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PIRICZ Noémi

A BIZALMAT BEFOLYASOLO TENYEZOK
VIZSGALATA
AZ UZLETI KAPCSOLATOKBAN

Az uizleti céld kapcsolatok vizsgalatakor legtobbszor felmeriil a bizalom fogalma is, amellyel el§szor a szo-
cidlpszicholdgia és a szociologia foglalkozott. A szerzd cikkében azzal foglalkozik, hogy milyen tényezdk
befolyasoljak a bizalmat az iizleti kapcsolatokban. Ezért magyarorszagi szervezeteket (elsGsorban iizleti
vallalkozasokat) kérdezett meg kvantitativ modszer alkalmazasaval. Ez az empirikus kutatas igyekszik a
bizalom lehetd legtobb tényezdit 6sszegydjteni, ahol a kérddivben a valaszolok egyik 1étez6 — vevdi vagy
beszallitdi — kapcsolatukra gondolva valaszoltak a bizalmon til a partner hirnevére, az észlelt elégedettség-
re és konfliktusra, az informacidcserére, a lecserélhetGségre, valamint a kapcsolatspecifikus beruhazasokra
vonatkozéan. Az eredmények azt mutatjak, hogy egyik valtozé sem jelent kizardlagos befolyasol6 erét,

hanem kozosen alakitjak ki a bizalom adott szintjét.
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A bizalom az ,.egyetlen dolog, ami megvaltoztat minden
dolgot. Amikor a bizalom alacsony, a sebesség lassul és
a koltségek emelkednek. Amikor a bizalom nagy, a se-
besség nd, a koltségek csokkennek. Az alacsony bizalom
a legnagyobb koltség az életben, beleértve a szervezete-
ket és csalddokat” (Covey, 2006). A bizalom hidnydnak
stulyos kovetkezményei lehetnek, mint példaul a végte-
leniil hosszi és komplikalt szerz8dések, a kooperativitds
teljes hidnya, az innovativ gondolatok ki nem mondésa,
tigyek peres uton valé rendezésének elburjanzasa, to-
vabba mindezekbdl fakaddan a gazdasigi novekedés
lassuldsa, hatékonysagvesztés (Tarnai, 2003).

Azonban a bizalom az iizleti életben sem old meg
mindent. Nem Uj csodaszerrdl vagy vardzsszordl van
sz6, hanem sokkal inkabb egy olyan fogalomro6l és egy-
ben eszkodzrSl, amelyet sokan sikeresen alkalmaztak
évszazadok, évezredek 6ta. A bizalommal kapcsolatos
publikdciok szdménak jelentGs novekedése arra utal,
eljott annak az ideje, hogy a bizalmat iizleti, gazdasigi
oldalrdl elemezve, tudatosan, széles korben, még tob-
ben alkalmazzdk. Kiilonosen egy olyan id&szakban,
amikor az is komoly siker, ha a véllalkozdsok megdrzik
piaci pozicidjukat, vevdiket, az iizleti hdl6zatban elfog-
lalt helyiiket, illetve korabbi forgalmukat.

Ennek megfelelGen az aldbbi tanulmédnyban foglal-
kozom a bizalom elméleti kérdéseivel, a hozza kapcso-
16d6 elméletekkel, valamint a bizalom magyarorszagi
aspektusaival. A cikk mésodik felében bemutatom a
nemzetkozi bizalomkutatds magyarorszagi tapaszta-
latait, illetve — kihaszndlva a nemzetkozi vizsgalat le-
het8ségeit — Osszehasonlitom a kiilfoldi és a magyar
eredményeket. Mindezek alapjin tesztelem a bizalom
tényezdirSl készitett modellemet is.

A bizalom szerepe az iizleti kapcsolatokban

Az iizleti céli kapcsolatok vizsgalatakor legtobbszor
felmeriil a bizalom fogalma is, amellyel el6szor a szo-
cidlpszicholdgia és a szocioldgia foglalkozott. A mar-
ketingtanulményokban az 1980-as években fordult el§
és a kovetkezd évtizedektdl egyre nagyobb figyelem
fordul erre a témakorre. Annyira megnétt az érdekl&dés
a bizalom vonatkozasai irdnt, hogy 1994 és 1999 kozott
a dupldjara emelkedett a kapcsolédd publikicidk sza-
ma (Tarnai, 2003: p. 676.).

A bizalom vizsgilata nyilvanval6éan megjelent a
kapcsolati marketingben is. Gronroos kapcsolati mar-
keting definici6ja (2004) szoros kapcsolatban 4ll a bi-
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zalom fogalmaval: ,,Kialakitani, javitani és erGsiteni a
kapcsolatot az tigyfelekkel és més partnerekkel addig,
hogy a részt vevs felek céljai taldlkozzanak. Ez elér-
het§ az igéretek kolcsonos betartisa édltal” (idézi Little
— Marandi, 2005: p. 32.). A bizalom, illetve az elko-
telezettség olyan kozponti tényezdk, amelyek hozzaja-
rulnak a sikeres kapcsolati marketinghez, mivel ezek a
képességek kozvetlen médon vezetnek egyiittmikodd
viselkedéshez, illetve olyan kovetkezményekhez, ame-
Iyek javitjak a hatékonysdgot és a termelékenységet
(Morgan — Hunt, 1994). Tobb kapcsolati marketing
témaban végzett kutatdsi eredmény ravilagit a szerve-
zetkozi piacokon a bizalom szerepére a vevsi elkote-
lezettség kifejlesztése sordn, illetve kedvezd magatar-
tasi formak indukdldsakor (pl. Morgan — Hunt, 1994;
Kumar et al., 2003).

A bizalom fogalmat A magyar nyelv értelmezd sz0-
tdra a kovetkezSképpen hatdrozza meg: ,,Valakinek az
olyan személyre irdnyul6 érzése, akinek becsiiletessé-
gérll, helytéllasardl, jo képességeirdl, szandékainak
helyességérdl, segitGkészségérdl meg van gy6zédve.”

A bizalom részletesebb, gazdasigi oldalrdl torténd
megkozelitése sordn jelenleg két alapvet6 kiinduldsi
ponttal taldlkozhatunk: a hiten alapuld, illetve a kocka-
zatalapu definici6. A kutatdsom alapjaul szolgél6 kérdd-
ivben tobb kérdés is foglalkozik a kapcsolatspecifikus
beruhdzasokkal, a hirnévvel, valamint a lecserélhetd-
séggel, amelyek inkdbb a bizalom kock4zati megko-
zelitéséhez tartoznak, mivel a kockazat csokkentésére
irdnyulnak. Azonban a kérd6iv tartalmaz a masik féllel
valé megelégedettségre, illetve a kapcsolat hosszu ta-
visdgara, fenntarthatésdgara vonatkozé allitasokat is,
amelyek a hiten alapul6 elméletekhez allnak kozelebb.

Ezért igyekszem a bizalmat minél szélesebb aspek-
tusbol megkozeliteni. Ebbdl kovetkezden a bizalmat az
alabbiak szerint is szemlélhetjiik:

— elvéaras (Dwyer — Schurr — Oh, 1987; Blomqvist,
1997; Zucker,1986; Bradach — Eccles, 1989;
Zaheer — McEvily — Perrone, 1995; Sako —
Helper, 1998),

— meggy6z8dés (Shurr — Ozanne, 1985; Swan
— Trawick - Silva, 1985; Anderson — Weitz,
1989; Crosby — Evans — Cowles, 1990; Ander-
son — Narus, 1990; Andaleeb, 1995; Cummings
— Broley,1996; Brockner — Siegel,1996),

— szandék, akarat (Andaleeb, 1992; Moorman —
Zaltman — Desphande,1992; Andaleeb, 1995;
Zand, 1972; McAllister, 1995; Mayer — Davis,
1995; Doney — Cannon, 1997),

— attitd (Bialaszewsky - Giallourakis, 1985;
Whitener — Brodt — Korsgaard — Werner, 1998),
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— kockazat elfogaddsa (Sheppard — Sherman,
1998),

— pszicholégiai dllapot (Rousseau — Sitkin — Burt —
Camerer, 1998),

— észlelés (Anderson — Lodish — Weitz, 1987;
Doney — Cannon, 1997),

— eldre latott, remélt egyiittmtikodés (Burt — Knetz,
1996).

Véleményem szerint nem lehet a fenti megkozeli-
téseket élesen elkiiloniteni, amennyiben a val6sagot a
maga bonyolultsidgdban s a bizalmat a maga komplex
voltdban akarjuk megragadni. Ezt a nézetet tdmasztja
ala Castaldo (2003) elmélete is, amelyben a bizalom el-
tér6 koncepcidinak dsszekapcsoldddsait mutatja be. Ez
a modell nemcsak 6tvozni tudja a kiilonbdz6 bizalom-
megkozelitéseket, és ezzel érzékelteti a bizalom bonyo-
lultsagét, hanem azt is bizonyitja, hogy javasolt tobb
szempontd, viszonylag bonyolult megkozelitést alkal-
mazni. Ennek megfelelGen kutatdsomban igyekeztem
én is komplex megkozelitést kovetni, ahol a bizalom
fogalma magdban foglalja a meggy6z8dést, a specidlis
attitidot, a cselekvési szandékot és a viselkedést. Te-
hat megprébdltam a bizalom lehetd legtobb tényezdjét
Osszegytjteni a felhasznalt kérdGivben, ahol a vala-
szoloknak egyik 1étez8 kapcsolatukra gondolva kellett
védlaszolni a bizalmon tdl a partner hirnevére, elége-
dettségre, konfliktusra, a viselkedési bizonytalansédgra,
lecserélhetGségre, valamint a kapcsolatspecifikus beru-
hazasokra vonatkozdan.

A bizalom megkozelitései soran gyakran taldlko-
zunk azzal a mdédszerrel, amely a bizalom hidnyadnak
kovetkezményeivel foglalkozik. Kiilonbozd tipusd
szervezetek egyiittm(ikodése nem képzelhet§ el bizo-
nyos szint{i bizalom nélkiil. Sherman (1992) péld4ul ar-
r6l szamol be, hogy stratégiai szovetség kialakitasakor
a sikertelenség leggyakoribb oka a bizalom hidnya. Ra-
adésul a bizalom észlelése sarokkd a mikodd stratégiai
kapcsolat sordn is (Spekman, 1988).

A bizalom jelentGsége természetesen az éltala gya-
korolt pozitiv hatdsokban van. Az 1. tdblazat bemutatja
a bizalom szertedgazé eredményeit, amelyek tilnyo-
m6 részben kozvetett médon befolyasoljak, novelik az
ilyen médon ,.kedvezményezett” véllalatok bevételeit,
eredményeit (1. tdbldzat).

Az iizleti kapcsolatok jellemzé6i
Magyarorszagon a bizalom szemszogébol

Noha — 8sszehasonlitva Roménidval és az akkori Né-
met Demokratikus Koztarsasdggal — Magyarorszagon
inkdbb beszélhettiink kompetitiv piacokrdl mér a szoci-
alista tervgazdasag idején is, a kapitalista rendszerben
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sziikséges €s dltalanos versenyszemlélet mégsem ter-
jedt el. Rdadésul azok az iizleti kapcsolatok és hdl6za-
tok, amelyek specidlis koriilmények, a hidnygazdasag
keretei kozott, barati és rokoni kdtelékek mentén jottek
1étre, nagy részben felbomlottak az 1989-es politikai és
gazdasagi rendszervaltozas hatdsara (Hamori — Szabd
— Derecskei — Hurta — Téth, 2007). Az 4j helyzetben
pedig ,,A vallalkozék személyes hiteliikkel, arcukkal
potoljak az intézményrendszer hidnyossdgait” (Szepesi
— Szab6 — Morvai, 2009: p. 4.).

Kolos és szerzétarsai (2006) szerint is nalunk las-
san alakulnak ki az iizleti hal6zatok, mivel a vizsgalt
301 darab — 6tven f6nél tobb alkalmazottal rendelke-
76 — vallalat koziil csak 52 (17,6%) jelezte részvételét
stratégiai szovetségben. Ezek a kapcsolatok azért 1é-
nyegesek, mert erGteljesen befolydsoljak a cégek verti-
kalis, illetve horizontélis integracidjat, tovabba utalnak
halézatosodasi elszdntsdgukra. Azonban biztaté jel,
hogy a vizsgilt véllalkoz4dsok tobbsége pozitivan itélte
meg stratégiai szovetségét, mivel szerintiik az novelte
teljesitményiiket.

Magyarorszdgon a cégek kozotti versengd, illetve
egyiittm{ikod6 magatartast kvalitativ médon vizsgalva,
Hamori és szerzStarsai (2007) azt tapasztaltdk, hogy a
valaszadok 63%-a szerint a gazdasig szereplSi kozott
alacsony az egyiittm{ikodési hajlandésag. Mindezen
til a megkérdezettek ennek okat leggyakrabban a bi-
zalom hidnyéban 14tjdk (28%) (Hamori et al., 2007: p.
587.). A megkérdezések soran azt tapasztaltak, hogy a
1étrejovE egylittmiikodések altaldban ingatagok, és ke-
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vesebben valljdk az egyiittm{ikodés fontossagit, illetve
a kooperativ hozzaallast.

Szepesi és szerzStarsa (2009) 700 magyarorszagi
vallalkozédst megkérdezve arra a kdvetkeztetésre jutott,
hogy a személyes kapcsolatok a meghatarozok, sot,
érdekes médon fontosabbak, mint a piaci garancidk.
Személyes garancidn azt értik, hogy az iizleti partner
tisztességesen viselkedett az iizleti kapcsolat soran.
A legkevésbé fontosnak a bardtsdgot és a komasagot
tartjak, mivel véleményiik szerint ,,a rokonsdg vagy ko-
masag nem tesz egy iizletfelet megbizhat6bba” (Szepe-
sietal., 2009: p. 7.).

Csabina és szerzGtarsai (2001) kordbban azt vizsgél-
tak, hogy minél inkabb testre szabott, egyedi igényeket
kielégitd termékek (egyedi vagy kisszérids termékek,
szemben a tomegtermékekkel) képezik a csere targyat,
anndl nagyobb a valdészintisége a bizalom kiépiilésé-
nek. Arra a kovetkeztetésre jutottak, hogy az egyedi
és kisszérids termékek nagyobb ardnya a vallalat iizleti
forgalmaban magasabb bizalomszinttel jar egytitt.

Egy 2003-ban, Magyarorszdgon végzett, 246 cégre
kiterjedd kutatds eredményei szerint a gépipari vallal-
kozasok 46 szdzaléka jellemezhet§ a szerz6déses biza-
lom magas szintjével (azaz sz6beli megéllapodas alap-
jén is hajland6 elkezdeni a teljesitést), addig a masik
végletet jelentd alapanyag- és vegyipari cégek esetében
mindossze a vallalkozdsok 29 szdzalékardl, az egyéb,
nem feldolgozéipari szakdgazatokba tartozé vallalko-
zésoknak pedig 27 szdzalékar6l mondhaté el ugyanez
(Kopasz, 2003: p. 79.).

1. tabldzat

A bizalom kovetkezményei

Osztonzi a hatékonysagot és a termelékenységet

(Morgan — Hunt, 1994)

Kapcsolat irdnti elkotelezettség

(Ganesan — Hess, 1997)

A személyek tartds erfeszitései a kapcsolat
fenntartasaért

(Moorman — Zaltman — Desphande, 1992; Morgan — Hunt, 1994; Ganesan,
1994; Geyskens et al., 1996; Nielson, 1998)

Csokken a konfliktusszint

(Anderson — Narus, 1990; Morgan — Hunt, 1994)

Nem kényszerits er§

(Morgan — Hunt, 1994)

Nagyobb lehet§ség a forrasok olyan elosztisdra, amely
a bizalmat élvez§ partnernek kedvez

(Anderson — Lodish — Weitz, 1987; Nielson, 1998)

A tranzakcids koltségek csokkenése

(Zaheer — Venkatraman, 1995; Cummings — Bromiley, 1996; Tarnai, 2003)

Kockézat csokkenése

(Das — Teng, 2004; Mayer — Davis, 1995)

Az iizleti partnerek szerepének Ujragondoldsa, ezaltal
jobb egyiittmiikodés, illetve esély djabb szerz&désre

(Huemer, 2004)

Konnyebb a partnert meggydzni, valamint befolydsolni

(Swan — Nolan, 1985; Swan — Trawick — Silva, 1985)

Nagyobb teljesitmény, tobb értékesités

(Crosby — Evans — Cowles, 1990; Dion — Easterling — Miller, 1995;
Dahlstrom — Nygaard, 1995; Kumar et al., 1996; Doney — Cannon, 1997)

Az egylittmikods magatartds 6sztonzése €s a kapcsolat
folyamatossdga

(Anderson — Weitz, 1989; Crosby — Evans — Cowles, 1990; Ganesan,
1994; Mohr — Speckman, 1994; Kumaret al., 1996)
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A bizalom tényezé6inek elméleti vizsgalata

A kovetkezSkben két olyan elméletet, illetve azok té-
nyez§it mutatom be roviden, amelyek kapcsolédnak a
bizalom fogalmahoz. Ugy gondolom, hogy ezek az el-
méletek segitséget nyujtanak a bizalmat alakité faktorok
azonositdsdhoz. Az egyik elmélet a tdrsadalmi csereel-
mélet, mig a masik a tranzakcios koltségek elmélete.

A tranzakcios koltségek elmélete és a bizalom

A tranzakcids koltségek elmélete elészor Ronald
Coase ,,A vallalat természete” cim{i munkajahoz kot-
het§ (Coase, 1994). Coase alapvetd kérdései a vdllalat
1étének az okdra irdnyultak, illetve arra, hogy mi deter-
minélja a vallalat hatdrait. Az elmélet szerint, ha nem
lennének tranzakcids koltségek, minden tevékenysé-
get az egységek kozotti cserén keresztiil, azaz a piaci
koordinacioval végeznének. A tranzakcids koltségek
kozé tartoznak a kovetkezdk: a partner felkutatdsdnak,
majd a targyaldsok és a méltanyos szerz6dések megira-
sdnak koltségei, a szerz6désben foglalt teljesitmények
szintjének nyomon kovetése, a szerz8désben igértek
kikényszeritése, a teljesités elmaraddsinak kezelése,
illetve a szerz&désekkel kapcsolatos ellendrzés.

A tranzakciés koltségek elméletének mindegyik
viselkedési feltételezéséhez kapcsolddik a bizalom, to-
vabba a bizalom és az opportunista viselkedés Ossze-
fliggéseit tobb kutato is publikélta (Bradach — Eccles,
1989; Granovetter, 1985). Az opportunista magatartas
mogott az a feltételezés rejlik, mely szerint feltehetd-
en létezik olyan szerepld, aki valamikor opportunista
moédon fog viselkedni. Az opportunista magatartés és a
bizalom viszonydban a bizalmat gy is lehet definiélni,
mint olyan varakozast, amely szerint a partner nem fog
opportunista médon viselkedni, illetve a bizalom no-
veli a sebezhet§séget a partner opportunista viselkedé-
sének kockazataval szemben (Bradach — Eccles, 1989;
Chiles — McMackin, 1996; Zand, 1972).

Er6sen specifikus tranzakcid esetén, amikor a piaci
irdnyitasi formdra val6 visszatérés nem lehetséges alter-
nativa, és a szerz6dések nem képesek teljesen lefedni a
tranzakciot, kiemelkedd szerephez jut a felek kozotti bi-
zalom (Keefer — Knack, 2005; Williamson, 2007). En-
nek ellentéte is igaz. Ha a gazdasagi szereplSk nem biz-
nak egymasban, mar kisebb probléma felmeriilésekor is
jogi dton prébalnak érvényt szerezni koveteléseiknek,
melynek magasak a koltségei (Torok, 2007).

A tranzakcids koltségekhez tartozd, bizalmat befo-
lyasolé tényezdSk a kapcsolatspecifikus beruhazasok, a
viselkedési bizonytalansdg, valamint az informécidcse-
re. Ebbd] kiemelem a kapcsolatspecifikus beruhdzaso-
kat, amelyek mindkét oldaldt meg fogom vizsgalni.
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A kapcsolatspecifikus beruhdzdsok ,,az adott part-
nerkapcsolat mikodésének tdmogatdsa érdekében szii-
lettek, s melyek mds kapcsolatba nem, vagy csak je-
lentSs értékvesztéssel vihetSk at” (Gelei, 2008: p. 18.).
A kapcsolatspecifikus beruhdzdsokat nem egyszerd visz-
szavonni, mivel koltségndveld biztonsdgi problémakat
okozhatnak. Ezaltal, ha egy véllalat folyamatosan ag-
gbdik a tranzakcids koltségei miatt, kapcsolatspecifikus
beruhdzdsai onmagukban okot adhatnak arra, hogy ne
bizzon iizleti partnerében. Mds szavakkal, a nehezen at-
telepithetd, kapcsolatspecifikus beruhdzdsok kétkeddvé
tehetik a véllalatot az észlelt tovabbi nehézségek miatt.
Ebbdl a szempontbdl nézve a véllalat kétkedése, aggda-
sa logikusan vezethet el a bizalom csokkenéséhez. Tulaj-
donképpen a cég egyéni befektetései kapcsolatspecifikus
eszkozokbe csokkend bizalmat eredményezhetnek.

Williamson (1985) elmélete szerint a gazdasa-
gi szerepl6k opportunista moédon viselkednek bi-
zonyos koriilmények kozott, ezért lehetséges, hogy
nem létezik tokéletes, minden megalkuvdsi lehetd-
ség nélkiili, kdlcsonds bizalom. Ha az egyik iizletfél
kapcsolatspecifikus beruhazasi javakkal rendelkezik,
akkor az opportunista viselkedés lehet6sége nagyon
nagy kdrokat tud neki okozni. Biztonsigi nehézségek
meriilnek fel, amikor egy cég kapcsolatspecifikus be-
ruhdzds megszervezése utdn amiatt aggddik, hogy
partnere ezeket a beruhdzasokat opportunista médon
kizsdkmanyolja (Rindfleisch — Heide, 1997).

Osszefoglalva a tranzakcids koltségek elméletéhez
kapcsoléddan és a 2. tabldzatban felsorolt publikdci-
Okra is hivatkozva az aldbbi hipotéziseket fogom meg-
vizsgdlni:

HIA: A magyarorszagi vallalkozasok korében a
kapcsolatspecifikus beruhdzasok erdteljesen befo-
lyasoljdk a bizalom szintjét. Az iizleti kapcsolat két
oldalat azonban eltér6 médon hatdrozza meg az {iz-
leti kapcsolat érdekében megvaldsitott beruhdzés.
A beruhdzast elvégzd iizleti fél bizalma csokken a
beruhdzas utdn.

HIB: Amagyarorszagi vallalkozdsok korében, kapcso-
latspecifikus beruhdzdsok utdn annak a partnernek
né a bizalma, akinek a kedvéért tortént a beruhazas.

H2: A magyarorszagi véllalkozasok korében az iizleti
kapcsolatokban dsszefiiggés figyelhet6 meg a lecse-
rélhetdség, illetve a bizalom kozott. Minél kevésbé
érzik a lecserélhetGség veszélyét a kapcsolatban részt
vev{d partnerek, anndl nagyobb a bizalom.

H3: A magyarorszagi véllalkozdsok korében az infor-
mdciécsere befolydsolja az iizleti partnerek kozotti
bizalmat, oly médon, hogy az informéciéaramlas ja-
vitdsa kedvezden hat a bizalom szintjére.
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A tdrsadalmi csereelmélet és a bizalom kapcsolata

A tarsadalmi csereelmélet (social exchange theory)
gyokerei a kdzgazdasdgtan, a pszicholdgia, tovabba
a szocioldgia teriiletein taldlhaték (Homans, 1961;
Thibaut-Kelley, 1959). Azt dllitja, hogy minden embe-
ri kapcsolatot a raforditdsok, illetve el6nyok elemzése
formal meg. Peter Blau a mikroszinten megfogalma-
zott elméletet kutatdsai eredményeként makroszintre
emelte, és arra a kovetkeztetésre jutott, hogy a tarsadal-
mi csereelmélet dthatja a szocidlis vildgot, egy végtelen
cseresorozatot alkotva (Blau, 1964).

Ez a bizakod6 viselkedés a kozos bizalomhoz
vezet el (Blau, 1964). Az észlelt bizalom tehét egy
kettds, paros fogalom, amelyet reciprocités jellemez,
még akkor is, ha ez a szimmetria nincs minden eset-
ben megerdsitve (Ganesan, 1994). Huemer (2001)
nézete szerint a partnerek kdzos bizakoddsa elmoz-
ditja a partnereket a kordabbi megszokdsokbdl, fo-
lyamatokbdl valami kevésbé kiszdmithat6 irdnydba.
Mindez azt is jelenti, hogy a bizalom alkotéelemeinek
egyik atfogd csoportja a tarsadalmi csereelméletbdl
szarmaztathat6. Eme elmélet alkotéelemei az észlelt
konfliktus, az észlelt megelégedettség, tovabba az
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iizleti partner hirneve. Ebben a kutatdsban a felsorolt
elemeket a tranzakcié szerepldi kozotti szempontbol
kozelitem meg, és nem a szervezetek iranti tényezSk
aspektusabdl.

Ehhez az elmélethez kapcsoléddan, valamint a 2.
tablazatban felsorolt publikdciok alapjan a kovetkezd
hipotéziseket fogom tesztelni:

H4: A magyarorszagi vallalkozasok korében, az tizleti
kapcsolatokban, kapcsolat figyelhet6 meg az észlelt
konfliktus, illetve a bizalom kozott. Minél kevesebb
konfliktust észlelnek a kapcsolatban részt vevé part-
nerek, anndl magasabb a bizalom.

H5: A magyarorszagi vallalkozasok korében, az iizle-
ti kapcsolatokban, szoros az 0sszefiiggés a bizalom,
valamint az észlelt elégedettség kozott. Az észlelt
elégedettség jelentGsen befolyédsolja, noveli a biza-
lom szintjét.

H6: A magyarorszagi véllalkozdsok korében a gaz-
dasagi élet szereplGinek kapcsolatdban Osszefiiggés
van a véllalati hirnév és a bizalom kdzott. Minél jobb
az iizleti partner hirneve, anndl nagyobb bizalmat éI-
vez lizletfelei részér6l.

2. tdbldzat

A faktorok szakirodalmi 6sszefoglalasa

Faktorok Ertelmezése Szerzdk
Tranzakcios koltségek elméletéhez tartozo faktorok

Kapcsolatspecifikus | Olyan fizikai és humdner&forrds-beruhdzasok, Erramilli — Rao, 1993; Heide, 1994; Shelanski — Klein,

beruhdzasok amelyek egy konkrét tizletfél problémdjanak 1995; Gelei — Dobos — Kovécs, 2010; Suh — Kwon, 2006;
megoldédsdhoz késziiltek, és amelyek Weiss — Anderson, 1992; Anderson — Weitz, 1992; Heide —
visszavondsa, éttelepitése jelentGs koltségeket John, 1990; Laaksonen — Pajunen — Kulmala, 2008
jelent

Lecserélhetdség Amennyiben a partnercég ismer tobb olyan céget | Bansal — Irving — Taylor, 2004; Katrichis, 1998;
a meglév§ partnerén kiviil, amellyel hasonlé Williamson, 1993; Suh — Kwon, 2006
tizletet tudna folytatni, akkor ez magdban foglalja
a partnercég lecserélésének nagyobb esélyét

Informacidcsere Az tizletfelek kozotti nyitott és rendszeres Droege — Anderson — Bowler, 2003; Huemer, 2001;
kommunikacié a bizalmi alapi kapcsolatok Bowersox et al., 2000; Handfield et al., 2000; La Londe,
alapvet§ jellemzd&je (Hutt et al., 2000) 2002; Denize — Young, 2006; Hong — Kwon, 2009

Tdrsadalmi csereelmélethez tartozo faktorok

Eszlelt konfliktus Ellentétes kdzpontd epizdd vagy epizédok Hagberg-Andersson — Tidstrom, 2008; Gadde —
sorozata, amely az irdnyok, célok vagy értékek Hékansson, 1993; Tatum — Eberlin, 2006; Thomas, 1992;
Osszeférhetetlenségén alapul (Hunger — Stern, Pondy, 1967; Hausman, 2001; Vaaland — Hakansson,
1976) 2003; Tjosvold — Chen, 2010

Eszlelt megelége- Kellemes teljesités”, amely a tranzakcids Singh — Sirdeshmukh, 2000; Chiouet al., 2002; Storbacka

dettség tapasztalatok 0sszegzéseként alakul ki et al., 1994; Biggemanet al., 2005;Yaqub — Malik — Shah,

2010

A partner hirneve A piaci hirnév azon az észlelésen alapszik, mely Anderson — Weitz, 1989; Ganesan, 1994; Doney —
szerint lizleti partneriink §szinte, megtartja Cannon, 1997; Mayer — Davis, 1995; Kovécs, 2003;
igéreteit, tovabba mindségi terméket és/vagy Deephouse, 2000; Capozzi, 2005
szolgéltatast sz4llit (Maister et al., 2000)
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A bizalom kulturdlis kiilonbségei

Hofstede klasszikus 4llitdsa szerint a kultira ,,egy
személy szocidlis kornyezetébdl, gondolkodasi, érzel-
mi mintakbdl 4ll, amelyek mentalis programokként md-
kddnek” (1994: p. 4.). Kiilonbozd kultirdk kiillonbozd
mdédon itélnek meg egy-egy iizleti kapcsolatot, ennek
kovetkezményeként masképp képzelik el egy iizleti
kapcsolat elinditdsat, fejlesztését vagy dpolasat. Ugy
tlinik, hogy az eurdpai latdsmod a kapcsolatok esetén
az igylet egyiittm(ikodési szempontjaira koncentral,
az észak-amerikai gondolkoddsméd a hatalom, illetve
a konfliktus kérdéseit kezeli kiemelten, mig az azsiai
perspektivdk a kapcsolddésra fokuszdlnak (Abosag et
al., 2002). Hakansson és Snehota az iizletfelek kozotti
interakci6 kulturalis természetét a kialakult kapcsola-
tokban l4tja, amelyek magukban foglaljdk a szélesen
értelmezett tanuldst, a szocidlisan felépiil értelmezést,
illetve a bizalom kifejlédését (Hakansson — Snehota,
1995).

Francis Fukuyama (2007) ismert konyve nyomén
tobben hangsulyozzdk, hogy a bizalomhidny koltsége,
vesztesége olyan ,lathatatlan ad6”, amit érintettjei ta-
l4n nem is tudatosan ,,fizetnek”, de nagysigrendje sok-
kal nagyobb, mint a ,,Jathaté adok.” Fukuyama (1995)
a bizalmat a tdrsadalmi tSke kiakndzdsdhoz elengedhe-
tetleniil fontos tényezGként tartja szimon. A magas bi-
zalmi kultdraval rendelkez6 kozosségek ,,anyagilag és
vagyongyarapodds” szempontjdbdl is versenyképeseb-
bek hosszud tdvon, mint az alacsony bizalmi kultdraval
rendelkezdk (Tisétzki, 2009).

Knack és Keefer (1997), Zak és Knack (2001), illet-
ve Whiteley (2000) kiilonbodz6 dsszetétel(i és nagysagu
mintdkon végzett keresztmetszeti vizsgalatai szintén
azt az eredményt mutattdk, hogy a bizalom és a gazda-
sdgi novekedés kozott szignifikdns, pozitiv kapcsolat
all fenn. Tehét, ha egy gazdasdgban né a személyek ko-
zotti bizalom, akkor nd a gazdasig teljesitSképessége
is. Amelyik orszdgban altaldnosan nagyobb a bizalom,

ott az lizleti kapcsolatokban is az.

Aulakh és Kotabe (1996) feltételezi, hogy az iizleti
bizalom kifejlddése kapcsolatban van a nemzeti kultd-
rakkal. Ezért nézetiik szerint bizonyos kulturélis kor-
nyezet timogatja a cselekvéseket és a viselkedést az
tizleti kapcsolatok hosszu tavi elényeinek megerGsité-
se érdekében. A nemzetek bizonyos kulturdlis stilussal
rendelkeznek, amely meghatdrozza a bizalom kifejls-

déséért felelSs viselkedési tényezdket (Hall, 1995).

H7: Az iizleti szereplSk kozotti bizalmat befolyasol-
ja a kulturdlis, nemzeti hattér. Orszagonként eltérd
tényez8k befolydsoljdk a bizalmat az iizleti kapcso-

latok soran.
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A bizalom dgazati sajdtossdgai

Nyilvdnval6, hogy a gazdasdg kiillonboz6 dgazatai
jellegzetes tulajdonsdgokkal rendelkeznek. Ebbdl a tény-
b4l kiindulva, valamint a bizalom szakirodalmanak atte-
kintése utdn ugy tlinik, hogy a bizalom miikodése — ezért
meghatdrozdsa is — eltérd lehet gazdasagi dgazatonként.
Példaul az épitSiparban a szerz6dések gyakran viszony-
lag rovid tavua pénziigyi megfontoldsok altal vezéreltek,
amelyek nem egyiittm{ikods, gyanakvo attitidot vonnak
maguk utdn (Seymore — Rooke, 1995), tovabba ver-
sengd ajanlattételt (Dubois — Gadde, 2000). Mikdzben
vetémag-kereskedelemmel foglalkoz6 cégek — érthetd
médon — Ggy gondoljik, hogy a bizalom iizletmenetiik
éltetd eleme (Piricz — Mandjdk — Zolkiewski, 2009). Egy
kisebb sikeres magyarorszdagi vetGmag-keresked cég
honlapot sem tart fenn, mivel vev6it mar ismeri, veliik,
illetve az 4j, potencidlis vasarlokkal személyesen targyal
vagy elutazik az orszag barmelyik pontjéra.

Egy masik tanulmdny szerint Magyarorszagon a
konny(ipari, illetve kisebb mértékben az alapanyag- és
vegyipari dgazatba sorolt véllalkozasok az 4tlagnal rovi-
debb iddre tekintenek elbre, ezzel ellentétben az élelmi-
szer-ipari cégek az atlagndl hosszabb tdvon gondolkod-
nak. A konnydipari vallalkozdsok korében kimutatott
viszonylag alacsony szinti bizalom hatterében tehat a
véllalkozasok rovid tavi szemlélete is dllhat. Mig a 2-4
évre eldre tervezd véllalkozasok korében nincs szdmot-
tevGen nagyobb esélye a szerzddéses bizalom elGfordu-
l4sdnak, mint a rovid tdvon (legfeljebb egy évre el6re)
gondolkodé tarsaik korében, addig a legalabb 6t évre
eldre tekintd véllalkozasok korében kozel négyszeresé-
re n§ az esélye annak, hogy megelSlegezzék a bizalmat
vevdik irdnyaba (Kopasz, 2003: p. 84.).

Kopasz Marianna tehat hasonlé véleményt képvi-
selt, mely szerint: ,léteznek az egyes szakdgazatokra
jellemz§ olyan technoldgiai sajatossagok és/vagy ter-
mékjellegzetességek, amelyek eltér6 mértékben tarta-
nak igényt a szallité és a vev6 kozotti kooperdciora,
s amelyek igy eltér§ bizalomszintet valdszintsitenek.
Az tehét a hipotézisiink, hogy a vevdk iranti bizalom
szakagazatonként eltérs.” (Kopasz, 2003: p. 75.) Ezt a
feltevést én is meg fogom vizsgalni a kutatdsom soran:

HS8: A magyarorszagi vallalkozasok korében, az izleti
kapcsolatok sordn kialakult bizalom mértéke dgaza-
tonként kiilonbségeket mutat.

A kutatas eredményeinek bemutatasa

A tovdbbiakban bemutatand6 kvantitativ kutatds egy
nemzetkozi Osszehasonlité kutatds része, amelynek
sordn észak-amerikai, eurdpai és 4zsiai egyetemek azt
vizsgaltdk, hogy miként hat a bizalom az ellatasi lanc
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teljesitményére. A mddszertant Soeck-Jin Hong pro-
fesszor (BEM, Bordeaux) dolgozta ki és tesztelte DéI-
Koredban 2006-ban. Ebben a cikkben a magyarorszagi
felmérést mutatjuk be. A nemzetkodzi kutatds magyar
részének felelse a Dunaijvarosi Foiskola volt. 2009
kozepén éllitottuk 6ssze a kutatdsi tervet, és még abban
az évben elkezdtem a kérdGiv leforditdsat, magyarita-
sat, tesztelését, illetve visszaforditdsat, amit a kutatdsi
kozpontban le is ellendriztettem.

Megfelel§ biztositékok €s garancidk kidolgozasa
utdn Dunadjvarosban tanulé, miiszaki menedzser, le-
velezGs hallgatok segitségét kértiik, akiknek tobbsége
rendelkezett munkahellyel, és készek voltak iizleti kap-
csolataik felhasznaldsdra. A nem véletlen mintavételi
technika miatt majd az eredmények nem 4&ltalanosit-
haték az alapsokasdgra, a magyarorszigi vallalatok
Osszességére. Az onkéntes kivéalasztasbol tobb korlat
adddhat, mivel a kérdezd sajat maga vélasztja ki a meg-
kérdezettet. Mégis gyakran alkalmazzdk ezt a technikét
nagy megkérdezéseknél (Malhotra, 2008).

A lekérdezést kovetden 400 db kérd6iv érkezett be,
amelybdl osszesen 315 db volt hasznilhaté. Ezeket a
kérd6iveket, dgazattdl és mérettdl fiiggetleniil, magyar-
orszagi vallalkozasok toltotték ki, egyik, altaluk kiva-
lasztott szervezeti vevdjiikr6l vagy beszallitéjukrol.
A kutatdsi minta véllalatainak méret szerinti megoszl4sa
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s

orszagosan tapasztalt eloszlastol. A kérd6ivet kitolts sze-
mélynek nyilatkoznia kellett beosztasarol (1. ligyvezetd
igazgatd, tulajdonos; 2. fels§ vezetd; 3. kdzépvezets; 4.
beosztott). A véilaszolok 40%-a iigyvezets igazgatd vagy
tulajdonos, ami abbdl a szempontbdl érthets, hogy els6-
sorban Gk rendelkeznek a kérd6iv kitoltéséhez sziikséges
informdcidkkal és ralatdssal. A lekérdezés utan Ossze-

gyjtott érvényes kérdSiveket az SPSS (PASW) program
altal nydjtott lehetSségekkel elemeztem.

A tranzakcios koltségek, illetve a tdarsadalmi
csereelmélethez tartozo faktorok vizsgdlata

A faktorelemzés segitségével megvizsgaltam,
hogy a kérddivek alapjan mely tényezdk, milyen cso-
portokban alakitjak, befolydsoljdk a bizalom szintjét
az iizleti kapcsolatokban. Mivel a faktoranalizis tt-
jan kapott faktorokkal terveztem a tovdbbi elemzést
(regresszidszamitast), ezért megnéztem az eredmé-
nyiil kapott hét f6faktor korrelacigjat. Ennek nem
tal magas értékei arra utalnak, hogy esetemben
nem 4all fenn a multikollinearitds veszélye. A teljes-
ség kedvéért azonban minden regresszi6szamitidsnal
végeztem kollinearitds-ellenGrzést is. Ezek a VIF-
(Variance Inflator Factor) értékek minden esetben 1 és
2 kozott voltak, ami a szakirodalom szerint gyenge
multikollinearitdst jelent.

3. tabldzat

A paronkénti regresszioszamitisok osszefoglalasa

Faktorok R R? A regresszios egyenes képlete Sig.
Tranzakcios koltségek elméletéhez tartozo faktorok

Kapcsolatspecifikus beruhdzasok*: 0,511 0,261 BI1Z=20,430+0,611"PARTE 0,000
PARTE - - - > 0,05
VALE

Lecserélhetdség (LECS) 0,127 0,016 BIZ=33,507-0,187"LECS 0,024
Informdcidcsere (INF) 0,197 0,039 BIZ=26,293+0,465"INF 0,000

Tdrsadalmi csereelmélethez tartozo faktorok

Eszlelt konfliktus (KONFL) 0,422 0,178 BIZ=36,178-0,596"KONFL 0,000
Eszlelt elégedettség (ELEG) 0,413 0,171 BIZ=15,156+0,530" ELEG 0,000

* Partner eszkozspecifikussdga (PARTE); Vilaszadé eszkozspecifikussdga (VALE)

nem tiikrozi a teljes sokasdg megoszldsat, a nagyvallala-
tok feliilreprezentdltsdga miatt. Ennek egyik oka lehet a
megkérdezett cégek fejlett — kdozép-magyarorszagi — ré-
gidban torténd elhelyezkedése, a masik pedig a kérddiv
témdja, mivel az a szervezeti piacon a véllalatok kozotti
kapcsolatban a bizalom, a kapcsolatspecifikus beruhdzés,
a hirnév, a megelégedettség és a viselkedési bizonytalan-
sdg szerepére kérdezett rd. A minta tevékenység szerinti
megoszldsa viszont szignifikdns mértékben nem tér el az

A regresszioszamitas sordn a faktoranalizis segit-
ségével kapott hét féfaktort hasznaltam fel gy, hogy
a bizalom (BIZ) volt a fiiggd valtozd, mig magyarazd
valtozéként a tobbi hat valtozé szolgélt (Informacio-
csere — INF; Eszlelt konfliktus — KONFL; Lecserélhe-
t6ség (partneré) — LECS; Valaszad6 eszkozspecifikus-
sdga — VALE; Partner eszkozspecifikussaga — PARTE;
Eszlelt elégedettség (az iizleti kapcsolattal) — ELEG).
Ennek 0sszefoglaldsat tartalmazza a 3. tdblazat.
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Tobbvaltozds regressziészamitds sordn a véltozdk
kozotti kapesolat erdsségét az R2 tobbszords korreld-
cids egyiitthaté — mds néven tobbszords determinécids
egyiitthat6 — négyzetével mérjiik. EbbSl megéllapitha-
t6, hogy bar magyardzzdk a vizsgélatba bevont valto-
zOk a bizalom szintjét, mégsem sikeriilt osszegyjte-
ni az Osszes, lényeges alkotéelemet, mivel a modell
magyarazé ereje 40% (R Square = 0,400), ami azon-
ban a tarsadalomtudomanyokban nem alacsony érték.
A modell tehat haszndlhaté, mivel annak magyarazé
erejét az ANOVA-tdbla egyértelmiien bizonyitja, mely
szerint a f6faktorok kozotti kapcsolat hianyat allit6 null
hipotézist minden szokdsos szignifikanciaszint mellett
elvethetjiik. Az F-préba sziginifikancidja pedig a vél-
tozok kozotti kapesolat meglétét igazolja (Sig. < 0,05).
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A masik harom véltozé (VALE — Valaszadé6 eszkoz-
specifikussaga, LECS — Lecserélhet6ség és INF — In-
formacidcsere) nem bir megfelel6 magyardzé erGvel a
regresszidszamitds eredménye szerint, noha az eldtte
elvégzett faktoranalizis alapjan alakitottam ki a fel-
hasznalt egyiitthat6kat.

Ezekkel a f6faktorokkal, illetve a BIZ — Bizalom
f6faktorral végzett korrelacidszamitds vagy érvény-
telen eredményt vagy gyenge kapcsolatot hozott.
A nem standardizalt koefficiensek (Unstandardized
Coefficients) alapjan leolvashat6 a regresszids egyenes
képlete: BIZ=21,082-0,380’ KONFL+0,242°ELEG+0,
478" PARTE

A 4. tablazat tartalmazza a kollinearitds vizsgélatat
is (VIF: Variance Inflator Factor).

4. tdbldzat

Regresszios egyiitthaték becslése

Coefficients®
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients Collinearity Statistics
Model t Sig
B Std. Error Beta Tolerance VIF
1 (Constant) 21,082 2,341 9,006 ,000
KONFL —-380 ,072 —-270 5,281 ,000 152 1,329
ELEG ,242 ,068 ,188 3,535 ,000 ,692 1,445
PARTE 478 ,058 ,400 8,184 ,000 ,820 1,220
VALE ,009 ,061 ,008 ,156 877 812 1,231
LECS —,066 ,067 —,045 -994 321 ,939 1,065
INF -,005 ,118 002 —,045 ,964 ;792 1,263
2 Dependent Variable: BIZ
5. tdbldzat
Hofstede nemzetkozi kulturalis felmérésének vonatkozo
részlete
Hatalmi tavolsag | Individualizmus — | Férfiassag kontra Bizonytalansag- Hosszi tavi
kollektivizmus noéiesség keriilés orienticié
(PDI) (IDV) (MAS) (UAID) (LTO)

Vilagatlag 55 43 50 64 45

Egyesiilt Allamok 40 91 62 46 29

Dél-Korea 60 18 39 85 71

Magyarorszag 46 80 88 82 -

Forras: Hofstede, 2001

A 4. tablazatban sziirkével ,,szineztem” be azokat
a véltozokat, amelyek szignifikanciaszintje megfeleld:
ELEG - Eszlelt elégedettség, KONF — Eszlelt konflik-
tus, valamint PARTE — Partner eszkozspecifikussaga.
Ezek voltak azok a véltozok, amelyeknél a BIZ — Bi-
zalom f6faktorral végzett regresszidszamitas érvényes
eredményt adott, illetve kdzepes kapcsolatot mutatott.
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A bizalom kulturdlis kiilonbségei a kutatdsi
eredmények alapjdn

A kulturalis kiilonbségek megértéséhez a leggyak-
rabban Hofstede (1991) nemzetk6zi kulturdlis Ossze-
hasonlitdsdhoz fordulnak. Ez a széles kor(i vizsgélat
megbizhaté informaciét nyidjt az orszdgok altalanos
bizalmi szintjeir6l. A nemzetkodzi dsszehasonlitdsomat
tehdt én is ezzel fogom kezdeni. Ezutdn a nemzetkozi
bizalomkutatds amerikai és koreai adatait haszndlom
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fel, pontosabban Osszehasonlitom ezeket a magyaror-
szagi eredményekkel.

A Hofstede 4altal megalkotott modellben nézziik
meg a mi kutatdsunkban érintett orszdgok — Egyesiilt
Allamok, Korea és Magyarorszag — kulturélis értékeit
(ldsd 5. tdbldzat). A bizalom szempontjabdl érdemes
megvizsgélni a hatalmi tavolsag (PDI), az individualiz-
mus — kollektivizmus (IDV) és a bizonytalansdgkeriilés
(UAI) pontjait. Természetesen a tobbi index is befolya-
solja a nemzeti bizalmat, és ezen keresztiil az iizleti bi-
zalmat, hatdsuk mégis nagyon kozvetett médon valdsul
meg.

A hatalmi tavolsag (PDI) értéke arra utal, hogy mi-
ként alkalmazkodnak az egyes kultirdk a tagjaik ko-
zott megnyilvanulé egyenl6tlenségekhez, mennyire
elfogadott — és elvart — az ald-folérendeltségi viszony
a hatékony vallalati mikodéshez, vagy ellenpdlusként
az egyenrangu kollégdk onkéntes egylittmiikodése biz-
tositja-e a sikerességet. Néhdny kultdrdban a természe-
tes, fizikai és szellemi kiilonbségek oridsi gazdasagi,
politikai és szocidlis kiilonbségek forrdsaiva valnak,
amelyek akar orokletes kiilonbségekké is alakulhatnak.

Hofstede (2001) 53 orszagot magéban foglal6 kul-
turélis felmérésében Dél-Korea hatalmitidvolsag-inde-
xe (60) magasabb a vildgatlagndl (55), ami azt jelenti,
hogy itt jobban elfogadjdk a hierarchikus rendszert és
a fiiggGséget, mint példaul az USA-ban (40) vagy Ma-
gyarorszdgon (46), ahol alacsonyabbak lettek ezek az
értékek.

Az USA PDI-értéke (40) viszont alacsonyabb a
vilagatlagnal, mivel fontosnak tartjak a tdrsadalmi ré-
tegek, és dltaldban a szervezetek, valamint egyéb tar-
sadalmi egységek kozotti egyenlGséget, ideértve a kor-
manyt és a csalddot is. Ez a hozz4allas egyiittm{ikod6
kolcsonhatdast, és stabilabb kulturélis kornyezetet ered-
ményez, ami a ,nemzetek olvasztétégelyében” szinte
életbeviagdan fontos. Magyarorszdg a hatalmi tadvolsag
szempontjabdl az el6bb emlitett két orszag kozott he-
lyezkedik el (46), az amerikai értékhez kozel.

A bizonytalansigkeriilés (UAI) annak mértéke,
hogy az egyének mennyire érzik magukra nézve fenye-
getdnek a bizonytalan, ellentmondésos helyzeteket, és
mennyire probéljak azokat aktivan elkeriilni. Dél-Korea
85-0s értéke arra utal, hogy a tdrsadalom nagyon ne-
hezen viseli a bizonytalansidgot. Ennek érdekében meg-
probélja minimalizélni a bizonytalansag szintjét szigord
szabdlyokkal és torvényekkel. Az ilyen tipusi tarsadal-
mak — Hofstede szerint — megprébalnak mindent kont-
rolldlni a bizonytalansag csokkentése érdekében.

Az USA-ban ez az érték joval a vilagatlag alatt van
(46), amely azt mutatja, hogy itt kevesebb a szabdly, és
nem prébaljadk meg annyira ellenSrizni az eredménye-
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ket. Egyuttal jelzi a tirsadalom nagyobb tolerancidjat
példaul a kiilonboz6 nézetekkel, hitekkel kapcsolatban.

A bizonytalansagkeriilés indexe viszont Magyar-
orszag esetében is igen magas (82), majdnem olyan
magas, mint Koredban, tehit ndlunk is inkdbb megpro-
baljak elkeriilni a bizonytalansagot. A magas bizonyta-
lansagkeriilés egyik jellemzGje a magas stressz-szint,
valamint a szorongds, ami sajnos gyakoribb probléma
Magyarorszagon, mint mds eurdpai orszdgokban.

Az individualizmus - kollektivizmus (IDV) az
egyén €s a csoport, illetve a csoport és tagjai kozotti
kapcsolatot jellemzi, az 0sszetartas, felelGsség, dontés-
hozatal és lojalitds egymdshoz valé viszonyét. Ez az
index viszont nagyon alacsony Dél-Korea esetében,
amely a csoport — csaldd, rokonsdg, baratok — hosszi
tavu, erds, egymads irdnti elkotelezettségét mutatja. Az
IDV-index az USA-ban érte el a legmagasabb értéket,
mivel az amerikai tarsadalom meglehet&sen individu-
alista attitiddel rendelkezik, mikdzben a viszonylag
laza emberi kapcsolatok a jellemz&ek. Fontosabbak az
egyéni és a szilik csaladi érdekek. A magyar IDV-index
(80) inkabb az amerikai értékhez van kozelebb, mint
a koreaihoz, mivel a mi tarsadalmunk sokkal inkabb
individualista, mint kollektiv.

Rétérve a nemzetkozi bizalomkutatdsra, azt 1atjuk,
hogy az amerikai és a magyar kutatds sordn a valaszo-
16k altal kivélasztott lizleti kapcsolat hosszisdganak 4t-
laga, valamint a szérdsok kozott nincs jelentSs eltérés.
Az ellatdsildnc-menedzsment tudatos alkalmazdsaban
viszont nagysdgrendnyi a kiilonbség! Az amerikai v4-
laszoldk atlagosan majdnem kétszer olyan hosszi ideje
gyakoroljik az ellatdsildnc-menedzsmentet, mint a ma-
gyar megkérdezettek (a sz6rdsndl szintén jelentGSs elté-
rés lathatd). Annak ellenére alakult igy az eredmény,
hogy a magyarorszagi prébalekérdezések tapasztalata-
ként — a mélyinterjd alanyai dltaldban nem ismerték az
ellatasi lanc fogalmat — a kérdGivekhez mellékelt ro-
vid kisérSlevélben leirtuk az ellatasilanc-menedzsment
rovid meghatdrozdsat. Az eltérés oka lehet még a na-
gyobb étlagos amerikai vallalati méret, illetve az elmult
évszazad zokkenSmentes gazdasagi, véllalati fejl6dése
az USA-ban.

Az 0Osszehasonlitds sordn taldltam két féfaktort,
amelyek a magyar és a koreai kutatds soran megfeleltek
a kovetkez6 harom kovetelménynek: a) faktoranalizis
eredményeként a bizalom tényezdi lettek, b) a bizalom-
mal szembeni korrelaci6szamitds érvényes értékeket
hozott, valamint c) a faktoranalizis utjan kapott f6fak-
torok valtoz6i ugyanazok. Tehat a Partner eszkozspe-
cifikussdga, valamint az Informacidcsere befolyasolja
a bizalom szintjét mindkét orszag szervezetei szerint.
Azt is mondhatjuk, hogy ez a két f6faktor a koreai és
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a magyar kutatds metszethalmaza. A Partner eszkodz-
specifikussdga mindkét lekérdezés eredményeként
kozepes, pozitiv kapcsolat mutatkozott a bizalommal
szemben. A képzeletbeli metszethalmaz masik f6fakto-
ra viszont eltérs értékeket mutat. A koreai adat kdzepes
pozitiv kapcsolatot eredményezett az informécidcsere
és a bizalom kozott, mig a magyar adatok gyenge po-
zitiv kapcsolatot mutatnak. Ezek szerint az informécié
megosztdsa a magyarorszagi szervezetek korében sok-
kal kisebb mértékben hatdrozza meg a bizalmat, mint a
koreai cégek szerint.

6. tdbldzat
A magyar és
a koreai kutatas bizalomvaltozoéi

CIKKEK, TANULMANYOK

Magyar kutatas Koreai kutatas
valtozéi valtozéi
Elégedettség (ELEG) Elégedettség a partnerrel

Eszlelt konfliktus (KONFL)

Eszlelt konfliktus

Partner eszkozspecifikussaga
(PARTE)

Viélaszadé eszkozspecifikussaga
(VALE)

Lecserélhet&ség (LECS)

Partner eszkozspecifikussaga

Viélaszad6 eszkozspecifikussaga

Informéacidcsere (INF) Informaciémegosztds

Partner hirneve

Fenntarthat6 partnerkapcsolat

Forras koreai adatoknal: Hong — Kwon (2009: p. 12.)

A 6. tdbldzatban a bizalom tényezinek elnevezése
alapjan hasonlitottam 0ssze a magyar €s a koreai adato-
kat. Tobb esetben nem voltak teljesen azonosak a kore-
ai és a magyar kutatds f6faktorainak valtozéi (példaul
Elégedettség a partnerrel és Eszlelt konfliktus). Viszont
a konfliktussal kapcsolatos koreai és magyar faktor val-
toz6i majdnem azonosak. A koreai Eszlelt konfliktus a
koreai Bizalom kozotti Pearson-korreldciés egyiitthatd
abszoliit értéke 0,389, mig a magyar Eszlelt konflik-
tus (KONFL) és a magyar Bizalom (BIZ) korreldcids
egylitthat6ja —0,422. Ezek az ért€kek hasonldk, de a
faktorok valtoz6i nem teljesen.

Az észlelt elégedettség és a bizalom kozotti dsszefiig-
gést vizsgalva a koreai és a magyarorszagi valaszadok
kozott azt 1atjuk, hogy a faktorok valtoz6i kozotti eltérés
még nagyobb, tovabb4 a koreai (bizalommal szembeni)
korrelacids egyiitthat6 0,713, mig a magyar érték csupan
0,413. Ebben az esetben tehat jelentSs eltérés tapasztal-
hat6 a koreai és a magyar eredmények kozott.

Akadt olyan faktor is — a Vdlaszad6 eszkozspecifi-
kussaga (VALE) —, amely mindhdrom (amerikai, koreai,
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magyar) bizalomkutatas faktoranalizis sordn szerepelt
mint faktor az elemz8 programban (SPSS — PASW), de
a magyar f6faktor Bizalommal szemben a korrelacid
szamitdsa mégis érvénytelen eredményt hozott.

A harmadik tipusu esetben pedig — ahogy ez a t4b-
lazatban is lathaté — egyes ,.koreai” faktorok meg sem
jelentek a magyar faktorok kozott. llyen példaul a Part-
ner hirneve vagy a Fenntarthat6 partnerkapcsolat.

A nemzetkozi bizalomkutatas koreai, amerikai €s
magyar eredményeinek 6sszehasonlitdsa azt mutatja,
hogy még azonos kutatdsi médszertan, illetve azonos
kérdések esetén is jelentds eltérések mutatkoznak or-
szdgonként. Az Osszehasonlitds sordn nagyon kevés
olyan véltozét, illetve eredményt taldltam, amelynél
egyez3ség tapasztalhaté a mindhdrom orszdgban el-
végzett felmérés adataival, ezért elfogadom a H7 hi-
potézist.

A bizalom dgazati sajdtossdgainak vizsgdlata

A vonatkoz6 HS8 hipotézis empirikus vizsgilatdhoz
a bizalomkutatds adatait felhasznalva kereszttablat ké-
szitettem. A kereszttdbla elkészitésénél a kovetkezSket
volt célszeri figyelembe venni: nem vettem kiilon cso-
portba minden megjelolt tevékenységet, mert akkor tul
sok csoport adédott, ami nem tette érvényessé az igy
kapott kereszttablat. Ezért kiemeltem azokat a kédokat,
ahonnan a legtobb valasz érkezett, és elsGsorban azo-
kat elemeztem (az elemszam ennek megfelel6en nem
315, hanem 287). Igy a legnagyobb létszdmi alcsopor-
tokat néztem meg, ami javitja az elemzés mindségét.
A vizsgélatba bevont 287 véllalkozds koziil 110 (38%)
foglalkozik kereskedelemmel, 54 (19%) miikodik a ne-
hézipar, illetve 44 cég (15%) a konnydipar teriiletén.
Létrehoztam a kereskedelmi csoporton kiviil egy mésik
szolgaltatasi csoportot, amibe tartozik példaul a Széllo-
da- és vendéglatéipar (20 vallalkozas), a Szallitas, rak-
tarozas (13 véllalkozas), tovdabba az Informéacidtechno-
16gia és szolgéltatas is (11 cég). A kereszttdbla mésik
valtoz6ja a Bizalom f&faktor volt.

Ehhez az elemzéshez javasolt a Cramer’s V egyiitt-
hat6 vizsgélata is, mivel a két tényez6 kozotti kap-
csolat erGsségére vagyunk kivancsiak. A mutatok
szignifikanciaszintje megfelel6, de gyenge kapcso-
latot mutat a valaszad6k f6 evékenysége és a biza-
lom kozott. Ez az eredmény is arra utal, hogy ebben
a mintdban nem mutathat6 ki egyértelmd Osszefiiggés
a bizalom megitélése és az dgazati besorolds kozott.
A kereszttabla elemzése alapjan szintén arra a kovet-
keztetésre jutottam, hogy nem l4thaté sem a szolgélta-
tasi csoportokndl, sem az ipari csoportokndl a bizalom
nagyobb szerepe a mdsik csoportokhoz képest, ezért
nem fogadom el a H8 hipotézist.
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Kovetkeztetések

Osszességében a nyolc hipotézisbsl négy igazolast
nyert, hdrom nem nyert igazoldst, és egy hipotézist
nem tudtam végiil vizsgélni (Ildsd 7. tdbldzat). A kap-
csolatspecifikussdg mindkét oldalat megvizsgaltam, de
csak a HIB hipotézist fogadtam el, ami a Partner esz-
kozspecifikussdga és a Bizalom kozotti osszefiiggéssel
foglalkozik. A hipotézisvizsgalat eredményeként szii-
letett az 1. dbra, amelyben megvastagitottam az igazo-
last nyert allitdsaimat és a hozz4juk tartozo6 nyilakat is.
A megvastagitott, folyamatos vonalak pozitiv kapcso-
latot jeleznek a bizalommal, mig az egyediili vastag,
de szaggatott nyil negativ irdnyud Osszefiiggésre utal az
Eszlelt konfliktus és a Bizalom kozott. Ahol regresszi6
szamitast végeztem, ott beirtam az dbraba a vonatkozo
R? értékeket.

A modell érvényessége a kutatdsi eredmények alapjan

Kapcsolat specifikussag
(H1A: Valaszado)

H1B: Kedvezménvezett (0,26)

(Informacio csere — H3) (0,04)

|
i
|
i
i
|
: (Lecserélhetoség — H2)
I
i
|
i
: 1
! Tranzakcios kiltségekhez tartozo valtoz !

Tarsadalmi cseréhez tartozo valtozok

i , , ‘ ©017)

! HS: Eszlelt elégedettség ! /
i I /

] 1

i | (Partmer hirmeve - H6) 7 ;

: Negativ4fanyt kapcsolat
] ]

! ; 0,18

I H4: Eszlelt konfliktus 7~ 0.18)

]

|

l

Kovetkeztetéseim levondsdhoz tehét faktoranalizist,
regresszioszamitast végeztem, valamint kereszttablit
készitettem. A kulturdlis 0sszehasonlitdshoz pedig ki-
haszndlva a nemzetkodzi kutatds nydjtotta el6nyoket,
Osszehasonlitottam a koreai és az amerikai lekérdezés
eredményeit a magyar bizalom-kutatds tapasztalataival.

A kutatds korldtaindl meg kell emliteni az 6nkényes
mintavételt (elsGsorban a Dunatjvarosi Féiskola leve-
lez&s hallgatdi voltak a kérdezdbiztosok, iizleti kapcso-
lataikat felhaszndlva), illetve azt, hogy a minta Ossze-
tételében a nagyvéllalatok feliilreprezentdltak a magyar
véllalati struktirdhoz képest. Kwon és Suh (2004) azo-
nos kérd6ivvel dolgozva az USA-ban tovébbi korlatként
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7. tdbldzat
A hipotézisvizsgalat eredménye

Hipotézis Q;Ar:(iiﬁgéilll;:
H1A Vilaszadé eszkozspecifikussaga (VALE) elutasitva
H1B Partner eszkozspecifikussdga (PARTE) elfogadva
H2 Lecserélhetdség (LECS) elutasitva
H3 Informaciécsere (INF) elutasitva
H4 Eszlelt konfliktus (KONFL) elfogadva
H5 Eszlelt elégedettség (ELEG) elfogadva
H6 Partner hirneve elutasitva
H7 Kulturalis kiilonbségek elfogadva
H8 Agazati sajatossagok elutasitva

emliti a bizalom és az
eszkozspecifikus beruhé-
zasok bonyolult, interak-
tiv kapcsolatat, ahol mind-
két fogalom lehet egymads

1. dbra

(Agazati sajatossagok — H8) el6zménye, illetve kovet-

Bizalom

kezménye is. Ezért a ku-
tatds kovetkeztetéseit csak
korlatozott mértékben le-
het altaldnositani.

A Tranzakcids koltsé-
gekhez tartozé viselke-
dési bizonytalansagot a
partner lecserélhetGségén
keresztiil vizsgaltam. En-
nek egyik f6 oka, hogy
a faktoranalizis ered-
ményeként kapott egyik

féfaktor Allitdsai egyér-

H7: Kulturilis Kiillinbségek telmiien az iizleti part-

e N e e

ner lecserélhetdségének

esélyeivel, lehetGségeivel

foglalkoznak. Ennek elle-
nére az ezzel kapcsolatos (H2) hipotézis nem nyert iga-
zolast, mivel a regressziészdmitds gyenge kapcsolatot
mutatott a Bizalom és a Lecserélhetség kozott. Ugy
tlinik tehat, hogy a magyarorszagi szervezetek szamara
fontos a bizalom, de nem elsGsorban azért, hogy ezzel
a lecserélhetdséget csokkentsék.

Annak, hogy a magyar bizalomkutatds nem muta-
tott ki szoros Osszefiiggést a bizalom és a viselkedési
bizonytalansdg, illetve a lecserélhetdség kozott, az is
oka lehet, hogy sokféle dgazatot képviselnek a valasz-
adok. Nyilvan akadnak olyan teriiletek, ahol nagyobb
a verseny, ennélfogva a lecserélhet6ség eshetdsége is,
mig mdshol sokkal nagyobb problémat okozna 1j, meg-
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felel§ partner keresése. Egy korabbi, az illeszkedéssel
kapcsolatos kvalitativ kutatds sordn egy, az autéiparban
tevékenykedd, globdlis piacra termeld, magyar kozép-
véllalat vezetGje is arrdl panaszkodott, hogy nehéz uj
vevdt taldlni. Logikus, hogy kevésbé globalis tevékeny-
ségek, illetve lokalis piacra termeld, szolgéltat cégek
esetében ez a kérdés még fokozottabban meriil fel.

Ez nem mond ellent kutatdsunk azon megéallapita-
sanak, mely szerint a magyarorszagi szervezetek 4ga-
zattol fiiggetleniil fontosnak tartjdk a bizalmat, hiszen
a lecserélhetdség csak a bizalom vizsgélt alkotéelemei
kozott szerepel, méghozz4, ahogy emlitettem, gyenge
hatast gyakorolva. Azt a cégek kozotti bizalmat, amit a
vélaszol6k altalaban fontosnak tartanak, mas tényezdk
hozzék 1étre.

A vertikalisan integralt véllalati mikodés modell-
ben jelenik meg a lecserélhetGség legfenyegetSbben,
amikor a partnerkapcsolatok jelentGsége kicsi, a val-
lalat egyiittmkodS partnerektdl valo fliggésége pedig
dltaldban alacsony foku (Gelei, 2008).

A tranzakciés koltségekhez tartozé mésodik faktor,
az Informacidécsere (INF), amely csak gyenge, pozitiv
kapcsolatot mutatott a Bizalommal (BIZ). Véleményem
szerint ennek f6 oka a magyarorszagi alacsonyabb bi-
zalmi szint. Ide kapcsolddik Garaj (2005) kutatésa is,
aki a bizalom é&s a tudds kapcsolatat vizsgalta, elsGsor-
ban a szervezeteken beliil. Tapasztalata szerint hidba
van bizalom a sziikséges tudast hordozé szervezetben,
ha probléma van a kommunikacié- és informdciéfel-
dolgozas, azaz kdédolas és dekddolds szintjén.

A tranzakcids koltségekhez tartozé harmadik fak-
tor a kapcsolatspecifikussdg. Ezt két részre osztottam,
és megvizsgéltam a bizalom — kapcsolatspecifikussag
kapcsolatdt mind a beruhdzast elvégzd véllalkozas
(VALE), mind a beruhdzds kedvezményezettjének
(PARTE) szempontjab6l. A Partner eszkozspecifikus-
saga féfaktor (PARTE) kozepes, pozitiv kapcsolatot
mutatott a bizalommal. Ezért elfogadom a H1B hipoté-
zist. Ez az eredmény varhaté volt, hiszen szdmos publi-
kaci6 kiemeli a bizalom jelentGségét a hosszu tavi kap-
csolatok sordan, amelyek megfeleld alapot nytjthatnak
a kapcsolatspecifikus beruhdzdsok megvaldsitdsdhoz.

Ha megnézziik az eszkozspecifikussdg masik ol-
dalét, azaz a valaszad6 eszkozspecifikussagat, akkor
mdr nem ennyire egyértelmd az osszefliggés. Az alkal-
mazott faktorelemzés eredményeként 1€trejott mind a
Partner eszkozspecifikussdga féfaktor (PARTE), mind
a Vilaszad6 eszkozspecifikussaga féfaktor (VALE).
A tovabbi vizsgdlat azonban a Vilaszad6 eszkozspeci-
fikussdga és a Bizalom 6sszehasonlitdsanal érvénytelen
regresszidszamitdst hozott, mig a Partner eszkozspe-
cifikussdganak vizsgalatindl a mar emlitett kozepes,
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pozitiv kapcsolatot. Laaksonen, Pajunen és Kulmala
(2008) szintén felhivja a figyelmet az eszkozspecifi-
kussdg két oldalédra, tovdbba a kapcsolat eme dimen-
zidjat — a bizalmon kiviil — az értékes eréforrdsokhoz
val6 hozzajutds szempontjabdl is kiemeli.

Az empirikus eredmények alapjan dgy tlinik, hogy
a partner eszkozspecifikussdga a legfontosabb, szigni-
fikans hatéssal bird, bizalmat 1étrehozé tényezd, amely
lényegesebb az észlelt elégedettségnél. Ugy is mond-
hatndnk, hogy a bizalomnak talan konkrétabb, megra-
gadhatobb eredménye az eszkozspecifikus beruhdzds,
mint az elégedettség.

A térsadalmi cseréhez tartozé faktorokndl a Partner
hirneve nem nyert igazoldst a magyarorszagi kutatds
sordn, mig a masik két tényezd — az Eszlelt elégedett-
ség és az Eszlelt konfliktus — kozepesen befolydsolé
erdt jelentett a bizalom szemszogébdl.

Mint azt kordbban részletesen kifejtettem, nem jott
Iétre a faktoranalizis sordn hirnévvel foglalkozé fak-
tor, ellentétben a koreai és az amerikai eredményekkel.
Ennek okat, a vallalati hirnév eltér§6 magyarorszagi
megitélésében, az édltaldnos, nemzeti bizalmi szintben
latom. Példaul a Medidn Kutatéintézet adatainak fel-
haszndldsaval Bakonyi (2007) arra a kovetkeztetésre
jutott, hogy minden hat valaszol6 koziil csak egy bi-
zik az intézményekben altaldban, illetve a lakossag-
nak minddssze 10%-a bizik olyan kdzponti, kiegyen-
lit§ szerepet betoltd intézményekben, mint a sajtd, a
Nemzeti Bank vagy a szakszervezetek! Azért tartom
relevansnak az egyéni bizalom vizsgalatat, mert tobb
kutatéval egyetértek, amikor kiemelik a bizalom sze-
mélyes, interperszondlis jellegét.

A tarsadalmi cseréhez tartozé faktorok koziil az
Eszlelt elégedettség elnevezésti faktor a faktorana-
lizis segitségével jott 1étre, és kozepes, pozitiv kap-
csolatot mutatott a Bizalom fGfaktorral, tovabba a
regresszidszamitds szignifikédns tényezSként mutatta ki.
Ez a nem meglep6 eredmény azonban arra is felhivja a
figyelmet, hogy ez a f6faktor sem kizarélagos alkot6-
eleme a bizalomnak! Az elégedettség is meglehet&sen
szubjektiv fogalom, tobb vezet§ szdmadra taldn elha-
nyagolhat6 tényezd, mégis meghatarozéva valhat egy-
egy kapcsolat lecserélésekor vagy kapcsolatspecifikus
beruhdzas mérlegelése soran!

A tarsadalmi cseréhez tartoz6 harmadik faktor az
Eszlelt konfliktus, amely szintén faktoranalizis ttjin
sziiletett, a regresszidszdmitds sordn szignifikdns té-
nyezdSként adddott, valamint kdzepes er6sségt, negativ
kapcsolatot mutatott a Bizalom f6faktorral. Tulajdon-
képpen ez az eredmény is a varhaté kategéridba sorol-
haté. Ez a fogalom szintén kissé nehezen értelmezhetd,
hiszen megitélése személyfiiggd. Mégis fontos — ha
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nem is kizdr6lagos médon — a bizalom vizsgdlata so-
rén, tovabbd szdmos szakirodalmi publikicié tirgyalja
a mi kutatdsunkkal megegyez6 médon. Hatdsa — nyil-
van ellenkez§ elGjellel — az észlelt elégedettséghez ha-
sonldan kozvetett.

A bemutatott bizalomkutatds kisérletet tett a biza-
lom 4dgazati kiilonbségeinek bemutatdsara is, azonban
a 315 érvényes kérd6iv dgazatonkénti tovdbb bonté-
sa mar nagyon kicsi elemszdmu csoportokat alkotott.
Ezért nagyobb csoportokat kellett 1étrehoznom — ne-
hézipar, konnyipar, kereskedelem és szolgaltatds —, de
ezek a nagyobb egységek sem bizonyitottdk a bizalom
szerepének tevékenység szerinti kiillonbségét.

A jelentSs szakirodalmi hivatkozasok eldre jelezték
a bizalom kulturdlis kiilonbségeit, amit a most bemu-
tatott kutatds nemzetkdzi 6sszehasonlitdsa csak tovabb
erGsitett. Véleményem szerint azonos vizsgalatok, azo-
nos jellemzdkkel biré mintdkon, tobb orszdgot érintd
lekérdezése, illetve megkérdezése, megfigyelése, hoz-
hatnak megalapozott elGrelépést e bonyolult fogalom,
a bizalom tanulményozésa soran. Az egyre globalissa
valo kutatdsi munka, kutatdsi projektek idején ez az el-
képzelés megvaldsithatonak latszik.

A bemutatott kvantitativ kutatds mindezeken tul
arra is felhivja a figyelmet, hogy nem lehet egy-egy té-
nyezG6t kiemelni és azt fejleszteni a magasabb bizalmi
szint érdekében, hanem komplex médon kell a bizal-
mat szemlélni és erdsiteni.

A bizalom kiszdmithatésdganak nehézsége bonyolult-
sdgdban, Osszetettségében rejlik. Ezért nehéz olyan eld-
nyeinek a kihasznéldsa is, mint példdul a kockdzat csok-
kentése. A bizalom kapcsolatalapi jellege mindenképpen
alatdmasztdst nyert, hiszen az egész lekérdezés egy-egy
konkrét iizleti kapcsolatot nézett at, melynek egyértelmd
eredménye az, hogy a megkérdezett szervezetek fon-
tosnak tartjdk a bizalmat, noha a részletekben — milyen
tényezSk befolydsoljdk a bizalmi szintet, vagy szdmit-e
a tevékenység, a kulturdlis, nemzeti hattér stb. — mar je-
lentGs eltérések, valamint drnyalatok adédtak. VégsSsor-
ban a magyarorszigi megkérdezettek fontos erGforrasnak
tartjdk a bizalmat az tizleti kapcsolatok fel6l nézve, hiszen
dgazattdl fiiggetleniil magas értéket kapott a bizalom.
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