Kooperacios kompetencia innovacios hatasai — marketingteendok
Piskoti Istvan

A jelenlegi, gyorsan valtozo és hatékonysagi kihivasokkal novelt piaci koriilmények kozott a
vallalkozasok piaci sikere az innovdcios tevékenységiik hatékonysagatol fiigg. Az innovaciok
sikerfeltételeit vizsgalo kutatasok ujra eldtérbe keriiltek (Cooper-Edgett 2009, Evanschitzky
et al. 2012). Az innovaciok eredményességét ugyanakkor a cégek technologiai kompetenciai
mellett egyre inkabb az egyiittmitkédok kore, az egyiittmitkodések tartalma, intenzitasa és a
kooperdcios, hdlozati kompetencia tudatosan épitése, menedzselése is meghatarozza (Ritter-
Gemiinden 2003, Hakansson 2010, Csizmadia-Grosz 2012). A tanulmdnyban bemutatdsra
keriilo, a magyar vallalati gyakorlatot vizsgalo empirikus kutatds is igazolta a hadlozati
kompetencia pozitiv innovdcios hatasat, ugyanakkor vizsgalati modellek feltartak, mind a
partnerek, mind az egyiittmiikédési tartalmak vonatkozdasaban annak gyengeségeit, fejlesztési
lehetoségeit. A javaslatok rendszerezik mindazon teendoket, melyek a vallalatkozasok
innovaciomarketingje, valamint a kutato-szervezetek, a teriiletfejlesztési intézmények
stratégiai megoldasai oldalardl sziikségesek.

Kulcesszavak: innovdcio, halozati kompetencia, business marketing

Készonetnyilvanitas: A publikacio a TAMOP-4.2.4.A/2-11/1-2012-0001 Nemzeti Kivaloésag Program
Szentagothai Janos Tapasztalt Kutat6i Osztondij tdmogatasaval késziilt.

1. Bevezetés

Az innovacidképesség Ujra egyre fontosabb versenytényezdvé valik. Az egyre nagyobb
versenyintenzitasu, s egyre inkabb globalizalodo piacokon, csak a tudasintenziv termékek ¢€s
kreativ piaci megoldasok, a sokoldall innovacid-kombindciok képesek a vallalkozasok sikerét
biztositani (Cooper—Edgett 2009, Noé 2013). Az innovacio tipusai kozott elsdsorban a
technologiai, miiszaki tudasra épiild termék- és folyamat-innovaciok keriilnek a figyelem
eldterébe, ugyanakkor az iizleti sikerben egyre nagyobb hatast valtanak ki a szervezeti ¢s a
marketing innovéciok is (Belz et al. 2007). A vallalkozasok technoldgiai képességei mellett
egyre inkabb az innovaciot tamogatd szervezetkozi egyiittmiikodések (Hagedoorn—Link
2000), e kapcsolatrendszer hatékonysaga, a cég haldzati kompetencidi (Ritter—Gemiinden
2010) valnak az ftzleti sikerének kulcsdva, mind a nagyobb, mind pedig a kisebb cégek
esetében egyarant (Csizmadia—Grosz 2012).

Az mnovaciok kornyezete jelentdsen valtozott az elmult években, hiszen a termék- €s
folyamat-innovaciokra koncentrald cégek, s agazataik strukturalis atalakulasokon mentek
keresztiil (Piskoti 2006, Piskéti 2007). Valtoznak a kutatdsi terepek is — mig korédbban az
egyetemek és allami kutatointézetek, mint alapkutatdsi helyek jelentek meg, a cégek sajat
alkalmazott kutatasai el6tt, addig kevés egyiittmiikodési feladat jelent meg. Ez napjainkra mar
nem elégséges modell. Egyre fontosabba valnak az alap és alkalmazott kutatasok altali tudas-
létrehozasaban és azok transzferében a kiilonbozd szervezetek kozotti egyiittmiikodések, s az
egyre terjedobb gyakorlatta valik az tn. nyilt innovaciés modell is. Az innovaci6 ma mar nem
egyszerln a vallalkozasok belsd, titkos ligye, hanem egy sokelemii, sokszereplds kooperacid
eredménye. Az innovacid sikere egyre inkabb azaltal hatarozodik meg, hogy az adott
véllalkozas miként tudja menedzselni kapcsolatait, egyiittmiikddéseit ebben a folyamatban.
Ebben a kapcsolatrendszerben specialis szerepet jatszanak az university-business
collaboration (UBC), melyek segitik az innovacios otletek feltarasat, az innovacios
folyamatok hatékonysagéanak novelését, jol kiegészitve a vallalkozasok mag-kompetenciait. E
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kapcsolatok és azok innovacids hatdsainak vizsgéalata az elmult években szamos kutatds
témajat adta (Baaken 2009, Arnold et al. 2014, Davey et al. 2014).

A vallalkozdsok technoldgiai képességei mellett tehat egyre inkadbb az innovaciot
tamogatd kapcsolati, hélézati kompetenciai (Ritter—-Gemiinden 2010) valnak az iizleti
sikerének kulcsdva, mind a nagyobb, mind pedig a kisebb cégek esetében egyarant. A
korabban magyar cégek korében végzett empirikus vizsgalat alapjan (Piskoti et al. 2013)
megfogalmazhatd, hogy a sikeres innovacio elérésében kiemelt fontossaggal birnak az adott
cég stratégiai és a folyamatjellemzdi, a kozottik sziikséges 0sszhang megteremtése, ahol a
stratégiai jellemzOk nagyon erds hatast gyakorolnak a folyamat-jellemzOk mikodtetésére.
Azonban ennél is fontosabb az innovacio targyat képezo termékjellemzék optimalizdlasa, amit
a termékelony, a fogyasztoi elvardsoknak valdo megfelelés, a versenyképes ar, a termék
technologiai kifinomultsaga és az innovacidé tjdonsagértéke hataroz meg. Ezek a tényezdk
gyakoroljak a legerdsebb kozvetlen befolyast a vevdelfogadasra, az innovacio piaci sikerére.

1. abra Innovacié-orientalt vallalati versenyelony— kooperacids és gazdasagpolitikai feltételei

Vallalati innovacios versenyeldny stratégiai Egyiittmukddés-halozatok-klaszterek a
megalapozdsa +—> kiilonbézd stake-holderekkel
R
Stratégiai, po-

tencidl elénydk
létrehozdsa

Piaci pozicio,

siker

Folyamatbeli ( Innovacids teljesitmény -
elénysk létrehozisa

'L Kaltség- és érték-versenyelénydk
e vy

Program, termék
elonyok lémrehozisa ||

Orszagos és térségi gazdasigpolitika

A

szabdlyozasa, §szténzése, timogatdsa
—
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A piaci siker elérésében tehat mindharom tényezOcsoport (stratégiai, folyamat és
termékelonyok) érettsége, hatékonysaga elétérbe keriil. Ezzel igazolhatd az innovaciok
termékfejlesztés sziikségszerisége. A vallalkozasok innovécids sikerei meghatirozzak az
adott térség, orszag nemzetkozi versenyképességét, gazdasagi poziciéit (Porter 1993). Eppen
ezért az orszagos ¢€s térségi gazdasagpolitikdk szabalyozo, 0sztonzd rendszere arra kell, hogy
iranyuljon, hogy segitse az innovacids teljesitmények sikerét, a telephelyi vonzerd
novelésével, a beruhdzasok tdmogatasaval, adokedvezménnyel és mas eszk6zokkel. Az elmult
évek gyakorlata azt is bebizonyitotta, hogy a gazdasagpolitika egyre inkabb eldtérbe kell,
hogy éllitsa az innovacios egylittmikodések, s benne a kiilonb6z6 innovacios klaszterek
tdmogatasat is.

2. A kutatasi modell elemei, eredmények, kovetkeztetések

Az innovacios kapcsolatok fejlesztéseére, az egyiittmiikédési halozatok kérdéseire koncentralo
jelen tanulmany bemutatja a jellemzo kapcsolati, halozati tipusokat, az egyiittmiikédéseket
akaddlyozo tényezoket, a kapcsolat-menedzselésének lehetséges megoldasait.

Az tizleti kapcsolatokat olyan folyamatként definidlhatjuk, amelyet két vallalkozas,
vagy mas tipusu szervezet valdsit meg hosszabb idon keresztiili gazdasagi, tarsadalmi,
szolgaltatasi, muszaki jellegli egyiittmiikodéssel, mely folyamat szandéka a koltségeik
csokkentése, 11j értékek 1étrehozasa, ezaltal kolcsonds elonyodk realizalasa (Hakansson 2010).
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Kiemelked6en fontosak az elado-vevdi kapcsolatok, hiszen az ligyfél értékében a
vasarlasain realizalhaté profit mellett egyre fontosabba valik az informaciés, image-formalo
¢s egyiittmikodési készsége, a termelési, fejlesztési folyamatok befolyasolasa is. A
beszallitokkal kiépitendo tartosabb kooperdciok egyre gylimdlcsozobbé valnak a termékek
versenyeldnyeinek kialakitdsaban a kozos értékalkotas, a koltségesokkentés oldalarol
egyarant. A komplementer piaci szereplok kozott egyre tobb és hatékonyabb példat taldlunk a
felsGoktatassal, az egyetemi kutatomiihelyekkel valdo innovacié-orientalt vallalati
egylittmikodések mellett, a tarsadalmi felelosségvallalast, a fenntarthatdésagi aspektusokat
erdsitd civil szféra szerepldivel vald partnerségek, de a kozigazgatdsi, kormanyzati
szervezetekkel valo egyiittmiikodések terén egyarant. A versenytarsakkal valo egyiittmiikodeés
a sztenderdeket meghatarozo technologiai kutatasoktdl a nemzetkdzi piaci kozos fellépésekig
is terjedhet. Ennek a korabban szokatlan gyakorlatnak a terjedése megerdsiti, hogy a
konkurenshez valé viszony nem csak versenyzd, de kooperald is lehet. Az egyiittmiikodve
versenyzés trendjét, kovetelményét jol fejezi ki a ,,coopetition” 6szvérszd, mely, mint egyre
inkabb kivéanatos piaci, marketing elv kezd érvényesiilni. A kiilonbdzd kapcsolati célok
elérése, azok jo kihasznéldsa alapvetden attdl fiigg, hogy mennyire tudunk proaktivak,
kezdeményezdek, lenni, illetve hogyan tudjuk vezetni, irdnyitani, szervezni azokat a
kapcsolatokat, a kiilonb6zd szituaciokat. A kapcsolatok menedzselésének e képessége
természetesen jelentds mértékben fiigg az egyes szereplok kozotti hatalmi és fliggdségi
helyzetektdl. A jelentdsebb piaci pozicioval, technologiai, pénziigyi, piaci erdvel, befolyassal
biré vallalkozasok a kapcsolatok irdnyitoiva valnak, a kisebbek tobbnyire kovetové,
igazodova, mig az azonos erd ¢és fiiggdségi szitudcidban 1évok kozott kolcsonds
meghatarozottsagl viszonyok valnak jellemzdvé.

3. Kapcsolati-, kooperacios intenzitas a vallalkozasok innovacios folyamataiban

Az innovaciok sikerességét elemzd empirikus kutatdsunk, megkérdezésiink keretében a
kapcsolatok, egylittmiikddések szerepét is vizsgalodasunk targyava tettilk. Kutatdsunk
legfontosabb célja volt, hogy felvdzoljuk a vallalati innovacidk piaci sikerét befolyasold
tényezOk empirikus modelljének elemeit, szdmszerlsitsik a modell elemei kozotti
Osszefliggéseket ¢és igazoljuk a relevans szakirodalom attanulmdnyozasa utan készitett
modelliink helytallosagat. (A mintavétel alapsokasidgat a Magyarorszagon tevékenykedd
kutatas-fejlesztési tevékenységet folytatd vallalatok képezték. Az alapsokasag nagysaga 1774
véllalat volt. A kutatds alapsokasagdhoz hozzarendelheté mintavételi keretet a KSH K+F
regisztere biztositotta. A teljes minta megbizhatosagi szintje 95 szazalék, pontossagi szintje
pedig +9,8 szazalékpont, a minta nagysaga 94 vallalat. Az informaciogytjtés, (2012 &szén)
kérddivvel tamogatott, telefonos megkérdezeés formdjaban tortént, amelyet gyakorlott és erre a
célra kiilon felkészitett kérdezdbiztosok végeztek. Egyvaltozos, egyszerlibb elemzéseket
végeztiink a mintara: gyakorisagi tablak, atlagok, kereszttdbla-elemzés, varianciaelemzés,
korrelacio-elemzés.

A megkérdezés sordn az innovacids tevékenység altalanos jellemzdéi (pl. jellemzd
innovaciotipusok), gyakorlatanak sajatossdgai mellett egy konkrét termékinnovécios projekt
megvalositasi folyamatat és eredményességét vizsgaltuk (Evanschitzky et al. 2012). A piaci
sikert tiz mutatéval mértiik (piacrészesedés, bevétel, profitdsszeg, hanyad, ismertség, vasarlok
szama, elégedettség, lojalitas, markaérték, licenc-dijak) (Henard—Szymanski 2001 alapjan). A
valaszadd cégek kapcsolati, egylittmiikodési intenzitasat egyiittesen vizsgaljuk, azaz a belsd
kooperacié mellett a piaci halozat kiillonb6zd szerepldivel vald egyiittmiikodési készségét,
hatékonysagat is. A technologiai kompetencidkhoz hasonldéan kimutathat6é hatasokat, pozitiv
kapcsolatot mértiink a piaci sikerrel, jol lathatd a hdlozati és technologiai kompetencia
egymast erdsitd, feltételezd Osszefiiggése. Halozati kompetencia a cég partnereivel folytatott

125



kapcsolatait, egyiittmiikodéseit meghatarozd szervezeti ¢s személyi képességek és
menedzsment  feladat-végrehajtas  (kapcsolat-kezdeményezés, szervezés, aktivitasok,
koordinacid, ellenérzés stb.) mértékét, szinvonalat 6tvozé mutatd (Ritter—Gemiinden 2010). A
halozati, egyiittmiikodési kompetenciat kérddiviinkben 9 dimenzidval mértiik, melyek kozott
az innovacios tevékenység soran kialakitott egyiittmiikodok kore, az egyiittmiikodések szama,
a tevékenységek jellege ¢és intenzitdsa, valamint a belsd szervezeti egységek kozotti
kooperaci6 jellemzdi jelentek meg. A technoldgiai kompetencia fogalmdban a cégek
technologiai eréforrasait, technoldgiai folyamatai szervezésének és termékei technologiai
képességének a megitélését Osszegezzilk az alkalmazott Henard—Szymanski modell 5
dimenzidja alapjan.

2. abra Halozati €s technoldgiai kompetencia kapcsolata az innovacios sikerrel

1. hal6zati

. — korrelacio: 0,245
kompetencia

korrelacio: 0,245 Az innovacié

piaci sikere

2. technologiai
kompetencia korrelacio: 0,338

Forras: sajat szerkesztés

A pozitiv kapcsolatok a nemzetkdzi hasonld kutatasok eredményeihez hasonldan jelzik a
kooperaciok, egyiittmiikodések innovaciok, esetliinkben a vizsgalt termékinnovaciok sikerében
jatszott szerepét. Ritter-Gemiinden kutatasanak eredményei arra is felhivjak a figyelmet, hogy
a haldzati, kapcsolati egyiittmiikodések pozitiv hatdssal vannak a technoldgiai kompetencia
alakuldsara is, melyet a vizsgalatunkban a két kompetencia-tényezé kozotti korrelacio
megjelenése is jelzi. Ugyanakkor e kapcsolatok mélyebb elemzésére, vizsgalatira a
kovetkezd, célzottabb kutatdsunkban tudunk elemzéseket végezni.

A kiilonboz6é szereplokkel valo egyiittmiikddés — véarakozéasaink szerint — eltérd hatasu,
miként arra tobb elemzés is ramutat (Kolos 2006, Szanyi 2001, Csizmadia—Grosz 2012). A
beszallitokkal, partnerekkel ¢és az Tlgyfelekkel vald kapcsolat mellett vizsgaltuk a
versenytarsakkal, és az Gn. komplementer, nem piaci szereplokkel vald egylittmiikodések
kapcsolatat, hatdsait is az innovacios sikerre, melyet kutatasunkban egy konkrét
termékfejlesztési folyamat esetén kutattunk, elemeztiink. A varakozdsoknak megfeleléen a
legerdsebb korrelaciot a beszallitokkal és az iigyfelekkel valo egyiittmiikodések mutatjaik.
Lathatban még a versenytarsakkal vald kooperacidé megjelenése nem jellemzd. A
komplementer szervezetekkel valo kooperacio sszességében gyenge, nem szignifikdns hatast
mutat, ugyanakkor, ha az egyes szereploket kiilon vizsgaljuk, akkor mérheté korrelaciot
tudunk kimutatni az innovdciot segité szervezetek vonatkozasaban. Sajnos az egyetemekkel, a
felsooktatasi  intézményekkel valo egyiittmiikodés erds, pozitiv — a termékinovdciok
sikerességere gyakorolt - hatasat nem sikertilt kimutatni. mely ugyanakkor visszatlikrozi azt a
valds gyakorlati gyengeséget, mely a jelenlegi magyar felsOoktatds ipari kapcsolatainak
eziranyu kihasznalatlansagaban, alacsony hatasfokéban jelenik meg.
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3. abra Kapcsolati tipusok és az innovaciods siker kapcsolata
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A vallalkozasok klasztertagsdaga és az innovaciok sikeressége kozott gyenge kapcsolatot
sikeriilt mérniink, mely a megjelend gyakorlatrol, s ugyanakkor alacsony kozvetlen
eredményességrdl tanuskodik. Az egyetem-business egyiittmiikodések ugyanakkor elvben
sokoldalt lehetdségeket kinalnak, mind az egyes személyek, mind a szervezetek, mind pedig
a térségeik szamara.

A potencialis kooperacios elényok a stratégiai (hosszatavil) és operativ (rovid tavu)
lehetdségek széles skalajat nyjtjak. Mindezek kihasznélasa, annak szélessége, sokszintisége,
intenzitasa az adott szervezetek — a piaci kdrnyezet elvarasai és a sajat kiindul6d képességek
altal is meghatarozott - stratégiai torekvéseitdl, ambiciditol fiigg.

A kutatasi eredményeink azt jelzik, hogy a magyar vallalatok tobbségének stratégiai
torekvéseiben, az innovécioi eredményességének, hatékonysaganak novelésében még csak
igen korlatozottan jelennek meg az UBC pozitiv hatasai, a jelenlegi kapcsolati szint
elsdsorban még az eseti egyiittmiikodésekre, illetve inkabb az image-épitésre, mint a
kozvetlen tizleti, piaci siker novelésére iranyul. A nemzetkozi gyakorlatban (Dunowski et al.
2010) az alabbi UBC-stratégiai alternativak jelennek meg:

—Exploration Strategy (,,Kutatasi” stratégia, ahol k6z0s felfedezések, alapkutatasok, j
technologidk, alkalmazasok létrehozésa a cél.)

—Exploitation Strategy (,,Hasznosito”stratégia, ahol elsGsorban az egyetemi
szolgaltatdsok, alkalmazott kutatisok elvégzésének koltségelonyei jelentik a f6
motivaciot.)

—Ambidextrous Strategy (Kett6s stratégia, mindkét el6z6 megfontolas érvényesitése.)

—Image Strategy (Iméazs-noveld stratégia, ahol elsésorban nem a k+f eldnydk, hanem
mas oktatasi, ismertségnoveld tényezOk hatnak.)
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1. tablazat A UBC potencidlis elényei

Elényok az iizleti szereplok szamdra

Tudas- és ismeretnyereség

uj ismeret, Uj technoldgidk megismerése, fejlesztése, termék-szolgaltatas és
folyamatoptimalizalds, jobb piaci ismeretek

Tarsadalmi tOke elérése,
novelése

képzett munkaerd, doktoraltak alkalmazasa, tovabbi egyiittmikodések
épitésében, piaci és tarsadalmi megitélésében referencia- és imagehatas,

Szervezeti funkciok miiko-
désére gyakorolt elénydk

Kutatasi koltségek csokkentése, folyamatkdltségek csokkentése, innovacios
¢és gazdalkodasi kockazatok csokkentése

Elonyck az egyetemek szamara

Az intézményi aktivitdsok nagyobb biztonsaga, elfogadottsiga a

. , kozvéleményben, reputacios-nyereség, image-novekedés sikeres
Marketinghatasok ; . ISP ; iy o
transzfertevékenységgel, legitimacio erdsitése, egyéb megbizasok elnyerési

lehet6ségének ndvekedése, bevételek novekedése,
Szervezeti Szervezeti milkodési hatékonysdg, tarsadalmi hasznossag ndvekedése, 1j
. . know-how akorlatorientaltsag, kooperaciés potencidl erdsddése, 1Uj
kompetenciahatdsok o &Y & p p » U

ismeret, tudas elérése, fejlesztési forrasok novelése,

Stratégiai partnerségek
épitése

a stratégiai egylittmiikddések folyamatos tovabbépitése, nemzetkdziesedés
tamogatdsa, tarsadalmi-gazdasagi, térségi bedgyazottsag ndvekedése,
intézményi €s szervezeti szinten egyarant,

Potencialis elonyok a tudosok, kutatok szamara

Kiils6 hatasok, megitélés

reputacié ndvekedése szakmai korokben, ismertségiik novekedése a
potencialis partnereknél, kapcsolatok, egyiittmiikddési-haldzat épitése

Oktatasi- és kutatasi
elényok

az egylittmiikddési eredmények beépiilése az oktatas fejlesztésébe, a kutatas
és oktatas integralasanak erdsitése, hallgatdi, doktoranduszi kor er6sodése,
értékes projekteredmények, 1j, gyakorlatorientalt ismeret, s azok
felhasznalasa a tudomanyos publikaciokban,

Pénziigyi elénydk

kutatasi, megbizasi bevételek, pénziigyi rugalmassag novekedése,

Potencialis elényok a hallgatok szamara

Egyéni kompetencidk
fejlesztése

személyes kompetencidk, aktivitds és megvalositasi készség, szakmai-
modszertani kompetenciak, tarsadalmi- és kommunikacios kompetenciak

Impulzus innovacidkra,
sajat vallalkozas-alapitasra

Inspiraciok, otletek és kutatdsi kezdeményezések a hallgatdéi részvételek
realizalasaval,

A kiils6 kapcsolatok, sajat
haldzatok fejlesztése

Kapcsolatok, kotédések kialakulasa a jovobeni munkaadokkal, szakmai
szervezetekkel, kamarakkal, szovetségekkel stb.

Potencialis hatdasok a regiondalis fejlodésre

Fels6oktatasi halézatok,
mint a regionalis fejlesztés
motorjai

A regionalis menedzsment tdmogatasa, klasztermenedzsment erdsitése, az
egyetemek, mint az innovacios halézatok koordinatorai, 6sszekapcsoloi

A befektetési, alapitasi
tervek, szandékok erdsitése

regionalis innovacios kozpontok szinergiahatasainak erdsitése, innovative
vallalkozasok betelepiilése, spin-off cégek alapitasa egyetemi résztvétellel,

A UBC halézatok,
regiondlis technoldgiai és
munkapiaci politika eszkodz

A képzési, tovabbképzési kinalat fejlodése a regiondlis cégek szamara,
technologiai és innovacios tanacsadasi tevékenység erdsodése a KKV-k
szamara,

A tartos, fenntarthato
regionalis fejlesztési

Regionalis tarsadalmi-gazdasagi problémak komplex megoldasa az egyetemi
know-how alapjan, a régio vallalkozasainak ezirany kompetencifejlesztése

kezdeményezések

Régiok-kozotti tudas- és a meglévé kompetenciak hasznositasa és bdvitése mas hazai és nemzetkozi
technologiatranszfer régiokkal vald egyiittmiikodésekben, az innovacid regionalis rendszerének
egylittmikodések fejlesztése nemzetkozi projektek révén,

Forras: sajat szerkesztés Kesting—Gerstlberger (2014) és Baaken (2009) alapjan

Lathatoan egyre tudatosabba valnak a vallalati torekvések, melyekhez erdteljesebb, s
komplexebb, azaz a kutatdas-képzés-térségfejlesztés szemléleti egységét is biztosito B2S
(business to science) marketinget kellene illeszteni. Az egyiittmiikodések komplexebbé valasa
az innovaciods, s benne a termékfejlesztési folyamatokhoz kapcsolodo sikert is ndvelheti.
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4. A kooperacio-készség korlatai

A vallalkozasok egymas kozotti, s a komplementer szereplokkel megvalositandd kooperaciok
elvi sziikségességérdl tobbnyire egyontetli az egyetértés a cégek korében, de azok gyakorlati
megvaldsitasat szadmos tényezd akadéalyozza, kiilonosen a kis- és kdzépvallalkozasok (KKV)
esetében, akiknek kiilonosen fontos lenne azok sikere. A KKV-ra szamolt korreldacios
ertékeink rendre kevésbé szoros kapcsolatokat, kevésbé intenziv egyiittmitkodéseket jeleznek a
mintakban is, mely azt jelzi, hogy e cégeknél még erdsebbek a kooperacio korlatai. Jellemzd
kooperacios-korlatként a kdvetkezdek tényezok jelennek meg (Piskoti 2007):

— Alacsony kezdeményezokészség (mely abbol is szarmazik, hogy a KKV-ndl, a
menedzsment nem tud, vagy nem akar kell6 id6t forditani az elOkészitésre, a
vallalkozasok nem tudjdk felvallalni a kooperacidszervezés koltségeit, de
megjelennek  bizonyos  presztizs-szempontok és a masik, esetleg az
egylittmiikodésben nagyobb befolyasra szert tenni képes cégektol valo félelmek is,)

— Partnerkeresés gyengesége, elégtelensége (amennyiben a KKV-k legyirik a
kezdeményezOkészség korlataikat, pozitiv elhatdrozasra jutnak a kooperécio
iranyaba, ezt kovetéen gyakorta szembesiilnek a megvalositashoz sziikséges
informécid (potencidlis partnerek, potencidlis egyiittmiikodési lehetdségek)
hianyaval, avagy a meglévd kapcsolatok ,,fogsagaval”, ahol a kényelem, a talzott
elkotelezodés neheziti a kapcsolatbdvitést.)

— Partnervalasztas, s annak szakmai megalapozasa mar kimondottan tizleti, stratégiai
dontés. E téren igen hianyosak a KKV-menedzsment képességei. (Nem mindig
alapos ¢és atgondolt a kooperaciora vonatkozd célmeghatarozas. A redlis és sikeres
egylttmiikodések kialakitasat az is neheziti, hogy tobbnyire a nehezebb-, a
valsaghelyzetekben erdsddik a kooperacidkészség, amikor pedig mar nehéz hosszu
tavon is kolcsonds eldnyoket biztositd feltételeket, elvarasokat megfogalmazni.
Neheziti a jo, alkalmas partnerek megtaldldsat a rugalmassag €s egymads irdnti
bizalom hianya is.)

— A megvalositas folyamata 1s szamos nehézséget tartogat. (Célszerli egymas
képességeinek, megbizhatdsaganak kiprobalasat kis 1épésekkel kezdeni. Mar az elsd
1doszaktol kezdve kell6 ,,menedzsment idét” kell forditani a kapcsolatdpolasra.
Vildgos kooperacios strukturat, feladat és feleldsségrendszert, hatékony
kommunikécids €s informacios technologiak kell kiépiteni, Ggy, hogy mindezek
minden fél szdmara a kelld atlathatosagot biztositsak.)

Nem véletlen tehat, hogy nem sziiletnek tomegesen a kooperacios rendszerek, nehezen
épiilnek a halozatok, s példaul a létrejott klaszterek pedig gyakorta gyorsan kiiiriilnek,
elhalnak. A siker lehetdségét egy olyan megoldas kialakitdsaban lathatjuk, mely a
vallalkozasoknal megvalosulo tudatos, sokoldalu szakmai fejlesztés révén képes biztositani —
egy kooperacios-modell mentén — a sziikséges egylittmiikodési készséget és képességet.
Kiilondsen fontossa valik — miként erre a bevezetOben utaltunk — az innovécids folyamatok
terén létrehozandd kapcsolatok, héalozati egyiittmiikodések létrejotte, hatékony miikodése
(Thiebes—Plankert 2010).

Az egyetemek stratégiai torekvéseit a lehetdségek, szervezeti és személyi adottsagok,
képességek szerepe mellett jelentds mértékben meghatirozzak a szemléleti és kulturalis
tényezdi, kdrnyezete is. Véleményem szerint, alapvetden ot, motivacios, stratégiai tipust —
melyek sajatos fejlédési fokozatot is jelenthetnek - kiilonithetiink el:

— egylittmikodés, mint tébbletbevétel, finanszirozas-orientalt megkozelités,
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— egylittmiikddés, mint imagenovelo tényezo a beiskolazési teriileten,

— egylittmikodés az oktatas fejlesztése, gyakorlatorientaltsaganak novelése érdekében,

— egylittmikodés a kutatdsi tevékenység eredményességének noveléséért,

— egylittmikodés az intézmény térségi, tdrsadalmi-gazdasagi beagyazottsaga,
fejlesztési hozzajarulasanak, eziranyt céljainak elérése érdekében.

A kutatasi eredmények az egyetemi oldalrol is elsdsorban a rovidtava arbevétel-novelés,
illetve az image-orientalt, gyakorta nem kellden konkretizalt projektekben megjelend
kooperaciokat foglaljak magukba, s csak a legtudatosabb, atgondolt intézményi, piaci
stratégiaval is rendelkezd egyetemekre jellemzOk a komplexebb, a szakmai tartalmaban
mélyebb egyiittmikodések. It is megallapithato, hogy az egyetemi marketingben meg nem
teljesen integraltan jelenik meg az un. S2B (Science to business) marketing stratégidgja és
gyakorlata.

Az UBC relative alacsony hatékonysaganak gyakori oka az egyiittmiikodések bilateralis
jellege. Csak lassan erdsdodnek meg a haldzati, sokoldalu, integralt egylittmikodések, de
orvendetes modon egyre tobb klaszter, innovdcios klaszter jon létre, melyek fokozatosan
erosodve a kooperaciok szervezésének meghatarozo szereploivé, integrdtorava valhatnak.

5. A kutatas korlatai, folytatasa

A nemzetkozi tapasztalatok, kutatasok, s az eldzéekben bemutatasra keriilt, primer elokészitd
vizsgalataink alapjan feltartuk, hogy technoldgiai kompetenciak szerepe mellett, megndtt a
kooepraciok szerepe az innovacids folyamatok hatékony szervezésében. Minél nagyobb a
vallalkozasok halézati kompetenciaja, annal nagyobb az 1j termékek- és folyamatok
innovécios sikere, mutatjak a kutatdsi eredmények. Vizsgaltuk a kiilonboz6 szerepldkkel valo
kapcsolatok eltérd hatasat, ramutatva arra, hogy nem mindig a leginkabb jellemzd kapcsolat a
leghatékonyabb. Kiemeltiik azt is, hogy mindezen hatasok a stratégiai és operativ folyamatok
optimalizalasat kivanjak, s intenziv belso és kiilsé kapcsolatmenedzsmentet, marketinget.

A magyar vallalatok gyakorlataban feltart pozitiv hatasok ugyanakkor a kapcsolatok
operativ jellegli tartalmaban, az egylittmiikodé kor Osszetételében és a kapcsolatok
intenzitasaban egyarant kihaszndlatlan lehetdségeket mutatnak. A kooperacidos gatak
mukodeése ¢és felkésziiltség hianya ugyanakkor nemcsak a véllalkozasok, hanem a
komplementer, elsOsorban a felsGoktatasi, szakmai kor esetében is megragadhato.
Elengedhetetlen, hogy a business marketingen beliil a B2S és az S2B marketing modelljei,
gyakorlata komplexebbé valjon a hazai gyakorlatban is. Mindez a tovabbiakban is noveli a
klaszterek, mint kapcsolat-fejleszté szervezeti, integraltabb megoldasok szerepét, s igényli a
gazdasagpolitika, a kormanyzati, teriiletfejlesztési intézményrendszer tamogatasat.

Eppen ennek érdekében a jovébeni elemzési teriilet mélyitése a klaszterek, kiilonbozd
multilaterdlis  kooperdciok hatasaira ki fog térni. Emellett célzottabb, a Kkis- és
kozépvallalkozasok sajatossagaira fokuszald elemzések is beillesztésre keriilnek. Harmadik
tartalmi sulypontként kozvetleniil vizsgalni kivanjuk az un. marketing képességek (marketing
capability) és az innovacios siker kozotti osszefiiggéseket, melyek eldzetes tesztelése mar a
jelenlegi mintan is megtortént, s erds pozitiv korrelaciot jeleznek elére, még a KKV-k
esetében is.

A kutatas kovetkezd szakaszaban egy még szélesebb, mélyebb belsd elemzéseket,
kiilonbozé szegmensek kozotti sajatossag vizsgalatat lehetdvé tevd mintan kivanunk
elemzéseket végezni. A kutatdsunk kovetkezd szakaszdban toreksziink az dgazati
sajatossagok, kiilonbségek vizsgalata mellett, az egyes egyiittmiikodesi formak és teriiletek
hatasainak mélyebb feltarasara is, melyben az egyetemek motivacios, érdekeltségi
rendszerének, lehetséges kooperacios stratégiainak a fejlesztését is elemzés targyava tessziik.
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