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Stratégiai alkalmazkodas B2B kontextusban

Vilmanyi Marton — Tarjanyi Margit

Tanulmdnyunkban egy olyan kérddives kutatds eredményeit mutatjuk be, amely a hazai vdl-
lalkozasok stratégiai alkalmazkodasi képességet allitia fokuszba, szervezetkozi relacioban.
Kutatdsunkban arra a kérdésre kerestiik a vdlaszt, hogy a szervezetek partnerkapcsolatban
Jelentkezd stratégiai rugalmassaga miként jarul hozza a szervezetek egyiittmiikodésein ke-
resztiil a szervezeti siker észleléséhez. A kutatasi modell kialakitdsa sordn az erdforras-alapu
nézépont, valamint a szervezetek tanulas- és tuddsalapii elmélete jelentette a kiindulopontot.
A vizsgalati kérdés megragadasdra a B2B relacioban felmeriil6 stratégiai rugalmassag be-
agyazott szervezeti gyakorlatait hasznaltuk fel. A kutatas eredményeként tobbféle vallalati
viselkedési mintazatot azonositottunk, melyek elterc eredmeényt hordoznak mind a szervezet-
kozi egyiittmiikédeések, mind a vallalatok észlelt sikeressége tekintetében.
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1. Bevezetés

A 2000-es évek ota a szervezetek stratégiai magatartasanak vizsgalataban novekvo
figyelem iranyul a szervezetkdzi relaciok kezelésére. A halozati gazdasag kibonta-
kozasaval parhuzamosan a versenyelényok forrdsai atértékelddtek, a birtokolt erd-
forrasok helyett azok elérhetésége és menedzselhetdségiik keriilt el6térbe. A szerve-
zetek teljesitményét 1ényegesen meghatarozza az az implicit, vagy explicit halozat,
melynek részeként tevékenykednek. A halozat az elérhetd erdforrasokon, illetve
lehetdségeken keresztiil befolyasolja a szervezetek stratégiai viselkedését. A haloza-
tokba — B2B (business-to-business) relacioban — a szervezetek szervezetkdzi inte-
rakciok mentén, egyiittmiikddések keretében integralodnak, melyek dinamikus ter-
mészetébdl kovetkezd allando atalakulas stratégiai jelentéséggel ruhazta fel az
egylittmiikodések kezelési képességét. A stratégiai alkalmazkodas mint er6forrasok
¢és lehetdségek realizélasa jelentds mértékben az egyiittmiikodési dinamika kezelési
képességének fiiggvénye, azaz a szervezeti sikerességet 1ényeges modon befolyasol-
ja a szervezetkozi egylttmiikodések stratégiai rugalmassaga.

Tanulményunkban egy olyan kérddives kutatas eredményeit mutatjuk be,
amely a hazai véllalkozasok stratégiai alkalmazkodasi képességét allitja fokuszba,
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szervezetkozi relacioban. Kutatasunkban arra a kérdésre kerestiik a valaszt, hogy a
szervezetek partnerkapcsolatokban jelentkezd stratégiai rugalmassaga miként jarul
hozza a szervezetek egyiittmiikddésein keresztiil a szervezeti siker észleléséhez. A
vizsgalati modell kialakitdsa sordan az eréforrasalapi nézépont, valamint a szerve-
zetek tanulas- és tudasalapu elmélete jelentette a kiinduldpontot. A vizsgalati kér-
dések megfogalmazasakor a B2B relacidoban felmeriilo stratégiai rugalmassag be-
agyazott szervezeti gyakorlatait ragadtuk meg. A kutatas eredményeként tobbféle
vallalati viselkedési mintdzatot azonositottunk, melyek mind a szervezetkozi
egylittmiikodéseket, mind a vallalatok észlelt sikerességét illetben eltéré ered-
ményt hordoznak.

A tanulmany keretében kiinduloképpen Osszegezziik a szervezetkozi egyiitt-
miikddések stratégiai szerepét, vizsgalatanak alkalmazott néz6pontjait, majd a dina-
mikus képességek és a szervezeti tanulas nézépontjabdl részletezziik a halozati al-
kalmazkodas fobb aspektusait. Ez utobbi eredményekre tdmaszkodva bemutatjuk a
kutatasunk soran alkalmazott vizsgélati modelliinket és eredményeinket, azonositjuk
a kutatasi korlatokat és tovabbi vizsgalati iranyokat.

2. Irodalmi hattér

A szervezetkozi egylittmiikodésbe agyazott haldzati er6forrasok specifikus érték-
kel szolgalhatnak a szervezetek szamara (Fang et al. 2014). Specifikus értékkel
birnak, mert a szervezetek egyedi tapasztalatai tiikrében heterogének, igy a ver-
senyelOny forrasaiként jelenhetnek meg (Gulati 1999). A haldzati er6forrasokhoz
val6 hozzaférés, illetve azok kiaknazéasa egyiittmiikodéseken keresztiil lehetséges
(Sutton-Brady et al. 2011), melyekkel elérhet6 versenyelény négy kategoériaba
sorolhaté (Dyer—Singh 1998): kapcsolat-specifikus vagyon realizalasa; értékes
tudas cseréje, beleértve azt a tudast, amely a k6zos tanulast eredményezi; komp-
lementaritasok kombinacidja, melyek lehetnek eréforrasok, képességek, egyedi 0;j
termékek, szolgaltatasok, technologiak; relative alacsonyabb tranzakcids koltség-
gel miikodo iranyitdsi mechanizmus, iranyitdsi struktira. Mindezekbdl kovetke-
z0en a szervezetkozi egylittmiikodések tobbletjaradékot teremtenek az abban részt
vevOk szamara, ami nem mas, mint a felek altal élvezett azon hasznok, melyek az
fejlesztésébol szarmaznak (Lavie 2006).

A halozati eréforrasokhoz vald hozzaférés mentén nyerheté versenyelony
ugyanakkor, stratégiai aspektusbol, sokkal inkabb lehetdségként szemlélhetd (Gulati
1999), melyben a szervezet stratégiai fokusza nem a haldzati kapcsolatokra passzi-
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van véalaszolva a miikodés fenntartasa, sokkal inkabb az optimalis hal6zati konfigu-
raciok keresése, kialakitasuk elésegitése (Fang et al. 2014).

A szervezetkdzi egylittmikodések stratégiai aspektusu formalasat a szerveze-
tek er6forrasalapu nézdépontjara épitve a dinamikus képességek elmélete, illetve a
szervezetek tanulas- és tudasalapu elmélete irja le (Kale et al. 2002).

Az er6forrasalapu nézépont kiinduld, tradicionalis feltételezései alapjan a ver-
senyel6ny alapjat a szervezetek altal birtokolt tokéletleniil mobil és heterogén, val-
tozatosan ritka és értékes er6forrasok jelentik, melyek kozotti interakcid és kombi-
nacio eltérd értékteremtd képességgel bir (Barney 1991). Az erbéforrasalaptt nézo-
pont egylittmiikodésekre, szovetségekre torténd kiterjesztése ugyanakkor sziikséges-
sé tette az erdforras fogalmanak ujraértelmezését. Az egyiittmitkddések ugyanis
egyrészt hozzajarulnak az eréforrdsok homogenitasahoz és mobilitasuk ndvekedésé-
hez, ami a specifikus versenyeldnyok erodalodasanak iranyaba mutat. Mas oldalrol
ugyanakkor lehetové teszik a megosztott er6forrasokbdl szarmazoé kapcsolati jara-
dék, valamint a megosztott és nem megosztott partner eréforrasokbol szarmazo tal-
csordulasi jaradék realizalasat (Lavie 2006).

A szervezetek tanulas- és tudasalapu elméletének szervezetkozi értelmezése
ugyanakkor ramutat, hogy a kapcsolati és a talcsordulasi jaradék egyiittmikodo
partnerek esetében akkor realizalhatd, amennyiben a felek szervezetkozi tudasmeg-
osztasi rutinokat fejlesztenek. A szervezetkdzi tudasmegosztasi rutin Uigy definialha-
td, mint a szervezetkozi interakcidok olyan szabalyozott mintdzata, amely lehetové
teszi a specializalt tudas transzferét, ujra-kombinacidjat, vagy -alkotasat. A szaba-
lyozott tudasmegosztasi rutinokat két részfolyamat erdsiti: egyrészt a partner-
specifikus abszorptiv kapacitas fejlesztése, masrészt a transzparencia (Dyer—Singh
1998). Amennyiben a szervezetek stabil és ismétlodo cselekvési mintazat formaja-
ban foglalkoznak ezen aktivitasokkal, ugy azok szemlélhetdek tudas- és tanulasme-
nedzsment rutinokként.

A dinamikus képességek nézépontjabol az egyiittmitkdésekben torténd rész-
vétel sordan a szervezetek a partnerkapcsolatokban megvaldsuld interakcidk soran
nem csupan egyedi rutinokat, hanem komplex eréforrasokat, képességeket tudnak
fejleszteni, amelyek a tanulés torténeti folyamatabol erednek (Gulati 1999). E képes-
ségek alapjaul szolgdlo eréforrasok (rutinok) az inkrementalis (1épésrol 1€pésre tor-
ténd) tanulasbal és a napi tevékenységek finomhangolasabol szarmaznak.

A szervezeti képességek fejleszthetdk az ilyen inkrementalis tanulas ismétlése
vagy kiegészitése altal, ha az egyéni vagy a csoportszintli tudés strukturalt, valamint
a tanulas folyamata koordinalt a szervezeten beliil (Kale et al. 2002). A koordinalt
tanulds mindazon szervezeti folyamatok menedzselését jelenti, amelyek integraljak
¢és koordinaljak a tudast emberek és egységek kozott. Ezek az integrativ mechaniz-
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musok a szervezeti tanulas fontos szinhelyeként miikddnek, lehetdvé téve a kisérle-
tek generalasat, a tapasztalatok megosztasat és a visszajelzés timogatdsat.

E tapasztalatokat a dinamikus partnerkapcsolatok kezelésére alkalmazva az
egyiittmiikodési (dinamikus) képesség azon rutinok, eljarasok, gyakorlatok, fo-
lyamatok Osszességeként szemlélhetd, melyek segitségével a kapcsolatmenedzs-
ment eredményesen képes megragadni, megosztani, hasznositani és disszeminalni
a szervezetkozi egylittmitkddésben jelentkezO, multbeli tapasztalatokkal Ossze-
fliggd tudast (Kale et al. 2002). Az egylittmiikodés dinamikajanak kezelési képes-
sége egy egymasra rétegzodo rutinokbol alloé tanulasi folyamatként 6sszegezhetd,
melyben t6bb kritikus részelem azonosithatd (Roseira et al. 2013, Ojasalo 2002,
Ojasalo 2004, Sutton-Brady et al. 2011, Knight et al. 2005, O’Toole-McGrath
2008, McGrath 2008).

Az egyiittmiikodés-menedzsment fejlesztésében lényeges szerepet jatszik a
szervezeti kontextust jelentd halozat felismerésének képessége, mas terminologidban
realizalasi képesség, vagy halozat észlelésének képessége, mely mindazon rutinokat,
eljarasokat magaban foglalja, melyek segitségével a szervezet képes észlelni kapcso-
latait és azok jellemzdit. Lényeges tovabba a halozati pozicio értékelésének képes-
sége, ami azon beagyazott szervezeti hozzaértéseket, gyakorlatokat takarja, melyek-
kel a szervezetek informaciot nyernek az altaluk folytatott megoldasok megfelel6sé-
gérél, a valtoztatas sziikségességérol. A halozati értékelésre épiild képesség az
egylittmiikodés fejlesztése érdekében megvaldsitott tanulds, mely a vizsgalatok fo-
kuszatol fiiggéen kapcsolati stratégia, halozati pozicio, kapcsolati menedzsment
gyakorlatok fejlesztési képességeként, tudashoz, eréforrasokhoz, lehetdségekhez
torténd hozzaférésként azonositott. A kapcsolati magatartds megvaltoztatasaban
végiil kiemelt szereppel bir az 4j tudas implementacios képessége, mely az 11j szer-
vezeti tudasnak a kapcsolati alkalmazasaban, ezaltal a partnerhez torténé alkalmaz-
kodasban, a kdzos innovacioban jatszik szerepet.

3. Vizsgalati modell

Annak érdekében, hogy megvizsgaljuk, a szervezetek partnerkapcsolatban jelentke-
z0 stratégiai rugalmassaga miként jarul hozza a szervezetek egylittmiikodésein ke-
resztiil a szervezeti siker észleléséhez, Pavlou és El Sawy (2011) dinamikus képes-
ségek leirasara alkalmazott megkozelitését alkalmaztuk. Ennek érdekében a partner-
kapcsolatokban jelentkez6 stratégiai rugalmassagot biztositd dinamikus képesség-
elemeket négy képesség-Osszetevé mentén rendszereztiik: észlelési, érzékelési ruti-
nok; értékelési rutinok; tanulasi rutinok és integralasi rutinok. Az alkalmazott meg-
kozelitést az 1. tablazat szemlélteti.
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1. tablazat Partnerkapcsolati rugalmassag vizsgalati modellje

Dinamikus Stratégiai rugalmassag rutinok
képesség rutinok | megjelenése az egyiittmiikodési | Kvantitativ vizsgalat soran
altalanos megje- | magatartias megvaltoztatasanak | alkalmazott kérdések
lenése folyamataban
Erzékelési ké- . S . AZ, eg)’/iittmiiké'dései@kbdl
pesség Kapcsolati interakciok észlelése Szdrmazo tapfzsztalatazﬁkat
rendszeresen osszegezziik
Rendszeresen  értékeljiik,
Ertékelési ké- Kapcsolati befektetések ¢s kap- hogy milyen hozadéka van
pesség csolati érték értékelése szamunkra vevéi, szallitoi
és egyéb kapcsolatainknak
Rendszeresen  vizsgaljuk,
Tanulasi képes- Halozati kép és észlelt pozicid hogy milyen a szerepiink
ség megvaltoztatdsanak képessége (pozicionk) a vevoi/szallitoi
kapcsolatokban
A szervezet stratégidjat
Integralasi ké- Stratégia megvaltoztatasanak igyeksziink a vevdi/szallitoi
pesség képessége kor elvarasainak megfele-
l6en valtoztatni

Forras: sajat szerkesztés

A partnerkapcsolatokban megvaldsitott stratégiai rugalmassagot annak a
mértékeként definialtuk, hogy mennyiben képes egy szervezet alternativ kapcso-
lati stratégiakban gondolkodni, stratégiai valtasait kapcsolatrendszerében imple-
mentalni. A partnerkapcsolati rugalmassag alkalmazott modelliinkben magaba
foglalja a kapcsolati interakciok észlelési képességét (az egyiittmiikodéseket
befolyasolo iparagspecifikus tulajdonsagokat, a vevdi, szallitdéi struktirak és
azok megvaltozasanak észlelését), a kapcsolati befektetések és a kapcsolati érték
értékelését, a halozati kép megvaltoztatasi képességét, a szervezeti stratégia kap-
csolat-specifikus adaptacidjanak, a kapcsolati stratégia megvaltoztatasanak ké-
pességét (Roseira et al. 2013, Johasen—Ford 2006, Moller—To6rrénen 2003, Mol-
ler 2006, Ravald—Gronroos 1996, Anderson—Narus 1999, Storbacka 1997, Ford
et al. 1998, Walter et al. 2001, Ulaga 2003). A vizsgalat megvaldsitasa soran
alkalmazott célvaltozot, a szervezeti sikert két faktorral modelleztiik: az egyiitt-
miitkodés észlelt sikerességével és a vallalkozas észlelt sikerességével (a két fak-
tor operacionalizalasat a 2. tablazat szemlélteti).
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2. tabldzat Eszlelt sikeresség faktorainak vizsgalata

Eszlelt sikeresség | Eszlelt sikeresség faktorai- | Kvantitativ vizsgalat soran alkal-
faktorai nak megragadasa mazott kérdések

Egyiittmiikodés Partnerkapcsolatokkal valo Elégedettek vagyunk altalaban a
észlelt sikeressége | altalanos elégedettség partnerekkel fenndllo kapcsolatokkal
Villalkozas ész- Szervezet sikerességével Elégedettek vagyunk vallalkozdsunk
lelt sikeressége vald altalanos eredményességével

Forras: sajat szerkesztés

Tanulmanyunkban a felvetett kérdések tesztelése érdekében orszagos repre-
zentativ mintavételi kérddives megkérdezés keriilt lebonyolitasra 2015. augusztus 1.
és szeptember 30. kozott. A valaszadok véleményiiket 6 fokozatu Likert skala segit-
ségével tudtak megfogalmazni.

A Gazdasagi Szervezetek Regiszterébdl allitottuk elé az alapsokasagot, a
Kozponti Statisztikai Hivatal (KSH) munkatarsainak bevondsaval a célcsoportot
reprezentalo véletlen mintat vettiink. Az 6sszes kiadhaté miikod6 gazdasagi szerve-
zet levalogatasa utan kihagytuk az ismeretlen létszam kategoriaju vallalkozasokat.
Szintén nem keriiltek be az alapsokasagba azon szervezetek, amelyek felszdmolas,
csOdeljaras, végelszamolas alatt alltak. Az eldzetes egyeztetés alapjan két részmintat
hataroztunk meg: az egyik az egyéni vallalkozasok, a masik a tarsas vallalkozasok
mintaja. Az alapsokasaggal Osszevetve azt tapasztaltuk, hogy 1étszam kategoriara
nem illeszkednek a darabszamok egyik esetben sem, igy stlyokat alkalmaztunk. Az
eléallitott részmintak reprezentativak voltak.

Osszesen 1000 db egyéni és 1000 db tarsas vallalkozasnak kiildtiik ki a kérdo-
ivet. Ez ugyancsak a KSH munkatarsainak bevonasaval, elektronikus uton tortént. A
kitoltésre két hét allt rendelkezésre, a kérdéiv kitoltésére a vallalkozas gazdasagi
dontéshozoit kértiik. A kdzéppontba allitott jellemzok mérése 6 fokozatu Likert ska-
la mentén tortént. A kérdoivet 614 vallalkozas (302 egyéni €s 312 tarsas vallalkozas)
kiildte vissza, ami mintegy 30%-os valaszadasi aranyt jelentett, mindkét kategoria-
ban, és Osszességében is.

A partnerkapcsolatban jelentkezo stratégiai rugalmassag szervezeti siker ész-
leléséhez torténd hozzajaruldsat a tarsas vallalkozadsok mintdjan keresztiil vizsgaltuk,
hiszen e ponton feltételezheté szervezeti rutinok kialakitdsa és fenntartasa. Osszesen
251 vallalkozas valaszolt valamennyi vizsgalt kérdésiinkre, igy 6k jelentik a vizsga-
lati mintankat.

A stratégiai szintli rugalmassag faktorainak az észlelt kapcsolati sikerességre,
valamint az észlelt vallalkozasi sikerességre gyakorolt a befolyasolo erejét a vizsga-
lat feltaro jellegébdl kovetkezéen PLS utelemzéssel vizsgaltuk (Kazar 2014).
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4. Vizsgalati eredmények

A vizsgalat soran a stratégiai szintli dinamikus képességeket — az 1. tablazatban
megjelenitett vizsgalati modellnek megfeleléen — négy tényezd, mig a szerveze-
tek kozi kapcsolatok és a szervezetek észlelt sikerességét egy-egy tényezd men-
tén értékeltiik (a 2. tablazatban feltiintetett modon).

Az értékeléshez tehat a PLS tutelemzés moddszerét alkalmaztuk, melynek
eredményeit az 1. abra foglalja 6ssze.

1. dbra Egylittmiikodések stratégiai rugalmassaga ¢€s
szervezeti sikeresség viszonya

0,178
0,172 & .
0,068 0,224 gl
0.195 Egyiittmiikodés észlelt Villalkozas észlelt
sikeressége sikeressége
0,086

Integralasi képesség

Forras: sajat szerkesztés

Az abran lathaté eredmények harom markansan megjelend Osszefiiggésre vi-
lagitanak ra:

— Egyrészt a stratégiai rugalmassagot leird tényezok kozott erés kapesolat ta-
pasztalhato: a halozati kép észlelés jelentdsen (0,642) befolyasolja a halozati
kép értékelését, a haldzati kép értékelése befolyasolja a tanulas dimenzidt
(0,712), mig a tanulas befolyasolja az integraciot (0,531). A halozati kép ész-
lelése 44%-ban magyarazza a halozati kép értékelését, a halozati kép értéke-
1ése 50%-ban magyardzza a tanulast, mig a tanulds 28%-ban magyarazza a
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stratégia megvaltoztatasat. A kapott értékek jol tiikrozik az észlelés, értékelés,
tanulas és integralas mint 6sszefliggd kategoriak kozotti erds kapesolatot.
— A stratégiai rugalmassagot leir6 tényezok és az egyiittmiikodések észlelt sike-
ressége kozott gyenge kapcsolat (9—18%) figyelheté meg, melyek koziil a ha-
16zati kép értékelése esetében forditott hatds (—17%) érvényesiil, azaz a halo-
zati kép értékelése ellentétesen befolyasolja a kapcsolati sikerességet. Osz-
szességében a négy tényez0 magyarazo ereje azonban csekély, 7%.
— Az egyiittmiikodések sikeressége hatassal van (0,22) a szervezetek sikeressé-
gére, azonban magyarazo ereje nagyon kicsi, 5%.

Vizsgalatunk masodik {itemében a mintankat két részre osztottuk. A valaszok
alapjan kialakitottunk egy un. Optimista (pozitiv/inkabb elégedettebbek) és egy un.
Pesszimista (negativ/inkabb elégedetlenebbek) csoportot. Az Optimista csoportba
soroltuk mindazon valaszadokat, akik mind a két vizsgalt kérdés esetében inkabb
elégedettek, mig a Pesszimista csoportba azokat a valaszokat soroltuk, amelyeknél a
valaszadok kevésbé elégedettek mind a partnerkapcsolatokkal, mind a szervezet
teljesitményével. A vizsgalat keretében kizarolag azon vallalkozasok észlelését
vizsgaltuk, amelyek valamennyi kérdésre valaszoltak (3. tablazat).

3. tablazat Minta bontasa ,,Optimista” és ,,Pesszimista” csoportra

Altalaban elégedettek vagyunk a partnerekkel fennalld

kapcsolatokkal

teljes mér-
egyaltalan |[nem|inkabb| inkabb |egyet-| tékben
nem |igaz| nem |egyetértek | értek | egyetértek |Total
) egyaltalan nem 1 0 3 4 10 1 19
E;evg;?;i?; s afrye‘é‘}k inkabb nem 2 |3 s 11 18 4 46
. s inkabb igen 1 1 4 36 57 26 125
ményességével -

teljes mértékben 1 1 4 11 27 17 61

Total 5 5 19 62 112 48 251

Forras: sajat szerkesztés

A két mintacsoport értékeléséhez szintén a PLS utelemzés modszerét alkal-
maztuk, melynek eredményeit az 2. és 3. abra foglalja Gssze.
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2. abra Stratégiai képesség és szervezeti sikeresség viszonya
az Optimista csoport esetében

Optimista

Egyiittmiikodés észlelt Villalkozds észlelt
sikeressége sikeressége

Integralasi képesség

Forras: sajat szerkesztés

Az Optimista csoport eredményei esetében elmondhato Gsszefiiggések:

— Hasonloképpen, mint a teljes minta esetében, a stratégiai rugalmassagot leiro
tényezok kozott erds kapcesolat tapasztalhatd. A halozati kép észlelés jelento-
sen (0,517) befolyasolja a halozati kép értékelését, a halozati kép értékelése
befolyasolja a tanulas dimenziot (0,753), mig a tanulas befolyasolja az integ-
raciot (0,526). A haldzati kép észlelése 27%-ban magyarazza a halozati kép
értékelését, a halozati kép értekelése 57%-ban magyarazza a tanulast, mig a
tanulas 28%-ban magyarazza a stratégia megvaltoztatasat.

— A stratégiai rugalmassagot leiro tényezok és az egylittmiikodések észlelt sike-
ressége kozott a teljes mintanal gyengébb kapcsolat figyelheté meg, melyek
koziil mar nem csak a halozati kép értékelése (—0,038) esetében, hanem a ha-
l6zati kép észlelése (—0,042) esetében is forditott hatas érvényesiil, azaz
mindkett6 ellentétesen hat a kapcsolati sikerességre. A forditott hatas azon-
ban kisebb mértékii, mint a teljes minta esetében, ahol -0,172 az érték. Osz-
szességében a négy tényezd magyarazo ereje azonban csekély, 4%.

— Az egyiittmiikodések sikeressége az Optimista csoport esetében hatassal van
(0,22) a szervezetek sikerességére, azonban magyarazo ereje rendkiviil ala-
csony, 4%.
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3. abra Stratégiai képesség €s szervezeti sikeresség viszonya
a Pesszimista csoport esetében

Pesszimista

Egytittmitkodés észte
sikeressége

Vallalkozas észlelt
sikeressége

Integralasi képesség

Forrds: sajat szerkesztés

A Pesszimista csoport, azaz akik nem vagy kevésbé elégedettek mind a val-
lalkozasuk sikerességével, mind pedig a partnerekkel fennallo kapcsolatokkal, ese-
tén az olvashato le, hogy:

— Hasonloképpen, mint a teljes minta és az Optimista csoport esetében, a
stratégiai rugalmassagot leird tényezok kozott erds kapcsolat tapasztalhato.
A halozati kép észlelés jelentdsen (0,697) befolyasolja a halozati kép érté-
kelését, a halozati kép értékelése befolyasolja a tanulds dimenziot (0,625),
mig a tanulas befolyasolja az integraciot (0,471). A halozati kép észlelése
49%-ban magyarazza a halozati kép értékelését, a halozati kép értékelése
39%-ban magyarazza a tanulast, mig a tanulds 22%-ban magyarazza a stra-
tégia megvaltoztatasat.

— A stratégiai rugalmassagot leir6 tényezok és az egyiittmiikddések észlelt sike-
ressége kozott gyenge kapcsolatok figyelhetok meg, hasonloképpen a teljes
mintdhoz. Ellentétes hatas csak a halozati kép észlelése (—0,178) esetében je-
lenik meg, azaz a halozati kép észlelése ellentétesen hat a kapcsolati sikeres-
ségre. Osszességében a négy tényezd magyarazo ereje 10%.

— Eltérés az el6zo6 két (teljes minta és Optimista) csoport valaszaihoz képest,
hogy a kapcsolatok sikeressége forditottan hat a szervezetek sikerességére
(-0,187), azonban ennek magyarazé ereje nagyon kicsi, 3,5%.
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7. Osszegzés

A bemutatott kutatas két fontos célt valositott meg: egyfeldl kisérletet tett a dinami-
kus stratégiai képesség vizsgalatara, masfeldl pedig megvizsgalta, hogy a stratégiai
szintli dinamikus képesség miként hat a kapcsolati sikeresség megitélésére és a szer-
vezeti siker megitélésére.

A kutatas alapjan elmondhatd, hogy a dinamikus stratégiai képesség B2B szi-
tuacidban jol modellezhetd képet mutat. Az eredmények jelzik, hogy a dinamikus
stratégiai képesség vizsgalt jellemzdi (halozati kép észlelése, értékelése, a tanulas és
a stratégia modositasa) jelentds hatassal vannak egymasra.

Ugyanakkor a dinamikus stratégiai képesség B2B szituacioban rendkiviil
gyengén befolyasolja mind a szervezetek észlelt sikerességét, mind az egyiittmiiko-
dések észlelt sikerességét. A dinamikus stratégiai képesség tényezdi koziil a halozati
kép észlelése és értékelése sok esetben ellentétesen befolyasolja az észlelt egyiitt-
miikddési sikerességet.

Azon szervezeteknél, amelyek elégedetlenebbek mind az egyiittmiikodéseik-
kel, mind sajat teljesitménylikkel, a stratégia megvaltoztatasanak képessége eréseb-
ben determinalja az egyiittmiikodések észlelt sikerességét, de az észlelt kapcsolati
sikeresség ellentétesen befolyasolja a vallalkozas észlelt sikerességét. Azaz dnma-
guk teljesitményével és egyiittmiikddéseivel elégedetlenebb szervezetek esetén,
amennyiben  kapcsolataival  elégedetlenebbek, akkor  jellemzden  sajat
teljesitménytlikkelel elégedettebbek, és forditva.

A vizsgalati eredmények ugyanakkor szdmtalan kérdést is felvetnek, amelyek
egyuttal tovabbi kutatasi iranyokat is kijelolhetnek:

— astratégiai képességek mellett az egylittmiikodések folyamatai, er6forrasai és
egyéb jellemzoi (igy példaul annak mindsége) megvaltoztatasanak képessége
miként hat a kapcsolati sikerességre és a szervezetek sikerességére;

— az egyiittmiikddések sikeressége miként befolyasolja a szervezetek sikeressé-
get;

— mi lehet az oka, hogy az elégedetlenebb szervezetek esetében forditott hatés
jelentkezik a kapcsolatok sikeressége és a szervezeti teljesitmény kozott.

A vizsgalat jelentds korlatjaként 6sszegezhetd, hogy bar dinamikus jelenséget
allit kozéppontba, egyetlen mérés tapasztalatain keresztiil jelentkez6 eredményeket
nyujt, ugyanakkor jo kiindulopontot szolgaltat tovabbi, longitudinalis vizsgalatok
elvégzéséhez.
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