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A kutatas jelentosége és celkituzesei

A marketing tudomény egyik izgalmas és markéans alkalmazasi teriilete, ugyanakkor szdmos
tudomanyos vitat is magaban rejtd dga a business marketing. A business piacokon gyakran
konkrét, kézzel foghat6 termék helyett iizleti problémamegoldast keresnek a vevok, kiilondsen
igaz ez az iizleti tanacsadasra, amely 1ényegében hivatasszeriien végzett szakértdi tevékenység
(Nador, 2007a). A tanacsadas az egyik legkomplexebb iligyfél-beszallitd interakciod, hiszen a
tanacsadok az egyik legfontosabb szallitoi a legujabb menedzsment Gtleteknek ¢és
gyakorlatoknak (Armbriister, 2006). A tanacsadas professzionalis szolgaltatas, amelynek célja,
hogy a szolgaltatok ,,segitsék a szervezeteket céljaik elérésében, a problémak feltarasaban és
megoldasaban, uj lehetdségek azonositidsdban, a sziikséges képességek elsajatitdsdban ¢€s a
valtozasok megvaldsitasaban” (Kubr, 1996). Ugyanakkor az iizleti tanacsadas nagyon sok
esetben egy még meg nem sziiletett, csak ,,papiron 1étez6” megoldasra vonatkozik, amely
valdjdban nem mas, mint egy feltételezett kompetencidval bird szakérté csoport altal tett
megoldasi javaslat vagy igéret (Nador, 2007b). A megbizd cégek tanacsadokkal szemben
tamasztott kovetelményei az elmult években jelentésen megndvekedtek, komplex és sokréti
professzionalis tanacsadast varnak el (Geoffroy és Schulz, 2015). A véasarolt tanacsadasi
szolgaltatds jelent6s mértékben befolyasolhatja a vevd iizleti sikerét, megitélését, ezért
kifejezetten magas kapcsolati komplexitast szolgaltatasrol van sz6, ahol meghatarozo szerepe
van a bizalomnak ¢és az etikus viselkedésnek (Hakansson és Ford, 2002). A sikeres iizleti
tanacsadoi projektek eldfeltétele, hogy a kivalasztott tandcsadd cég és annak szakértdi a
megfeleld kompetencidval rendelkezzenek, ugyanakkor a szaktudas 6nmagaban nem elegendd.
A sikeres tanacsadasi projektek kulcsa valdjaban az, hogyan képes a kivalasztott tanadcsadoi
»garda” az egyiittmikodés sordn a vevd altal megrendelt tanacsadédsi szolgaltatast
tgyfélreszabottan, szakszeriien és sikeresen teljesiteni (Skjelsvik, Pemer és Lowendahl, 2017).
A vezetési tanacsadas szakirodalma és a tranzakcioban résztvevok kozotti kapesolatot elemzd
tanulmanyok szama ugyan bdséges, az ligyfél altal észlelt tanacsadasi szolgaltatasok mindségi
dimenziéit feltaré empirikus kutatasok szama elhanyagolhato. Ennek oka, hogy a projektek
terjedelme a tandcsaddi szolgaltatas megkezdésekor szamos esetben ismeretlen, csupan
elézetes elképzelések, nagyvonalakban felvdzolt irdnyok allnak rendelkezésre. A megbizd
szervezetek egyik legnagyobb kihivasa, hogy képesek legyenek beazonositani és megtalalni azt
a tanacsadoi csapatot, amelyik leginkabb képes tizleti problémaik megoldasara (Clark és
Salaman, 1998). Ugyanakkor a részletes specifikacié és kovetelményjegyzék tobbnyire a

tanacsadasi szolgaltatds igénybevétele soran formalddik egy k6zos munka eredményeképpen
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(Macdonald, Kleinaltenkamp és Wilson, 2016). Az tigyfelek lehetésége arra, hogy a tanacsadok
kivalasztasaban objektiv és racionalis dontéseket hozzanak limitalt, hiszen nem rendelkeznek
minden esetben a sziikséges és megfeleld informacioval ez pedig azt eredményezi, hogy
alkupoziciojuk jelentdsen gyengiil a tanacsado vallalattal szemben (Werr és Styhre, 2002).
Kovetkezésképpen kivalasztdsi preferenciaik instabilak és gyakran valtoznak az
egylittmiikddés soran.

Az értekezés célja, hogy feltarja a projektszervezetek sziikségleti dimenzioit és szolgaltatas
preferencia-attributumait, kiilonosképpen a tanacsadok altal betoltott funkciokat és
szerepkoroket, valamint a tanacsadoi projektek sikerdimenziot. Az elbzetes szakirodalom
feldolgozasa soran feltart legfontosabb problémakdrdket az aldbbiakban foglalom §ssze:

e A vevok tandcsadokkal szemben elvart szerepe és feleldssége nem minden esetben jol
definialt, a megoldandd probléma jellege befolydsolhatja a tanacsadd szerepét és
funkciojat.

e A tandcsadasi szolgaltatasok szolgaltatas attributumai sok esetben rejtettek, a beszerzési
preferencidk és a tanacsaddsi szolgaltatds sikerességét meghatarozo tényezok
eltérhetnek.

e A tanicsadasi szolgaltatds mindségének mérésére a tanacsaddsi projektek
sikerkritériumainak meghatarozasara viszonylag kevés empirikus kutatasi eredmény all
rendelkezésre.

e A kutatasok alapvetden az iigyfelek tanacsaddkkal szemben tamasztott elvardsaira
fokuszaltak, nagyon kevés tanulmény litkoztette 0ssze az empirikus eredményeket a

tanacsadok altal veélt és megfogalmazott ligyfélpreferenciakkal.



Kutatasi kérdések

Milyen tandcsaddi szerepkorok azonosithatok a vevok
hasznossagi preferencidi alapjan?

A tanacsadas piacan sziikségleti, piaci €s tranzakcionalis bizonytalansag jellemzo (Ford, 2002).
A vev0 ugyan nem laikus, de altalaban nem rendelkezik specifikus szaktudassal, ezért nem
mindig tudja magabiztosan és objektiven megfogalmazni az {izleti problémat, igy azt sem tudja,
milyen megoldas lenne szamara megfelelo (sziikségleti bizonytalansag). Ha a vevé meg is tudja
fogalmazni a problémat, az adott probléma megoldésara sok lehetséges megoldas l1étezik, igy a
megfeleld partner és legjobb ajanlat kivalasztasa okoz bizonytalansagot és nehézséget (piaci
bizonytalansag). Ha a vevo meg is tudja fogalmazni a problémat, és képes megfeleld partnert
¢s megoldast is kivalasztani, még akkor sem lehet biztos abban, hogy a kivalasztott tanacsado
vallalat teljesiti-e a megbizast (tranzakciondlis bizonytalanag). Ennek oka, hogy a tanacsadési
szolgaltatdsok sajatossdga az egyszeri és egyedi jelleg, valamint az, hogy a tanicsadasi
projektek igen komplex iizleti kornyezetben valosulnak meg igy nincs ,,sztenderd” szolgaltatas,

amely garanciat nyujthatna a vevonek.

Milyen mértékben kontextusfiiggo a preferencia?

A komplex, 0j beszerzések esetén az iigyfelek nem rendelkeznek jol leirhato, stabil
preferenciakkal, preferencidik sokkal inkdbb a beszerzési folyamat soran alakulnak ki, és
egyfajta konstrualt értékek halmazaként definialhatok (Bettmann, Luce és Payne, 1998). Ez a
koriilmény vezet ahhoz a jelenséghez, hogy a projekt komplexitasa, a beszerzésben és
mindségértékelésben  részt  vevd  személyek  sajat  személyes  motivacidinak,
kockazatészlelésének, tandcsadokkal szemben tamasztott elditéleteinek, valamint az egymasra
utaltsag fokanak Osszetett kombinacioja (Ehrhardt és Nippa, 2005) befolyasolja nem csak a

szolgaltatas értékelését, de az ligyfelek elégedettségére is komoly hatassal van.

A tandcsadok kivalasztasa folyamdan milyen szerepet jatszanak a beszerzési dontésben
résztvevok személyes preferencidi?

A vezetési tanacsadasi szolgaltatast megfoghatatlan és sokoldalu jellege, valamint az a tény,
hogy a szolgaltatast specifikus szaktudassal rendelkezd, képzett szakemberek nyujtjak, igen
komplexé teszi. A szolgaltatds mindségének megitélése a megbizas igénybevétele elott (ex-
ante) és a szolgaltatas leszallitasa utan (ex-post) is igen problematikus (Bennett és Smith, 2004),
hiszen a bizalmi attriblitumok magas szdmanak kdszonhetden a szolgaltatasi teljesitmény még

a szolgaltatds igénybevétele utan sem értékelhetd teljes egészében (Gallouj, 1996). Annak a




kérdésnek a megvalaszolasa is szamos akadalyba iitkozik, hogy az adott {izleti problémat
megfeleléen és az tigyfélelvarasokhoz igazodva oldotta-e meg a tandcsadd vallalat. Ezek a
koriilmények novelik a projekttulajdonos szervezet bizonytalansagat és megnehezitik a vezetési
tanacsadasi szolgaltatasok mindségi értékelését (Haverila, Bateman és Naumann 2011; Benett,
Charmine és McColl-Kennedy, 2005; Cronin és Taylor, 1992).

Hogyan torténik a projekttulajdonos szervezetében a
tandcsadasi projektek értékelése?

A tanacsadasi piac sajatossaga, hogy ritka a ,.helyes vagy helytelen megoldas” (Mitchell, 1994,
335.0.), hiszen a legtobb megbizas esetén nincs ,,legjobb” modszer, a probléma megoldasara
szamos alternativa all rendelkezésre. Kétségteleniil nehézkes azoknak a tényezdknek az
elkiilonitése is, amelyek pontosan koriilirnak a tandcsadok teljesitményének hozzdadott értékét,
¢s egy kvantifikalhaté mérési rendszert nyujtananak a tanacsadoi beavatkozasok eredményének
mérésére. A témaban irédott tudomanyos szakcikkek ezért is hangsulyozzak (Appelbaum ¢és
Steed, 2005; Gable, 1996a és 1996b; McLachlin, 1999, 2000; Nees és Greiner, 1985) a pontosan
definialt tigyfélkovetelmények ¢és elvarasok eldzetes lefektetésének és szerzddésbe
rogzitésének fontossagat. Noha az iigyfelek egyre tudatosabbak és professziondlisabbak a
tanacsadasi szolgaltatasok igénybevétele soran a tandcsadasi szolgaltatas értékelése még

mindig nem szakszer(i (Honer és Mohe, 2009).

Milyen sikerdimencziok alapjan értékelik a vevok
a tandcsadasi szolgaltatasok mindségét?

A kapcsolati mindség a tanacsadok egytittmiikodési képességeinek Osszességét fejezi ki, amit
Stumpf és Longman (2009, 131.0.) a ,,jo érzés kovetelményeknek” definial. A vezetési
tanacsadasi szituaciokban kifejezetten fontos az ligyfél-tanacsadd bizalom és kapcsolati
mindség (Wiinderlich, Wangenheim ¢s Bitner, 2013), mivel an. ,,implementécios szakadék™
van akozott, ahogyan az ligyfél valgjdban eldnyt kovacsolhatna a tanacsaddk javaslataibol és
akozott, amire valojaban képes lenne (Schaffer, 2002). Ennek kovetkeztében a végsé megoldas
k6z6s munka eredményeképp sziiletik meg (Macdonald, Kleinaltenkamp és Wilson, 2016). Az
eldzetes forraskutatds ravilagitott arra, hogy az ligyfélelvarasokban egyértelmiien megjelennek
olyan adaptacids igények, amelyek a projektszervezethez és annak vallalati kultirdjdhoz

igazitott tanacsad6i modszereket, folyamatokat €s tanacsadoi stilust foglalnak magukban.




Mely kapcsolatminoségi komponenseket itélik a vevok
a legfontosabbnak a tandcsadasi szolgaltatasok mindségértékelésében?

Theodor Levitt mar 1983-ban ugy fogalmaz, hogy a vallalat legértékesebb vagyontargya a
vevoivel kialakitott kapcsolata (Levitt, 1983). A B2B megoldasok szinvonala a szolgaltatasok
mindsége ¢és az ligyfél-elégedettség a beszallito-vevd kapcsolati epizodjainak szintjén
értelmezhetd (Storbacka, Strandvik és Gronroos, 1994; Ulaga és Chacour, 2001). A business
piacokon kiemelt szerep jut a személyes kapcsolatoknak, amelyek a szallito-vevd kapcsolatok
¢lteto elemei (Cunnigham és Homse, 1984). A kapcsolati marketing térnyerésével és dinamikus
fejlédésével hangsulyosabba valt, hogy az iizleti piacokon a kapcsolatok tudatos menedzselése
¢s mindségének fejlesztése nélkiil nem tud igazan sikeres lenni egy iizleti kapcsolat (Mandjak
¢s munkatarsai, 2016), hiszen az nem csak adminisztrativ, jogi, gazdasagi, technikai,
technologiai, hanem szocialis kotelékeket is magaban hordoz (Stone, Woodcock és Wilson
1996; Veres 2009). Kovetkezésképp a kapcsolati marketing szerint az iizleti parterek egyfajta
kozosséget alkotnak, ahol a kapcsolatok altaldban nem egy csereligyletre koncentralodnak,
hanem a folyamatokat befolydsolja az alland¢6 véltozas, valamint az alkalmazkodas (Elo, 2003).
A kapcsolat marketing tanulmanyokban a leggyakrabban megjelend kapcsolatmindség
tényezOk az alabbiak: (1) észlelt termék/szolgaltatds mindség; (2) elégedettség; (3) bizalom; (4)
elkotelezettség; (5) méltanyossag; (6) lojalitas.

Milyen eltérés tapasztalhato a szervezeti hierarchia kiilonbozo szintjén
dolgozok minoségészlelésében?

Az tigyfelek nem egyforman érzékelik és értékelik a tanacsadasi szolgaltatdsok mindségeét,
megitélésiiket nagyban befolyasolja, hogy a projekttulajdonos szervezet melyik egységében
dolgoznak, ott milyen pozicidt tdltenek be, és milyen mértékben torténik a szervezeti tanulds
és fejlesztés (Macdonald, Kleinaltenkamp és Wilson, 2016). Ehrhardt és Nippa (2005)
kihangsulyozzak, hogy az értékelés menetét jelentdsen befolyasolja az értékeld személye,
ugyanis az értékeld személy(ek) beosztasa, tapasztalata és autondmidja hatarozza meg az

értékelés lehetdségét és az értékelési folyamat mindségét.




Kutatasi hipotézisek

A felallitott kvalitativ un. kvazi hipotéziseket és kvantitativ kutatasi hipotéziseket, valamint
azok vizsgalatara alkalmazott kutatasi modszereket az 1. tdblazat mutatja be.

1. tablazat. Kutatasi hipotézisek

Alkalmazott
primér A Adatfelvételi Adatelemzési
‘. ID Hipotézis . p
kutatasi modszer modszer
médszer
A tanacsadasi szolgaltatasok sziikségleti
KH1 dimenzioi alapjan azonosithatok
tandcsadoéi szerepek és funkciok.
KH2 A preferenciat erdsen meghatarozza az j Interju kivonatok
beszerzési szituaciod. tartalomelemzése,
A projekt egyedisége soran a tanacsadasi megalapozott
., KH3 folyamat elsd fazisa egyiitt tanuldsnak elmélet szerint
Feltaro R . . Ay
Kvalitativ mindsithetd (kompetencia csere). Feltaro fogalmi kodolassal
. A résztvevok személyes preferencidi szakeértoi Megalapozott
kutatas s . (e it .
(KH = kvizi KH4 szignifikans mddon befolyasoljak a mélyinterj elmélet modell
o tanacsadok kivalasztasat. (,-grounded
hipotézisek) ; . s ; 29 ok
A tanécsadasi szolgaltatas soran a theory”) nyilt,
KH5 hasznossag megitélése poszttranzakcios axidlis és
folyamatban realizalodik. szekvencionalis
Tanacsadasi szolgaltatas kodolasi eljarassal.
KH6 mindségértékelési dimenziorendszere
tobbszintii (felallithatd koncepcionalis
modell).
A vallalatok altal leggyakrabban emlitett
H1 sziikségleti dimenzidk: szakértdi
er6forraspotlas, projektvezetés, szervezeti
stimulacio. .
- - y PTY Wilcoxon-féle
Naovmintss A sikerdimenziok (koncepcionalis eléicles ranepréba
gy H2 modell) fontossaga kozott szignifikans J &P
kérdéives ot 1 Y
e L kiilénbség van. Kérdoives
kvantitativ 1 1 Y : ;
. A kapcsolat mindségét leiré aldimenziok | megkérdezés
Kutatas , . s e 1
T H3 fontossaga kozott szignifikans kiilonbség
(hipotézisek)
van.
A szervezeti hierarchia kiilonbz6
szintjén dolgozdk kozott szignifikans Kétmintas
H4 IO, . . ., o
kiilonbség van az egyes sikerdimenziok medianproba
fontossagaban.

Forras: sajat szerkesztés




A kutatas modszertana

Ahhoz, hogy teljes képet kaphassak a téma forrasadottsagardl az irodalomkutatast narrativ és
bibliometrikus (meta-analizis) modszerrel végeztem e¢l. A hagyomanyos narrativ
irodalomtorténeti elemzés esetén a kutatasi témahoz relevansan kapcsolodd ismeretanyag
feltarasa manualisan torténik, a bevont forrasok kore sok esetben igen szubjektiv és a szerzok
személyes preferencidit tiikrozi. Ezzel szemben a bibliometrikus irodalomkutatasi modszer
egyfajta tudomanyos leltar, olyan struktarat képes definialni, amely az egyes cikkek
tudomanyos hozzéjarulasat objektiv statisztikai modszerekkel képes mérni (Borgman és
Furner, 2002; Diodato, 1994; Schneider és Borlund, 2004). A bibliometrikus modszer
viszonylag kevés teret ad a szubjektivitisnak, hiszen a szakirodalom intellektualis
struktirdjanak feltérképezése kvantifikdlhatdé metaadatokra épiil €s statisztikai modszereket
hasznélva rajzolodik ki. A szisztematikus irodalomkutatés tehat lehetdséget ad arra, hogy egy
adott kutatasi teriilet témakorében irddott szakcikkeket olyan mérhetd rendszerbe helyezziik,
amely képes meghatarozni a kutatasi domain létezé koncepcidjanak struktarajat és kiaknazatlan
teriileteit (Tabah, 2001). A két irodalomkutatdsi moddszer kiegésziti egymast, hiszen a
bibliometrikus kutatas 0Osszegylijti a relevans tanulmanyokat és egyfajta tudoményos
»Ctlaplapot” nyujt. Ebbdl az étlapbdl a kutatasi téma szempontjabol legfontosabb tanulmanyok
kiszlrhetok, levalogathatok, és narrativ technikaval az egyes témakorok részletes elemzése €s
kifejtése strukturalt forméaban elvégezheto.

A tobblépcsds adatfelvétel lehetdveé tette kiillonféle modszerek egylittes alkalmazasat. 22
mélyinterju kvalitativ kutatdsi anyagara tdmaszkodva azonositasra keriiltek a szolgaltatast
megrendeldk sziikségleti dimenzioi, szolgaltatas preferencia-attributumai, az tigyfél-tanacsado
kapcsolatban kialakitott tanacsadoi szerepkorok és funkciok, valamint a vezetési tanacsadasi
projektek értékelési folyamata. Az empirikus adatokra épitve megalkotasra keriilt a vezetési
tanacsadasi projektek észlelt mindségét leird koncepcionalis ERIP modell (Varga-Toldi és
Veres, 2021).

A kvalitativ kutatast kdvetéen célzott, a téma szempontjabol relevins narrativ szakirodalom
kutatas kovetkezett, amely sordn a modell finomhangolésra keriilt. Utokdvetd, un. ,,follow up”
kutatds segitségével a megalkotott modell validalasra keriilt kiilsé szakértokkel. Az
észrevételek €s javaslatok alapjan a koncepcionalis modell véglegesitésre keriilt.

A nagymintas, kérdoives kvantitativ kutatas célja az volt, hogy az ezt megeldzd kvalitativ
kutatds eredményei ¢és feltételezései visszaigazolast kapjanak. A strukturalt kérddives kutatés

kérdés- és valaszkategoridinak meghatdrozdsdra a kvalitativ kutatdsi eredmények és a
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szakirodalom alapos feldolgozasa utan keriilt sor. A megszerkesztett nagymintas kérddiv
tesztelésébe bevondsra keriiltek kiilsé szakérték is és a kérddiv Osszhangban volt a
koncepciondlis mindségmodell elméleti keretével. A kérddivben olyan kérdések és hozza
tartozo allitasok keriiltek megfogalmazésra, amelyek altal lehetdség volt a koncepcionalis
modell keretei kozott meghatarozott mindségdimenzidk feltarasara. Az kutatds soran

alkalmazott modszereket a 1.4bra mutatja be.

1. dbra: Alkalmazott kutatasi modszerek

bibi Il?gg]%gt(;i Kus S Kvalitativ - Koncepcionalis - Narrativ
. ) mélyinterjus kutatas modell alkotas irodalomkutatas
forraskutatas
|
\/
h:lt;rlgrlg?;s\_, lg(i)illls%w Koncepcionalis Kvalitativ kérd6iv Online, nagyminths
P e modell ——|  Osszedllitasa és  [—— o p
szakértok bevqnasa véglegesitése tesztelése kvantitativ kutatas
a modellalkotasba

\

Statisztikai

adatelemzés ——| Kutatasi jelentés

Forras: sajat szerkesztés
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Szakirodalmi attekintés

Engwall és Kipping (2013) szerint a vezetési tanacsadas kutatasokat harom f6bb menedzsment
tertilet befolyasolta: (1) menedzsment gyakorlat, (2) menedzsment oktatds, valamint (3)
menedzsment konyvkiadas. A szerzok kiemelik, hogy e harom teriilet interakcidja mozditotta
eld és tette a vezetési tanacsadast onallo kutatasi teriiletté, ugyanakkor az egyes tertiletek kozotti
tudasaramlas egyben “fokozatosan el is mosta a tudoményteriiletek hatarait” (86.0.). Az elmult
¢évtizedekben tobbnyire kiilonboz0 klasszifikdciés logikaval néhdny Osszefoglald
irodalomkutatas késziilt (Varga-Toldi és Veres, 2020). Az egyik gyakran idézett felosztas
Nikolova és Devinney (2012) nevéhez flizodik, akik szerint a vezetési tanacsadasi szakirodalom
harom meghatarozo perspektiva szerint klasszifikalhato.

1) A szakérto/funkcionalis perspektiva az tigyfél-tanadcsadd kapcsolatot egy szerzddésen
alapul6, iddészakos segitd, problémamegoldé dimenzidba helyezi, amely kapcsolatban a
tanacsadoi tevékenység filiggetlen, objektiv szaktuddsra épiil és konkrét funkcidhoz és
szerepkorhoz rendelhetd. A sikeres egylittmiikodés legfontosabb aspektusa az, hogyan képes
az ligyfél hozzéjutni, transzformalni €és alkalmazni a tanacsadotol kapott sziikséges tudast és
ennek sikeres megvaldsitasa érdekében a tanacsaddi funkcidk kiilonbozo tandcsadoi szerepek
mentén definialhatok (Massey és Walker, 1999; Nees és Grenier, 1985).

2) A szocialis tanuldsi perspektiva az ligytél-tanacsadd kapcsolatokra, mint egyiitt tanulési
folyamatra tekint (Lilja és Poulfelt, 2001), ,,ahol mindkét fél értékes tudassal és tletekkel jarul
hozza a projekthez” (Nikolova, Reihlen és Schlapfner, 2009, 289.0.). Schein (1990) arra vilagit
ra, hogy az ligyfél nemcsak a probléméjat, hanem valdjaban a problémamegoldast is birtokolja,
a tanacsado szerepe tehat nemcsak a probléma szakszerli megoldasaban értelmezhetd, hanem
maganak a problémanak az tigyfél felé torténd megertetésében is.

3) A Fkritikus perspektiva gyokere abban rejlik, hogy az ligyfél-tandcsadd kapcsolatok
gyakran hatalmi harcokkal, jatszmakkal, és konfliktusokkal tlizdelt kapcsolatok (Pellegrinelli,
2002), ahol az tgyfelek a tanacsadoi retorika és menedzseri benyomastechnikak aldozatai
(Fincham ¢és Clark, 2002; Werr és Styhre, 2002), mig a tanacsadok valdjaban az tigyfel
erdfitogtatas elszenveddi (Sturdy, 1997).

Nikolova és Devinney szakirodalmi felosztasat Czarniawska és Mazza (2012) egy negyedik,
un. szocidlis konstruktivista perspektivaval egészitette ki. A szerzOk a tanacsadokat ,,tudas
kereskeddként” jellemzik, ahol teret kaphat a szabadsag és a kreativitas” (437.0.), hiszen a

tanacsadok 0jjaépitik és fejlesztik az ligyfelek vezetdi képességeit €s szerepkoreit.
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A bibliometrikus adatokra épiil6 meta-analizis ravilagitott arra, hogy a B2B kapcsolatmarketing
koncepciok jelentés hatassal vannak a tandcsadasi szakirodalom fejlodésére, ezt jol
alatdmasztja, hogy a témaeloszlasokat vizsgalva a tanacsado-ligyfél kapcsolatokat vizsgalod
tanulmanyok szama a legmagasabb (Varga-Toldi, Veres és Rékasi, 2019). Noha bdséges
szakirodalom 4ll rendelkezésre, a téma kutatdsa ,,megrekedt” a tanacsado-ligyfél szerepek,
funkciok, kapcsolatok, erdviszonyok és jatszmak értelmezésénél, nagyon kevés empirikus
kutatdsi eredmény 4all rendelkezésre az lgyfelek vasarloi preferencidirol, a kivalasztasi
folyamatrol és annak dontési mechanizmusair6l, amely kutatasi kérdések fontos B2B marketing
kutatési teriileteket fednek le.

A vezetési tandcsaddasi szolgaltatds mindségét tanulmanyoz6 relevans munkakrol elmondhato,
hogy a tanacsadodi projektek sikerfaktorait szamos tanulmany vizsgalta, noha a siker
értelmezését az egyes szerzok mas-mas aspektusbol kozelitik meg. Néhanyan a sikeres
tanacsadasi projekteket az ligyfél-tandcsadd kozotti kapcsolat mindségével irjak le (Appelbaum
¢s Steed, 2005; Fincham, 1999; Fullerton és West, 1996), vagy az ligyfél-tanacsadd kozotti
egylittmiikodés szinvonaldval feleltetik meg (Roodhooft és Van den Abbeele, 2006; Sweem,
2009; Wang, Shieh és Hsiao, 2005). Egyes tanulméanyok az elkdtelezettséget és a tanadcsadok
valtozdshoz torténd hozzdadott értékét teszik a kutatds kozéppontjdba (Gable, 1996;
McLachlin, 2000; O’Driscoll és Eubanks, 1993; Soriano 2004;), ezzel szemben masok kutatok
szerint a tanacsadasi projektek sikerének kulcsa az észlelt és megtapasztalt tigyfélélmény
(Bronnenmayer, Wirtz és Gottel, 2016a, 2016b; Williams és Plouffe, 2007; Wright és Kitay,
2002;). Csak kevesen probalkoztak eddig teljesitmény indikatorokkal leirni a tanacsadoi
projektek sikerfaktorait (Kumar és Simon, 2001; Kumar, Simon és Kimberley 2000; Phillips,
2000). E kihivasok ellenére azonban az tapasztalhatd, hogy a vezetési tanacsadas
mindségmodell szakirodalma egyre boviil és egyre kézzelfoghatobb és a gyakorlatban
alkalmazhatobb modellek sziiletnek.

A vezetési tandcsadasi tanulmanyok intellektualis strukturajarol 6sszességében elmondhato,
hogy a téma legfobb csatornai a menedzsment folyodiratok, a B2B marketing tudomanyos
folyoiratokban joval kevesebb cikk jelenik meg. A vezetési tandcsadasra a kutatdi kdzosség
még mindig menedzsment gyakorlatként tekint, és kevés figyelmet kap a téma
szolgaltatdsmarketing aspektusbol. A tandcsadds tudoményos szakirodalma fragmentalt
struktirat mutat, az ismeretanyag kiilonb6zd diszciplindk szakfolyoirataiban sporadikusan

helyezkedik el.
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A Kutatas eredményei

1.1 Kvalitativ kutatasi eredmények

KHL1: A tandcsadasi szolgaltatdsok sziikségleti dimenzioi alapjan azonosithatok
tandcsadoi szerepek és funkciok.

A kvalitativ kutatds igazolta, hogy a sikeres iizletkotéshez elengedhetetlen a megrendeld
kivant tanacsadoi szerepeket ehhez a motivacidhoz igazitsa a tanacsado vallalat. A fentiek

tikrében elmondhat6, hogy a tandcsadd vallalatok igyekeznek az {igyféligények
figyelembevételével kiilonbozd szerepkoroket definialni, noha ezek a tanacsadoi szerepek nem
mindig tudatosan jelennek meg az ligyfél-tanacsadd kapcsolatban. A kutatds eredményei

alapjan a feltart tandcsadoi szerepeket a 2. szdmu tablazat tartalmazza.

2. tablazat: Sziikségleti dimenziok és fobb tandcsadoi szerepek

Sziikséglet Motivacio Bizonytalansag Tendencia Tanacsadoi szerep

Emberi er6forras hidny Sziikségleti s

Eréforras potlas Vallalaton beliil nem elérhetd ., csokkeno SZAKERTO
L. , tranzakcios
szaktudas igénybevétele
Network Informaci6 hozzaféres Szikségleti | konstans = INFORMATOR
hozzaférés Uj kapcsolatok létrehozasa
Uj lehetbsegek Iranymutatdsok, uj dtletek Szilkségleti | konstans = IDEGENVEZETO
felkutatasa bemutatasa
gfiif;ZS?Odszenan Tranzakcids névekvo
Projektvezetés TR MENEDZSER
Komplex, nagyléptékii . " ,,
. \ Tranzakcids névekvo
projektek menedzselése
Facilitalas Belsé politikai vitak enyhitése Tranzakcios konstans MEDIATOR
Kockazatcsokkentés (belsd
. bizalmatlansag) I .. "
Szakmai feliigyelet Anyavallalati elvarasok (Kiils3 Sziikségleti konstans FELUGYELO
bizalmatlansag)
Validécié Meglévt Giletek kiegészitése Sziikségleti | novekvé | TAMOGATO
¢és alatdmasztasa
. o Valtozasok életre hivasa
Stimulacio . C a . N ,, 1
. . Szervezeti tanulas eldsegitése Tranzakcids névekvo KATALIZATOR
(paradigmavaltas)

Valtozasok kommunikalasa

Forras: sajat tablazat

A kutatds alapjan meghatarozott tanacsadoi szerepek a korabbi kutatdsok eredményeivel
szinkronizalnak (Kakabadse, Louchart és Kakabadse, 2006; Kubr, 2002; Nees és Grenier, 1985;
Schein, 1999; Steele, 1975), ugyanakkor az tigyfélmotivaciok és észlelt kockazat feltarasaval

1) aspektusbol definialjak a vezetési tanacsadok altal lehetségesen kialakitott szerepkoroket.
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KH?2: A preferencidt erésen meghatdrozza az uj beszerzési szitudcio.

A kutatas igazolta, hogy a tanacsadoi projektek tipikusan olyan iizleti problémak megoldasara
fokuszalnak, amely iizleti problémakkal az ligyfél még sosem, vagy csak részben talalkozott;
kovetkezésképpen ezek a projektek Uj beszerzésnek mindsiilnek, és komoly sziikségleti és
tranzakcids bizonytalansag jellemzi 0ket. Noha az informaciobekérés az tigyféligények minél
pontosabb megfogalmazasat hivatott segiteni, a legtobb ajanlatkiiras csak eldzetes iranyokat €s
kovetelményeket fogalmaz meg, kovetkezésképpen a tanacsadoi szerzodések sem tartalmazzak
a teljeskortien a projektben elvégzendd feladatokat. A kutatasi eredmények arra engednek
kovetkeztetni, hogy minél komplexebb egy projekt, annal nehezebb a szolgaltatdsmindségi
kritériumok eldzetes lefektetése. Kovetkezésképpen bizonytalannd valik a szolgaltatas
mindségértékelése ¢és minél bizonytalanabb a szolgaltatds mindségértékelése, annal
hangstulyosabbd valnak a szolgaltatds értékelésében azok a latens tényezok, amelyek az
interakcidban részt vevOk személyes élményeire és tapasztalataira épiild benyomasokat

foglaljak magukban. A preferenciat erdsen meghatarozza az 0j beszerzési szituacio.

KH3: A projekt egyedisége sordan a tandcsadasi folyamat elso fazisa egyiitt tanulasnak
mindsithetd (kompetencia csere).

A résztvevOk arrol szamoltak be, hogy a szerzddéskotést kovetden a tanacsado és ligyfél kozotti
k6z6s munka eredményeként formalddik é€s tisztul ki a pontos tanacsadoi feladat, éppen ezért a
projekt valds terjedelme szinte sosem egyezik meg az ajanlatban vagy a szerzddésben
leirtakkal. Ez a folyamatos ismerkedés és ,,finomhangolas” megakadalyozza az tigyfeleket
abban, hogy el6zetes mindségi kritériumokat fektessenek le a projekt-eldkészitési szakaszban.
A gyakorlatban a mindségi kritériumok a tanicsadoval torténd egyiittmiikodés soran
fogalmazodnak meg az tigyfelekben. A kutatdsban résztvevok mindegyike arrol szamolt be,
hogy a legtobb esetben a projekt terjedelme ,,mozog”, és a pontos iigyfélelvarasok
megfogalmazasa szinte lehetetlen a projekt el6készitési és szerzddéses szakaszaban, igy nincs
elore lefektetett szolgaltatasértékelési keretrendszer sem. A tanicsaddsi folyamat elso fazisa

egylitt tanulasnak mindsitheto.

KHA4: A résztvevok személyes preferencidi szignifikans modon befolyasoljak a tandcsadok
kivalasztasat.

Az tigyfelek nem egyforman érzékelik és értékelik a tanacsadasi szolgéltatasok mindségét €s
értékét, megitélésiiket nagyban befolydsolja, hogy a projekttulajdonos szervezet melyik
egységében dolgoznak, ott milyen pozicidt toltenek be (3. tablazat). A kvalitativ feltaro kutatas

igazolta, hogy minél magasabb pozicidt tolt be valaki, annal fontosabbnak tartja, hogy a
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tandcsadasi szolgaltatas kézzelfoghatd elonyt, hasznot hozzon az adott szakteriiletnek,

szervezeti egységnek, valamint esetilkben hangstilyosan megjelenik a személyes ambiciok és

egyéni karriercélok tdmogatasa is, mint elvards. Ugyanakkor minél magasabb pozicioban

dolgozik valaki, annal kevesebb figyelmet fordit az egyes projekt leszallitandok funkcionalis

mindségére ¢s inkabb a projekt végeredménye az, ami hangsulyossa valik. Ezen tilmenden az

IS szempont, hogyan profitalt, azaz milyen kézzelfoghato, személyes elonyre tett szert az adott

résztvevo az ligyfél-tanacsado interakcid soran.

3. tablazat: Tandcsadokkal szemben tamasztott elvart elénydk a projekttulajdonos szervezeti
hierarchia kiilonbozo szintjein

Szint Fokusz

Munkahelyi légkor és

Operativ tanulasi lehetoségek

Informacioszerzés és

Funkcionalis .
,, eredmeényes
vezeto
csapatmunka
, Bels6 hatalmi pozici6
Igazgato

erositése

Felsovezetdo = Valtozasmenedzsment

Jol miikodo

Beszerzes beszallit6i kapcsolat

Elvart elonyok

Kevesebb munka

Erdekesebb munka

Kellemes munkahelyi 1égkor
Szakmai fejlodés

Tobb figyelem a kozvetlen vezet6tol
Informacidkhoz vald hozzaférés

Uj munkatarsak, vezeték megismerése
Hasznos informéciok szerzése

Uj és konkrét Stletek

Megvaldsithato akcio tervek
Hatékonyabb feladat menedzsment
A szervezeti egység elfogadtatasa és
erdsitése

Jol funkcionalo csapat

Sajat pozici6 erdsitése

Belso befolyasolasi képesség
tdmogatéasa

Onigazolas

Célszamok teljesitésének tamogatasa
Konkrét akciotervek és dontést
elokészité anyagok

Projektek hataridére torténd leszallitasa

Valoés valtozasok indikalasa a
szervezeten beliil

Munkavallaloi elkotelezettség novelése
Stratégiai tdmogatas a vallalat

sy

Bizalmi partnerviszony kialakitasa

Meérhet6 és biztonsagos beszerzési
folyamat

Koltségterv betartasa

Beszallitoi kapcsolat fejlesztése

Forras: sajat szerkesztés

Ido dimenzio

Rovidtav

Rovidtav

Kozéptav

Hosszatav

Rovid és kdzéptav
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KHS5: A tandcsadasi szolgaltatds sordan a hasznossdag megitélése poszttranzakcios
folyamatban realizdlodik.

A projektleszallitandok mindség kontrollja a gyakorlatban a projektiranyitd bizottsag altal
elfogadott projekttermékek teljesitési igazolasanak kiallitasaval valosul meg. Az interjuk
eredményeire alapozva a tandcsadoi projektek mindségértékelésének folyamatat az 2. abra
mutatja be.

2. abra: A vezetési tanacsadasi szolgaltatasok mindségertékeleési folyamata

SZOLGALTATAS
MINOSEG

INFORMALISERTEKELES FORMALISERTEKELES

Ugyfél-Tanesads
kapesolat

Tranzakeio
7

v !

Ugyféléimény Ugyfél elégedetiség < Eszlelt valos

ESZLELT |
SZOLGALTATAS
MINGSEG

Szubjektiv dontéshozatal
(IGEN/NEM déntés)

)
Eszlelt értek.

Forras: sajat szerkesztés

A tanacsadasi szolgaltatasok észlelt mindsége egyfeldl a szerzédésben foglalt (1) projekt
leszallitandok észlelt mindségén, valamint az {igyfél-tandcsadd kapcsolat mindségébdl
levezetett és megélt (2) tigyfélélménybdl alakul ki. E kett6 komponens alapjan alakul ki az
igyfélelégedettség, amely alapjan egyfajta értékitéletet hoz a megrendeld arrdl, hogy milyen
mindségiinek értékeli az igénybe vett tanacsadasi szolgaltatast. Erdekes eredmény, hogy a
kutatasban résztvevok szerint a szolgaltatas mindségének megitélése a gyakorlatban igen/nem
dontésként értelmezhetd. A kutatds azt is feltarta, hogy a tanacsadoi szolgaltatdsok mindségi
értékelése 1doben két szakaszra bonthatd. Az elsé szakasz egy tudatos ,,mit kaptunk” kérdésre
fokuszal, mig a masodik szakasz a ,,milyen elényiink szarmazott bel6le” gondolatmenetre épiil,
amely dimenziénak nincs meghatarozott id6savja, valamint spontan és retrospektiv modon
torténik. A tanacsadasi szolgaltatds sordn a hasznossag megitélése tehat poszttranzakcios

folyamatban realizalodik.
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KH6: Tandcsadasi szolgaltatas mindoségeértékelési dimenziorendszere tobbszintii
(felallithato koncepciondlis modell).

A kvalitativ kutatds alapjan megallapithat6, hogy az ligyfelek a tanacsaddi szolgaltatasok
mindségét 5 attributumon keresztiill észlelik: (1) leszallitandok; (2) tanacsadok; (3)
alkalmazkodas; (4) tanacsadasi folyamat és (5) kommunikacio. Az 5 észlelt mindségi
attributum kozott kapcsolat all fenn, mert a kommunikacié attribitum nagyon szoros
kapcsolatban all a tobbi négy attributummal és gyakorlatban a leszéllitandok, a tanacsadok, az
igyfélhez torténd alkalmazkodas és maga a tanacsadasi folyamat is a kommunikécio
eszkoztaranak segitségével valosul meg. Mivel a kommunikacié inkabb egy menedzsment
eszkdz, mintsem egy kiilonalld szolgaltatasattributum, valamint a masik négy attriblitumban is
megjelenik. A résztvevok valaszait, esettorténeteit és az emlitett attributumok metszéspontjait
elemezve keriilt meghatarozasra a vezetési tanacsadasi szolgaltatasok koncepcionalis
minéségmodellje (ERIP modell: Varga-Toldi és Veres, 2021), amely a tanacsadasi
szolgaltatasok észlelt mingségét 4 alapvetd dimenzié mentén definidlja: (1) szakértelem; (2)

kapcsolatok; (3) integracio és (4) teljesitmény (3. abra).

3. dbra: A vezetési tanacsadas észlelt mindség attributumai (A1-A5) és mindségi dimenzioi

(D1-D4)

Forras: sajat szerkesztés
1.2 Kvantitativ kutatasi eredmények

A kvantitativ kutatas célja a megel6z6 kvalitativ elemzés eredményeinek és feltételezéseinek
validalasa volt. A kvantitativ felmérés soran alkalmazott kérdéiv 6sszhangban volt az ERIP-

modell elméleti keretével. A kvantitativ kutatads koncepcionalis modelljét a 4. tablazat mutatja
be.
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4. tablazat. Kvantitativ koncepciondlis modell

Attriblitum Aldimenzié Fédimenzi6 Alllfasok
szama
Megfelel6 junior-szenior-arany Csapatstrukttra Szakértelem | 1 allitas
Szeniorok jelenléte Csapatstruktira Szakértelem | 1 allitas
Szaktudas Kompetencia Szakértelem | 1 allitas
Tapasztalat Kompetencia Szakértelem | 1 allitas
Tudasmegosztasi képesség Kompetencia Szakértelem | 1 allitas
Alkalmazhatdsag Stratégiai illeszkedés Szakértelem | 1 allitas
Fenntarthatdsag Stratégiai illeszkedés Szakértelem | 1 allitas
Jovokép Stratégiai illeszkedés Szakértelem | 1 allitas
Alkalmazkodoképesség Empatia Kapcsolatok | 2 allitas
Megnyugtatasi képesség Empatia Kapcsolatok | 1 allitas
Erdekérvényesités Asszertivitas Kapcsolatok | 2 allitas
Megfelel6 tanacsadoi kommunikacio | Asszertivitas Kapcsolatok | 1 allitas
Egyiittmiikodési képesség Asszertivitas Kapcsolatok | 1 allitas
Elkotelezettség Elkotelezettség Kapcsolatok | 2 allitas
Informaciomegosztas Menedzsmenttamogatas | Kapcsolatok | 1 allitas
Transzparencia Menedzsmenttamogatas | Kapcsolatok | 1 allitas
Készségfejlesztés Menedzsmenttamogatas | Kapcsolatok | 1 allitas
Felel6sségvallalas Etikussag Kapcsolatok | 2 allitas
Titoktartas Etikussag Kapcsolatok | 1 allitas
Objektivitas Etikussag Kapcsolatok | 1 allitas
1o Hatékony erdforras- L 100
Felkésziiltség felhasznalds Integracio 1 allitas
Hatékony er6forras-gazdalkodas Hatekony §r0f0rras- Integracio 1 allitas
felhasznalés
Erdekérvényesités Valtozaskezelés Integracid 1 allitas
Mozgositasi képesség Valtozaskezelés Integracid 2 allitas
Belso konfliktuskezelési képesség Valtozaskezelés Integracid 1 allitas
Tudasmegosztas Szervezeti tanulas Integracid 1 allitas
Fliggdségkezelés Szervezeti tanulas Integracid 1 allitas
Quick wins Eredményesség Teljesitmény | 1 allitas
Biidzsétartas Eredményesség Teljesitmény | 1 allitas
Hatarid6 Eredményesség Teljesitmény | 1 allitas
Scope-tartas Eredményesség Teljesitmény | 1 allitas
Rugalmassag Szallitasi képesség Teljesitmény | 3 allitas
Alapossag Szallitasi képesség Teljesitmény | 1 allitas
Hozzéadott érték Addicionalis elényok Teljesitmény | 1 allitas
Kiegészitd, extra elonydk biztositdsa | Addicionalis elonydk Teljesitmény | 1 allitas
Lathatosag Belsd buy-in Teljesitmény | 3 4llitas
megteremtése
Demonstralasi képesség Belsd buy-in Teljesitmény | 2 4llitas
Mmegteremtése
Jelenlét Elérhetbség Teljesitmény | 3 allitas
Szakmai anyagok elérhetésége Elérhetdség Teljesitmény | 1 allitas

Forras: sajat szerkesztés
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H1: A vallalatok altal leggyakrabban emlitett sziikségleti dimenziok: szakértoi
eroforraspotlas, projektvezetés, szervezeti stimuldacio.

A kvantitativ kutatds igazolta, hogy a szakirodalommal és kvalitativ kutatas eredményeivel
Osszhangban a vallalatok altal leggyakrabban emlitett sziikségleti dimenziok: szakértoi
er6forraspotlas, projektvezetés és szervezeti stimulacié. Fontos azonban megjegyezni, hogy
negyedikként az uj lehetdségek felkutatasa is megjelent, amelyet statisztikailag ugyanannyian

jeloltek, mint a szervezeti stimulaciot.

H2: A sikerdimenziok (koncepciondlis modell) fontossaga kozott
szignifikans kiilonbség van.

A négy képzett f6dimenzid index eloszlasa szignifikansan eltér egymastol. Ezen kiviil az is
kijelenthetd, hogy a fontossdguk szignifikansan kiilonbozik egymastdl. A legjelentdsebb a
szakértelem, ezt koveti a kapcsolatok és a teljesitmény dimenzio, az integracidé dimenzid pedig

a legkevésbé fontos.

5. tablazat: Fédimenziok fontossdaganak index eloszlasa

Dimenzié Mean Median
Szakértelem 3,90 3,88
Kapcsolatok 3,76 3,75
Teljesitmény 3,70 3,68
Integracio 3,58 3,63

Forras: sajat szerkesztés

A tanacsadok és a megrendeldk kozott szignifikans eltérés van a sikerdimenziok fontossagaban.
A szignifikancia szintet 0,1-re csokkentve az integracid (6. tablazat) sikerdimenzidban van
szignifikans eltérés a tanidcsadok és a megrendeldk kozott: a tanacsadok a megrendeldkhoz

képest alacsonyabbra itélik ezen sikerdimenzié fontossagat.

6. tablazat: Fédimenziok fontossdaga tanacsadoi és tigyfél mintan

2 g , Szignifikans- | Szignifikans-
?
eI TRty il e az eltérés? | e az eltérés?
Megrendeld Tanacsado
. - 0,05 0,1
Dimenzié Mean Median Mean Median
Szakértelem 3,93 4,00 3,85 3,88 Nem Nem
Kapcsolatok 3,75 3,75 3,77 3,81 Nem Nem
Integracio 3,60 3,75 3,54 3,50 Nem Igen
Teljesitmény 3,70 3,68 3,70 3,74 Nem Nem

Forras: sajat szerkesztés.
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Az egyes attitlidallitdsok fontossaguk alapjan harom kiilénb6zd csoportba sorolhatok, amelyek

képesek gyakorlati szemszogbdl kirajzolni, hogy melyek azok az elvarasok, amelyek a (1)

leginkabb fontosak (,,must have”); kozepesen fontosak (,,could have”); vagy kevésbé fontosak

(,,nice to have”) egy tanacsadd-megrendeld interakcioban. A kutatas 14 olyan kritikus, Un. top

preferenciat azonositott (7. tablazat), amely kiemelkedden fontos a megrendeldk szamara, 23

allitas kozepesen fontos, és végiil 14 olyan allitas keriilt meghatarozasra, amelyet az ligyfelek

nem varnak el, de oriilnek, ha a tanacsadok odafigyelnek ra.

1. tablazat. Top preferencidk

Attitlidallitas Atlag Fédimenzié Aldimenzi6

ERIP23 A projekten dolgoz6 tandcsadok felkésziilten érkeznek s Hatékony eréforras-
; 4,33 Integracid o

a projektre. felhasznalas
ERIP21 A tanacsadok etikusan, feleldsségteljesen jarnak el,
szem el6tt tartva a megrendeld vallalat lizleti titkainak 4,31 Kapcsolatok Etikussag
megbrzését.
ERIP?>,9 A ‘,canacsadok értik a megrendeld szervezet valos 4.30 Kapcsolatok Elkételezetiség
motivaciojat.
ERIP34 A tanacsadok teljesitik a szerz6désbe foglalt szakmai C o . .
tartalommal a vallalt feladatokat. 4,21 Teljesitmény Eredményesség
ERI.P4 A tanac§ad0nak megvan a 521’1kseges taPa’sztalata, nem a 4.18 Syakértelem Kompetencia
projekten tanulja meg az adott probléma kezelését.
ERIPS O.l yan megolddsi | ava S.l a.t Ot, hp;nak a tandcsaddk, amely 4,15 Szakértelem | Stratégiai illeszkedés
illeszkedik a szervezet stratégiai céljaihoz.
ERIPIS A tanacsadok elkotelezettek a megrendeld és a projekt 4.15 Kapcsolatok Elkételezetiség
céljai mellett.
ERIP36 A tanacsadok nem csak bevalt sztenderd megoldasi
javaslatokat tesznek, hanem alaposan korbejarjak a megoldasi 4,13 Teljesitmény Szallitasi képesség
lehetdségeket.
EBIPS A projekten 'df)lg’ozo ta}nacsadok saj at' szgktudasukat 4,08 Szakértelem Kompetencia
képesek megosztani és érthetéen kommunikalni.
ERIP13 A tanacsadok tudnak és mernek nemet mondani a
megrendeldnek, ha szakmailag ugy itélik meg, hogy erre 4,06 Kapcsolatok Asszertivitas
sziikség van a projekt sikerének érdekében.
ERIP3 A prOJ.ektb'en. dolgoz6 tanacsadok ismerik a 4,05 Szakértelem Kompetencia
legfontosabb iparagi gyakorlatokat.
ERIP33 A tanacsadok teljesitik a szerzodésbe foglalt hataridére s . .
a vallalt feladatokat. 4,04 Teljesitmény Eredményesség
ERIP45 A tanacsadok kovetkezetesen, transzparensen Belsé buv-in
kommunikaljak a projekt haladasat, értesitik és rendszeres 4,18 Teljesitmény me tereniése
egyeztetések formajaban menedzselik az érdekgazdakat. &
ERIP46 A tanacsado vallalat munkatarsai elérhetok, idoben 4.04 Teljesitmény Elérhetfség

reagalnak a megkeresésekre.

Forras: sajat szerkesztés

H3: A kapcsolat minéségét leiro aldimenziok fontossdga kozott
szignifikans kiilonbség van.

A kapcsolat mindségét leir6 modellek és szadmos empirikus kutatdsi eredmény alapjan

feltételezhetd volt, hogy a kapcsolat sikerdimenzi6 értelmezése szubjektiv, és a kitdltok kozott

eltérés lehet az egyes kapcsolat minéségi komponensek (aldimenziok) fontossaga kozott.
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8. tablazat: Kapcsolat dimenzio komponenseinek fontossaga

Kapcsolat dimenzié aldimenzioi Mean Median
Elkotelezettség 4,23 4,50
Etikussag 3,83 4,00
Asszertivitas 3,76 3,75
Menedzsmenttamogatas 3,64 3,67
Empatia 3,42 3,33

Forras: sajat szerkesztés

Bizonyitast nyert, hogy a kapcsolat sikerdimenzié aldimenzidinak fontossaga kozott
szignifikans kiilonbség van. A legfontosabbnak itélt kapcsolati aldimenzié az elkotelezettség,
amelyet az etikussag és asszertivitds kovet. Az etikussag és az asszertivitas kozott csak 0,1

szignifikancia szinten van szignifikans kiilonbség.

HA4: A szervezeti hierarchia kiilonbozo szintjén dolgozok kozott szignifikans kiilonbség van

az egyes sikerdimenziok fontossdagaban.

A kutatds nem tudta igazolni a H4 hipotézist, miszerint a szervezeti hierarchia kiilonb6z6
szintjén dolgozok kozott szignifikans kiilonbség van az egyes sikerdimenzidk fontossagaban.
A kozép- ¢és felsdvezetdk esetén ugyan nagyon apro atlagkiilonbségek kirajzolddtak, de sem
0,05, sem 0,1 szignifikanciaszinten nem igazolddott a hipotézis. Annak ellenére, hogy az egyes
sikerdimenziok és aldimenziok fontossagaban nem sikertilt szignifikans kiilonbséget kimutatni
a szervezeti hierarchia kiilonb6zd szintjén dolgozok kozott, két attittidallitas esetén 0,1
szignifikancia szinten van szignifikans kiilonbség. Minél magasabb pozicidban dolgozik valaki,
annal magasabbra értékeli a szakmai tapasztalat fontossagat, és minél magasabb pozicidban
dolgozik valaki, annal rugalmasabban kezeli a szerzodésben foglaltak szakmai tartalmahoz valo
ragaszkodast, és kevésbé tartja azt fontosnak az eredményesség szempontjabol. Ezek a

megallapitasok dsszhangban vannak a feltar6 kutatasi eredményekkel.
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Kutatasi tézisek

A kutatasi hipotézisek hipotézisvizsgalatabol levezetett kutatasi téziseket a 9. tablazat foglalja
0ssze.

9. tablazat: Kutatasi tézisek

Alkalmazott

primér

Tudomanyos

Kutatasi

modszer

névum

A tanacsadasi szolgaltatasok sziikségleti
KT1 Igen dimenzidi alapjan azonosithatok tanacsadoi Ujszerii
szerepek és funkciok.
A preferenciat erésen meghatarozza az ij i
KT2 Igen Ujszert
beszerzési szituacio.
A projekt egyedisége soran a tanacsadasi
Feltard KT3 Igen folyamat elsé fazisa egyiitt tanulasnak Ujszerii
kvalitativ mindésitheté (kompetencia csere).
kutatas A résztvevok személyes preferenciai
(KH = kvazi KT4 Igen szignifikans médon befolyasoljak a tandcsadok Ujszerii
hipotézisek) kivalasztasat.
A tanacsadasi szolgaltatas soran a hasznossag
KT5 lgen megitélése poszttranzakcios folyamatban Ujszerii
realizalédik.
Tanacsadasi szolgaltatas minéségértékelési
KT6 Igen dimenziérendszere tobbszintii (felallithato Uj
koncepcionalis modell).
A villalatok altal leggyakrabban emlitett
sziikségleti dimenzidk: szakértoi
Nagymintas Tl Részben | erdforraspotlas, projektvezetés, szervezeti Ujszerii
kérddives stimulacio. Kiegészitve az 1j lehetoségek
kvantitativ felkutatasaval.
kutatas A sikerdimenziék (koncepcionalis modell) i
T2 Igen Uj
(hipotézisek) fontossaga kozott szignifikans kiilonbség van.
A kapcsolat mingségét leiré aldimenziok i
T3 Igen Ujszerl
fontossaga kozott szignifikans kiilonbség van.

Forras: sajat szerkesztés
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A kutatas korlatai és tovabbi lehetoségei

A doktori kutatas terepmunkanak tekinthetd, ami késObbi nagyobb mintas kutatasok alapjaul
szolgalhat. A kvalitativ kutatas 14 kiilonb6z6 pénziigyi szektorban tevékenykedd nagyvallalat
22 szakemberének vezetési tandcsadoi projektekkel kapcsolatos tapasztalatait, véleményét,
torténeteit tiikkrozi. Ezek a koriilmények a kutatasi eredmények altalanosithatésagat korlatozzak.
Ugyanakkor a heterogén valaszadoéi profil és az a tény, hogy a pénziigyi szektorban miikodd
vallalatokkal kotott szerzodések a legtobb orszagban a tanacsadd cégek bevételének mintegy
egyharmadat teszik ki €s a szektorban szignifikans iigyféligény tapasztalhatdo a vezetési
tanacsadasi szolgaltatasok irant (Czerniawska és Toppin, 2005) erdsiti a kutatas érvényességét.
A kvantitativ kutatas célja a megel6z0 kvalitativ elemzés eredményeinek és feltételezéseinek
validélasa volt. A 169 kitoltd valaszadoi profiljarél elmondhatd, hogy igen sokszini, és kelld
méretii egy kvantitativ kutatas lebonyolitasara, ugyanakkor a kvantitativ kutatas eredményeinek
altalanosithatosaga korlatos. A statisztikai eredmények a kvalitativ kutatdsi eredményekkel
egylitt értelmezhetdk, és megfeleld mindségli anyagot szolgaltatnak arra, hogy a tanacsadokkal
szemben tamasztott elvarasok, mindség preferencidk mélyebben feltarasra keriiljenek.
Ertekezésem kizarolag a kvalitativ-kvantitativ kutatds kozotti viszonyrendszert tarta fel. A
koncepcionalis modell és az egyes mindségdimenzidk kozotti kapcsolat mélyebb vizsgalatahoz
a kutatas kiterjesztése sziikséges tobb atfogd, nagyobb mintas (legalabb 500 f6s) adatfelvétel
elvégzésével. A kutatast tobb vezetési tandcsadassal foglalkozo cég dolgozoira és ligyfélkorére
sziikséges kiterjeszteni ugyanezen paraméterekkel és kérddivvel annak érdekében, hogy
nagyobb elemszam ¢&s heterogénebb csoportdsszetétel alljon rendelkezésre. A javitott
mintavételi modszer és ezen keresztiil a nagyobb elemszdm lehetdséget biztosit arra a
késobbiekben, hogy az ERIP-modell dimenzidit klaszter- vagy faktorelemzéssel is vizsgalni
lehessen. Erdekes kutatasi téma lehet tovdbba a tandcsadok ¢és iigyfelek észlelt

mindségdimenzioi kozotti eltérések (,,rések’) mélyebb feltarasa is.
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Gyakorlati hasznosithatosag

Szamos tanulmany, szakcikk, konyv és disszertacid sziiletett mar tanacsadas témakdrben,
azonban elenyész0 még nemzetkdzi mércével is tekintve azoknak a kutatasoknak a szédma,
amelyek kifejezetten a tanacsadasi szolgaltatdsokat igénybevevd vallalatok preferencidit és
annak hierarchiarendszerét vizsgaltak volna. Véleményem szerint kutatasom ujszertisége abban
rejlik, hogy a tanacsadoi szolgaltatasokat egy teljesen 0j elemzési szemszogbol kozelitem meg
¢és gyakorlati aspektusbol tartam fel a legfontosabb megrendel6i elvarasokat. Olyan
tudomanyos munkat hoztam létre, amely a hazai tanacsadoi szakma szamara is hasznalhato, a
gyakorlatban jol alkalmazhato, valos, ligyfélkutatasra épiild eredményekkel alatdmasztott
képzési anyag lehet. A szolgaltatasmarketing és -menedzsment szakma szamara pedig Uj
megkozelitést hoz, szdmtalan példdval aldtdmasztva tarja fel a tanicsadési szolgaltatasokat
igénybevevd vallalatok vésarlasi preferenciait. Kutatdsom emellett nagyban hozzéjarul a
business marketing oktatasi szinvonalanak és az azzal kapcsolatos kompetencidk
fejlesztéséhez, olyan business-, projekt- és szolgaltatasmarketing szakmai tananyagot képezhet,
amely Uj forumot teremt a jové generacid kozgazdasagi, pénziigyi és vezetéselméleti

szakembereinek képzésében.
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