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I. KUTATASI KERDESEK, A TEMA INDOKLASA

Az egyetemi ¢és doktori képzés soran végzett kutatdsaimban gyakorlatilag folyamatosan
vallalatok, els6sorban vevok ¢és beszallitok kozotti lizleti kapcsolatok vizsgalataval
foglalkoztam. Ennek kapcsan tobbszor felmeriilt, s 1épésrdl 1épésre érett meg bennem a
kérdés, hogy vajon mitdl lesznek mitkddoképesek ezek a kapcsolatok? Mi lehet annak az oka,
hogy az egyik vevOvel vagy beszallitoval kdnnyen tudnak egylittmiikodni {izleti partnerei, a
masiktol viszont vonakodnak, s minimalizaljak a vele valo kapcsolat tartalmat? Mi a jol
miik6doé vevo-beszallitd kapcsolatok sikerének titka, s mit jelent az egyiittmiikodd vallalatok
szdmara ez a siker, hogyan nyilvanul meg szdmukra a kapcsolat sikere a gyakorlatban?
Egyaltalan mikor, mitdl nevezhetiink egy vevo-beszallitd kozotti kapcesolatot sikeresnek, s a
mindennapi életiinkben oly kdzponti ,,mozgatd erdt” jelentd fogalom, mint a siker hogyan

értelmezhetd a kontextusukban.

A disszertacid kozéppontjaban allo kutatds egyértelmiien explorativ jellegli, célja egy
fogalmi keret alkotasa, amelynek segitségével értelmezheto a siker jelentése és szerepe a
vevo-beszallito kapcsolat miikodésében, fejlédésében. Ehhez kapcsolédva tovabbi kutatasi
szempont a siker id6beli valtozasanak vizsgélata, azaz annak elemzése, hogy hogyan valtozik
a siker a tartalma az id6 (s a fejlédés) elére haladtaval. Kutatdsom alapegységét a vevo és
beszallito pozicioban levé vallalatok kozott kialakulé kapcsolatok jelentik, empirikus

vizsgélataimat e diadikus kapcsolatok elemzésére fokuszalva végeztem el.

Az iizleti kapcsolatok sikerének vizsgalatat két ok miatt is fontosnak tartom. Az iizleti, ezen
beliil vevé-beszallitdé kozotti kapesolatok vizsgalata nemcsak az egyes diadikus kapcsolatok
struktardjdnak megértése szempontjabol lényeges; hiszen a kapcsolat a halozati gazdasdgnak
is kiemelt eleme. Az egyes iizleti halozatok felépitésének mélyebb megértése, strukturdjanak
megragaddsa a ,benne taldlhatdo” kapcsolatok segitségével lehetséges. Ahhoz, hogy
részletesen tudjunk elemezni egy haldzatot, az egyes kapcsolatokra vonatkozdan pontos €s

alapos ismeretekkel, informacidkkal kell rendelkezniink (Gelei, 2009).

Tovabba a kutatasi eredmények mind a gazdasidgkutatok, mind pedig a vallalati gyakorld
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menedzsmentdontések alaposabb megértése, tamogatasa, értékelése, valamint a vallalati

kapcsolat-portfoli6 elemzése és fejlesztése soran.

A kutatas alapproblémajanak kifejtését a kovetkezO kutatasi kérdések megvalaszolasaval

tettem meg:

0. Ertelmezhets-e ondllé fogalomként az iizleti siker és a kapcsolati siker a vevi-

beszallito kapcsolatokban?

Kutatasi kérdések vizsgalatanak eldfeltételeként értelmezhetd a disszertacid elméleti
szakaszaban megfogalmazott allitds igazoldsa, amely szerint a jellemzden 6nalld véallalatok
szintjén értelmezhetd lizleti siker és a kozos, egylittes céloknak vald megfelelést, kozos
teljesitményt kifejez6 kapcsolat sikere fogalmai kettévalaszthatok. Disszertaciomban a
kapcsolat sikerére, azaz a két vallalat kozos céljainak teljesiilése révén elérhetd siker
vizsgalatara, illetve az lizleti és kapcsolati sikercélok egymashoz valo viszonyanak elemzésére

fokuszaltam.
1. Hogyan értelmezhetd a vevié-beszdllito kapcsolat sikere?

A kutatasi kérdés célja annak vizsgélata, hogy mit jelent a siker fogalma a vevé-beszallitd
kapcsolatban, az egylittmikodd felek hogyan értelmezik, jellemzik a vizsgalt fogalmat?
Hogyan ragadhaté meg a siker tartalma az egyes kapcsolatokban? Tovabba mi sziikséges a

siker eléréséhez és milyen kdvetkezményei vannak a sikernek, illetve a sikertelenségnek?

2. Milyen szerepet tolt be a siker az iizleti kapcsolatban, hogyan viltozik idében?

Az tizleti kapcsolat sikerének komplex értelmezéséhez fontosnak tartottam azt is elemezni,
hogy mi a siker szerepe az iizleti kapcsolat miikodésében? A siker, mint absztrakt fogalom
milyen konkrét tartalommal bir az tizleti kapcsolatban, s milyen hatassal van a kapcsolat
mitkodésére? Igazolhato-e empirikusan az a — tobb irodalomkutatasi eredmény egyiittes
értelmezésén nyugvo — elméleti feltételezés, hogy a vevd €s beszallitd kozotti egyiittmitkodés
tranzakcidok szintjérdl torténd kapcsolati fejlddésének egyes éallomdsain kiilonbozoképpen

jelenik meg a siker?
3. Hogyan befolydsolja a siker a kapcsolat fejlédését?

Az el6z6 kutatasi kérdéshez kapcsolodva l1ényeges volt azt is elemezni, hogy hogyan jarulhat
hozza a siker a kapcsolat fejlédéséhez. Igazolhato-e az a feltételezés, hogy a siker timogatja a

kapcsolat fejlodését, mig a sikertelenség torést okozhat abban?



A kutatasi kérdéseimet egyszerre tartom gyakorlati €s elméleti orientaltsagunak, hiszen
megvalaszolasukhoz egyszerre sziikséges az iizleti folyamatok mély, behaté empirikus

tanulmanyozasa, €s az ezen tapasztalatokon nyugvo absztrakcio.

11.A DISSZERTACIO ELMELETI KERETE

A disszertacio vizsgalatanak fokuszaban a vevo-beszallité kapcsolat allt. Ehhez kapcsolodoan
a dolgozat elméleti keretének megteremtése soran kiemelten fokuszaltam a vevo-beszallito,
illetve altalaban véve a vallalatok kozott kialakuld kapcsolat megjelenési formadinak, illetve
fejlodésének bemutatdsara. Ezen belill kiemelten az Industrial Marketing and Purchasing
Group (tovabbiakban IMP Csoport) kapcsolat-felfogasat, illetve annak fogalmait alkalmaztam
disszertdciomban. A disszertacioban bemutatott, elsdsorban az IMP Csoport felfogasara épitd

kapcsolat-meghatarozasok altalam készitett rendszeresét az 1. abra szemlélteti.

1. abra: A vallalatok kozotti kapesolat-meghatarozasok rendszerezése
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A kutatasom soran a vizsgalandé kapcsolatokhoz az IMP Csoport altal alkotott Interaction
Approach  (tovabbiakban IA) alkalmazasa segitségével kozelitettem, S a kapcsolat

kornyezetének és atmoszférajanak feltérképezése utdn, illetve annak kovetkeztetései
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segitségével elemzem ¢és értelmezem a kapcsolat sikerére vonatkozo megallapitasokat, mint
kutatasi eredményeket. A kutatdsom elméleti keretét add vizsgdlati modell a 2. 4bran

szemléltetett modon épiil fel.

2. abra: A kutatas elméleti kerete

Kapcsolat kornyezete és atmoszféraja

Stabilizalodo

Sikercélok allapot

NG

Siker-  Sikertényezé n
tényezg 1

StRercélok

—7 X

Sikertényezd 1 Siker-
tényezo n

Fejlodési szakasz

Feltar6 szakasz

« . Sikercélok
El6 kapcsolati
allapot / \
Sikertényezo 1 Sikertényezo n

Az abran szaggatott vonallal jeloltem a vevd-beszallitd kapcsolatot koriiloleld kornyezetet,
hiszen meglehetdsen nehéz egzakt moédon megallapitani hol hiizodik az a hatar, ahol az adott
kapcsolat, illetve az azt koriilvevd kornyezet mar nincsenek egymdsra hatassal. A vevo-
beszallito kapcsolat kornyezete alatt — tamaszkodva Hékansson (1982) megkozelitésére —
mindazon tényezOk Osszességét értem, amelyek hatdssal vannak a kapcsolat kialakulasara,
egylttmiikodésének formdjara, &m a kapcsolatot alkotd vevOk és beszallitok annak elemeit
kozvetleniil nem tudjék befolydsolni. Hakansson (1982) IA modelljének atmoszféra elemével
részben analdg modédon a vevd-beszallité viszonyrendszer alakulasat meghatarozé
kapcsolatspecifikus jellemzéknek tekintem azokat az elemeket, amelyeket a vevdk és a
beszallitok kolcsondsen és egyiittesen alakitanak ki, egyiittmiikddésiik soran hoznak Iétre, s
folyamatosan formalnak a kozottik végbemend tranzakciok sordn. A vevé-beszdllito
viszonyrendszer kapcsolatspecifikus jellemzoi, és a kornyezet elemei kozott a fo kiilonbség a

Szereplok altal torténd befolyasolasi képesség. Mig az elébbit a kapcsolatot alkotd felek
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aktivan alakitani, befolyasolni tudnak, addig a kdrnyezetre kdzvetleniil nincs hatdsuk, annak
elemeit adottsagnak tekintik. Igy kapcsolatspecifikus jellemzk kozé sorolom a vevé-
beszallitd kapcsolatban kialakuld hatalmi-fiiggdségi viszonyt, a felek kozotti egytittmiikodési
folyamatok iranyitdsi tényezoit, illetve a bizalom ¢és elkotelezettség szintjét. A
kapcsolatspecifikus viszonyrendszerbe bedgyazottan zajlanak a szereplok kozotti
értékteremté fizikai és informacios folyamatok, amelyekben az egyiittmikodés explicit
modon megtestesiil, s amelyeknek eredményeként az egyiittmiikodés értelmének tekinthetd

értékteremtd output megsziiletik.

Az adott vevd-beszallitdé kapcsolatra jellemz6 sikercélok kapcsolatban allhatnak a vevdk és
beszallitok egyéni kompetencidival és az egylittmikodés folyamataival. A kapcsolat egyes
fejlodési fazisai kiilon-kiilon elemzenddk az ott relevans sikercélok és azok tdmogatd tényezoi
szempontjabol. A Kkritikus események, mint adatgy(jtési eszkozok a két fél kozotti
kontextusba bedgyazottan jelentkeznek, s segitségiikkel feltételezhetéen jo kozelitést

kaphatunk a kapcsolat strukturajarol.

1. ALKALMAZOTT KUTATASI MODSZEREK

A disszertacidom célja egyértelmiien fogalomalkoto, feltaro jellegli, igy a kvalitativ kutatasi
modszertanok koziil elsdsorban két f6 modszertani irdnyra, a megalapozott elméletre
(grounded theory) és az esettanulmany-modszerre tdmaszkodva végzem el vizsgalataimat, s
fogalmaztam meg kovetkeztetéseimet. A tobbféle kutatismodszertan egy idoben vald
alkalmazasat a gyakran a multi-modszertan, vagy hdromszogelés — trianguldcio elnevezéssel
illeti a modszertani irodalom. Ez a kutatasi stratégia arra a megkozelitésre épit, hogy az
egymassal parhuzamosan alkalmazott modszertanok megfelelden kiegészithetik egymast, igy

a gyakran a vizsgalt jelenség pontosabb megértését, megismerését eredményezhetik.

A megalapozott elmélet kutatisom soran valo alkalmazasat azért tartom helyes valasztasnak,
mivel a megalapozott elmélet esetében mindig egy elmélet 1étrehozasa a cél, s nem eldre
kigondolt hipotézisek deduktiv bizonyitasa. Csakugy, mint a tobbi kutatasi modszer esetén a
megalapozott elméletnél is sziikséges bizonyitani, de itt a hipotézisek az elméletalkotas
eredményei, s nem kiindulopontjai, s azok bizonyitdsa a kutatds folyamatdba beépitve

torténik, s nem utolagosan (Gelencsér, 2003). A megalapozott elmélet feltar6 kutatdsokban
7



valo alkalmazasanak relevancigjat tobb kutatdé szakmai allaspontja is aldtdmasztja. Jones
(2009) a megalapozott elméletet talalja leginkabb alkalmas moddszertannak azokban az
esetekben, ha kutatasunkban a mi és a hogyan kérdésekre szeretnénk valaszt kapni, amelynek
kapcsan emberek, tarsadalmi csoportok és/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 szereplok motivacioit.
Fontana ¢és Frey (2005) szerint a megalapozott elmélet nyitottsdga, valtozatos kodolasi és
konceptualizalasi megoldasai hozzasegithetik a kutatdkat, hogy ténylegesen megértsék az

altaluk vizsgalt és keresett valosagot.

A megalapozott elmélet mellett az esettanulmany-médszer alkalmazasat azért tartom
hasonloan j6 valasztasnak, mert lehetdséget nyljt a vizsgalt kontextus alapos feltarasara és
megértésére, illetve a feldolgozott esetek alapjan az induktiv elméletalkotasra (Yin 1994;
Babbie 1995). Eisenhardt (1989) szerint az esettanulmany modszer egy tipikusan 1épésrol
1épésre torténd elméletalkotd kutatasi forma. A célja nem elézetesen felallitott hipotézisek
tesztelése, hanem az, hogy az alanyok megfigyelésével megértsiink jelenségeket, feltarjunk
problémadkat, s az alanyok viselkedésének tanulmanyozasabol kovetkeztetéseket vonjunk le.
Bar nem feltétleniil sziiletik az esettanulmanyok nyoman tiszta elmélet, mégis ez lehet az
egyik legjobb moddszer arra, hogy még kiforratlan, feltaratlan teriileteket, strukturalatlan

problémakat elemezziink.

A disszertdciomban feltett kutatasi kérdések megvalaszoldsahoz, igy a megalapozott elmélet
alkalmazéasdhoz és az esettanulmanyok elkészitéséhez az alabbi adatgyiijtési technikakat

hasznaltam fel:

- strukturalatlan / részben strukturalt interjukat végeztem — szam szerint 29 darabot — az
esettanulmanyokban szerepld vallalatok ligyvezetdivel, kereskedelmi és beszerzési szervezeti
egységében dolgozd munkatarsaival, az adott szakteriilet felsévezetdivel illetve azon tovabbi
szereplOkkel, akik az interjuk tapasztalatai kapcsan fontosnak bizonyultak a vizsgalt
szervezetekben. Az interjukat diktafonra rogzitettem, €s ezt kovetden szovegiiket legépeltem.
Az interjukészités alatt a hangrogzitéssel parhuzamosan az elhangz6 kulcsszavakat,
tételmondatokat mar a beszélgetés alatt lejegyeztem, igy az interjuk soran elhangzottak

kodolasa és feldolgozasa fokuszaltabban megvalosithato volt.



- tanulmanyoztam és elemeztem a rendelkezésemre bocsatott, az egyiittmiikodést formalisan
rogzité vallalati dokumentumokat és adatbazisokat (szerzédéseket, prezentaciokat, forgalmi

adatokrol késziilt jelentéseket, stb.)

- bar nem tekinthetd klasszikus adatgyljtési technikanak, de a kutatds soran elsdsorban
hasznat lattam annak, hogy 2004 ¢és 2008 kozott magam is dolgoztam a beszallitd vallalatnal,
igy résztvevéi megfigyeléként nyomon kovethettem a vizsgélt kapcsolatok fejodését. E
tapasztalataim segitettek az interjuk sordn a retrospektiv elemzésben, visszatekintésben. Az
azota eltelt két és fél év pedig hasznos volt abban a tekintetében, hogy kelld tavolsagot,

objektivitast biztositott az elemzett eseményektdl és a megkérdezett személyektol.

- A disszertacido kiemelt modszertani alapjait jelentd esettanulmanyok és a megalapozott
elmélet alkalmazasahoz torténd adatgylijtés, interjuikészités soran nagyban tdmaszkodtam a
kritikus események technikajara (Edvardsson és Strandvik 2000, Lynch és O’Toole 2007).
A kritikus események jo elemzési, vizsgalati, adatgyljtési eszkozt jelenthetnek az iizleti
kapcsolatok azon belsd ¢és kiilsd viszonyrendszerének feltardsara, amelyek az 1n.

hagyoményos kutatdsi modszerekkel nehezen vizsgalhatok.

IV. AZ ERTEKEZES EREDMENYEI

Azt a kezdeti eldfeltevést — amely a kutatdsi kérdések vizsgalatanak feltételeként is szolgalt —
nevezetesen, hogy a kapcsolat sikere iizleti és kapcsolati sikercélok formajaban
ragadhato meg, amely két fogalom elvalaszthato egymastol - elfogadottnak tekintheto a

kovetkezo kiegészitésekkel:

» az iizleti és kapcsolati siker egyszerre van jelen a kapcsolat miikodésében,
fejlodésében, am relevancidjuk idében valtozik. A kezdeti fejlodési szakaszokban az
egyéni lizleti sikercélok kapnak domindns szerepet, majd a kapcsolat magasabb
fejlodési allomasain a kapcsolati sikercélok egyre inkabb fontosabba valnak, s

gyakorlatilag nem valdsithaté meg nélkiiliik az tlizleti célok elérése.

» az iizleti és kapcsolati siker elvalasztasa leginkabb a kapcsolat un. fejlodési
szakaszatol teheté meg egyértelmiien a kovetkez0 modon. Az iizleti sikercélok
mérhetdk, s dltalaiban az egyéni vallalati teljesitményt kifejez6 pénziigyi-iizleti
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mutatokban testesiilnek meg (példaul arbevétel, piaci részesedés, nyereség,
koltségszint, sth.). A kapcsolati sikercélok jellemzéen nehezen kvantifikalhatok, a
résztvevo felek kozosen alkotjak oket, s altalaban az adott vevo-beszallito kapcsolat
miikodési  folyamataira, menedzsmenteszkozeire, intézményesiilési  folyamatdra

vonatkoznak, s kolcsonosség jellemzi dket.

» Az egyes kapcsolatokban jelentkez6 iizleti sikercélok jellemzéen a ndvekedésre
koncentralnak, am e novekedés-orientdcionak az adott kontextus fliggvényében
tobbféle értelmezése lehet. (Piacszerzd vs. a vallalati profit fenntartasara fokuszald

novekedés)

» A kapcsolati sikercélok a kezdeti fejlédési szinteken az iizleti célok megvalositasat
szolgaljak, s jelentdségiik egyre nd a kapcsolat fejlédésével. A kapcsolati sikercélok a
fejlodés soran egymasra épiilnek, az megel6z0 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 stratégiavaltdsa mutat r4 arra, hogy az iizleti sikercélok a

kapcsolat fejlédése soran jelentdsen megvaltozhatnak.

Az lizleti és a kapcsolati sikercélok, mint segédfogalmak segitségével a kovetkezOképpen
adhatunk valaszt az elsé kutatasi kérdésre és értelmezhetjilk a vevd-beszallitd kapcsolat

sikerének fogalmat.

A vevd-beszdllito kapcsolat sikere az, az iizleti és kapcsolati célok teljesiilése nyomdan
kialakulo szervezeti szintii szubjektiv észlelés, amely a felek kozos kapcsolati
teljesitményéhez kotodik, megfelel az elozetes elvardsaiknak, s kolcsonos elégedettségiiket

eredményezi.

A masodik és harmadik kutatdsi kérdést megvalaszolva a siker vevé-beszallito kapcsolatban
valo szerepére, annak idobeliségeére, illetve a siker kapcsolati fejlodésben valo szerepére

vonatkozoan a kévetkezo megallapitasokat tehetjiik:

e A vevl-beszallitd kapcsolatokban a siker iizleti és kapcsolati sikercélok formajaban
jelentkezik. E célok hatarozzak meg a feleknek a kapcsolat teljesitményére
10



vonatkozo konkrét elvarasait, s teljesiilésiik a felek kapcsolatban Kifejtett
konkrét teljesitményétol fiigg. Amint azt mar emlitettem, az iizleti sikercélok a
kiilonbozé vevoi és beszallitdoi vallalati  stratégia fliggvényében jellemzden a
novekedésre fokuszalnak, a kapcsolati sikercélok egyértelmliien a kapcsolat
fenntartdsahoz, mikodéséhez kotddo kozos célokat tomoritik, s tartalmukban nyomon

kovethetd a kapcsolat fejlodésével dsszefliggd komplexitas kiterjedése.

Mind az iizleti, mind a kapcsolati a sikercélok jellemzdoen idében valtozok, s
altalaban a kapcsolati fejlédés magasabb fazisaiban a kapcsolati sikercélok jelentdsége
novekszik, az iizleti és kapcsolati célok az id6 eldére haladtaval tartalmukban egyre
mélyiilnek, gazdagodnak. Ez az idébeli viselkedés azonban egyértelmiien
kontextusfiiggd, hiszen sok esetben léteznek olyan kapcsolatok, amelyeknek a
stagnalds, az elért helyzet szinten tartdsa a célja és nem a fejlédés. Ezekben a
kapcsolatokban jellemzden a célok mérsékelt valtozatossiga (adott esetben

valtozatlansaga) tapasztalhato.

A sikert ugy foghatjuk fel, mint a feleknek a konkrét, kozos kapcsolati
teljesitményiikre, ezaltal az iizleti és kapcsolati sikercélok teljesiilésére vonatkozo
szubjektiv, szervezeti szintii észlelését. Ezen észlelés nem egyéni, hanem szervezeti
szintll, s jellemzden nem repetitiv, igy nagyban eltér a Parasuraman ¢és szerzotarsai

(1985) altal definialt észlelés-formatol.

A sikercélok elérése a partnerek kolcsonos elégedettségét eredményezi és a
kapcsolat fejléodésében valéo tovabblépéséhez vezethet. Lényeges azonban
hangstlyozni, hogy a fejlédésnek a siker csak sziikséges, de nem elégséges feltétele,
hiszen a felek kapcsolatra vonatkozod eldzetes céljai és az adott kapcsolati kontextus is
jelentdsen befolyasoljak a fejlodés iranyat és lehetdségeit. Tovabba sikertelenség utdn
is bekovetkezhet fejlddés a kapcsolatban, amennyiben azt a felek tanulési
folyamatként értelmezik és/vagy nincs mas rendelkezésre 4all6 partner a céljaik
megvalositisdhoz. Igy a fejlédés és a siker kapcsolatat egyértelmiien
kontextusfiiggonek tekinthetjilk, s nem azonosithatunk altalanosithato,

determinisztikus kapcsolatot a két valtozo kozott.

Fontos azt is megjegyezni, hogy még a siker nyoman kialakuléo kolcsonds
elégedettség sem eredményez linearis, ,,nyilegyenes” fejlodést. A fejlodést sokkal

inkabb egy tanulési spirdlnak foghatjuk fel (lasd Grant 1996, Teece et al. 1997,
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Kyldheiko, 1995) amelyben az eldrelépést jelentésen tamogatja a sikert kovetd

elégedettség, de nincs ok-okozati kapcsolat a két valtozo kozott.

A fentiek alapjan a siker kapcsolatban jelentkezd szerepe, illetve a kapcsolat fejlodése a
kovetkezd dinamika segitségével ragadhatdé meg. A kapcsolatokban a felek iizleti és
kapcsolati sikercélokat tliznek ki, amelyek teljesiilése a kapcsolatban kifejtett egyéni €s k6zos
teljesitményiiktél fiigg. Amennyiben a megfogalmazott célok teljesiilnek, s ezt a felek
pozitivan ¢észlelik, az az elégedettségiikhoz vezet, amely megteremti a tovabbi fejlddés
lehetdségét. Amennyiben a felek teljesitményére vonatkozd észlelés negativ, nem
beszélhetiink sikerrdl, ami toréspontot eredményezhet a kapcsolat fejlodésében. Ez a
toréspont nem feltétleniil vezet azonban a fejlddés, vagy akar a kapcsolat megszakadasahoz,

mert a siker ¢és a fejlodés kapcsolata az aktudlis kapcsolati kontextus fiiggvényében valtozo.

Minden kapcsolati fejloddési fazisban jellemzéen ugyanaz az alapvetd célstruktura
tapasztalhatd: az egyéni szinten mérhetd tizleti és kozds kapcsolati célok teljesiilését kovetd
észlelés utan beszélhetlink sikerr6l, vagy annak hianyar6l. A sikernek a vevé-beszallitd
kapcsolatban kibontakozé dinamikajat a 3. abra segitségével foglaltam 6ssze. A bemutatott
modellt praktikusan egy fogalmi vazként, egy vazlatos strukturaként érdemes értékelni és
kezelni, amelyek részletei minden vevé-beszallito kapcsolat esetén testre szabhatok a

felek tulajdonsagainak és az adott kontextusnak megfelelden.
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3. abra: A siker szerepe ¢s jelentése a vevo-beszallito kapcsolatban

Lehetséges tovabblépés
magasabb szintii célok

iranyaba
Sikerbdl szarmazo Toréspont: dontés a
elégedettség kapcsolat jovojérol
Sikercélok teljesiilése ~ Sikercélok nem
Siker elérese teljesiilnek ~ Kudarc
Eszlelés

Tényleges teljesitmény

S

Uzleti és kapcsolati
célkijelolés

Az elézéekben ismertetett fogalmi modell fokozott kontextus-fliiggdsége ellenére gy
gondolom, hogy a kutatasbol szamos hasznos menedzsment-iizenet azonosithato, amely
mind a vallalati szakemberek mind a gazdalkodastudomanyok kutatéi szdmara érdekes

tanulsagként szolgalhatnak, amelyeket az alabbi pontokban mutatok be.

1. A vevé-beszallité kapcsolatban a sikert, a kapcsolat targyat jelenté termékek, illetve
a vevokiszolgalas realfolyamatainak teljesitménye és a megbizhato iizleti magatartas
alapozzak meg. A kutatasi eredmények ugyanis egyértelmiien arra utalnak, hogy ha e
harom tényezd esetén nem teljesiilnek az eldzetes elvarasok, illetve problémak 1épnek fel,
akkor a kapcsolat sikere és ebbdl kovetkezden a felek elégedettsége jelentds veszélybe

keriilhet. A termékek mellett a beszallitoi redlfolyamatok magas teljesitménye ¢és a
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kolcsonds megbizhatosag szolgaltatja azt a ,,szilard alapot”, amelyek a tartos sikerre €s
ebbdl kovetkezden az egyre magasabb szintii iizleti és kapcsolati sikercélok kitlizésére

lehetdséget adnak.

A kutatasi eredmények megerdsitik a menedzsment tudoméanyok azon fontos
megallapitdsat, hogy az iizleti kapcsolatok miikodésére erds Kiilsé és belso
kontextusfiiggoség jellemzé. Igy a sikercélok kijeldlése, a konkrét kapcsolati
teljesitmény, illetve a siker és a fejlédés kozotti Osszefiiggés is mind-mind az adott

kornyezeti kontextus fiiggvényében valtoznak, s ennek megfeleléen értékelenddk.

Az adott kontextus fiiggvényében a siker egyik kiemelt motorja lehet a kapcsolat
fejlodésének, amelyet a célkitlizés — tényleges teljesitmény — észlelés — siker —
elégedettség — magasabb rendli célok megfogalmazasa korforgason keresztiil ragadhatunk
meg. Kezdeti szakaszban az lizleti sikercélok a meghatarozok, am a kapcsolat fejlodése
soran a kapcsolati sikercélok egyre fontosabb szerepet toltenek be, s6t az elmélyiilt, stabil
kapcsolati allapot elérésében kritikus jelentdségiik van. A stratégiai szintli stabil kapcsolat
elérés¢hez és fenntartdsdhoz sziikség van arra, hogy a felek egyre inkdbb 6sszehangoljak
tizleti céljaikat, s ,le tudjak forditani” azokat az egyiittmikodésiik 1ényegét megragadd
kapcsolati célokka. Ez a fejlodés azonban még a sikeres kapcsolatok esetében sem

linearis, sokkal inkdbb spiralis szerkezetli, és egyfajta tanuldsi folyamatként értelmezheto.

Az iizleti és kapcsolati sikercélok idében és tartalomban is egyarant limitaltak
lehetnek. Nyilvanvaléan nem minden vevé-beszallitd kapcsolat célja a stratégiai szintii
partnerkapcsolat kialakitdsa, sok kapcsolat megreked a fejlodés kozbiilsé szakaszaiban.
Ezekben az esetekben az iizleti és kapcsolati sikercélok is ehhez alkalmazkodnak, s nem

jeldlnek meg magasabb szintli egyiittmiikodést.

Ahhoz, hogy érett allapota, stratégiai szintii kapcsolat johessen létre — a kozos,
Osszehangolt célok mellett — mindkét fél részérol sziikséges, hogy rendelkezzenek a
kozos fejlodést, elmélyiilt egyiittmiikodést megalapozo képességekkel. Ezek a
képességek gyakran nem jelentkeznek adottsagként az iizleti partnereknél. Igy a fejlédés
kozbiilsé stadiumaiban azt tekinthetjiik a kapcsolat sikerének, ha — elsésorban a
komplementer képességeik révén — a felek meg tudjdk teremteni a magas szintii
egylittmiikddésiik alapjait. Ezekben a kapcsolati fejlodési szakaszokban a siker elérésében
az adaptacid, az egylttmikodési folyamatok intézményesiilése és a megfelelden

illeszkedd rutinok kialakulésa kap kiemelt szerepet.
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6. Az lizleti kapcsolat tartés, dinamikus fejlodését lehetové tevo siker eléréséhez azonban
nem elegendd az el6z6 pontban részletezett képességek rendelkezésre allasa. Mindkét
félnek jelentés erofeszitéseket, kozos beruhazasokat, képességfejlesztést, adaptaciot
kell végrehajtania ahhoz, hogy a siker hosszu tivon fenntarthaté maradjon. Ezek
koziil kiemelkedik a kapcsolatspecifikus beruhdzasok és a képességfejlesztés szerepe,
amelyek megerdsithetik a kapcsolat intézményesiilését ¢s a felek altal kialakitott,

felhalmozott rutinokat.
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