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A SZERZŐDÉSES BIZALOM A HAZAI 
FELDOLGOZÓIPARI VÁLLALATOK ÜZLETI 
KAPCSOLATAIBAN

Bevezetés

Az utóbbi évtizedekben a fejlett világ vállalatainak számos új típusú kihívással kel­
lett és kell szembenézniük. Piore és Sabel (1984) egyenesen egy korszak lezáródásá­
ról, a töm egterm elés válságáról tudósítanak nagy hatású és sokat vitatott könyvük­
ben. Érvelésük szerint a töm egterm ékek piacai telítődtek, a fogyasztói igények a 
specializált, magasabb minőséget képviselő term ékek irányába m ozdultak el. A 
változékonnyá váló piaci környezetben a term ékciklusok rövidülése és az új tech­
nológiák bevezetésének tetem es költségei és kockázatai következtében a vállalatok 
egyre inkább innovációra kényszerülnek. A m egváltozott feltételekhez való alkal­
m azkodásnak csak egyik form ája a vállalati szervezet megújulása. A vállalatok kö­
zötti kapcsolatok is jelentős átalakuláson mennek keresztül. A változások tetten ér­
hetők mind a beszállítói-vevői kapcsolatokban, mind pedig versenytársak között 
form álódó stratégiai szövetségek elterjedésében. A töm egterm elés válsága lehetőse­
get terem t az ipari övezetek lokális hálózatot alkotó rugalmas és specializált vállala­
tainak prosperálására. A gazdálkodó szervezetek közötti kapcsolatok átváltozására 
reflektálva egyes szerzők a „piac” és a „hierarchia” mellett egy harm adik irányítási 
m echanizm us, a hálózat (vagy hálózati szervezet) létezése m ellett érvelnek (lásd 
például P ow ell-Sm ith-D oerr 1994; Grabher 1993).

A vállalatközi kapcsolatok újabban megjelenő m intázatainak tanulm ányozásakor 
elkerülhetetlen a bizalmi viszonyok és az azt befolyásoló tényezők vizsgálata A 
gazdálkodó egységek közötti bizalom em pirikus vizsgálata során arra fogunk választ 
keresni, hogy a hazai feldolgozóipari vállalatok értékesítési kapcsolatai milyen 
m értékben tám aszkodnak a bizalomra. Azt is megkíséreljük majd, hogy m agyará­
zatot adjunk arra, milyen tényezők játszanak szerepet abban, hogy egyes vállalatok 
m agas bizalom szintü kapcsolatokat alakítanak ki üzleti partnerekkel, m íg mások 
alacsony bizalom szintúeket.

M ielőtt hozzálátnánk a fenti kérdések tárgyalásához, először is tisztáznunk kell, 
mit értünk bizalmon. A kérdéskör az utóbbi egy-két évtizedben több tudom ányágban 
is az érdeklődés hom lokterébe került. Többek között szociológusok, pszichológusok, 
közgazdászok és szervezetelm élettel foglalkozók tollából jelentek meg írások. A 
rendelkezésünkre álló irodalom meglehetősen szerteágazó. A tanulm ány következő 
részében azt fogjuk áttekinteni, hogy m ennyiben fedezhetők fel közös elem ek a bi­
zalom különböző koncepcióiban.

Az elméleti áttekintés lezárásaként áttérünk a fogalom általános tárgyalásáról a 
szervezetek közötti bizalom problém ájára. Itt részben Mari Sako (1992), részben
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pedig Karl-Dieter Opp (1996) munkájára fogunk támaszkodni, am ikor azt a kérdést 
járjuk  körül, hogy milyen tényezők befolyásolhatják a szervezeteket abban, hogy 
alacsony vagy magas bizalom szintű szerződéses kapcsolatokra törekedjenek.

A bizalom fogalmáról

A bizalom azon fogalm ak közé tartozik, am elyek számtalan jelentést hordoznak, de 
a különböző felfogások között találni azért közös elemeket (Rousseau-Sitkin 1998; 
L ane-B achm ann 2000).

A különböző diszciplínák (szociológia, pszichológia, közgazdaságtan) képviselői 
többnyiie osztják azt az álláspontot, hogy a bizalom foga lm a  fe lté telezi a bizonyta­
lanság vág)’ kockázat fennállásá t (Rousseau-Sitkin 1998). Ebben a felfogásban a 
bizalom egy lehetséges módja annak, hogy a szereplők m egbirkózzanak a cserekap­
csolatokban rejlő bizonytalansággal vagy kockázattal (Lane-Bachm ann 2000). „A 
bizalom a kockázat specifikus problémáira adott megoldás” (Luhm annt idézi 
Sztompka 1999).

A bizalom szociológiai megközelítésében a bizonytalanság és a kockázat a csere- 
kapcsolatok term észetes velejárói. Ennek hátterében az idő és az inform áltság prob­
lémája áll, melyre Símmel mutatott rá elsőként. A társadalmi interakcióban a válasz 
gyakran időben késleltetett, és a kezdő lépést annak a (teljes) tudásnak a hiányában 
kell megtenni, hogy mi lesz a cserepartner válaszlépése. Ehhez pedig á bizalom egy 
bizonyos fokára van szükség (Simmelt idézi Lane-B achm ann 2000).

A különböző elméletek második közös feltevése a bizalmi viszony szereplői­
nek (trustor és trustee) interdependenciájára  vonatkozik (R ousseau-Sitkin 1998, 
Lane-B achm ann 2000). A felek kölcsönös függését illető feltevést jó l szemlélteti 
Dasgupta bizalom m eghatározása. A szerző bizalom alatt az egyik szereplőnek a 
másik fél cselekvésére vonatkozó várakozásait érti, mely várakozások hatással van­
nak az illető egyén saját cselekvésének megválasztására, feltéve, hogy a szóban for­
gó cselekvésről szóló döntést az egyénnek előbb kell meghoznia, mintsem hogy 
m egfigyelhetné a másik fél cselekvését (Dasgupta 1988). Vagyis a másik fél cselek­
vésével kapcsolatos várakozásnak következményeket kell maga után vonnia az 
egyén saját döntésére vonatkozóan (Luhm annt idézi Sztompka 1999).

Az eddig elm ondottak alapján a bizalmat definiálhatnánk úgy is, mint az egyén 
arra való hajlandóságát, hogy sebezhetővé (valnerable) tegye magát kockázat fenn­
állása és a bizalmi viszony szereplőinek kölcsönök függése mellett (R ousseau-Sitkin 
1998). Ehhez kapcsolódik az a bizalomról szóló irodalomban gyakori kitétel, mely 
szerint a bizalm at kezdem ényező várakozása az hogy az egyik fé ln ek  a kockázat 
vállalásából eredő sebezhetőségével a másik Jé l a kapcsolat során nem él vissza  
(Lane-B achm ann 2000). A közgazdaságtanban és a szervezetelméleti irodalomban 
honos m egfogalmazással élve ez a kitétel az opportunista magatartás hiányát jelenti 
(lásd pl. W illiamson 1985). Tetten érhető ez a feltevés többek között Gam betta bi­
zalomról szóló fejtegetéseiben is. E szerint am ikor az egyik szereplő megbízik a 
másikban, akkor az a szubjektív valószínűségi szint, melyet ahhoz rendel, hogy a 
másik szereplő jövőbeli cselekvése szám ára hasznos, vagy legalábbis nem hátrá­
nyos, kellően magas ahhoz, hogy a vele való kooperációt válassza (Gam betta 1988).
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A bizalom fogalm ában ugyanakkor azt is feltételeznünk kell, hogy a másik f é l  
rendelkezik akkora szabadsággal, hogy ne fe le ljen  meg az egyik f é l  vele szem ben  
m egfogalm azott várakozásainak (Gam betta 1988). Ellenkező esetben, vagyis ha a 
m ásik fél cselekvési lehetőségei szigorúan korlátozottak lennének, a bizalom  szerepe 
az egyik fél döntéseinek irányításában arányosan kisebb volna (Gam betta 1988). A 
bizalm at úgy is m eghatározhatjuk tehát mint a m ások szabadságával való m egbirkó­
zás eszközét (Luhm annt idézi Gam betta 1988).

A fenti rövid áttekintésből látható, hogy az egyes tudom ányterületek egym ástól 
különböző bizalom koncepcióinak léteznek közös elemei. Amiben a tém a kutatóinak 
álláspontja jelentősebb eltérést mutat, az az, hogy miben látják a bizalom indítékát 
vagy alapját (racionális kalkuláció, értékek és norm ák közös készlete stb.).

M egjegyezzük, hogy a fenti fejtegetésben a bizalm at m int a társadalm i kapcso­
latok kvalitását konceptualizáltuk. Ez csak egy a lehetséges m egközelítések között. 
A szociológiai irodalomban alapvetően a bizalom három különböző felfogásával 
találkozhatunk. A bizalm at úgy is tételezhetjük, mint a szem ély iség je llem ző voná­
sát. Számos szerző feltételezi egy alapvető bizalom ra való hajlandóság létezését, 
am elynek kialakulása a sikeres gyerm ekkori szocializáció következm énye. Egy 
harm adik perspektívából a bizalom sem nem társadalmi kapcsolat, sem nem pszic­
hológiai hajlandóság, hanem kulturális szabály. Ha a bizalm at m egkövetelő szabá­
lyokat vall m agáénak egy közösség, és ezeket a közösség tagjai mint adottat és kül­
sőt észlelik, akkor ezek erős kényszert je lentenek a bizalom gyakorlására vagy m eg­
vonására vonatkozóan (Sztom pka 1999).

Bizalom a vállalatok közötti kapcsolatokban

Mari Sako 1992-es, Prices, Quality and Trust című könyvének fő kérdése, hogy mi­
lyen tényezők magyarázzák a vállalatközi kapcsolatok egymástól eltérő mintázatait. 
M iért van az, hogy a vállalatok a koordináció más és más módjait választják? Kissé 
pontosabban megfogalmazva a kérdést: milyen vállalat-specifikus, iparági szintű és 
társadalmi tényezők befolyásolják a koordináció módjának megválasztását?

K iindulópontként Sako a beszállítói-vevői kapcsolatok koordinációjának két ide­
áltípusát írja le, am elyek leginkább egy kontinuum végpontjaiként foghatók fel. A 
skála egyik végpontján azok a szerződéses kapcsolatok találhatók, m elyekben a fe­
lek megtartják egym ás között a három lépés távolságot. Ezt a kapcsolati típust Sako 
„távolságtartó szerződéses viszonynak"  nevezi (a rm ’s-length contractual relation). 
A szerződéses kapcsolat egy m eghatározott, diszkrét gazdasági tranzakciót takar. A 
szerződésben a felek kötelezettségeit még az ügylet m egkezdése előtt rögzítik min­
den eshetőség figyelembe vételével. A másik kapcsolati típust (obligational 
contractual relation) leginkább „elköteleződésen alapidó viszonyoknak"  fordíthatjuk 
le. A szerződés itt az üzleti partnerek kölcsönös bizalmon alapuló viszonyrendszeré­
be beágyazott. Ennek alapján a tranzakcióra anélkül kerül sor, hogy a felek az összes 
feltételben előzetesen m egállapodnának (Sako 1992).
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A két ideáltípus mindent kimerítő összehasonlítása helyett itt megelégszünk a 
legfontosabb különbségek kiem elésével. 1 Ezek szerint az „elköteleződésen alapuló” 
kapcsolatok, szemben a „távolságtartó viszonyokkal”, a felek nagyobb tranzakciós 
függésével, hosszabb időtávval, a felek arra vonatkozó nagyobb hajlandóságával, 
hogy még az árak rögzítése előtt rendeléseket kezdem ényezzenek, illetve fogadjanak 
el, az írásos szerződéseknek a kapcsolatban betöltött kisebb szerepével, végül pedig 
az információ, a know-how és a kockázatok partnerek közötti megosztásával je lle ­
mezhetők.

A kapcsolatok két ideáltípusa mindenekelőtt az üzleti partnerek közötti bizalom 
(bizonyos típusainak) jelenlétében, illetve annak hiányában mutatkozik meg. Ennek 
részletesebb tárgyalása előtt azonban ki kell térnünk arra, hogy mit ért a szerző bi­
zalom alatt, s annak milyen típusait különbözteti meg.

Sako m eghatározásában a bizalom az egyik üzleti partnernek a másikkal kapcso­
latos azon várakozása, miszerint az kiszám ítható és kölcsönösen elfogadható módon 
viselkedik. K iszámíthatóságról különböző okokból kifolyólag lehet szó, és ez módot 
ad arra, hogy különbséget tehessünk a bizalom három típusa között. A „szerződéses 
bizalom ” (contractual trust) a tisztesség és az ígéretek megtartásának közösen osz­
tott normáján alapul (Sako 2000). A bizalom ezen típusát úgy határozhatjuk meg, 
m int az egyik szerződő fél azon várakozását, hogy a másik fél az ígéreteit betartja. 
Azok az üzleti kapcsolatok, amelyekben a felek inkább szóbeli m egállapodásra tá­
maszkodnak az írásos szerződésekhez képest, a szerződéses bizalom magasabb fo­
kával jellem ezhetők (Sako 1992).

A másik fél kiszám íthatóságáról azonban beszélhetünk más összefüggésben is. 
Az úgynevezett „hozzáértésbe vetett b iza lom ” (competence trust) az üzleti partner 
arra vonatkozó várakozása, hogy a másik fél rendelkezik a vállalt feladat teljesítésé­
hez szükséges technikai és menedzseri kompetenciával (Sako 1992). A bizalom nak 
ez a fajtája a szerződő feleknek az üzleti magatartással, a technikai és vezetési elvá­
rásokkal kapcsolatban vallott közös felfogásán alapul (Sako 2000).

A bizalom fentebb bem utatott két típusát illetően fontos m egjegyeznünk, hogy 
ezek bármilyen üzleti kapcsolat zökkenőmentes m űködéséhez nélkülözhetetlenek, 
legyen az akár „távolságtartó”, akár „elköteleződésen alapuló” viszony. A szerződé­
ses viszonyok két ideáltípusa (távolságtartó és elköteleződésen alapuló) a bizalom 
egy harmadik válfaja, az úgynevezett goodw ill bizalom  mentén különíthető el. Az 
előző két típustól eltérően ez a bizalom egy diffúz fajtája. A „goodwill b iza lo m ' 
esetében -  szemben a „szerződéses bizalom m al” -  nincsenek explicit ígéretek, me­
lyek m egtartását a felek egymástól elvárnák, és -  szemben a „hozzáértésbe vetett 
bizalom m al” -  nincs szó rögzített szakmai sztenderdekről sem. Ennek a bizalom 
típusnak a sajátossága az egymással szembeni nem -specifikus kötelezettségek (open 
commilments) kölcsönös elvárása (Sako 1992). „Goodwill bizalom ” akkor alakulhat

1 Megjegyezzük, hogy Sako csatlakozik azon álláspont képviselőihez, mely szerint a vállalat- 
közi hálózatok a „piac” és a „hierarchia” mellett (vagy között) egy harmadik irányítási vagy 
koordinációs mechanizmusként értelmezhetők. Az „elköteleződésen alapuló szerződéses vi­
szonyok” a sakói elméletben szorosan kapcsolódnak a hálózatok és más, a „piac és a „hie­
rarchia" közötti koordinációs módokhoz (Sako 1992).
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ki, ha a felek között egyetértés van a fair*magatartás elveire vonatkozóan (Sako 
2000).

A szerződéses'kapcsolatok két ideáltípusa közötti különbség a „goodw ill” biza­
lom jelenlétében vagy ihiány.ában ragadható meg: a bizalom nak ez a fajtája csak az 
„elköteleződésen alapuló” tizletfyiszonyokban található meg (Sakó 1992).

A vállalatok közötti kapcsolatok kétxicjeáltípusának ismeretében visszatérhetünk 
arra a kérdésre, hogy milyen tényezők magyarázzák a kapcsolatok egym ástól eltérő 
mintázatait. Sako könyvében a japán és a brit vállalatok.közötti szerződéses viszo­
nyok em pirikus vizsgálatára tesz kísérletet. Azt találja, hogy bár akadnak kivételek, 
a beszállítói-vevői kapcsolatok Nagy-Britanniában jellem zően „távolságtartó szer­
ződéses kapcsolatok”, Japánban pedig „elköteleződésen alapuló szerződéses kap­
csolatok” (Sako 1992).

Sako a szerződéses kapcsolatokban m egfigyelhető különbségek m agyarázatára 
egy szocioökonóm iai modellt állít fel. A szerző explicit módon tám aszkodik a gaz­
daságszociológiából jó l ismert beágyazottság koncepciójára (Granovetter 1985), 
mely szerint a gazdasági cselekvés nem légüres (társadalm i) térben, hanem társa­
dalmi struktúrákba beágyazottan megy végbe. Ennek megfelelően azok a tényezők, 
am elyeket a közgazdasági elemzések szokásosan exogén változókként tételeznek (az 
egyéni preferenciák, technológia), itt a modell szem pontjából endogén változók. 
Olyan tényezők befolyásolják őket, m int a múltban és a jelenben létező ideológiák, 
kulturális és vallási tradíciók, valam int társadalm i és morális normák (Sako 1992).

A szerződéses kapcsolatok em pirikusan m egfigyelhető m intázatainak eltéréseit 
alapvetően a tényezők három csoportja okozza. Először és m indenekelőtt a nemzet- 
gazdaságok közötti különbségek, melyek az országspecifikus intézm ényeknek és 
kulturális diszpozícióknak köszönhetők. Ezek között kiem elt szerepe van a jogsza­
bályi környezetnek, a pénzügyi rendszernek és a foglalkoztatási rendszernek. A ban­
ki központú pénzügyi rendszer a hosszú távú vállalatközi kapcsolatokat tám ogatja, 
míg a tőkepiac központú pénzügyi rendszer a rövid távú szem léletet erősíti. Sako 
feltételezi továbbá, hogy az egyes országokban erős a hasonlóság a beszállítói-vevői 
kapcsolatok és a foglalkoztatási viszonyok mintái között. A szektorok közötti kü­
lönbségek technológiai és piaci tényezőkre vezethetők vissza. Az azonos iparágak 
vállalatai közötti eltérések pedig végső soron a m enedzserek céljainak és attitűdjei­
nek különbségeiből származnak (Sako 1992).

Tekintve, hogy az em pirikus vizsgálat alapjául szolgáló minta csak a hazai fel­
dolgozóipari vállalatok adatait tartalmazza, figyelm ünket itt az iparági szintű külön­
bözőségek elem zésére fordítjuk.

A brit és a japán vállalatok körére kiterjedő empirikus vizsgálat azt mutatja, hogy 
bizonyos iparágak nagyobb hajlandóságot mutatnak a „távolságtartó szerződéses 
kapcsolatok” létesítésére, mint más iparágak. Ezt többek között m agyarázhatják a 
technológiák (termék- és folyam attechnológiák) eltérései.

A fo lyam attechnológia  sajátosságai jó l m egragadhatók W illiamson eszköz- 
specifikusság-koncepciójával. Minél inkább eszközspecifikus egy beruházás, annál 
nagyobb tere van a szerződéskötést követő (post-contractual) opportunista m aga­
tartásnak mindkét fél részéről. Minél inkább fennáll a szerződött felek opportunista 
magatartásának esélye, annál nagyobb mind a vevő, mind pedig az eladó részéről a 
hosszú távú elköteleződés igénye, és ezért egyre kifizetődőbbé válik az üzletfelek
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részéről a bizalmi viszony kiépítésébe való befektetés. Sako ezért azt feltételezi, 
hogy az eszközspecifikusság magasabb foka az „elköteleződésen alapuló” kapcso­
latok kifejlődését valószínűsíti. 2

A szerződéses kapcsolatok mintázatait befolyásoló másik tényező a terméktech­
nológia. Nem mellékes, hogy az előállított term ékek (vagy részegységek) töm eg­
term ékek vagy „testre szabott” termékek. A testre szabott termékek gyártása külön­
böző módon történhet: a beszállító gyárthat a megrendelő által szolgáltatott teljesen 
specifikált tervek szerint, vagy term elhet saját (a vevő által jóváhagyott) tervek 
alapján is. Ez utóbbi megoldás a bizalom magasabb fokára tart igényt a vevő részé­
ről (hozzáértésbe vetett és goodwill bizalom egyaránt). Ennek alapján Sako azt a 
hipotézist fogalm azza meg, hogy minél inkább testre szabottak a termékek, és minél 
inkább részt vesz a beszállító a fejlesztési és a tervezési folyamatban, annál szüksé­
gesebbé válik a szerződő felek közötti „elköteleződésen alapuló” kapcsolat.

A beszállítói-vevői kapcsolatok megválasztását befolyásolja a verseny természete 
is. Sako azt feltételezi, hogy am ikor a versenyképesség m egtartásához elengedhe­
tetlen a jó  minőség, a pontos szállítás és a folyamatos megújulás, az „elköteleződé­
sen alapuló kapcsolatok” előnyt élveznek a „távolságtartó kapcsolatokkal” szemben. 
Ugyanez a helyzet akkor is, ha a készterm ék-előállítók a m inőség m ellett a 
tennékdifferenciáció tekintetében is versenyeznek. A versenypozíció megőrzése 
ekkor ugyanis a bizalom (szerződéses, a másik fél hozzáértésébe vetett és goodwill 
bizalom ) magas fokát, valamint fokozott inform ációcserét és koordinációt igényel a 
beszállító és a vevő vállalat között.

A p iac i kereslet ingadozása, karöltve a rövidülő term ékciklussal és a részegysé­
gek nagy számával, megsokszorozza a potenciális problém ákat a term elés vállalat- 
közi koordinációjában. Nincs egyértelmű válasz arra, hogy ilyen esetben a beszállí­
tói-vevői kapcsolatok mely típusát preferálják a szereplők.

A beszállító szemszögéből tekintve, a kereslet fluktuációjából adódó bizonytalan­
ság WilHamson nyomán (1985) magatartási és „környezeti” (vagy parametrikus) 
bizonytalanságra bontható'le. A magatartási bizonytalanság kisebb az „elköteleződé­
sen alapuló szerződéses kapcsolatok” esetében, köszönhetően egyfelől a vevő üzleti 
terveivel (is) kapcsolatos információk áramlásnak, másfelől pedig a vevő azon tö­
rekvésének, hogy kisimítsa a kereslet ingadozásait. Ennek alapján Sako azt a felté­
telezést fogalm azza meg, hogy a beszállító „távolságtartó viszonyt’ azon vevőkkel 
létesít, akikkel kapcsolatosan nagy magatartási bizonytalanságot feltételez, míg „el­
köteleződésen alapuló” szerződéses kapcsolatra olyan vevőkkel lép, akik várhatóan 
csökkenteni fogják a rendelési bizonytalanságot.

A beszállító-vevői kapcsolatokra hatással lehetnek a keresleti várakozások  is. 
Statikus gazdaságban az egyik szereplő piaci részesedése a másik rovására növeked­
het, és a vevő az ártárgyalásokon a beszállító költségére realizálhat nyereséget (zéró 
összegű játék). Ilyen helyzetben a vevő vállalat nem kíván elköteleződni egyetlen 
beszállító felé sem, hiszen így megőrizheti abbéli szabadságát, hogy beszállítóit az

: Fontos megjegyezni még valamit a kapcsolat természetére vonatkozóan. Az. hogy milyen 
mértékű eszközspecifikusság jön létre, nem független attól, hogy milyen hosszú távú üzleti 
kapcsolatra számítanak a partnerek. Minél hosszabb távú kapcsolatban gondolkodnak, annál 
nagyobb hajlandósággal kezdenek eszközspecillkus beruházásba (Sako 1992).
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árak függvényében változtassa, illetve hogy rendeléseket töröljön, ha úgy szükséges. 
Ezzel szemben növekvő gazdaságban, illetve iparágban nagyobb tere van az „el­
köteleződésen alapuló” kapcsolatok kialakulásának a „távolságtartó kapcsolatok” 
rovására.

Sako szerint nehéz ellenállni annak a kísértésnek, hogy azt feltételezzük, a p iac i 
szerkezet is hatással van a beszállítói-vevői kapcsolatok típusára, vagyis minél több 
alternatív üzleti partner van jelen, annál nagyobb tere van a „távolságtartó kapcso­
lat” kifejlődésének, és fordítva, minél kisebb a lehetséges üzletfelek száma, annál 
valószínűbb az „elköteleződésen alapuló” kapcsolat kialakulása. Szerinte azonban 
nem törvényszerű, hogy a „távolságtartó szerződéses” viszony jellem zőbb atomisz- 
tikus piacszerkezet esetén, az „elköteleződésen alapuló” pedig koncentráltabb piaco­
kon. A beszállítói-vevői kapcsolatok típusa inkább a vállalatok azon választásán 
múlik, hogy hajlandók-e elkötelezett kapcsolatra (com m ittedrelationship) lépni füg­
getlenül attól, hogy léteznek-e potenciális alternatív üzleti partnerek (Sako 1992).

Sako ez utóbbi álláspontjától eltérőek a Karl-Dieter Opp (1996) kooperatív vál­
lalati magatartást leíró elméletéből adódó következtetések. Opp vállalati tnikro- 
makro modelljében a kooperatív magatartást befolyásoló tényezők között m egkü­
lönbözteti a kooperációs normákat, a szankcionálási lehetőségeket, a kooperatív 
m agatartásból vagy annak hiányából várható hasznot és a másik fél előzetes koope­
rációját.

Opp szerint a másik fél előzetes kooperációja annál valószínűbb, minél nagyobb a 
piaci szereplők közötti kapcsolat kohéziója, a másik fél viselkedésének m egfigyel­
hetősége, és minél gyakoribbak az interakciók. Ily módon a piaci szerkezet atomisz- 
tikus jellege vagy koncentráltsága, az interakcióban résztvevő szereplők száma, a 
kapcsolatok áttekinthetősége, a másik fél cselekvéseinek kontrollálhatósága befolyá­
solja a felek kooperációját mint előzetes teljesítményt.

Az elemzés célja és a hipotézisek

Empirikus vizsgálatunkban az előzetes kooperációt a bizalmi viszony m egnyilvánu­
lásának tekintve Opp m odelljét is figyelembe vettük a gazdasági szereplők közötti 
kapcsolatokat befolyásoló tényezők elemzésekor. Ebből kiindulva első feltevésünk 
arra vonatkozik, hogy a piaci szerkezet hatással van-e arra, hogy a vállalatok üzleti 
kapcsolataikban mennyire tám aszkodnak a bizalomra. Ahogyan azt az előző fejezet­
ben láttuk, a szakirodalom  alapján két egym ástól eltérő hipotézist állíthatunk fel. 
Opp nyomán azt feltételezhetjük, hogy minél átláthatóbb adott térben és időben a 
piac szerkezete és a piaci szereplők viselkedése, annál valószínűbb, hogy a gazdaság 
szereplőinek viszonyát a bizalom jellemzi. Az a vállalat tehát, m elynek vevőköre 
koncentrált, vagyis am elyik kevesebb vevővel áll kapcsolatban, inkább épít a biza­
lomra, mint az, amelynek vevőköre szórt, am ely szám ára a piac nehezen átlátható és 
kontrollálható. Ezzel szemben Sako arra mutat rá, hogy bár nagy a kísértés azt fel­
tételezni. hogy a piaci szerkezet hatással van a vállalatközi kapcsolatok típusára, 
mégsem egyértelm ű, hogy a „távolságtartó szerződéses viszony” jellem zőbb ato- 
misztikus piacszerkezet esetén, az „elköteleződésen alapuló” pedig koncentráltabb 
piacokon (Sako 1992).
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M ásodik hipotézisünk szerint összefüggés van az üzleti kapcsolat tárgyát képező 
termékek je lleg e  és a bizalmi viszonyok között. Sako nyomán azt feltételezzük, hogy 
minél inkább „testre szabottak” a termékek, vagyis minél inkább egyedi igényeket 
elégítenek ki, annál nagyobb az esélye a szerződő felek közötti „elköteleződésen 
alapuló kapcsolat” kialakulásának (Sako 1992).

Opp szerint a cserepartner előzetes kooperatív magatartása a másikat is kooperá­
cióra készteti, miután a bizalmi kapcsolatokat erősíti (Opp 1996). Ez alapján egy 
további hipotézist fogalm aztunk meg, mely szerint a partnerek kooperatív m aga­
tartása  valamely tranzakciót megelőzően a gazdaság szereplőiben a m egbízhatóság 
érzetét kelti, és növeli a felek közötti bizalom szintjét.

A rendelkezésünkre álló adatbázison ellenőrizzük azt is, hogy van-e összefüggés 
a vállalatok p iaci pozíciója, gazdasági helyzete, perspektívája  és aközött, hogy m i­
lyen gyakran előlegeznek bizalm at partnereiknek egy-egy gazdasági tranzakcióban. 
Sako szerint a keresleti várakozások hatással vannak a beszállító-vevői kapcsolatok 
jellegére. Ennek alapján azt feltételezzük, hogy minél gyorsabb és határozottabb a 
kereslet növekedése, annál nagyobb tere van az „elköteleződésen alapuló kapcsola­
tok” kifejlődésének a ,, távolságtartó kapcsolatok” rovására (Sako 1992).

Azt is ellenőrizni fogjuk, hogy van-e összefüggés a vállalatok m érete és a bizalmi 
kapcsolatok m űködése között. Gyakrabban építenek-e az interperszonális viszo­
nyokhoz kötődő bizalmi kapcsolatokra a kis méretű vállalatok, mint a nagy, formáli­
san erősebben szabályozott bürokratikus szervezetek? A formalizált kapcsolatok 
erősödéséhez vezet-e a növekedés a szervezeten belül, csökkentve a szem élyes kap­
csolatok, a bizalmi viszonyok szerepét?

A vállalatok tulajdonosi szerkezete és a bizalmi kapcsolatok m űködése közötti 
összefüggések verifikálása esetén a külföldi és magyar -  ez utóbbin belül állami, 
illetve önkorm ányzati, magán- és dolgozói -  tulajdonban lévő gazdasági szervezetek 
társadalmi beágyazottságának különbségeit írhatjuk le. Az előlegezett bizalom, a 
kötelezettségek és elvárások kiegyenlítetlensége, az aszim metriák halmaza Coleman 
term inológiája szerint be nem nyújtott váltóként funkcionál, és minél magasabb a 
forgalomban lévő váltók mennyisége, annál több a felhasználható társadalmi tőke 
(Coleman 1996). A változók közti szignifikáns kapcsolat esetén különböző tulajdon- 
form ák különbözőképpen járulnak hozzá a szereplők által szabadon felhasználható 
társadalm i töke felhalmozásához.

Végül a piac biztonsága, stabilitása megítélésének a vállalkozói magatartásra 
gyakorolt nyilvánvaló hatása miatt elemzésünkben külön foglalkozunk a gazdasági 
szereplők biztonságérzetével. James S. Coleman a társadalmi tőke megterem tését, 
m egőrzését és m egsem m isítését befolyásoló tényezők között a társadalmi hálózatok 
zártsága, az altruizm us ideológiája, a társadalmi kapcsolatok életben tartása, a rend­
szeres érintkezés m ellett fontosnak tartja a társadalmi struktúra stabilitásának szere­
pét. (Coleman 1996). Ismeretes, hogy a rendszerváltást megelőző évtizedekben M a­
gyarországon a második gazdaság társadalmi környezetének stabilitást nélkülöző 
vonása, a megengedem -m egszorítom  politika váltogatása a piackonform viselkedés­
sel össze nem egyeztethető vállalkozói m agatartást -  pazarló fogyasztást, rövidtávú, 
gyors gazdagodásra törekvést, rossz minőséget -  eredményezett (Gábor 1985). 
Adatsorainkon ellenőriztük, befolyásolja-e statisztikailag mérhető módon a kilenc­
venes évek végén az üzleti környezet biztonságának megítélése, hogy milyen gyak­
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ran építenek a gazdaság szereplői a bizalomra, hagynak-e „be nem nyújtott váltókat” 
forgalom ban, avagy szim m etrikus viszonyok kialakítására törekszenek, és az infor­
mális kapcsolatokat írásban rögzített feltételekkel és szankciókkal, szerződéses vi­
szonyokkal helyettesítik.

Elemzésünkben a Budapesti Közgazdaságtudom ányi és Államigazgatási Egyetem 
Szociológiai és Szociálpolitikai Tanszéke által végzett Vállalati panelvizsgálat 
1999. évi adatbázisát használjuk. Az adatfelvétel alapsokaságát a gyártással foglal­
kozó ipari vállalatok köre képezi. A mintavétel területi elhelyezkedés és 
létszám kategóriák szerint rétegzett.

A kérdőíves m egkérdezés eredm ényeképpen összesen 379 vállalat válaszait dol­
goztuk fel. A gazdasági szervezetek -  jogi és nem jogi személyiségű társaságok -  
több mint fele (56% ) legfeljebb 10 főt foglalkoztató mikrovállalkozás, 32,6 százalé­
ka 11-50 főt foglalkoztató kisvállalkozás, a közepes méretű vállalkozás (51-300  
fős) a minta 8 , 6  százaléka, és 2 , 6  százalék az ennél nagyobb méretű cégek aránya.

A függő változó definiálása és az alkalmazott módszerek

A vállalati magatartás vizsgálata során a gazdasági szereplők közötti bizalmi kap­
csolatokra vonatkozó rész a szóbeli és írásbeli szerződések, m egállapodások születé­
sének és a gazdasági cselekvésnek az összefüggéseit kutatja. A bizalmi kapcsolatok 
erősségének mérésére alkalm asnak találtuk a kérdőív erre vonatkozó kérdését, ami 
alapján a bizalmi kapcsolatok erősségét azzal mérjük, hogy a gyártás vagy a szol­
gáltatás nyújtása m egelőzi-e az írásos m egállapodások megkötését. A függő változó 
definiálásához -  m egtartva az eredeti ötfokozatú skálát -  mindössze az elnevezése­
ken változtattunk az alábbiak szerint.

Eredeti kérdés A bizalom erősségét mérő

A bizalom e definíciója alapján csak a Sako által „szerződéses bizalom nak” nevezett 
bizalom típust áll módunkban vizsgálni. Ahhoz, hogy a hazai feldolgozóipari válla­
latok közötti üzleti kapcsolatokat elhelyezhessük a Sako által bevezetett két ideáltí­
pus, a „távolságtartó” és az „elköteleződésen alapuló szerződéses kapcsolatok” kö­
zött, további ismeretekkel kellene rendelkeznünk, mindenekelőtt a szervezetek kö­
zötti „goodwill bizalom ” mértékéről. A távolságtartó és az elköteleződésen alapuló 
kapcsolatok közötti választóvonal ugyanis leginkább a „goodwill bizalom ” jelenléte 
vagy hiánya mentén húzható meg.

M ennyire je lle m ző  önökre, hogy üzleti 
partnereiknek m ég az írásos szerződés 
m egkötése előtt, szóbeli m egállapodás 
alapján elkezdik a gyártást, szolgáltatást?
(1) Egyáltalán nem je lle m ző
(2) Inkább nem je llem ző
(3) Is-is
(4) Jellem ző
(5) Nagyon je llem ző

változó 
A bizalom szintje (a bizalmi 
kapcsolatok erőssége)

N agyon alacsony 
Alacsony 
Közepes 
Magas
Nagyon magas
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Az általunk elem zett minta alapján kapott alapsor azt mutatja, hogy a vállalatok 
39,2 százalékánál gyakran előfordul, hogy bízva partnerükben, szóbeli megállapodás 
alapján m egkezdik a gyártást, szolgáltatást. Ettől csak kevéssel marad el azok aránya 
(36,2% ), amelyeknél ez egyáltalán nem vagy csak igen ritkán fordul elő.

1. táblázat
A gazdasági szereplők megoszlása aszerint, hogy milyen gyakran játszik szerepet  
gazdasági cselekvéseikben a bizalom

A bizalom szintje N százalék

Nagyon alacsony 72 19.0

Alacsony 65 17,2

Közepes 93 24,7

Magas . 101 26.9

Nagyon magas 46 12,3

Összesen 377 100,0

A hipotéziseink ellenőrzéséhez szükséges függő változók definiálásánál a kérdőív 
eredeti kérdéseinek használatára törekedtünk. Emellett azonban arra is szükség volt, 
hogy új változókat hozzunk létre. Ezt általában több azonos jellegű változó összevo­
násával (összeadásával) tettük meg, néhány esetben pedig dichotóm változókká 
transzform áltuk az eredeti adatokat.

A változók közötti kapcsolatot a megfelelő alapsorok és kereszttáblák elem zésé­
vel, illetve ezek adataival végzett statisztikai számításokkal igyekeztünk feltárni. A 
kapcsolat tényét x2-próbával ellenőriztük, ahol határértéknek az 5 százalékos szigni- 
fikanciát tekintettük. Az egyes változók mérési szintjének függvényében asszociá­
ciós és kontingencia-együtthatót is számoltunk, illetve szóráselemzéssel vizsgáltuk a 
változók közti összefüggést. A szám ításokhoz az SPSS statisztikai program csom a­
got használtuk.

A piaci szerkezet koncentráltsága és a bizalmi viszonyok  
összefüggései

A piaci szerkezet koncentráltsága és a bizalmi viszonyok kapcsolatának vizsgálata 
különösen érdekes probléma, hiszen mint láttuk, eltérő hipotézisek fogalm azhatók 
meg Karl-Dieter Opp és Mari Sako elmélete alapján. Míg Opp egyértelm űen ok­
okozati kapcsolatot tételez fel aközött, hogy milyen mértékben atomizált (szórt) a 
vevőkör és milyen mértékű a kooperációra való hajlandóság, addig Sako szerint a 
beszállítói-vevői kapcsolat típusa független a piaci koncentráció mértékétől. Az 
összefüggéseket ezért igyekeztünk minél sokoldalúbban vizsgálni oly módon, hogy 
a piaci koncentráció fogalm ának többféle definícióját használtuk. Ezt elősegítette, 
hogy az eredeti kérdőív több olyan kérdést is tartalmazott, amely a vállalatok piacá­
ra, annak összetételére és változására vonatkozott:
• a különböző jellegű termékek (egyedi darab, kisszéria, tömegcikk, folyamatos termék, 

szolgáltatás) részesedése az üzleti forgalomból,
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• az üzleti forgalom százalékos megoszlása az egyes vásárlói típusok (nagykereskede­
lem, kiskereskedelem, más vállalat, személyi fogyasztó, közintézmény) között,

• a legnagyobb vásárló részesedése a teljes üzleti forgalomból,
• a piac területi kiterjedése,
• a piac volumenének csökkenése vagy növekedése,
• a piacra újonnan belépő vásárlók részesedése az üzleti forgalomból.

A piaci szerkezet definiálásánál feltételeztük, hogy vizsgálatunk szem pontjából csak 
annak van jelentősége, hogy az adott cég vásárlói mennyire szórtak, illetve mennyire 
koncentráltak. Szórtnak tekintettük azt a vevőkört, am ely jellem zően személyi fo­
gyasztókból vagy kiskereskedőkből, koncentráltnak pedig azt, am elyik „nagy” ve­
vőkből (nagykereskedelm i cégek, közintézmények, további feldolgozásra vásárló 
vállalatok) áll. A harmadik kategóriába a vegyes piaccal rendelkező vállalatok ke­
rültek.

Ez alapján kétféle változót is definiáltunk. A z egyik esetben m egköveteltük, hogy 
az adott vásárlói csoporttól származzon az üzleti forgalom 1 0 0  százaléka, ily módon 
három „hom ogén” kategóriát hoztunk létre. A másik esetben csak a dom inanciát 
vártuk el (az adott vevőcsoport 50 százaléknál nagyobb részesedése az összforga­
lomból).

2 . táblázat
A piaci szerkezet koncentráltsága a vásárlók különböző típusainak az üzleti 
forgalomból való részesedése alapján

Homogén Domináns
N százalék N százalék

Koncentrált 140 38,3 281 77,0
Vegyes 198 54,3 18 5,0
Szórt 27 7,3 6 6 18,0
Összesen 365 100,0 365 100,0

A piaci szerkezet jellem zésére egy harm adik változót is bevezettünk az alapján, 
hogy m ennyire m eghatározó a vállalat p iacán a legnagyobb vásárló : azt a piacot 
tekintettük koncentráltnak, ahol a legnagyobb vásárlótól származik az üzleti forga­
lom legalább 50 százaléka. Minden más vállalat a szórt vevőkörü kategóriába került. 
E szerint a definíció szerint koncentrált vevőkörrel rendelkezik a vállalatok 27 szá­
zaléka, míg 73 százalék vevőköre szórt.

A fentiek m ellett érdekesnek tartottuk megvizsgálni a piac területi koncentráltsá­
gá t is. Ennek mérésére a kérdőívben szereplő kérdést („Fő term ékeinek, illetve szol­
gáltatásainak legjellem zőbb piaca jelenleg” ) változtatás nélkül használtuk. A piacot 
annál koncentráltabbnak tekintettük, minél kisebb földrajzi területre terjed ki. A 
m intánkban szereplő vállalatok 10,4 százaléka egy településre vagy annál kisebb 
lakókörzetre kiterjedő helyi piacon tevékenykedik, 15,7 százalék több településen, 
15,8 százalék egy vagy több megyében értékesíti term ékeit. Az egész országra ki­
terjed a vállalatok 40,2 százalékának tevékenysége, 17,8 százalék pedig külföldre is 
értékesít.
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A fentiek szerint különbözőképpen definiált piaci koncentráció hatását a bizalom ­
ra kétdimenziós kereszttáblák elemzése alapján esélyhányadosok, kontingencia 
együtthatók és x2-statisztikák segítségével végeztük. V izsgálatunk minden esetben 
azt mutatta, hogy a p iaci szerkezet és a bizalmi viszonyok között nem mulatható ki 
statisztikailag szignifikánsnak mondható összefüggés bármelyik indikátorát is 
használjuk a piaci szerkezetnek. Ellenőrzésképpen az eredeti intervallum szintű 
változókat -  az egyes vevőtípusok százalékos részesedése az üzleti forgalomból -  
m eghagyva szóráselem zéssel is vizsgáltuk az összefüggést, aminek eredménye teljes 
m értékben m egerősítette az előbbieket. Vizsgálatunk tehát Opp-pal szemben a sakói 
elm életet látszik igazolni.

A termék jellege és a bizalom

A Mari Sako elmélete alapján megfogalmazott másik hipotézisünk szerint minél 
inkább „testre szabottak” a term ékek (minél inkább egyedi igényeket szolgálnak ki), 
annál kiterjedtebb és szorosabb együttműködésre van szükség a vállalat és a vevője 
között, ezért annál nagyobb a bizalom szerepe a kapcsolataikban. Ez a feltevés nem 
mond ellent Karl-Dieter Opp m egállapításainak sem, hiszen az egyedi vagy kisszéri­
ás term ékek esetében a piac rendszerint átláthatóbb és könnyebben kontrollálható, 
mint töm egcikkek esetén.

A term ékjelleget mutató változót a különböző term éktípusok forgalomból való 
százalékos részesedését mérő eredeti változók összevonásával képeztük. Egy cso­
portba soroltuk azokat a vállalatokat, amelyeknél az üzleti forgalmat teljes egészé­
ben a kisszériás termékek és az egyedi darabok adják — ez a vállalatok 14,9 százalé­
ka. Egy másik kategóriát képeztek azok a vállalatok -  minden ötödik ilyen ahol az 
üzleti forgalom kizárólag tömegcikkek és fo lyam atos  termékek értékesítéséből szár­
mazik. Sajátosságai miatt a tisztán szolgáltatásokat értékesítő cégeket külön kategó­
riába soroltuk. Az utolsó „vegyes” kategóriába a cégek közel féle került.

Elemzésünk ezúttal igazolta kiinduló hipotézisünket, azaz valóban kimutatható  
kölcsönhatás a termék jellege és a kapcsolatokban megjelenő bizalom között: 
statisztikai próbával is megerősíthető, szignifikáns az összefüggés (x~ ~  32,432 > 
r . .  íz P-0.95 = 21,0). Az egyedi igényeket kiszolgáló vállalkozások az átlagosnál lé­
nyegesen gyakrabban építenek a bizalomra a partnerkapcsolatokban.
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1. ábra
A bizalom alakulása a termékjelleg szerint
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A kapcsolat „finom szerkezetének” feltárásához külön-külön is m egvizsgáltuk mind 
az öt term éktípus részesedését az üzleti forgalomból, szóráselem zéssel vizsgálva a 
bizalommal való összefüggésüket. A kapott összefüggések ellenőrzése céljából egy 
másik módon képzett term ékjelleg-változóval is elvégeztük a vizsgálatot. Ehhez öt 
dichotóm változót képeztünk aszerint, hogy az adott vállalatnál előfordul-e valam ely 
term éktípus, vagy sem, majd m indegyikre külön is m egvizsgáltuk a bizalom mal való 
összefüggést. M indkét módszer ugyanarra az eredményre vezetett. Eszerint az öt 
term éktípus közül kettőnél kaptunk figyelemre méltó eredményt: a kisszériás term é­
keknél és a szolgáltatásoknál.

A kisszériás termékek arányának vizsgálata azt mutatja, hogy elsősorban ezekkel, 
és kevésbé az egyedi darabok értékesítésével függ össze a „testre szabott” term ékek­
nél je llem ző bizalmi kapcsolat. Minél m agasabb ugyanis a bizalom foka, annál ma­
gasabb az üzleti forgalm on belül a kisszériás term ékek aránya, míg az egyedi term é­
kek esetében ilyen összefüggés nem m utatható ki. (A kisszériás term ékek esetén a 
szignifikanciaszint 0,009.)

A másik figyelemre méltó eredmény a szolgáltatásoknál mutatkozik. A grafikon­
ról is látható, hogy a tisztán szolgáltató profilú szervezetek hasonlóságot m utatnak a 
töm egcikkeket/folyam atos term ékeket gyártó vállalatokkal, sőt, körükben m ég in­
kább jellemző a bizalom hiány, hiszen a magasabb fokú bizalom előfordulási aránya 
e csoportban a legalacsonyabb. Ez az eredmény azért is meglepő, mert ellentm onda­
ni látszik a szolgáltatásokkal kapcsolatos szakirodalmi m egállapításoknak, a szol­
gáltatásm arketing alapelveinek. Ezek szerint ugyanis a szolgáltatások lényeges je l­
legzetessége, hogy -  a term ékekkel szemben -  nincsenek olyan m érhető fizikai tu­
lajdonságaik, ami alapján a minőséget definiálni és mérni lehetne. Ezért a szolgálta­
tások értékesítésében sokkal nagyobb szerep ju t a környezeti feltételeknek, illetve a 
bizalom nak. Az eltérésre részben m agyarázat lehet, hogy a szolgáltatásoknál első­
sorban a vevő oldaláról kell e bizalom nak megnyilvánulni, míg jelen  m unkánkban

□  nagyon alacsony B  alacsony □  közepes E3 magas ■  nagyon magas
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inkább az eladó részéről mutatkozó bizalom képezi a vizsgálat tárgyát. Ez tulajdon­
képpen a bizalom kölcsönösségének kérdését veti fel, azt, hogy a bizalom mennyire 
lehet a partnerek részéről is m egnyilvánuló bizalomra adott válasz.

A bizalom és a másik fel előzetes kooperációja

Opp megállapítja, hogy az üzleti partner magatartása, az „előzetes kooperáció" na­
gyobb valószínűséggel készteti kooperációra a  másik felet, nagyobb mértékben éb­
reszt bizalmat, mint annak hiánya, a „magatartási bizonytalanság” . A bizalom köl­
csönösségére vonatkozó előbbi problém afelvetést a vevők kooperatív m agatartásá­
val -  a partnerek fizetési elmaradásaival -  foglalkozó kérdés segítségével ellenőriz­
tük, am ely így hangzott: M ennyire je llem ezte ezt az évet, hogy a partnereik nem tet­
tek eleget időben fize té si kötelezettségeiknek?  A vállalatok majdnem felénél nem 
jellem ző, hogy a partnerek késlekednének a fizetési kötelezettségeik teljesítésével. 
Csak minden tizedik cég jelezte, hogy ez gyakori probléma, de további 16,7 száza­
léknál is jellem zően előfordul a késedelem.

A bizalom és a partner magatartása közti összefüggés vizsgálata nem erősítette 
meg az előzetes feltevésünket. Azt vártuk ugyanis, hogy minél inkább kooperatív 
m agatartást mutatnak a partnerek, annál inkább erősödik a megbízhatóság érzete, 
ami a bizalmi kapcsolatok erősödését vonja maga után. Ezzel szemben a 
kontingenciatábla elemzése, az adatok szóródása azt jelzi, hogy a két változó között 
nincs közvetlen összefüggés (y j  = 4,475 < X V  ie. p = 0.95 = 26,3): a partnerkapcsola­
tokban m egmutatkozó norm akövető vagy norm aszegő magatartás mintánkban nem  
befolyásolja statisztikailag szignifikánsan a Jelek közötti bizalom szintjét, nem m a­
gyarázza m eg a bizalm i kapcsolatok alakulását.

A megelőlegezett bizalom a vállalatok piaci pozíciója, 
gazdasági helyzete és azok változása függvényében

Mari Sako szerint növekvő gazdaságban illetve iparágban nagyobb tere van a bizal­
mi kapcsolatoknak, mint statikus gazdaságban, ahol az. egyik szereplő csupán a má­
sik rovására növekedhet. Ennek nyomán hipotézisünk úgy szólt, hogy a kedvező 
gazdasági perspektíva nagyobb valószínűséggel vezet a bizalom m egelőlegezésére, 
„"elköteleződésen alapuló kapcsolat” kifejlődésére, míg kedvezőtlen piaci helyzetben 
a vállalatok a „távolságtartó kapcsolatokat” preferálják. A fenti összefüggések for­
dítva is érdekes kérdést vetnek fel, nevezetesen, hogy a bizalomnak van-e valam i­
lyen szerepe a vállalatok növekedésében; illetve a bizalom hiánya nem eredményezi- 
e a piac beszűkülését, csökkenését?

A piaci pozíció méréséhez a cég szakmában elfoglalt helyére, szerepére vonatko­
zó kérdést használtuk: Ön hogyan látja, melyik állítás írja le az Ön cégének helyzetét 
a szakm ában?  A felsorolt négy válaszlehetőségből a cégek tizede választotta a 
„m eghatározó szerep”, 41,7 százalék pedig az „elég fontos szerep” minősítést, 
összesen tehát a cégek mintegy fele gondolja saját szerepét jelentősnek. A m egkér­
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dezettek további 30,6 százaléka szerint „nem túl fontos szerepet” tölt be a cég a 
szakmában, végül 16,9 százalék véli úgy, hogy „nincs fontos szerepük” .

A statisztikai szám ítások ez esetben sem erősítették meg feltételezésünket, vagyis 
a vállalat je lenlegi p iaci pozíciója és a bizalom erőssége között nem m utatható ki 
kapcsolat {y j=  14,380 < ) f n= ,2. p  = 0 .95  = 21,0).

A bizalmi kapcsolatokat azonban feltehetően nemcsak az adott helyzet, hanem 
annak változása  is befolyásolhatja, amire vonatkozóan szintén szerepelt kérdés a 
kérdőívben: Az Önök termékeinek, szolgáltatásainak p iaca  az utóbbi három évben  
hog}’an változott? A válaszok szerint a vállalatok mintegy harm adának (32,6% ) nem 
változott a piaca, kétharmad válaszolt úgy, hogy a piac változott, ezen belül inkább a 
piac bővülése jellem ző (38,6% ).

Az adatok eloszlása alapján úgy tűnik, hogy a piac bővülése inkább a biza­
lommal, míg szűkülése a bizalom hiányával mutat összefüggést, de csupán a na­
gyon magas és a nagyon alacsony bizalmi szinteknél érzékelhető ez a fajta kap­
csolat. A kontingencia-együttható alacsony értéke és a y j  -próba (x"=  6 ,115 < X V  8. 
p . 095 ”  15,5) azonban most is a két változó közti függetlenséget erősíti meg.

Ugyanerre az eredm ényre -  vagyis a változók közti kapcsolat hiányára -  jutunk, 
ha a piac bővülését a piacra újonnan belépő vásárlók forgalomból való részesedésé­
vel mér jük („A tavalyi év üzleti fo rgalm ának hány százalékát adták olyan új m eg­
rendelők, akik korábbi években nem vásároltak Ö nöktő l?’'). Az új vásárlók részese­
dése egyik bizalmi kategóriában sem tér el szignifikáns mértékben az átlagos 18,8 
százaléktól.

A vállalati méret és a bizalmi viszonyok

A vállalati méret m eghatározásának általánosan elfogadott módja az alkalmazotti 
létszám szerinti kategóriák kialakítása. A szokásos felosztás szerint mikro-, kis-, 
közepes és nagyvállalatokról beszélhetünk, ahol a kategóriahatárok 10, 50 és 300 fő. 
Elem zésünk során -  abban bízva, hogy árnyaltabb különbségekre is fény derülhet -  
ennél finomabb felosztást alkalm aztunk azáltal, hogy a 300 fő alatti cégek esetében a 
fenti kategóriák mindegyikét még kettébontottuk. Eszerint a vállalatok közel egy- 
harm ada esik a legkisebb, 0 -5  fős kategóriába, további egynegyede pedig 6 -1 0  főt 
foglalkoztat. A m egkérdezett cégeknek tehát valamivel több mint fele (56% ) 
mikrovállalkozás. A vállalatok m ásodik legnépesebb csoportja a kisvállalkozásoké, 
minden harmadik esik ebbe a kategóriába. A középvállalkozások aránya 10 százalék 
alatt marad, a nagyvállalkozások közül pedig mindössze néhány került be a mintába. 
Az egész m intasokaságra szám ított átlagos állományi létszám 46 fő.

Az összefüggést a bizalmi szint különböző m éretkategóriák szerinti eloszlását 
mutató kontingenciatáblával, illetve a bizalom különböző szintjét mutató vállalkozá­
sok átlagos állományi létszámának összehasonlításával is elvégeztük. A kontingen- 
ciatábla alapján úgy tűnik, hogy a vállalati méret csökkenésével erősödik a bizalom 
mértéke, bár a legkisebb vállalatoknál ez a tendencia már nem érvényesül, ebben a 
körben nagyjából az egész sokaságra jellem ző átlagos értékeket tapasztalhatjuk. 
Ugyanezt erősíti az egyes bizalmi kategóriákra szám ított átlagos állományi létszám 
összehasonlítása is, vagyis a bizalom m agasabb szintjét mutató vállalkozások köré­
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ben kisebb létszámúak, mint a bizalomra kevésbé építő vállalkozások. K övetkezteté­
seinkben azonban óvatosságra int, hogy a magas és nagyon magas, illetve a közepes 
és az alacsony kategóriák közötti eltérés nem számottevő. Ezt az óvatosságot iga­
zolják a statisztikai próbák is, mivel sem a szóráselemzés, sem a %2-próba nem tá ­
masztja alá a fenti összefüggés fennállását (x2 = 29,565 < x2„ = 24, p = 0,95 = 36,4). A 
függetlenség tényét erősítette az is, am ikor az eredeti adatbázisban alkalm azott mé­
retkategóriák szerinti besorolást megtartva (0 -19  fő, 20^19 fő, 50-249 fő, 250-x) 
végeztük el a számításokat. Azt mondhatjuk tehát, hogy a vállalati méret nincs be­

fo lyássa l a bizalom erősségére.

A vállalatok tulajdoni szerkezete

A tulajdoni szerkezet definiálásánál hasonló problémával kerülünk szembe, mint a 
piaci szerkezet vagy a term ékjelleg esetében. A kérdőív nyolc különböző csoportnak 
az alapítói vagyonon belüli tulajdoni arányát tartalm azta külön-külön: az állam i és 
az önkormányzati tulajdon, a fe ls ő  vezetők és a többi alkalmazott tulajdoni arányát, a 
dolgozói tulajdonon kívüli magyar magánszemélyek, a magyar vállalatok és bankok 
tulajdoni hányadát és a külföldi tulajdont. A tulajdoni szerkezetet leíró változók kép­
zését azzal az eljárással végeztük el, hogy m egvizsgáltuk, az egyes csoportok tulaj­
doni aránya meghaladja-e az ötven százalékot, azaz többségi tulajdonnal rendelkez­
nek-e. Ezt megelőzően azonban az állami és az önkormányzati tulajdoni arányokat 
összevontuk, mert feltételeztük, hogy nincs szám ottevő különbség a tulajdonosi sze­
rep gyakorlásában az állami és önkormányzati szervek között. Hasonló indokok 
alapján vontuk össze a magyar vállalati és banki, illetve a felső vezetői és az egyéb 
dolgozói tulajdoni részarányokat is (később kiderült, hogy az utóbbi esetben az 
összevonást indokló feltételezésünk nem igazolódott).

3. táblázat
A vállalatok tulajdoni szerkezet szerinti megoszlása

N százalék

Állami/önkormányzati 4 1,1

Dolgozói 132 38,1

Egyéb magánszemély 134 38,8

Magyar vállalat/bank 25 7,3

Külföldi 40 1 1 , 6

Vegyes 10 3,0

Összesen 346 100,0

A bizalm at mérő változó egyes tulajdoni kategóriákon belüli m egoszlásának vizs­
gálata azt mutatja, hogy a tulajdoni szerkezet szám ottevő befolyással van a bizalom  
alakulására  (a szignifikancia 1% alatti).
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2. ábra
A bizalom szintjének megoszlása a különböző tulajdoni formák szerint*
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0  nagyon alacsony B alacsony □ közepes 0  magas ■  nagyon magas

*Az állami/önkormányzati és a vegyes tulajdont az alacsony előfordulás miatt elhagytuk.

Látható, hogy az átlagtól való jelentősebb eltérés főleg két csoportban mutatkozik. A 
nem alkalm azott m agánszem élyek többségi tulajdona esetében az átlagosnál m aga­
sabb fokú bizalom nyilvánul meg, míg a magyar vállalatok/bankok többségi tulajdo­
na jelentős bizalom rontó tényező. Utóbbi m egállapításunkat azonban fenntartások­
kal kell fogadni azért is, mert ez a kategória is elég kis számosságú. Az összefüggé­
sek további vizsgálata meg is erősíti, hogy ez az eltérés itt inkább a véletlen ingado­
zásoknak köszönhető. Az igazi különbség az alkalm azotti (de nem vezetői) tulajdon 
esetében mutatkozik meg. Az előzőekben ez az összefüggés azért nem jelentkezett, 
mert ezt a tulajdoni form át a felső vezetői tulajdoni aránnyal összevontan kezeltük.

A cégek 17 százalékában rendelkeznek a felső vezetőkön kívüli alkalm azottak 
valam ilyen tulajdoni aránnyal. Egyértelműen kim ondhatjuk: e tulajdoni forma je ­
lenléte gyengíti a bizalm at. Egyetlen más tulajdoni forma jelenlétének sincs ilyen 
erős hatása a bizalom szintjére. Sőt, a többi egyike sincs szignifikáns hatással, kivé­
ve a „dolgozói tulajdonon kívüli magyar m agánszem élyeket” . Ez esetben inkább 
fordított irányú a kapcsolat, azaz jelenlétük kism értékben bizalom erősítő hatású.

3. ábra.
A bizalom fokának megoszlása annak függvényében, hogy van-e a cégben 
a (nem felső vezető) alkalm azottaknak tulajdoni részesedése
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El nagyon alacsony ■  alacsony □  közepes □  magas ■  nagyon magas
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A diagram  szemléletesen mutatja, hogy ahol az alkalm azottak tulajdonosi részese­
déssel bírnak, ott a magas vagy nagyon magas bizalm at tanúsítók aránya közel 2 0  

százalékkal alacsonyabb, az alacsonyabb fokú bizalm at mutatók aránya jelentősen 
nagyobb, mint azoknál a vállalatoknál, ahol ez a tulajdoni forma nincs jelen . A sta­
tisztikai próbák is itt mutatják az eddigi legerősebb összefüggést.

A biztonság és a bizalom összefüggései?

A szakirodalom  alapján a biztonság és a bizalom közötti egyértelmű kapcsolat ép­
púgy feltételezhető, mint a két változó függetlensége. Kérdésünk ezért így hangzik: 
tekinthető-e a bizalom a biztonságos környezet szükségszerű velejárójának, követ­
kezményének, avagy a megelőlegezett bizalom inkább ott jelenik meg, ahol a kör­
nyezeti tényezők bizonytalanok, kiszám íthatatlanok, és maga a bizalom m egelőlege­
zése is a piaci kockázatot növelő tényező. Fontosabb szerepet játszik-e a bizalom 
azoknak a gazdasági szereplőknek a cselekvéseiben, akik biztonságosnak tartják 
környezetüket, mint azokéban, akik szerint az üzleti környezet nem biztonságos?

Az üzleti környezetet a válaszolók valamivel több mint harmada (34,6% -a) tartja 
„inkább biztonságosnak” vagy „teljesen biztonságosnak” . A cégek negyede (25,8% ) 
ezzel ellentétesen vélekedik, szerintük az üzleti környezet „egyáltalán nem ” vagy 
„inkább nem” tekinthető biztonságosnak. Negyven százalék az „is-is” válaszlehető­
séget je lö lte meg. Az egyes kategóriákban vizsgálva a bizalom erőssége szerinti 
megoszlást, az alábbi grafikon adódik:

4. ábra
A bizalom szintje annak függvényében,
hogy mennyire tekinthető biztonságosnak az üzleti környezet
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Látható, hogy az üzleti környezetet biztonságosabbnak ítélő vállalkozások körében  
gyakoribb a bizalom megelőlegezése, az írásbeli szerződés születését megelőző cse­
lekvés, mint más gazdasági szereplőknél. Különösen feltűnő, hogy azok körében, 
akik szerint az üzleti környezet teljesen biztonságos, 37 százalék válaszolta azt, hogy
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gyakran m egkezdik a gyártást az írásos m egállapodás megkötése előtt. Az összefüg­
gést je lz i a változók közötti kapcsolat 0 , 0 1  százalékos szignifikanciaszintje is.

A regionális hovatartozás és a bizalmi viszonyok

A gazdasági szervezetek piaci környezetének változását jó l szemléltetheti azok regi­
onális hovatartozása is. Miután M agyarország földrajzi régióiban a gazdaság és a 
piaci kereslet növekedési üteme eltérő, Sako alapján feltételezhetjük, hogy a fejlet­
tebb, prosperáló országrészek gazdasági szereplőire inkább jellem ző a bizalmi vi­
szonyok működése, mint a stagnáló területek vállalataira. E feltevésből kiindulva 
m egnéztük, hogy van-e statisztikailag igazolható összefüggés a regionális hovatarto­
zás és a bizalmi kapcsolatok m űködése között. A gazdasági szervezeteknek a gyara­
podó, az infrastruktúra és az iparosodás szem pontjából fejlett térségekben való mű­
ködése, vagy inkább a m odernizációs folyam atok által kevésbé érintett régiók je ­
lentenek a tradicionális társadalm i viszonyok fennm aradása révén a bizalmi viszo­
nyok m űködéséhez kedvező társadalm i környezetet?

V izsgálatunkhoz a mintában szereplő vállalatokat területi hovatartozásuk alapján 
hét régióba soroltuk, ahol a régiók m egegyeznek a jelenleg  használt tervezési-sta­
tisztikai régiókkal. A vállalatok relatív többsége (41,9% ) a közép-m agyarországi ré­
gióban (Budapest és Pest megye) működik. M integy ötödük a fejlettebbnek és iparo- 
sodottabbnak mondható nyugat- és közép-dunántúli régiókban (19,9% ) található, és 
hasonló nagyságrendű az észak és dél-alföldi cégek szám a is (21,7% ). Dél-Dunántúl 
és Észak-M agyarország egyaránt 8 ,1-8,1 százalékkal képviselteti m agát a mintában.

A bizalom szintjét régiónként vizsgálva úgy tűnik, a gazdasági fejlődésben, be­
fektetésekben élenjáró nyugati megyék esetében a bizalmi tényezők szerepe alacso­
nyabb az átlagnál. M éginkább látszik a különbség, ha ezeket a régiókat Közép- és 
Észak-M agyarországgal hasonlítjuk össze. M indezek ellenére most is azt m ondhat­
juk , hogy ebben határozott tendenciát, a területi elhelyezkedésből adódó szignifikáns 
különbséget nem tudtunk kimutatni ( jC = 30.33586 < X2n = 24, p = o,95 = 36,4).

Összefoglalás

A hazai feldolgozóipari vállalatok 39,2 százalékáról mondhatjuk el, hogy vevői kap­
csolataikban a sakói értelem ben vett „szerződéses bizalom ” magas fokáról tesznek 
tanúbizonyságot, vagyis jellem zően még az írásos szerződés megkötése előtt, szó­
beli m egállapodás alapján kezdik el a teljesítést. A cégek közel ekkora hányadával 
(36,2% ) ugyanakkor ez egyáltalán, vagy alig-alig fordul elő. Láttuk, hogy statiszti­
kailag igazolható, szignifikáns hatása van a bizalmi viszonyok m űködésére a termék 
je llegének, a tulajdoni szerkezetnek és az üzleti környezet biztonságának.

Az átlagosnál lényegesen gyakrabban építenek a bizalom ra az üzleti kapcsolatok­
ban az egyedi igényeket kiszolgáló -  különösen a kisszériás term ékeket előállító -  
vállalkozások. A tisztán szolgáltató profilú szervezetekre viszont a töm egcikkeket és 
folyam atos term ékeket előállító vállalatokhoz hasonlóan inkább a bizalom hiány je l­
lemző, vagyis kapcsolataik erősebben formalizáltak, írásos szerződésekkel m egerő­
sítettek.



Szociológiai Szemle 2001/1. 41

A tulajdoni szerkezet és a bizalomra építő vállalati magatartás összefüggéseiről 
azt mondhatjuk, hogy nem alkalm azott m agánszem élyek többségi tulajdona esetén 
gyakoribb a vállalati magatartásban m egnyilvánuló bizalom, míg az alkalmazotti 
tulajdon jelentős bizalom rontó tényező. Más tulajdoni forma nincs szignifikáns ha­
tással a bizalom szintjére.

Végül erős bizalom növelő tényező, ha a vállalkozó biztonságosnak tartja az üzleti 
környezetet. Főképpen a teljes biztonságérzet növeli meg számottevően a bizalom 
szintjét, és a vállalatok által hasznosítható társadalmi tőkét. Ennek birtokában a vál­
lalatok viszonylag gyakran termelnek, illetve szolgáltatnak kizárólag szóbeli meg­
állapodás alapján, csökkentve ezáltal tranzakciós költségeiket.
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