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Koopetíció, avagy a versengő együttműködés 
fogalmának szisztematikus 
irodalmi összefoglalója
Coopetition or the systematic literature 
review of competitive cooperation

Noha a koopetíció fogalma csak kicsit több mint 20 éve került az akadémiai élet figyel-
mébe, a gyakorlatban számos koopetitív példával találkozhatunk a vállalatok körében. A 
kutatók egyre többet vizsgálják ezt az érdekes jelenséget, mely egyszerre ötvözi a verseny és 
az együttműködés jellemzőit. Jelen tanulmánynak a célja, hogy néhány vezető angol nyel-
vű folyóiraton keresztül bemutatassa (egy irodalmi összefoglaló keretében) a koopetíció 
jelenségének különböző megfogalmazásait, eltérő megközelítési módjait és leggyakrabban 
kutatott területeit az ezredforduló óta eltelt időszakban.

However the concept of coopetition got in academic life’s focus only 20 years ago, numerous 
examples can be observed in practice. Researchers are more and more exploring this inte-
resting phenomenon which combines characteristics of both competition and cooperation. 
The aim of this study is to show (in form of a literature review) the different wording of 
coopetition, the main research areas since the turn of the millennium. A few international 
journals have been selected and more than 50 studies have been included into the research.

1. Bevezetés

A klasszikus közgazdaságtan szerint az egyén önérdeke és a szabad piaci verseny képesek a gaz-
daság növekedését elősegíteni a „láthatatlan kéz” segítségével [Smith, 1776]. A neoklasszikus 
közgazdaságtan képviselői pedig hittek a tökéletes piaci verseny mechanizmusában, annak tö-
kéletes működésében [Samuelson et al., 2012]. A modern közgazdaságtan egyik ágát jelentő 
mikroökonómia megkülönbözteti piacelméletében a különböző hatékonysággal működő piaci 
jellegeket is, vizsgálja a leghatékonyabbnak tartott versenyzői piac mellett a monopólium, az 
oligopólium és a monopolisztikus verseny jelenségét is. Porter [1985] nevéhez fűződik az öt erő 
modell megalkotása, melyben a verseny intenzitásának fokát meghatározó öt tényezőt elemzi. 
Fentiekből látható, hogy a közgazdaságtant sokáig szinte kizárólag a verseny és az ahhoz vezető 
okok, annak körülményei érdekelték. Az együttműködés elméletét a közgazdaságtan sokáig nem 
is tárgyalta, az üzleti élet természetes velejárójaként kizárólag a versenyt fogadta el, piaci elmé-
leteiben a versenyt, annak intenzitását és egyéb aspektusait elemezte. A szervezetelméletekben a 
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szervezetek közötti kapcsolatok elemzésével, üzleti kapcsolatok beágyazottságával, hálózatokkal 
egyre többen kezdtek el később foglalkozni [Gelei et al., 2011; Mandják–Szántó, 2011; Simon et 
al., 2011; Zilahy, 2007]. A szervezetek közötti kapcsolatok elemzésének egyik izgalmas értelme-
zését Barringer és Harrison [2000] végezték, akik a tranzakciós elmélet, az erőforrás elmélet, az 
érintett elmélet, a stratégiai elmélet, az intézményi elmélet és a szervezeti tanulás elméletekkel 
magyarázták a szervezetek között kialakuló és jellemző kapcsolatokat, beleértve az együttműkö-
dő kapcsolatokat is. Ennek ellenére a XX. század végéig a versenyt és az együttműködést alap-
vetően két egymást kizáró jelenségként értelmezték. Ezen felfogás szerint az egyik csak a másik 
kárára létezhet, vagy versenyző, vagy együttműködő kapcsolatként értelmezve két szervezet kö-
zött fennálló viszonyt [Bengtsson–Kock, 2000].  

Bár a koopetíció (angolul: co-opetition vagy coopetition) kifejezést már a XX. század első 
felétől megtalálhatjuk bizonyos dokumentumokban [Smith–Vogel, 2010], mégis viszonylag új 
fogalomként tarthatjuk számon akadémiai körökben, pontosabban Brandenburger és Nalebuff 
1996-ban megjelent „Co-opetition” című könyvének megjelenésétől kezdődően. A szerzőpáros 
megfogalmazása szerint a koopetíció egy olyan üzleti stratégia a vállalatok számára, amely ötvözi 
a verseny és az együttműködés jelenlétét, minden benne részt vevő fél nyer vele. A koopetíció 
az egyik magyarosított elnevezése ennek az angol mozaikszónak (cooperation és competition), 
de emellett megtalálhatóak a magyar nyelvű szakirodalomban a versengő együttműködés és a 
versenyző együttműködés [Sziva, 2012] kifejezések is. 

Az elmúlt években számos példával találkozhattunk a világban, amikor is alapvetően ver-
senytárs vállalatok együttműködő partneri kapcsolatba léptek egymással és közös eredményeket 
értek el például új termékfejlesztés területén. Ilyen eset történt az autóiparban a Ford és a Toyota 
között 2013-ban a hibrid személygépkocsi tervezésénél, vagy a Google és a Mozilla között, akik 
a Mozilla Firefox webkeresőjét dolgozták ki közösen [Econocom Blog, 2014].  

A tanulmány célja a koopetíció fogalmának vizsgálata, rendszerezése az elmúlt években 
megjelent nemzetközi és hazai tanulmányok alapján egy irodalmi összefoglaló formájában. A 
szerző legjobb tudomása szerint magyar nyelven ebben a témában irodalmi összefoglaló még 
nem született, így célja vele gazdagítani a hazai szakirodalmat. A téma hazai kutatói között kell 
megemlíteni Hámori et al. [2007], Kőhegyi et al. [2014] és Jóna [2017] kutatásait, melyek viselke-
dés-gazdaságtani, intézményi gazdaságtani, modellalkotási és hálózatelméleti kérdéseket vetnek 
fel és vizsgálnak. A szerző a fent felsorolt kutatásokhoz képest a koopetíció jelenségét az ellátási 
lánc, illetve az egyre gyakrabban vizsgált ellátási hálózat nézőpontból kívánja vizsgálni. „Ellátási 
lánc alatt a gazdasági tevékenységek vertikálisan összekapcsolódó, vállalati határokon átívelő, 
adott fogyasztói igény kielégítését célzó sorozatát értjük” [Chikán, 2017: 179]. Az ellátási lánc 
ilyen értelmezése alapot ad a folyamatok és a folyamatok által felmerülő menedzsment kérdések 
megértéséhez. Az üzleti hálózat pedig egy olyan struktúra, melyben számos csomópont számos 
szálon kapcsolódik egymáshoz [Gelei, 2009], a csomópontok a vállalatok, a szálak a közöttük 
kialakult kapcsolatokat jelentik. Az üzleti hálózat tehát magában foglalja az ellátási hálózat összes 
szereplőjét, valamint más üzleti szereplőket is, mint pl. bank, marketingszolgáltató, vagy akár a 
versenytársak. 

A tanulmány felépítése a következő. A bevezető gondolatokat követően az irodalmi össze-
foglaló készítéséhez alkalmazott módszertan bemutatása következik, majd a kiválasztott tanul-
mányok legérdekesebb eredményeinek rendszerezése és elemzése. Végül a befejező gondolatok, 
következtetések után  a jövőbeli kutatási irányokra tesz a szerző javaslatokat.
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2. Irodalmi összefoglalók módszertana

Ebben a fejezetben a szerző egy rövid áttekintést ad az irodalmi összefoglalókról, melyek az el-
múlt években a koopetíció témájában születtek, majd ezt követően ismerteti a jelen kutatás mód-
szertanát.

2.1 Korábbi irodalmi összefoglalók koopetíció témában

Bár a rendszerezett irodalmi összefoglaló jelentősége a természettudományokban, köztük kife-
jezetten az orvostudományban az eltérő terápiák használata miatt [Kamarási–Mogyorósy, 2015] 
igen elterjedt, mégis az ilyen típusú kutatások létjogosultsága a társadalomtudományokban, köz-
tük a közgazdasági, gazdálkodástudományi területen is vitathatatlan. A rendszerezett irodalmi 
összefoglaló segít eligazodni, utat találni az adat- és információtengerben, amelyben manapság 
élünk [Levy–Ellis, 2006]. Az irodalmi összefoglaló célja elemezni a már korábban megjelent tu-
dományos munkákat oly módon, hogy rendszerezi azokat, majd feltárja a további kutatási irány-
vonalakat [Tranfield et al., 2003]. 

A koopetíció fogalma, mint az korábban már említésre került, viszonylag új fogalomnak 
számít a közgazdaságtanban, valamint a gazdálkodástudományban, csak a XX. század vége óta 
kutatják egyre többen ezt a területet. Így szakirodalmi összefoglaló cikk ez idáig viszonylag kevés 
jelent meg, ezek is gyakorlatilag az elmúlt néhány évben keletkeztek [Czakon et al., 2014; Bengts-
son–Kock, 2014; Bouncken et al., 2015; Dorn et al., 2016; Gnyawali–Song, 2016; Bengtsson–
Raza-Ullah, 2016]. A szakirodalmi összefoglalók egy kivétellel hasonló logika szerint készültek 
(vagyis adott kutatást megelőző 10-20 évben megjelent cikkek elemzésével foglalkoznak). A ki-
vételt jelentő cikkben Gnyawali és szerzőtársa [2016] a koopetíció témáját kutató cikkek példáján 
keresztül mutatja be módszertani kétségeit, kérdéseit, valamint megfogalmazza a minimumkö-
vetelményeket a minőségi publikációk tekintetében.

A szakirodalmi összefoglalók egy része [Czakon et al., 2014; Bengtsson–Raza-Ullah, 2016] 
vizsgálja a cikkek – nevezzük így – soft tényezőit is (pl. a szerzők száma, cikkek éves és földrajzi 
megoszlása, szerzők származása, szerzőkre való hivatkozások száma). Az irodalmi összefoglalók 
többsége [Czakon et al., 2014; Bengtsson–Kock, 2014; Bouncken et al., 2015; Dorn et al., 2016; 
Gnyawali–Song, 2016; Bengtsson–Raza-Ullah, 2016] tartalmi elemzést ad a vizsgált időszakra 
(pl. koopetíció definíciók csoportosítása, a kiválasztott cikkekben megjelenő témák csoporto-
sítása, értelmezése, módszertani eredmények közlése, új irányvonalak kijelölése jövőbeli kuta-
tásokhoz). Bizonyos szakirodalmi összefoglalókban a szerzők [Bouncken et al., 2015; Bengts-
son–Raza-Ullah, 2016] irodalmi összefoglalójukban saját meghatározást is adnak a koopetíció 
jelenségére, mintegy összegezve a korábbi kutatások eredményét. 

2.2 Jelen kutatás módszertana

Jelen tanulmány alapját képző cikkgyűjteményhez vezető kiválasztási logikát az 1. számú ábra 
mutatja be. A kiválasztási technika kialakításához a szerző részben felhasználta a fentiekben tár-
gyalt irodalmi összefoglalók logikáját, részben saját gondolatmenetét alakította ki. Az irodalmi 
összefoglalók többségében az EBSCO és az ISI adatbázisokat használták [Czakon et al., 2014; 
Bengtsson–Kock, 2014; Bouncken et al., 2015; Gnyawali et al., 2016; Bengtsson–Raza-Ullah, 
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2016], ez alól Dorn et al. [2016] tanulmánya jelent kivételt; ebben az esetben internetes keresés 
volt az első lépcső, ezt követte az EBSCO és az ISI adatbázisokban való keresés indítása, majd a 
megfelelő kiválasztásra kerülő folyóiratlisták kialakítása.

Ennek a kutatásnak a keretében a szerző célja vizsgálni a kiválasztott angol nyelvű mana-
gement folyóiratokban megjelent tudományos cikkeket koopetíció témakörben 2000 és 2016 
között. Ehhez hat lépcsős folyamat vezetett. Nulladik lépés volt az egyes keresőszavak kiválasz-
tása. Mivel a koopetíció jelensége az ellátási lánc, ellátási hálózat nézőpontból releváns a szerző 
számára, az első lépésben használt keresőszavak a következők lettek: koopetíció, ellátási lánc, 
ellátási hálózat. Az első lépés a Google Scholar keresőben a „co(-)opetition AND supply chain 
OR supply network” kifejezés alapján kapott találatok szűrése volt (a co(-)opetition írásmódja 
kétféleképpen terjedt el a szakirodalomban, ez a kettős írásmódú keresés oka). A „co(-)opetition 
AND supply chain” kifejezésre 3530 találatot, a „co(-)opetition AND supply network” keresésre 
301 találatot adott a Google Scholar keresője, tehát összesen mintegy 3831 találat volt elérhető. 
Ezekből a második lépésben kiszűrésre került minden, ami nem szakirodalmi lapban megjelent 
cikk vagy tanulmány (például konferencia előadás anyagok, könyvek stb.). 

A harmadik lépésben a leggyakoribb folyóiratok kerültek listázásra, itt a legalább 3 cikket 
megjelentető management folyóiratok kerültek kiválasztásra (összesen 9 darab), egyéb műszaki 
vagy szociológiai folyóiratok nem kerültek a listára. A negyedik lépésben a 9 folyóirat közül azo-
kat választotta ki a szerző, amelyek szerepelnek a SCIMAGO adatbázisában. A SCIMAGO egy 
nemzetközileg elismert adatbázis, amelynek mérőszáma tudományosan elismert, magas színvo-
nalú folyóiratokat jelöl, így ennek használata logikusnak tűnt a kutatásban a folyóiratok kiszű-
résére. A kiválasztási listában megmaradt öt folyóirat elektronikus adatbázisában pedig ötödik 
lépésként egyenként került lekérdezésre az első körben is használt „co(-)opetition AND supply 
chain OR supply network” kifejezés 2000-től 2016-ig terjedő időszakra vonatkozóan. Összesen 
65 db folyóirat cikk kigyűjtését követően a hatodik lépésben kikerültek azok a cikkek, tanul-
mányok, amelyekben ugyan szerepelnek a kereső kifejezés szavai, mégis ezek csak parciálisan 
fordulnak meg a cikkekben, nem a kutatás fő irányát jelentik. Ez utóbbi csoportba tartozó cikkek 
például B2B marketing [Kaufmann et al., 2015], értékesítés [Malshe et al., 2016], e-kereskedelem 
[Mudambi et al., 2003], hálózati képesség [McGrath–O’Toole, 2013, 2014; Pagano, 2009], vala-
mint tudásmegosztás [Yang et al., 2014] témában kutatnak, és a koopetíciót eddig megismert 
fogalmi keretként hivatkozzák. Így összesen 50 db cikk került kiválasztásra a szakirodalmi ös�-
szefoglaló tanulmány alapjaként. Az 1. táblázat tartalmazza a kiválasztott folyóiratok listáját és a 
cikkek megoszlását a keresés alapján.
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1. ábra: A kutatásban használt többlépcsős kiválasztási rendszer

Kiválasztási kritérium Kiválasztott 
folyóiratok száma

Találatok 
száma

1. lépcső Google Scholar kereső használata 
a keresőszavakra

3831

2. lépcső Angol nyelvű cikkek, tanulmányok listázása 
folyóiratok szerint (kiszűrve könyveket, 
konferencia előadásokat)

285

3. lépcső Leggyakrabban előforduló management 
folyóiratok listázása (kiszűrve a más 
tudományághoz tartozó folyóiratokat)

9

4. lépcső SCIMAGO listában szereplő folyóiratok listázása 5
5. lépcső Folyóiratonként keresés 2000-2016 időszakra 65
6. lépcső Nem releváns cikkek kiszűrése 50

Forrás: saját szerkesztés, 2017

1. táblázat: A kiválasztott folyóiratok listája és minősítése

Folyóirat neve Folyóirat 
minősítése 

(az MTA 
IX. osztálya 

szerint)

Folyóirat 
minősítése 

(Impakt 
faktor, 
2016)

Kiválasztott 
cikkek száma

Industrial Marketing Management B 3.166 21
Journal of Operations Management A 5.207 6
Supply Chain Management: An International 
Journal

B 4.072 4

European Management Journal B 2.481 5
International Journal of Production Economics A 3.493 14
Összesen 50
Forrás: MTA IX. osztály elfogadott folyóiratlistája és az egyes folyóiratok weblapjain elérhető infor-

mációi alapján saját szerkesztés, 2017

Fenti táblázatban szereplő cikkek eloszlása a vizsgált időszakra egyértelműen mutatja a nö-
vekvő érdeklődést a téma iránt a kutatók körében. Míg a 2000-ben a vizsgált folyóiratokban 
összesen 1 cikk jelent meg, addig 2016-ban már 12, a vizsgált időszak utolsó három éve (2014-
2016) adja a cikkek közel felét (23 db). A cikkek évenkénti megoszlását mutatja a 2. táblázat.
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2. táblázat: Koopetíció témakörben megjelent cikkek száma évenkénti lebontásban

Megjelenés éve Megjelent cikkek száma
2000 1
2001 1
2002 0
2003 2
2004 0
2005 2
2006 4
2007 1
2008 0
2009 3
2010 4
2011 5
2012 4
2013 0
2014 6
2015 5
2016 12
Összesen 50

Forrás: saját szerkesztés, 2017

A következő fejezetben a fent leírt módszerrel kiválasztott cikkek elemzése következik. Az 
elemzés első részében a koopetíció kifejezésének rövid történeti bemutatása következik, ezt kö-
vetően pedig a jelenség fogalmi keretének bemutatása a kiválasztott tanulmányok alapján. A 
fejezet végén a jelenséget vizsgáló tanulmányok csoportosítása található különböző szempontok 
szerint, melyek: a koopetíció vizsgálati szemszöge, kiterjedése, típusai, valamint a koopetíciót 
kiváltó okok, sikertényezők és a következményei.

3. Koopetíció

Ebben a fejezetben röviden bemutatásra kerül a kifejezés eredete, ezt követően a cikkgyűjtemény 
alapján rendszerezésre kerülnek a jelenség leggyakrabban hivatkozott meghatározásai, végül pe-
dig a koopetíció egyes kérdésköreinek és kutatási területeinek az osztályozása olvasható. 

3.1 A koopetíció kifejezés eredete

Ahogyan az már a bevezető gondolatokban is megjelent, a koopetíció fogalmának angol verzióját 
1996-tól kezdve használja a szakirodalom, Brandenburger és Nalebuff azonos nevű könyvének 
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megjelenése óta. Ennek ellenére a kifejezés már 1996-ot megelőzően többé-kevésbé ismertnek 
tekinthető, ugyan nem akadémiai szinten. Egyes feljegyzések szerint legelőször 1913-ban, az 
Osztriga Halászokat tömörítő szervezetben hangzott el a kifejezés [Smith–Vogel, 2010], majd 
Raymond Noorda, a Novell akkori vezérigazgatója (1982 és 1994 között), nevezte üzleti stra-
tégiájukat koopetitívnek, vagyis egyszerre versenyzőnek és együttműködőnek [Independent, 
2006]. Az angol elnevezés a két szó keverékéből alakult ki (cooperation és competition). Érdekes 
megjegyezni, hogy e téren léteznek kísérletek más kifejezések használatára és meghonosításá-
ra is. Ilyen például a szintén keverékszó „comp-eration” (competition és cooperation keveré-
keként) megkülönböztetése a koopetíció fogalma mellett [Reaidy et al., 2015]. Ennek lényege, 
hogy nem mindegy, mely stratégia (a verseny vagy az együttműködés) dominál a kevert stratégia 
kialakításánál. Vagyis más a jelenség elvi megközelítése, hiszen comp-eration esetében az együtt-
működés, míg koopetíció esetében a versenyzés a hangsúlyosabb üzleti stratégia a keverékszó 
megalkotói szerint. Ennek mond ellent, hogy már 2000-ben Bengtsson és Kock találó nevekkel 
megkülönböztette az egyes koopetitív kapcsolati típusokat (sorrendben az ún. „együttműködés 
dominált”, az „egyenlő” és a „verseny dominált” koopetitív kapcsolatok típusait), így a „comp-
eration” kifejezés használata egyelőre szükségtelennek bizonyult. 

3.2 A koopetíció fogalma

A tanulmány központi témáját adó koopetíció fogalmi meghatározása több mint 20 év távlatá-
ból sem tűnik egységesnek, ezzel kapcsolatban számos megfogalmazás létezik. A 3. táblázat a 
leggyakrabban előforduló definíciókat tartalmazza, valamint azokat a szerzőket, akik adott koo-
petíció megfogalmazást használják. A kutatásban szereplő cikkek alapvetően négy értelmezésre 
hivatkoznak a koopetíció jelenségének megfogalmazásakor.

Az alapot mindenképpen Brandenburger és Nalebuff 1996-os megfogalmazása adja, amely 
szerint a koopetíció egy olyan kevert üzleti stratégia, melyben mind a verseny, mind az együttmű-
ködés megjelenik egymás mellett, s az mindkét fél számára pozitív végeredménnyel jár. Fontos 
megjegyezni, hogy ez a megfogalmazás ugyan két versenytárs szereplőre vonatkozik, de a szer-
zőpáros a versenytárs megnevezést szélesebb körben értelmezi más kutatókkal szemben [Bengts-
son–Kock, 2000]. Utóbbiak értelmezése szerint versenytársnak minősül minden olyan piaci sze-
replő, akik ugyanolyan terméket állítanak elő ugyanarra a piacra. Brandenburger és szerzőtársa 
viszont abban az esetben is versenytársnak tekint valakit, ha adott piaci szereplő terméke önállóan 
a piacon kisebb fogyasztói értéket képvisel, mint a versenytárs terméke (eszerint az értelmezés 
szerint a kiegészítő termékeket gyártók is versenytársnak minősülnek, például egy mobiltelefon 
hardware és software részei külön-külön kisebb fogyasztói értéket képviselnek, mint együtt).

Bengtsson és Kock [2000] meghatározása szerint a koopetíció egy olyan diadikusan értel-
mezhető kapcsolat, amelyben a versenytársak az alapvetően paradox felfogású két jelenséget, a 
versenyt és az együttműködést egyszerre használják. A kutatást szolgáló cikkek adatbázisában 
a kiválasztott tanulmányok túlnyomó többsége a koopetíció megfogalmazásánál ezen fenti két 
fogalmi meghatározást használja.

Gnyawali és szerzőtársai [2008] definíciójukban kihangsúlyozzák, hogy a versenyző együtt-
működés létezhet mind diadikus, mind többszörös kapcsolati jellegként is, valamint a jelenséget 
olyan stratégiaként értelmezik, melyet az ellátási lánc mentén horizontálisan és vertikálisan is 
lehet értelmezni két vagy több piaci szereplő között.
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Bengtsson és Kock [2014] finomították az ezredfordulón közreadott meghatározásukat, és 
a korábban alapvetően diadikus kapcsolati jellegű definíciót feloldották, azt két vagy több piaci 
szereplő között vertikálisan vagy horizontálisan megjelenő alapvetően paradox elemeket ötvöző 
(ez a verseny és az együttműködés) jelenségként azonosították. 

3. táblázat: A koopetíció definíciói

Szerző Koopetíció definíciója Ki hivatkozza?
Branden-
burgerés 
Nalebuff 
[1996: 
12]

„Egy olyan üzleti stratégia, melyben a 
verseny és az együttműködés szimul-
tán megjelenése két versenytárs között 
történik, és pozitív végösszegű kime-
netelt eredményez.”

Andersen és Fjeldstad [2003]; Wu és 
Choi [2005]; Wu et al. [2010]; Lejeune 
és Yakova [2005]; Noonan és Wallance 
[2006]; Reaidy et al. [2006]; Depeyere 
és Dumez [2009]; Hennet és Mahjoub 
[2010]; Rusko [2011, 2014]; Salvetat és 
Géraudel [2012]; Sodhi és Tang [2012]; 
Lacoste [2012]; Tomlinson és Fai [2012]; 
Pressey et al. [2014]; Pérez Mesa és Gal-
deano-Gómez [2015]; Jena és Sarmah 
[2016]; Teller et al. [2016]

Bengts-
son és 
Kock 
[2000: 
412]

„Olyan diadikusan értelmezhető 
kapcsolatot jelent, amelyben a ver-
senytársak az alapvetően paradox 
jellegű versenyt és együttműködést 
egyszerre használják.”

Andersen és Fjeldstad [2003]; Lejeune 
és Yakova [2005]; Noonan és Wallance 
[2006]; Yee és Platts [2006]; Zerbini és 
Castaldo [2007]; Roseira et al. [2010]; 
Fang et al. [2011]; Lacoste [2012]; 
Medlin és Elleegaard [2015]; Vedel et 
al. [2016]; Klimas [2016]; Teller et al. 
[2016]; Lindström és Polsa [2016]

Gnyawali, 
He és 
Mad-
havan 
[2008: 
390]

„Olyan diadikus (két piaci szereplő 
között) vagy olyan sokszoros piaci 
szereplős stratégia, mely lehet ver-
tikális (az értékláncban vertikálisan 
összefüggő szereplők között) vagy 
horizontális (egymás versenytársai az 
értéklánc azonos részén), akik együtt-
működnek azért, hogy más piaci 
szereplő párokkal vagy csoportokkal 
versenyezzenek).”

Yami és Nemeh [2014]; 
Teller et al. [2016]

Bengts-
son és 
Kock 
[2014: 
180]

„Két vagy több piaci szereplő közötti 
alapvetően paradox kapcsolat, füg-
getlenül attól, hogy horizontális vagy 
vertikális viszonyban vannak, szimul-
tán megjelenő versenyző és együttmű-
ködő interakcióban.”

Scandelius és Cohen [2016]; Gnyawali 
et al. [2016]; Lindström és Polsa [2016]

Forrás: saját szerkesztés, 2017
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A kutatásban feltárt szakirodalomban tehát az előbbiekben bemutatott négy definíciót hasz-
nálják leggyakrabban a szerzők, melyek közös jegyekkel, de eltérésekkel is bírnak. A meghatá-
rozásokban közös a verseny és az együttműködés paradox jellegének hangsúlyozása, ez adja a 
koopetíció jelenségének a fókuszát. Eltérőnek tűnik az értelmezések között a jelenségnek üzleti 
stratégiaként való vagy egyfajta kapcsolati típusként történő értelmezése, a jelenség vertikálisan 
és/vagy horizontálisan történő jellemzése, valamint a koopetíció fellelése a résztvevők (két vagy 
több piaci szereplő) között. 

3.3 A koopetíció kutatott kérdéskörei, területei

A koopetíció jelensége számos kutatási kérdést vet fel, vizsgálata sokszínű. A tanulmány ezen 
alfejezete a kutatásban szereplő cikkeket az eltérő elemzési szempontok alapján mutatja be. Aho-
gyan az már a bevezető részben említésre került, a koopetíció jelenségét az ellátási lánc és ellátási 
hálózat kontextusban vizsgálja a szerző. A kutatásban szereplő cikkek között számos kutatási 
terület megjelenik, melyek a kutatók figyelmének középpontjába kerültek az elmúlt közel 2 évti-
zedben. A kutatásban szereplő cikkek alapvetően két nagy egységre bonthatók, az első egységben 
olyan csoportosítási ismérvek találhatók, melyek a koopetíció jelenségét leíró, bemutató ismér-
veket tartalmazzák, így a koopetíció vizsgálati szemszögét, a kiterjedését és az egyes tipizálásait. 
A második egységben pedig a jelenséget mélyebben feltáró egyes problémakörök szerepelnek. 
Ezeknek a csoportosítását mutatja összefoglalóan a 4. táblázat. Fontos megjegyezni, hogy az 
egyes cikkek nem kizárólag egy csoportba tartozhatnak.

4. táblázat: A koopetíció kutatási területei

Megközelítés/Téma Szerző
Koopetíciót leíró ismérvek
Koopetíció vizsgálati szemszöge 
(beszállító, fókuszvállalat vagy 
más piaci szereplő, pl. közszféra)
 

Beszállító: Roseira et al. [2010]; Wu et al. [2010]; Wilhelm 
[2011]; Mohebbi és Li [2015]
Fókuszvállalat: Borders et al. [2001]; Andersen és Fjelds-
tad [2003]; Wu és Choi [2005]; Lejeune és Yakova [2005]; 
Salvetat és Géraudel [2012]; Pathak et al. [2014]; Darbi és 
Knott [2016]; 
Közszféra: Kylänen és Rusko [2011];
Beszállító–megrendelő: Ploetner és Ehret [2006]; Zerbini és 
Casaldo [2007]; Fang et al. [2011]; Sodhi és Tang [2012]; 
Lacoste [2012];
Versenytársak: Bengtsson és Kock [2000]; Noonan és Wal-
lace [2006]; Nucciarelli és Gastaldi [2009]; Rusko [2011]; 
Hung et al. [2011]; Tomlinson és Fai [2012]; Glover et al. 
[2014]; Pressey et al. [2014]; Yami és Nemeh [2014]; Kli-
mas [2016]; Teller et al. [2016]; Lindström és Polsa [2016]; 
Jena és Sarmah [2016]
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Koopetíció kiterjedése 
(diadikus – triadikus – hálózati)

Bengtsson és Kock [2000]; Borders et al. [2001]; Andersen 
és Fjeldstad [2003]; Lejeune és Yakova [2005]; Wu és Choi 
[2005]; Noonan és Wallace [2006]; Ploetner és Ehret [2006]; 
Ready et al. [2006]; Yee és Platts [2006]; Zerbini és Casaldo 
[2007]; Nucciarelli és Gastaldo [2009]; Kisperska-Moron és 
Swierczek [2009]; Roseira et al. [2010]; Hennet és Mahjoub 
[2010]; Wu et al. [2010]; Wilhelm [2011]; Fang et al. [2011]; 
Kylänen és Rusko [2011]; Hung et al. [2011]; Rusko [2011]; 
Sodhi és Tang [2012]; Tomlinson és Fai [2012]; Salvetat és 
Géraudel [2012]; Lacoste [2012]; Bengtsson és Kock [2014]; 
Pathak et al. [2014]; Rusko [2014]; Mohebbi és Li [2015]; 
Klimas [2016]; Lindström és Polsa [2016]; Jena és Sarmah 
[2016]; Teller et al. [2016]; Darbi és Knott [2016]; 

Koopetíció típusok Lejeune és Yakova [2005]; Noonan és Wallace [2006]; 
Zerbini és Casaldo [2007]; Kylänen et al. [2011]; Lacoste 
[2012]; Pathak et al. [2014]; Rusko [2014]

Koopetíció vizsgált problémakörei
Koopetíciót kiváltó okok 
(belső és külső környezet)

Bengtsson és Kock [2000]; Borders et al. [2001]; Nuc-
ciarelli és Gastaldo [2009]; Kisperska-Moron és Swierczek 
[2009]; Hennet és Mahjoub [2010]; Wu et al. [2010]; Sal-
vetat és Géraudel [2012]
Innováció, innovációs környezet: Tomlinson és Fai [2012]; 
Yami és Nemeh [2014]; Klimas [2016]

Koopetíció sikertényezői Salvetat és Géraudel [2012]
Scandelius és Cohen [2016]
Darbi és Knott [2016]

Koopetíció következményei 
(pozitív és negatív
 következmények)

Pozitív következmények: 
Depeyre és Dumez [2009]; Rusko [2011]; Glover et al. 
[2014]; Teller et al. [2016]; Lindström és Polsa [2016]
Negatív következmények:
Fang et al. [2011]; Pressey et al. [2014]

Forrás: saját szerkesztés, 2017

Az első osztályozási szempont a koopetíció vizsgálati szemszöge szerinti csoportosítás, 
vagyis, hogy adott szerző mely piaci szereplő nézőpontjából vizsgálja a jelenséget. Számos eltérő 
nézőpont fedezhető fel a kutatásokban, megkülönböztethetjük a beszállító(k), a fókuszvállalat, 
a közszféra, beszállító–megrendelő és a versenytársak szemszögéből történő elemzéseket. Ezek 
mind más aspektusból értelmezik a koopetíció jelenségét.

Az előző fejezetben már bemutatásra került, hogy magát a koopetíció jelenségét alapvetően 
kétféleképpen szokták definiálni. A szerzők egy csoportja a versengő együttműködést egyfajta 
üzleti stratégiaként határozza meg, mások viszont a jelenséget két vagy több fél közötti üzleti 
kapcsolati típusként azonosítják. A következőkben ebből a kettősségből kiindulva és ezt felhasz-
nálva történik a cikkek rendszerezése a táblázatban szereplő csoportokba.
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A koopetíció kiterjedésével kapcsolatban alapvetően három kapcsolati megközelítést külön-
böztethetünk meg, ezek a diadikus, a triadikus és a hálózati kiterjedésű értelmezéseket jelentik. 
A kiterjedés alatt azt értjük, hogy hány piaci szereplő áll a versengő együttműködés fókuszában. 
Diadikus megközelítés esetén a vizsgálat középpontjában két piaci szereplő áll, triadikus szem-
léletben három piaci szereplő, a legösszetettebb esetben pedig hálózati megközelítéssel élnek a 
szerzők. A kutatásokat oly módon is lehet osztályozni, hogy szétválasztjuk a koopetíció két meg-
határozó definícióját, ez az alapvetően stratégiaként vagy kapcsolatként definiált jelenség, majd 
ezt bontjuk tovább a kiterjedés szerint, ezt mutatja összefoglalóan az 5. táblázat. Így tehát két piaci 
szereplő közötti kutatást végeznek (vagyis a koopetíció diadikus kiterjedésű) a koopetíciót üzleti 
stratégiaként meghatározva Ready et al. [2006], Kisperska-Moron és Swierczek [2009], Sodhi és 
Tang [2012], Tomlinson és Fai [2012], valamint Mohebbi és Li [2015]. Emellett pedig szintén di-
adikusan, de üzleti kapcsolatként definiálva a koopetíció jelenségét végeznek kutatásokat Bengts-
son és Kock [2000], Lejeune és Yakova [2005], Noonan és Wallace [2006], Zerbini és Casaldo 
[2007], Ploetner és Ehret [2006], Roseira et al. [2010], Fang et al. [2011], Kylänen és Rusko [2011], 
Lacoste [2012] és Klimas [2016]. Érdekes megfigyelés, hogy bár ugyanezt a logikát követve, tria-
dikus kiterjedést alkalmazva számos üzleti kapcsolattal definiált tanulmányt született, Wu és Choi 
[2005], Wu et al. [2010], Wilhelm [2011], Salvetat és Géraudel [2012], valamint Jena és Sarmah 
[2016], stratégiaként értelmezett triadikus kiterjesztésű tanulmányok a kiválasztott cikkek között 
nem találhatók. A hálózati kiterjedésű üzleti stratégiaként definiált koopetíciós kutatást végeztek 
Borders et al. [2001], Yee és Platts [2006], Nucciarelli és Gastaldo [2009], Hennet és Mahjoub 
[2010], Hung et al. [2011], Teller et al. [2016], illetve Darbi és Knott [2016]. Üzleti kapcsolatok 
hálózatának vizsgálatával foglalkozik Andersen és Fjeldstad [2003], Rusko [2011], Bengtsson és 
Kock [2014], Pathak et al. [2014], Rusko [2014], valamint Lindström és Polsa [2016].

5. táblázat: A koopetíció kiterjedése

Koopetíció stratégiaként való 
definiálása

Koopetíció 
kiterjedése

Koopetíció kapcsolatként való definiálása

Ready et al. [2006]; Kisperska-
Moron és Swierczek [2009]; 
Sodhi és Tang [2012]; Tomlin-
son és Fai [2012]; Mohebbi és 
Li [2015]

Diád Bengtsson és Kock [2000]; Lejeune és Ya-
kova [2005]; Noonan és Wallace [2006]; 
Zerbini és Casaldo [2007]; Ploetner és Eh-
ret [2006]; Roseira et al. [2010]; Fang et al. 
[2011]; Kylänen és Rusko [2011]; Lacoste 
[2012]; Klimas [2016]

Triád Wu és Choi [2005]; Wu et al. [2010]; Wil-
helm [2011]; Salvetat és Géraudel [2012]; 
Jena és Sarmah [2016];

Borders et al. [2001]; Yee és 
Platts [2006]; Nucciarelli és 
Gastaldo [2009]; Hennet és 
Mahjoub [2010]; Hung et al. 
[2011]; Teller et al. [2016]; Dar-
bi és Knott [2016]

Hálózati Andersen és Fjeldstad [2003]; Rusko [2011]; 
Bengtsson és Kock [2014]; Pathak et al. 
[2014]; Rusko [2014]; Lindström és Polsa 
[2016]

Forrás: saját szerkesztés, 2017
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A versengő együttműködés jelenségének különböző típusokba való csoportosítása számos 
lehetőséget adott a szerzők számára. Attól függően, hogy a koopetíció mely aspektusa került 
figyelmük fókuszába, az alábbi csoportosításokat érdemes kiemelni. Ellátási lánc menedzsment 
szempontból Lejeune és Yakova [2005] „4 K” elnevezéssel élve 4 konfigurációt nevezett meg: a 
kommunikatív, a koordinált, a kollaboratív és a koopetitív ellátási lánc menedzsment típusokat. 
A szerzőpáros tanulmányában az egyes kapcsolati modelleket vizsgálja ellátási lánc menedzs-
ment kontextusban a kölcsönös egymásrautaltság szempontjából, ahol is megjelenik a bizalom, 
a megbízhatóság kérdése, a döntéshozatal folyamata, az információ megosztás mértéke, a közös 
cél elérése iránti elkötelezettség. Pathak et al. [2014] 4 ellátási hálózat alaptípust különböztet 
meg (közösségi, szövetségi, konzorciumi és hierarchikus ellátási hálózat típusok), és ezekben 
vizsgálja a koopetitív jelenség megjelenési formáját, súlyát, mértékét. Noonan és Wallace [2006] 
a versenytársak között fellépő koopetíciót az üzleti kapcsolatok egy szintjeként tipizálja (ezek a 
szintek: az együttélés, az együttműködés, a koopetíció, a verseny és az újrapozícionálás szintjei). 
A versengő együttműködést két vagy több piaci szereplő közötti kapcsolatként meghatározva 
ellátási lánc kontextusban megkülönböztethetjük a horizontálisan (versenytársak között) fellépő 
és a vertikálisan (beszállító és vevő) megjelenő koopetíciót. Ezt a fajta csoportosítást mutatja a 
6. táblázat. Vertikális kontextusban Lacoste [2012] azt vizsgálja, hogy beszállító és vevő között 
milyen helyzetek vezetnek az ún. árverseny dominált, valamint az együttműködés dominált ko-
opetícióhoz. Maradva a koopetíció üzleti kapcsolatként való értelmezésénél, szintén vertikálisan 
értelmezve, további csoportosítást végez Zerbini és Casaldo [2007], és megkülönbözteti az ún. 
társadalmi és a gazdasági koopetíció típusait adott üzleti kapcsolat fenntartásának vizsgálatán 
keresztül. Az előzőektől eltérően a koopetíció jelenségét más aspektus szerint csoportosította 
Kylänen és Rusko [2011], akik a versengő együttműködést vizsgálták a szolgáltatóiparban annak 
szándékolt, tudatos vagy ösztönös, véletlenszerű kialakulása mentén. Rusko [2014] tanulmányá-
ban pedig azt vizsgálta mélyebben, hogy vajon a koopetíció inkább kontextusként vagy inkább 
eljárásként értelmezhető-e a gyakorlatban. Ezt a kérdést (a koopetíció kontextusként vagy eljá-
rásként való értelmezését) korábban már Bengtsson és Kock [2010] is vizsgálta elméleti szinten. 
Rusko a telekommunikációs szektorban kutatva arra a következtetésre jutott, hogy a koopetíci-
óra a gyakorlatban nem tekinthetünk kizárólag csak kontextusként vagy eljárásként, hanem a 
kettő együttes jelenlétű, több dimenziós, kevert természetű jelenségeként. 

6. táblázat: Horizontálisan vagy vertikálisan értelmezett koopetíció

Koopetíció mint kapcsolat
Horizontális Vertikális

Bengtsson és Kock [2000]; Lejeune és Yakova 
[2005]; Noonan és Wallace [2006]; Wu et al. 
[2010]; Wilhelm [2011]; Tomlinson és Fai 
[2012]; Glover et al. [2014]; Klimas [2016]; 
Lindström és Polsa [2016]

Andersen és Fjeldstad [2003]; Wu és Choi 
[2005]; Ploetner és Ehret [2006]; Zerbini és 
Casaldo [2007]; Roseira et al. [2010]; Rusko 
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Forrás: saját szerkesztés, 2017

A következő csoportosítási ismérv a koopetíciót kiváltó okokat jelenti – megkülönböztethet-
jük a belső és a külső kiváltó okok csoportjait. Belső kiváltó oknak értelmezhető minden olyan 
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ok, amely adott vállalat szervezeti keretein belül keletkezik, a külső kiváltó ok pedig a szervezeti 
határokon kívül keletkezett okok csoportját jelenti. Belső kiváltó okként jelenik meg Hennet 
és Mahjoub [2010] tanulmányában a felek profitmaximalizáló szándéka, a magyarázata alapján 
ez vezet koopetícióhoz, majd minden fél win-win szituációba kerül. Külső kiváltó ok például 
az az üzleti környezet, amelyben a piaci szereplők megjelennek. Kisperska-Moron és Swierczek 
[2009] például az agilis üzleti környezetet jelöli meg kiváltó okként. További külső okot jelöl meg 
Wu et al. [2010], aki szerint a piaci hatékonyságának növelése következtében, az együttműködés 
szinergiáinak kihasználása miatt tudatosan kialakított jelenségről van szó az együttműködő ver-
sengés esetében. A kiváltó okok egy kitűntetett csoportját alkotja az innováció és az innovációs 
környezet. Tomlinson és Fai [2012] kutatásában versenytársak (ezen belül is speciálisan a kis- és 
középvállalkozások) koopetíciójának hatását vizsgálja az innovációra. Yami és Nemeh [2014] 
pedig az egyes innovációs típusokra (radikális vagy inkrementális) kifejtett hatását a feszültség 
szempontjából. Klimas [2016] tanulmánya szervezeti kérdést vizsgál, mégpedig a koopetitor és a 
nem koopetitor szervezetek közötti kulturális különbségeket innovációs hálózatban. 

A koopetíciót kiváltó okok mellett számos szerző a koopetícióhoz vezető sikertényezőket 
vizsgálta. Ezek a tényezők szükségesek ahhoz, hogy a koopetitív működés majd pozitív hatá-
sokkal járjon. Salvetat és Géraudel [2012] azt a kérdéskört járta körül, hogyan lehet ösztönözni 
a koopetíciót. Megemlítette a tudatosságot, valamint a feszültség kezelését, amely a koopetíció 
sikerességét garantálják. Ezt egyfajta triadikus szemléletben tették, és a közvetítő szerepét vizs-
gálták a sikeres koopetíció elérésében. Scandelius és Cohen [2016] 3 sikertényezőt azonosított 
kutatásai során, ezek a management elkötelezettsége, a folyamatos kapcsolatfejlesztés, kapcsolat 
management és a kommunikáció. Ehhez igen hasonló eredményre jutott Darbi és Knott [2016], 
aki a koopetícióban részt vevők között a kommunikációt, a kölcsönös helyettesíthetőséget, a tel-
jes elkötelezettséget és a honosítást (ez a koopetíciós gyakorlatok szervezeten belüli integrálását 
jelenti) jelölte meg a legfontosabb 4 sikertényezőként.

Az utolsó csoportosítási ismérv szerint a cikkek a koopetíció következményeivel foglalkoz-
nak. A következmények további két csoportba sorolhatók, a pozitív és a negatív következmények 
csoportjaiba. A pozitív következményeket vizsgáló cikkek a piacon kialakuló, a versenytársak 
együttműködéséből fakadó pozitív következményekre hívják fel a figyelmet. Depeyre és Dumez 
[2009] a koopetíciót olyan üzleti stratégiaként értelmezi, melynek következtében a piaci stabili-
tás elérhető. Rusko [2011] tanulmányában úgy vélekedik, hogy a koopetitív tradíciók jelentik a 
garanciát bizonyos iparágak (az ő tanulmányában erdőgazdálkodás) fenntartható és sikeres lét-
ében. Teller és szerzőtársai [2016] azt vizsgálták, hogy adott agglomerációs környezetben milyen 
módon tudja a hatékonyságot növelni a tudatos koopetitíció kialakítása a versenytársak között. 
Ugyanígy Glover et al. [2014] hasonlóan a kis élelmiszergyártók koopetitív versenyképességének 
növekedését azonosította az egyik legfontosabb következménynek. Lindström és Polsa [2016] 
kutatásában a fogyasztóhoz közel eső kooperatív tevékenységek pozitív hatásait vizsgálta a ko-
opetícióra. Megkülönböztette a versenyorientált és az együttműködés-orientált piaci szereplők 
csoportjait az ellátási lánc fogyasztóhoz közel esőoldalán.

A pozitív következmények mellett viszont megjelennek a negatív hatások, árnyoldalak is. A 
koopetíció negatív következményeként jelenik meg például a feszültség az egyes piaci szerep-
lők egyszerre versengő és együttműködő magatartása miatt. Ezt vizsgálja Fang és szerzőtársai 
[2011], majd tanulmányukban a felmerülő feszültségek 3 típusát azonosítják, az ún. viselkedési 
feszültséget (versengő és/vagy együttműködő magatartás követése miatt), a strukturális feszült-
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séget (szervezeti rugalmasság és/vagy merevség kérdése a koopetíció következtében) és a pszi-
chológiai feszültséget (rövid és/vagy hosszú távú irányultság a partnerkapcsolatban). Szintén a 
koopetíció árnyoldalait vizsgálja Pressey et al. [2014], aki versenytársak összejátszásának kérdés-
körét vizsgálja, az összejátszást a koopetíció illegális formájának definiálja.

4. Összegzés, kutatási irányvonalak 

A tanulmány a koopetíció, avagy a versengő együttműködés jelenségét vizsgálta az elmúlt 16 év 
angol nyelvű szakirodalma alapján, irodalmi összefoglaló formájában. A kutatáshoz 5 folyóirat 
és az ezredforduló óta publikált tudományos tanulmányok kerültek kiválasztásra a módszertani 
részben leírtaknak megfelelően. A kutatás során számos következtetés vonható le. Habár a ko-
opetíció kifejezés akadémiai szinten több mint 20 éve jelen van, egységesen elfogadott megha-
tározással nem rendelkezik. A jelenségnek alapvetően két megközelítése létezik, egyfajta üzleti 
stratégiai meghatározása, valamint egy üzleti kapcsolati jellegű meghatározása. A verseny és az 
együttműködés paradigmái mellett a versengő együttműködés jelensége még nem érte el ezt a 
tudományos állapotot. Növekvő gyakorlati szerepe mellett tudományos körökben is kiemelke-
dő figyelemmel kezelik a jelenséget, igen eltérő dimenziókban kutatják, színes kutatási palettát 
nyújtva az érdeklődőknek. A jövőbeni kutatásokat illetően érdemes lehet a kutatást kiegészíteni 
nemcsak a jelenség üzleti stratégiai és üzleti kapcsolati vizsgálatával, hanem játékelméleti ala-
pokkal is. Továbbá fontos lenne a jövőben feltérképezni a koopetíció egyes kutatási területeit az 
eddig alkalmazott módszertannal, hogy láthatóvá váljanak a potenciális kutatási rések.
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