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Absztrakt: B2B helyzetekben az zleti kapcsolagdkamvaléan értékesebbek és olyan,
lényeges lizleti csatornat jelentenek, amelyre a&@pwn sziiksége van minden sikeres
vallalkozasnak. Néhany kutatdé azonban tovabbra istialeti kapcsolatok an. hard
elemeinek dominanciajat hangsulyozza (pl. pénzigyeskedelem). Ezzel szemben
névekdé szamu empirikus kutatds bizonyitjia az (n. szafmek — mint példaul
személyesség, bizalom, elkoételezettség, vagy-etikekt és az indirekt hatasait. Az nem a
professzionizmus ellen van, ha egy vallalkozas télide van az Uzleti kapcsolat
komplexitasanak, vagy ha elfogadja annak mindemrkisgat (a hard és a szoft elemeket
egyarant). Tovabba Herbert Simon Korlatozott raeilitds elve Ota egyre tdbb,
nemzetkdzileg és tudomanyosan elfogadott modeflikétamelyek az (izleti dontéshozatal
irraciondlis szemszogeivel is foglalkoznak. Ez maubmany efszér bemutat ezek kozil
néhéany olyan elméletet, amelyek az lzlet irracisréemeire fokuszalnak, és elfogadottak
a klasszikus koézgazdasagtani modellek mellett. Aodilé részben értékeliink néhany
kutatast, amelyek megithetik a szerik véleményét, mely szerint a megfeldyensuly
sziikséges az Uzleti kapcsolatok hard és a szofeek®zott.

Kulcsszavak: etika, tizleti kapcsolat, irracionalitas

1 Bevezetés

A mai Uzleti vilagban olyan szoft elemek, mint dik& és a feldisség sziikséges
értékként jelenik meg. A piacok globalizaciéja, iaformacidhoz valé szabad
hozzajutas, valamint a novekvtarsadalmi, kdrnyezeti problémak hatast
gyakorolnak az etika globalis megitélésére, illesiggetik az etikai kérdések
beépitését az mindennapi Uzleti gyakorlatba. Egpdlls felmérés alapjan a
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vizsgalt 24 orszag lakossaganak 74%-a szerint lalatitarsadalmi feléssége
Iényeges tényéz egy termék megvasarlasara, vagy egy szolgaltatas
igénybevételére vonatkozé dontés soran. A megkétudz 84 %-a Ugy Vvéli,
hogy a vallalatoknak tobbet kellene tenniik a t@asam érdekében. (Ipsos
MORI 2013). Ezek az adatok arra is ravilagitanailgyha vevk nem csupan az
elfogadhato6 arra, ar-érték aranyra, vagy a kietfeszolgaltatasokra fokuszalnak,
hanem egyéb elvarasaik is vannak a gyartdkkal, mvialaa keresketkkel
szemben. A szoft elemek felériébahek és ez a felértékelés kihat a
szervezetek kdzotti kapcsolatokra is.

B2B kornyezetben egyébként is kevesebbives kevesebb eladd van, ezért ezek
a szereflk értékesebbek és nehezebb a helyettesitésik. Feti iietben
hagyomanyosan nagy szerepe volt és van a szenkglgesolatoknak, valamint a
bizalomnak. Az értékek emlitett valtozasa, vagyeridesddése megjelenik az
Uzleti kapcsolatokban is, ahogy ezt a tovabbiakb@rebben kifejtjuk. Ezek a
tendencidk a modern IKT tecnolégidk rohamos 6tkével parhuzamosan
figyelhettk meg. Lehetne foglalkozni a szervezeten belldicionalis elemekkel
és folyamatokkal is, de ez a tanulmany nem ezzabpektussal foglalkozik.

Alabbi cikkiinkben diszor roviden 0Osszefoglalunk néhany, vonatkozé
kézgazdasagi elméletet, majd bemutatjuk az Uzlefickolat szoft elemeinek
(személyesség, bizalom, elkételezettség, és etikgjellemzbb, aktudlis
kérdéseit, és egy-két friss kutatasi eredményt.

2 Elméleti alapok réviden

A samuelsoni k6zgazdasagtan emberképe az Ugy rievemao oeconomicus,
aki teljesen racionalis Iény, ezért mindig haszaximalizalé magatartast kovet.
Gazdasagi dontései a jozan észen alapulnak. A kdagagtan tézise szerint
minden tarsadalmi kdélcsénhatas felfoghaté piagidolatként. Az emberek révid
tava dontéseikben a kdltségek és hasznok kalkydaelapjan valasztanak, mig a
hosszU tava dontéseikben a kockazatok és a hozddlbkilacidja szerint
valasztanak. Rovid tava dontéseikben tehat azhebiséget valasztjak, amelyik
mellett a hasznok és a koltségek kilonbsége maisingdamukra. Ekkor
dontéseikben igyekeznek a kockazatot minimalizafs/vagy a hozamot
maximalizalni. A kézgazdasagtanstljesen épil a matematikai formanyelvre,
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és modellekre. Jelleriza kisérleti és statisztikai modszerek, értékskalak
alkalmazasa.

A gazdasagi pszicholégia a pszichologiai fogalmakat kbézgazdasagi
terminoldgiara forditjak le és a racionalitas ekiékompatibilissé valnak. Egyik
fé6 képvisebje Hugo Minsterberg, aki a kulturdlis kilonbségekizisgéalta a
pénzszerzés, a gazdasagi szféra megitélésébeng ike sztereotipiak terén.
Véleménye szerint a gazdasagi hatékonysag a szeéglypszicholégiai
mozgatdeszkozeinek lehetséges eszkoze.

A Magatartas-k6zgazdasagtan (mas néven: Viselkgagdasagtan) otvozi a
pszicholdgia, illetve a neoklasszikus kozgazdaségitemeit, de gyokerei
egészen a XVIII. szazadig nyulnak vissza, amikoniBlaBernoulli (1738.) a
varhaté hasznossagot vizsgélta, és az adott kieleveltszifiségével sulyozta.
Elmélete talan meghaladta korat, mindenesetre hosnek kellett eltelnie a
folytatdshoz. Hiszen a bizonytalansaggal és a kaatkdl csak a XX. szazad
elején kezdtek el komolyabban foglalkozni, tébbékdt Frank Knight (1921.),
aki szerint az egyes kimenetekhez j6l meghatarézaretszifiség rendelhét és

az a bizonytalansag, amikor még a valoézdgek sem ismertek. Ezek utan egyre
tobb teriletél, egyre tobb kutaté kezd el foglalkozni a kockasationtésekkel,
mint példaul Neumann Janos és Oskar Morgenstemy Zmaniel Kahneman.
Utébbi pszicholégusként indult, az észleléssel dbgizott, majd a Magatartas-
kézgazdasagtan egyik legjelésebb alakja lett Amos Tversky kutattarsaval
egyiitt. Tversky nélkiil 2002-ben Kdzgazdasagi Ndbigt kapott.Ok voltak az
elss kutatok, akik az emberek viselkedésének megfiggets épitették allitasaikat
a kockazatos helyzetekben valé dontéseik soram Akodvetkeztetésre jutottak,
hogy bizonytalan helyzetekben az emberek a varhaéznossag alapjan
dontenek.

Az altruizmus kérébe olyan pro-szocialis viselkeddédokat sorolunk, amelyek
soran az ember cselekedete személyes nyeresédomékadl mellett mas hasznat
szolgalja (Bierhoff —Klein 1988). A pszicholégusdigy gondoljak, hogy az
altruista megnyilvanulasok mintegy felének a hatben all genetikai hatas, a
fennmarado6 részt kornyezeti faktorok okozzak, mmempatia érzése, személyes
értékek, vagy szocialis normak (Bierhoff — Klein88). Mig a neoklasszikus
kbzgazdaszok ugy vélték, hogy az Onzetlen magataftdlytatd személyek
szlikségszéien kiszelektdlodnak a gazdasag mechanizmusabdlg audra
nyilvanvaléva valt, hogy az altruista személy hdssavon ebnyre tesz szert
(Kovacs 2003; Imhof et al. 2007). Az egyéni racldds, azaz az 016z
magatartdsforma a dzsungel tdrvényein alapuld, ewgfs gazdasagot
eredményez, amelyben — ha mindenki verseng — ediydign mindenki veszit is.
A felek kozotti, kdlcsondsségen alapulé kooperdéibejétte viszont hosszu
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tavon mindenki szamara megbizhaté és joveddirkapcsolatot biztosit (Farago
2003).

Chiles és McMackin (1996) azt allitja, hogy a bimat generald tényék harom,
ugy nevezett fordité lencsén keresztiil tekirikeit. Ezek a szocialis normak, a
szocidlis beagyazottsag, és a racionalis gazdasafjtael$ két s#iré a moralis
kotelezettségekhez tartozik, amelyekben viszontnberejlenek a — bizalmat
létrehozd — szocialisan beagyazott tranzakciokiizaek a korilmények pedig
korlatozzak az opportunista viselkedést. Az utelEids, a raciondlis gazdasagtan
esetében azonban a bizalom gazdasagi szamitasék [ém létre, amikor a
szerepbk sajat érdekeiket keresik. A gazdasagi perspektilgdonképpen a
szamitas-alapu bizalom elmélete (pl. Williamson 39%mely azt jelenti, hogy
az egyének bizalmi valasztasai megjoésolhaték, miegbk raciondlisan
szarmaztatott koltségeken é8ralokon alapulnak.

Az Uzleti célu kapcsolatok vizsgalatakor legtoblisetmertl a bizalom fogalma
is, amellyel edszér a szocialpszichologia és a szociologia fogledkt. A
marketing tanulmanyokban az 1980‘-as években foreilfl és a kdvetkex
évtizedekdl egyre nagyobb figyelem fordul erre a témakorrenyira megitt az
érdekbdés a bizalom vonatkozasai irant, hogy 1994. é9.108z6tt a duplajara
emelkedett a kapcsol6do publikaciok szama (Tard@B&76).

A vevékapcsolatok helyes kezelése a kovetkekok miatt ebnyds és fontos:
(Ford — Gadde - Hakansson - Snehota 2006:131-132.)

o0 Csokkenti, vagy lenullazza az Uj vy vagy beszallitok keresésére forditott
koltségeket.

0 Képessé teszi a szervezet alkalmazottait arra, hoggértsék a vék
problémait, bizonytalansagait, valamint megismerggjat képességeiket
annak érdekében, hogy minél megfédd ajanlatot dolgozzanak ki.

0 CsoOkkenti az alkalmazkodasi koltségeket, miutan valgultak a
kapcsolatokra vonatkoz6 kezdeti befektetések.

0 Csokkenti az interakcié koltségeit is, mint péld&az adas-vételre és a
széllitdsok elleérzésére forditott il

0 Képessé teszi az alkalmazottakat arra, hogy a $ovgebkre koncentraljak
eréforrasaikat.

A kapcsolati marketing tartalma természetesen mggsobyan vallalatnal, amely
fogyasztasi termékeket gyart, mas olyan cégekhél, sok kis veut kell kezelni,

vagy ott, ahol néhany nagy uevgényeit kell kielégiteni (Ford — Gadde -
Hakansson - Snehota 2006). Ford, Gadde, Hakanssorsnéhota (2006)
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kilbnbséget tesz tovabba a kapcsolati marketing &apcsolat menedzsment
(Customer Relationship Management, CRM) kozo6tt.efibbi fogalmon egyedi

akciokat értenek, ahol cél az egyének befolyasplésa amely a szallitok
kapcsolatra vonatkozd nézetén alapszik. Ertelmébésii a kapcsolat

menedzsment esetén viszont minden akcié egy epaddatfogd kapcsolat
menedzsment keretein belll, amely az egyéneketgaszevallalat részeként
tekinti, tovabba a kapcsolat mindkét oldalan megjelallalat allaspontjara épul.

Az Uzleti kapcsolatok gazdasagi, jogi, technikahinolégiai, szocidlis, illetve
adminisztrativ kotelékeket jelentenek. A kapcsotatirketing szerint az érintett
felek megosztjak kozos érdekeiket, és valamilyerzdokééget alkotnak. A
kapcsolatok altaldban nem egy cserelgyletre kor@édhak, hanem a
folyamatokat befolyasolja az allandé valtozas, watd az alkalmazkodas (Elo
2003).

A vallalkozas legnagyobb, pontosabban legjéseibb piaca, védnek kore.
Kdzvetlenil6k profitiAnak forrasai, ezek a kézgazdasagtan isnedicionalis
tézisei. ,A vew nem mas, mint

- ajelen fogyasztdja, s a jdypotencialis kereslete,
- ama és a holnap bevételi forrasa és koltségtéjpiez

- informéacibészolgaltaté a szikséglet@krfejlesztési iranyokrél, termés
sth.,

- partner a kooperéacidban (pl. fejlesztésben, tersheld)
- referencia-cég”. (Piskéti 2007:41)

3 Személyesség, bizalom és etika az Uzleti életben

Hakansson és Snehota szerint: ,A kapcsolodas kéhas mddon orientalddott,

kolcsonosen elkotelezett fél interakcidja. (Hakansand Snehota 1995:39) Ez
azt jelenti, hogy az lzleti kapcsolat altalabarbadavalasztason, egy, vagy tébb
k6zo6s érdeken alapszik, amelyek révid, kézép, yagpszu taviak.

A szervezetkozi marketing egyik alapinének tekintett konyvében Hakansson és
Snehota (1995) az Uzleti kapcsolat kbvetkszerkezeti jellemit azonositja:
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o Folyamatossag; Nyugat-Eurépaban akar 10-20 éwg fatyamatos eladd-vév
kapcsolatokrél szamolnak be, amely redlis alapjdetle a szorosabb
egyuttriikddésnek is.

oKomplexitas; egy uzleti kapcsolatban szadmos személymenedzserek,
mérndkok, kutatok stb. — vesz részt mindkét (vagyr adbb) oldalrdl is, akiknek
kilénb6d a pozicidjuk, feladatuk, végzettségik, latasmodiidtarajuk. De
szervezetenként eltgfehet a stratégia, és a vallalati kultdra is.

0 Szimmetria; mas fogyaszt6i piacoktol eltén a szervezetkdzi kontextusban a
kapcsolatok inditasakor, de fenntartdsuk soran m&gbb jellems a felek
kozotti szimmetria.

olInformalis jelleg; noha elterjedt a formdlis sz@lés haszndlata, szerepik
leggyakrabban nagyon korlatozott (utalnak példaulacdilay 1963).
Altalanossagban az informalis kotelékekre valé ®zkadas megfigyelhéta
legtobb kultdrdban. ,Olyan informalis mechanizmusaknelyek kozil néhany
szoros kapcsolatban van azétiéhyedvel, mivel a korabbi tapasztalatokra
éplltek, mint példaul a bizalom. Ezekre a mechansokra szamos tanulmany
felhivja a figyelmet, mivel a kapcsolatok fejles#éigy hatékonyabb, mint a
formalis szerddéses megallapodasok eszkdzével.(Hakansson és t&neho
1995:21)

H&kansson és Snehota (1995) azonban az uzleti dapals folyamat jellemdit
is dsszegljti, amelyek talan nem annyira nyilvanvaléak: adapi, kooperacio
és konfliktus, szocidlis kdlcsonhatas, és rutin.

A bizalom, illetve az elkotelezettség olyan kdzpoményedk, amelyek

hozzajarulnak a sikeres kapcsolati marketinghezyeimezek a képességek
kézvetlen modon vezetnek egyittkdds viselkedéshez, illetve olyan
kovetkezményekhez, amelyek javitjdk a hatékonységeta termelékenységet
(Morgan és Hunt, 1994). Tobb, kapcsolati marketiégnaban végzett kutatasi
eredmény ravilagit a szervezetkdzi piacokon a bimalszerepére a vév

elkotelezettség kifejlesztése soran, illetve kefivemagatartasi formak
indukalasakor (pl. Morgan & Hunt, 1994; Kumar et2003).

A bizalom részletesebb, gazdasagi oldalrdl t@rtéregkozelitése soran, jelenleg
két alapvei kiindulasi ponttal talalkozhatunk: a hiten alapultetve a kockazat-

alapu definicié. A bizalom hiten alapul6 iskolajhkéll megemliteni Doney és

tarsait (1998), akik a bizalomnak két szintjét kidoztetnek meg: egyrészt a
bizalom, mint hit és varakozasok 6sszessége, nzsadsizalom tulajdonképpen
annak a szandéka, hogy az lzleti partnerek a rapgélés szerint fognak majd
cselekedni. Ez ramutat arra, hogy a bizalom egyszgdent egy vélekedést,
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valamint cselekvést is. A kockazati oldalrol todérizalom-megkdzelités egyik
nézdpontja szerint a bizalom alapja a masik félbe vdtitf azaz a masiknak is
érdeke a megbizhatdsag, illetve az igéretek mégrtA megbizhatésag és az
elkdtelezettség tehat a legfontosabb téélyeshbben az esetben Kumar 1996). Das
és Teng (2004) kockazat-alapi megkdzelitéskor aldniz alatt az egyik fél
pozitiv feltételezését értik, amely szerint meguadtt kérilmények ellenére sem
fog adott Uzletfele opportunista médon viselkedhi.bizalom tehat ebben a
megkozelitésben ott kap jelésebb hangsulyt, ahol a kockazat mértéke is
nagyobb.

Harmadik megkdzelités: a bizalom hianyasfelA bizalom definicidjat Kumar
(1996) forditott médon kozelitette meg, azt vizsgalhogy a bizalom hianya
milyen karokat okozhat. Béar rovidtavonéeydsebb lehet az opportunista
megkodzelités, hosszu tavon az egyiittdésnek kell meghatarozonak lennie, a
kdvetke®d okok miatt:

1. A tisztességtelen médon valé egyitkidés konnyen visszalthet, ha
valtoznak az déwiszonyok, korilmények. Kumar példaként a kiskeeelgtmi
lancok, és a gyartok kozotti valtozdpozicidkat hozza fel.

2. Ha valaki folyamatosan visszaélé®@lényével, arra készteti, kényszeriti
partnereit, hogy azok alternativ (zleti megoldasaién nézzenek. Kumar
tapasztalatai szerint az egyik ilyen megoldas &fuz

3. Az uzleti partnerek kozotti egyutikddés a legjobb méd arra, hogy a
fogyasztok igényeit a legmagasabb szinten, a lebkiskoltségek mellett
elégitsék ki. A Just -in-Time rendszer vilAgosantatja, hogy a szoros
egyuttmikédés milyen jelerds kéltségmegtakaritast eredményez.

Barney és Hansen (1994) az opportunista Uzletikadés koltségeit az alabbi
tényedkben latta:

a) A rossz hirnév elterjed a piaci szekdpkozott, ennek hosszu tavu hatasai
lehetnek.

b) A szerddésszegéshen megjelemegativ viselkedés igen koéltséges

c) Az opportunista viselkedésnek tarsadalmi kdltségean, példaul tarsadalmi
legitimitas elvesztése, tarsadalmi halézatokbdb kinaradas veszélye.

Amikor a bizalmat szoft éforrasként nézzik, példaul tkodsképes
csatornaként is felfoghaté az érintett felek komikéiciojaban, informacio
aramlasaban. llyen esetekben nagyobb esély vanyashaformacio-cserére,
ahol lecsokkennek a félreértések, és nemcsak aarmatié mirdsége,
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érthetsége javul, hanem akar a megosztott informacié gisége is. Mindez a
kockéazat cstkkenését is magaval vonja (Huemer 2001)

»Az Uzleti etika relevans mind az egyének magasantal, mind a szervezetek
magatartasaval kapcsolatban. Az (zleti tevékenys#gden egyes részére
alkalmazhat6: a vallalati stratégiatél kezdve akemesztil, hogyan bannak a
véllalatok a munkavallalikkal és a beszallitdikkadgészen az eladasi
technikakig, vagy a szamviteli gyakorlatig. Az etikilmutat a vallalatokkal
szemben tdmasztott jogi kdvetelményeken, igy $méitas szerinti dontésékr

és értékvezérelt magatartasrél szo6l.” (Hungariarsifass Leaders Forum -
HBLF, 2016).

Az etikus magatartas szamoérelt nyUjt az Gzleti életben (is):

0 hozzjarul a sikeres vallalati teljesitményhez Fgkrell et al. 2012)
0 altalanosan pozitiv hatasa van a diadikus kapadotat

javitja a profitot (Luo 2009)

stabilabb Gzleti kapcsolatot eredményez (Luo 2006)

nagyobb lesz az elégedettség a felek kozott (Bretvah. 2006)

O O o o

csokken a konfliktus ésdra hirnév (Christopher - Gaudenzi 2009)

0 javul a hosszu tavu versenyképesség és gazdadiggitteény (Halinen —
Jokela 2014).

Az etikus magatartds kilondsen kérdéses lehet awinkus Gzleti
kapcsolatokban, ahol az ééorrdsok tulajdonlasa és haszndlata editm
(Mouzas, Ford 2007). Az aszimmetrikus kapcsolatbld@kat foglalkozik a
szakirodalom, de halézati megkdzelitése kevéshéarfeMouzas és Ford (2007)
szerint a kdlcsonos fuggég nem feltétlendl jelenti az &orrasokhoz tortéh
azonos hozzaférést, és az if@ldulhat, hogy a szerej maguk valasztjak ezt a
helyzetet. Ez azt jelenti, hogy a hal6zaton besilzimmetria nem feltétlenil
jelent hatranyt. Példaul a Valtra, finn traktorg@f0 beszallitéjaval jél tkdds
hal6zatot épitett ki, amelyben dominans, kézpomerepe van. De ez nem
eredményezi azt, hogy a gazdasagi recesszid idézéndlag a sajat érdekeit
nézze és a szamara rovid-tavotngbsebb visszaszervezést (insourcing) valassza
(Halinen — Jokela 2014). Az etikus magatartas tekat zarja ki beszallitok felé
tortérd a vilagos gazdasagi, tszaki elvardsok megfogalmazasat és
megvalodsitasat.

Az Uzleti kapcsolatok &altalanos bemutatdsa sorartolbszor felmerilt a
kapcsolatok szocialis oldala, illetve a személygdefrdése. & egyes szerk
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szerint ,A személyes kapcsolatok a szallitéévekapcsolatok éltét elemei
(Cunnigham és Homse 1984:1). A korai IMP-tanulmény@urnbull és
Cunnigham 1981) kidolgoztak és feltartak a szenséligapcsolatok szamos
sajatossagat, mint példaul a tetszés, a bizalomegértés és egyuttikddés,
vagy a nyelvi korlatok szerepét. Ez jOl illusztedlp tarsadalmi beagyazottsag,
tovabba az lzleti kapcsolaton beluli édések kialakuldsanak fontossagat, azt
sugallva, hogy a személyes #&dések nélkil nem valésulhat meg az Uzlet
(Cunnigham és Homse 1984). Cunnigham és Homse Yk8®h gondolkodott,
hogy minden egyéb feltétel azonossaga mellett amélyes koébdések
eldonthetik-e egy beszallitéval val6 megallapodésdé&sét? Turnbull (1974)
bemutatta az eladé és vevvallalkozasok kozotti személyes viszony
Osszetettségét és ennek fontossagat. diesTurnbull és Wilson (1989)
bemutatta, hogy az zleti kapcsolat fennmaradaséphpen Ggy szikség van az
érintettek kozotti személyes kapcsolatokra, mindszerkezeti kételékekre.
Witkowski és Thibodeau (1999) ramutatott az Uztefdcsolatok és a személyes
kotelékek fontossagara, akkor, amikor egy vallaflsonemzetkozi kapcsolatokat
épit ki. Megjegyzik, hogy a kapcsolatfejlesztés erésze gyakran figyelmen
kivil marad. Tellefsen és Thomas (20@EBmeli a személyes elkbtelezettséget és
rokonszenvességet az Uzleti csere soran. lyereégtmsai (2006) ugy érvelnek,
hogy sok esetben a személyek kdzotti kapcsolatekdla® 1ényegesek, mint a
hatékony folyamatok és eredmények. Ugyanakkor neasgaljak a személyes
kapcsolatok szerepét abban az esetben, amikoz&Btezet hasonl6é termékeket
és szolgaltatasokat kinal, hasonl6 arakon.

Piricz — Mandak — Zolkiewski (2009) a személyességrepét kutattak az uzleti
kapcsolatokban. Eredményeik szerint a kkv - k kénéa személyes kapcsolatok
valéban elengedhetetlenek, kulénésen a mikro- &sakalatok, valamint a

klasszikus szolgaltatok korében. Figyelembe kefinimk azt is, hogy az Uzleti
kapcsolat nem helyettesitlieaz alapvet Gzleti célokkal és érdekekkel. Lehet,
hogy nem hasznos az Uzleti kapcsolat jélségét szembe Aallitani a profit-
orientacidval, hanem inkabb kijelenteni, hogy miédkész kulcsfontossagu
ahhoz, hogy két fél egyutiikddése hosszu tavon sikeres legyen.

A magyarorszagi szervezetek agazattol fuggetlemitiobnak tartjdk a bizalmat,
allitia egy 315 szervezet magaban foglald kvartitdutatas (Piricz 2013).
Azonban cégek kozotti bizalmat, tdbb tényehozza létre. A bizalom
kiszamithatésdganak nehézsége bonyolultsdgabazetéitsségében rejlik. Ezért
nehéz olyan éhyeinek a kihasznalasa is, mint példaul a kockézdkkentése. A
bizalom kapcsolatalapu jellege alatamasztast nyPiticz 2013), noha a
részletekben — milyen tényidz befolyasoljak a bizalmi szintet, vagy szamit-e a

313



Vallalkozasfejlesztés a XXI. szazadban 2020/1.tkdte
A szervezetek reakcidja és valaszai a jelen katilizhivasaira

tevékenység, a kulturalis, nemzeti hattér stb. + jel@nts eltérések, valamint
arnyalatok adodtak.

A piacok globalizacidja, az informaciéhoz valé sadbhozzajutas, valamint a
ndvek\w tarsadalmi, kdrnyezeti problémak hatast gyakololaa etika globalis
megitélésére, illetve siurgetik az etikai kérdéseé&plitését az mindennapi lzleti
gyakorlatba. A cégek forgalmuk nagy részét hossuil,t elkdtelezett lzleti
kapcsolataikon keresztil realizaljadk (Piricz 2018). magas fokd a bizalom,
jellemzsbb az értékteremtés, és a felek gyakorlatilag mginditikusan
viselkednek.

De agy finik, hogy mindenhol megtalalhatdék az Gn. ,k@egevik is, akik joval
kisebb értékben vasarolnak, illetve rendelnek megmék-és-szolgaltatas
csomagot. Szamuk nagyobb, mint a régi, jdkdds lzleti kapcsolatoké, de az
altaluk elért forgalom 6sszege eleny#az ebzé csoporthoz képedbk altalaban
kevesebb szolgaltatast igényelnek és kapnak. Kérnikjdval gyakoribb az
etikatlan viselkedés, példaul, hogy néhany, zokkemmtesen lebonyolitott tizlet
utan fizetés nélkil gihnek (Piricz 2016). Mindezek ellenére a vallalasaimara
ez a szegmens is fontos, hiszen ez a kor is hogtdlevEzeket a varatlan
eseteket, veszteséget még nagyfokl tapasztalderném sem tudjak elkerdini.
Ugy gondoljak a szervezetek, hogy ez az Uzleti &wak része. Ha az Uzleti
valaszadbék tisztességtelen magatartassal talalkpzrekkor is mindent
megtesznek azért, hogy fenntartsak ezeket az &aptsolatokat, de ugyanakkor
megprobaljak elkeriilni a jogi eljarasokat. Ugnik, a kis- és kdzépvallalkozasok
elfogadjak a nagy cégek hatalméat és a dominancigjdkeznek ezt a helyzetet
objektiv tényedjeként kezelni.

Osszegzés

A bemutatott elméletekkel és empirikus tanulmanyblkdera kivantuk felhivni a
figyelmet, hogy a gazdasagi, Uzleti életben varregge az irracionalitdsnak.
Természetesen ezt nem kell tulhangsulyozni, dezténéem. Ha az érintett
gazdasagi szergfd nem néznek ezzel szemben, illetve nem prébalj@g m
kezelni, akkor versenyhatranyba kerilthetnek, példégy véaratlan negativ
helyzetben, egy Uzlet, vagy egy partner elvesztémdt. Az lzleti élet szoft
elemei segithetnek konfliktusok megsésében, vagy korai felismerésében,
illetve a helyes kezelési méd megtalalasaban.

Nem old meg mindent a bizalom, vagy az etikus neatid, illetve a
személyesség az Uzleti kapcsolatok terén sem. Gjeosodaszerekt, vagy

varazsszavakrél van sz0, hanem sokkal inkdbb ofggalmakrdl és egyben
eszkozoksl, amelyeket sokan sikeresen alkalmaztak évszazadazredek Ota.
De a témaval kapcsolatos publikaciék szamanak reiléde arra utal, elj6tt
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annak az ideje, hogy az Uzleti kapcsolat szoft elefieleti, gazdasagi oldalrél
elemezve, tudatosan, széles kérben, azaz még télthmmazzak.
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