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Tanulmanyunkban egy olyan kérddives kutatis eredményeit mutatjiuk be, amely a dél-alféldi régio
vallalkozasainak kapcsolati alkalmazkodo képességet leiro modelliinket tesztelte. Kutatasunkban arra
kerestiik a valaszt, hogy a B2B kornyezetben miikodo vallalkozasok mennyiben képesek modositani
kapcsolati magatartasukat egyiittmiikédéseik sikerességének biztositasa érdekében. A kutatdsi modell
kialakitasa soran az erdforrds alapu nézopontra tamaszkodtunk dinamikus aspektusbol. A vizsgalati
keérdes operacionalizalasara a dinamikus kapcsolati képességek megkozelitését alkalmaztuk, mely az
egylittmiikodeési képességek megvaltoztatasara iranyulo bedgyazott szervezeti gyakorlatokat ragadja
meg. A kutatds soran vizsgaltuk: a dinamikus kapcsolati képességek jellemzdinek megfigyelheto
ertékeit a Del-Alfoldi Régio vallalkozasai korében; illetve a dinamikus kapcsolati képesség hatdasat az
egytittmiikodések észlelt sikeressegére.

Kulcsszavak: dinamikus kapcsolati képesség, lojalitas

The effect of dynamic relationship capabilities on B2B loyalty

The focal issue of our study is to model enterprises’ adaptation capability from relational point of
view in South Great Plain Region. Our main question is how enterprises can modify their relational
behaviour in B2B markets to ensure the success of their relationships. We use the resource based view
from dynamic aspect. Due to operationalise the investigation problem we use the dynamic relational
capability framework. In the study we investigate the perceived values of dynamic relational capability
and the effect of relational capability to the perceived relationship success.

Keywords: dynamic relationship capability, loyalty

485


mailto:vilmanyi@eco.u-szeged.hu

Bevezetés

A szervezetkozi egylittmiikodések menedzselése napjaink halézati gazdasaganak is egyik
kulcsfontossagu kérdése, foképpen akkor, amikor egy-egy szervezet sikeressége nem
kizarolag belsé hatékonysagdn, eredményességén mulik, hanem sokkal inkédbb azon
halozat(ok) sikerességén, melyek részeként tevékenykedik. Tanulmanyunk arra a kérdésre
keresi a valaszt, hogy a kapcsolati magatartas valtoztatdsanak bedgyazott mintdzatai miként
befolyasoljak a szervezetek kozotti egylittmikodések sikerességét. A kapcsolatok sikeressége
szamos dimenzioval irhato le, a kiilonb6z0 modellekben ezek a kategoridk kiillonbozo
Osszefiiggésben szerepelnek, de csak kevés olyan modellel taldlkozhatunk, ahol a dinamikus
kapcsolati képességek szerepét vizsgalndk a kapcsolati mindség megitélésében, és még
kevesebb az olyan elméleti megkozelités, amely a dinamikus kapcsolati képességek és a
szervezetek kozotti lojalitds Osszefiiggéseit vizsgalnd. Megkozelitésiinkben a dinamikus
kapcsolati képesség olyan folyamatot jelent, melynek soran a szervezetek képesek, és készek
az alland6é rugalmas magatartdsra €s a cselekvések, magatartasok valtoztatdsara annak
érdekében, hogy megfeleljenek a partneri elvarasoknak. A dinamikus kapcsolati képességek
kiilonb6z6 szintjein megjelend valtoztatasi hajlandosagok egyben a kapcsolati képességek
folyamatos fejlesztését jelentik.

Dinamikus kapcsolati képességek

A kapcsolati (vagy sokak altal terminoldgiailag héalozati) képességként kezelt jelenség mar
onmagaban a dinamikus képességek koncepcidjahoz kotddik. A kapcsolati képesség olyan
rutinok, eljarasok, cselekvésmintak 6sszességeként szemlélhetd, melyek lehetvé teszik, hogy
a szervezet formalja kapcsolatait kiilso partnerekkel, optimalizalja kapcsolati portfoliojat, és
allokdlja az er6forrdsokat a partnerkapcsolatok kozott (Gemiinden et al 1997; Ritter 1999,
Ritter et al 2002; Mitrega et al 2012). Ayviri és Moller (2008) atfogoan tanulméanyoztdk a
kapcsolati képesség (haldzati képességként hangstlyozva) koncepcidit, melyet egy
sokdimenzi6s jelenségként irtak le. Harom jol megragadhatd szintjét azonositottak: a
szervezet nézOpontjat, a kapcsolat nézdpontjat, a halézat nézOpontjat.

Jelen tanulmanyban mi a szervezeti szintet tekintjiikk vizsgalati aspektusnak. Vizsgéalatunk
kozéppontjaban az 4ll, hogy hogyan képesek a szervezetek megvaltoztatni az
egylttmikodéseik iranyitdsa, lebonyolitasa érdekében rendelkezésiikre all6 rutinokat,
eljarasokat, cselekvésmintaik Osszességét az egyiittmiikodések sikerességének fokozasa
érdekében.

Az egyiittmiikodések menedzselésének megvaltoztatasi képességét a szakirodalomban tobb
szinten, tobb szempontbodl vizsgalja. Roseira, Brito és Ford (2013) tanulménya a dinamikus
kapcsolati  képesség stratégiai szinten megfigyelhetd jellegzetességeire mutat ra.
Tanulméanyukban, elsdsorban az IMP interakcids megkdzelitésébdl kiinduldan a kapcsolati
stratégia az interakciok, a haldzati kép és a szervezeti poziciondlas Osszefonodottsagat
hangsulyozzak. Ramutatnak, hogy a szervezet altal megvalositott kapcsolati stratégia
modositasat éppugy meghatidrozza a haldzati kép megvaltoztatdsdnak képessége (halozati
tulajdonsagok észlelése, értékelése), mint a szitudcido megvaltozadsa maga. Reinhartz, Krafft és
Hoyer (2004) a CRM folyamatok nézépontjabol vizsgalja a kapcsolatmenedzsment
megvaltoztatasdnak képességét. A kapcsolati folyamatok kiépitése/modositasa soran harom
jellemzd tulajdonsag figyelembe vételét Osszegzik. Egyrészt szervezet és iparagspecifikus
tulajdonsagok, illetve azok megvaltozasanak kezelési képességét, masrészt a kapcsolati
folyamatok modositasa soran 1ényeges kérdésként hangsulyozzék a kapcsolat életciklusanak
értékelését. Végiil kiemelik a kapcsolati érték eltérd eloszlasanak kezelését, mely idében
valtoz6 képet mutat a partnerek kozott. Mind a folyamatok, mind az egyes kapcsolatkezelési
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metodusok, mind az egyiittmiikddések személykdzi szintjéhez kapcsoldodik a dinamikus
kapcsolati képességek longitudinalis megkozelitése. A kapcsolati képességek longitudinalis
vizsgalatai az egyiittmiikddések kezdeményezése, fejlesztése és lezardsa mentén sziikséges
képességek Osszegzését allitjak kozéppontjukba (Mitrega és szerzotarsai 2012, Havila és
Medlin 2012, Ritter és Geersbro 2010, Ritter és Geersbro 2011). E nézépont mentén végzett
vizsgalatok ramutatnak, hogy a partnerek értékelése, egyiittmiikdodések kezdeményezése, az
informacio-megosztads, a kommunikacid, a kozos dontéshozatal kezelése, a kockazat- ¢és
haszonmegosztds, a tudasmegosztas, a személykozi viszonyok kezelése, a kapcsolati
konfliktusok kezelése, a nem kivant partner meghatarozasa, a kapcsolat lezarasi rutinjanak
megléte, az egyének motivacidja a partnerkezelés valtoztatdsan mind Iényegesen
befolyasoljak a sikeres egylittmikddés menedzsment megvaldsitasat.

A dinamikus kapcsolati képesség értelmezése soran érdemes ugyanakkor hangsulyozni
Johnsen és Ford (2006) eredményeit. A szerzOk szerint a szervezet altal megval6sithatd
valtoztatasi képesség szintjét az egyének interakcidinak, a technologia valtoztatasanak, a
szervezeti rendszer/folyamat ¢és a kulturalis dinamika ujrakonfigurdlasdnak képessége
egylittesen hatarozzak meg, ugyanis ezek a szintek szorosan 6sszefonddnak.

Egyiittmiikodések sikeressége

Egy kapcsolat sikerességének megitélése tobb tényezd fliggvénye, €s amennyiben a kapcsolat
értékelése a felek részérdl pozitiv, ugy azok altalaban torekszenek a hossza tavu
egyiittmiikodésre (Costabile 2000, Jarvelin 2001, Rauyruen - Miller 2007, Kong 2008, Cater —
Cater 2010).

A szervezetek kozotti kapcsolatok legfontosabb tényezdinek megragaddsaban a kutatasok
kiemelten fokuszaltak az olyan tényezOkre, mint az észlelt termék/szolgaltatas mindség, az
elégedettség, a bizalom, az elkdtelezettség (Morgan-Hunt 1994, Ganesan, 1994), a
méltanyossdg (Kahneman et al. 1986, Jambulingham 2011), de csak nagyon kevesen
foglalkoznak azzal, hogy létezik-e a lojalitas a B2B piacokon, és ha igen, miben rejlik a
lojalitas természete ebben a sajatos kontextusban (Costabile 2000, Hennig-Thurau 2004,
Rauyruen — Miller 2007, Cater — Cater 2010, Haghkah et al. 2013). E kérdés ugyanakkor
lényeges, hiszen szamtalan kutatds bizonyitotta, hogy az egyiittmiikodés sikerességének a
szereplok egymas iranti lojalitasa is megfelel6 mérdeszkdze lehet (Hetesi 2007). A
szervezetek kozotti lojalitast a szakirodalom harom dimenzidban értelmezi: a magatartasi, az
attitiidinalis lojalitds és a lojalitds komplex megkdozelitésében. A magatartasi lojalitast ugy
definidljak, mint a partner hajlanddsagat az Gjravasarlasra és a keresztvasarlasra (Dick - Basu
1994, Hennig-Thurau 2004), azaz azt a szandékot értjiik alatta, hogy a partner egyrészt
hajland6 a szerz6édések meghosszabbitasara, masrészt hajland6 1) szerz6dések megkotésére.
Az attitiidinalis lojalitds a lojalitas egy magasabb szintje, amikor a partner érzelmi,
pszichologiai kotddéssel is bir, bizik a kapcsolatban és elkdtelezett a szervezet irant
(Garbarino - Johnson 1999, Fullerton 2005). A lojalitas komplex megkozelitésében a
magatartasi ¢és attitiidinalis lojalitds Gtvozetét értjiik, amikor az ujravasarlasok, a
keresztvasarlasok egyben érzelmi kotédést is jelentenek (Oliver 1999, Costabile 2000,
Rauyruen-Miller 2007).

Modellfejlesztés, vizsgalati megkozelités

A dinamikus kapcsolati képesség kapcsolati sikerre gyakorolt hatasanak vizsgéalata érdekében
kiinduloképpen a dinamikus kapcsolati képesség multidimenzids feltérképezésével
foglalkoztunk. Ennek soran kiinduldé keretmodellként Sanches (2004) eredményeire
tdmaszkodtunk, aki a szervezetek nyilt rendszer elméletébdl kiinduléan ragadta meg
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dinamikus képességeket. Kiindulopontunk mdasodik dimenzidjat Pavliou és El Sawy (2011)
altalanositd folyamatoldali megkozelitése jelentette, akik a szervezeti dinamika egyes
terlileteken vald realizadldsa érdekében négy, egymasra ¢épild képesség-Osszetevot
azonositottak. Az érzékelési képességet, mely a valtozasok észlelését és értelmezését teszi
lehetdvé, a tanulasi képességet, mely a meglévd tudas 0j ismerettel valdo bovitését, az uj
informaciok elosztasat, alkalmazhatdsaganak felismerését foglalja magaba. Az integralasi
képességet, mely az 1Uj tudds meglévé miikodOképességbe valod integraldsat, a meglévd
ismeretekkel valo kombinalasanak képességét jelenti. Végiil a koordinalasi képességet, mely a
megvaltozott miikddés melletti eréforras-elosztas, és munkamegosztds alkalmazasanak
képességét hordozza, azaz a valtozas konszolidalasara teszi a szervezetet képessé.

A modellfejlesztés eredményei a kdvetkezOekben Osszegezhetok. A dinamikus kapcsolati
képesség harom dimenzidban: stratégiai, folyamati és koordinacios dimenzidoban ragadhato
meg, melyet az 1. sz. tabldzat szemléltet. A dinamikus kapcsolati képesség stratégiai
rugalmassag szintje leirja, hogy mennyiben képes egy szervezet alternativ kapcsolati
stratégiakban gondolkodni, stratégiai valtasait kapcsolatrendszerében implementalni (Roseira
et al 2013; Johsen-Ford 2006; Moller and Torrénen 2003; Moller 2006; Ravald and Gronroos
1996; Anderson and Narus 1999; Storbacka 1997; Ford et al 1998; Walter et al 2001; Ulaga
2003).

1 .sz. tablazat: A dinamikus kapcsolati teljesitmény vizsgalatahoz alkalmazott modell

Dinamikus kapcsolati Dinamikus kapcsolati Dinamikus kapcsolati
képességek stratégiai képességek folyamati képességek koordinacios

rugalmassag szintje rugalmassag szintje rugalmassag szintje

. . Partneri és k 16d6

Kapcsolati portfolio artneri €8 Xapeso 0do

Erzékelési képesség |Kapcsolati interakciok észlelése szervezeti egységek igényeinek
észlelési képessége
Szervezeten beliili és kiviili

Kapcsolati életciklus értékelése| partnerek elégedettségének

longitudinalis észlelése

Kapcsolati befektetések és

Ertékelési képessé .
kep g kapcsolati érték értékelése

értekelési képessége

Kapcsolatok kezdeményezése,
Halozati kép és észlelt pozicio | fejlesztése, lezarasa érdekében
megvaltoztatasanak képessége | 1j folyamatok fejlesztésének

Szervezeten beliili és kiviili jo

Tanulasi képesség gyakorlatok elsajatitasanak

Ké .
képessége CPesSEEe
Folyamattamogat6 megoldasok
daptacios ké cge,
. ) o, adaplacios kepessege Kapcsolatmenedzsment
e e, , Stratégia megvaltoztatasanak kapcsolat-menedzsmentet , ]
Integralasi képesség ) i . X ) tevékenységek
képessége specifikusan tAmogato ) o, i )
, ., megvaltoztatasanak képessége
folyamatok megvaltoztatasdnak
képessége

Forras: sajat szerkesztés

A dinamikus kapcsolati képesség folyamati rugalmassag szintje magéaba foglalja a kapcsolati
¢letciklus longitudinalis észlelésének és értekelésének képességét, igy az egylittmiitkodések
kezdeményezése, fejlesztése, vagy lezardsa szilikségességének észlelését, ez eldbbiek
érdekében 1j folyamatok fejlesztésének, meglévd kapcsolati folyamatok atalakitasdnak
képességét (Dwyer et al 1987; Mitrega et al 2012; Havila and Medlin 2012; Ritter and
Geersbro 2010; Ritter and Geersbro 2011). A dinamikus kapcsolati képesség koordinacios
rugalmassag szintjének jelentése pedig Uigy fogalmazhaté meg, mint a kapcsolatkezelésben
érdekelt felek szandékainak megértésére €s elvardsainak kielégitésére iranyulod valtoztatasi
metodusok alkalmazasanak képessége (Hakansson and Snehota 1995; Ford et al 1998; Ivens
and Pardo 2007; Menon et al 2005; Schurr et al 2008).

A tovabbiakban Roseira, Brito és Ford (2013), Mitrega és szerzdtarsai (2012), valamint
Havila és Medlin (2012) korabbiakban bemutatott tanulményai alapjan feltételeztiik, hogy a
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dinamikus kapcsolati képesség komplex megkdzelitésének szintjei pozitiv modon
befolyasoljak az egyiittmiikddés észlelt sikerességét. Az egyiittmiikodés €szlelt sikerességét a
szervezetek kozotti lojalitas komplex fogalma mentén ragadtuk meg, figyelembe véve mind a
magatartasi, mind az attitiidinalis lojalitas jelenségét.

2. sz. tablazat: A komplex lojalitas vizsgalt jellemz6i

Alkalmazott definicio

A partner érzelmi, pszichologiai kotédéssel bir, bizik a kapcsolatban és

Lojalitas (attitiidinalis) elkotelezett a szervezet irant

Lojalitas (magatartasi) | A partner hajlandosaga az jravasarlasra ¢és a keresztvasarlasra

Forrés: sajat szerkesztés
Vizsgalati modszerek

A vizsgalt kérdés operacionalizalasa érdekében a dinamikus kapcsolati képesség 1. sz.
tablazatban szemléltetett modelljébol indultunk ki. Arra voltunk kivancsiak, hogy az egyes
dinamikus kapcsolati képességi szinteken valoban megragadhatdak-e egyértelmiien leirhatod
faktorok és e faktorok befolyasoljak-e a szervezetkozi egylittmikodések észlelt sikerességét,
jelen esetben a lojalitast. E kérdések tesztelése érdekében 2014. julius 01. és 2014. augusztus
31. kozott kvantitativ kérdéives vizsgalatot végeztiink a dél-alfoldi, legalabb 2 ot
foglalkoztat6 vallalkozasok korében. A valaszaddk tapasztalataikat 6 fokozati Likert skala
segitségével tudtak megfogalmazni.

A fentiekben jelzett alapsokasdgbol a Kozponti Statisztikai Hivatal (KSH) munkatarsainak
bevonasaval a célcsoportot reprezentald véletlen mintat vettiink. A kérdoéivek kikiildése
ugyancsak a KSH munkatarsainak bevonasaval elektronikus tton tortént. A kit6ltésre két hét
allt rendelkezésre, a kérddiv kitdltésére a vallalkozas gazdasagi dontéshozoit kértiik. A
kérddivet 605 vallalkozas kiildte vissza, mely 10%-os valaszadasi aranyt jelentett.

A valaszok értelmezése soran az egyes dinamikus kapcsolati képesség szintek, illetve a
teszteltiik, 0,6-os értéket bedllitva elfogadhatosagi értékként. A dinamikus kapcsolati
képesség szintek, illetve a szervezetkozi lojalitds viselkedésének vizsgalatira explorativ
faktorelemzést alkalmaztunk, melynek soran arra voltunk kivancsiak, hogy az egyes képesség
szinteken, illetve az egyes lojalitds dimenziokban mért valtozok valdban egy jelenséget
képeznek-e le. E vizsgilat megvaldsitasa sordn 60%-os informacid6 meglrzési szintet
tekintettiink minimalisan elfogadhatonak, azaz a vizsgalat eredményét abban az esetben
fogadtuk el, amennyiben a faktorelemzéssel kalkulalt mesterséges valtoz6 az eredeti valtozok
informaciotartalmanak legalabb 60%-at megorizte. Végiil a dinamikus kapcsolati képesség
szintek észlelt kapcsolati sikerességet befolydsold erejét a vizsgalat feltard jellegébdl
kovetkezden PLS utelemzéssel vizsgaltuk (Kazar 2014).

Vizsgalati eredmények

A vizsgalat soran a szervezetek kapcsolati relacidoban jelentkezd valtoztatasi képességeit — az
1. sz. tdblazatban megjelenitett vizsgalati modellnek megfelelden — harom dimenzio, mig a
szervezetkdzi komplex lojalitdst — a 2. sz. tdblazatnak megfeleléen — két dimenzio
segitségével értékeltiik.

Az elemzés soran elsd lépésként a felallitott mérési modell megbizhatosagat értekeltiik,

crer

stratégial rugalmassag szintjét vizsgald kérdések Cronbach-alpha értéke 0,874; a folyamati
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rugalmassag szintjét vizsgald kérdések Cronbach-alpha értéke 0,892; mig a koordinacios
rugalmassag szintjét vizsgald kérdések Cronbach-alpha értéke 0,891, mely minden esetben
megfelelt a keretfeltételként rogzitett elfogadhatosagi értékhatarnak. A mérési megbizhatosag
értékelését a komplex lojalitas vizsgalataval zartuk. A lojalitast vizsgald kérdések Cronbach-
alpha értéke 0,665, mely jelen esetben is megfelelt a keretfeltételként rogzitett
elfogadhatosagi értékhatarnak.

A modellértékelés kovetkezd fazisaban explorativ faktoranalizissel teszteltiik azt a kérdést,
hogy a definialt valtozok valdéban azokkal a faktorokkal fejezhetéek-e ki, melyeket elézetesen
feltételeztiink.

A dinamikus kapcsolati képességek vizsgalatait a stratégiai rugalmassag faktoranak
azonositasaval kezdtiik. Legels6 1épésben vizsgaltuk, hogy a kapcsolati interakciok észlelése,
a kapcsolati befektetések és kapcsolati érték értékelése, a haldzati kép és az észlelt pozicid
megvaltoztatasanak képessége, valamint a stratégia kapcsolatkozponti megvaltoztatasanak
képessége kifejezheté-e egy faktor (fokomponens) segitségével. Az elvégzett faktoranalizis
azt az eredményt mutatta, hogy a valtozokat egyetlen faktor fejezi ki, az eredeti valtozok
informaciotartalmanak 73%-os informaciomegérzése mellett (KMO:0,804; Bartlett test Sig:
0,000).

3. sz. tablazat: Informdciotartalom megorzése az egyiittmiikodeések stratégiai rugalmassdagat leiro
faktor vizsgadlata soran

Megorzott informaciotartalom

Sajatértékek A loading valtozok négyzetosszege
KOMPONeNs | r¢jes \{,erl:‘;l'la Kumulalt % | Teljes \{)erb”;'la Kumulalt %
1 2,905 72,632 72,632 2,905 72,632 72,632
2 ,538 13,448 86,080
3 ,362 9,054 95,134
4 ,195 4,866 100,000
Alkalmazott modszer: Explorativ faktoranalizis

Forras: sajat szerkesztés

4.sz. tablazat: Az egyiittmitkédések stratégiai rugalmassaga soran vizsgalt tényezok explorativ
faktoranalizisének eredményei

Egyiittmiikodések stratégiai rugalmassagat leiré tényezok egyiittmozgasa

Komponens
Egyiittmiikodések stratégiai rugalmassaga
Kapcsolati befektetések és kapcsolati érték 015
értékelése '
Halozati kép és észlelt pozicio 883
megvaltoztatasanak képessége ’
Kapcsolati interakciok észlelése ,849
Stratégia kapcsolatorientalt megvaltoztatasanak 754
képessége '

Alkalmazott modszer: Explorativ faktoranalizis

Forras: sajat szerkesztés

A dinamikus kapcsolati képességek feltdrasait a folyamati rugalmassag faktoranak
elemzésével folytattuk. Ez esetben is vizsgaltuk, hogy a kapcsolati portfolio longitudinalis
¢észlelése, kapcsolati €letciklus értékelése, kapcsolatok kezdeményezése, fejlesztése, lezarasa
érdekében U folyamatok fejlesztésének képessége, illetve a folyamattdmogatd megoldasok
adaptacios képessége, kapcsolat-menedzsmentet specifikusan tamogatdé folyamatok
megvaltoztatasanak képessége valtozok kifejezhetok-e egy faktor (fékomponens)
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segitségével. A faktoranalizis azt mutatta, hogy az eredeti valtozok informdcidtartalmanak
70%-0s megobrzése mellett kifejezhetOk egy faktorral (KMO:0,841; Bartlett test Sig: 0,000).

5. sz. tablazat: Informaciotartalom megorzeése az egyiittmiikodések folyamati rugalmassagat leiro
faktor vizsgdlata soran

Megorzott informaciotartalom

Sajatértékek A loading valtozok négyzetosszege
Komponens Teljes \{Jj:)t?;;:la Kumulalt % Teljes \{’Zt?l?:rlla Kumulalt %
1 3,513 70,262 70,262 3,513 70,262 70,262
2 ,627 12,548 82,811
3 ,389 7,776 90,587
4 ,260 5,210 95,797
5 ,210 4,203 100,000
Alkalmazott mddszer: Explorativ faktoranalizis

Forréas: sajat szerkesztés

6. sz. tablazat: Az egyiittmiikodések folyamati rugalmassaga soran vizsgalt tényezok explorativ
faktoranalizisének eredményei

Egyiittmiikodés folyamati rugalmassagat leir6 tényezok egyiittmozgasa

Komponens

Egyiittmiikodések folyamati rugalmassaga
Kapcsolati életciklus értékelése ,878
Folyamattamogaté megoldasok adaptéacios 870
képessége '
Kapcsolatok kezdeményezése, fejlesztése,
lezarasa érdekében 1j folyamatok fejlesztésének ,853
képessége
Kapcsolat-menedzsmentet specifikusan timogato 843
folyamatok megvaltoztatasanak képessége ’
Kapcsolati portfolio longitudinalis észlelése ,739

Alkalmazott modszer: Explorativ faktoranalizis

Forrés: sajat szerkesztés

A dinamikus kapcsolati képesség szintjeinek értékelését a koordindcidés rugalmassag
értekelésével zartuk. Vizsgaltuk, hogy a partneri €s kapcsolodd szervezeti egységek
igényeinek észlelési képessége, a szervezeten beliili és kiviili partnerek elégedettségének
értékelési képessége, a szervezeten beliili és kiviili j6 gyakorlatok elsajatitasanak képessége,
illetve a kapcsolatmenedzsment tevékenységek megvaltoztatdsdnak képessége, kozvetitd
bevonasanak képessége kifejezheté-e egy faktor segitségével. A faktoranalizis alapjan e
valtozok is kifejezhetdk egy faktor segitségével az eredeti valtozok informéciotartalméanak
76%-0s megobrzése mellett (KMO:0,804; Bartlett test Sig: 0,000).

7. sz. tablazat: Informdaciotartalom megorzése az egyiittmiikodések koordindcios rugalmassagat leiro
faktor vizsgalata soran

Megorzott informaciotartalom

Sajatértékek A loading valtozok négyzetiosszege
KOMPpoNens | ;e \f;)r_f;‘:l'la Kumulilt % | Teljes \{)Z'ffb”:l'la Kumulslt %
1 3,024 75,595 75,595 3,024 75,595 75,595
2 ,544 13,588 89,183
3 ,287 7,185 96,368
4 ,145 3,632 100,000
Alkalmazott moédszer: Explorativ faktoranalizis

Forras: sajat szerkesztés
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8. sz. tablazat: Az egyiittmitkodések stratégiai rugalmassaga soran vizsgalt tényezok explorativ
faktoranalizisének eredményei

Egyiittmiikodések stratégiai rugalmassagat leiré tényezdék egyiittmozgasa

Komponens

Egyiittmiikodések koordinacids rugalmassaga
Szervezeten beliili és kiviili partnerek 902
elégedettségének értékelési képessége ’
Partneri és kapcsolodod szervezeti egységek 886
igényeinek észlelési képessége '
Kapcsolatmenedzsment tevékenységek
megvaltoztatasanak képessége, kozvetitd ,851
bevonasanak képessége
Szervezeten beliili és kiviili j6 gyakorlatok 838
elsajatitdsanak képessége ’

Alkalmazott modszer: Explorativ faktoranalizis

Forras: sajat szerkesztés

A dinamikus kapcsolati képesség faktorok értékelését kovetéen az egyiittmiikodések
sikerességét operacionalizaldé komplex lojalitas faktorainak meghatarozasa tortént meg.
Kiinduloképpen vizsgaltuk, hogy a komplex lojalitds, mint célvaltozo soran vizsgalt értékek
leirhatoak-e egy mesterséges valtozd (faktor) mentén. A 9.sz. tabldzat altal szemléltetett
moédon ugyanakkor vilagossa valt, ez esetben a komplex lojalitas faktor az eredetileg vizsgalt
valtozok informéciotartalménak mindossze 51%-at Orizné meg, mely nem felel meg a
keretfeltételként bedllitott értéknek. A  komplex lojalitdst a statisztikailag korrekt
informaciomegdrzeés mellett 2 faktor fejezi ki (a 10. sz. tdblazatban szemléltetett mddon az
attitiidinalis lojalitas, illetve a magatartdsi lojalitds faktorok), mely esetben — az
informaciomegdrzés mértéke 73% (KMO: 0,663; Bartlett test Sig: 0,000).

9.s5z. tablazat: Informdciotartalom megorzése az egyiittmiikodések lojalitasa leiro faktor kiindulo
vizsgadlata soran

Megorzott informacidtartalom

Sajatértékek A loading viltozok négyzetosszege
Komponens Teljes \{)Zl:?sﬁla Kumulalt % Teljes \{’Zl:?l?:rlla Kumulalt %
1 2,041 51,017 51,017 2,041 51,017 51,017
2 ,865 21,614 72,632
3 ,661 16,524 89,155
4 434 10,845 100,000
Alkalmazott moédszer: Explorativ faktoranalizis

Forrés: sajat szerkesztés

10. sz. tablazat: Az egyiittmiikodések stratégiai rugalmassaga soran vizsgalt tényezok explorativ
faktoranalizisének eredményei

Egyiittmiikodések stratégiai rugalmassagat leir6 tényezok egyiittmozgasa

Komponens
Lojalitas (magatartasi) | Lojalitas (attitiidinalis)
A jovbben tobb mas termék/szolgaltatas 919
kategdridban is terveziink vasarlést a partnerekt6l '
A partnereink termékeibdl folyamatosan 779

hajlanddak vagyunk Gjra vasarolni

Masoknak is szoktuk ajanlani partnereinket 197

Mas megbizonk némileg kedvezobb arfeltételei 796
ellenére is kitartunk partnereink mellett '

Alkalmazott modszer: Explorativ faktoranalizis

Forras: sajat szerkesztés
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Az eredmények felhivjak a figyelmet arra, hogy a lojalitdis magatartasi, attitiidinalis és
komplex értelmezése a B2B kapcsolatokban atgondolandé kategoriak.

Az adatértékelés végsd fazisdban a dinamikus kapcsolati képesség modellezett faktorai,
valamint a magatartasi és attitiidinalis lojalitas faktorai viszonyat értékeltiik.

Az értékeléshez a PLS ttelemzés modszerét alkalmaztuk, melynek eredményeit az 1. sz. dbra
foglalja Ossze. Az abran lathatd eredmények két markdnsan megjelend Osszefiiggésre
vilagitanak ra:

- Egyrészt a dinamikus kapcsolati képesség vizsgalt szintjei kozott jelentkezd
Osszefiiggésre, miszerint a koordindcidos rugalmassag mértéke mintegy 44%-ban
determinalja a folyamati rugalmassag mértékét, mely mintegy 61%-ban magyarazza a
stratégiai rugalmassag szintjét;

- Masrészt a dinamikus kapcsolati képesség mértéke befolydsolja a szervezeti lojalitas
szintjét, ezen keresztiil az egylittmiikddések sikerességét. A magatartasi lojalitas
értekét 11,6%-ban, mig az attitiidinalis lojalitas értékét 15,7%-ban magyarazzak a
dinamikus kapcsolati képesség egyes szintjei. Kiemelendd, hogy mig a magatartasi
lojalitast mind a koordinacids rugalmassag, mind a folyamati rugalmassag, mind a
stratégiai rugalmassag tobbé-kevésbé hasonldo mértékben befolyasolja, az attitiidinalis
lojalitas esetében ez a kiegyensulyozottsag nem azonosithat6. Ez utdbbi esetben a
legerételjesebb hatdst a koordindciés rugalmassag esetében azonositottuk, mig a
stratégiai rugalmassag nem bir hatdssal az attitiidinalis lojalitasra.

1..sz. abra: Dinamikus kapcsolati képesség és a kapcsolati sikeresség viszonya

koordindciés rugalmassig

0.287
0.661

0.135

0.154
attitddinalis lojalitas 0.141

-0.012 folyamati rugalmassag
0.782

0.108

o magatartasi lojalitss

stratégiai rugalmassag

Forras: sajat szerkesztés
Osszegzés

A bemutatott kutatds sordn végzett vizsgalat két célt valositott meg. Egyrészt kisérletet tett a
dinamikus kapcsolati képességek komplex jelenségének mérhetdségére, masrészt vizsgalta a
viszonyat a dinamikus kapcsolati képesség €s az egyiittmiikodések sikerességének.

Az eredmények jelzik, hogy a dinamikus kapcsolati képesség leirhatd az alkalmazott harom
szint (az egylittmiikddések stratégiai, folyamati és koordinacids rugalmassaga) mentén,
valamint a szervezeteknek e harom szint mentén kifejlesztett eszkozkészletének szélessége
egyben befolyédsolja az eggyel magasabb szinten megvalosithatd rugalmassag mértékét. A
bemutatott eredmények szemléltetik azt is, hogy a dinamikus kapcsolati képesség befolyasolja
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az egylttmiikddések soran észlelt lojalitast, mely az egylittmiikddések sikerességének
markans ismérvének tekinthetd.
A vizsgalati eredmények ugyanakkor szadmtalan kérdést is felvetnek, hiszen nem tisztazott,
hogy a dinamikus kapcsolati képesség hogyan vezet a kapcsolati lojalitas befolyasolasahoz.
Tovabbi vizsgalati kérdést jelenthet, hogy:
- a dinamikus kapcsolati képesség miként befolyasolja a szervezetek statikus kapcsolati
képességeit;
- a dinamikus kapcsolati képesség milyen hatdssal van az egyiittmikodések
teljesitményére;
- a dinamikus kapcsolati képesség miként befolydsolja a lojalitast szintén markansan
meghatdroz6 bizalmat, illetve elkdtelezettséget?
Bar a vizsgalati eredmények rengeteg kérdést felvetnek, ugyanakkor ramutatnak a dinamikus
kapcsolati képesség jelenségére, mint olyan, a szervezeti menedzsment altal megragadhat6
jelenségre, melynek segitségével lehetové valik a szervezetkozi interakcid dinamikéjanak
menedzselése, a vallalatok valaszkészletének fejlesztése.
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