Magyar Marketing Szovetség Marketing Oktatok Klubja W

EREDMENYKOCKAZAT ES PROJEKTKOMPETENCIAK

Veres Zoltan' - Nador Eva®
'tanszékvezetd egyetemi tanar, *féiskolai tanar

BGF Kiilkereskedelmi Kar
veres.zoltan@kkfk.bgf.hu, nador.eva@kkfk.bgf.hu

Kulcsszavak: eredménykockdzat, kockazatkezelés, projektek, kompetenciak, szervezeti
képességek, kritikus projektesemények, interaktiv kommunikacio

1. BEVEZETES

A napjaink gyorsan valtozé marketing kdrnyezetében megnyilvanul6d allandé innovacio iranti
igény jelentdsen megnodveli mind az eladé mind a vevd észlelt kockazatat. Az észlelt kockazat
kezelése marketing szempontbol igen nagy jelentdséggel bir, mivel a vevo elégedettségét
nagyban befolyasolja. A kockazatokat akkor tudja a vezetés felelésen kezelni, ha a
kockazatok természetével tisztaban van. A fogyasztoi piac / fizikai termék kontextusban a
kutatdsok mar meghoztdk az eredményeket. Nem ilyen tiszta azonban a kép, ha
vizsgalddasainkat kiterjesztjiik a szervezeti szolgaltatasok piacéra, amelynek tudomanyos
feltardsa hagyomanyosan elmarad a fizikai termékekétdl. Kutatdsunkkal ezt a hidnyossagot
kivanjuk potolni.

Kutatasunk fokuszaban a szolgaltatotevékenységek egy specidlis szegmense, a projekt jellegli
szolgaltatasok allnak. Abbol kiindulva, hogy a projekt mindig egy eredmény elérését tiizi ki
célul, a szallito varhatdé teljesitményéhez kothetd eredménykockazatot allitottuk
vizsgalodasaink kozéppontjadba. A vevd nem terméket, hanem értéket, pontosabban tudas/
kompetencia-alapu varhatoé eldnyoket vasarol. A projektiigyletek sajatossaga, hogy a
megbizdi oldalon 1évé aktorok is kompetensek, szerepiik a tranzakcidban jelentds, sok esetben
nélkiilozhetetlen. A projekt egyedisége €és eredménykockazata sziikségessé teszik a felek
interaktiv kapcsolatat.

Jelen eldadas keretein beliil 3 éves kutatasunk kvalitativ fazisanak eredményeit 6sszegezziik.

2. ELMELETI HATTER

Altaldnossagban azokat a programokat nevezziik projektnek, amelyekben egy idében hatarolt
csoporttevékenység valamely célfeladat megvalositasara iranyul. Ebbdl a projektdefiniciobol
kiindulva olyan tovabbi iizleti tevékenységeket is ide kell sorolni, ahol az tigylet targya egy
hardvert nem, vagy alig tartalmazo szolgaltatas (pl. consulting-engineering, tervezés,
termelési  eljaras  4taddsa, megbizdsos kutatis-fejlesztés, ad hoc piackutatas,
reklamkampanyok menedzselése, tanacsadas, rendezvényszervezés stb.).

! A kutatast az OTKA (K 81565) timogatja.
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2.1. A projektfolyamat kockazati viszonyai

A Cova-Ghauri-Salle-féle folyamatmodell (Cova-Salle 2007) a projektszallitd nézépontjabol
a tervezéstdl a szerzodéskotésig értelmezi a folyamatot. Eszerint a szallitdé funkcionalis
fejlesztést hajt végre, azaz folyamatosan fejleszti piacképes kompetenciait, felkésziilve a
célcsoportok varhatd problémainak megoldasara. A funkcionadlis fejlesztéssel egyidejiileg a
szallito kapcsolati halojat is folyamatosan fejleszti. A kapcsolati halotérben ott vannak azok a
felhasznalok, akik késébb szerzodéses partnerek lehetnek. A folyamat kdvetkezo fazisa a pre-
tender fazis, amelyben a szallit6 mar szamba veszi a projektpiaci keresletet, azaz a lehetséges
vevok korét, €s egy szliréses szelekcios eljarassal kivalasztja azokat a (pl. versenytargyalasi
kiirasok formajaban megjelend) vasarldi problémakat, amelyek megoldasanak elnyerésébe
célszerli befektetnie. Az ajanlati fazis az ajanlatadas — targyalas — szerz6dés lancot jelenti.

A projekt egyedisége ¢és eredménykockazata mindazonaltal olyan tényezOk, amelyek mar a
pre-tender fazistol kezddédden egészen a  végleges atadasig (s6t, erdsebb
partnerkapcsolatokban sokszor azon tul 1is) sziikségessé¢ teszik a felek interaktiv,
problémamegoldd kapcsolatat. Az észlelt eredménykockézat idofliggése azt jelenti, hogy a
teljes tranzakcios folyamatot terheli az a bizonytalansag, ami a (vég)eredmény josdgahoz
flizédik, s6t — folyamatorientalt szolgaltatdsok esetében — maga a folyamat josaga is része a
vevo altal elvart eredménynek.

A projekt-sajatossagokbol  szarmazo  problémak megoldasaban  vannak  tovabbi
megfontolasok. Koziilikk a fontosabbak (Engelhardt 1993, Cova & Salle 1996, Cova & Salle
1999, 19-28, Cova, Ghauri & Salle 2002, 23-31, Veres — Buzas 2006, Veres 2009):

e A projektiizletigban a legsulyosabb kockazatelem a szdllit6 komplett
eredményfeleldssége, az a kotelezettség, hogy a sikeres teljesités Osszes feltételének
szambavétele a szallito feladata. Ez a teljesitményigazolds befejezéséig fennalld
kockazati tényezo.

e A projekt targya természeténél fogva egyedi termék. A feladat a szallitd szamara is vj,
egyedi jellegli, mert ugyanabban a kapcsolatrendszerben, ugyanolyan korszerliségi
fokon ritkdn hajt végre ismételten tranzakciot.

e A problémdk megoldasat neheziti a projektobjektum rendszerjellege. Az amerikai
szaknyelv ezért hasznalja az ilyen tligyletekre a rendszereladas (system selling)
terminust. A rendszerjelleg nem csak a hardverre érvényes, hanem példaul a dontési
mechanizmusra is.

e A partnerkapcsolatokban miik6dé ellentétes érdekekbdl adoédnak az Un.
egyiittmiikddési kockazatok. Ez a feleket arra csabitja, hogy kihasznaljak a masik fél
ismereteinek korlatozottsagat. Ugyanakkor példaul a vevd és a konzultans kapcsolata
is fliggd partnerkapcsolat, hiszen a konzultans hosszabb tava piaci kapcsolatai
szempontjabol érdekelt a szallitoval vald jo egyiittmitkodésben (Schmidt & Wagner
1985).

e Az ligyleti folyamat kiilonb6z6 fazisokkal jellemezhetd, elhtizodo interakcidsorozat a
szereplok kozott. Ilyen fazisok példaul: megvalosithatosagi vizsgalatok, ajanlati
felhivas (briefing folyamat), szallito(k) kivalasztasa, projekt-megvalositas, debriefing
stb.

e A projekttermékeket a szallitok a vevo aktiv bevondsaval, egyiitt hozzak létre.

e A hosszii megvalositasi idétartambol szdrmazik a teljesités kétoldalu (bilateralis)
eredménykockazata, ami megkdveteli az intenziv kockazatérzet-csokkentd
kapcsolatmenedzsmentet.
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e A kockazat és a kockazatérzet nem fiiggetlen a projekt torténéseitdl, azoktdl a
tranzakcids epizddoktol, amelyek a megvaldsitas folyamatat alkotjak. Ez akar még
kiils6 hatasokat is jelenthet, pl. valamely 0j piaci informécié megszerzését.

e A varhato veszteségek miatt a feleknek egyre kockéazatosabb ,,kiszallni” az ligyletbdl,
kovetkezésképpen egyre csokken az alternativ partnerkapcsolatra torténd valtas esélye.
Ennek legstlyosabb — bizonyosan veszteséges — kimenetele az, amikor a projekt
folyamataban az aktorok tulhaladnak azon a ponton, ahol még van esély a valtas
iizletileg gazdasagos menedzselésére (angolul: point of no return).

e A kapcsolatrendszer menedzsmentje kétiranyu feladat. Szlikebb értelemben az
igyletek partnerkapcsolati problémakezelését, stratégiai szempontbol pedig a
halézatépitést (networking) jelenti.

2.2. Projektkompetenciak

A kompetenciaalapu észlelt érték a kockazatérzet egyik kulcsdeterminansa. A kompetenciat
ugy értelmezzilk, mint az episztemikus kompetencia és a heurisztikus kompetencia
Osszességét a projekt targyat képezd ,,probléma” megoldasiaban. Eszerint az episztemikus
kompetencia mintegy bizonyiték korabbi sikeres teljesitményekre (lasd: referencidk), mig a
heurisztikus kompetencia — relevans referenciak hianyaban — a megbizhatosag igérete arra,
hogy az aktor képes megbirkozni a projekt megoldasi nehézségeivel (pl. szakmai szovetségi
tagsag).

A projekt ligyletekben az aktorok a megbizoi oldalon is tobbé-kevésbé hozzaértd (kompetens)
felek, és a tranzakcidban aktiv szerepet vallalnak. Marketing-terminussal kifejezve a vevok
bevonddasa szdmottevo lehet. A kompetencia kiterjesztése a megbizo6 oldalara éppen ezzel az
aktivitassal magyarazhaté (Cova & Salle 1999, Awuah 2001, Bettencourt et al., 2002,
Axelsson és Wynstra 2002).

Az tlzleti piaci aktorok kompetencidjanak megértéséhez sokban hozzajarultak Karl Erik
Sveiby kutatasai (1997). Erdemes idézni a projektpiacra vonatkoztathatdo megallapitasait:
“Egy épitdipari cég legfobb (immaterialis) vagyona a komplex projektek kivitelezésére valod
képesség... A tandcsado cégek... {0 érteke a személyzet kompetenciajaban és az tigyfelekkel
kialakitott kapcsolatokban keresend6” (Sveiby 1997, 68).

3. A KVALITATIV KUTATAS MODSZERTANA

Altaldnossagban azokat a programokat nevezziik projekteknek, amelyekben egy idében
behatarolt (kezdettel €s befejezéssel jellemezhetd) csoporttevékenység valamely célfeladat
megvalositasara iranyul. Projekt definicionkbdl kiindulva a felmérésben
e a jelentds fizikai tartalommal megvaldsuld, un. hard tipust beruhazasi projekteket —
épités-szerelés, infrastruktirafejlesztés stb. — és
e az clhanyagolhato fizikai tartalommal rendelkezd, Un. soft projekt iigyleteket —
tanacsadds, mérnoki tandcsadas, tervezés, termelési eljards ataddsa, megbizasos
kutatas-fejlesztés, ad hoc  piackutatds, reklamkampanyok menedzselése,
rendezvényszervezés stb.— vizsgaljuk.
Bar a hard tipust beruhazasi projekteknél a projektiigylet fizikai tartalma altaldban magas, a
vevO végsd soron tudds/kompetencia-alapu elénydket var el. Ugyanez a helyzet a soft tipust
szolgaltatas projekt ligyleteknél, ahol viszont elhanyagolhato a szolgéltatas fizikai tartalma.
Az adatfelvétel sordn 129 strukturalt mélyinterju késziilt, részben egymadssal megrendeldi-
szallitoi projektkapcsolatban allo vallalkozasok kdrében. A hard projekt piacon tilnyomorészt
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épitdipari, kisebb aranyban szerel6ipari és ingatlanfejlesztési szallitokat kérdeztiink meg. A
soft projektek esetében IT szolgaltatok, tanacsadd cégek, reklam-média ligynokségek,
piackutato cégek és engineering-tervezo vallalkozasok vettek részt a megkérdezésben.
Szakértéi vizsgalatunkban a vallalkozasok, intézmények azon kozépvezetdit kérdeztiik meg,
akik projekt ligyletek elokészitésében €s végrehajtasdban dontéseket hoznak, jelentds projekt
tapasztalatokkal rendelkeznek.

A hard projektekben résztvevo felek (6sszesen 80) profilja jelentdsen eltért a soft projektben
egylittmikodd partnerek (Osszesen 49) profiljatol. Az eltérést jol jellemzi a két tipust
projektiigyletben részt vevd vallalatok méret szerinti megoszlasa (lasd az 1. tablazatban).

1. tablazat
A megkérdezett vallalatok megoszlasa méret szerint
Cégméret
mikro Osszesen
véllalkozs kisvallalkozas kozepes vallalat nagyvallalat adathiany
hard projekt partnerek n 10 8 14 10 7 49
soft projekt partnerek n 11 12 13 30 14 80

Forras: Sajat szerkesztés

A viélaszadok személyes tulajdonsagai kozotti kiilonbség is indokolja a két projekttipus kiilon
kezelését. A hard projektekben résztvevd felek megkérdezett vezetdi kozott példaul alig
talalni n6i valaszadot, mikézben a soft projektben egyharmadot tesznek ki. A hard
projektekben részvevd vallalatok koziil nagyjabol kiegyensulyozott aranyban keriiltek be
kiilonb6z6 méretli vallalatok, és a partnerként résztvevd vallalatokat felséfoku, elsdsorban
gazdasagi vagy miszaki végzettséggel rendelkezé vezetOk képviselték. A soft projektek
megrendeldi tipikusan a nagyvallalatok, mig beszallitoik kozott mindenféle méretli vallalat
eléfordul. A fels6foku végzettség ebben az esetben is alapvetd kdvetelménynek tlinik.

A szakért6i interjuk elsé szakaszdban a partnerrdl feltételezett kompetencidk spontan
elemzése tortént, megkértiik az interjualanyokat, hogy soroljdk fel a partnerrel szembeni
legfontosabb elvarasaikat, az altaluk legfontosabbaknak tartott sikertényezdket. Az interjuk
masodik szakaszdban arra kértiikk az interjialanyokat, hogy idézzenek fel olyan kritikus
projekt mozzanatokat, amelyek mar az elokészités fazisaban eldre vetitették a projekt sikerét
vagy sikertelenségét. Az interji harmadik felében az interjualanyok az altalunk megadott
kartydk segitségével rangsoroltadk a szervezeti kompetencidkat aszerint, hogy azokat
kiemelkedd, atlagos vagy csekély fontossagiinak tartjak az eredménykockézat szempontjabol.
A szakértdi interjukra 2010 decemberében és 2011 januarjaban kertilt sor.

4. FOBB KUTATASI EREDMENYEK
4.1. Kockazatkezelés - a partnertdl elvart kompetenciak

Hard projektek

A szakértdi megkérdezés alapjan meglehetésen egyontetii kép alakult ki a vizsgalt kérdés
tekintetében. Altalanossagban elmondhaté, hogy a projektekben résztvevé kozépvezeték
tudatosan foglalkoznak a kockazatokkal. Az interjukbol egyértelmiien az rajzolodott ki, hogy
mind a szallitok mind a vevék nagy gondot forditanak a kockazatok feltérképezésére, illetve
igyekszenek a kockazatokat csokkenteni, minimalizalni. A szallitbknal ez azt jelenti, hogy
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még a mai rossz gazdasagi feltételek, viszonyok kdzepette sem vallalnak el minden munkat,
magasnak itélt kockazat mellett inkabb elutasitjak azokat.

Az elvarasokkal kapcsolatosan vannak olyan tényezok, amelyek mind a két projekt aktor, az
elado €s a vevO szamara is fontosak. Ezek kozé tartoznak a megbizhatosag, a motivaltsag, az
elkotelezettség, a kolcsonds bizalom ¢€s a hataridok betartasa.

Az eladoi pozicioban 1évok fentieken kiviil tovabbi elvarasokat fogalmaztak meg. Ismerve az
épitdipar helyzetét és altalaban a gazdaségi életre jellemzd korbetartozasok rendszerét, nem
meglepd, hogy elsd helyen a partner, a vevo fizetOképessége all. Tobb szallitdo emlitette, hogy
nagyon fontos szamukra, hogy a vevd pontosan meg tudja fogalmazni igényét, mivel sok
esetben adodott gond abbdl, hogy a vevé nem tudta jol definidlni a feladatot. Mivel a
projektek altaldban igen Osszetettek, a végrehajtas soran sok probléma meril fel, ezért a vevo
konfliktusmegold6d képessége is fontos az eladdénak. Tobben jelezték, hogy partnerséget
varnak el a vevotdl. Ehhez kapcsolddo elvarasuk a pontos adatszolgaltatas, korrekt és idoben
torténd informacioszolgaltatas.

A vevdi oldalon is mutatkozik egy sor sajatos elvards. Minden interjualany kiemelte a
szakmai felkésziiltséget, a hozzaértést. Ez sok esetben miikodési engedélyeket, mindsitett
besorolast is jelent, de a szakmai hattér mindenképpen elsérendii. A megkérdezett vezetok
koziil tobben emlitették, hogy vélasztasukban, dontésiikben az eladd szakembergarddja,
szakember allomanya jelent6s szerepet jatszott. Ugyancsak hangsulyoztdk annak
szlikségességét, hogy adott szakteriileten az eladé komoly tapasztalatokkal rendelkezzen.

Soft projektek

Mind az eladdi mind a vevdi pozicidban 1évé interjiialanyok valaszai vilagosan tiikkrozik a soft
projektek — amelyek 1ényegében professzionalis szolgaltatasok — legfébb sajatossagait,
vagyis, a nem fizikai természetet, a bizalmi meghatarozottsagot, az interaktivitast, a vevore
szabottsagot. Mas-mas megfogalmazésban, de szinte minden interjlialany elmondta, hogy a
megbizhatosadg, bizalom, hatékony egylittmiikodés képezik legfontosabb elvarasaikat
partnereikkel szemben.

Az eladoi oldalon 1évé aktoroknal a fenticken tul a legfontosabb elvaras a vevo
fizetoképessége. Figyelemre méltd, hogy a masodik leggyakrabban emlitett elvaras, hogy a
megbizd jol definidlja a feladatot, pontosan hatdrozza meg, mit var, és azt megfelelden
kommunikalja a beszallitonak. Az eldbbieken tal eldkeld helyen szerepel az Oszinteség, a
szimpatia, illetve a hatékony egyiittmiikodés, az informacidk pontos és korrekt atadasa.

A vevok szamara érthetd modon a szallité kompetenciaja, szakértelme a dontd fontossagu, ha
az hianyzik, nem lehetséges az egylittmiikodés. A szakértelem tobb dolgot foglal magéban,
ide sorolhatjuk a megbiz6 szakteriiletének ismeretét, a relevans tapasztalatokat — amelyek a
referencidkban testesiilnek meg — a proaktivitast €s kreativitast is. Az elvarasok masik kore az
egylttmiikodésre, azon belill a hozzadllasra, az igéretek, hataridék betartdsira, a
megbizhatdsagra, korrekt tizleti magatartasra vonatkozik.

A hard és a soft tipusu projektiigyletek sordn a partnerrel szembeni elvarasok hasonloak,
kiilondsebb sajatossagok nem voltak kimutathatoak.

A projektiigyletek két tipusa kozott az elvarasokban nem, a felhasznalt informacidtipusok
tekintetében tapasztalhato kiilonbség. A hard projektiigyleteknél éltalanos, hogy az eladdk
hivatalos céginformaciokat — cégbejegyzés, pénziigyi nyilatkozatok, garancidk, mérlegek, stb.
— szereznek be a potencialis vevordl. Emellett igyekeznek szakmai berkekben informécidokhoz
jutni koradbbi magatartasukrol, a projekt teljesiilésérdl. A kutatds alapjan egyértelmiien
megallapithatd, hogy a vevok szamara a legfontosabb informécidforras a referencia, az
ajanlas, a szakmai korben szerzett ismeretek. Tobben emlitették, hogy tendereztetés esetén a
palyazati anyagban nagyon sok céginformécié taldlhatd6 mind a referenciakrol, korabbi
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tapasztalatokrol, mind a pénziigyi, miikodési adatokrol. Sokan jelezték, hogy az ajanlasok
jelentenek garanciat szamukra. Masok inkabb a sajat tapasztalatokat helyezik el6térbe, ennek
az a kovetkezménye, hogy szivesebben dolgoznak egyiitt a kordbban mar bevalt partnerekkel.
Bevalt gyakorlat, hogy a megrendelok megtekintik a szallitok korabbi, vagy éppen futod
munkait. Tobben emlitették, hogy igénybe veszik az internetet is, mint informaciéforrast. A
kiils6 informéacioforrasok mellett tamaszkodnak a potencialis partnertdl kapott informaciokra
is, a targyaldsok soran ugyanis igen sok informacidt, benyomast lehet szerezni a
szakmaisagrol, hozzaallasrol.

A soft projektiigyleteknel az eladok a mérlegekbdl, éves jelentésekbodl, esetenként a tézsdei
jelentésekbol szereznek informaciokat a partnerekrél. Ezeken tal hasznaljak kapcsolati
halojukat, és erdteljesen tdmaszkodnak a partnerektdl kapott informaciokra is. Emlitették az
internetet, a szakmai forumokat is, mint hasznos informacioforrasokat.

A vevOk is tobb forrasbol igyekeznek meggy6zOddni a partnerek megbizhatdsagarol.
Elsésorban a referenciakra timaszkodnak, a potencialis partnerek korabbi munkai ugyanis jo
alapot biztositanak szamukra. Emellett épitenek szakmai kapcsolataikra, hivatalos forrasokra.
Az ajanlatokbdl, a személyes konzultaciokbol sok informdéciot nyernek a leendd partnerrdl.
Toébben emlitették, hogy auditot készitenek, vagy felmérést végeznek a potencialis partnerrdl.

Mig a hard projekteknél a vevdk szamdra a kordbbi munkak megtekintése, a konkrét,
kozvetlen tapasztalatok szerzése a meghatarozd, a soft ligyleteknél erre nemigen van
lehetdség, ott inkdbb az egyéb informaciokra — referencidk, céginformaciok stb. —
tdmaszkodnak.

4.2. Kritikus projekt mozzanatok

Hard projektek

A projekt sikerét vagy sikertelenségét altaldban mar az el6készités fazisdban eldrelattak a
megkérdezettek. Az interjialanyok elmondasa szerint az elsd taldlkozds mar sok mindent
mutat a projekt késébbi kimenetelérél. Mind az eladdi mind a vevdi pozicidban 1évok arrol
szamoltak be, hogy a partner hozzaallasa, szakértelme mar az elso taldlkozokon kirajzolodik.
A szallitdo megérzi, hogy a vevé mennyire elkotelezett, a vevd pedig fel tudja mérni a szallitd
szakértelmét, azt, hogy mennyire térekszik érdekeinek figyelembe vételére.

A sikeres projekt ligyletet vizionalo interjualanyok zome emlitette, hogy a helyszini bejarasok
soran fel lehet mérni a partner szakmai és emberi hozzaallasat, és persze segiti az adottsagokat
figyelembe vevd megallapodasok létrejottét. Az el6készitd fazisban a pénziigyi, finanszirozasi
helyzet is korvonalazodik, amennyiben hitelfedezeti vagy egyéb pénziigyi gondok vannak,
azok mar ekkor érzékelhetdek. Ez a szakasz a szerzddés elokészitésével, illetve megkotésével
zarul. A szerzddéskotés koriilményei szintén jelzés értékiiek. Amennyiben a felek érdekeinek
beépitése nehézkes, vagy nem sikeriil, az mar kételyeket tdmaszt a sikeres egyiittmitkodést
illetden.

A hard projektek masodik szakasza, az ligylet megvalosuldsdnak folyamata. A szakértoi
interjukbol az latszik, hogy ebben a szakaszban a kritikus epizodok dontden eldre nem latott
miiszaki, engedélyezési és pénziigyi jellegli, kisebb részben az egylittmiikodésbdl adodo
problémakat jelentenek.

Az interjuk azt mutatjak, hogy ha az el6zdekben emlitett problémakat sikeriil megoldani, a
projekt megvalosul. Az interjialanyok elmondésa szerint ritka a meghiusult projekt, ha a
szerzOdés 1étrejon, a projektek kevés kivétellel megvalosulnak.
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Soft projektek

A soft projektek zoménél az tigylet sikeres kimenetele sokkal valosziniibb. Amennyiben egy
iigylet 1étrejon, kevesebb a kockazati tényezd, mint a hard projekteknél, illetve a kockazatok
konnyebben kezelhetdek, a projekt végsd kimenetelét kevésbé befolyasoljak. Az interjuk
alapjan ez azzal magyarazhatd, hogy a soft projekteknél — mérndki-tervezés, tandcsadas,
rendezvényszervezes stb. — folyamatos és interaktiv a kapcsolat, a problémak rogton felszinre
keriilnek, és a partnerek egylittmiikddése segiti a gyors megoldast.

Az eladoi pozicidban 1évo interjualanyok zome azt allitotta, hogy amennyiben elvallal egy
projektet, az altalaban meg is valdsul. Ezen a teriileten az a jellemzd, hogy kockéazatosnak
latsz6 projekteket nem is vallalnak el. Ha mar az eldkészitd fazisban latszik, hogy az tligyfél
problémas, nem igazan tudja, mit akar, vagy eldre vetithetd egy rossz egyiittmiikodés, akkor a
projekt nem jut el a szerzédéskotéshez.

Természetesen az eldbbiek ellenére 1étrejonnek olyan szerzddések is, amelyek az atlagosnal
joval tobb kockazatot rejtenek magukban. A szallitd megitélése szerint legtobbszor abbol
adddnak ilyen helyzetek, hogy nem viladgos a feladat megfogalmazésa. Olyan esetekre is fény
deriilt, amikor az el6készités jo volt, a partner motivalt, lelkes volt, de a projekt sordn
megvaltozott a helyzet, az ligyfél elvesztette érdeklddését a projektben, és inkabb kibuvokat
keresett. Az is eléfordul, hogy az ligyfélnél nem tisztdzottak a dontési jogkdrok, nincs gazdaja
az egyes témaknak, és az okoz fennakadasokat a projektben.

A vevdi oldalon, a megbizok véleménye azt tiikrozi, hogy a sikertelen vagy kevésbé sikeres
projektek oka altalaban a szallitd emberi eréforrasanak gyengeségében keresendd. Sokszor
eléfordul, hogy a koltséghatékonysdg miatt junior accountok dolgoznak projekteken, vagy a
szallité nem fordit elég gondot a projektre. A siker mogott a megrendeld szerint altalaban a
partner kompetencidja van.

4.3. Szervezeti kompetencidk rangsorolasa

Az interjuk zar6 szakaszdban arra kértilk a valaszadokat, hogy 20 projektkompetenciat
értelmezzenek majd csoportositsanak ugy, hogy 20 kartya koziil valasszak ki a kiemelkedd
fontossagu (,,A” csoport), az atlagos fontossagu (,,B” csoport) és a kisebb jelentdségii (,,C”
csoport) tényezdket. Egy csoportba legfeljebb 10 kartya keriilhetett, de a valaszadoknak
lehetdségiik volt egyéb tényezdk felvételére és csoportositdsara is. Az eredmények a 2.
tablazatban lathatok.
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Az egyes kompetencia-kartyak csoportba sorolasa

(szazalékos aranyok; az A-csoportba tartozas alapjan csokkend sorrendben)

2. tablazat

el | £ | SO0 | e

foytossz},gu tényezék tényezdk valasztotta

tényezok
szaktudas 69 22 5 5
kommunikacio 68 26 2 4
hitelesség 66 27 3 4
pénziigyi megbizhatosag 60 22 10 7
szakemberallomany 60 25 9 5
projektiranyitasi képesség 57 30 6 7
etikus magatartas 52 38 5 5
pénziigyi er6forrasok 49 30 9 12
jogosultsag 47 25 14 14
konfliktusmegold6 képesség 45 43 7 5
innovacios képesség 41 28 23 8
kapcsolatok menedzselése 32 48 14 6
sajat kompetencia hatarainak felismerése 29 48 15 9
felhasznalt anyagok 23 28 40 9
vallalati hirnév 23 42 28 7
felel0sség és hataskor delegalasa 21 42 29 9
(idegen)nyelvi kommunikacio 17 29 46 8
felhasznalt eszkdzok 16 32 42 10
sajat kompetencia kiterjesztése 12 36 35 17
network 10 33 47 10
egyéb (0sszes emlités) 21 3 7 69

Forras: Sajat szerkesztés

Megjegyzendd, hogy az, hogy egy tényezdnek egy vallalatvezetd milyen jelentdséget
tulajdonit, nemcsak a cég profiljatol és tigyfél-, illetve partnerkorétdl fiigg, hanem attol is,
hogy mit ért az adott fogalom alatt. Természetesen attdl fliggden, hogy a partnerek a projekt-
kapcsolat melyik oldalan allnak, eltéréen itélik meg projektpartnereik elvart tulajdonségait.
fgy a szallitéi oldalon a legnagyobb gyakorisaggal emlitett kiemelkedd fontossign vevo-
kompetencidk: a pénziigyi megbizhatdsdg, a kommunikicio, a szaktudds, a hitelesség, a
pénziigyi eréforrasok, a szakemberallomany és a projektiranyitasi képesség, mig vevdoldalon
a szallito hitelességét, szaktudasat, szakemberallomanyat, kommunikaciojat, projektiranyitasi
képességét, etikus magatartasat és innovacids képességét emelték ki. A felsoroltakon kiviil a
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megkérdezettek kozel egyotode sajat értékitélete szerint kiemelkedd fontossagu tényezdkkel
egészitette ki a kompetencialistat. Jellemzden inkabb a vevok adtak meg 1) szempontokat.

5. OSSZEGZES

A projektaktorok észlelt eredménykockazatdnak feltdrasaval sikeriilt jobban megérteni — a
forrasel6zmények megallapitasain tilmenden — a projektkompetenciak tartalmat, fontossagat
¢és szerepliket a kockdzatérzet kialakuldsdban. Annak feltarasa, hogy milyen méddon lehet
kezelni az ligyfél kockazatérzetét a projektet megel6zden, a projekt folyaman és azt kovetden,
nem csak menedzsment szempontbol hasznos, hanem egyes interdiszciplinaris kutatasokban
is gyliimoOlcs6zO lehet. Emellett a beszerzési tevékenység menedzselését is fejlesztheti,
tovabba eldsegitheti a szallitok proaktivitasanak erdsitését. A korabbi kutatdsokban mar feltart
elvart kompetenciakon tul feltartuk, hogy a szallito1 proaktivitast a legtobb vevé méltanyolja.
Az a partner, amelyik sztenderd megoldédsok helyett megoldasi valtozatokat képes kinalni, az
igyfélben pozitiv  attitidoket, bizalmat ébreszt. Kvalitativ = feltaro  kutatdsunk
tovabbfejlesztése, kvantitativ kiterjesztése abbol a koncepciondlis modellbdl indulhat ki,
amely aszerint sorolja be a projekttipusu szolgaltatasokat, hogy
e a projekt outputja hard vagy soft (szolgaltatasterminoldgiaval megfoghatd vagy nem-
megfoghato), illetve
e a partnerek bevonoddasa, azaz a ,,befektetés” a projekt eredményességébe csekély vagy
tekintélyes mérték.
Az el6bbi modon konstrudlt 2x2-es matrix feltételezésiink szerint a kockazatérzet szignifikdns
eltéréseiben is megragadhat6. A kozeljovoben felépitendd projektpiaci panel segitségével ezt
a hipotézist szeretnénk kvantitativ felméréssel tesztelni.
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ENGLISH SUMMARY

The concept of perceived risk has been conceptualised as corresponding to situations when
there are potentially negative outcomes. Later studies distinguished between uncertainty
before the outcome and the outcome itself, which points to the timing of the perceived risk.
Intangible resources (like most of competences) on both sides can be one of the key
determinants of project actors’ risk perception. This study focuses on how project-
competences impact perceived uncertainty/risk, and further, how critical project incidents can
make influence on uncertainties in project transactions. In a three-phase qualitative research
conducted among 129 project actors the content and structure of project competences have
been outlined.
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