Vannak vallalatok, ame-
lyek a projektkapcsolatok
terén sikeresebbek méasok-
nal a vevéikkel valé meg-
allapodasban. Ugy gon-
doljuk, hogy a kilénbség
magyardazata a felek felté-
telezett projektkompeten-
cidiban rejlik. E kompe-
tenciak egy része avalla-
lat multjaban gyokerezik,
mas része a jovibeli tel-
jesitményre iranyuld igé-
retekre vonatkozik. Jelen
tanulmany célja, hogy fel-
tarja a projektszerepl6k
kompetenciaprofiljat, és
altalanos keretet alkosson
a sikeres projektkapcsola-
tok f6 Osszetevinek meg-
értéséhez.

Kulcsszavak:
projektmarketing,
projektkapcsolat,
kompetenciak, kockazat

Hack-Handa Jozsef - Veres Zoltan - Nador Eva

A sikeres projektkapcsolatok titka:
elvart projektkompetenciak az

eladd és a vevd' oldalarol:

BEVEZETES

Az elmult évtizedekben a marketingtudomany jelent6s
hangsulyt helyezett mind a vallalatok kozti, mind a valla-
latokat és fogyasztdikat dsszekdtd kapcsolatokra (Ganesan
1994, Morgan & Hunt 1994). Ennek ellenére meglehet6-
sen kevés kutatas (lasd Cova & Salle 2007) targyat képez-
ték a projektkapcsolatok, amelyek tébbnyire egyediek, a
kapcsolatban részt vev felek kozott - az aktualis projek-
ten talmenden - nincs sziikségszerlien folyamatos munka-
kapcsolat, és a tovabbi egyuttmiikodés lehetdségei is limi-
taltak.

Jelen tanulméany egyarant tamaszkodik az ugynoki
(agency) és a bizalmi (trust) mechanizmusok (Singh &
Sirdeshmukh 2000), a projektek (Cova et al. 2002) és a
megoldasmarketing (solution marketing) (Cova & Salle
2007), valamint a képességek marketingje (marketing of
capabilities) (Golfetto & Gibbert 2006), az észlelt kocka-
zat és bizonytalanséag (Taylor 1974), valamint a kompeten-
ciaalapu értékteremtés (Lapierre 2000; Moller 2006) kon-
cepcidjara a projektkapcsolatok elemzésében.

Ezekre az elgondolasokra tdimaszkodva a jelen kutatas
célja, hogy megvizsgalja a projektképességeket a vevik és
az eladdk oldaléarél egyarant, és hatasukat a vev6k kocka-
zat- és értékpercepciojara. igy ez a tanulmany segitheti az
lzleti vezet6ket, hogy megértsék a kilonb6zd kompeten-
ciamintazatokat és felismerjék azokat a kiemelt fontossagu
készségeket, amelyekbe invesztalniuk kell.

Az eredmények altalanosithatosagat szem el6tt tartva
a kutatas soran két orszagban keészitettlink adatfelvételt,
egy fejlett és egy kevéshé fejlett orszagban, Németorszag-
ban és Magyarorszagon, és egy harmadik orszagban, Uj-
Zélandon tervezzlk a kutatds kovetkezd adatfelvételét.
A kutatds az OTKA tdmogatasaval valosult meg (OTKA
K 81565). A kovetkez6kben el6szor a projektkompetenci-
dkra és ezeknek a B2B-szférdban érzékelt kockézatéra és
az értékekre gyakorolt hatasara vonatkoz6 szakirodalmi
attekintésre kerdl sor, majd - féképp a terjedelmi korla-
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tokra tekintettel - ajelen kutatas kvantitativ
fazisdnak magyar eredményeit mutatjuk be.

KONCEPTUALIS KERETEK

A projektkapcsolatok sajatossagai

A projektek olyan tranzakciokként defini-
alhatok, amelyek nem folytonosak, hanem
egyediek és komplexek (Mandjak & Veres
1998), tovabba van kézzelfoghato (pl. épi-
tés, mérndki munka) és nem kézzelfog-
hatd (pl. software, konzultacid, termék
know-how, ad-hoc piackutatds, esemény-
szervezés) Osszetevljik. A projektek tobb
szakaszbol allnak, pl. megvalosithatdsagi
tanulmany, ajanlatkérés, a szolgaltato kiva-
lasztésa, Kivitelezés, ellenérzés sth. (Cova
et al. 2002), melyekben az interaktivitas a
vevé-elad6 interakciokban jelent6sen val-
tozhat. A projektek altalaban egyedi meg-
oldast kinalnak egy problémara, ami meg-
kivanja a rendszerben gondolkodast (Cova
et al. 2002), amihez sziikség van mind az
elado, mint a vevd oldalarél szakérték rész-
vételére (Veres 2009).

A projektek olyan tranzakciok, amelye-
ketjellegiikbél fakad6an informacios aszim-
metria jellemez (azaz a vev6 és az eladd
egyarant tobb informéacidval rendelkezhet
bizonyos teriileteken a masiknal). Az ilyen
jelleg(i tranzakciok megértéséhez hatékony
elméleti alappal szolgél az ugynokelmélet
(Pavlou et al. 2007). A projektkapcsolatokat
ebbdl fakadoan jellemz6 hétranyok, problé-
mak csokkenthet6k vagy akar el is tiintethe-
t6k az eladok hatékony kommunikéacidjaval,
megfelel6jelzések adasaval. Ezek ajelzések
olyan informaciot kozvetitenek, amelyek
segithetik a vev6ket abban, hogy megkulon-
boztessék a magas és alacsony érték( szol-
galtatokat (Spence 1974). A megfeleld jelzé-
sek hitelességet és elkdtelezettséget kdzve-
tithetnek, kivaltképp az ilyen tzleti kapcso-
latokban tipikus, korlatozott racionalitassal
jellemezhetd korilmények kodzott (Singh &
Sirdeshmukh 2000).

A vevében pozitiv varakozasok genera-
laséat célzo igéretek, amelyek aztan a szer-
z6dés aldirdsa utdn nem vélnak valdra
(Kracher & Johnson 1997) “erkélcsi koc-
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kazatot” jelentenek. Ezért a projektekben
a bizalom kiemelt szerepet kap, amikor a
teljesitmény kétséges és kolcsonds fliggb-
ség van jelen a felek kozott (Sitkin & Roth
1993), ami a megfelel6 képesseégek, kompe-
tenciak felmutataséval névelhet6.

Projektkompetenciak

A villalatok tevékenységének eréforras-
alapt megkozelitésének fényében (Barney
1991) az eladdk, a szolgéltatok verseny-
elényt tudnak maguknak biztositani azzal,
hogy bizonyos kézzelfoghat6 (pl. hard-
ware, épitmények) és/vagy nem kézzel-
foghatd tékével (pl. technoldgia, hir-
név, kapcsolatok, know-how) rendelkez-
nek. Ezeknek a javaknak egy része a cég
multjdban gydkeredzik, példaul a szolgal-
tatd korabbi sikeres projektjei, referenciéi,
eladd-/vevbkapcsolatai és hirneve, mikoz-
ben mésok a megbizhat6 és sikeres kivite-
lezés igéretét reprezentaljak (Grant 1995;
Moller 2006). Példaul egy épitkezési val-
lalkozéas legfontosabb képessége abban
rejlik, hogy komplex feladatok kivitelezé-
sére képes, mig egy tandcsadd szervezet
sikere alkalmazottain, valamint alkalma-
zottainak az tgyfelekkel fennallé kapcso-
latain mualik (Sveiby 1997).

Ezeknek a képességeknek a hasznélata,
promdciodja és “eladasa” a vallalati Gizletfe-
lek kozott stratégiai fontossaggal bir bar-
mely projektszerepld szdméra (Gibbert et al.
2006). A jelen tanulmany ugyanakkor nem
ezeknek a képességeknek a kommunikéci-
Ojara (Golfetto & Gibbert 2006) fdokuszal
els6dlegesen, célunk inkabb annak vizsga-
lata, hogy a kiillénb6z6 kompetenciaminta-
zatok mennyiben jarulnak hozza a projek-
tek sikerességéhez a vevl és az elado pers-
pektivajabal.

A projektek sikerességének értékelése

Egy projekttranzakcid sikere mindaddig
bizonytalan, amig a projekt nem ér véget,
bar a kockazat érzékelése valtozik a pro-
jekt torténete soran (Veres 2009). A projekt
megrendel6jének, vasarldjanak és eladoja-
nak, szolgaltatjanak a kockéazatpercepci-



0jat szamos tényez6 befolyasolja. Mivel a
projekt vevéje hijan van a szlikséges képes-
ségnek ahhoz, hogy megval6sitsa a projek-
tet, a legnagyobb kock&zat a szolgaltatd tel-
jesitményében rejlik. igy a projekt kezde-
tén, nem meglepd maddon, jelentds hangsuly
helyez6dik a szolgaltatotol elvart kompeten-
cidkra és azokra az igéretekre, amelyek a
t6le elvart teljesitményre vonatkoznak (Page
& Siemplenski 1983; Veres & Sajtos 2012).

Kimutathato, hogy a vevok érzékelt koc-
kazata 6sszekapcsolddik az eladok feltéte-
lezett gyengeségeivel (Veres 2009), de egy
meghatarozott eladé képességeire vonat-
koz6 informécid csokkenti a vev6 bizonyta-
lansagat a projekt szerz6dés elétti (Golfetto
& Gibbert 2006) és kezdeti (Ford 2002) sza-
kaszaban. Ugyanakkor a projektkapcsola-
tok interaktiv természetének kdszonhetben
jelent8s elvarasok jelenhetnek meg a vevé
kompetenciaival kapcsolatban is (Veres &
Sajtos 2012).

Modszertan

Még folyamatban lévd, ezért jelenleg csak
részeredményekkel szolgald kutatdsunk
haromlépcs6s kutatési tervre épiil. EIGszor
kvalitativ adatokat gydjtottink. Az els6
fazisban 180 szakért6i mini fokuszcsopor-
tos interjut készitettiink kilénbozé gazda-
s&gi dgazatok dontéshozoi korében. A cél
ezeknek az interjuknak az elkészitése soran
az volt, hogy altalanos képet kapjunk a pro-
jektek eladoinak és vevlinek a sajatossa-
gairdl és a projektekkel kapcsolatos elva-
rasaikrol. A kvalitativ kutatds eredményei
szolgdltattdk az alapot a kutatas kovetkez6
fazisdhoz. A kutatds mésodik szakaszdban
megkérdezéseket folytattunk, illetve foly-
tatunk harom orszagban (Németorszégban,
Magyarorszagon és Uj-Zélandon) annak
érdekében, hogy modellezzik az eladdk
és vevdk részérdl elvart kompetencidkat és
azok hatasét a résztvevik érték- és kocka-
zatpercepcidjara. Mivel jelen el6adas kere-
tei kozott terjedelmi okokbol nem tudunk
kitérni a német és Gj-zélandi adatok elemzé-
sére, a modszertan bemutatasat is a magyar
adatokra korlatozzuk. Magyarorszagon sze-

mélyes interjuk keretében kérdeztiink meg
392 cégvezetbt. A minta részletesebb ismer-
tetésére a tanulmany kés6bbi részében kerl
sor. A survey kutatds adatainak elemzése
utdn a harmadik kutatasi szakaszban egy
Ujabb kvalitativ kutatdsi fazisban igyek-
szlnk a kvantitativ szakasz eredményeit
jobban megérteni szakért6i interjuk segitsé-
gével. Erre a kutatasi szakaszra el6relatha-
téan 2012 6szén kerl sor.

A MAGYARORSZAGI KVANTITATIV
KUTATASI EREDMENYEK
BEMUTATASA

A magyarorszagi minta fébb jellemzd&i

A magyarorszagi kvantitativ adatfelvétel
soran szakért6i mintat alkalmaztunk, hogy
minden relevans projekttipust elegendd
szamu érintett cég reprezentaljon a min-
tankban. Osszesen 472 projektrészvevivel
kertlt sor személyes interjura. A kutatas
soradn a mintaba kerilt cégek fele (n=197)
tipikusan a projekt szallitdja, megbizottja,
vagyis ,,eladdja” volt a projekt-kapcsolatok-
ban, mig mésik fele (n=195) a projekt meg-
rendel6je, megbizdja, azaz ,,vevéje”. Az 1
tablazat tartalmazza a megkérdezett vallal-
kozasok, szervezetek megoszlasat tipikus
projekttevékenységiik alapjan.

Az elvart projektkompetencidk fontossa-
ganak értékelése Magyarorszagon

A valaszadok 40 projektkompetenciat érté-
keltek egy hétfoku skala segitségével abbol
a szempontbol, hogy mennyire tartjak fon-
tosnak, hogy az 6 projektpartnereik ren-
delkezzenek ezekkel a kompetenciakkal.
(A skalan az 1 jelentette, hogy az adott
képesség, sajatossag egyaltalan nem fontos
szamukra, mig 7 azt, hogy rendkivil fon-
tos.) Az eredményeket a 2. tablazat tartal-
mazza. A legfontosabbnak itélt 6t szem-
pont atlagosan legaldbb 6 pontos értékelést
kapott a skalan. Ezek alapjan a magyaror-
szagi projektpartnerek szdméra az a legfon-
tosabb, hogy partnerik betartsa a hatarid6-
ket, a szobeli megegyezéseket, id6ben érte-
sitse Oket a hatarid6k megvaltozasarol, ren-
delkezzen megfelel6 pénzigyi forrasokkal
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/. tablazol: A szervezetrejellemz§ tipikus projekttevékenység

épités-szerelés

épitmény-feldjitas, tatarozas, kisebb atépités
belséépitészet, éplilet-latvanytervezés
ad-hoc piackutatas
reklamkampany-menedzselés, szervezés
Arculattervezés

lizleti esemény/rendezvényszervezés

Uizleti tanacsadas

Engineering

IT-rendszer telepitése és egyéb informatikai projektek
minéségligyi fejlesztés

web-site tervezés

Osszesen

a projektek finanszirozasahoz, tovabba a
szerzGdési feltételeknek megfelelGen telje-
sitse pénziigyi kotelezettségeit.

Mivel a vizsgalt kompetencidk a pro-
jektek teljesitéséhez sziikséges kilon-
b6z6 készségekhez tarsithatok, az elemzés
tovabbi részében azokat a dimenzidkat tér-
juk fel, amelyek leképez6dései, jelei, alko-
toelemei a vizsgalt kompetenciak.

A projektkompetenciak érzékelt
dimenzioi
Faktoranalizist alkalmaztunk annak vizs-
galatara, hogy a vizsgalt projektkompeten-
cidk érzékelt fontossaguk alapjan milyen
dimenziokba csoportosulnak. A vizs-
galt negyven item bels6 konzisztenciajat
kifejez6 Cronbach Alfa értéke kimondot-
tan magas, 0,9 volt. De a faktorelemzés-
ben végul ténylegesen felhasznalt véaltozok
esetében is egyértelmiien kedvezd, 0,75-0s
érték adodott. A faktorelemzés soran annak
érdekében, hogy egymastol jol elkilondlé
dimenziokat ragadhassunk meg maximum
likelihood metddust alkalmaztunk varimax
rotalassal.

A faktorelemzés segitségével négy fak-
tort tudtunk elkiloniteni. Ezek a teljes
variancia 41%-at magyarazzak. A KMO
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elemszam szazalékos arany
68 173
62 158
12 31
12 31
46 11,7
30 17
31 79
49 125
7 18
26 6,6
12 31
37 9,4
392 100

értéke 0,77 volt, a Bartlett-teszt eredmé-
nye szignifikans, ami azt mutatja, hogy
a felhaszndlt véltozok alkalmasak vol-
tak a faktorelemzésre. lgaz, az eredeti 40
itemb6l csak 13 kérdést hasznaltunk fel,
mivel az alacsony (0,25-nél kisebb) végs6
kommunalitasu, illetve a tobb faktorban
val6 jelenlétik miatt interpretacids nehéz-
séget jelent6 allitasokat a soklépcsds eljaras
soran kizartuk a vizsgalatbol.

A magyar projektpartnerek valaszaibol
kialakul6 mintazat négy dimenzidjat a kor-
rektség, a személyes kapcsolat, a pénziigyi
megbizhatésag és az igazolt kompetencia
alkotta. A 3. tablazat tartalmazza az egyes
faktorokhoz kothet6 itemeket, valtozokat,
valamint azok faktorsulyat.

A legnagyobb megmagyarazott
varianciahanyad( korrektség faktor eseté-
ben egyértelm(en a transzparencia igénye
domindl, e faktor els6sorban az @szinte-
ség, masodsorban a rugalmassag iranti igé-
nyeket testesiti meg. Az Uzleti bizalom ket
nagyon fontos tényezéjér6l van sz6, amik
elvileg, logikailag nem sziikségképpen kap-
csoldédnak Ossze, de a faktorelemzés ered-
ménye szerint a projektkapcsolatokban
érdekelt potencidlis aktorok fejében nagyon
is egyditt jarnak. Ami arra utalhat, hogy ez



2. tdblazat: Az elvart projekt-kompetencidkfontossaganak atlagos értékelése (atlag, 1-7)
betartja a hataridéket
a sz6beli megegyezéseket betartja
idében értesit a hatarid6k megvaltozasardl (pl. csiszas a projekt indulasaban, vagy befejezésében)
megfelel6 pénziigyi eréforrasokkal rendelkezik a projekt finanszirozésara
a szerzGdési feltételeknek megfelelGen teljesiti pénziigyi kételezettségeit
nyitott a problémak tisztazasara
a felmer(il§ kérdéseimre gyorsan reagal

a problémakat/kockazatokat is 6szintén megbeszéli veliink
projektvezetdje rendelkezik a megfelel6 felhatalmazassal, hogy a felmeriilg problémak esetén
dontést hozzon

elméleti tudasa gyakorlati tapasztalatokkal parosul

csak olyan feladatokat vallal e |, amelyekhez megfelel6 kompetenciékkal rendelkezik
kész a kompromisszumokra

varatlan helyzetekben is megtalélja a megfeleld megoldast

vilagosan meg tudja fogalmazni az (izleti problémat (az ajanlati fazisban)

menet kdzben nem valtoztat a feltételeken

mindig elérhetd

pontosan fel tudja mérni az egyes munkafazisok idg- és anyagsziikségletét

nem kovetel olyat, amit a szerz6dés nem tartalmaz

jol valasztja meg a projektben résztvevéket

id6t szan arra, hogy megértse az elvarasainkat

nem él vissza szaktudasabdl szarmazé el6nyével

jol méri fel, hogy rendelkezésre all-e a cégen beliil a problémamegoldashoz sziikséges tudas
figyelembe veszi pénziigyi lehet6ségeinket

vilagossa teszi szamunkra, hogy meddig terjednek a kompetenciai

j6 a személyes kapcsolatunk
olyan tizleti problémak felmeriilése esetén, amelyekben nem rendelkezik megfeleld kompeten-
ciaval, kiils6 segitséget vesz igénybe

projekt-csapataban a feleldsségek, hataskdrok jol elhataroltak
hitelességét a személyes kapcsolatok igazoljak

az (j uzleti partnerekhez gyorsan alkalmazkodik

kell6 empatiaval viszonyul hozzank

legalabb 6-7 Iépést el6re lat

hitelességét referencidi igazoljak

felkészilt olyan munkafazisokra, amelyek a szerz6déshél nem kdvetkeznek
szakmai korokben jo véleménnyel vannak réla

a legkorszer(ibb médszereket alkalmazza

nincsenek tartozasai

kapcsolati haléja minél kiterjedtebb

szakmai megbizhat6séaga igazolt (pl. 1ISO-minésitéssel)
akkor is apolja a kapcsolatot, ha épp nincs kézds projektiink
kulfoldi

MARKETING & MENEDZSMENT 2012/3.

6,3
6,1
6,1
6,0
6,0
59
58
58

58

57
57
57
57
57
5,6
5,6
5,6
5,6
55
55
54
53
53
53
51
51

51
51
50
50
50
49
49
49
48
47
47
43
41
24

59



a faktor a projektkapcsolatok egy minima-
lisan elvart feltételét reprezentalja. A min-
den Uzleti (és nem csak Uzleti) kapcsolat-
ban szlikséges korrekt informacid-atadast,
és ezzel dsszefliggésben a valtozd korilmeé-
nyekhez val6 alkalmazkodas készségét.

A magyar vallalatok elvarasai
A magyar vallalatok és mas projektkap-
csolatokban résztvevd felek (szervezetek,
onkormanyzatok, allami intézmények sth.)
szamara a kapcsolatban jelenlévé masik fél
korrektsége jelent nagyon fontos alapot a
sikeres egyuttm(ikddéshez. Ezen tdl szamit
a személyes kapcsolat, a pénziigyi megbiz-
hat6sag és az igazolt kompetencia. Mindez
nem jelenti, hogy mas projekt-kompeten-
cidk érdektelenek a résztvevOk széméra
(lasd 3. tablazat eredménye), de ezek szer-
vez6dnek jol megragadhaté dimenzidkba.
E faktorok nem ugyanolyan mértékben
fontosak a kiilonb6z6 projektrésztvevok
szamara. A legfontosabbak kilénbségeket a
kovetkez6 eltérések jelentik:

e a,korrektség” faktor fontosabb a szol-
galtatasok, mint a termékek teriiletén;

e a ,személyes kapcsolat és pénziigyi
megbizhatésag” fontosabb azoknak a
véllalatoknak, szervezeteknek, amelyek
esetében a projektek sikeressége mar a
projekt megvalosulasanak id6tartama
alatt eld6l;

e a ,korrektség” fontosabb azoknak a
cégeknek, szervezek szamara, amelyek
esetében a projekt sikeressége dont6en a
felhasznalt anyagokon és informaciokon
mualik, és nem az alkalmazottak hozza-
értésén vagy az alkalmazott technika-
kon.

Vaéllalatok elad6 és vasarlo szerepben

A kutatés egyik f6 prioritasa volt, hogy ne
csak altalaban adjon szamot a projektkap-
csolatok résztvevdinek elvarasairdl, hanem
kilon-kidlén is megvizsgalja a vevék és
az eladdk - vérhatéan eltér§ - elvarésait.
Ennek megfelelGen a kutatas soran a teljes

3. tAblazat: Faktorstruktlra a magyarorszagi vallalatok kdrében

Faktor neve

Itemek Faktorsulyok (magyarazott
varianda)
a problémaékat/kockazatokat is 6szintén megbeszéli veliink 0.70
vilagosséa teszi szamunkra, hogy meddig terjednek a kompetenciai 0.58 )
. ) o Korrektség (13.3%)
nyitott a problémak tisztazasara 0.49
a felmer(il6 kérdéseimre gyorsan reagal 0.49
az Uj Uzleti partnerekhez gyorsan alkalmazkodik 0.46
akkor is 4polja a kapcsolatot, ha épp nincs kozos projektiink 0.72 Személyes kapcsolat
j6 a személyes kapcsolatunk 0.54 (9.1%)
hitelességét a személyes kapcsolatok igazoljak 0.45
nincsenek tartozésai 0.65 Pénziigyi
a szerzdési feltételeknek megfelelGen teljesiti pénzigyi megblzhoatosag
kotelezettségeit 0.60 (7.5%)
a legkorszer(ibb médszereket alkalmazza 0.67
. 3 L o Igazolt kompetencia
szakmai megbizhatdsaga igazolt (pl. ISO-mindsitéssel) 0.64 (9.8%)
elméleti tudasa gyakorlati tapasztalatokkal parosul 0.44

(KMO = 0,77; teljes magyarazott variancia = 41%)
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mintéra vonatkozé adatokon kivil bemutat-
juk a kétféle projektpartner értékelését is.

Mikdzben az ©sszes projektrésztveve
valaszat vizsgalva négy faktort sikerilt
elkiildniteniink, az azonos maodszertan-
nal lefolytatott vizsgalat az elad6i és vevli
oldalra csak 3-3 faktort produkalt. Ami
mind elméleti, mind gyakorlati szempont-
bol eredménye a kutatasnak, hogy az a pri-
ori elgondolas, miszerint a projektkapcsola-
tok vevOGi és eladdi altal elvart projektkom-
petenciak kozott - poziciojukbol fakaddan
- eltérés van, a gyakorlatban is bizonyi-
tast nyert. Kdzelebb vihet minket az ilyen
egyiuttmiikodésekhez szlikséges elvara-
sok megértésehez, hogy a felek ugyanazon
tényezdk (pl. korrektség) alatt nem ugyan-
azt értik. (A faktorelemzés eredménye rész-
ben azonos itemekre vonatkozéan kilénbo-
zik avevl és az eladd oldalardl.)

A széllitéi oldal vonatkozésaban a fak-
toranalizis az alabbi, a 4. tablazatban talal-
hat6 eredményeket adta, amelyek azt mutat-
jak, hogy a szallitok részér6l harom fon-
tos dimenzidba csoportosulnak a vevékkel
szembeni elvarasok. A korrektség és a szak-

értelem mellett az igazolt kompetenciak
alkotjak azt a harom teriiletet, ami a szalli-
tok vérakozésaiban markansan megjelenik.

A vevdk altal elvart kompetenciakat az
5. tablazat mutatja. Ahogy a szallitdk, agy a
vevBk szdmara is a korrektség az egyik leg-
fontosabb faktor a projektkapcsolatokban.
Ugyanakkor a vevdi oldalrdl a korrektség
némileg mast jelent, mint a szallitdk oldala-
rol. Mig a szallitok els6sorban a gyors rea-
galast, a vilagos elvarasokat, a kockazatok
Oszinte megvitatasat és a hataridg-valtoza-
sok hasonloan @szinte megosztasat varjak
el a vevdiktdl a korrektség jegyében, addig
a vevlk szamara a szallitd korrektsége azt
jelenti, hogy kompetenciahiany esetén a
projektszolgaltaté nem habozik kilsd segit-
séget igénybe venni, vildgosan elkilénul-
nek csapataban a kilénb6z6 hataskorok és
felelGsségek, azaz tudhatd, hogy probléma,
kérdés esetében kihez kell fordulni, vala-
mint, hogy nem él vissza a szaktudasabol
szarmaz6 el6nyével, vagyis nem karositja
meg a vevlt az informacios aszimmetriat a
maga javara kihasznalva.

4. tablazni: A projekt-szallit6 poziciéban Iév6 vallalatok elvart kompetenciai vevéikJelé

Faktor neve

Itemek Faktorsulyok (magyarazott
variancia)
a felmer(il§ kérdéseimre gyorsan reagél 0,67
vilagosan meg tudja fogalmazni az lizleti problémat (az ajanlati
azi 0,63 ,
fazisban) Korrektség (16.9%)
a problémakat/kockazatokat is 6szintén megbeszéli veliink 0,53
idében értesit a hatarid6k megvaltozasarol (pl. csiszas a projekt
indulaséban, vagy befejezésében) 0,51
elméleti tudasa gyakorlati tapasztalatokkal parosul 0,66
vératlan helyzetekben is megtalélja a megfelelé megoldast 0,61 Szakértelem (13.5%)
projekt-csapatéban a felel6sségek, hataskorok jél elhataroltak s 0,51
szakmai korokben jé véleménnyel vannak réla 0,66 Igazolt kompetencia
szakmai megbizhat6séga igazolt (pl. ISO-minGsitéssel) 0,63 (11%)

(KMO = 0,74; teljes magyarazott variancia = 40%)
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5. tablazol: A projekt-vasarlo pozicidban 1évé vallalatok elvart kompetenciai eladdikJelé

Itemek

olyan {zleti problémak felmeriilése esetén, amelyekben nem ren-

Faktorsulyok Faktor neve

delkezik megfeleld kompetenciaval, kiilsd segitséget vesz igénybe

projekt-csapataban a feleldsségek, hataskorok jol elhataroltak

nem él vissza szaktudasabol szarmazé elényével

megfelel6 pénzigyi eréforrasokkal rendelkezik a projekt finan-

szirozasara

a szerz6dési feltételeknek megfelel6en teljesiti pénziigyi

kotelezettségeit

nincsenek tartozasai

nem kovetel olyat, amit a szerz6dés nem tartalmaz
menet kdzben nem véltoztat a feltételeken

(KMO = 0,74; teljes magyarazott variancia = 40%)
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SECRETS OF SUCCESSFUL PROJECT RELATIONSHIPS:
PERCEIVED PROJECT COMPETENCIES OF SELLERS AND BUYERS
Some companies arc more successful at closing a deal with buyers than others in the pro-
ject industry. We argue the answer lies in the presumed competence-based capabilities of
actors. Some of these competences draw on the company’s past, whereas others represent
apromise for asuccessful outcome. Nevertheless, as the outcome (and success) ofa project
transaction is uncertain for the actors until it is completed, the utilization, promotion and
“selling” of these competences in business-to-business contexts is of strategic importance
for any project supplier. This uncertainty applies to both parties, while suppliers might not
feel confident in their capability to successfully deliver on their promises, project buyers
usually lack the required knowledge to complete the project. Therefore, this study aims to
explore the project actors’ competence profile and aims to create a general framework to

understand the main factors of successful project-relations.
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