténd pénziigyi informaciok megosztasa kozott?

- Kimutathato—e ok—okozatkapcsolat az APIM modell segitségével a kitdltd személy

partnere és vallalata irant érzett bizalomra méltésag szintje és a partner vallalataval

(annak mas, hipotetikus személyével) torténod pénziigyi informacidk megosztasa kozott?

A 5.12. tablazat mutatja a felallitott és szamolt regresszids egyenletek relevans elemeit és

jellemzdit, valamint a szamitdsok eredményeit.

' Mint azt kordbban mar emlitettiik kockdzatmentes az informdcid-megosztisi tevékenység az operativ
informéciok megosztasa esetén, mig a legnagyobb kockazatl, ezért megosztasat tényleges kockazatként észlelt
informacidcsomag a pénziigyi informdacid volt (konkrét partnerrel, vagy annak vallalataval).
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5.12. tablazat: A hipotézis tesztelésére feldllitott regresszids egyenletek jellemzdi és
szamitasok legfontosabb eredményei

Modell Fiiggetlen valtozo | Fiiggé valtozok R? értéke Szignifikancia
szama
Partner iranti megbizhatosag szintje, APIM modell, partnerrel informaciomegosztds

1. InfoOperativl Megbizhatl 0,019 Nem szignifikans
Megbizhat2
MegbizhatOssz

2. InfoMascégl Megbizhatl 0,226 Nem szignifikans
Megbizhat2
MegbizhatOssz'?

3. InfoPénzl Megbizhatl 0,21 Szignifikans
Megbizhat2
MegbizhatOssz

4. InfoStrat1 Megbizhatl 0,064 Szignifikans (p=0,07—
Megbizhat2 szinten)
MegbizhatOssz

Partner iranti megbizhatosag szintje, ICC modell, partnerrel informdciomegosztas

5. InfoOperativl Megbizhatl 0,010 Nem szignifikans
Megbizhat2

6. InfoMascégl Megbizhatl 0,201 Nem szignifikans
Megbizhat2

7. InfoPénz1 Megbizhatl 0,019 Nem szignifikdns
Megbizhat2

8. InfoStrat1 Megbizhatl 0,004 Nem szignifikdns
Megbizhat2

Partner vallalata iranti megbizhatosag szintje, APIM modell, partnerrel informaciomegosztds

9. InfoOperativl MegbizValll 0,019 Nem szignifikans
MegbizVall2
MegbizVall Gssz

10. InfoMascégl MegbizValll 0,217 Nem szignifikans
MegbizVall2
MegbizVall Gssz

11. InfoPénzl MegbizValll 0,207 Szignifikans
MegbizVall2
MegbizVall 6ssz

12. InfoStrat1 MegbizValll 0,003 Nem szignifikans
MegbizVall2
MegbizVall Gssz

Partner vallalata iranti megbizhatosag szintje, ICC modell, partnerrel informdciomegosztas

13. InfoOperativl MegbizValll 0,019 Nem szignifikans
MegbizVall2

14. InfoMascégl MegbizValll 0,213 Nem szignifikans
MegbizVall2

15. InfoPénz1 MegbizValll 0,048 Nem szignifikans
MegbizVall2

16. InfoStrat1 MegbizValll 0,000 Nem szignifikans
MegbizVall2

12 A Megbizhat 6ssz, mint ahogyan a tobbi 6ssz (0sszes) jelzbvel ellatott valtozo is az adott APIM modellben

hasznalt un. kdlesonds hatasnak az alapadatokbol az elméleti ajanlasban szereplé modon képzett valtozoja.
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Modell szama Fﬁgetlen valtozo Fﬁg(’i valtozok R? értéke Szigniﬁkancia

17. InfoVallPénz1 Megbizhat1 0,070 Nem szignifikans
Megbizhat2
MegbizhatOssz
Partner vallalata iranti megbizhatosag szintje, APIM modell, partner vallalataval informdciomegosztas
18. InfoVallPénz1 MegbizValll 0,025 Nem szignifikdns
MegbizVall2

MegbizVall 6ssz
Partner és vallalata iranti megbizhatosag szintje, APIM modell, partnerrel informdciomegosztds
19. InfoPénzl Megbizhat1 0,28 Szignifikans
Megbizhat2
MegbizhatOssz
MegbizValll
MegbizVall2
MegbizVall_ossz
Partner és vallalata iranti megbizhatosag szintje, ICC modell, partner vallalataval informaciomegosztas
20. InfoVallPénz1 Megbizhatl 0,084 Nem szignifikdns
Megbizhat2
MegbizhatOssz
MegbizValll
MegbizVall2
MegbizVall 6ssz

Az ICC modell alkalmazésa soran kapott eredmények egyik vizsgalt esetben sem tamogattak a
kutatas hipotézisét, egyik informacidcsomag megosztasa esetén sem tudtunk kimutatni ok-
okozati dsszefliggést a bizalomra méltosag szintjei és egy adott cselekvés megtorténte, vagy
elmaradasa — azaz a bizalom megjelenése — kozott. Ez az eredményiink arra utal, hogy a
bizalomra méltoésag adott parokban kimutathat6 kdlesondsségének foka fontosnak tlinik, hiszen
az ICC modell ebben, a kdlcsonds hatasnak a kihagyasaban kiilonbozik az APIM modelltdl. Ez

utobbi hasznalatakor ugyanis mar mas eredményt kaptunk.

Az APIM modell esetében a vizsgalt fiiggd valtozok ugyanazok voltak, mint azt az ICC modell
esetében: a négy informéacid tipus megosztasa, vagy éppen ennek elmaradasa. 4z APIM modell
haszndlataval vizsgalt informacio-megosztasi szitudciok vizsgalata a legérzékenyebb, a
legmagasabb kockazati szinttel rendelkezé szitudcioban, a peénziigyi informdciok megosztasa
kapcsan ugyanakkor, ha nem is igazolta, de tamogatta hipotézisiinket. A szamitasok eredménye
azt mutatja, hogy a pénziigyi informaci6 megosztasa, mint cselekvési szitudcio esetén
ugyanakkor mind a cselekvd partnere, mind partnerének véllalata irant érzett bizalomra
méltosag szintjei — mint fiiggetlen valtozok — magyaraztak a partner személlyel (de csak azzal)
torténd pénziigyi informécidomegosztast, mint fliggetlen valtozot. A pénziigyi informaciok
megosztasa kapcsan kapott tdmogatd eredmények kozepesen erds korrelacidt mutatnak,
mikdzben az egylitthatok szignifikansak. Kutatasi hipotézisiink tehat nem nyert egyértelmi

igazolast, empirikus eredményeink ugyanakkor annak nem is mondanak ellent. Ezért
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megallapithatjuk, hogy a bizalomra méltosag iranyitasi eszkozkent léphet fel szervezetkozi
kontextusban, de csak a kozvetleniil ismert és megitélt személykozi kapcsolatokban és csak
akkor, ha annak észlelt szintje kolcsonosen magas és nagy a kockdazata maganak a vizsgalt

cselekvesi szituacionak.

A bizalom és a bizalomra méltosag egyarant diadikus jelenségek. Ezért is volt sziikség a paros
adatfelvételre és a diadikus adatelemzésre. Fontos, ezért ismételten hangstlyozzuk, az hogy az
elézoekben bemutatott 0sszefiiggést csak az APIM modell segitségével sikeriilt kimutatni, arra
hivia fel a figyelmet, hogy a vizsgalt kutatasi kérdésben valoban szerepe lehet a
kolesonosségnek. Nem volt elegendd a cselekvd hatds, de még a partner hatds vizsgalata,
sziikség volt a kolcsondsséget megragadd Un. kolcsonds hatds bevonasara is a regresszios
egyenletbe. Ez pedig megerdsiti azt a mar kordbban megfogalmazott mdodszertani kritikat, mely
szerint a diadikus mérés és a hagyomanyos statisztikai konstrukciok alkalmazésa, azaz az un.

egyvégl kutatdsok nem vezetnek megbizhato kutatasi eredményekre.

Kiemeljiik, hogy az a kibdvitett regresszios modell, mely mind a partner személye, mind annak
vallalata irant érzett bizalomra méltosagot beépitette a regresszids egyenletbe, a pénziigyi
informacié megosztasanak szitudcidban szintén hipotézisiinket tdmogatd eredményt mutatott.
Az itt tapasztalt Osszefliggést ugyanakkor személy és szervezet kozotti kapcsolatban nem
sikertilt kimutatni. A partner €s/vagy vallalata irant érzett magas észlelt bizalomra méltosag és
a partner vallalatdval valo pénziigyi informaciok megosztasa kozotti ok-okozati 0sszefiiggés

nem volt kimutathato.

Elemzésiinkben a bizalom {izleti kapcsolatokban jatszott szerepét vizsgaltuk empirikusan.
Kozvetlen célunk kutatasi hipotézisiink tesztelése volt méghozza oly modon, hogy egyarant
alkalmaztuk a paros lekérdezés és diadikus adatelemzés modszerét. Tudomasunk szerint ezzel
munkank nemzetkozi szinten is hianyp6tld volt, hiszen e matematikai-statisztikai modszertan
gazdasagi alkalmazéasara nemzetkozi szinten sem talaltunk példat. Ezért a hipotézis tesztelésén
tul atfogdbb célunk is volt e kutatadsunkkal. Mégpedig az, hogy felhivjuk a hazai kutatéi
kozosség figyelmét a bizalom és altalaban az {izleti kapcsolatok menedzsmentje szempontjabol
egyre fontosabb kapcsolati jellemzOk kutatasa kapcsan az eddig alkalmazott hagyomanyos
matematikai-statisztikai eszkozoknek a korlataira, koztik az altaluk végzett elemzések
altalanosito jellegére és az adott felek kozotti kolcsondsség jelenségének korlatozott kutatasi

lehetdségeire.
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Az eddigiekben, az alkalmazott modszertan érdemeinek kiemelésével elsésorban munkank
elméleti, modszertani jelentOségét probaltuk érzékeltetni, de kutatdsunknak kozvetlen
gyakorlati relevancidja is van. Hipotézisiink ugyan nem nyert egyértelmli igazolds, de
empirikus kutatdsunk eredményei tamogatjak azt. Ez pedig arra hivja fel a figyelmet, hogy az
egyiittmiikddd felek kozotti bizalomra méltosag szintjének, a felek erre vonatkozo észleléseinek
igen nagy jelentdsége van. Hiszen ez kdzvetleniil befolyasolhatja, hogy az adott egylittmiikdés
soran a felek kockdzatos cselekedeteket, lizleti szituaciokat is hajlamosak-e bevallalni, vagy
sem. Marpedig ilyen kockazatos helyzetek, cselekvési lehetdéségek minden kapcsolatban
elé6fordulhatnak. Akar szandékoltak ezek a helyzetek, akar nem. A mai verseny keretei kozott
pedig igen gyakran elkeriilhetetlenek ezek a végsd soron sokszor szandékoltan magas
kockézattal jellemezhetd szituaciok. Az innovacios tevékenység jelentdségének ndvekedése, az
egyre intenzivebb kiszervezés €és ebbdl adédoan a nagy foldrajzi tdvolsdgokkal jellemezhetd

nemzetkdzi miikodés telitve van ilyen helyzetekkel.

5.3. Diadikus adatelemzés - 6sszefoglalo gondolatok

Konyviink utolsé fejezete a bizalom péld4jan keresztiil igyekezett felhivni a figyelmet a
kapcsolati jelenségek vizsgalata soran felmeriilé fontos kutatasi kihivasokra, a kapcsolatok
diadikus, azaz kétoldalu jellegébdl fakadd modszertani problémakra. E diadikus jelleg 1ényege,
hogy a kapcsolatokban egyiittmiik6do felek kozott egyedi kotelékek, kapesolati vonasok jonnek
létre. Ezek megragadasa, mérése, hatdsuk elemzése megalapozott modon csak a konkrét
kapcsolat kontextusaban lehetséges. Alapvetden fontos ezért, hogy elemzéseink soran az adott
kapcsolatba agyazottan tudjuk mérni és a kapcsolatok egyedi kontextusat megtartva elemezni
e jelenségeket. Az tizleti kapcsolatokkal foglalkozo kutatok koziil mar tobben hangstulyoztak,
hogy azok kutatasat csak igy, diadikus jelleggel szabad végezni (Andreson et al., 1994). Ennek
ellenére az e téren végzett kvantiativ kutatasok még mindig dontéen Gn. egyvégii kutatdsok
(Brennan et al., 2003), melyek nem képesek biztositani ezt a diadikus jelleget. A kapott
eredmények igy sziikségszeriien torzitanak, nem vezethetnek tudomanyosan megalapozott és

meghizhatd kovetkeztetésekre.

Az tizleti kapcsolatok kutatdsanak alapvetd kihivasa tehat a diadikus operacionalizalds és
mérés, valamint az ebbdl adodo egyedi kapcsolati kontextusok kezelésének képessége az

elemzés soran. E kutatasi kihivasra ad egy lehetséges megoldast a paros lekérdezés
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alkalmazasa, majd az igy nyert minta diadikus adatelemzéssel torténd vizsgalata. Mivel e két
moddszertani megoldas hazédnkban nem igazan ismert, fejezetiink elsd nagy gondolati
egységében viszonylag részletesen ismertettiik magat a modszertant. Ezt kovetden a bizalom —
bizalomra méltosag témakorében pedig bemutattuk azok egy konkrét iizleti alkalmazasat.
Empirikus elemzésiink eredménye csak megerdsitette fenti allitdsunkat, mely szerint a
kapcsolati kontextusbol kiragadva kutatdsi eredményeink konnyen megkérddjelezhetok.
Hipotézisiink tesztelése soran ugyanis azt az eredményt kaptuk, hogy a bizalomra méltésag csak
akkor volt képes befolyasolni a kapcsolat szerepldinek viselkedését és vezetett el kockazatos
pénziigyi informacidk megosztdsahoz (azaz adott kapcsolatban a bizalom megjelenéséhez),
amikor mindkét fél kolcsondsen magas bizalomra méltosagi szintet észlelt partnerével
kapcsolatban. Ez a kdlcsonosség pedig csak a diadikus operaionalizalés és elemzés révén valt

mérhetové és elemezhetové.

5. fejezet 1. melléklete: A hallgatok korében végzett paros lekérdezés kérddoive

Ez a kérdoiv a BCE Logisztika és Ellatasi Lanc Menedzsment Tanszékén végzett, a kapcsolatok
vizsgalatat célzd kutatas kérddive. A kérdéivet hallgatok toltik, ki, tehat a vizsgalt kapcsolatok
személyes kapcsolatok. Mivel azonban az {izleti kapcsolatok személyek kozotti kapcsolatrendszerre
¢épiilnek, a személyes kapcsolatokban megfigyelhetd torvényszertiségek vizsgalata hozzajarul az tizleti
kapcsolatok miikodésének mélyebb megértéséhez. A kutatasban részt vevok a kérddivet anonim méddon
toltik ki, azok tartalmat — szintén anonim médon — csak a kutatdk elemzik majd.

A feltett kérdések az Onnel a kitéltés pillanatiban pdrt alkotoé személlyel meglévd kapcsolatra és egy
konkrét dontési szituaciora vonatkoznak. Lehet, hogy ismeri parjat, de elképzelhetd, hogy soha nem
latta 6t. Ett6l még adott dontési szitudcioban az Ondk kozott kialakuld kapcsolatnak vannak tarsas
jellemzdi, melyek hatassal lehetnek a dontésére. Eppen az ebben megfigyelhetd torvényszertiségek
vizsgalata a kutatas célja.

1. Kérjik x jel hasznalataval 1- 3-ig terjedd skalan értékelje a kitoltés pillanatdban éppen parjat alkoto
személlyel kapcsolatban a kovetkezo kapcsolati jellemzoket! (1 = nem, 2 = kdzepesen; 3 = erdsen)

Ertékelési szempont 1 2 3

Mennyire ismeri aktualis parjat?

Mennyire tekinti baratjanak aktualis parjat?

Mennyire bizik meg parjaban?

2. Tegyiik fel, hogy Onok az egyetemi képzésben kdzdsen vesznek részt egy targy irasbeli vizsgajan!
Tegyiik fel azt is, hogy e vizsgan a kisérletiinkben éppen aktualis parja On mellett iil és segitséget kér
az egyik feladat megoldasa kapcsan. Az adott kérdésre On tudja a valaszt. On azzal is tisztaban van,
hogy a vizsga mas kérdése esetén viszont On nem tudja a megoldast, s ezzel kapcsolatban On is
segitségre szorul. Mas szomszédjatol nem tud segitséget kérni, a tobbiek nagyon mesze iilnek Ontdl.
Abban azonban elméletileg bizhat, hogy a parjat alkoto tarsa segit Onnek.
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Kérjiik, jelolje, hogy hogyan cselekedne: siigna, vagy nem sugna szomszédjanak! Dontése sordn azt is
mérlegelnie kell, hogy a vizsgafeliigyeletet oktatok biztositjak, akik elvehetik az egymasnak segitd
hallgatok dolgozatait. Ilyenkor jellemz6en mind a két tetten ért hallgato dolgozatat elégtelenre értékelik,
fiiggetleniil attol, ki volt a kérdez6 és ki az éppen siigd. Kérjiik minden sor esetén x jellel jelezze
dontését!

Sugna-e On a vizsgan segitséget kéré parjanak, Stgnék a Nem sugnék a
amennyiben... paromnak paromnak

.. biztosan nem buknak le.

.. annak valdszinlisége, hogy lebuknak 25%.

.. annak valdszintisége, hogy lebuknak 50%.

.. annak valdszintisége, hogy lebuknak 75%.
.. biztosan lebuknak.

5. fejezet 2. melléklete: A bizalom az iizleti kapcsolatokban kutatas mogotti kérdoiv

Ez a kérddiv a BCE Logisztika és Ellatasi Lanc Menedzsment Tanszékén végzett, az iizleti kapcsolatok
vizsgalatat célzo kutatas kérddive. A kutatdsban részt vevok a kérddivet természetesen mindig anonim
modon toltik ki. Az aldbbiakban feltett kérdések az Onnel a kitoltés pillanataban part alkoto
személlyel ¢s az 6altala képviselt vallalattal meglévo kapcsolatra és egy konkrét dontési szitudciora
vonatkoznak.

1. Kérjiik x jel hasznalataval —3-tol + 3-ig terjedd skalan értékelje a kitoltés pillanataban éppen parjat

alkoto személlyel kapcsolatban a kdvetkezO kapcsolati jellemzdket! (-3 = egyaltalan nem; 3 = teljes
mértékben)

-3 2 -1 0 +1 +2 +3

Ertékelési szempont
Mennyire ismeri aktualis partnerét?

Mennyire tartja megbizhatonak aktuélis partnerét?

2. Kérjiik x jel hasznalataval 3-tol + 3-ig terjedd skalan jeldlje, hogy mennyire bizik meg abban a
vdllalatban, melynél aktualis parja most dolgozik? (-3 = egyaltalan nem; 3 = teljes mértékben)

Ertékelési szempont -3 2 -1 0 +1 +2 +3

Mennyire tartja megbizhaténak azt a vallalatot, melynél
aktualis partnere dolgozik?

3. Kérjiik x jellel jeldlje, hogy a konkrét kapcsolatban megosztana-e a jelzett informaciokat konkrét
parjaval! (I az Igen, N a Nem)!
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Kérjiik, jelolje, hogy igen megosztana (I-vel),
A megosztott informdcio jellege vagy nem, nem osztana meg (N-nel) a jelzett
informaciotipusokat!
Operativ, a konkrét egyiittmitkodéshez
sziikséges informdaciokat (pl. rendelési
mennyiség, vagy szallitasi hataridd)
Operativ, de mas egyiittmikddo partnerrel
folytatott kapcsolatot is befolyasolo
informaciokat (pl. kapacitas és készlet adatok)
Erzékeny pénziigyi informaciokat (pl.
koltségszint, profit tartalom)

Jovbbeni stratégiai tervekkel, innovacioval
kapcsolatos informéciokat (pl. 0j értékesitési
utra, vagy termékre vonatkozoan)

4. Kérjiik x jellel jelolje, hogy ebben a konkrét vallalati egyiittmiikodésben megosztana-e a jelzett
informaciokat az_adott vallalatnal dolgozé mas partnereivel! I-vel (IGEN) jeldlje, ha az alabb
felsorolt kiilonb6z6 egyiittmiikddési tipusokban megosztana a jelzett informdaciokat partnerével annak
érdekében, hogy az aktualis problémat megoldjak! Amennyiben ezeket nem osztand meg, azt kérjik,
jelolje N—nel (NEM)!

Kérjiik, jelolje, hogy igen megosztana (I-vel),

A megosztott informdcio jellege vagy nem, nem osztana meg (N-nel) a jelzett
informaciotipusokat!

Operativ, a konkrét egyiittmitkodéshez
sziikséges informaciokat (pl. rendelési
mennyiség, vagy szallitasi hatarido)

Operativ, de mas egylittmiikodd partnerrel
folytatott kapcsolatot is befolyasolo
informaciokat (pl. kapacités és készlet adatok)

Erzékeny pénziigyi informaciokat (pl.
koltségszint, profit tartalom)

Jovobeni stratégiai tervekkel, innovacioval
kapcsolatos informéciokat (pl. 0j értékesitési
utra, vagy termékre vonatkozoan)
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