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Absztrakt

A tanacsadoi projektek észlelt mindségének atfogd kutatdsa még kiaknazatlan teriilet. Kiilondsen igaz ez a fix
aras tanacsadoi szolgaltatasokra, amelyek tipikusan projekt formaban keriilnek leszallitasra ¢és a projektek
terjedelme a tanacsadoi szolgaltatas megkezdésekor szamos esetben ismeretlen, csupan eldzetes elképzelések,
nagyvonalakban felvazolt iranyok allnak rendelkezésre. A részletes specifikacio és kdvetelményjegyzék mar a
tanacsadasi szolgaltatas igénybevétele soran formalddik egy k6z6s munka eredményeképpen. Ebbdl kifolydlag a
projekttulajdonos szervezeteknek sziikségleti, piaci és tranzakcids bizonytalansaggal kell szembenézniik, a
szolgaltatas mindségének mérése ¢s értékelése pedig kifejezetten nehéz és bonyolult feladat elé allitja a
megrendeldket. Tanulmanyunkban 22 mélyinterju kutatdsi anyagara tdmaszkodva definidljuk a tanacsadasi
szolgaltatasok sziikségleti dimenzidit, feltarjuk a szervezeti €s a projektben részt vevd személyek egyéni
preferencia-attribatumait, valamint bemutatjuk az altalunk kidolgozott tanacsadoi projektek észlelt mindségét
leiré koncepcionalis modellt és szemléltetjiik, hogyan befolyasoljak a feltart mindségi dimenziok az tigyfél-
tanacsadoé interakciokat.

Kulcsszavak: tandcsadas, projekt marketing, szervezeti vdasarlds, szolgadltatasmindség

Koszonetnyilvanitas: Koszonetiinket szeretnénk kifejezni a Pallas Athéné Domus Animae Alapitvanynak, amely
PhD kutatoi 6sztondijjal tamogatta kutatasunkat. A kutatast az NKFIH az OTKA K 116040 szamu alapkutatasi
palyazat alapjan tamogatja.

Abstract

Perceived quality within a client-consultant relationship in business and project marketing literature is still
largely unexplored. This is particularly the case for fixed price management consulting projects that are
developed on a project basis and project scope is often indefinite, consisting of draft directions and initial ideas
rather than concrete specifications and, for that reason; the buyer organization must face need, market and
transaction uncertainty and measuring the quality of management consulting projects remain a thorny issue.
Based on empirical qualitative data from 22 in-depth interviews, the paper defines generic consulting purposes,
describes utility attributes at each organizational level, and demonstrates a conceptual model of perceived quality
dimensions and how these dimensions influence the clients’ perception of client-consultants interactions.
Keywords: consulting, project marketing, organizational buying, service quality
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1. Bevezetés

A tanacsadas az egyik legkomplexebb tligyfél-beszallitd interakcid, és a tanacsadok az
egyik legfontosabb szallitéi a legujabb menedzsment Otleteknek ¢és gyakorlatoknak.
(ARMBRUSTER, 2006). A fix aras tandcsaddi szolgéltatdsok tipikusan projekt formaban
keriilnek leszallitasra, és er6s diszkontinuitas (MANDJAK — VERES, 1998), alvo
tigyfélkapcsolat jellemz6 az egyes projektek kozott (COVA et al., 2002). Tovabbi sajatossag,
hogy a projektek terjedelme és teljes tartalma a tandcsadoi szolgaltatds megkezdésekor
szamos esetben ismeretlen. Ebbdl kifolyolag a projekttulajdonos szervezeteknek sziikségleti,
piaci és tranzakcids bizonytalansaggal kell szembenézniiik (FORD, 2002).

2. Szakirodalmi el6zmények

A tandcsadasi szolgaltatds mindségének értékelése a szolgaltatasi projekt beszerzése
elétt és a szolgaltatas igénybe vétele utan is problematikus (BENNETT — SMITH, 2004),
hiszen a tandcsadasi szolgaltatds magas szdmu bizalmi attribitummal rendelkezik és a
tanacsadok teljesitményének értékelése szamos akadalyba iitkozik (GALLOUJ, 1996;
ZEITHAML -BITNER, 2001). A tanicsadédsi szolgaltatdsok mindségértékelésének
problematikaja a konstrudlt preferencia elmélettel magyarazhaté (BETTMAN et al.,1998),
amely szerint a komplex, 0j beszerzések esetén az tligyfelek nem rendelkeznek jol leirhato,
stabil preferencidkkal, preferencidik sokkal inkdbb a beszerzési folyamat soran alakulnak ki,
¢és egyfajta konstrudlt értékek halmazaként definidlhatok.

Az tgyfelek altal észlelt mindség €s a tanacsadok szaktudasa, viselkedése és egyéb
professzionalis kompetencidi kozott szoros kapcsolat all fenn. Az ligyfél-elégedettség szintje
nagyban fligg a szakember személyétol, aki az adott szolgaltatast nyujtja (CARMONA et al.,
2015; HAVERILA et al., 2011). “...a szakért6be vetett bizalom magasabb, mint az adott
2013:13).

Egy empirikus kutatas feltarta (VERES et al., 2001), hogy a megrendel6 vallalatok
szamara kiemelkedden fontos, hogy a szolgaltatd partnervallalat értékes informaciokkal
tamogassa Uzleti miikodésiiket. Ezek az értékes informaciok ugyanis hozzasegitik az
tigyfeleket sajat tizleti kornyezetik minél jobb megismeréséhez, csokkentik az {iizleti
kockézatokat €s a kdrnyezeti bizonytalansag szintjét, valamint hozzajarulnak az iigyfelek sajat
fogyasztoik igényeinek magasabb fokl és hatékonyabb kielégitéséhez.

2.1. A fix aras tanacsadoi projektek sajatossagai
Kutatidsunk a fix aras tandcsadoi projektekre koncentralt, amelyekre tobbek kozott az
alabbi projektsajatossagok jellemzdek:

1. Nyilvanos vagy meghivasos tender folyamat keretein beliill a megrendeld szervezet
beszerzési szakteriilete palyazatot hirdet Gn. informaciobekéré (RFI: request for
information) és ajanlati (RFP: request for proposal) szakaszokkal.

2. A tanacsadasi szolgaltatas ara fix Osszegli, amely 0sszeg tobb fizetési szakaszra keriil
lebontasra a tanacsaddi szerzédésben rogzitett projekt leszallitandok és projekt
mérfoldkovek fliggvényében.

3. A tanacsadodi szerzddés tartalmazza a projekt terjedelmét, a leszallitand6d projekt
termékeket, a fizetési mérfoldkoveket, de nem tartalmaz konkrét, szamszerusitheto
tandcsadoi napokat.

4. Rendszeresek az tligyfél-tandcsado statusz egyeztetések annak érdekében, hogy a
projekttervben definialt feladatok hataridére €s a szerzédésben foglalt kritériumoknak
megfelelden elvégzésre keriiljenek.
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5. A tanécsado vallalat sajat maga valasztja ki és delegalja tanacsadoéit a tanacsadoi
projektbe, az iligyfélnek korlatozott a lehetdsége a projektcsapat Osszeallitasanak
formalasara.

6. Az ugyfél és az tligyféllel kapcsolatban allo egyéb iizleti szervezetek és partnerek
részmunkaidoben vagy teljes munkaidoben foglalkoztatott szakembereket
delegalhatnak a projektcsapatba egy sokszinii, tobbpdlusu projektcsapatot alkotva
ezzel.

3. Médszertan

A kutatasba bevont vallalatok tipusait illetden sziikitéssel €ltiink. Olyan, legalabb
1000 alkalmazottat foglalkoztatod kereskedelmi bankokra koncentraltunk, ahol jelentds szamu
¢s volument, komplexitdsat tekintve nagy léptékii vezetési tandcsadasi projektek keriilnek
lebonyolitasra. Kutatdsunkban a vezetési tanacsadast professzionalis szolgaltatasként
definidltuk, valamint a tandcsadokra, mint kiils6 szakértOkre tekintlink. Olyan tandcsadoi
projektekre  fokuszaltunk, ahol valamilyen versenyképességet noveld beruhdzas,
projekteredmény vagy datalakulds irdnti belsd elkotelezddés kelti életre a tanacsadok
bevonasat, valamint a vallalatok sajat elhatdrozasukban dontenek kiilsd tanacsado vallalat
igénybevétele mellett.

3.1. Adatgyiijtés

A kutatasi probléma megismerése és feltarasa céljabol, valamint a téma bizalmi
jellegébdl és komplexitasabol fakadoan feltard jellegli szakértéi mélyinterjus adatfelvételi
modszert valasztottunk. Kiemelked6en fontosnak tartottuk, hogy konkrét vallalati példak és
epizddok mentén tarjuk fel az ligyfelek sziikségleti dimenzioit, beszerzési dontéseik mogott
huz6do preferencidit, a tandcsadokkal szemben tdmasztott elvardsait, valamint a szolgaltatas
mindségi értékelésének folyamatat. A kutatasba olyan szakembereket kivantunk bevonni, akik
relevans tapasztalattal rendelkeznek a témaban €és meglatasaik, sajat torténeteik eldsegitik és
tamogatjdk elméleti modelliink megalkotdsat. A mintavételi kritériumokat eldzetesen
lefektettiik, de a kutatasban résztvevd személyeket proaktiv. mddon, koncepcionk
kialakulasaval parhuzamosan vélogattuk ki. Az adatgylijtést a telitddési pontig folytattuk,
ahol az Ujabb interjuk mér nem hoztak érdemben 0j szempontokat €s nem tartalmaztak uj
informaciot. Az 1. szamu tablazat illusztralja, hogy a résztvevdk beosztasa, szakteriilete,
szakmai tapasztalata, életkora és neme alapjan milyen sokszinii a minta.

Annak érdekében, hogy teljes és megbizhaté képet kaphassunk a résztvevok
gondolkodasardl, attitlidjérdl és viselkedésérdl, arra kértiik a szereploket, hogy sajat
praxisukban atélt helyzeteket, személyes torténeteket mutassanak be. A masfél-két oOras
idotartamu interjuk az tgyfelek és tanacsaddk sajat iroddjaban keriiltek lebonyolitasra
valamint a beszélgetésekrdl hangfelvétel késziilt. Az interjuk hanganyagabol mintegy 600
oldalnyi atirat késziilt.
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alaprendszer

1. tablazat: Kutatasi minta profilja

informatikus-

Anthony Tanacsado Partner q . C1 46 . A
implementacié kozgazdasz
programozo
Greg Tanacsado Igazgato informatikai biztonsag Cc2 37 matematikus,
informatikus
stratégiai és tlizleti
Jeremy Tanacsado Vezérigazgatd transzformacios C3 39 kozgazdasz
projektek
Charlie Ugyfél Szenior projekt- Projektmenedzsment B1 34 kozgazdasz
menedzser
Harry Tanacsado Vezérigazgatod CRM és piackutatas C4 45 kozgazdasz
S Program- . .
George Ugyfél menedzser Projektmenedzsment Bl 44 programozo, MBA
; = g . kozgazdasz,
Katie Ugyfeél Igazgato Bankkartya B2 45 informatikus
) készpénzgazdalkodas
Austin Ugyfél Osztalyvezet6 és elektronikus Bl 35 kozgazdasz
csatornak
L . ) informatikus-
Joseph Ugyfél IT igazgato Menedzsment B3 44 pibion
Naomi Ugyfél Igazgatod Ugyfélszolgalat B3 43 kozgazdasz, MBA
Jasmine Ugyfél Osztalyvezetd Termékfejlesztés B5 36 kozgazdasz
Emma Ugyfél Beszerzési Beszerzés B4 37 PR menedzser
szakértd
) Termek- kozgazdasz,
Isabella Ugyfél Termékfejlesztés B7 34 marketing-
menedzser AP
kommunikacio
Matthew Ugyfel Szenior Bl iizleti intelligencia B2 35 _ mémok-
elemz6 informatikus
; kozgazdasz,
Lucy Ugyfél CRM szakért6 CRM és szegmentacio B6 42 kereskedelem-
marketing
Nelson Ugyfél Igazgato Ertékesités B2 41 kozgazdasz
Szenior Kozeazdas
Jessica Tanacsado program- pénziigy és szamvitel C1l 44 Mrn aninnd
A pénziigy-szamvitel
Elliot Ugyfél Ugyvezefo Menedzsment B8 41 kbzgazdasz, MBA,
igazgato informatikus
William Tanacsado Projektvezetd IT projektmenedzsment C5 44 gfi?§szme@ok,
0zgazdasz
L N , iigyfélélmény és . .
Olivia Ugyfél Igazgato digitalis csatornk B2 43 kozgazdasz
David Ugyfél Osztélyvezets | \niormatikai bizionsdg B3 " leipana
és csalasmegel6zés szaktanar
Emily Tanacsado SZ? mor, Fizetésforgalom C6 36 lganlg -
tanacsado szakiligyintézd

Forras: Sajat szerkesztés

Megjegyzés: A nevek alnevek. A jelzett poziciok és szakteriiletek a valosaganak megfelelnek, de néhany esetben az interjualany kérésére a pontos pozicio és
szakteriilet megfogalmazasan modositottunk. Minden résztvevo részt vett karrierje soran tigyfél-tanacsado interakcidban és meghatarozo tapasztalata van fix aras
tanacsadoi projektekben. B1-B8 kodok ismert, a banki piacon meghatarozo kereskedelmi bankok 998-8200 alkalmazottal és éves mérlegf6osszegiik 1630-7247
millard forint (2017. 07. 28. allapot szerint). A tanacsadé vallalatokat C1-C6 koddal lattuk el. A kutatasban résztvevo tanacsado vallalatok meghatarozo és
elismert szerepl6i a hazai tanacsado piacnak.

3.2. Ervényesség és megbizhatosig

A kvalitativ adatok érvényességét és megbizhatosagat négy kritériumszempont alapjan
validaltuk: hitelesség, alkalmazhat6sag, megbizhatosdg és bizonyithatosdg (LINCOLN —
GUBA, 1985).
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1. Hitelesség: a kutatasi eredmények megegyeznek a résztvevok gondolataival ¢és
tapasztalataival, valamint hitelesen tiikrozik allaspontjukat a témaval kapcsolatban.

a.

d.

Véltozatos ¢€s sokszinii minta: relevans tapasztalattal rendelkezd, eltérd
pozicidban dolgozd, més-mas szakmai tapasztalattal rendelkezd, kiillonb6zd
perspektivakat szemléltetd szakértok bevonasa a kutatasba.

Vilaszad6 oldali érvényesités: az interjik kivonatdnak megosztisa és
visszaigazoltatdsa a résztvevOokkel, az eldzetes eredmények megosztasa,
prezentalasa.

Kiilsd szakértdi érvényesités: a kutatds sordn rendszeres egyeztetések ¢&s
eldadasok tartasa kiilso, kutatasba be nem vont fliggetlen szakértokkel.
Eredmény: a kutatdsban résztvevd személyek és kiilsé szakértdk bevonasa a
modellalkotasba, valamint relevans €szrevételek beépitése a modellbe.

2. Alkalmazhatosag: a kutatasi eredmények megvédhetéek ¢&s 4ltalanosithatoak,
athelyezhetéek mas kontextusra.

a.

b.
C.

d.

A kutatok a mintavételi eljards soran figyelembe vették sajat szakmai
tapasztalatukat és kapcsolatrendszeriiket.

Teoretikus mintaalkotasi eljaras alkalmazasa.

A résztvevok kiillonbozd vallalatok eltérd szakteriiletérdl lettek kivalogatva,
biztositva ezzel, hogy szadmos 4allaspont megjelenjen a kutatni kivant
jelenségrol.

Eredmény: a kutatasi eredmények és feltételezések a résztvevokkel késziilt
interjukra épiilnek.

3. Megbizhatésag: a kutatdsi eredmények konzisztensek és ésszertick a felhasznalt
modszertan figyelembevételével, egy ujabb kutatds a témaban hasonld eredményt

hozna.
a.

b.
C.
d.

A résztvevok sajat praxisukban atélt helyzeteket, személyes tapasztalataikat és
torténeteiket osztottak meg.

A kutatési eredményeket szenior tanadcsadok validaltak.

Az interjuk alatt feljegyzések, vazlatok késziiltek.

Eredmény: a résztvevok altal leirt torténetekben, megosztott eseményekben és
bemutatott példakban egyezdséget talaltunk.

4. Bizonyithatosag: az eredmények a kutatdsban résztvevok elmondasaira, elhangzott
szavaira €piilnek, valamint a résztvevok valos gondolatait tiikrézik €s nem a kutatok
meglatasait, motivacioit tiikrozik.

a.
b.
C.

d.

600 oldalnyi interju kivonat.

Nyilt kodolési eljaras kategoridk definialasaval.

Résztvevok bevondsa az értelmezési fazisba személyes ¢és telefonos
egyeztetéseken keresztiil.

Eredmény: a kutatasi eredmények ellenérzése, valamint a javasolt modell
szakértdi validalasa megtortént.

4. Kutatasi eredmények

Valtozo iigyféligéenyek: A tandcsadasi szolgaltatds igénybevétele mogott meghtizddo
tigyfélmotivaciok folyamatosan valtoznak. Az iizleti problémak Osszetettsége €s a komplex,
nagyléptékli projektek sajatossagai miatt az ligyfelek sokkal inkabb moddszertani (hogyan
lehetséges az adott probléma megoldasa), koordinacids (hogyan sziikséges az adott megoldast
leszallitani) és a szervezet motivalasdhoz (hogyan érjenek el valodi valtozast) sziikséges
segitséget kérnek a tanacsado vallalatoktol.
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Szerepek: Az tgyfelek motivacioit vizsgalva 8 kiilonb6zé tanacsadoi szerepet
kiilonboztettink meg a vizsgalatban résztvevd szakemberek vélaszai alapjan: Szakértd,
Informator, Idegenvezetd, Menedzser, Mediator, Bird, Tamogat6 és Katalizator. Az altalunk
bemutatott kategorizalas egy 0j aspektusbol, az iigyfelek motivacidi és bizonytalansagai
szempontjabol kozeliti meg a tanacsadoi szerepeket.

Komplexitas: Fix aras projektek esetén ugy taldltuk, hogy nagyon ritka az eldzetesen
lefektetett, pontosan definialt siker és mindségi kritériumrendszer. A menedzsment tanacsadoi
projektekkel szemben tamasztott mindségi elvarasok gyakran tisztazatlanok ¢és nem
kielégitéen kommunikaltak (APPELBAUM — STEED, 2005), és szamos tanacsadoi projekt
esetén a projektcélok egyaltalan nem mérhetoek. Az ligyfelek a tanacsadokkal szemben
tamasztott kovetelményeiket és a tandcsadasi szolgaltatasra vonatkozo mindségi elvarasaikat
az egyiittmiikodés igénybevétele soran fogalmazzak meg.

Személyes elonyok: Az ligyfelek nem egyforman érzékelik és értékelik a tanacsadasi
szolgéltatisok mindségét ¢€s értékét, megitélésiiket nagyban befolydsolja, hogy a
projekttulajdonos szervezet melyik egységében dolgoznak, ott milyen poziciot toltenek be.
Minél magasabb poziciot tolt be valaki, anndl fontosabbnak tartja, hogy a tanacsadasi
szolgaltatas kézzelfoghatdo elényt, hasznot hozzon az adott szakteriiletnek, szervezeti
egységnek, valamint esetiikben hangstlyosan megjelenik a személyes ambiciok és egyéni
karriercélok tdmogatdsa is, mint elvaras. Ugyanakkor minél magasabb pozicioban dolgozik
valaki, anndl kevesebb figyelmet fordit az egyes projekt leszallitandok funkcionalis
mindségére és inkabb a projekt végeredménye az, ami hangsulyossa valik, valamint az a
szempont, hogyan profitalt, azaz milyen kézzelfoghato, személyes elonyre tett szert az adott
résztvevo az ligyfél-tanacsadd interakcid soran.

Az ido dimenzioja: A kutatdsban résztvevok egyetértettek abban, hogy az iigyfelek a
tandcsadasi szolgaltatds megkezdésekor a szolgaltatas mindségét elsdsorban az
tigyfélproblémak megértésében, az ligyfél-tanacsadd egyiittmiikodés sikerességében ¢és a
megfeleld megoldas felkutatasdban latjak, féleg olyan projektek esetén, ahol a projekt
terjedelme nincs egyértelmilen meghatarozva (Kapcsolatok). A tanacsadodi interakcid soran
azonban az ligyfelek mindségfogalma athelyezddik a projektben leszallitandok mindségére és
az lgyfelek altal észlelt tudastranszfer szintjére (Teljesitmény, Szakértdk, Bevonodas). A
poszt-tranzakcios szakaszban az tligyfelek a projekt altal elért szervezeti és személyes
elényokben latjak a tanacsadasi szolgaltatds mindségét (Kapcsolatok).

4.1. Koncepcionalis modell

Kutatdsunkban feltartuk, hogy az tligyfelek a tandcsadoi szolgaltatdsok mindségét 5
attributumon keresztiil itélik meg: (1) leszallitandok, (2) tandcsadok, (3) alkalmazkodas, (4)
tandcsadasi folyamat €s (5) kommunikacio, ahol:

- Al Leszallitandok: a projekt tandcsadok altal leszallitott végtermékének mindségi,
formalis és strukturadlis megfeleldsségét, valamint a projekt eredmények
demonstralasanak képességét leiro attributum.

- A2 Tanacsadok: a tanacsadok szaktudasat, szakértelmét, kompetenciait, tanacsadoi
stilusat, viselkedését, munkakultirdjat, hozzaallasat és egyéb szakmai €s szocialis
készségeit, képességeit leird attribtitum.

- A3 Alkalmazkodas: a szolgaltatas testreszabhatosagara, az tigyfél igényeinek
figyelembevételére, aktiv €s értd figyelem tanUsitdsara, valamint a tanacsado vallalat
rugalmasséagéara vonatkoz¢ attribitum.

- A4 Tandcsadasi folyamat: ez az attributum azt fejezi ki, hogy mennyire gordiilékeny
¢s hatékony a tanacsadas folyamata.
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- A5 Kommunikacio: a tanacsadd vallalat demonstralasi és meggydzési képességét,
valamint a megfeleld kommunikacids stilus és modszer alkalmazasat magaba foglald
attribitum. Ide tartoznak a tanacsadok személyes kommunikacios képességei is.

A résztvevok valaszait és esettorténeteit elemezve dolgoztuk ki koncepcionalis modelliinket
(1. szamu abra), amely a tanacsadasi szolgaltatasok észlelt mindségét 4 dimenzié mentén
definialja: (1) szakértelem, (2) kapcsolatok, (3) integracio és (4) teljesitmény.

1. 4abra: A vezetési tanacsadas észlelt minéség attributumai (A1-AS) és minoségi
dimenziéi (D1-D4)

Forras: Sajat szerkesztés

Elsd 1épésként felvazoltuk a résztvevok torténetei és elmondasai alapjan definialt 5
mindségi attributumot ¢és definidltuk a kozottik 1évd kapcsolatokat. Ezt kdvetden
felrajzoltunk egy oOtelemii, de négyaghi modellt (Tandcsadok, Alkalmazkodas, Tanacsadasi
folyamat, Leszallitandok), ahol a kommunikaciot, mint 6tdédik elemet a modell kozepére
helyeztiink, mivel a kutatasi eredmények azt igazoltak, hogy ez az attriblitum nem fiiggetlen,
hatdssal van a tobbi négy attributumra, amelyek a kommunikacion keresztiil kapcsolodnak
Ossze. Ebbdl az otelemli struktirdbol emelkedett ki négy, egymastol jol elkiilonithetd
mindségi dimenzid. A dimenziok nem hatarolhatok el ¢élesen, mindegyik kapcsolatban 4ll
egymassal, amelyet jol illusztral az 1. abran bemutatott dimenzidk kdzos metszete.

5. Kovetkeztetések és javaslatok

A tanécsado vallalatoknak részt kell venniiik és tAmogatniuk kell az tigyfeleket sajat
projekt céljaik meghatarozasaban, és a projekteredmények hatékony kommunikaciojaban. Az
tgyfelek értékitéletiiket arra alapozzak, mit lattak és hogyan érezték magukat a tandcsadoi
csapattal kapcsolatban, ennek kovetkeztében a tandcsadd vallalatoknak sokkal tobb energiat
kell fektetniiik az Ttgyfélhez delegalt tandcsadoi csapat hatékony miikédésére és a
szerzédésben rogzitett leszallitanddkon tuli, addicionalis teljesitésre.

5.1. Kutatasi korlatok

A tanacsadas az egyik legkomplexebb ¢€s legdsszetettebb iigyfél-beszallitd tipusu
tizleti interakcid. Kutatasunk 14 kiilonb6z6 vallalat 22 szakemberének fix aras tanacsadoi
projektekkel kapcsolatos véleményét, torténeteit €s tapasztalatat tiikrozi. Ezek a koriilmények
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a kutatasi eredmények altalanosithatosagat korlatozzak, ugyanakkor a heterogén valaszadoi
profil alapjan ugy véljiik, hogy kutatdsunk mas szolgaltatasi profillal rendelkezd vallalatok
bevonasa esetén sem hozott volna szignifikansan eltéré eredményeket.

5.2. Tovabbi kutatasi iranyok

Annak ellenére, hogy a tanacsadoi projektek szdmos sajatossaggal birnak, €s sok
aspektusboél eltérnek mas szolgaltatasi projektektdl, a projekt marketing szakirodalma igen
kevés tanacsaddi projektekre fokuszald empirikus kutatdssal rendelkezik. Elsésorban egy
nagymintéds kvantitativ kutatds ajanlott a témaban annak érdekében, hogy a kvalitativ kutatasi
eredményeken alapuld koncepciondlis modellt megbizhatdé mintdn tesztelhessiik ¢és
validalhassuk. Az ellenorzd tesztek esetén érdemes tovabbi iparagakat bevonni a kutatdsba,
hogy ha sziikséges, modelliinket a felmeriild 1) szempontokkal korrigdlhassuk,
kiegészithessiik. Erdekes kutatasi téma lehet tovabba a tandcsadok és tigyfelek észlelt
mindségi dimenzidi kozotti eltérések (,,rések’) feltarasa is.
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