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Absztrakt

Tanulmanyunkban egy olyan kérdéives kutatds eredményeit mutatjuk be, mely a hazai vallalkozasok stratégiai
alkalmazkodasi képességét allitja fokuszba, szervezetkdzi relacidban. Kutatdsunkban arra a kérdésre kerestiik a
valaszt, hogy a szervezetek partnerkapcsolatban jelentkezd stratégiai rugalmassdga miként jarul hozzd a
szervezetek egylittmiikodésein keresztiil a szervezeti siker észleléséhez. A kutatasi modell kialakitdsa soran az
er6forras alapi nézdpont, valamint a szervezetek tanulds és tudas alapu elmélete jelentette a kiinduldépontot. A
vizsgalati kérdés megragadasara a B2B relacioban felmeriild stratégiai rugalmassag szervezeti gyakorlatait
hasznaltuk fel. A kutatas eredményeként tobbféle vallalati viselkedési mintazatot azonositottunk, melyek eltérd
eredményt hordoznak mind a szervezetkdzi egylittmiikodések, mind a vallalatok észlelt sikeressége tekintetében.
Kulcsszavak: szervezetkizi egyiittmiikodések, stratégiai rugalmassag

Abstract in English

The main issue of our research is to model enterprises’ strategic flexibility from relational point of view in
Hungary. Our main question is how strategic flexibility of enterprises can exercise an influence on the perceived
success of their relationship and furthermore how strategic flexibility and the perceived relationship success
influence the perceived success of the organisation. For our research we used the resource based view and
organisational learning and knowledge based theory as starting point. In order to operationalise the investigation
problem we used the framework of strategic flexibility in B2B context. In our research we found several
behaviour patterns which affected perceived relationship success and organisational success in different ways.
Keywords: organizational cooperation, strategic flexibility
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1. Bevezetés

A 2000-es évek Ota a szervezetek stratégiai magatartdsanak vizsgalataban novekvd figyelem
iranyul a szervezetkdzi relaciok kezelésére. A halozati gazdasag kibontakozasaval
parhuzamosan a versenyeldnyok forrasai atértékelddtek. A birtokolt eréforrasok helyett azok
elérhetdsége és menedzselhetdségiik keriilt elétérbe. A szervezetek teljesitményét 1ényegesen
meghatarozza az az implicit, vagy explicit halozat, melynek részeként tevékenykednek.
A halozat az elérhetd erdforrdsokon, illetve lehetdségeken keresztiil befolyasolja a
szervezetek stratégiai viselkedését. A halozatokba - B2B reldcioban - a szervezetek
szervezetkdzi interakciok mentén, egyiittmikodések keretében integralddnak, melyek
dinamikus természetébodl kovetkezd allando atalakulas stratégiai jelentoséggel ruhazta fel az
egyiittmikodések kezelési képességét. A stratégiai alkalmazkodéas, mint eréforrdsok és
lehetdségek realizalasa, jelentds mértékben az egyiittmiikddési dinamika menedzselési
képességének fiiggvénye. A szervezeti sikerességet lényeges modon befolydsolja a
szervezetkozi egylittmiitkodések stratégiai rugalmassaga.

Tanulmanyunkban egy olyan kérddives kutatds eredményeit mutatjuk be, amely a hazai
vallalkozasok stratégiai alkalmazkodasi képességét allitja fokuszba, szervezetkozi relacidban.
Kutatdsunkban arra a kérdésre kerestiik a valaszt, hogy a szervezetek partnerkapcsolatokban
jelentkezd stratégiai rugalmassaga miként jarul hozzd a szervezetek egyiittmiikddésein
keresztiil a szervezeti siker észleléséhez. A vizsgalati modell kialakitdsa soran az eréforras
alapi nézOpont, valamint a szervezetek tanulds ¢és tudas alapa elmélete jelentette a
kiindulopontot. A vizsgélati kérdések megfogalmazéasakor a B2B relacioban felmeriild
stratégiai rugalmassag szervezeti gyakorlatait ragadtuk meg. A kutatds eredményeként
tobbféle vallalati viselkedési mintdzatot azonositottunk, melyek eltéré eredményt hordoznak
mind a szervezetkozi egylittmiikodések, mind a vallalatok észlelt sikeressége tekintetében.

A cikk keretében kiindulasként Gsszegezziik a szervezetkdzi egyiittmiikodések stratégiai
szerepét, vizsgalatanak alkalmazott nézépontjait, majd a dinamikus képességek és a szervezeti
tanulds nézépontjabol részletezziik a haldzati alkalmazkodds fobb aspektusait. Ez utobbi
eredményekre tdmaszkodva bemutatjuk kutatasunk soran alkalmazott vizsgalati modelliinket
¢és eredményeinket, azonositjuk a kutatési korlatokat és tovabbi vizsgalati iranyokat.

2. Szakirodalmi attekintés és modszertan

A szervezetkozi egylittmikodésbe agyazott haldzati eréforrasok specifikus értékkel
szolgéalhatnak a szervezetek szamara (FANG et al., 2014). Specifikus értékkel birnak, mert a
szervezetek egyedi tapasztalatai tiikrében heterogének, igy a versenyelony forrasaiként
jelenhetnek meg (GULATI, 1999). A haloézati eréforrasokhoz vald hozzaférés, illetve azok
kiaknazéasa egyiittmiikddéseken keresztiil lehetséges (SUTTON - BRADY et al., 2011),
melyekkel elérhetd versenyelony négy kategoridba sorolhatd (DYER — SINGH, 1998):
kapcsolat-specifikus vagyon realizaldsa; értékes tudds cseréje; komplementaritasok
(er6forrasok, képességek, termékek, technoldgidk) kombinacidja; relative alacsonyabb
tranzakcids koltséggel miikodd iranyitasi mechanizmus, iranyitasi struktara. A szervezetkdzi
egyiittmiikddések tobblet jaradékot teremtenek az abban résztvevok szamdara, mely nem mas,
mint a felek altal élvezett azon hasznok, melyek az egyedi sajatossagokkal bird eréforrasok
kombinaci6jabol, cseréjébdl, és egyiittes fejlesztésébdl szarmaznak (LAVIE, 2006).

A halozati eréforrasokbol nyerhetd versenyeldny ugyanakkor, stratégiai aspektusbol, sokkal
inkabb egy lehetdségként szemlélheté (GULATI, 1999). Ebbdl a nézdpontbol a szervezet
stratégiai fokusza nem a halézati kapcsolatok, vagy a szervezeti miikodés passziv fenntartasa,
sokkal inkabb az optimalis hdlozati konfiguraciok keresése, kialakitasuk eldsegitése (FANG
etal., 2014).
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A szervezetkozi egyiittmiikodések stratégiai aspektusti formalasat a szervezetek erdéforras
alapi nézOpontjara €épitve a dinamikus képességek elmélete, illetve a szervezetek tanulas és
tudas alapt elmélete irja le (KALE et al., 2002).

Az eréforras alapti nézdépont kiinduld, tradiciondlis feltételezései alapjan a versenyelony
alapjat a szervezetek altal birtokolt tokéletleniil mobil és heterogén, valtozatosan ritka és
értékes erdforrasok jelentik, melyek kozotti interakcid €s kombinacid eltérd értékteremtd
képességgel bir (BARNEY, 1991). Az er6forrds alapii nézdépont egylittmiikodésekre,
szovetségekre torténd kiterjesztése ugyanakkor sziikségessé tette az erdforras fogalmanak
ujraértelmezését. Az egylittmiikodések ugyanis egyrészt hozzajarulnak az eréforrasok
homogenitasahoz ¢s mobilitasanak novekedéséhez, mely a specifikus versenyelényok
erodalodasat eredményezheti. Mdas oldalrél ugyanakkor lehetdvé teszik a megosztott
er6forrasokbol  szarmaz6 kapcsolati  jaradék, valamint a nem megosztott partner
eréforrasokbodl szarmazd tilcsordulési jaradék realizalasat (LAVIE, 2006).

A szervezetek tanulas és tudéds alapu elméletének szervezetkdzi értelmezése ugyanakkor
ramutat, hogy a kapcsolati és a tulcsordulasi jaradék egyiittmiikddd partnerek esetében akkor
realizalhatd, amennyiben a felek szervezetkézi tuddsmegosztasi rutinokat fejlesztenek.
A szervezetkdzi tuddsmegosztasi rutin Ugy definidlhatd, mint a szervezetkozi interakcidok
olyan szabalyozott mintazata, amely lehetOvé teszi a specializalt tudas létrehozatalat, ujra-
kombinaciodjat, vagy transzferét. A szabalyozott tuddsmegosztasi rutinokat két részfolyamat
erésiti: egyrészt a partner-specifikus abszorptiv kapacitas fejlesztése, masrészt a
transzparencia (DYER — SINGH, 1998). Amennyiben a szervezetek stabil és ismétlddo
cselekvési mintazat formdjaban foglalkoznak ezekkel az aktivitasokkal, ugy azok
szemlélhetOk tudas és tanulas —menedzsment rutinokként.

A dinamikus képességek nézdpontjabdl az egyiittmiikodésekben a szervezetek nem csupan
egyedi rutinokat, hanem komplex erdforrasokat, képességeket tudnak fejleszteni, melyek a
tanulas torténeti folyamatabol erednek (GULATTI, 1999). E képességek alapjaul szolgélo
er6forrasok (rutinok) az inkrementalis (Iépésrdl 1épésre torténd) tanulasbol és a napi
tevékenységek finomhangolasabdl szarmaznak.

A szervezeti képességek fejleszthetok az ilyen inkrementalis tanulds ismétlése, vagy
kiegészitése altal, ha az egyéni, vagy a csoport szintli tudas strukturalt, valamint a tanulas
folyamata koordinalt a szervezeten beliil (KALE et al., 2002). A koordinalt tanulas mindazon
szervezeti folyamatok menedzselését jelenti, amelyek aramoltatjdk a tudast emberek és
egységek kozott. Ezek az integrativ mechanizmusok a szervezeti tanulés fontos szinhelyeként
mukodnek, lehetdveé téve a kisérletek generalasat, tapasztalatok megosztasat és a visszajelzés
tamogatasat.

E tapasztalatokat az interaktiv partnerkapcsolatokban alkalmazva az egylittmiikodési
(dinamikus) képesség azon rutinok, eljardsok, gyakorlatok, folyamatok 0Osszességeként
szemlélhetd, melyek segitségével a kapcsolatmenedzsment eredményesen képes megragadni,
megosztani, hasznositani ¢€s disszemindlni a szervezetkozi egyiittmiikodésben jelentkezd,
multbeli tapasztalatokkal Osszefliggd tudast (KALE et al.,, 2002). Az egylittmikodés
dinamik4janak menedzselési képessége egymasra rétegz6dd rutinokbdl 4ll6 tanuldsi
folyamatként 0sszegezhetd, melyben tobb kritikus részelem azonosithatdé (ROSEIRA et al.,
2013; OJASALO, 2002; OJASALO, 2004; SUTTON -BRADY et al., 2011; KNIGHT et al.,
2005; O’'TOOLE — MCGRATH, 2008; MCGRATH, 2008).

Az egylittmikodés-menedzsment fejlesztésében lényeges szerepet jatszik a szervezeti
kontextust jelentd (1) halozat felismerésének (mas terminologidban realizalasi, vagy halozat-
észlelési) képessége. Mindazon rutinokat, eljarasokat magaban foglalja, melyek segitségével a
szervezet képes észlelni kapcsolatait és azok jellemzOit egy adott halozatban. Lényeges
tovabbi szereppel bir a (2) halozati pozicid értékelésének képessége. E képesség azon
bedgyazott szervezeti hozzaértéseket, gyakorlatokat jelenti, melyekkel a szervezetek
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informéciot nyernek az altaluk folytatott megoldasok megfeleléségérdl, a valtoztatds
sziikségességérol. A halozati értékelésre ¢épiild képesség az egylittmikodés fejlesztése
érdekében megvalositott (3) tanulds, mely alternativ kapcsolati tudashoz, eréforrasokhoz,
lehetoségekhez torténd hozzaférésként azonositott. Veégiil a kapcsolati magatartés
megvaltoztatasdban kiemelt szereppel bir (4) az 0j tudas implementacids képessége, mely az
uj szervezeti tudas kapcsolati alkalmazéasaban, az alkalmazkodasban, a k6zos innovacidban
jatszik szerepet.

2.1 Vizsgalati modell

Annak érdekében, hogy megvizsgaljuk, a szervezetek partnerkapcsolatban jelentkezd
stratégiai rugalmassaga miként jarul hozza a szervezeti siker észleléséhez Pavlou és El Sawy
(2011) dinamikus képességek leirasara alkalmazott megkozelitését alkalmaztuk. Ennek
érdekében a partnerkapcsolatokban jelentkezd stratégiai rugalmassagot biztositdé dinamikus
képesség-elemeket négy képesség-Osszetevd mentén rendszereztiik: észlelési rutinok;
értékelési rutinok; tanulési rutinok és integraldsi rutinok (1. tdblazat).

1. tablazat: Partnerkapcsolati rugalmassag vizsgalati modellje

Stratégiai rugalmassag rutinok

Dinamikus képesség rutinok megjelenése az egyiittmikodési
altalanos megjelenése magatartas megvaltoztatasanak

folyamatdban

Kvantitativ vizsgalat
soran alkalmazott
kérdések

Az egyiittmiikodéseinkbol
Eszlelési képesség Kapcsolati interakciok észlelése szarmazo tapasztalatainkat
rendszeresen Osszegezziik

Rendszeresen ertékeljiik,
Kapcsolati befektetések és hogy milyen hozadéka van
kapcsolati érték értékelése szamunkra vevdi, szadllitoi
és egyeb kapcsolatainknak

Ertékelési képesség

Rendszeresen — vizsgaljuk,

Tanulsi képessé Halozati kép ¢€s észlelt pozicid hogy milyen a szerepiink
pesseg megvaltoztatasanak képessége (pozicionk) a vevdi/szallitoi
kapcsolatokban.
A szervezet  stratégidajat
(g 1A . Stratégia megvaltoztatasanak igyeksziink a vevoi/szallitoi
Integralasi képesség . . - C
képessége kor elvarasainak

megfeleléen valtoztatni.

Forras: Pavlou — El Sawy (2011) nyoman sajat szerkesztés

A partnerkapcsolatokban megvalodsitott stratégiai rugalmassagot annak a mértékeként

definidltuk, hogy mennyiben képes egy szervezet alternativ kapcsolati stratégidkban

gondolkodni, stratégiai valtasait kapcsolatrendszerében implementalni. A partnerkapcsolati
rugalmassag alkalmazott modelliinkben magéaba foglalja (ROSEIRA et al., 2013; JOHASEN

— FORD, 2006; MOLLER - TORRONEN, 2003; MOLLER, 2006; RAVALD -

GRONGROOS, 1996; ANDERSON- NARUS, 1999; STORBACKA, 1997; FORD et al.,

1998; WALTER et al., 2001; ULAGA, 2003):

— akapcsolati interakciok észlelési képességét: az egyiittmikodéseket befolyasolo iparag-
specifikus tulajdonsagok, a vevoi, szallitdi struktrdk ¢€s azok megvaltozasanak
észlelésére alkalmazott rutinok, eljarasok, folyamatok dsszessége;

— akapcsolati befektetések €s a kapcsolati érték értékelését:

— a hélozati kép megvaltoztatasi képességét: a meglévdé haldzati kép 1) ismerettel vald
bovitésére, az 1) informacidk elosztasara, alkalmazhatésaganak felismerésére szolgalod
rutinok, eljarasok, folyamatok dsszessége;
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crer

— a szervezeti stratégia kapcsolat-specifikus adaptacidjanak, a kapcsolati stratégia
megvaltoztatasdnak képességét: az 10j tudas meglévé muikodoképességbe vald
integralasat, a meglévd ismeretekkel valo kombinalasanak eldsegitd eljarasok, rutinok,
folyamatok 0sszessége.

A vizsgalat megvalositasa sordn alkalmazott célvaltozot, a szervezeti sikert két faktorral

modelleztiik: az egyiittmiikodés észlelt sikerességével €s a vallalkozas észlelt sikerességével

(a két faktor operacionalizalasat a 2. tablazat szemlélteti).

2. tablazat: Eszlelt sikeresség faktorainak vizsgilata

Kvantitativ vizsgalat

Eszlelt sikeresség faktorainak sorén alkalmazott

Eszlelt sikeresség faktorai

megragadasa Kkérdések
Egyiittmiikodés észlelt Partnerkapcsolatokkal valo altalanos EIleg}e’Zettek vagy:; 15
sikeressége elégedettség altalaban —a _ partnerekice
fennallo kapcsolatokkal
. L . | Elégedettek vagyunk
Vallalkozas észlelt sikeressége szeryezet sikerességével  valo vallalkozdsunk
altalanos , L
eredményességevel

Forras: sajat szerkesztés

Tanulmanyunkban felvetett kérdések tesztelése érdekében orszagos reprezentativ mintan
torténd kérddives megkérdezeés keriilt lebonyolitasra 2015. augusztus 01. és szeptember 30.
kozott.

A Gazdasagi Szervezetek Regiszterébdl allitottuk elé az alapsokasdgot, a célcsoportot
reprezentald véletlen mintat a Kozponti Statisztikai Hivatal (KSH) munkatarsainak
bevonasaval vettiink. Az Osszes kiadhaté miikodé gazdasagi szervezet levalogatisa utén,
keriiltek be az alapsokasagba azon szervezetek, amelyek felszamoléds, csddeljarés,
végelszamolas alatt alltak. Az alapsokasdggal Osszevetve azt tapasztaltuk, hogy létszam
kategoriara nem illeszkednek a darabszamok, igy stlyokat alkalmaztunk. Az eléallitott minta
reprezentativ volt.

A kérddiv Osszesen 1000 db tarsas vallalkozds szamadara keriilt kikiildésre. A kérddivek
kikiildése ugyancsak a KSH munkatarsainak bevonasaval elektronikus uton tortént.
A kitoltésre két hét allt rendelkezésre, a kérddiv kitoltésére a vallalkozds gazdasagi
dontéshozoit kértiik. A kozéppontba allitott jellemzOk mérése 6 fokozati Likert skala mentén
tortént. A kérddivet 312 tarsas vallalkozas kiildte vissza, mely 30%-os vélaszadasi aranyt
jelentett. Osszesen 251 vallalkozas valaszolt valamennyi vizsgélt kérdésiinkre, igy 6k jelentik
a vizsgalati mintankat.

A stratégiai szintli rugalmassag faktorainak az észlelt kapcsolati sikerességre, valamint az
¢szlelt vallalkozasi sikerességre gyakorolt a befolyasold erejét a vizsgalat feltaro jellegébdl
kovetkezden PLS utelemzéssel vizsgaltuk (KAZAR, 2014).

3. Eredmények

A vizsgélat sordn a stratégiai szintii dinamikus képességeket — az 1.sz. tablazatban
megjelenitett vizsgalati modellnek megfeleléen — négy tényezd, mig a szervezetek kozi
kapcsolatok és a szervezetek észlelt sikerességét egy-egy tényezé mentén értékeltiik (a 2.sz.
tablazatban feltintetett modon).

Az értékeléshez a PLS utelemzés modszerét alkalmaztuk, melynek eredményeit az 1. abra
foglalja Ossze. Az abran lathatd eredmények harom markénsan megjelend Osszefiiggésre
vilagitanak ra:
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—  Egyrészt a stratégiai rugalmassagot leir6 tényezok kozott erds kapcesolat tapasztalhato: a
halozati kép észlelés jelentdsen (0,642) befolyasolja a halézati kép értékelését, a
halozati kép értékelése befolyasolja a tanulds dimenziot (0,712), mig a tanulés
befolyasolja az integraciot (0,531). A halézati kép észlelése 44%-ban magyarazza a
halozati kép értékelését, a halozati kép értékelése 50%-ban magyarazza a tanuldst, mig a
tanulas 28%-ban magyarazza a stratégia megvaltoztatasat. A kapott értékek jol tikrozik
az észlelés, értékelés, tanulds és integralas, mint Osszefliggd kategoriak kozotti erds
kapcsolatot.

— A stratégiai rugalmassagot leird tényezdk és az egylittmiikddések észlelt sikeressége
kozott gyenge kapcsolat (9-18%) figyelhetd meg, melyek koziil a halozati kép
értékelése esetében forditott hatas (-17%) érvényesiil, azaz a halézati kép értékelés
ellentétesen befolyasolja a kapcsolati sikerességet. Osszességében a négy tényezd
magyarazo ereje azonban csekély, 7%.

— Az egyiittmikodések sikeressége hatdssal van (0,22) a szervezetek sikerességére,
azonban magyarazo ereje nagyon kicsi, 5%.

1. abra: Egyiittmiikodések stratégiai rugalmassaga és szervezeti sikeresség viszonya

Forras: sajat szerkesztés

Vizsgalatunk II. itemében a mintankat két részre osztottuk (3. tdblazat). 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.
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3. tablazat: Minta bontasa ,,Optimista” és ,,Pesszimista” csoportra

Forras: sajat szerkesztés

A két mintacsoport értékeléséhez szintén a PLS ttelemzés modszerét alkalmaztuk, melynek
eredményeit az 2. és 3. adbra foglalja 6ssze.

2. abra: Stratégiai képesség és szervezeti sikeresség viszonya az Optimista csoport
esetében

Forras: sajat szerkesztés

Az Optimista csoport eredményei estében elmondhat6 sszefliggések:

—  Hasonldképpen, mint a teljes minta esetében a stratégiai rugalmassagot leird tényezdk
kozott erdés kapcsolat tapasztalhatd. A halozati kép észlelés jelentésen (0,517)
befolyasolja a halozati kép értékelését, a halozati kép értékelése befolyasolja a tanulas
dimenziot (0,753), mig a tanulds befolyasolja az integraciot (0,526). A halozati kép
észlelése 27%-ban magyarazza a halozati kép értékelését, a halozati kép értékelése
57%-ban magyardzza a tanulast, mig a tanulds 28%-ban magyardzza a stratégia
megvaltoztatasat.
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A stratégiai rugalmassagot leird tényezok és az egyiittmiikddések észlelt sikeressége
kozott a teljes mintanal gyengébb kapcsolat figyelheté meg, melyek koziil mar nem
csak a halozati kép értékelése (-0,038) esetében, hanem a haldzati kép észlelése (-0,042)
esetében is forditott hatds érvényesiil, azaz ellentétesen hatnak a kapcsolati sikerességre.
A forditott hatds azonban kisebb mértékii, mint a teljes minta esetében, ahol -0,172 az
érték. Osszességében a négy tényezé magyarazo ereje azonban csekély, 4%.

Az egyiittmiikodések sikeressége az Optimista csoport esetében hatdssal van (0,22) a
szervezetek sikerességére, azonban magyarazo ereje rendkiviil alacsony, 4%.

3. abra: Stratégiai képesség és szervezeti sikeresség viszonya a Pesszimista csoport

esetében

Forras: sajat szerkesztés

A Pesszimista csoport, azaz akik nem vagy kevésbé elégedettek mind a vallalkozasuk
sikerességével, mind pedig a partnerekkel fennallé kapcsolatokkal, esetén az olvashatd le,

hogy

Hasonloképpen, mint a teljes minta és az optimista csoport esetében a stratégiai
rugalmassagot leird tényezok kozott erds kapcsolat tapasztalhatdo. A halozati kép
észlelés jelentdsen (0,697) befolyasolja a halozati kép értékelését, a halozati kép
értékelése befolydsolja a tanuldas dimenziot (0,625), mig a tanulas befolyasolja az
integraciot (0,471). A halézati kép észlelése 49%-ban magyardzza a halozati kép
értekelését, a halozati kép értekelése 39%-ban magyardzza a tanuldst, mig a tanulas
22%-ban magyarazza a stratégia megvaltoztatasat.

A stratégiai rugalmassagot leird tényezOk ¢és az egyiittmiikddések észlelt sikeressége
kozott gyenge kapesolatok figyelhetd meg, hasonloképpen a teljes mintdhoz. Ellentétes
hatas csak a halozati kép észlelése (-0,178) esetében jelenik meg, azaz a haldzati kép
észlelése ellentétesen hat a kapcsolati sikerességre. Osszességében a négy tényezd
magyarazo ereje 10%.
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—  Ami eltérés az el6z6 két (teljes minta és Optimista) csoport valaszaihoz képest, hogy a
kapcsolatok sikeressége forditottan hat a szervezetek sikerességére (-0,187), azonban
magyarazo ereje nagyon kicsi, 3,5%.

4. Osszefoglalas
A bemutatott kutatds két fontos célt valdsitott meg: egyfeldl kisérletet tett a dinamikus
stratégiai képesség vizsgdlatara, masfeldl pedig megvizsgalta, hogy a stratégiai szintl
dinamikus képesség miként hat a kapcsolati sikeresség megitélésére és a szervezeti siker
megitélésére.
A kutatas alapjan elmondhato, hogy a dinamikus stratégiai képesség B2B szitudcioban jol
modellezhetd képet mutat. Az eredmények jelzik, hogy a dinamikus stratégiai képesség
vizsgalt jellemzdi (halozati kép észlelése, értékelése, a tanulds és a stratégia modositasa)
jelentds hatdssal vannak egymasra.
Ugyanakkor a dinamikus stratégiai képesség B2B szituacioban rendkiviil gyengén
befolyasolja mind a szervezetek észlelt sikerességét, mind az egyiittmiikodések észlelt
sikerességét. A dinamikus stratégiai képesség tényez6i koziil a haldzati kép észlelése és
értékelése sok esetben ellentétesen befolyasolja az észlelt egyiittmiikddési sikerességet.
Azon szervezeteknél, amelyek elégedetlenebbek mind az egyiittmikodéseikkel, mind sajat
teljesitményiikkel, a stratégia megvaltoztatidsanak képessége erdsebben determindlja az
egylttmikodések észlelt sikerességét, de az észlelt kapcsolati sikeresség ellentétesen
befolyasolja a vallalkozas észlelt sikerességét. Azaz Onmaga teljesitményével ¢és
egylttmikodéseivel elégedetlenebb szervezetek esetén, amennyiben kapcsolataival
elégedetlenebb, akkor sajat teljesitményével elégedettebb és forditva.

A vizsgélati eredmények ugyanakkor szamtalan kérdést is felvetnek és tovabbi kutatéasi

iranyokat jelenthetnek:

— a stratégiai képességek mellett az egyiittmiikddések folyamatai, er6forrasai és egyeb
jellemz6i (igy példaul annak mindsége) megvaltoztatasanak képessége miként hat a
kapcsolati sikerességre €s a szervezetek sikerességére;

—  az egyiittmiikodések sikeressége miként befolydsolja a szervezetek sikerességét;

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

A vizsgalat jelentds korlatjaként Osszegezhetd, hogy bar dinamikus jelenséget allit

kozéppontba, egyetlen mérés tapasztalatain keresztiil jelentkezd eredményeket szolgéltat,

ugyanakkor j6 kiindulopontot szolgaltat tovabbi, longitudinalis vizsgalatok elvégzéséhez.
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