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A spin-off vállalatok kapcsolati hálózata 
Az egyetemek és más állami kutatási intézmények hozzájárulását 
az új vállalkozások alapításához egyre nagyobb figyelem övezi. Az 
egyetemeken keletkező tudományos-technológiai ismeretek piaci 
transzferének fő forrásai a „spin-off” vállalatok. Ez a fogalom olyan 
vállalkozói tevékenységre utal, amelyet tudományos környezet, 
egyetemi tanszékek, oktatók vagy diákok kezdeményeznek. 
 
Tárgyszavak: K+F; spin-off vállalat; hálózatépítés. 

Üzleti ötlet születik 
A spin-off vállalatok vizsgálata az elmúlt időszakban elsősorban 

azokra a vállalkozásokra és szervezetekre összpontosult, amelyek szá-
mára a tudományos környezetben dolgozók munkát végeztek; emellett 
számos kutatás foglalkozott a külső hatások elemzésével, pl. a vállalko-
zói tőke elérhetőségével, a gazdasági környezettel, valamint a piaci és 
technológiai lehetőségekkel. Kevesebb figyelmet fordítottak viszont a 
spin-off vállalatok kapcsolati rendszerére alapításuk időszakában; annak 
ellenére, hogy jelentős mértékben a hálózatépítéstől függ az újonnan 
alapított vállalatok sikere. Jelen kutatás az új vállalkozások kapcsolat-
rendszerét kívánta feltárni. 

Hálózatépítés 
Az új vállalkozások hálózati kapcsolatrendszere a siker alapja. A 

kapcsolat a külső szereplőkkel elengedhetetlen ahhoz, hogy a vállalkozá-
sok megszerezzék az új üzletág releváns információit, külső támogatást 
és szolgáltatásokat találjanak, hozzáférjenek a külső forrásokhoz és üzleti 
tanácsadókat sikerüljön felkutatniuk. Az erőforrások megszerzése motivál-
ja a vállalkozókat a kapcsolatrendszer kialakítása során. A források felku-
tatása és a kommunikáció a különböző beszerzési forrásokkal új kapcso-
latokat hoz létre, amelyeket a vállalkozó végül beépít a hálózatába.  

Hogyan juthat egy vállalkozás erőforrásokhoz formális és informális 
hálózatok révén? A formális hálózat részei a bankok, a könyvelő cégek, 
a jogászok, a kamarák és az ügyintézők. A kapcsolatok egy része (kuta-
tóintézetek, egyetemek stb.) örökölhető az anyaszervezettől. Az informá-



lis hálózatok a családtagokból, a barátokból, a korábbi kollégákból vagy 
munkaadókból állnak. Az üzleti ötlet megvalósítása érdekében a vállal-
kozók először az informális kapcsolataikhoz fordulnak, ezt követi a kap-
csolatfelvétel a potenciális pénzügyi forrásokkal és a kapcsolatok más 
formális típusaival.  

A kezdeti szakaszban a kiterjedt baráti és családi kapcsolatok ér-
zelmi kötődésként és társadalmi kapcsolatként működnek; később, amint 
az üzleti elképzelés és a megvalósítás stratégiája finomodik, a vállalko-
zók eredeti kapcsolatrendszerüket leszűkítik azokra, akik elegendő for-
rással tudnak szolgálni az üzlet beindításához: „a lényeges kapcsolati 
hálóra”. Ez a kapcsolati háló azokkal a külső szereplőkkel folytatott kap-
csolatokat és a hozzájuk kötődő alaptevékenységeket foglalja magában, 
amelyek a legnagyobb valószínűséggel fognak közreműködni az új vál-
lalkozásban. 

Mitől függ az alapítói csapat sikere? 

Az alapító csapat (founding team) együttműködési, kommunikációs 
és tudásátadási hajlandósága a siker fontos eleme. A spin-off vállalatok 
alapító csapatainak kapcsolatépítő szándéka a siker ígéretét hordozza 
magában. Az újonnan induló vállalatok értékelésében elegendő informá-
ció hiányában nem alkalmazhatók azok a hagyományos mutatók, ame-
lyekkel a meglévő vállalatok sikerességét szokták mérni. Más mutatókat 
alkalmaznak, mint pl. a kockázati tőkebefektetők beruházási döntéseihez 
használt „siker előrejelzőket”: a piac, a környezet, a technológia és az 
adott üzletág jellemzőit. 

A sikeres alapító csapat „hálózatépítő” jellemzőinek meghatározásá-
ra a kutatók két hipotézist állítottak fel. Az első hipotézis szerint az alapí-
tó csapat kapcsolatépítésre irányuló szándékát kedvezően befolyásolja a 
kulcsszereplők jelenléte a szervezet informális szerkezetében. 

Az innováció sikere szempontjából lényeges a szerepek differenciá-
lása a szervezet informális struktúrájában. A kutatók öt kulcsszerepet 
különböztetnek meg, amelyek az informális szervezet funkcióinak felel-
nek meg. Ezek a következők:  

– ötletgazda,  
– belső vállalkozó,  
– projektvezető,  
– technológiai kapuőr és  
– projektszponzor.  

 



Az innovációs folyamat kulcsszereplőinek munkájukhoz differenciált, 
specifikus kompetenciákra és egyéni jellemvonásokra van szükség. A 
csapatban a személyes jellemvonások sokfélesége megkönnyíti az új 
vállalkozás indítását, az egymás kiegészítéséből adódó természetes 
igény miatt a csapat tagjai nagyobb késztetést éreznek a kapcsolatok 
felvételére, és nagyobb hajlandóságot mutatnak kompetenciáik integrá-
lására a szervezeten belül és kívül is. Az öt kulcsszereplő közül legin-
kább a technológiai kapuőr a felelős a csapat külső kapcsolataiért. A ka-
puőr továbbítja az információkat a csoporton belül, és kapcsolatot tart az 
informális társadalmi szervezetekkel. Az alapító csapat kapcsolódási 
szándékát a külső erőforrásokhoz nagymértékben befolyásolja, hogy mi-
lyen mértékben rendelkezik azokkal a kompetenciákkal, amelyek szük-
ségesek az üzletvitelhez.  

Összefoglalva tehát az első hipotézis: az alapító csapat kapcsolatok 
felvételére irányuló szándékának kedvez a csapat szerepartikulációja, de 
kedvezőtlenül hat rá annak teljességi szintje. Egy kiterjedt hálózatnak 
nagyszámú tranzakciót kell végrehajtania egy új szervezet létrehozásá-
hoz. Az alapító csapat és a külső szereplők közötti kapcsolatok gyakori-
ságától is függ az új vállalkozás sikere.  

A vállalkozói csapat 

Az a folyamat, amely az eredeti üzleti koncepciót piaci forgalmazás-
ra alkalmas termékké (vagy szolgáltatássá) alakítja át, a kezdeti informá-
lis társadalmi csoportot egyúttal „vállalkozói csapattá” változtatja át. Az 
egyetemi vállalkozások speciális esetében a folyamatban részt vevő sze-
replők „kezdeményező kutatási csoportra” és „alapító csapatra” választ-
hatók szét. Az első csoportba azok tartoznak, akik technológiai fejlesz-
téssel foglalkoznak. A második csoport – amelyet vállalkozói csapatnak 
is neveznek – felelős a műszaki tudás hasznosításáért és piacra juttatá-
sért az új vállalkozáson keresztül. A kutatócsoport nem minden tagja 
kapcsolódik be az új vállalkozásba. A vállalkozó team akkor jelenik meg, 
amikor azok a kutatók, akik mégis így döntenek, csatlakoznak a többi, 
nem egyetemi partnerhez. Ami a külső szereplőket illeti, ebből a modell-
ből az következik, hogy az újonnan alapított spin-off vállalatokat befolyá-
solhatják azok a kutatócsoportok, amelyekből kiváltak (1. ábra). 

A spin-off vállalatok átveszik az eredeti kutatócsoport kapcsolatai-
nak egy részét. Erre vagy azért kerül sor, mert az egyetemi alapítók „vi-
szik magukkal” azokat a külső szereplőket, akikkel egyetemi éveik alatt 
fejlesztettek ki kapcsolatokat, vagy pedig azért, mert az új vállalat meg-

 



alakulása után az egyetemi kutatócsoportok igyekszenek kihelyezni a 
spin-off vállalatokhoz minden olyan munkát, amelyeket maguk nem tud-
nak elvégezni. Ez történik akkor, ha az új vállalat üzleti tevékenysége 
nagyon hasonló az alapító csapat egyetemi tagjai által az egyetemen ko-
rábban végzett munkához. 
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1. ábra Spin-off vállalati 

 kutatóhely jellemzőinek „átöröklése” más
ogy a spin-off vállalatok hasznot húznak 
égéből, imázsából. Egy olyan spin-off vál
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(külső szereplőkkel megvalósított) kölcsönös kapcsolatainak gyakorisá-
ga, valamint e kutatócsoport tudományos-műszaki kiválósága.  

Az empirikus elemzés 

A kutatók negyven észak-olaszországi spin-off vállalatot elemeztek. 
A vállalatok kiválasztásakor nem alkalmaztak semmilyen specifikus krité-
riumot. A kiválasztott vállalatok többségét az elmúlt húsz évben alapítot-
ták, 84%-uknak nincs alkalmazottja, csak a tulajdonosok dolgoznak a 
vállalatnál. 

A kutatók személyes jellegű, strukturált interjúkat készítettek, amit 
esetenként a vállalat által készített írásos anyag egészített ki. Az alapí-
tókkal folytatott interjúkhoz kérdőíveket használtak. A „szerepek artikulá-
ciójának mértéke” változónál a kérdőív szerkesztői utaltak a – korábban 
említett – öt kulcsszerepre, és azt kérték a vállalkozóktól, hogy jelezzék, 
csapatuk tagjai mennyire illenek bele ezekbe az informális szervezeti ka-
tegóriákba. A „teljességi szint” az üzletvitelhez szükséges kompetenciák 
házon belüli elérhetőségére utalt. 

A kutatók az összetett tételeket faktoranalízissel redukálták egyetlen 
tényezőre (1. táblázat). A kutatási csoportokra, illetve az alapító csapa-
tokra vonatkozó „külső szereplőkkel való kapcsolatok gyakorisága” té-
nyezőket egyetlen változóba sűrítettek. Ugyanígy egyesítették a „techno-
lógiai kiválóság” és a „tudományos kiválóság” változókat, amelyek közül 
az előbbi az egyetemi kutatócsoport által végzett alkalmazott kutatási, az 
utóbbi a tudományos kutatási tevékenység „minőségére” utal. Az elem-
zésben használt változók többsége összetett mutató; a legtöbb tételre a 
válaszokat ötfokozatú (1 = alacsony) Likert-skálán adták meg.  

Kutatási eredmények 

A hipotézisek megerősítéséhez regresszióelemzést alkalmaztak. A 
független és függő változók közötti kölcsönkapcsolatokat kétváltozós 
korrelációelemzés tárta fel. 

A mátrix egyrészt azt mutatja, hogy a két függő változó – az alapító 
csapatoknak külsőkkel való kapcsolatfelvételre irányuló szándéka és az 
alapító csapatok külsőkkel való kapcsolatainak gyakorisága – között 
nincs szoros kapcsolat. A mátrix azt is láthatóvá teszi, hogy az 1. hipoté-
zis független változói nem korrelálnak, miközben a 2. hipotézis két füg-
getlen változója között kimutatható volt – igaz, csak 0,5 – korreláció.  

 

 



1. táblázat 
Többtételes változók a K+F munkacsoport  

jellemzésére 
 

Változók  A változók számításához használt tételek 
1. a kutatócsoport megbecsültsége az alkalmazott kutatások minősége tekinteté-

ben 
2. a kutatócsoport által az elmúlt 3 évben létrehozott szabadalmak száma 
3. részvétel nemzetközi alkalmazott kutatási projektekben 
4. műszaki témájú publikációik száma (alkalmazott kutatás) 

Műszaki  
kiválóság 

5. részvételi szint műszaki szempontból releváns eseményeken (konferenciák, 
találkozók, workshopok) 

1. a kutatócsoport megbecsültsége az alapkutatások minősége tekintetében 
2. részvétel nemzetközi tudományos  kutatási projektekben 
3. a kutatócsoport tudományos  publikációinak száma (alapkutatás) 

Tudományos 
kiválóság 

4. részvétel tudományos szempontból releváns eseményeken (konferenciák, 
találkozók, workshopok) 

a kapcsolatok gyakorisága 
1. vállalatokkal 
2. kutatási intézményekkel 
3. kutatási eredmények technológiai átalakításával foglalkozó intézményekkel 
4. állami szervezetekkel 

Kapcsolat  
gyakorisága  
külső  
szereplőkkel 

5. az EU-val 
a kapcsolatok gyakorisága 
1. vállalatokkal 
2. kutatóintézetekkel 
3. inkubátor szervezetekkel 
4. állami szervezetekkel 
5. az EU-val 

Az alapító csapa-
tok kapcsolatai-
nak gyakorisága 
külső szereplők-
kel 

6. az eredeti egyetemekkel 
szándék és hajlandóság 
1. együttműködésre 
2. tárgyalásra 
3. párbeszédre 

Az alapító csapa-
tok szándéka 
kapcsolatfelvétel-
re a külső sze-
replőkkel 

4- tudáscserére/átadásra 
 

 



Az 1. hipotézisre vonatkozó eredmények alátámasztják, hogy a 
„szerepartikuláció” pozitívan befolyásolja a kapcsolatfelvételre irányuló 
szándékot a külső szereplőkkel. Az alapító csapat „teljességi szintje” ne-
gatívan hat a függő változóra, ami azt a feltevést erősíti meg, hogy a kül-
ső kapcsolatfelvételi szándék egyik fő hajtóereje a hiányzó források fel-
kutatása házon kívül. A 2. hipotézis tekintetében elért eredmények, 
mindkét független változó pozitív koefficiensei azt mutatják, hogy az erő-
forrás-szervezés közvetlenül és közvetve is kihat a külső szereplőkkel 
folytatott kapcsolatok gyakoriságára (2. táblázat). 

 
2. táblázat 

Függő és független változók korrelációs mátrixa 
 

  1 2 3 4 5 
Az alapító csapatok szándéka a  1      

Az alapító csapatok kapcsolatainak  
gyakorisága külső szereplőkkel 

2 0,20     

Teljességi szint 3 –0,38b –0,27c    
Szerepartikuláció szintje 4 0,64a 0,19 –0,24   
A kutatócsoportok kapcsolatainak  5 0,14 0,56a –0,18 0,22  

A kutatócsoportok tudományos  
és műszaki kiválósága 

6 0,00 0,50a –0,11 0,13 0,50a 

kapcsolatfelvételre külső szereplőkkel 

gyakorisága külső szereplőkkel 

 
a p<0,01; b p<0,05; c p<0,10. 

 

Következtetések 

A következtetések a számítási eredmények és az interjúk összeve-
téséből adódtak. Ami a szerepartikuláció és a kapcsolatfelvételi szándék 
közötti pozitív összefüggést illeti, kiderült, hogy nincs egyértelmű mun-
kamegosztás az alapítók között. Amikor a szerepek bizonyos fokú artiku-
lációja mégis megjelenik, akkor javul a csoporton belül a kommunikáció, 
és a tudás és a tapasztalatok megosztására való hajlandóság megnyil-
vánul a külső szereplők irányában is. Amikor felfedezhető volt a szerep-
artikuláció, mindig be lehetett azonosítani a „kapuőrként” működő sze-
mélyt. A válaszadók szerint ezek az egyének kulcsszerepet töltenek be, 

 



ők közvetítik a tudást, a tapasztalatokat és az információkat mindkét 
irányban. Nagy figyelmet kell szentelni a csapat összetételére, valamint 
a belső és külső kommunikációra. 

Az első hipotézis szerint a „teljességi szint” eléggé ellentmondásos-
nak tűnik. Egyrészt a csapatok szeretnék, ha minden erőforrást megta-
lálnának saját szervezetükön belül, másrészt az összes erőforrás könnyű 
elérhetősége csökkentheti a külvilág iránti érdeklődést, amire viszont 
szükség lenne a vállalat növekedéséhez. Fontos, hogy a „teljes” csapat 
tisztában legyen azzal a kockázattal, ami a külső kapcsolatok felvételére 
irányuló nyomás hiányából ered. Ez mindenekelőtt az induló szakaszban 
lehet veszélyes, mert  

a) megakadályozza, hogy a spin-off vállalatot a piac megismerje, és 
hogy az új ügyfelek az üzleti tevékenységet előmozdíthassák; 

b) megakadályozza olyan potenciális külső szereplők elérését, akik 
hosszú távon erőforrásokat biztosíthatnának. 

Az egyetemi vállalkozók az új vállalkozásba beviszik saját kapcsola-
taikat és e kapcsolatok jellemzőit, s így legalább olyan gyakran kerülnek 
összeköttetésbe a külső szereplőkkel a vállalkozás létrehozása után, 
mint előtte. Az empirikus eredmények is azt mutatták, hogy az „elismert-
ségi hatás” működik. Az interjúkból kiderült, hogy több vállalat is profitált 
az egyetemekhez fűződő kapcsolataiból, különösen a kezdeti szakasz-
ban.  

Az egyetemi kapcsolat nem feltétlenül jó „névjegykártya”, mert ez 
alapján inkább elmélet- és kevésbé gyakorlatorientáltságra lehet asszo-
ciálni. Sokan arra gyanakodnak, hogy a tudósoknak nincsenek meg az 
üzletvitelhez szükséges menedzseri képességeik. Ez a probléma azon-
ban áthidalható az alapító csapat heterogén összetételével. A mintában 
szereplő csoportok összetétele nagyon vegyes volt: egyaránt voltak 
bennük egyetemi tapasztalattal és ipari háttérrel rendelkező szakembe-
rek. A megkérdezett vállalkozók bíztak magukban, mert kiegészítették 
egymás tapasztalatait, képességeit és tudásanyagát. 

Az új spin-off vállalatoknak nem könnyű magukat megismertetni a 
piacon. Az esetek többségében kapcsolataikat saját egyetemüktől örö-
költék. Ennek két fő oka van:  

– Az egyetemi vállalkozók továbbra is korábbi partnereikkel, a külső 
vállalatokkal vagy állami intézményekkel tartják a kapcsolatot.  

– Az egyetemek még adnak olyan (alkalmazott kutatási vagy fej-
lesztési) munkákat az egyetemi vállalkozóknak, amelyeket ma-
guktól nem vállalnának el, vagy azért, mert nincs rá idejük, vagy 

 



azért, mert aggasztja őket, hogy a fejlesztési tevékenységek csök-
kenthetik a fontosabb kutatómunkák iránti elkötelezettségüket. 

Ezekben a helyzetekben a vállalatok a meglévő egyetemi hálózatot 
új kapcsolatok létrehozására vagy saját hálózatuk bővítésére használják 
fel. Több interjúalany kapcsolatainak alapja kezdetben a saját anyaszer-
vezetüktől örökölt kapcsolati háló volt, és később egészítették ezt ki a 
csapat nem egyetemi tagjai által hozott kapcsolatokkal. 

Külső kapcsolatokra nyitottabb, még inkább „kifelé forduló” egyete-
mekre van szükség, olyanokra, amelyek hajlandóak együttműködni az 
iparral, az állami intézményekkel és a kutatási 
központokkal. A külső szereplők és az egyetemek 
közötti kapcsolatok erősítése termékeny talajt 
képezhet a spin-off vállalatok számára, mert olyan 
kulcsfontosságú kapcsolati háló létrehozásáról 
van szó, amelyből a vállalkozói kezdeményezések 
is profitálhatnának. 
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