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Az OTKA K78655 jelii kutatas hattere, célkitiizései

Bevezetés

A kis- és kozepes vallalkozasok kutatdsa viszonylag Uj és emiatt meglehetdsen feltaratlan
teriilet, szamos olyan kérdéskorrel, amelyre egzakt valasz még aligha adhatd, bar a megjelend
tudomdnyos cikkek és eredmények szdma és mindsége évrol évre jol érzékelhetéen nd
(Collinson-Shaw, 2001). A kkv kutatdsok igen fontos sajitja tovabb4, hogy kifejezetten
interdiszciplindris teriilet, megkozelithetdé a menedzsmenttanok, innovacidkutatds, marketing,
szervezetszocioldgia, de akdr a pszicholdgia feldl is, illetdleg ezen teriiletek tapasztalatai
egylittesen formaljak a tudomany szdmara a kis- és kozepes vallalkozasokrdl alkotott képet.

Kutatasunk tervezésekor és elinditasakor fontos célkitlizésiink volt, hogy hozzdjaruljunk a
hazai kkv kutatisok megalapozdsdhoz alapvetéen a marketing kérdéskoroket érintve, de
feltétleniil interdiszciplindris nyitottsdggal. Egyik f6 célunk volt, hogy megismerjiikk a kkv
vezetOk marketingrdl alkotott képét, ahhoz fiz6d6 viszonyat, attitidjét. Kutatdsunk feltard
szakaszdban, szakértdi interjuk és mély szakirodalomfeldolgozds utdn arra a kovetkeztetésre
jutottunk, hogy kitlizott céljaink eléréséhez kissé tagitanunk kell a nézépontot, meg kell
érteniink példaul Altaldnosan a véllalkozok dontéshozatalhoz fiz6d6 viszonyét,
szociokulturalis beéllitdddsat a tobbi, fOként nagyvallalati gazdasagi szereplohdz képest,
illetve érdemes megismerniink azokat a vallalkozoi jellemzdoket, amelyek befolydsolhatjak
részben a marketinghez is kapcsolodé dontéshozatalt, részben pedig végsé soron a
marketinghez fiiz6d6 viszonyt. A kkv kutatdsok igen jelentds angolszasz, illetve skandindv
iskoldja - mely els6sorban David Carson, Audrey Gilmore, Damian Hine, Gerald Hills és
Claes M. Hultman nevéhez flizédik - szamtalan olyan kutatdsi eredményt sorakoztat fel,
amelyek fenti kovetkeztetéseinket aldtimasztjak (pl. Carson et al. 1995, Carson-Gilmore,
2001, Gilmore, 2011, Hills-Hultman, 2006). Carson és Gilmore arra hivja fel a figyelmet,
hogy a vdllalkozék kaotikusnak tind dontéshozatala mogott az egyéni, személyes
preferencidk és tudds, tapasztalat hatdrozott motivumokat képez, s igy végsd soron tokéletesen
érthetdvé vdlhatnak a rendhagyonak tetszd dontéshoztali mechnizmusok. Rdmutatnak tovabba
arra, hogy a kapacitdsok szlikossége — legyen sz0 akdr anyagiakrdl, akdr megszerzett
marketing tudasrél, illetve munkaerérdl — rendkiviil erésen hat az dj utak keresésére, a
marketing tevékenység integrdldsdra, s mindez tudomdnyos kutatdsi szempontbdl is uj
szemléletet igényel. Hills és Hultman munkdssiga (pl. Hills-Hultman-Miles, 2008) a
véllalkoz6i marketing (entrepreneurial marketing) kapcsdn szintén arra hivja fel a figyelmet,
hogy a villalkoz6i marketing kiilonb6z6 fejlodési szakaszainak természetes alakuldsa uj
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perspektivdkat helyez eldtérbe, melynek kapcsan a kockazatok, a networking és a belso,
személyes befolydsold tényezOk  lehetnek érdekes kutatdsi témdk a vallalkozdsok
tekintetében.

A hazai vallalkozok szocio-kulturalis beallitodasa

Tobb kutatési teriilet felveti a szociokulturélis hattér jelentdsségének kérdését kkv-k esetében.
Ilyen példdul az innovacié mértékét vizsgald tanulmanyok (pl. Szabo-Hamori, 2010), amelyek
a viszonylag alacsony mértékii vallalkoz6i innovacids aktivitds egyik okdnak a szocidlis,
kulturalis beallitodast tekintik. Hasonldéan fontos teriilet a kkv-k nemzetkOziesedése, a
hatdrokon ativel§ iizletvitel, melynél szintén igen gyakori problémat jelentenek — a
nagyvéllalatokhoz hasonléan — a kulturdlis kiilonbségekbdl ad6d6 gitak. Egyes kutatdsok
(Altinay, 2007) kimutatjdk, hogy a véllalkozé szocio-kulturdlis héttere erdsen befolydsolja a
véllalkozds sorsit, novekedését egy idegen kulturdlis kozegben. Kiilondsen fontos kérdés,
hogy mennyire tud asszimildlédni egy uj kornyezetben maga a vallalkozd, erre vald
nyitottsaga, képessége kulcsfontossiga lehet.

Mindenek felett azonban azért tartjuk alapvetd fontossaginak a vallalkozok sajitos
bedgyazdéddsat, mert a gondolkoddsmddjukat, egymdssal illetve nagyvéllalati partnerekkel
valé egyiittmiikddésiiket alapvetden meghatdrozza az a tény, hogy a véllalkozok ,,szocidlis
Iények és nem magédnyos hdsok™ (Byers et al., 1998), ahogy a Stanford University kutat6i
allitjdk. Ahogy a szocioldgusok természetesnek tartjak a kapcsolati viszonyuldsokon keresztiil
vizsgélni a vdéllalkozasokat is (pl. Kuczi, 2000), mi is fontosnak gondoljuk azt, hogy
megértsilk azokat az alapvetd karakterisztikdkat, melyek a vallalkozok kozosségét
megkiilonboztetik a tarsadalom tobbi csoportjatdl, kiillondsképpen a nagyvallalati vezetoktol,
hiszen ezek a kiilonbségek adhatnak magyarazatot arra, hogy miért viselkednek eltéréen ezek
a csoportok. Tanulmanyunkban bemutatjuk azokat a dimenzidkat, amelyek mentén karakteres
kiilonbségek rajzolédnak a véllalkozok é€s a nagyvillalati vezetOk valamint a tarsadalom
Osszessége kozott. Eredményeinek alapjan hatarozottan rajzolédnak olyan ,,véllalkozéi”
gondolkoddsmodbeli sajatossdgok, mint a nagyobb versenyszellem, a kozvetlenebb, kevésbé
hierarchikus miikodési stilus, a rendkiviil erds rovidtdvi orienticid, valamint a
kockdazatvallalds rendhagydan alacsony foka, mely utébbi némileg eltéré eredményeket mutat
attol, amit per definicio a vallalkozoktdl elvarndnk, mégis mds kutatdsi eredményekkel
egybeesik.

Vallalkozok és a kockazat

A sz6 francia eredete alapjan (entre) a vallalkoz6 olyan személy, aki a kozvetit a kiillonb6z6
gazdasagi szereplok kozt. A sz6t eldszor haszndlé francia kozgazdasz, Richard Cantillon is
abban az értelemben hasznalta a vallalkoz6 sz6t, mint olyan szerepld, aki kockazatot kozvetit
a szallitok és a fogyasztok kozott. (Bolton-Thompson, 2004) Természetesen ma mar ennél



joval kiterjedtebb értelemben haszndljuk a vallalkozé (entrepreneur) fogalmat, mégis a
legtobb definicié alapvetden tartalmazza a fokozott kockdzatvéllalas karakterisztikajat.

A korabban emlitett eredmények tiikrében azonban a magyar vallalkoz6 kockazattal szembeni
attitidje  inkdbb negativ, magatartisdban a kockdzatkeriilés jellemzd inkdbb a
mindennapokban. Az elsé eredmények utdn kiillonosen fontosnak tartottuk a vallalkozoi
szellem témakorében értelmezni ezt a jellemvondst. A vizsgdlédds nagyon érdekes
eredményekre vezetett, hiszen tdbb oldalrdl is erOsiteni latszik a fent leirt latszolag
ellentmonddsos, rendhagy6 véllalkozoi viselkedést a kockdzattal szemben. Tanulmanyunk
masodik nagy fejezetében ezeket az eredményeket mutatjuk be a vallalkoz6i hajlam tiikrében,
s ravilagitunk arra is, hogy a vezetdi stilust, a dontéshozatali alapokat miként befolyasoljak
ezek a véllalkozdi jellemzok.

A vallalkozok személyiségének befolyasolo ereje

Alapvetd feltevésiink volt, hogy a kkv vezetdk egymadshoz viszonyitva, szocialis
kapcsolatokba rendezddve hoznak dontéseket, vezetik vallalkozasukat foként iizleti tuddsukra,
tapasztalataikra, illetve ipari hagyomanyokra épitkezve. Mégis méretiiknél és a gyakori erds
tulajdonosi 0sszefonoddsnal fogva feltételeztiikk azt is, hogy a vallalkoz6 személyének a
dontéshozatalban rendkiviili szerep jut. A személy, mint vezetd sajitos vezetési stilust
alkalmaz, az informdcidkat sajat személyes szirdjén keresztiil szlri meg, egyéni
kockazatvallaldsi hajlandésagat épiti be, sajat felelosségérzetével szamol és egyedi modon
dont adott esetben az egyes marketing eszkozok haszndlatardl, egyéni percepcidira
hagyatkozva. Ennélfogva ennek az unikdlis, sajitos szlirérendszernek - azaz a
személyiségnek - a megismerése kozelebb vihet a latszélag kiszdmithatatlan
marketingtevékenység (Gilmore-Carson-Grant, 2001) megértéséhez. Korabbi kutatidsok sordn
egyre tobben foglalkoznak az un. bels6é tényezokkel, illetve a marketing szemléletet
befolyasold szerepével (pl. Felton, 1959; Harris-Piercy, 1999; Aggarwal, 2003; Wong et. al,
1989; Becherer-Halstead-Haynes, 2001; Rojas-Kara-Spillan, 2006), ugyanakkor a
személyiség és a marketing dontéshozatal kapcsolatdnak feltdrdsa kkv-k korében még uj
teriiletnek szamit. Kutatdsunkban olyan érdekes eredményeket és Osszefiiggéseket tartunk fel
az MBTI skdla segitségével, amelyek tovdbbi nagyon izgalmas kutatdsokat vetitenek eldre.

A vallalkozok marketingrol alkotott képe

A kutatds el6bb bemutatott fazisai jelentdsen segitettek megérteni a vallalkozok viselkedését,
attitlidjét altaldban, illetve a dontéshozatalhoz kapcsoléddan. Miutdn kozelebb keriiltiink a
kkv vezetdk bedllitoddsdnak megismeréséhez, a marketingr6l alkotott képiiket is
koriiltekintébben tudtuk vizsgélni. Az entrepreneurship marketing témdjdban tobb irdny is
elképzelhetd, ahogy Hills és tarsai (2008) torténelmi attekintésiikben is mutatjak. Az egyik
értelmezés szerint a piacorienticié (Kohli-Jaworki, 1990) fogalma lefedi a marketinghez
fliz6d6 viszonyt egy vallalat esetében, amennyiben ez a vallalat a folyamatait, miikodését,
kultdrajat annak rendeli ald, hogy fogyasztéi, tigyfelei szamara magasabb értékil hozzaadott
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értéket teremtsen. A piacorientacié hosszi évtizedekre nyudlé hagyomdénya, illetve kkv-k
korében is elterjedt vizsgdlata arra 0sztonzott benniinket, hogy kutatdsunkban elemezziik a
magyar kis- és kozepes vdllalatok piacorientdcidjat. Eredményeink alapjan mindazok az
alapelvek érvényesek a hazai vallalkozdsokra is, mint a nemzetkdzi kisebb és nagyobb
véllalatokra — vagyis a magasabb piacorienticiét mutaté véllalatok nagyon pénziigyi
eredményességet is mutatnak. Mindemellett olyan érdekes és eléremutatd Osszefiiggésekre is
fény deriilt, amelyek a véllalkozé bedllitéddsdnak, személyiségének és a vdllalat egyes
jellemzdinek piacorientdciot befolyasold szerepére mutatnak ra.

Ezzel egyiitt hatdrozott célkitlizésiink volt, hogy komplex, atfogé képet adjunk a vallalatok
marketinggel szembeni attitidjérdl lehetOségeink szerint. Ezért fontosnak tartottuk, hogy
kvalitativ megkozelitéssel is vizsgaljuk a kérdéskort, hiszen a kkv kutatasok korében is egyre
nagyobb teret hdditanak ezek az innovativ mddszertanok (Hine-Carson, 2007).
Fékuszcsoportos interjuk segitségével mélyebben sikeriilt megérteniink azt, hogy a milyen
Osszetett és idonként ellentmonddsos fogalom él a véllalkozok fejében a marketingrél. Ehhez
kapcsoléddan tanulmdnyunk zir6 fejezetében megmutatjuk azokat a tovdbbi specidlis
véllalkozdi vondsokat, amelyek észlelhetéen fontos szereppel birnak a vallalkoz6i marketing
tanulmanyozésaban, és tovabbi kutatdsoknak nyitnak jelentds teret.
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A hazai Kis- és kozepes vallalatok szociokulturalis beallitodasa
Hofstede dimenzié mentén

Bevezetés

A kis és kozépvallalkozdsok sajatos miikodése, piacorienticidja, valamint marketinghez
fliz6d6 viszonya évek ota foglalkoztatja a marketingszakembereket. A KKV-k a magyar
gazdasdgban is jelentOs szerepet jatszanak, hiszen a KSH (2011) adatai szerint 2009-ben a
Magyarorszdgon mukodd 689 ezer vdllalkozds koziil tobb mint 688 ezer kis- és
kozépvallalkozdsnak mindsiilt. Ennek ellenére még mindig kevés informacid 4ll rendelkezésre
a magyar KKV vezetok viselkedésérdl, marketinghez fiiz6d6 attitlidjérdl és dontéshozatali
mechanizmusairdl.

Tobb tanulmany is foglalkozott a magyar KKV-k sajatossdgaival, hiszen ezek a
jellegzetességek alapvetéen meghatdrozzdk miikodésiiket, és megkiilonboztetik Oket a
nagyvéllalatoktdl. Ezek a sajitossdgok a kovetkezok:

A rendszerviéltds egy véllalatalapitdsi boomot eredményezett, majd 2002-ig az 0j véllalatok
szdma magas volt, de ezutin csokkent a vallalatalapitisok szdma. A legtobb 1) cég
mikrovallalat volt, és alapitdjuk tobbnyire kényszervéllalkozé, akik koziil sokan azok is
maradtak (Némethné, 2010, KSH 2006, Lengyel, 2010)

A kényszer (nincs vagy korldtozott lehetdség alkalmazottként elhelyezkedni) utdn a
leggyakoribb vallalkozasi motivacié kozé tartozik a magasabb jovedelem és a nagyobb
onallosag és szabadsig (MVKA, 2004, p.61) A szakirodalom “push” tényezoének tekinti
azokat a vallalkozasalapitasi motivaciokat, amelyeket a frusztracié eredményez pl. korlatozott
lehetdség alkalmazottként dolgozni, gazdasigi valsdg, elégedetlenség. “Pull” faktornak pedig
a profit és a pszicholdgiai tényezOk szdmitanak (Storey, 1994; Uhlaner és Thurik, 2007). A
magyar kis és kozépvallalkozdsok alapitdsdban tehdt leginkdbb a “push” tényezdk
domindnsak, de természetesen a pull tényezok is jelen vannak. A vallalkozasi motivacié azért
is relevans, mert egyes tanulmanyok szerint ez jelentds hatdssal van a véllalkozok késobbi
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attitlidjére €s a piachoz vald viszonyara (Hisrich és Peters, 1991; Vecsenyi, 2003; Bhola et al.,
2006). A magyar kis és kozépvillalkozok tobbségébdl hidnyzik a kockazatvéllaldsi készség és
alacsony vallalkozéi kultdra jellemzi Oket (Szabd, 2010). Alacsony a stratégiai
egyiittmiikdésre vald hajlandésag (Networking) (Ro6z, 2011). Az innovécié a magyar kis- és
kozépvallalkozasok egyik leggyengébb pontja. A vallalkozdsok innovaciés képességeinek
alakuldsara kiilondsen negativan hat a sajat pénziigyi forrdsok hidnya, valamint a gyenge vagy
teljesen hidnyz6 piaci innovicidés nyomds (NKTH, 2007). Emellett pedig a piacon erds
verseny uralkodik, ahol nehéz érvényesiilniiik a kis- és kozépvéllalkozdsoknak (Szerb, 2010).
A kis- és kozépvillalkozdsokra altaldnosan jellemzd, hogy tobb funkcié Osszpontosul egy
ember kezében, aki tobbnyire intuitiv médon hoz dontéseket (Sommer-Haug, 2009)

Szirmai és Szerb (2009) is vizsgdlta a magyar kis- és kozépvallalkozdsokat és arra a
kovetkeztetésre jutottak, hogy a magyar KKV-k tobbségénél alacsony az innovacid, gyenge
az egylittmikodési készség és nincs egyértelmil stratégiai fokusz. Az alabbi tadblazat az altaluk
feltart magyar véllalkoz6i szegmenseket és azok jellemzdit mutatja be.

A vallalkozoi
szegmens Az adott vallalkozdi szegmens jellemzoi

A vallalkozoi szegmens

elnevezése )
aranya

gyenge teljesitmény minden teriileten
teljesitmény kozepes/gyenge

18,8% arbevétel nott

stratégiai valtozokndl elmaradés

atlag feletti teljesitmény, gyenge innovacio és

13%
beruhdzds de erds egyiittmiikodés
alacsony teljesitmény

11,7%, kiugré beruhdzas, egyiittmiikodés
nincsen innovacio
gyenge teljesitmény

9.2% o
kiugré innovaci6

9,2% atlag feletti névekedés, beruhdzas
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minimalis innovécids aktivitds

kiugro, atlag feletti teljesitmény minden
8,7%

teriileten

atlag feletti teljesitmény arbevételnél

8% egyenldtlen stratégia

innovdciods egyiittmiikodés jo

1. tablazat: Szirmai-Szerb (2009): A magyar kis- és kozépvdllalkozdsok egy lehetséges
tipolégidja

Forrds: NFGM (2009)

A szociokulturalis kutatasok elméleti hattere

A kutatds els6 fazisdban arra kerestiik a valaszt, hogy a KKV vezetdk sajatos szociokulturalis
hattere mennyire hat a véllalkoz6i identitdsukra és gondolkozdsmddjukra. A kvantitativ
kutatds soran Hofstede (Hofstede et al, 1980, 2008) kulturalis skaldjat felhasznalva mértiik,
hogy a KKV vezetdk mennyire alkotnak sajatos ,,szubkultdrat”’, mennyiben kiilonboznek az
atlag lakossdgtol, valamint a nagyvallalatok vezetditdl. Az Osszehasonlitds alapja tobbek
kozott Hofmeister és szerzOtarsai két kordbbi tanulmdnya volt, amelyben reprezentativ
felmérés késziilt a magyar kultdrarél (Hofmeister et al., 2008), valamint a magyar
menedzserekrdl Hofstede kulturdlis dimenzi6i alapjan (Hofmeister et al., 2005).

A kutatas soran tehat a kovetkezd hipotézist teszteltiik:

HO: A magyar KKV vezetok nem alkotnak sajdtos csoportot, szubkultiirdt a lakossdgon beliil.
Nem kiilonboznek szignifikansan sem a magyar lakossdgtol, sem a nagyvdllalatok vezetditol.

Geert Hofstede munkdssdga meghataroz6 a kulturdlis kiilonbségeket feltaré kutatdsokban.
Kutatdsai sordn arra kereste a vélaszt, hogy a szervezetek miikodésére hatdssal van-e a
nemzeti kultira. A 1968 és 1972 kozott Hofstede 50 orszdgban végzett empirikus kutatdst,
amelynek eredményei alapjan négy dimenziét hatirozott meg, amelyek képesek leirni az
orszagok kozotti a kulturdlis kiillonbségeket. Ez a négy dimenzié a kovetkezd (Hofstede,
1980):

e Hatalmi tavolsag (PDI)

e Individualizmus-kollektivizmus (IDV)
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e Férfiassdg-ndiesség (MAS)
¢ Bizonytalansagkeriilés (UAI)

Késobb Michael Bond Kindban végzett kutatdsa sordn egy oOtddik dimenziét is
megfogalmaztak (Hofstede-Bond, 1984; Hofstede-Bond, 1988):

e Hosszu és rovid tava iddorientacid (LO)

A hatalmi tavolsag (PDI) azt fejezi ki, hogy az adott tarsadalom vagy szervezet kevesebb
hatalommal rendelkezd tagjai milyen mértékben fogadjak el és varjdk el a hatalom
egyenldtlen elosztdsdt. A magas hatalmi indexszel rendelkezd orszagokban a vezetOk
tobbnyire autokratdk vagy paternalistik €s a beosztottak kevésbé mernek ellentmondani. A
fonok-beosztott viszonyt meghatdrozza az egzisztencidlis egyenlOtlenség. Az alacsony
hatalmi indexszel rendelkezd kultirdk viszont a konzultativ vezetési stilust preferdljak, a
fiiggés korlatozott a felettesek és a beosztottak kozott, és az alkalmazottak kevésbé tartanak a
fonokiiktol. (Hofstede-Hofstede, 2008, p. 80-81) Ezek a tipusd kultirdk az egyének kozotti
egyenldséget hirdetik, és a magasabb beosztasban 1évik is hasonl6 jogokkal birnak, mint a
tarsadalom tobbi tagja. (Luczak - Mohan-Neill, 2009)

Az individualizmus mértéke azt jelzi, hogy milyen a viszony az egyén és a csoport kozott, és
az egyén dontéseit és cselekvéseit mennyiben befolydsolja a csoporthoz vald tartozds. Az
individualista tarsadalmakban elvarjak, hogy az egyének gondoskodjanak magukrél, valamint
az egyéni eredmények és jogok a mérvadok. A kollektivista tirsadalmakban az emberek
sokkal inkabb zart csoportokba rendezddnek és erds a csoporttdl valo fiiggés, igy tobbnyire az
egyének alarendelik magukat a csoport érdekeinek. (Hofstede-Hofstede, 2008, Hofmeister et
al., 2008)

A maszkulinitas és feminizmus index azt tikkr6zi, hogy az adott kultirdban melyek a
domindns és preferdlt értékek. Férfias értéknek szdmit a rdmendsség, teljesitmény, siker és
versenyszellem, ndies értéknek pedig az életmindség, kapcsolatok, szolidaritds és gyengédség
(Hofstede, 1993, p. 90). A magasabb indexértékkel rendelkezd férfiasabb kultirdkban
meghatiaroz6 fontossagu a fizetés, az elismerés, az eléremenetel és a kihivas. Jellemzd a nemi
szerepek éles elkiiloniilése is, mig a ndiesebb tirsadalmakban a szerepek kozott tobb atfedés
van és a jO munkakapcsolat, egyiittmiikodés, harmonikus kornyezet és a munkahely
biztonsaga sokkal nagyobb hangsilyt kap (Hofstede-Hofstede, 2008).

A bizonytalansagkeriilés index azt fejezi ki, hogy az adott kultdra tagjai mennyire tekintik
fenyegetésnek a kétes vagy ismeretlen helyzeteket (Hofstede-Hofstede, 2008, p. 216). A
magas értékkel rendelkezd tarsadalmak igyekeznek elkeriilni a vdratlan helyzeteket és
tartanak az djdonsdgoktdl, ezért jellemzd az {rott szabdlyok és biztonsagi eldirdsok
preferdldsa, az abszolut igazsdgban val6 hit. A skdla mdsik pdlusidban 1évd kultirdkban
kevésbé hagyatkoznak a szabdlyokra, elfogadott a megszokottdl eltéré gyakorlatok
alkalmazdsa és kevésbé tartanak a strukturalatlan helyzetektdl. (Hofstede-Bond, 1988)
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A hosszi tava orientacio dimenzié a Chinese Value Survey — Kinai értékkutatas
eredményeként fogalmazddott meg, melynek alapja a konfucidnus gondolkodds. Az index
alacsony értéke azt fejezi ki, hogy az adott kultdrat révid tdvi gondolkodds jellemzi, igy a
tarsadalom tagjai leginkdbb a jelenre vagy a kozeljovére koncentrdlnak. (Hofstede-Bond,
1988) Jellemzd rdjuk a valtozdstdl vald félelem, és a megszokott, multbeli gyakorlatok
preferdldsa. A hosszi tava iddorientaciéval rendelkezd tarsadalmak a jovOre koncentrilnak,
kevésbé ragaszkodnak a multhoz és véllalkoz6 szellemiiek (Hofmeister et al., 2008). A hosszi
tdva iddorientdcidhoz olyan értékek tarsulnak, mint a kitartds, a takarékossig és a
szégyenérzet megléte, mig a rovid tdvd iddorientdcibhoz a hagyomdnytisztelet és a
szivességek, ajandékok viszonzdsa kapcsolddik. (Hofstede, 2008)

Hofstede moddszertandt azonban szdmos kritika is érte az utébbi években. A legtobb
akadémikus azt kifogdsolja, hogy az egyes orszagokat kulturdlisan homogénként kezeli és az
egyes kultirdkat nemzethatarok alapjan kiillonbozteti meg. (McSweeney, 2002) Tovabba az is
ellenérvként szokott elhangzani a tanulmanyokban, hogy a Hofstede dltal meghatdrozott &t
dimenzié nem elegendd egy kultira jellemzésére (Jones, 2007) Emellett Hofstede a kutatdsa
soran csak IBM alkalmazottakat kérdezett meg, ami felveti a kérdést, hogy az eredmények
mennyire &ltaldnosithatok az egész tarsadalomra nézve (Olie 1995, Sgndergaard 1994).
Triandis (1982) szerint pedig a dimenzidk sokkal inkdbb munkdhoz kapcsolodo értékeket
tukroznek, mintsem nemzeti értékeket.

A modszertan azonban nemzetkozileg elfogadott és széles korben alkalmazott, valamint a
skala jol validalt, szdmos tanulmiany megerdsitette a Hofstede dimenzidk érvényességét.
Sommer és Haug (2009) szerint a kulturdlis sajatossidgok és a véllalkozoéi identitds kozott
szoros kapcsolat van, tehat a vallalkozok szociokulturdlis hattere befolydsolja a
gondolkoddsmodot, attitidot és a védllalkozdsok mitkodését. Pagell et al (2005) kutatisa is arra
a kovetkeztetésre jutott, hogy a nemzeti kultira sajatossdgai a menedzserek
gondolkoddsmodjat és dontéshozatali mechanizmusét jelentds mértékben meghatirozza.

Megfontoldsra keriiltek egyéb skdldk alkalmazdsa is a véllalkozdk gondolkodadsanak
vizsgalata kapcsan (pl. Robinson et al. (1991) Entrepreneurial Attitude Orientation (EAQO)
skalaja és Matsuno et al. (2002) vallalkoz6i szellemet mérd skaldja), azonban a Hofstede skala
mellett szolt az is, hogy egy kordbbi magyar tanulmany is alkalmazta a Hofstede skalat
magyar menedzserek jellemzésére (Hofmeister et al., 2005), igy az eredmények
Osszehasonlithatok jelen kutatds eredményeivel, ezéltal jobb ralatist nyerhetiink a magyar
nagyvéllalati menedzserek és a kis- és kozépvillalkozék kozotti kiilonbségekre, illetve.az
elobbi skdldk tartalmaztak a kutatdsunk szempontjabdl kevésbé relevdns tényezdket is.
Ugyanakkor ezeket a skéldkat is relevansnak tartottuk a kkv vezetdk attitidjének
vizsgalatakor, de kevésbé az dltalanos kulturdlis hattér megismeréséhez, hanem specidlis
véllalkozasi szempontok elemzéséhez. Ezeket késobbi fejezetekben targyaljuk még.,

A Hofstede skéla alkalmazasat indokolta tovabba az is, hogy a mddszertan j6l hasznalhaté
KKV kontextusban, hiszen az egyes dimenzidkat hozza lehet kapcsolni a vallalkozok egyes
jellemvonasaihoz (Hofmeister, 2012):
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e Kockazat keriilés/elfogadds — Bizonytalansagkeriilés (UAI)

e [Innovativ megolddsok iranti nyitottsdg - Hatalmi tdvolsdg (PDI) és Hosszu tavi
id6orientacié (LO)

® Autokratikus/demokratikus vezetési, dontéshozatali stilus — Férfiassag/ndiesség
(MAS)

e Egyiittmi{ikodés - Individualizmus-kollektivizmus (IDV)

Moddszertan és minta

A kvantitativ felmérés sordn a kordbbi magyar kutatisokban alkalmazott sztenderdizalt
Hofstede kérdo6iv keriilt alkalmazasra (Hofmeister et al., 2005; Hofmeister et al. 2008), ezzel
is novelve az eredmények Osszehasonlitdsandl megfogalmazott kovetkeztetések
megbizhatdsdgat.

A mintdit 200 magyar mikro, kis és kozépvillalkozds alkotta. A mintavételnél kvotdkat
alkalmaztunk a vallalat méretére vonatkozéan, ezzel biztositva a kiegyenlitett mintat,
valamint az elemzéshez sziikséges mennyiségii valaszok rendelkezésre allasat. Az elemzés
soran felhasznalt mintdba végiil 30 mikro, 70 kis és 100 kozepes mérett vallalkozas keriilt. A
véllalat méretét az alkalmazottak szdma alapjan hatiroztuk meg, igy az 1-10 alkalmazottal
rendelkezO vallalkozasok mikro, a 11-50 alkalmazott rendelkezOk kis, valamint az 51-250
embert foglalkoztaté véllalkozdsok kozepes méretii vallalkozdsnak tekinthet6k. A vallalat
foldrajzi elhelyezkedéséhez nem rendeltiink kvotat, azonban a véllalatok kivdlasztasanal
odafigyeltiink arra, hogy Magyarorszig kiilonbozd térségeiben tevékenykedd vallalatokat
kérdezziink meg, ezzel is elkeriilve a torzitds lehetdségét. A végsé mintdban szerepld 200 cég
koziil 50 Kozép-Magyarorszdgon, 80 Kelet-Magyarorszdgon, 70 pedig Magyarorszdg nyugati
részében tevékenykedik.

Az adatfelvétel sordn telefonon kerestitkk meg a mintdban szerepl6 kis és kozépvallalkozasok
vezetOit, akik az esetek tobbségében a vallalat tulajdonosai is voltak. A telefonos interjd
alkalmazasat els6sorban az indokolta, hogy a (1) KKV vezetdket telefonon gyorsabb és
konnyebb elérni (2) a terepmunka hatékonyabb és kisebb koltséggel jart, hiszen az orszag
kiilonboz6é pontjain tevékenykedd vdllalkozdsokat csak magas koltséggel lehetett volna
személyesen megkérdezni (3) a kordbbi tapasztalatok azt mutattdk, hogy telefonos
megkeresés esetében magasabb a vdlaszaddsi hajlandésdg. Tovdbba a skdla egyszeri
kezelhetdsége miatt a probakérdezések sordn nem tlint problematikusnak a kitoltése telefonon
keresztiil sem.

Az adatfelvétel soran a megkérdezettek tobbsége nyitott volt az egyetemi kutatisban vald
részvételre és pozitivan reagdlt a felkeresésre, a telefonos megkérdezés tehat sikeres
moédszernek bizonyult.
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Eredmények

Kutatdsunkban az eredeti Hofstede kérd6iv keriilt lekérdezésre, amely 20 4allitast tartalmazott.
A valaszadoknak 5 fokud Likert skdlan kellett megjelolniiik, hogy mennyire jellemzéek rajuk
az egyes allitasok. Az adatok elemzésére az Excel szoftvert hasznaltuk, hiszen egy egyszeri
tabldzatkezeld program elégnek bizonyult, az indexek kalkuldldsa pedig a Hofstede (1992)
altal alkalmazott matematikai modszerek és instrukcidk alapjan tortént.

Az eredmények értelmezésénél segitségiinkre volt Neumann-Bdédi, Hofmeister-T6th és Kopp
(2008) tanulmanya, akik a magyar lakossdg korében kutattdk a Hofstede kulturdlis
dimenzidkat. A mintdit 2800 gazdasigilag aktiv feln6tt lakos alkotta és a minta
reprezentativnak tekinthetd kor, nem és lakéhely alapjan. A magyar nagyvallalati
menedzserekre vonatkozé Hofstede indexek eredményei pedig Hofmeister-Té6th, Kainzbauer,
Briick és Neulinger 2005-0s kutatdsdnak koszonhetd, amelyben magyar és osztrak
menedzserek korében kérdezték le a Hofstede kérddivet.

A 2. tdblazat a jelenlegi és a két kordbbi kutatds eredményeit foglalja 6ssze €s jol szemlélteti a
kiilonbséget.

29 56 66 95 39

43 76 34 98 45

-33% -26% 94% -3% -13%
46 88 45 79 30
-37% -36% 47% 20% 30%

2. tablazat: A Hofstede indexek értékei harom kiilonboz6 relevans kutatasban

Az indexek értékeinél egyértelmien latszik, hogy a magyar kis- és kozépvillalkozasok
vezetdi jelentOs eltéréseket mutatnak szinte mindegyik kulturdlis dimenzié mentén. A
kiilonbségek azonban nem csak a magyar lakossdg és a KKV vezetdk kozott vannak jelen,
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hanem jelen kutatds alapjan elmondhato, hogy a magyar KKV és a nagyvallalati menedzserek
is szignifikdnsan kiilonboznek egymadstél. Az egyes dimenzidk elemzésére valamint az
eltérések lehetséges okaira a kovetkezOkben bdvebben kitériink.

Hatalmi tavolsdg

A hatalmi tavolsag (PDI) index értéke a KKV vezetdk esetében 29, ami a magyar lakossaghoz
(43), valamint a nagyvallalati menedzserekhez (46) viszonyitva is sokkal alacsonyabb.
Ahogyan az elméleti 6sszefoglaldban is kifejtettiik, a hatalmi tdvolsdg index azt mutatja, hogy
a hatalom egyenlétlen eloszldsa mennyire elfogadhaté a tarsadalom szdmdra. A magyar kis-
és kozépvallalkozdsok esetében tehat alacsony a hatalmi tdvolsdg, ami azt jelenti, hogy a
beosztottak és felettesek kozott nincs éles szakadék, partneri a viszony és a hierarchia
alacsonyabb szintjén allék batran elmondjdk véleményiiket feletteseiknek, illetve
észrevételeiket nyitottabban fogadjdk a vezeték. A kis- és kozépvallalkozasok
jellegzetességeit tekintve az eredmények nem meglepdek. A KKV-k — 1étszamukbol fakadéan
is - kevésbe hierarchikusak, sokkal inkdbb a lapos szervezeti felépités jellemzi Oket. A
szervezeti felépités kevésbé formalis, és gyakori, hogy az egyes szerepkorok és funkcidk sok
esetben ad hoc moédon szervezddnek és kevésbé hatdrolédnak el egymdstdl, mint a
nagyvallalatok esetében. (Sommer-Haug, 2009) A magyar lakossag és a kis- és
kozépvallalkozasok vezet6i kozotti kiilonbség okai a KKV alapitishoz kotdédd vallalkozoi
motividcioval is magyardzhaté. A rendszervéltist kovetden kényszervdllalkozdsba kezdd
véllalkozék szdmos nehézséggel szembesiiltek elsésorban az erds biirokracidnak
koszonhetden. A legsikeresebbnek pedig azok a viallalkozok bizonyultak, akik azt az elvet
vallottdk, hogy a hierarchia kiilonboz6é lépcséfokdn allok egymadsra vannak utalva és a
nagyobb hatalom nem biztosit tobbletjogokat. Az MVKA (2004) kutatasa azonban arra is
ramutatott, hogy a kényszer é€s a magasabb jovedelem reménye mellett a szabadsig és a
fliggetlenség is jelent0s vdllalkozasalapitast motivald tényezd, ami pedig szintén szoros
kapcsolatban 4ll az alacsony hatalmi index értékkel.

Erdekesség, hogy Magyarorszdg a KKV vezetSk hatalmi tdvolsag index értéke alapjan az
orszdgok rangsordbdl a 36. helyrdl a 48. helyre ugrik, megkozelitve a német és skandindv
kultardk értékeit.

Individualizmus - Kollektivizmus

Az individualizmus index értéke is alacsonyabb (56) a megkérdezett KKV vezetdk esetében,
mint a mésik két vizsgalt csoportndl. Ez azt jelenti, hogy a kis- és kdzépvallalkozédsok vezetdi
sokkal inkdbb kollektivista értékeket vallanak, mint az 4tlag magyar lakossdg és a
menedzserek. Ez az eredmény elsére meglepOnek tiinhet, hiszen a kisvéllalkozokra sokkal
inkdbb jellemzd, hogy magukra vannak utalva és a sajat 0sztoneik, benyomdasaik alapjan
dontenek, és felelosséget véllalnak dontéseikért. Azonban a magyar KKV vezeték szamos
olyan jellemzovel is rendelkeznek, amelyek inkdbb a kollektivista tarsadalmakra jellemzo.
Ilyen példaul a személyes kapcsolatok fontossdga és a bizalom is sok esetben személyes és
nem szakmai alapon alakul ki (Téth, 2009). Mike és Miiller (2011)) szerint is a magyar
véllalkozdi kapcesolatokat meghatdrozzéak a személyes kapcsolatok. A hazai KKVk szervezeti
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felépitése is sokkal inkdbb a kollektivista értékeket képviseli, hiszen a kisvallalkozasokat
gyakran jellemzi a csalddias 1égkor, amelyben a szerepek konnyen felcserélddnek, a vezetd
felelésséget vallal az alkalmazottaiért, de legtobbszor az alkalmazottak is érzelmi, mordlis
feleldsséget éreznek a véllalkozasért, valamint a fonok és a beosztottak személyes kapcsolata
erdésen meghatdrozza a cég mindennapos miitkodését, ezaltal a magan és az iizleti élet hatdrai
is kevésbé hatarolédnak el egymastol.

Erdekesség, hogy a magyar véllalkozékkal ellentétben az eurdpai kisvallalkozokra a Schwartz
értékteszt alapjan az individudlis értékek jellemzdek, és a kollektivista értékeket kevésbé
tartjak fontosnak, mint a népesség tobbi része. (Csite et al., 2012) Luksander et al. (2012)
kutatdsa is igazolta, hogy magyar kisvallalkozok hasonld fontossaginak {télik a kozosségi
értékeket (pl. hagyomanyok dpolasa, szabalyok kovetése), mint a magyar tarsadalom és az
individualista értékek nem jelentkeznek dominansabban a KKV vezetok esetében. Emellett
pedig szintén az eurdpai mintdtdl eltérden a jéindulatot kifejezetten fontosabbnak tartjak, ami
elsdsorban a segitfkészségben és a személyes kapcsolatokban tantsitott méltdnyossdgban
mutatkozik meg. Kutatdsuk egyik fontos megdllapitisa tehdat az volt, hogy” a magyar
kisvallalkozokra is jellemzd ugyan a klasszikus eurdpai véllalkozoi értékrend ,,magja”, de
csak korlatozottan érvényes az a megallapitds, hogy az individudlis értékek eldtérbe keriilnek
a kozosségi értékek rovasara.” (Luksander et al., 2012, p. 53) Jelen kutatasunk eredményei is
ezt a megéllapitast igazoljak.

A magyar nagyvdllalati menedzserek az individualizmus index értéke alapjan leginkdbb az
angolszdsz orszagok kultirdjdhoz hasonlit, mig a KKV vezetdk Ausztria, Finnorszag és Izrael
kultirajahoz 4ll kozel ezen dimenzié alapjan.

Férfiassdag — Néiesség

A maszKkulinitas index értékében fedezheté fel a legnagyobb eltérés mindkét vizsgalt
csoporthoz viszonyitva, hiszen a kis- és kozépvdllalkozok korében ez az érték 66, mig a
magyar lakossdg esetében 34, a nagyvallalati menedzsereknél pedig 45. Ez azt jelenti, hogy a
magyar tdrsadalomra inkdbb a ndies értékek jellemzdek: fontos a csaldd, a kapcsolatok, és a
maternalista tdrsadalommodellt tekintik a legtobben idedlisnak. (Hofmeister et al., 2008)
Ugyanakkor néhéany férfias érték is jellemzi a magyar kultdrat, ilyen példaul a nemi szerepek
€éles elkiiloniilése, hiszen a férfiak felé elvarasként jelentkezik a hatirozott, ambicidzus,
csaladfo szerepének felvétele, mig a néknek a csaldd Osszetartasa a legfontosabb feladatuk.
(Hofstede, 2010)

Korabbi kutatisok (Hofmeister et al. 2005) ramutattak arra, hogy a menedzserek esetében
dominédnsabban jelentkeznek a férfias ért€kek, hiszen az ¢ életiikben a teljesitmény, a siker, a
statuszszimbdlumok kiemelt szerepet jatszanak. Azonban jelen kutatds alapjan elmondhato,
hogy a magyar kis- és kozépvdllalkozokra még inkdbb jellemzdek a maszkulin értékek, mig a
ndies értékek szinte teljesen hattérbe szorulnak esetiikben. Szdmukra a versenyszellem, az
ontudatossdg, az anyagi siker és az eldremenetel kiemelt fontossdgi. A menedzsmentirodalom
egyik kiemelkedd kutat6ja, Schumpeter (1980) is dgy jellemzi a véllalkozdkat, hogy céljuk a
siker felmutatdsa, a hoditas és a fiiggetlenség elérése. Noseleit (2009) szerint a vallalkozok
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szamara fontosabb az 0Ondllésdg, a teljesitmény és kevésbé lényeges a biztonsdg, a
konformitds és a joindulat. A férfias értékek dominancidja a vdllalkoz6 életméd és a
vallalkozéasalapitds motivacidira is visszavezethetd, hiszen a magasabb jovedelem és nagyobb
szabadsag és fiiggetlenség irdnti vagy a véllalkozdi 1€t legfontosabb mozgatérugdi. (MVKA,
2004, KSH, 2006)

Az eurdpai villalkozok személyiségjegyeit Csite et al. (2012) is vizsgilta a Schwartz
értékteszt segitségével. Ez a tanulmény is azt igazolta, hogy az eurdpai kisvallalkozok
szamdra — a tarsadalom tobbi csoportjdndl — fontosabb az 6nallésag, a teljesitményiik masok
altali elismertsége €és a stimulacié (Csite et al.,, 2012, p. 9). Azonban néhany szignifikans
kiilonbség felfedezheté a magyar és az eurdpai vallalkozok kozott. A magyar vallalkozok
fontosabbnak tartjdk a hedonizmust, a biztonsdgot, ugyanakkor kevésbé lényegesnek a
szabalyok kovetését és az 0sztonzést. (Luksander et al., 2012, p. 41)

A villalkozok és a magyar lakossag kozotti éles kiilonbséget jol szemlélteti, hogy az orszdgok
listdjan a maszkulinitds index értéke alapjdn Magyarorszdg a 44. helyen szerepel, azonban ha
csak a KKV vezetdk értékét vennénk figyelembe, akkor a 9. helyre keriilne hazdnk Nagy-
Britannidhoz és Németorszaghoz hasonldan.

Bizonytalansdgkeriilés

A bizonytalansagkeriilés index értéke az elézetes elvarasainkhoz képest magasabbnak
bizonyult (95), ami azt jelenti, hogy a magyar véllalkozok igyekeznek keriilni a vératlan,
ismeretlen helyzeteket. Az eredmény azért is érdekes, mert éaltaldban a vallalkozdkkal
kapcsolatban az a percepcid €l, hogy Ok jobban mernek kockaztatni, keresik az uj
megoldasokat €s lehetOségeket. Ez a tényezd a legtobb vallalkozo6i definiciéban alapvetden
szerepel (pl. Hisrich és Peters, 1991; Vecsenyi, 2003 Schumpeter, 1980) Azonban a magyar
véllalkozokat az atlag lakossaghoz hasonléan sokkal inkdbb az elévigyazatossag és az ismert
moédszerek eldnyben részesitése jellemez. A bizonytalansdgkeriilés oka az is lehet, hogy a
véllalkozék tobbnyire teljes vagyonukkal felelnek a vallalkozdsukért, igy sok a
vesztenival6juk és ez folyamatos stresszfaktorként jelentkezik az életiikben (Hofstede, 2010)

Az Eurépai Bizottsag ,.Entrepreneurship Survey of the EU25” kutatisa is igazolja a
kutatdsunk eredményeit. A 2008-ban késziilt felmérés szerint az EU 25 orszaga koziil
Magyarorszagon vannak jelen legnagyobb ardnyban a kényszer an. ,,push” vallalkozok, akik
kifejezetten kockdzatkeriildnek szamitanak és sok esetben pénziigyi nehézségekkel kiizdenek.
A vallalkozok tobbsége pedig sokkal inkabb a gazdasiagi megfontoldsbdl alapit vallalkozast, a
nagyobb szabadsag és fiiggetlenség elérése, mint motivacié csak ezutin kovetkezik. (Flash
Eurobarometer 192, 2008)

Bhola et al. (2006) is hasonl6é kovetkeztetésre jutott, vagyis a kényszervéllalkozok nem
szivesen véllalnak kockdzatot. Emellett az Eurdpai Bizottsdg felmérésében megkérdezettek
tobbsége az alkalmazotti stdtuszt preferdlja a rendszeres és fix jovedelem miatt. (Flash
Eurobarometer 283, 2009) Véleményiik szerint hazdnkban nem megfeleld az iizleti kérnyezet
a vallalkozasalapitasra elsGsorban a pénziigyi forrdsok és iizleti lehetdségek hidnyanak,
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valamint a magas adminisztricids koltségeknek koszonhetéen (Flash Eurobarometer 192,
2008)
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Forrés: Flash Eurobarometer 192 — The Gallup Organization, Entrepreneurship Survey of
the EU25, 2008
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2. ébra: Kedvez0 iizleti lehet8ség miatt vallalkozok ardnya Magyarorszagon

Forrds: Flash Eurobarometer 192 — The Gallup Organization, Entrepreneurship Survey of
the EU25, 2008

Az Eurdpai Bizottsdg 2009-es ,,Entrepreneurship in the EU and beyond” kutatdsa is arra az
eredményre jutott, hogy a Magyarorszdgon a megkérdezettek 57%-a nem szivesen vallal
kockézatot és 60% nem szereti azokat a helyzeteket, ahol masokkal kell versenyeznie. (Flash
Eurobarometer 283, 2009)

Erdekesség, hogy a nagyvillalati menedzserekre sokkal kevésbé jellemzé a
bizonytalansagkeriilés (az index értéke: 79) Az eltérés okai a kovetkezdk lehetnek:

A nagyvallalatok vezet6i a kisvallalkozokkal ellentétben nem tulajdonosai a véllalatnak, igy a
dontéseikért nem felelnek teljes vagyonukkal, mig a KKV vezetdk egy rossz dontés esetén
mindeniiket elveszithetik. A magyar lakossidg 38%-anak az a legnagyobb félelme a
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véllalkozéi 1éttel kapcsolatban, hogy véllalkozéként konnyen elveszithetné a teljes vagyonat.
(Flash Eurobarometer 283, 2009) Rdadisul a vallalkozék esetében domindnsabbak a
kollektivista értékek, ennek megfeleléen nagyobb feleldsségtudattal birnak alkalmazottaik
felé és ez szintén korldtozza kockazatvallaldsi hajlanddsagukat.

A nagyvéllalati menedzserek sokkal inkabb specializalédnak egy teriiletre, igy sokkal inkébb
tisztdban vannak az adott teriiletre jellemzd kockdzatokkal és azok kezelésével. A
nagyvéllalatok sokkal er6sebb piaci és alkupoziciéval rendelkeznek, mig a kis- és
kozépvallalkozdsok vezetdi nehezebben érvényesiilnek a piaci versenyben. (Szerb, 2010) A
kisvallalkozdsok kevesebb tapasztalattal rendelkeznek, valamint kevesebb er6forrasuk és
lehetdségiik van a sziikséges szaktudds megszerzésére és fejlesztésére (NKTH, 2007, Gilmore
et al. 2001).

A lakossdg és a KKV vezetok bizonytalansdgkeriilés index értéke alapjan az orszigok
rangsordnak élén 4llunk Belgiumhoz hasonléan, azonban ha csak a magyar nagyvallalati
menedzsereket vennénk figyelembe, akkor a 21. helyet foglalnank el a listdban, a venezuelai
és kolumbiai tarsadalomhoz kézel.

Hosszu és rovidtdvu idbéorientdcio

A nyugati orszdgokhoz hasonléan Magyarorszagot is rovidtavia iddorientacié jellemzi,
kiilonosen igaz ez a kisvallalkozokra és legféképpen a felsGvezetOkre. Ez azt jelenti, hogy a
jelen és a miilt fontosabb szdmukra, mint a jovo, ill. kevésbé nyitottak az tjszerti megolddsok
felé, a régi, bevilt gyakorlatok alkalmazdsa jellemzd. Ennek az okai visszavezethetdk a
maszkulin értékek fontossdgdra is, hiszen a teljesitmény és a siker dominédns értékek a
menedzserek és KKV vezetok szdmadra, hiszen ez meghatdrozza az é€letszinvonalukat és
életmddjukat is. A nagyvallalati menedzserek esetében kiilondsen fontos a jelen, hiszen a
cégek sok esetben a rovidtavon megtérillendd megoldasokat preferdljak, igy a hosszitavi
orientdcid jelentdsen hattérbe szorul.

A rovidtavi idGorientacidhoz kapcsolddik a valtozastdl vald félelem és az tdjszerti megolddsok
elutasitidsa, amely szoros Osszefiiggésben van az innovdcidval. Az OECD szdmdra késziilt
(NKTH, 2007) tanulmany szerint Magyarorszagon kifejezetten alacsony az innovacios
aktivitds a KKV-k korében.
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Forras: EIS 2006

3. abra: A KKV-k hédzon beliili és szervezeti innovicids tevékenysége az EU-ban
Forras: NKTH, 2007

Chikan et al. (2010) kutatasa szerint az innovacios aktivitas romlott az elmult években késziilt
felmérések eredményei alapjan és csokkent az djdonsidgokat bevezetd cégek ardnya. Az
OECD (2010) felmérésének eredményei is jol illusztraljak, hogy a hazai KKV szektor
innovdcids teljesitménye messze elmarad a nagyvallalatokét6l. A 4. 4brdn az is
megfigyelhetd, hogy szinte minden egyes innovacids teriileten a kis- és kozépvallalkozdsok
aranya alig éri el a 10%-ot.

B. Innovation performance of SMEs and large firms, 2004-06°
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4. ébra: Kkv-k és nagyvéllalatok innovacids teljesitménye 2004-2006 kozott

Forras: OECD, 2010
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Az Eurépai Bizottsdg 2010-es felmérésében is szerepel, hogy Magyarorszag jelentds
lemaradasban van az eurdpai atlaghoz képest is, kiilonosen az innovacié, a véllalkozo6i
szellem és a nemzetkoziesedés tekintetében. A KKV-k innovécids képességeit mérd tiz
mutatészdm koziil hazank kilenc mutatészdm esetében jelentdsen rosszabb értékek jellemzik
az uni6s atlaghoz képest, s6t az esetek tobbségében Magyarorszag 50%- kal vagy akér tobbel
is elmarad az unids 4dtlagtl. A legnagyobb eltérés a véllalkozdson beliil fejleszté KKV-k
ardnyat méré mutato esetében jelentkezett, hiszen hazankban ez kevesebb, mint 13%, mig az
Eurépai Uni6 orszdgainak dtlaga 30% feletti. (EC, Enterprise and Industry, 2011, p. 10)

Eltérés az unios atlagtol
(sz6rds, unids &tlag=0}

Termékke| vagy folyamatokkal kapesolatos innovaciét bemutatd kkv-k
(kkv-k %-a), 2008; Mo.: 16,82%; EU-a11.34,18%

Marketinges vagy szervezeti innovacidt bemutaté kkv-k [kkv-k %-a),
2008; Mo.: 20,52%; EU-4t1.35,09%
Hé zon beliil djite kiow-k (kkv-k %-a), 2008; Mo.: 12,6%; EU-4t1.30,25%
Masokkal egylittmikads Gjitd kkv-k (kkv-k %-a), 2008; Mo.: 7,15%; EU-
atl.11,16%

Piaci és vdllalati innovdcidk értékesitése (azdrbevéte| %-a), 2008; Mo.:
16,44%; EU-atl.13,26%

EU altal tdmogatott kutatasban részt vevd kkv-k (100 000 kkv-ra jutd
kkv-k szdma), 2010; Mo.: 10,33; EU-4t1.20,95

Online értékesitd kkv-k (kkv-k %-a), 2010; Mo.: 7%; EU-3t.13%

Online vasarld kkv-k [kkv-k %-a), 2010; Mo_: 17%; EU-atl 28%

Képzést nydjté vallalkozds ok (a2 Ssszes véllalkozs %-a), 2005; Mo
49%; EU-4t1.58,48%

Képzésben részt vevs munkavallalok ardnya (a mikrovdllalkozdsban
dolgozd Bsszes munkavillalé %-a), 2009; Mo.: 3%; EU-4t1.12,62%

20 15 40 95 00 05 10 15 20
Megjegyzés: Ajobb oldali adatsdvok az unids dtlagnd jobb, o bal oldali sdvok o gyengébh teljesitmeényt dbrdzoljdk.

5. abra: Készségek és innovacié a magyar kis- és kozépvallalkozasok korében
Forras: EC, Enterprise and Industry, 2011, p. 10

Az orszagok rangsordban jelenleg Hollandidhoz és Norvégidhoz kozel, a 11. helyen allunk az
id6orientdcié index értéke alapjin, azonban csak a KKV vezetfk eredményei alapjan mar
Franciaorszaghoz kozel, a 17. helyen allndnk, mig a felsévezetdk eredményei alapjan a 25.
helyre keriilnénk Portugilia és Uj-Zéland mellé.

Kovetkeztetések

A mikro-, kis- és kozépvallalkozasokat vizsgdld kutatdsunk elsé fazisdban arra kerestiik a
vélaszt, hogy vajon a véllalkozékat mennyire befolydsolja szociokulturdlis hétteriik és
mennyiben  kiilonbozik  gondolkoddsmoddjuk  és  értékrendszerilk a  nagyvallalati
menedzserekétdl, valamint a magyar lakossidgtél. A kutatishoz Hofstede (1980, 2008)
modszertanat alkalmaztuk, és az eredeti, sztenderdizalt Hofstede kulturalis skala Kkeriilt
lekérdezésre. Az eredmények alapjan elvetettiik a HO hipotézist, miszerint nincs jelentds
kiilonbség a KKV vezeték és a felsOvezetdk, ill. a magyar lakossdg felfogdsa és értékei
kozott. A kutatds ramutatott arra, hogy a vallalkozdok egyfajta sajatos szubkultirat alkotnak a
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tarsadalmon beliil, hiszen az kulturalis dimenzidk indexeinek tobbsége szignifikans eltérések
mutatkoztak.

A magyar lakossag és a felsdvezetdk indexértékeivel vald dsszehasonlitds sordn a legnagyobb
eltérések viszonyitva a hatalmi tdvolsdg, individualizmus és maszkulinitds index értékében
figyelhetéek meg. A magyar KKV vezetokrol elmondhatd, hogy a magyar lakossaghoz képest
kevésbé fogadjdk el a hatalom egyenldtlen eloszldsat és inkdbb partneri viszony kialakitdsara
torekednek a beosztottjaikkal. A nagyobb szabadsig és egyenldség hirdetése a
vallalkozasalapitdsi motivaciokkal is Osszefiigg, ahol a nagyobb ©6ndllésdg és szabadsig a
harmadik helyen all hazankban. (MVKA, 2004) A maszkulinitds index esetében érdekesség,
hogy mig a magyar tarsadalom esetében a ndies értékek a domindnsak, addig a vallalkozok
életében a férfias ért€kek pl. a versenyszellem, a teljesitmény, az anyagi siker, és az
eléremenetel kapnak nagyobb hangsulyt. Az eredményeink igazoltik Csite et al. (2012) és
Luksander et al. (2012) megallapitdsait, akik a Schwartz értékteszttel vizsgaltdk az eurdpai és
magyar véllalkozokat. Az individualizmus index esetében viszont az figyelhetd meg, hogy
mig szdmos szakirodalom (pl. Hisrich és Peters, 1991; Vecsenyi, 2003 Schumpeter, 1980)
tobbnyire individualista értékeket tarsit a véllalkozokhoz, addig a magyar mikro-, kis-, és
kozépvallalkozok esetében a kollektivista ért€kek vannak el6térben. Ez részben azzal is
magyarazhatd, hogy a magyar viallalkoz6i kapcsolatokat dontd mértékben meghatarozzak a
személyes kapcsolatok, ami a magyar vallalkoz6i szféra egyik sajitossdganak tekinthetd
(Mike és Miiller, 2011). A hagyomanyos vallalkoz6i karaktert6l a magyar KKV vezetdk
abban is eltérést mutattak, hogy sokkal inkdbb keriilik a bizonytalansdgot, mint a két vizsgalt
csoport. Hazdnkban a villalkozok nem szivesen vallalnak kockdzatot, nem szeretik az
ismeretlen, varatlan helyzeteket. Ez abbdl is adddik, hogy Magyarorszagban még mindig
sokan kényszervéllalkozok, akiknek a véllalkozdsbdl szdrmazdé bevétel az egyetlen
jovedelemforrds, rdaddsul teljes vagyonukkal felelnek érte. Szamukra a stabilitds a
legfontosabb és kevésbé ambicidézusak a novekedéssel és terjeszkedéssel kapcsolatban.

Az ujdonsdgok felé is kevésbé nyitottak a mikro-, kis és kozépvallalkozasok vezetdi és a
megszokott, bevett gyakorlatokat preferaljak, ami Osszefiigg a magyar KKV szektorra
jellemz6 alacsony innovécids tevékenységgel is, ami szdmos tanulmany szerint (EC,
Enterprise and Industry, 2011; Chikan et al., 2010; OECD, 2010; NKTH, 2007) a magyar
véllalkozasok egyik leggyengébb pontja.
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Vallalkozéi hajland6sag

Elméleti hattér

A kutatds masodik fazisdban a véllalkozéi szellemet is vizsgédltuk. A véllalkoz6i szellemet —
amelyet gyakran forditanak vallalkoz6i hajlandésagnak is - szamos nemzetk6zi tanulmany
targyalta az elmilt évtizedekben. Miller (1983, p.771) els6k kozott foglalkozott ezzel a
teriilettel és definicidjat gyakran idézik a témat kutatok még ma is, amely szerint a vallalkoz6i
hajland6sdg magéban foglalja azt, hogy ,.egy véllalkozds elkotelezett a termékeihez vagy a
piachoz kapcsol6dé innovicios tevékenység folytatdsara, hajlandé kockazatot vallalni a piaci
lehetdségek kihaszndldsa érdekében, valamint a versenytirsakndl proaktivabb magatartast
folytat, tehat elsoként jelenik meg innovécidival a piacon”

Covin és Slevin (1989 p. 77) szerint a véllalkoz6i szellem azt demonstrdlja, hogy ,,a
felsdvezetdk milyen mértékben hajlandéak {iizleti kockdzatot vallalni, valtoztatni és
innovéicids tevékenységet végezni annak érdekében, hogy a piacon versenyeldnyt
szerezzenek, és a versenytdrsaikkal szemben agresszivan lépjenek fel.” Wiklund és Shepherd
(2003) stratégiaalkotdsi folyamatként kozeliti meg a véllalkozéi hajlandésagot, amely a
szervezet véllalkozdi dontéseinek és cselekedeteinek az alapjat képezi.

Lumpkin és Dess (1996 p. 136) a vallalkozast 4j piacra valdé belépésként (new entry)
értelmezi, amelynek folyamatit meghatdrozza a villalkoz6i hajlandésiag. A véllalkozoi
hajlandésag olyan gyakorlatok, folyamatok és dontések Osszessége, amelyek 1j piacra vald
belépést eredményeznek. A szerzOparos a vallalkoz6i hajlanddsag 6t dimenzidjat kiillonbozeti
meg, amelyek a kovetkezok: innovativitds, kockazatkezelés, proaktivitds, autonomia és
agressziv versengés. A szakirodalomban azonban tobb akadémikus is (pl. Covin & Slevin,
1989; Morris & Paul, 1987; Naman & Slevin, 1993) Miller (1983) alapmodelljét alkalmazzak,
aki szerint a vallalkoz6i szellem az innovativitést, a kockdzatvdllalast €s a proaktvitdst foglalja
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magadban. Kutatdsunkban mi is ezt az elméleti keretet hasznaltuk kiinduldsi pontként a
szakirodalomban valé széleskorli alkalmazasa, valamint nemzetkozi elfogadottsdga miatt.

Baker és Sinkula (2009) szerint a piacorienticié és a vdllalkozéi hajlanddsdg kozotti
legfontosabb kiilonbség, hogy a véllalkozoéi hajlanddsdg esetében az U4j piaci lehetdségek
kiakndzasa €lvez prioritdst, mig a piacorientdcié a fogyasztoi igények kielégitését helyezi
eldtérbe.

Wiklund (1998) szerint a kisvéllalkozdsok esetében a vezetOk stratégiai orientacidja nagy
valdszinliséggel megegyezik a vallalat stratégiai orientdcidjaval, amelynek egyik indikatora a
véllalkozéi hajland6sag. Aloulou és Fayolle (2005) azt is vizsgalta, hogy kisvallalati
kontextusban mely tényezok hatirozzdk meg a vallalkozéi szellemet, amelyet a 6. dbra
szemléltet.

Kils6 kornyezeti tényezék @ @ Bels6 kornyezeti tényez6k
J

e Szervezeti

Felismert lehet6ségek kihasznaldsa
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6. dabra: A vallalkoz6i hajlanddsagot befolydsold tényezok kisvallalkozdsok esetében

Forras: Aloulou és Fayolle, 2005 p. 32 (Sajat forditas)
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Gauzente and Kalika (1999 p. 5 idézi: Aloulou & Fayolle, 2005 p. 38) szerint a piaci
orientdcidval rendelkez6 kisvallalkozdsok innovativabbak, mig az érintetti vagy technoldgiai
szemléletet kovetd vdllalatok proaktivabb magatartds folytatnak, mint a versenytdrsaik. A
véllalkozéi szellemmel rendelkezd kisvallalkozasok azonban képesek a kiilsé és a belsd
kornyezetet is figyelembe vevd stratégiai orientaciot kialakitani.

A vallalkozoi hajlanddésag dimenzioi

Innovativitds

Az innovacié elméleti alapjait Schumpeter (1934) rakta le, aki szerint véllalkozoéi
innovdcidnak tekinthetd egy 1j termék vagy termelési eljards bevezetése, egy Uj piac vagy Uj
beszerzési forrds feltdrdsa, valamint 0j ipari szervezet létrehozédsa. Kimberly (1981)
megkozelitése szerint az innovativitds egy vdllalat alapvetd hajlanddsdgit fejezi ki arra
vonatkozdan, hogy mennyire képes a bevalt gyakorlatoktdl és technoldgidktdl elrugaszkodni
és djakkal kisérletezni. Az innovativitdst a klasszikus menedzsmentirodalomban a véllalkozo6i
1ét alapjanak tekintik (Schumpeter, 1934; Drucker, 1985; Vecsenyi, 2003)

Baker és Sinkula (2009) szerint azok az innovicids tevékenységek, amelyek csupin a
versenytarsak kovetésére, masoldsdra irdnyul, vagy a napi rutin részének tekinthetd, azok nem
kothetéek a véllalkozéi hajlandésdghoz, hiszen az elmélet azt feltételezi, hogy proaktiv
modon, a piaci lehet6ségeket megragadva, els6ként jeleniink meg a piacon az djdonsagokkal.

Kockazatvallalas

Miller és Friesen (1978 p. 923) a kockdzatot tigy definidlja, hogy ,,annak a mértéke, hogy a
menedzserek mennyire hajlandéak olyan elkotelezettségeket vallalni, amelyek egyrészt
jelentés és kockazatos forrdsok bevondsat igénylik, masrészt pedig magukban hordozzdk a
koltséges elbukds lehetdségét is. Sexton és Bowman (1985 in: W.H. Stewart et al., 1998, p.
194) szerint a kockdzatvéllaldsi hajlandésdg az egyén pozitiv hozzdélldsa olyan dontések
meghozédsdhoz, amelyek esetében kockdzatot kell véllalnia. Gasse (1982) a véllalkozédshoz
kapcsolédéan megkiilonboztet személyes, tarsadalmi é€s pszicholdgiai kockazatot, amelyek
kozos vondsa, hogy mindegyik kockéazattipus magdban hordozza a bizonytalansidgot
(Lumpkin & Des, 1996)

A szakirodalomban madig is vita targyat képezi, hogy a vallalkozok nagyobb
kockazathajlandésdggal rendelkeznek-e, mint a menedzserek vagy akdr az atlag lakosség.
Tobb akadémikus is arra a kovetkeztetésre jutott, hogy a vdllalkozdk dltaldban nagyobb
kockézatot véllalnak (Broehl 1978; Liles 1974; Carland et al. 1995) de vannak olyan kutaték
is, akik cafoljak ezt az 4llitast (Brockhaus 1976; Brockhaus & Nord 1979, Litzinger 1965;
Masters & Meier 1988). Ennek ellenére a véllalkozéi hajlam definiciéjanak egyik pillérét a
kockdazatvallaldsi hajlandésdg alkotja, valamint a menedzsmentirodalom szdmos neves
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kutatdja is a klasszikus vallalkozé karakteréhez sorolja a kockdzatvallaldsi szellemet. (pl.
Schumpeter, 1934; Hoy & Carland, 1983; Vecsenyi, 2003)

Carland et al. (1984) szerint a vallalkoz6k elssorban azért hajlandéak nagyobb kockazatot
véllalni, mert szdmukra prioritdst élvez a vallalkozds nyereségessége és ndvekedése, és ennek
érdekében nem riadnak meg dj utak meghdditasatél sem. Lumpkin és Des (1996 p. 145)
kordbbi kutatdsok eredménye alapjdn a kovetkezd tényezOket taldltdk meghatdrozonak a
kockazatvallaldsi hajland6sag esetében: 1) a kockdzat hogyan van megfogalmazva, definidlva
(Kahneman & Tversky, 1979); 2) multbéli kockazatos dontések eredményei (Thaler &
Johnson, 1990); 3) kockazatos koriilmények kozotti teljesités képessége (Slovic, Fischhoff, &
Lichtenstein, 1980).

Proaktivitds

Faragé (2008 idézi Hortovanyi, 2011, p. 14) szerint ,,a proaktiv magatartds a kornyezeti
véltozdsokra adott, jovébeni igényeknek elébe mend vélaszt, az anticipalt trendekre alapozé
magatartast és a versenytdrsakat megel6z6 tjitdsok bevezetését foglalja magaba.

A proaktivitas két 6 jellemzdje (Aloulou & Fayolle, 2005; Lumpkin & Dess, 1997):

(1) agressziv verseny folytatdsa a versenytdrsakkal a minél jobb piaci pozicié elérése
érdekében

(2) szervezeti szintil torekvés a kedvez0 iizleti lehetoségek kiakndzasara.

A proaktiv magatartds el6feltétele azonban a piaci kdrnyezet folyamatos és szisztematikus
figyelemmel kovetése, hiszen ez teszi lehetdvé, hogy minél gyorsabban reagdljunk a piac
valtozasaira (Slevin & Covin, 1995).

Vallalkozo6i hajlandé6sag, az iizleti teljesitmény és a piacorientacio
kapcsolata

Az akadémikusokat évek ota foglalkoztatja a vallalkozéi hajlandésag €s a véllalkozasok iizleti
teljesitményének kapcsolata is. Szamos kutatds zarult azzal az eredménnyel, hogy a magas
véllalkoz6i hajlandésdggal rendelkezd vdllalatok sokkal jobban teljesitenek a piacon (pl.
Covin & Slevin, 1986; Lee et al., 2001; Wiklund & Shepherd, 2003). Azonban mas kutatok
csak gyenge korreldcidt dllapitottak meg (pl. Lumpkin & Dess, 2001; Zahra, 1991), illetve
olyan tanulmdnyok is sziilettek, amelyek nem tudtak szignifikdns kapcsolatot azonositani a
véllalkozéi hajlandésag és tizleti teljesitmény kozott (pl. Covin et al., 1994; George, Wood, &
Khan, 2001).

Rauch et al. (2009 p. 778) viszont atfogd szakirodalmi 4ttekintést végzett a témdban, amely
soran 51 kutatas eredményét elemezték, €s arra a kovetkeztetésre jutottak, hogy a vallalkoz6i
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hajlandésag és az iizleti teljesitmény kozott pozitiv kapcsolat fedezhet6 fel, tehat a vallalatok
profitdlni tudnak abbdl, ha magas véllalkozéi hajlandésdggal rendelkeznek. Tovabba arra is
ramutattak a szerzok, hogy az egyes dimenzidk (innovativitds, kockdzatvallalds, proaktivitds)
szinte azonos fontossdgu szerepet jitszanak az iizleti teljesitmény magyardzasdban, hiszen a
dimenzidk kozotti eltérések statisztikailag nem bizonyultak szignifikdnsnak.

Covin and Slevin (1989) szerint a véllalkoz6i hajlanddsag iizleti teljesitményre gyakorolt
pozitiv hatdsa azonban jobban érvényesiil turbulens piaci koriilmények kozott, amelyre a
dinamizmus és a komplexités jellemzo.

Madsen (2007) Norvégidban végzett longitudindlis kutatdsa azt is kimutatta, hogy a
véllalkozéi hajland6sag hosszu tavon is kifizetddo, hiszen azok a vallalatok, amelyek az évek
soran egyre nagyobb vallalkozo6i hajlandésagot mutattak, azoknak a pénziigyi teljesitménye is
novekedett.

Hakala (2011 p. 202) pedig kordbbi szerzok munkdjéra alapozva dgy véli, hogy a vallalkoz6i
hajland6sag kozvetett modon is pozitiv hatdst gyakorol az iizleti teljesitményre az
informéacidkihasznéltsdg (Keh et al., 2007), a tanuldsi hajlandésdg (Wang, 2008) és
piacorientélt viselkedés altal (Zahra, 2008).

A kutatdsok tobbsége korreldciét mutatott ki a véllalkozéi hajlandésdg és a piacorientdcid
kozott is. (Becherer & Maurer, 1997; Hult & Ketchen 2001; Slater & Narver 1998)

Az akadémikusok szerint (Covin & Miles 1999; Slater & Narver 1995) a két stratégiai
orienticié kozos pontja, hogy mindkettd nagy hangsulyt fektet a tanuldsra. A szervezeti
tanulds pedig szoros kapcsolatban 4ll az iizleti teljesitménnyel, hiszen Day (1994) szerint azok
a véllalatok, amelyek hatékonyabban képesek tanulni, mint a versenytarsak, azok gyorsabban
tudnak fejlédni. Ezéltal pedig sikeresebbek lesznek a termékeik, nagyobb piaci részesedést és
versenyeldnyt tudnak elérni és nyereségesebbé valik a vallalkozds. A piacorienticié pedig —
ahogyan korabbi fejezetekben bemutattuk — pozitiv hatdssal van a véllalatok nyereségességére
(Baker & Sinkula 2002, 1999; Hult & Ketchen 2001; Slater & Narver 1998) és ez a pozitiv
hatds a kis és kozépvallalkozasok esetében is érvényesiil (Pelham 2000; Pelham and Wilson
1996)

Matsuno és szerzOtarsai (2002) is kutattdk, hogy a piacorienticié és a vallalkozo6i szellem
milyen hatdssal van a vdllalkozdsok iizleti teljesitményére. A véllalkozdi szellemet ugy
értelmezik, hogy ,.egy szervezet hajlandésaga arra vonatkozdan, hogy elfogadja a véllalkozdi
folyamatokat, gyakorlatokat és dontéshozatali metddusokat, amelyeket az tjszeriiség,
kockazatvallalds és proaktivitds jellemez.” (Matsuno et al. 2002, p. 19) A piacorientici6
meghatdrozdsa sordn pedig Jaworski és Kohli (1993) definicigjat veszik kiindulési alapul,
miszerint a piacorientdcié olyan magatartdsmintdk és folyamatok Osszessége, amely a kiilsd
kornyezet folyamatos értékeléséhez kapcsolddik. Tanulmanyuk alapjit képezd modell szerint
a vallalkozéi szellem nem csak direkt médon befolydsolja a piacorienticiét és tizleti
teljesitményt, hanem a szervezeti felépités (formalizéltsag €s centralizacié mértéke, szervezeti
egységek elkiiloniilése) éltal is, amelyet jelentdsen meghataroz a vallalkoz6i hajlam. A kutatas
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soran arra a kovetkeztetésre jutottak, hogy a piacorienticibhoz megfeleld vallalkozoi
szellemnek kell tarsulnia ahhoz, hogy a cég iizleti teljesitménye javuljon. A véllalkoz6i
hajlandésag azonban direkt médon nem mutatott pozitiv hatast a ROI mutatészamra. Hasonld
eredményre jutott kordbban Slater és Narver (1998) is, akik szintén nem tudtdk kimutatni a
véllalkoz6i hajlanddsdg kozvetlen hatdsit a véllalat nyereségességére. Baker és Sinkula
(2009) szerint ez azzal is magyardzhatd, hogy a vallalkoz6i szellem szorosabb kapcsolatban
all az innovécidval, ami szintén meghatdrozza egy vdllalat sikerességét, de piacorientdcid
nélkiil a siker nem garantélt. A szerzOpdros kisvdllalati kdrnyezetben vizsgdlta a vallalkoz6i
hajland6sag és a piacorientdcié kapcsolatit és arra a kovetkeztetésre jutottak, hogy a két
stratégiai orientacio kiegésziti egymast, tehat a vallalkoz6i hajlanddésag pozitiv hatdsai csak
erds piacorientdcié mellett tudnak érvényesiilni. A piacorientacié hidnya olyan termékeket és
szolgaltatdsokat eredményezhetnek, amelyek dujszeriek, azonban nem felelnek meg a
fogyasztok igényeinek. (Baker és Sinkula, 2009 p. 457)

Moddszertan és minta

A kérdéiviinkben a Matsuno, Mentzner és Ozsomer (2002) dltal is alkalmazott vallalkozéi
szellemet mérd skala szerepelt, mddositasok nélkiil, az Gsszes allitds meghagydsaval. A
szerzOk korabbi kutatdsok eredményre timaszkodva (pl. Miller, 1993; Covin & Slevin 1989;
Morris & Paul 1987; Naman & Slevin 1993), kisebb mddositassal 9 helyett 7 4llitdsbdl all6
skdlat alkalmaztak a védllalkoz6i hajland6sdg mérésére.

Kordbban mas kutatok is alkalmaztak modositott, az eredetihez képest kevesebb allitasbol all6
skalat a vallalkozéi szellem mérésére (pl. Zahra és Garvis, 2000; Hult, Hurley és Knight,
2004; Anderson, Covin, és Slevin, 2009), és ez nem rontotta a skidla megbizhatésidgat. Rauch
et al. (2009) 51 tanulméanyt feldolgozé kutatasabdl is kideriilt, hogy az eredmények
érvényességét nem befolydsolja, ha az eredeti 9 allitasbol all6 skdla helyett a mddositott, 6
vagy 7 elemi skalat alkalmazzak a kutaték. Covin és Slevin (1989) szemantikus differencial
skalat alkalmazott, azonban Matsuno és szerzbtarsaihoz (2002), valamint mas
akadémikusokhoz hasonléan mi is az 5-foku Likert skéla alkalmazasa mellett dontottiink.

A skélat tobbnyire Eszak-Amerikdban tesztelték, azonban Kreiser et al. (2002) kis és
kozépvallalkozdsokat vizsgdlé kutatdsa szerint a skdla megfeleld megbizhatdsdggal
alkalmazhaté Ausztrdlidban, Finnorszigban, Mexikéban, Hollandidban, Norvégidban és
Svédorszagban is.

A mintdban 200 magyar mikro, kis és kozépvallalkozas szerepelt, a kérd6ivet telefonos interjd
keretében a villalkozdsok vezetdi korében kérdeztiik le. A mintat elére meghatarozott kvéta
szerint az aldbbiak szerint alakitottuk: 30 db mikro-, 70 db kis- és 100 db kozepes vallalat
keriilt be, Kelet-, Kozép- és Nyugat-Magyarorszagrél egyardnt (70-50-80 ardnyban). A
felmérés eredményesnek bizonyult, hiszen a telefonos megkeresés sordn minden vélaszado
minden kérdésre értékelhetd valaszt adott. Az eredményeket az SPSS adatelemzd szoftver
segitségével dolgoztuk fel.
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Eredmények

A villalkoz6i szellem esetében is elvégeztiik a faktorelemzést, amelynek eredménye szinte
teljesen egybeesik az eredeti Matsuno et al. tanulmany eredményeivel, amennyiben a kettés
kimenetelii 33-as kérdést az elsé faktorba soroljuk. Igy az elsé faktor (2-es szami) az
innovativitds fokat adja meg, a masodik (1-es szdmu) a kockazatvallalast, a harmadik pedig a

proaktivitast.

Rotated Component Matrix?®

Component
1 2 3
IV_31 -,026 ,799 ,126
IV_32 ,030 ,684 222
IV_33 ,500 ,505 -137
IV_34 ,841 110 ,010
IV_35 ,819 -,101 -,032
IV_36 ,002 233 ,738
IvV_37 -,066 ,042 ,858

Extraction Method: Principal Component

Analysis.

Rotation Method: Varimax with Kaiser
Normalization.

a. Rotation converged in 5 iterations.

3. tablizat: 3-as komponensii faktorelemzés eredményei

Azonban a megbizhat6sagi mutatdkat vizsgdlva, az eredmények azonban nem ilyen pozitivak.
A Cronbach’s Alfa a teljes skdlat vizsgidlva 0,534, valamint a részskdldk esetében is az
elfogadhat6 tartomanyon kiviil esik. (Isd. tdblazat) Ez az eredmény arra enged kovetkeztetni,
hogy a skdla nem tekinthet6 teljes mértékben megbizhaténak.

Cronbach’s Alfa Allitdsok szdma
Teljes skala 0,534 7
Innovativitas 0,492 2
Kockazatvéllalds 0,603 3
Proaktivitas 0,516 2

4. tablazat: A skdla és a részskalak megbizhatdsagi mutatoi
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Kisérletet tettiink a Cronbach Alfa mutato javitdsara azaltal, hogy a 33-as kérdést elhagytunk
egyrészt a bizonytalan faktor-komponens miatt, masrészt a kérdés megfogalmazdsa is
problémaés lehet, mivel tilsdgosan direkt mdédon szerepel benne a kockézat-keriilés, amely
negativ konnotédcidkat hordozhat, emiatt nehezen felvéllalhato.

A faktorelemzés ebben az esetben ugyanolyan egyértelmiien alakul, mint kordbban. So6t
hatdrozottabbak a komponens mutatdk, és nincs megosztd allitds. Azonban a Cronbach Alfa
mutaték nem mutatnak egyértelmi javuldst a 33-as kérdés elhagydsdval sem.

Viltozas iranya a Cronbach Alfa Allitasok
Cronbach’s Alfa mutatdban a 33-as allitas )
- szama
elhagydsaval
Teljes skala 0,480 romlott a CA 7
Kockazatvéllalas | 0,633 javulta CA 2

5. tablazat: A megbizhat6sagi mutaté a 33-as tétel elhagydsa utan

A Cronbach Alfa mutat6 alacsony értéke meglepd, hiszen az eredeti skdlit — amelyet
kordabban szdmos nemzetkozi tanulmany alkalmazott - forditottuk le magyarra €s véltoztatas
nélkiil épitettiik be a kérdéiviinkbe. Emiatt fontosnak tartottuk az eltérés lehetséges okait
kozelebbrdl megvizsgalni.

A két skila megbizhatdsdganak eltérését adhatjdk modszertani, valamint tartalmi okok.
Matsuno et al. (2002) véletlenszerlien vélasztott ki 1300 céget, amelyeknek postai tton
kiildték ki a kérddivet, a valaszaddsi ardny pedig 38,76% volt, ami 364 valaszadét jelentett.
Jelen kutatasban viszont telefonos megkérdezés tortént, azonban ugy véljikk, hogy a
megkérdezés mddja nem befolydsolja jelentds mértékben az eredményeket. Valdszintileg a
minta Osszetételében jelentkezd kiilonbségek sokkal szignifikdnsabban hatnak az
eredményekre. Az eredeti kutatdsban marketing felsdvezetOket kérdeztek meg, és nem
alkalmaztak kikotést a vallalat méretére vonatkozéan. A kutatdsunkban azonban célzottan a
mikro-, kis- és kozépvillalkozasok vezetdit — az esetek tobbségében tulajdonosait — kerestiik
meg, akik szdmadra valdsziniileg nehezebben értelmezhetéek a kérdések, nem rendelkeznek
olyan gazdasagi szokinccsel, mint a marketingvezetok.

Az A4llitdsok forditdsa is okozhatott értelmezési nehézségeket, hiszen néhdny angol
kifejezésnek nincs pontos magyar megfeleldje. Slevin és Terjesen (2011) szerint a vallalkoz6i
hajlandésag skdla més nyelvre valé megfeleld forditdsa kritikus fontossdgu a skala sikeres
alkalmazdsdhoz, hiszen néhdny angol kifejezésnek nincs idegen nyelvlii megfeleldje, vagy
esetleg az adott nyelv tobb kifejezést haszndl az angol szdéra, ami szignifikdnsan
befolyasolhatja az dllitasok értelmezését. Ezt azonban az Adllitdsok visszaforditdsaval
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igyekeztiink kikiiszobolni, valamint a megkérdezések el6tt tartottunk probakérdezést ot
céggel. A probakérdezés eredményei alapjan alkalmaztunk néhdny véltoztatdst, de ennek
ellenére el6fordulhat, hogy néhdny 4llitds nem volt egyértelmdi, ill. olyan rejtett konnotacidkat
tartalmazott, ami a prébakérdezés sordn nem deriilt ki.

A kultara hatasa a vallalkozéi hajlanddésagra

Az el6z6ekben bemutattuk, hogy nem beszélhetiink jelentds moédszertani eltérésekrol, igy a
skdla relative alacsony megbizhatosdga nagy valdszinliséggel a magyar vallalkoz6i kultiranak
és a magyar villalkozok sajatos jellemének tudhaté be, €s emiatt az Eszak-Amerikdban
kifejlesztett és tesztelt skdla magyar viszonylatban nem alkalmazhaté megfeleld
megbizhatdsdggal. Kordbbi tanulményok is felvetették (pl. Knight, 1997; Thomas & Mueller,
2000) hogy a kultidra minden bizonnyal befolyésolja a vallalkoz6i hajlandésdg fogalmanak és
dimenzidinak értelmezését, hiszen az egyes kultdrak eltérd értékorienticidval rendelkeznek és
emiatt az egyes dimenzidkat nem minden kultira itéli meg feltétleniil pozitivnak. Rauch et al.
(2009) is ugy véli, hogy a kultdra jelent6sen befolyasolja a skdla alkalmahatésagat, a
kutatdsuk eredményeinek elemzése sordn azonban nem taldltak szignifikans eltérést az
eredmények kontinensek szerinti bontdsdban, ami véleményiik szerint részben azzal is
magyardzhatd, hogy nemcsak a kontinensek kozotti eredmények szérdsa volt nagy (0,261 és
0,429 kozotti), hanem a bels6 szoras is.

The Global Entrepreneurship Monitor tanulmanyaban t6bb mint 50 orszdgot vizsgaltak és az
eredmények azt igazoltdk, hogy az egyes orszdgokban eltér6 a vallalkozéi kultira és a
véllalkozéi tevékenység, valamint a vallalkoz6i 1ét megitélése sem mindenhol egyforman
kedvezd, erre a tanulmany Magyarorszagot és Japant hozza negativ példaként (Bosma &
Levie, 2010 in: Slevin & Terjesen, 2011).

Miller (1983) tanulminya szerint a véllalkozéi hajlandésdg egyes dimenzidi erdsen
egylittmozognak, azonban feltehetden ez nem minden kultira esetében bizonyul igaznak,
ezért Slevin és Terjesen (2011) szerint érdemes lenne kultdra specifikusan djragondolni és
Ujrafogalmazni a véllalkoz6i hajlanddsdgot és annak mérését szolgdld skdlat.

Kreiser et al. (2010) vizsgaltdk a Hofstede dimenzidk és a kockdzatvallalds és proaktivitds
kozotti kapcsolatot, amelybe hat orszdg 1048 db kis és kozépvallalkozdsat vontdk be. A
kutatds szerint a nemzeti kultira jelentdsen befolydsolja, hogy egy vallalat milyen mértékben
hajlandé kockazatot véllalni és proaktivan viselkedni. Azokban a kultirdkban, amelyeket
magas hatalmi tdvolsdg és erds bizonytalansigkeriilés jellemez, a vallalkozdsok kevesebb
kockazatot mernek vallalni és kevésbé proaktivak. Tovabba az individualista tirsadalmakban
tevékenyked§ vallalatokat a tanulmény szerint alacsonyabb proaktivitds jellemez. Erdekesség,
hogy a tanulmdny nem taldlt Osszefiiggést az individualizmus és a maszkulinitds index,
valamint a kockdzatvallaldsi hajlandésig kozott.

Mueller és Thomas (2001) pedig a kultira innovativitisra gyakorolt hatdsat vizsgilta a
Hofstede dimenzidk segitségével. A szerzdparos szerint a vallalkozéi hajland6sag eltérd lehet
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kiilonbozo kulturdk esetében, azonban a kulturdlis dimenzidk és az innovacidé kozott nem
taldltak szignifikdns kapcsolatot, ami arra enged kovetkeztetni, hogy a kultira nem
befolydsolja jelentés mértékben a vallalatok innovativ tevékenységét.

Vallalkozo6i hajland6sag (entrepreneurial orientation) vs. Kisvallalati
orientacid (small business owner orientation)

A skala alacsony megbizhatosdgdnak masik lehetséges magyardzata, hogy a magyar
vallalkozékra sokkal inkdbb a kisvallalati orientdci6, mintsem a vdallalkoz6éi hajlandésig
jellemzd. Carland et al. (1984) kiilonbséget tesz vallalkozd (entrepreneur) és kisvallalati
tulajdonosok (small business owner) kozott, arra hivatkozva, hogy azok eltérd rovid és hosszi
tavi célokkal rendelkeznek. Stewart és Roth (2001) szerint sok kisvallalkozéra inkabb a
kisvallalati tulajdonos orientécio jellemzd, €s nem a vallalkozoi szellem.

A szakirodalom szerint a véllalkozét elsdsorban a véllalat felfuttatdsa, a novekedés és a
nyereség vezérli (Carland, 1984; Stewart & Roth, 2001). Ezzel ellentétben a kisvallalati
tulajdonos szakmai dontéseit meghataroz6 mértékben befolydsoljak személyes céljai, tervei és
motivacidi, valamint érzelmileg sokkal jobban kotddik a véllalkozdsdhoz és a vallalkozoi
szellem helyett inkdbb a kisvallalati tulajdonos orientaci6 jellemzi (Jenkins & Johnson, 1997;
Runyan et al., 2008).

Carland et al. (1984) szerint a kisvallalati tulajdonos személyiségét és személyes céljait vetiti
ki a véllalkozdsara, amelynek mikodtetését leginkdbb a cslddi megélhetés biztositdsa és
nagyobb szabadsdg kihaszndldsa motivdl. Emiatt a kisvallalati tulajdonos nem feltétleniil
érdekelt innovativ tevékenység folytatdsdban, a vdllalat ndvekedésében és a profit
maximalizaldsdban, hanem egy szdmara elfogadhaté iizleti teljesitmény elérésére és
fenntartasdra torekszik (Cooper, 1993).

Stewart et al. (1998) is vizsgélta a két vallalkoz6i tipust, eredményeik szerint a kisvéllalati
tulajdonosok kevésbé hajlandéak kockédzatot vallalni, kevésbé innovativak és kisebb mértékii
sikerorientaltsag jellemzi Oket, mint a klasszikus vallalkozokat. A tanulmdany is az eltérd
célokkal magyardzza az eredményeket, miszerint a kisvallalati tulajdonosok személyes
céljaikat tartjadk szem elott a vallalkozds menedzselése soran és személyes attitlidjiik és
személyiségiik elkeriilhetetleniil 6sszemosddik a szakmai életiikkel. A véllalkozékat azonban
a véllalat méretének és nyereségességének novelése motival és személyes céljaik kevésbé
domindnsak a véllalat menedzselésében.

Vallalkozo6i hajland6sag és vezetési stilus

A viallalkoz6i hajlandésdg és az egyes vezetési stilusok kozotti kapcesolat elemzése érdekes
eredményekkel zdrult, hiszen sikeriilt néhdny szignifikdns kapcsolatot azonositanunk.
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Az eredmények alapjan elmondhaté, hogy az innovativabb vezetOkre jobban jellemzo a
demokratikus vagy a tdmogatd tipusi vezetés. A kockdzatvallaldsi hajlandésidg pedig a
demokratikus, valamint a konzultativ vezetési stilusokkal mutatott negativ Osszefiiggést. A
proaktivitds esetében csak egy vezetési stilussal fedeztiink fel kapcsolat, ami azt feltételezi,
hogy a proaktivabb vezet6k nagyobb valdszinliséggel fognak tdmogatéi médon vezetni a
véllalatot.

Vezetésistilus
Demokratikus | a a a 2 Autokratikus

. L ] Tamogato Tanacsadd R . H

résztvevd 4 instrumentdlis /;

-0,259%**

0,201**

Kockazatvallal \ Proaktivitds ‘

Innovécié )

AN as / _ (optimizmus) _//

p<.05 hajlanddsag
** p<01 —_
*** p<.001

7. abra: A vallalkozdéi hajland6sag egyes elemeinek hatdsa a vezetési stilusokra

Kordbban kevés tanulmany vizsgilta a vezetési stilus és vallalkoz6i szellem vizsgalatat.
Habar Politis és Politis (2009) a vezetési stilusok mas tipologidjat alkalmaztak, ennek ellenére
érdemes emlitést tenni kutatdsuk eredményeirdl, amely szerint az emberkdzponti vezetési
stilusok és a vallalkozdéi hajland6sdg dimenzidi kdzott erds, pozitiv kapcesolat figyelhetd meg,
kiilonosen igaz ez a proaktivitds esetében. A szerzok szerint azok a vezetok, akik a kodlcsonos
tisztelet, bizalom kialakitdsara torekszenek €s odafigyelnek a beosztottak igényeire, vagyaira,
azok sokkal inkdbb eldéretekintd médon viselkednek a piacon, a piaci részesedésiik megdvasa
érdekében (Politis & Politis, 2009).
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A vallalkozoi hajlanddsag és a leiroé jellemz6k vizsgalata

A villalkozéi hajlandésdg dimenzidit és az egyes demogrifiai jellemzok kozotti
Osszefiiggéseket is megvizsgaltuk, azonban szignifikans kapcsolatot csupan az innovativitas
€s kockazatvallalds dimenziok esetében tudtunk azonositani 95%-0s megbizhatésiag mellett.
Az innovativitds esetében a véllalkozas kora (szignifikanciaszint .000) meghatirozoé, tehat
minél fiatalabb a vallalkozas, annal innovativabb a vezetés.

A viérakozadsokkal ellentétben az dgazat nem befolydsolja szignifikdnsan az innovécids
készség fokat. Az eredménynek azonban az is lehet az oka, hogy a mintdnkban erdsen
tdlsulyban vannak az olyan dgazatok (pl. épitdipar, nehézipar, nyomdaipar stb.), amelyek
esetében a kkv-k elsésorban kiszolgald, kovetd magatartdst mutatnak, s nincs innovativ
szerepilk. Azok az A4gazatok, amelyeknél a K+F-re vélhetdéen tobbet forditanak, ahol
jellemzdéen a kicsik is komoly innovécids szerephez jutnak (pl. informatika) a mintdnkban
erdsen alulreprezentéltak.

A kockazatvallalast érdekes modon az iigyfélkor tipusa befolyasolja szignifikansan. Bar az
allami/onkormanyzati iigyfelekkel birék szdma mindosszesen 6, igy errdl keveset
mondhatunk. Az viszont latszik, hogy a varakozdsoknak megfeleléen a B2C piacon miikodok
a legkevésbé kockazatkeriilok, a B2B piacon tevékenykedd vallalkozasok kockdzatkeriildbbek
(szignifikanciaszint: .031). Ugyanakkor az életév, a szektor vagy a vdllalati méret a
varakozdsokkal ellentétben nem mutat szignifikdns kapcsolatot — bar relative tipikusan
ezeknek alacsony a szignifikancia szintje. A proaktivitds esetében nem taldltunk semmilyen
szignifikans kapcsolatot a leiré adatokkal.

A vallalkozéi hajlanddésag kvalitativ vizsgalata

A villalkoz6i hajlanddsag skdla alacsony megbizhatosidganak vizsgalata a kvalitativ kutatas
részEt is képezte. A fokuszcsoportos interjik sordn a résztvevoket arra kértiik, hogy mondjak
el a vélemiinyeket, a benyomdsaikat az egyes 4llitdsokrol. A megkérdezés sordn a kovetkezd,
eredetileg innovativitdst mérd allitds bizonyult problémdsnak: , Ndlunk a vezetdk szivesen
tamogatjdk az innovativ marketing stratégiat, még ha tudjdk is, hogy némelyikiik megbukhat.”

A résztvevOk ebben az dllitdisban nem az innovativitdsra helyezték a hangsilyt, hanem a
mondat masodik felére, amelyben a kockazati tényez6 szerepel, igy ez az allitds dtsorolddott a
kockazatvallalési faktorba. Ez igaz volt a mésodik fokuszcsoport esetében is, pedig ekkor az
allitds modositott véltozatat (,,Ndlunk a vezetok szivesen tdmogatjdk az innovativ marketing
stratégidt, még ha tudjdk is, hogy nem mindegyik lesz nyertes.”) alkalmaztuk. A harmadik
fokuszcsoport résztvevoi voltak azok, akik valéban az innovativitdsra asszocialtak az allitas
alapjan, azonban ehhez az eredeti 4llitast jelentdsen modositani kellett és a kockazatot teljesen
el kellett hagynunk. (,Ndlunk a vezetok szivesen tdmogatjdk az innovativ marketing
stratégidt.”)
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A skdla masik allitasat is modositottunk az elsé fokuszcsoport eredményei alapjan, hiszen ....
Igy az eredeti , A cégiinknél hisziink abban, hogy a piaci vdltozdsok iij, pozitiv lehetéségeket
teremtenek szamunkra.” allitas a kovetkezére moédosult ,,A cégiinknél a piaci vdltozdsokra j
szeretiink 1igy tekinteni, hogy azok pozitiv lehetdségeket teremtenek szdmunkra.”, amely a
mdsodik fékuszcsoportban mar jol mikodott, igy nem lattuk sziikségét tovéabbi
médositasoknak. Osszességében tehdt elmondhatd, hogy a megkérdezetteknek igen erds a
kockazattal szembeni ellendlldsa, ami befolydsolja az egyes dllitdsok értelmezését és emiatt az
eredeti skdla nem alkalmazhaté megfelel6 megbizhatsaggal.

Kovetkeztetések

A kvantitativ kutatdsunk sordn vizsgéltuk a magyar kis és kozépvallalkozdsok vallalkoz6i
hajlandésagat. A 2011-ben végzett kutatdsban 200 kkv vezetd vett részt Magyarorszag
kiilonb6z6 régidibol.

A kérdGivben a Matsuno et al. (2002) altal hasznalt, 7 allitasbol allé vallalkozoi szellemet
mérd skalat alkalmaztunk valtoztatasok nélkiil. A skalat kordabban — kisebb véltoztatasokkal —
szamos akadémikus alkalmazta (pl. Zahra & Garvis, 2000; Morris & Paul 1987; Naman and
Slevin 1993), amely nem csak Eszak-Amerikaban, hanem Ausztilidban és mds nyugat-
eurdpai orszdgban is megfeleld megbizhatdsdgonak bizonyult. (Kreiser et al., 2002) Ennek
ellenére néhdny tanulmény felvetette, hogy a kultira jelentdsen befolydsolhatja a skdla
alkalmazdsidt és értelmezését, igy nem biztos, hogy minden orszdgban magas
megbizhatdsaggal alkalmazhatd. (Knight, 1997; Thomas & Mueller, 2000, Rauch et al., 2009)

Jelen kutatds sordn mi is szembesiiltiink azzal a problémaval, hogy a skila megbizhatdsiga az
elfogadott tartomdnyon kiviil esik (Cronbach Alfa: 0,534). A mddszertani eltérések nem
tiintek szignifikdnsnak, ami arra enged kovetkeztetni, hogy a skdla validitasat sokkal inkdbb a
magyar véllalkozok sajatos gondolkoddsmaddja és szociokulturdlis héttere befolyasolja.

A skala alacsony megbizhat6siganak egyik oka a kulturdlis tényezok lehetnek. Korabbi
kutatdsunkban a Hofstede dimenzidkat vizsgdltuk a kkv vezetdk korében, amely ravilagitott
arra, hogy a magyar villalkozékat magas fokd bizonytalansdgkeriilés jellemez. Kreiser et al.
(2010) szerint azokban a kultirdkban, amelyekre a magas bizonytalansiagkeriilés jellemzd, a
véllalkozasokat is kisebb kockazatvallalasi hajland6sag jellemez és kevésbé proaktivak. Egy
2009-es eurdpai felmérés magyar eredményei is ezt igazoljdk, amelyben a megkérdezettek
57%-a vallotta azt, hogy nem szivesen vallal kockazatot és 60% nem szereti azokat a
helyzeteket, ahol masokkal kell versenyeznie. (Flash Eurobarometer 283, 2009) A kvalitativ
kutatés is azt bizonyitotta, hogy a megkérdezett kkv vezetoket magas foku ellendllas jellemzi
a kockézatvallaldssal szemben.

Tovabba a magyar KKV szektort alacsony innovativitds is jellemzi, az djdonsdgok helyett a
bevilt, ismert gyakorlatokat részesitik elénybe (EC, Enterprise and Industry, 2011; Chikén et
al., 2010; OECD, 2010). Az Eurdpai Bizottsdg 2008-as kutatdsa szerint az EU 25 orszaga
koziill Magyarorszagon vannak jelen legnagyobb ardnyban a kényszer un. ,,push” véllalkozdk,
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akik kifejezetten kockdazatkeriilébnek szamitanak és sok esetben pénziigyi nehézségekkel
kiizdenek (Flash Eurobarometer 192, 2008). A véllalkozéasalapitis motivaciéi koziil a
kényszer mellett a nagyobb jovedelem és szabadsdg reménye sokkal domindnsabb, mint egy
j6 iizleti lehetdség kihasznéldsa (MVKA, 2004).

A szekunder és primer kutatds eredménye pedig azt feltételezi, hogy a magyar véllalkozdkra
valdszintileg jobban jellemzd a kisvallalati tulajdonos orientdcié (small business owner
orientation), mint a véllalkozdi hajlandésédg, hiszen ezt a véllalkoz6tipust leginkdbb személyes
céljai vezérlik, magin és szakmai életének hatdrai kevésbé kiiloniilnek el, valamint
személyiségét, személyes attitiidjét kivetiti a véllalkozasara is. A klasszikus vallalkozdval
ellentétben nem a profitmaximalizdlasra torekszik, hanem sajat igényeit kielégitd jolét
megteremtésére €s fenntartdsara. A korabban idézett szekunder kutatdsok hasonlé médon irjak
le a magyar vallalkozokat.

Az eredmények tehdt indikativ jellegliek arra vonatkozdan, hogy a magyar véllalkozdkra
kisvallalati orientdcidjat érdemes lenne a késdbbiekben mélyebben vizsgilni. Az eredmények
azt is igazoltdk, hogy a magyar véllalkozéi kultira eltér a nyugati orszdgokat jellemzd
véllalkozéi kultiratol, amely els6sorban a magyar vallalkozok sajatos szocializalédasaval, és
szociokulturdlis hatterével magyarazhat6. Ez tehat azt is jelenti, hogy a nyugati orszdgokban
bevalt, klasszikus vallalkozéi gyakorlatok hazanban nem feltétleniil mitkodoképesek, ezért a
sikeres miikodés érdekében érdemes lenne specifikus, magyar viszonylatban tesztelt
gyakorlatokat kialakitani és alkalmazni.

A kutatds arra is ravilagitott, hogy az innovativitds (r=0,251) és proaktivitds (r=0,320)
magasabb piacorienticiét eredményez (p<.001), azonban ez nem mutathaté ki a
kockdazatvallalds dimenzi6 esetében.
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A magyar vallalkozok személyiségjegyei
az MBTI dimenzidok mentén

Bevezetés

A kutatds els¢ fazisdban is bebizonyosodott, hogy a magyar vallalkozok egy sajatos
szubkultirdt alkotnak nem csak a magyar tdrsadalmon beliil, hanem az eurdpai vallalkozok
kozott is. Az eurdpai véllalkozoktdl eltéréen a magyar kis- €s kozépvallalkozdsok vezetdi a
kollektivista értékeket helyezik eldtérbe, alacsony az innoviacidés és kockazatvallalasi
hajlandésaguk és ennek kovetkeztében a bevalt gyakorlatokat részesitik elényben. Tovabba a
véllalkozéi hajlandésdg skdla alacsony megbizhatsaga felvetette a magyar vallalkozok
sajatos gondolkoddsmédjanak a kérdéskorét. A témat tovabb vizsgdlva gy gondoltuk, hogy
érdekes lenne megvizsgdlni a magyar vdllalkozok személyiségjegyeit. A kutatds sordn az
MBTI személyiségtesztet alkalmaztuk és elsddleges célunk az volt, hogy betekintést nyerjlink
a magyar kkv vezet6k személyiségébe, ezdltal jobban megértsiik vezetési és dontéshozatali
stilusukat. Tovdbba az egyes személyiségjegyeket a piacorienticié és a vezetdi stilus
kontextusdban is vizsgaltuk.

Elméleti hattér

A vdllalkozo személyisége és a vdllalkozds kapcsolata

Az akadémikusok évek oOta vizsgéljdk a személyiségjegyek és a sikeres vallalkozds kozotti
kapcsolatot. A leggyakrabban a kovetkezd jellemvonasokat tarsitjak a véllalkozékhoz (Dvir et
al., 2010 p. 45, Collins & Moore, 1964, Brockhaus, 1980, Wilken, 1979, Rauch & Frese, 2005
alapjan):

e gszabadsiagvagy
® Dbelso kontroll (internal locus of control)

e Kkreativitas
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e sikerorientéltsag
® kockézatvallalasi hajlam

1990-es években sok akadémikus kritizdlta azt a feltételezést, hogy a vdllalkozo
személyiségjegyei hatdst gyakorolnak a villalkozads teljesitményére. (pl. Brockhaus &
Horwitz, 1985, Gartner, 1989, Chell, Haworth & Brearley, 1991) Ennek ellenére a 2000-es
években Ujra elkezdte foglalkoztatni a kutatdkat ez a teriilet, azonban az empirikus kutatdsok
tobbsége nem taldlt szignifikdns Osszefiiggést a vdllalat teljesitménye és a fenti jellemvondsok
kozott. Dvir et al. (2006) szerint a véllalkozdsalapitdsi hajlandésdgot befolydsoljak a
személyiségjegyek, nem a vdllalkozds sikerességét. Chandler (1996) szerint a
személyiségjegyek helyett a kordbbi menedzseri és véllalkozdi, valamint vezetdi és iparagi
tapasztalatok vannak hatassal egy véllalat sikerességére.

Rauch és Freese (2007) szerint a személyiség és siker kapcsolatit érdemes mélyebben
vizsgélni, és atfogd szakirodalmi elemzésiik sorédn sikeriilt kapcsolatot kimutatni a véllalkozé
személyiségjegyei és a villalkozds sikeressége kozott (r=.151). A kovetkezd egyedi
személyiségjegyek esetében taldltak  Osszefiiggést: sikerorientdltsdg, innovativitds,
fliggetlenség, én-hatékonysig, kontrollhely és kockdzatvallalds, azonban szerintik ez
utébbinak van a legkisebb hatdsa a sikerre a felsoroltak koziil. A szerzéparos ugy véli, hogy a
korabbi tanulmanyok gyakran azért nem tudtdk kimutatni ezt a kapcsolatot, mert tuil kicsi volt
a minta, vagy tdlsdgosan leegyszerlsitett mddszertant alkalmaztak, tovdbbd a szituativ
tényezOket is sokan figyelmen kiviil hagytdk.

Egy kozelmultban késziilt kinai kutatds is arra az eredményre jutott, hogy a kognitiv
képességek, készségek mellett néhany személyiségjegy megléte is a vallalkoz6i siker
elorejelz6i. A kutatds szerint az extrovertdlt, nyitott, lelkiismeretes emberek nagyobb
valdészintiséggel valnak sikeres vallalkozokkd (Fine et al., 2012). A szerzok igazoljak Rauch
és Freese (2007) eredményeit is, hiszen a kulcsfontossdgu véllalkoz6i kompetencidk kozé
soroljadk még a kockdzatvéllaldsi hajlandésdgot, rugalmassdgot, onbizalmat, eredményeik
alapjan ezek a tulajdonsagok is befolydsoljdk a sikerességet.

A kis- és kozépvallalkozasok esetében az is megfigyelhetd, hogy a vezetd személye és a
vallalkozds szorosabban 6sszefonddik. Wiklund (1998) szerint a kisvéllalkozdsokra jellemzd,
hogy a vezetd stratégiai orienticidja megegyezik a vallalat stratégiai orientdcidjaval. Carland
et al. (1984) kisvéllalati tulajdonos orientdcids elmélete szerint pedig érdemes kiilonbséget
tenni a véllalkozo és a kisvéllalati tulajdonos kozott, az eldbbire a sikerorientéltsag jellemzo,
€s a vallalat nyereségességét, novekedését tartja szem elott. A kisvallalati tulajdonos szakmai
dontéseit azonban meghatirozd mértékben befolydsoljdk személyes céljai, tervei és
motivacioi, valamint érzelmileg sokkal jobban kotddik a vallalkozdsdhoz (Jenkins & Johnson,
1997; Runyan et al., 2008). Carland et al. (1984) szerint a kisvdllalati tulajdonos a
személyiségét kivetiti a véllalkozdsara, igy az jelentdsen meghatirozza a vallalat
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menedzselését €s mikodését, személyes attitiidjeik és személyiségiik elkeriilhetetleniil
Osszemosddnak a szakmai életiikkel.

Egyetemistdk korében is végeztek felméréseket arra vonatkozéan, hogy mely
személyiségtipusokat vonzza jobban a véllalkozdi 1ét, és a felmérés arra az eredményre jutott,
hogy az extrovertalt (extraversion) €s érzékeld (sensing) tipusd didkok nagyobb érdekl6dést
mutatnak a véllalkozasalapitds irdny4ba, mint az introvertalt (introversion), intuitiv (intuitive)
tipusiak (Zarafshani et al., 2011). Az eredmény azért is érdekes, mert a mintdkban a
vallalkozék dontd tobbsége extrovertdltnak tekinthetd, valamint a tobbség az érzékeld
csoportba tartozik.

Modszertan: MBTI személyiségteszt

Az MBTI személyiségteszt kifejlesztése Isabel Myers és édesanyja, Katharine Cook Briggs
nevéhez fizédik, akik az 1940-es években C. G. Jung elméletét alapul véve kifejlesztettek egy
olyan skalat, amely a mindennapokban ¢&s szervezeti szinten is hasznalhatd6 a
személyiségtipusok meghatarozasara.

Céljuk az volt, hogy az egyes személyiségek kozotti kiillonbségeket feltarjak, ami lehetdvé
teszi a csoportokon beliili harmoénia és hatékonysag novelését. A kérddivet 1975-t61 kezdve
napjainkig a Consulting Psychologists Press, Inc. (CPP, Inc.) publikdlja, gondozza és fejleszti,
ezzel is segitve az MBTI minél megbizhatébb gyakorlati alkalmazasat. (The Myers&Briggs
Foundation Online, 2012a)

Introverzlo

U]

Erzekelés informacio
(s)

energia

mibdl nyer energiat, hogyan toltddik fel hogyan dolgozza fel az informacidt

Gondolkodas dontés Megitélés életstilus
(M 4

hogyan hoz dontéseket hogyan szervezi meg az életét €s mindennapjait
8. 4abra: Az MBTI rendszer négy preferencia-dichotomidja

Forras: Schaubhut — Thompson, 2011, p. 3 alapjan sajat készitést abra

A négy preferenciatipus kombindcidjaként Osszesen 16 kiillonbozo személyiségtipus
kiilonboztethetd meg. Az MBTI személyiségtipusok jol alkalmazhat6ak az iizleti életben is,
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hiszen kiindulépontot adnak ahhoz, hogy egy adott egyén hogyan viselkedik dontéshozatali
helyzetben, vagy hogyan oldja meg a problémdkat, ennek ismeretében pedig a cégek
célirdnyosabban tudjdk a munkacsapatokat megszervezni. Fontos még megemliteni, hogy a
skdla értékitélet-mentes, tehat az egyes személyiségtipusok egyenlok, nem tekinthetdk
rosszabbnak, vagy jobbnak a mdsikndl (Hendrickson & Giesecke, 1994).

Keirsey és Bates (1998 in: Johnston et al.) az MBTI teszt alapjdn 4 temperamentumot
kiilonboztet meg:

e FEletmiivészek — A manak élnek, és a kovetkezd személyiségtipusokra jellemz6: ESTP,
ISTP, ESFP, ISFP

e FEllendrok — Felelosségteljesek, é€s a kovetkezd személyiségtipusok egyike: ESTIJ,
ISTJ, ESFJ, ISFJ

e Racionalistdk — Mindenben az ésszerliséget keresik, és a kovetkezd
személyiségtipusokra jellemzd: ENTJ, INTJ, ENTP, INTP

e Idealistdk — Folyton dnmagukat, az életben betoltott szerepiiket és az élet értelmét
keresik, és a kovetkezd személyiségtipusok egyike: ENFJ, INFJ, ENFP, INFP

Az MBTI rendszer széles korben hasznilt, akadémiai és iizleti életben egyarant, valamint a
skdla nemzetkozileg validalt. Gyakran alkalmazzak a személyiségfejlesztés, karriertervezés és
szamos mas HR teriileten.

Minta

A kvantitativ kutatdsban 200 magyar mikro, kis és kozépvallalkozas vezetdje vett részt. A
kutatés els6 fazisaban sikeresnek bizonyult a telefonos megkérdezés, ezért ez alkalommal is
telefonon kerestiik fel a vallalkozdsok vezet6it. A minta kialakitasanal kvétakat alkalmaztunk:
30 db mikro-, 70 db kis- és 100 db kozepes villalat keriilt be a mintdba, Kelet-, Kozép- és
Nyugat-Magyarorszadgrél egyarant (70-50-80 ardnyban). A felmérés eredményesnek
bizonyult, hiszen a telefonos megkeresés sordn minden vélaszadé minden kérdésre értékelhetd
valaszt adott. Az eredményeket az SPSS adatelemz0 szoftver segitségével dolgoztuk fel.

A hazai vallalkozék személyiségjegyei az eredmények tiikkrében

Els6ként az eredményeket a négy dimenzié mentén mutatjuk be, majd ezutan vizsgéljuk az
egyes személyiségtipusok el6forduldsat, majd azok kapcsolatit a vezetdi stilusokkal és a
piacorientacidval.
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Extrovertalt — Introvertalt

A megkérdezettek 69%-a tekinthetd extrovertdltnak az MBTI teszt alapjan, ami azt jelenti,
hogy a dont6 tobbség a kiils6é kornyezettel vald érintkezés soran toltédik fel. Emiatt fontosak
szamukra a kapcsolatok, a kornyezetiikben zajlé események és kiilvilaggal valo aktiv
kapcsolattartds. Energidt nyernek abbdl, ha ugy érzik, hogy hatnak a kornyezetiikre. A
valaszadok 31%-a viszont az introvertdlt tipusba tartozik, amely szivesen vonul el,
elmélkedik. Sajat belsd lelki és gondolatvildga fontosabb szdmara, mint a kiilvildggal val6
interakciok (Erds & Jobbagy, 2001).

MBTI I.
B Extrovertalt W ntrovertalt

31%

9. 4bra: Az extrovertdlt és introvertalt véllalkozok ardnya a kutatdsunkban

Erzékeld - Intuitiv

A kutatasban részt vett vezetOk 62%-a tartozik az érzékeld tipusba, vagyis 6k azok, akik a
jelenre koncentrdlnak, a kézzelfoghaté dolgokban ¢&s konkrét adatokban hisznek,
gyakorlatiasak és realistik. Ezzel szemben a minta 38%-at kitevd intuitiv vezetokrdl az
mondhat6 el, hogy inkdbb a jovore, a lehetdségekre koncentrdlnak. Szeretik az djszerii, nem
megszokott megolddsokat, fontos szdmukra az inspirdci6 és képzelderd. (Tan & Tiong, 1999)

MBTI II.

W Erzekelé M Intuitiv

10. dbra: Az érzékeld €s intuitiv tipusd vallalkozdék ardnya a kutatdsunkban
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Gondolkodé — Erzé

A gondolkodé-érzd preferencidban figyelhetd meg a legkisebb eltérés, ez a dimenzié osztotta
meg a legkevésbé a megkérdezetteket, hiszen a 80% tartozik a gondolkoddk csoportjaba.
Jellemz0 erre a tipusra, hogy szereti a logikat, a tényekkel alatdmaszthatd érvelést, kritikus és
nem fél megkérddjelezni szdmadra vitathaténak tiing allitdsokat. Dontéseit racionalis, észérvek
alapjan hozza és igyekszik minden helyzetben objektiv lenni. (Ludford & Terveen, 2003) A
valaszadok csupan egyotodérdl mondhatd el, hogy a dontések sordn foként olyan szubjektiv
tényezoket mérlegelnek, mint pl. értékek, hiedelmek és dontéseik hatdsat tarsaikra.

MBTI III.

B Gondolkodé MErzd

20%

11. abra: A gondolkod6 és érzd tipusu vallalkozok ardnya kutatdsunkban

Megitélé — Eszlel

A vélaszad6 kkv vezetdk kozel kétharmada a megitéld tipusba tartozik. Ez a tipusud személy
szeret tervezni é€s a tervek alapjan haladni. Szervezett, eltokélt, pontos és szeret gyors
dontéseket hozni. (Erés & Jobbagy, 2001) A valaszad6k egyharmada azonban a spontaneitdst
kedveli, rugalmas, alkalmazkodé. Szeretik a lehetdségeket nyitva hagyni, és inkdbb az élet
megértésére, mintsem annak irdnyitasara torekednek. (Tan & Tiong, 1999)

MBTI IV.
H Megitéls ™ Eszleld

360/

0 -

12. dbra: A megitélo és észleld tipusu vallalkozok aranya kutatdsunkban
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Az egyes preferenciadimenziék elemzését kovetden azt is megvizsgiltuk, hogy a
megkérdezett kkv vezetdk a 16 személyiségtipus melyikébe tartoznak. A 6. tdbldzat az egyes
személyiségtipusok gyakorisdgat mutatja.

6.

Az egyes személyiségtipusok eléforduliasa a mint4ban |

)

' Személyiségtipus Gyakorisdg (db)  Gyakorisag (%)
ESTJ 51 25,50%
ENTJ 27 13,50%
ESTP 22 11,00%
ENTP 19 9,50%
ISTJ 14 7,00%
ISFJ 10 5,00%
INTJ 10 5,00%
ESFJ 10 5,00%
ISTP 9 4,50%
INTP 8 4,00%
INFJ 4 2,00%
ISFP 4 2,00%
ESFP 4 2,00%
ENFP 3 1,50%
ENFJ 3 1,50%
INFP 2 1,00%
Total 200 100,00%

tablazat: A 16 MBTI személyiségtipus eléforduldsa a mintdban, n=200
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A mintdban mind a 16 személyiségtipus képviseltette magat. A négy nagy csoport koziil az
idealisték teszik ki a minta legkisebb részét. A személyiségtipusok koziil a legdomindnsabb az
ESTJ, hiszen a megkérdezett kkv vezetdk egynegyede tartozik ebbe a csoportba.

Az EST] tipusra jellemz6 a gyakorlatiassdg, nem szereti az elvont elméleteket, inkdbb olyat
akar tanulni, ami azonnal alkalmazhatd. J6 érzéke van az iizlethez és a mechanikahoz,
szivesen menedzsel kiillonboz6 projekteket és szeret irdnyitani. J6 tigyintézOnek is tekinthetd,
dontésképes, gyorsan halad a dontések megvaldsitdsaval és iigyel a napi rutin betartdsara.
(The Myers&Briggs Foundation Online, 2012b)

Az ESTJ tipusnak fontosak a hagyomanyok, a csaldd és a kozosséghez tartozas is. Szereti
kovetni sajat elveit, amiket gyakran masok elott is hangoztat. Hatdrozott tervei vannak, szeret
egyértelmii és logikus sztenderdek mentén dolgozni, és arra torekszik, hogy a lehetd
leghatékonyabb médon érjen el eredményeket (Butt, 2005). Mindendron koveti céljait és nem
sajndlja sem az idOt, sem az energidt annak megvaldsitdsdra. Magidn és szakmai életben

s 22z

komolyan veszi kotelezettségeit és minden tdle telhetét megtesz azok teljesitéséért.

Igazi kozosségi személy, szeret kiilonbozd rendezvényeken részt venni, szérakozni, és mas
emberekkel interakcidba 1épni. Azonban szilad elvei és elképzelési miatt nehezen fogadja el,
ha méasok tdle eltér6 véleményen vannak. (BSM Consulting, 2006)

Az egyik kanadai egyetem, a University of Saskatchewan is készitett részletes leirdst az egyes
tipusokrdl, elsésorban a didkok karriertervezését és személyiségfejlodését segitve ezzel. Az
egyetem honlapjan taldlhat6 tanulmany szerint az ESTJ tipusi emberekbdl j6 menedzser
valhat, és kiilon kiemeli, hogy kisvallalkozdsokat is jol tudnak menedzselni az ESTIJ
személyiségl egyének. (University of Saskatchewan Official Webpage, 2012)

A masik a mintdban gyakran el6fordulé tipus az ENTJ volt, a valaszaddk 13,5%-a sorolhat6
ebbe a tipusba. Ez a személyiségtipus sziiletett vezetd, a kihivasok és azok lekiizdése éElteti.
Nem fél gyors dontéseket hozni, szeret tervezni €s észreveszi, hogy az egyes tervek
megvaldsuldsdhoz mit kell tenni, a teendOket pedig képes delegilni a megfeleld
személyeknek. (Butt, 2005) Az ENTJ tipusu személyeknek fontos a karrier, jol kiismeri magat
és sikeres az iizleti vildgban, és emiatt kivdlé6 menedzser, elemz0, tandcsad6 valhat beldle,
valamint a jogi pélydn is j6l megdllja a helyét. (University of Saskatchewan Official
Webpage, 2012)

Ez a személyiségtipus nem szereti a hibdkat, és ha valami nem elég hatékony. Nehezen
jonnek ki azokkal az emberekkel, akikkel nem azonos véleményen vannak, vagy nem
tdmogatjak terveiket. Az ENTJ tipus hajlamos figyelmen kiviil hagyni a koriilotte 1évo
emberek érzelmeit és véleményét és csupan a megoldasra varé problémara, és terveik minél
gyorsabb és hatékonyabb megvaldsitidsira koncentralni. Erdteljes személyiségek, innovativak
és céltudatosak. (BSM Consulting, 2006)

A mintdban még gyakorinak szamitott az ESTP (11%) és az ENTP (9,5%) tipus. Az el6z6
két tipushoz hasonlitanak abban, hogy Ok is j6 problémamegolddk, innovativak, a
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kornyezetiikkel valé jo kapcsolat fontos szamukra. (Heiss, 2011) Az ESTP személyiségtipus
kifejezetten sikerorientélt, ezért beldliik jol eladé valhat. (Butt, 2005) Odafigyelnek a
részletekre, de nem szeretik a tedridkat, gyakorlatiasak. JOl kezelik a krizishelyzeteket, nem
félnek a kockdzatvallaldstol. Az ENTP nem szereti kovetni a bevalt gyakorlatokat, keresi a
lehetdségeket a folyamatos valtoztatdsra. A University of Saskatchewan tanulmanya szerint ez
az igazi véllalkozé tipus.

A személyiség és a vezetési stilus kapcsolata

Az Altalunk vizsgalt mintdn az MBTI dimenzidk latvanyos, szignifikdns kapcsolatot mutatnak
az egyes vezetési stilusokkal. A 2. dbrardl leolvashat6 a kapcsolatok alakulasa.

Demokratikus . P a . \ Autokrata
A P Tamogatd | Tandcsadd . .
résztvevo e = instrumentalis

*k

Extravertdlt- \ PP Gondolkodé- P p
. . J Erzékel6-intuitiv ., Megitél6-Eszlel6 |
introvertalt 5 Erz6 ;

p<.05
** p<01
*** p<.,001

13. dbra: A vezetési stilus €s a vezetd személyiségének kapcsolata kutatdsunkban

Eredményeink alapjan azok a vezetOk, akik extrovertdltak, vagyis a mindennapjaikban,
dontéseikben, teljesitésiikben is erdsen fiiggnek a kiilvilag véleményétol, visszajelzésétol,
akik szamara rendkiviil fontos, hogy mit gondolnak a koriilottiik 1€vok, és akik ezzel egyiitt
jelentds inputként tekintenek kornyezetiikre, érthetden hajlamosabbak a résztvevd vezetdi
magatartdsra. Bar az eredményekbdl az latszik, hogy introvertalt tipusok kozt is megjelenik a
résztvevo stilus, a valaszok itt joval er6sebben szérddnak. Az extrovertdlt tipusbdl csak magat
résztvevonek vallo vezetOvel taldlkoztunk, az introvertdltak kozt azonban tobben kizardlag
nem résztvevo jellemzoket mutattak. Ez az eredmény konnyen érthetd, hiszen az introvertalt
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személyiségnek alapvetden nincs igénye masokkal, a kornyezetével kapcsolatba 1€pni akéar
egy probléma okdn, akdr egy dontés eldtt, mig az extrovertdltnak ez természetes torekvése.

Eredményeink szerint tovdbbd azok a vezetdk, akik személyiségiikbdl kifolydlag a vilagot
inkdbb részleteiben, a konkrét tények, a rendelkezésre all6 diszkrét adatok megtapasztalt
Osszességeként latjak, akik az informdaciogyiijtés sordn a felfogott, észlelt elemekre
Osszepontositanak, s nem hagyatkoznak tdlzottan megérzéseikre, nem torekszenek arra, hogy
intuitiv modon kiegészitve a részleteket holisztikusan szemléljék a vildgot (érzékeld tipus),
hajlamosabbak arra, hogy kiilonféle mérési eszkozoket haszniljanak a vezetés sordn. Ok
készek €s képesek arra, hogy jol koriilhatarolhat6 feladatokat és célokat tlizzenek ki, s jol
mérhetOvé tegyék azokat. Az intuitiv alkatok erre kevéssé alkalmasak, illetve tolikk ez a
szabdlyozottsiag, kovetkezetesség alkatilag tavolabb all.

A személyiségvondsok és a vezetési stilus tekintetében az dltalunk taldlt harmadik igen fontos
Osszefliggés is jOl érthetd. Azokra a vdllalkoz6-menedzserekre, akik a nem el6re megtervezett,
jOl definidlt dton torekszenek céljaik elérésére, sokkal inkdbb spontin mddon, gyakran
kitérékkel jutnak el a végcélhoz, jellemzébb a tdmogatd vezetési stilus. A szigortian tervezd
tipusok esetében a munkatarsak igényeinek kielégitése, kényelmének biztositdsa vélhetden
nehezebben kezelhetd, hiszen ezek olyan valtozo koriilmények, amelyekre rugalmasan kell
reagélni, adott esetben éppen a kijelolt uttdl, céltdl tavolodni kell, hogy hosszabb tiavon
kedvez6 eredményeket érjen el a vallalkozds. A megitéld tipusd egyén ezt nehezen teszi meg
szemben az észleld tipussal.

A személyiségtipusokra vonatkozdé 0Osszefiiggések felfedezése két okbol igen fontos.
Egyrészrdl tamogatjak azt a hipotézist, amelyet még kordbban nem ellendriztek vallalkozok
esetében, miszerint a vezetd személyisége kozvetleniil befolydsolja a vezetési stilust, s ezaltal
kozvetve a vdllalati eredményességet is. Mdasrészrél ismét gyakorlati hasznossaggal bir,
hiszen az Osszefiiggések tudatositdsa segithet a vdllalkozds vezetdjének, hogy meglévd
személyiségvondsait finomitsa, fejlessze annak érdekében, hogy vallalatit nagyobb
hatékonysaggal iranyitsa.

A személyiség és a piacorientacio kapcsolata

Az elemzés sordn két preferencia dichotémia esetében sikeriilt szignifikdns kapcsolatot
azonositani a piacorientidcioval kapcsolatban. Az intuitiv, valamint érz6 tipus esetében
figyelheté meg magasabb piacorienticié 95%-os megbizhatosag mellett. Az eredmény azért is
érdekes, mert a mintaban kisebb hanyadot képviselt ez a két személyiségtipus, illetve 6k azok,
akiket tipikusan nem tartanak véllalkozé alkatnak a kutaték a kordbban bemutatott
eredmények alapjan. Ez az Osszefiiggés ugyanakkor tobb kérdést is felvet a véllalkozdkkal
kapcsolatban. Egyrészrdl felhivja a figyelmet a spontaneitds, a megérzések fontossdgara. Errdl
kissé mds megkozelitésben ugyan, de példdul Gilmore és tarsai (2001) a véllalkozdk
kaotikusnak tiind, tervezés nélkiili iizletmenete kapcsan mar széltak. Masrészrol felveti azt a
kérdést, amely kkv-k esetében killonosen érzékeny teriilet, vagyis a csapatban vezetés
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elényeit, a komparativ elonyok kihaszndldsiaval. Amennyiben ugyanis a vezetOk Otvozni
tudjdk a ’tipikusan’ véllalkozéi alkati személyiséget, aki inkdbb raciondlisan, a tényekre
alapozva, pragmatikusan gondolkodik, illetve eldre tervezd, hatdrozott célokat kovetd
megitéld tipus, valamint az inkdbb intuitiv médon gondolkodd, féként érzelmi alapon dontd
személyiséget, az vélelmezhetden kiilonleges elényhoz juttathatja a vallalkozast. Ugyanakkor
feltételezhetd, hogy a két kiillonb6zé embertipus egyiittmiikddése természetszeriileg nem
egyszerd.

Kovetkeztetések

Jelen kutatdsnak nem volt célja a véllalkozé személyiségjegyeinek és a vallalkozoi siker
kapcsolatdnak vizsgdlata, a személyiségteszt alkalmazdsa mogotti motividcionk a magyar
véllalkoz6 jobb megismerése és mélyebb megértése volt. A kutatds komplexitdsa nem tette
lehetdvé, hogy egy atfogd személyiségtesztet készitsiink a megkérdezettekkel, ezért inkabb
kisérleti jelleggel a roviditett MBTI skdla alkalmazdsa mellett dontottiink. Az eredmények
ennek megfeleléen csupan indikativ jellegliek, azonban érdekes Osszefiiggésekre mutattak ra
€s tovabbi kutatasok alapjat képezhetik.

A legdomindnsabb személyiségtipusok a kovetkezOk voltak: ESTJ (25,50%), ENTJ (13,50%),
ESTP (11,00%), ENTP (9,50%).

Az MBTI teszt eredményei alapjan elmondhatd, hogy a magyar mikro-, kis- és
kozépvallalkozas vezetdi tobbségében extrovertdltak, vagyis fontos szdmukra a kornyezettol
kapott impulzusok, szeretnek tdrsasdgba jarni és kozosségi életet élni. Ez az eredmény
igazolja a kordbbi kutatisok eredményeit is, melyek szerint a magyar véllalkozéi
kapcsolatokat meghatarozzak a személyes kapcsolatok (Mike & Miiller, 2011). Kutatdsunk
kordbbi fazisdbol az is kideriilt, hogy a magyar kkv vezetOknek fontosak a kollektivista
értékek, amelyek szintén 6sszhangban vannak az extrovertalt személyiségtipussal.

A magyar kkv vezetOkre jellemz6 az is, hogy kognitiv oldaluk domindns az érzével szemben.
Ez els@sorban abban nyilvianul meg, hogy redlisak, szeretik a logikat és igyekeznek minden
helyzetben raciondlis dontést hozni, azonban hajlamosak figyelmen kiviil hagyni mdasok
véleményét, és azt, hogy az adott dontés hogyan hat mdsokra. Az eredmények arra is
rdmutattak, hogy a magyar vezetOk kisebb hanyaddra jellemzd, hogy intuitiv mddon,
megérzéseire hallgatva hoz dontéseket, a tobbség tényekre hagyatkozik, és kevésbé spontan,
inkdbb szeret mindent eltervezni és a tervek mentén haladni. A mintdban domindns
személyiségtipusok vezetd tipusnak tekinthetd, és a leirdsok szerint sziiletett menedzserek, jo
iizleti érzékitk van. Tovabba jellemzd rdjuk a gyakorlatiassdg, nem kedvelik az elvont
elméleteket. Ezek az eredmények szintén Osszhangban vannak kordbbi eredményeinkkel,
melyek szerint a magyar véllalkozdok életében a férfias értékek domindnsabbak, mig a ndies
értékek szinte teljesen hattérbe szorulnak. Ennek megfeleléen kulcsfontossdgi szdmukra a
siker, a teljesitmény és az elismertség.
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A vezetdi stilus és a személyiségtipusok kozott is sikeriilt szignifikans kapcsolatokat
feltirnunk. Az eredmények azt mutattdk, hogy az extrovertdltak hajlamosabbak a
demokratikus/résztvevdi vezetésre, mig az inkdbb tényekre alapozd, tapasztalati tdton
informécidt gyijtd személyek hajlamosabbak (érzékeld tipus) az autokrata vezetésre. Azok a
személyek, akik nem hatdrozottan tervek szerint haladnak a kitizott célok felé (észleld)
nagyobb valészintiséggel fognak tdimogaté médon vezetni.

Az eredmények segitettek kicsit jobban megismerni, hogy valéjdban milyen a magyar
véllalkoz6. A kutatds érdekes eredményekkel szolgdlt, amelyeket érdemes mélyebben
vizsgdlni. Emiatt a kvantitativ kutatds sordn felmeriilt megvalaszolatlan kérdésekre
igyekeztiink vélaszt taldlni a kutatas kovetkezd, kvalitativ fazisaban.
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A hazai kis- és kozépvallalkozasok piacorientacioja

Bevezetés

A kis- és kozépvallalkozasok marketinghez vald viszonya egyre inkabb kdzéppontba keriilt a
tudomanyos életben az utdbbi évtizedekben. A témdban irédott cikkek hianypo6tlo jellegliek a
szakirodalomban, hiszen a kurrens marketingirodalom inkabb nagyvéllalati fékuszd, a KKV-k
sajitossdgai pedig gétat szabnak annak, hogy Ok is a megszokott marketinggyakorlatot
kovessék: joval korlatozottabbak a rendelkezésiikre 4llé erdforrdsok, a legtobb esetben
hidnyzik az ehhez sziikséges szaktudasuk, illetve méretiikbdl fakaddan joval kisebb az a hatis,
amit hasonlé marketingtevékenységgel elérhetnek, mint a nagyvallalatok esetében (Gilmore et
al., 2001).

Erdekes kérdés tehit, hogy melyek azok a mdédszerek, megkozelitések, melyek a kis- és
kozépvallalkozdsok szdmdra is eredményt hozhatnak. Gilmore és szerzotarsai (1999) szerint a
KKV-k abbdl tudnak elényt kovacsolni, hogy kozelebb vannak fogyasztéikhoz, €s ezaltal
jobban figyelemmel tudjak kisérni a fogyasztdi igények alakuldsat. A szervezet méretébol
adédé nagyobb rugalmassigot kihaszndlva, a megjelend igényekre gyorsan reagilva pedig
jelentés hozzdadott értéket tudnak teremteni fogyasztéik szdmra, természetesen mindezt
magas nivéju szolgdltatdsokkal tdmogatva.

Blankson és szerzdtarsai (2006) a KKV-kndl megjelend pozitiv marketinggyakorlatndl az
iigyfélkapcsolatok mellett az alkalmazottak jolétére, motivalasara vald odafigyelést valamint a
piaci intelligencidt hangsilyozzdk. A vallalat eredményességét a vallalkoz6 szellem is
novelheti, tehat a kockazatvallalds, az innovacidra valé torekvés és az agressziv versenyzoi
magatartds (Zahra-Covin, 1995). Smart és Conant (1994) a kockdzatvallalds és az innovicid
foka mellett tovabbi négy tényezot hatdroztak meg a véllalkozéi orientdcié komponenseként:
a stratégiai tervezésben vald részvételt, a fogyasztéi igények és az Uj lehetdségek
felismerésének képességét valamint a felvazolt vizid megvaldsitisanak képességét.
Tanulmanyukban megallapitottdk, hogy ez a vallalkoz6i orienticié pozitiv és szignifikans
kapcsolatban 4ll a marketingkompetencidkkal. Hills és szerzotarsai (2008) szerint a
véllalkoz6i marketingre jellemzbéek az adaptiv stratégidk, valamint, hogy rugalmas a taktikai
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1épéseket illetden, a promoécids és eladdsi tevékenységre koncentrdl, emellett jelentds a
tapasztalat, az elmélyedés és az intuicid szerepe.

A marketingtevékenység hasznossdgdval kapcsolatosan pedig érdemes megemliteni, hogy
tobb helyiitt kimutattdk a piacorientdcié és az drbevétel pozitiv kapcsolatit (pl. Blankson et
al., 2006), mely er0siti azt a véleményt, hogy fontos kutatdsi teriilet adott esetben kkv-k
korében is.

Osszefoglaléan a kis- és kozépvallalkozdsok sikerére hatdssal van a piacorienticié foka,
melyet pedig nagyban befolyésol a véllalkozdi szellem megléte. Bar a menedzsmenttanok a
véllalat sikerében a vezetd személyiségének is nagy fontossagot tulajdonitanak, mégis csak
nagyon kevés tanulmany foglalkozik a vezetd személyének piacorientacidéra gyakorolt
szerepével. Kutatdsunkban ezt az {rt is be kivantunk tolteni. Az egyes témakorok elméleti
hatterét illetve a kapott eredményeket a kdvetkezd fejezetekben mutatjuk be.

Elméleti hattér

A piacorienticié olyan véllalati kultirat jelent, mely hozz4jarul ahhoz, hogy a szervezet
magas szintli értéket teremtsen a fogyasztdi szdmdara (Becherer et al., 2001). A piacorientacio
mind nagyvéllalatok, mind kis- és kozépvillalkozdsok korében vizsgélatra érdemes kérdés.
Mig nagyvéllalatok esetében a piacorienticids kutatdsok nagy multra tekintenek vissza, KKV-
k esetében viszonylag djnak mondhaté a teriilet. A nemzetkozi irodalomban az utébbi
évtizedben nyert figyelmet a KKV-k piacorienticidja (pl. Becherer et al., 2001; Matsuno et
al., 2002; Blankson-Cheng, 2005; Kara et al., 2005; Rojas-Méndez et al., 2006; Venkatesan-
Soutar, 2000), Magyarorszdgon azonban nem végeztek kutatdst eddig a témaban.

A piacorientdcidval és Osszefiiggéseivel tobb kiillonbozd elmélet is foglalkozik, mérésére tobb
skdlat is kifejlesztettek (Churchill, 1979; Deshpandé, 1993; Wrenn et al. 1994), a leginkabb
elfogadottd mégis Kohli és Jaworski (1990) valamint Narver és Slater (1990) piacorientacids
skalai valtak. Az el6bbi szerzOparos a piaci intelligencia szempontjabol, mig utébbi szervezeti
magatartdsi alapon tanulmanyozta a kérdést.

Narver és Slater (1990) vizsgélatai kozéppontjaban hdrom viselkedési dimenzi6 (fogyasztoi
orientdcid, versenytars-orientiacié és funkciok kozotti egyiittmiikodés) és két dontéshozatali
kritérium (hossza tavi fokusz illetve profitabilitds) all. Ezzel szemben Kohli és Jaworski
(1990) a piacorientaciét mint egy egész szervezetre kiterjedo folyamatot fogjak fel, melynek
harom teriiletét kiilonitik el: 1) a piaci informaciok szervezeti szintli létrehozdsa, 2) az
informécidk szervezeti egységek kozti elterjesztése és 3) az informdacidkra vald szervezeti
valaszképesség.

Mieldtt sajat kutatdsunk részleteit ismertetnék, érdemes eldrebocsatani, hogy a két ismertetett
skala koziil a Kohli-Jaworski skalat alkalmaztuk, melynek tobb oka van:
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1) Narver és Slater elméletiiket nagyvéllalatokra vonatkozéan dolgoztik ki, a legfébb
hangsulyt az egyes funkcidk kozotti koordindciora helyezve. Mivel kutatdsunkat a kis méretii
szervezetek korében végeztiik, ezért ez a megkozelités szdmunkra kevéssé relevéns.
Tapasztalataink szerint a kisméretii vdllalkozdsokndl egyéltalin nem vagy igen nehezen
kiilonithetdek el funkciondlis teriiletek, marketingosztily pedig csak a modernebb felépitést
és felfogdsu véllalatokndl van jelen.

2) Kohli és Jaworski folyamatkozponti felfogdsa sokkal jobban illeszkedik a vizsgalt
mintdhoz. Kordbbi interjdink és esettanulmanyaink alapjan a KKV-k iizletvitele jellemzden a
folyamatszerii gondolkodasra épiil.

3) A Kohli-Jaworski elmélet illett jobban a KKV-k birtokdban 1év6 informdacidk, tudds
kérdéskoréhez is. Jellemzd, hogy a kis- és kozépvillalkozasok esetében — kiilondsen azok
korében, melyek a B2B piacokon miikddnek — nem olyan jol koriilhatdrolhatéak a piaci
szerepek (vevd, versenytdrs, beszdllité stb.), és ebbdl fakaddéan az egyes szereplOktdl
szarmaz6 informdcidk sem sorolhatdak be tiszta kategéridkba (pl. honnan szdrmaznak, kirdl
szOlnak). Ehelyett sokkal konnyebb a megszerzett informécidkrdl, tuddsrél és ezek
elosztasardl altalanossagban beszélni.

4) Mindezeken feliil pedig a Kohli-Jaworksi skdla az, melyet széles korben alkalmaznak
nemzetkozileg (pl. Doyle és Wong, 1998, Baker és Sinkula, 1999, Homburg és Pflesser, 2000,
Soehadi et al., 2001), és kisvéllalati kdrnyezetben is tobb izben hasznaltdk mar (pl. Kara et al.,
2005; Rojas-Méndez et al., 2006; Spillan et al., 2009).

A kutatas modszertana

Az adatgyiijtés kvantitativ médszertannal, 200 kis- és kozépvillalkozds vezetdjének telefonos
megkérdezésével tortént. A minta 30 mikro-, 70 kis- és 100 kozépvallalkozasbdl allt, Kelet-,
Kozép- és Nyugat-Magyarorszdgot is reprezentdlva.

A megkérdezések sordn 5 fokozatd Likert skalat haszndltunk, és 20 kérdést tettiink fel, tehat
az eredeti kérdéssor médositott véltozatat' alkalmaztuk. A kérdéssort prébakérdezés sordn
teszteltiik, melyben 10 KKV vezetd vett részt, és mely végiill a nagyvdllalat-specifikus
kérdések elhagyasihoz vezetett.

A felvett adatok elemzése sordn egy tovabbi kérdés elhagydsa mellett dontottiink. Az eredeti
skalabol atemelt 20 kérdéssel a skdla megbizhatdsagi mutatdja 0,748 volt, azonban ez az érték
a 3-as, 6-0s vagy a 12-es szdmii kérdés “elhagydsédval javithaténak tiint. A Cronbach Alfa a
12-es kérdés kisziirésével lett a legjobb: 0,754, azonban nemcsak statisztikailag volt érdemes

! A kutatés soran hasznalt kérdéssort 14sd a mellékletben!

* A 12-es kérdés: ,,Ha az egyik részleg valamilyen fontos informaciéhoz jut a versenytarsakrol, hosszii id6 telik
el, mire mds részlegek is megtudjdk ezeket.”
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az elhagyast vdlasztani, hanem a kérdés relevancidja is megkérddjelezhetd volt a vizsgalt
sokasdg esetében. A demografiai adatokbdl kitlinik, hogy a megkérdezettek mintegy 60%-a
legfeljebb 3 részleggel rendelkezik, 7,8%-uk pedig nem adott valaszt, mert nem érezte
releviansnak a kérdést, vagyis a véllalkozdsnak nincsenek elkiiloniilt részlegei. Tehat a kérdés
elhagydsa a piacorientdcids skdlabol KKV-k esetében nem jelent informdcids veszteséget.

A modszertant illetéen még egy kérdésre érdemes kitérniink. Az eredeti skéldban a vélaszadoi
készségen beliil két alcsoportot (észlelés és végrehajtis) kiilonitenek el, azonban mads
kutatdsban lathatunk példat az alcsoportok 0sszevondsara (Isd. Matsuno et al., 2002), és mi is
ezt a gyakorlatot kovettilk. Egyrészt igy igéretesebb megbizhatosidgi mutatdkat kaptunk,
masrészt KKV-k esetében a valaszadéi készség két szintjét nehéz szétvalasztani.

A kutatas eredményei

A kutatasunk egyik célja volt, hogy bizonyitsuk, hogy a Kohli-Jaworski piacorientdcios skdla
a magyarorszdgi KKV-k esetében is megbizhatéan alkalmazhato. Az el6zd fejezetben leirt
megbizhatdsagi mutaté (CA=0,754) alapjan megallapithatjuk, hogy a hipotézis beigazolddott,
a skdla — hasonl6an mas nemzetkozi KKV kutatdsokhoz (pl. Kara és Spillan, 2002, Kara et
al., 2005) — hazai kdrnyezetben is érvényesnek tekinthetd.

A magyarorszagi felmérés eredményei azt a kordbbi, leginkdbb nagyvallalati kérnyezetben
végzett kutatdsokban igazolt eredményt tdmasztjdk ald, miszerint a piacorienticié pozitiv
kapcsolatban all a vallalat pénziigyi eredményességével (Narver-Slater, 1990; Slater-Narver,
1994; Bhuian, 1998; Doyle-Wong, 1998; Dawes, 2000; Homburg-Pflesser, 2000; Matsuno et
al., 2002; Aggarwal et al, 2004; Green Jr. et al, 2005; Dwairi et al, 2007; Low et al, 2007;
Blankson et al., 2006). A hazai KKV-k esetében is kimutathaté tehat, hogy a magasabb
piacorientdciot mutato vdllalatok magasabb drbevételre tesznek szert.
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Bizonyitast nyert, hogy minél nagyobb

a piacorientacio foka, anndl nogyobb

A hasznalt Kohli-iaworski skala az arbevetel (sig.= 007)
megbizhatéan alkalmazhaté a hazat
KKV-k kérében

CA=,754
Arbevétel

Piacorientdcicé

Avezeto
személyisége

Vezetésistilus

14. abra: A piacorientacio és Osszefiiggései

Mint az 14. dbra is mutatja, a piacorienticiét tdgabb kontextusban is vizsgaltuk, hiszen
fontosnak tartottuk elemezni, hogy mely tényezdk befolydsoljdk azt. Sok kordbbi kutatds is
foglalkozik a kiilsé kornyezeti tényezdkkel (pl. Ottesen-Grgnhaug, 2004; Gaur et al., 2011;
Didonet et al., 2012), és az utébbi iddben a belsd faktorokat is vizsgéltak (pl. Becherer et al.,
2001; Gebhardt et al., 2006; Bradshaw et al., 2008, Martin et al., 2009). Kutatdsunk jelentds
hozzaadott értéke, hogy vizsgalta a belsdé kornyezeti tényezoket, az eredmények pedig
ravilagitanak ezen faktorok fontossdgira. A vizsgdlat sordn vallalat- (pl. méret, tigyfélkor,
B2B vagy B2C piacon tevékenykedi a vallalat stb.) és véllalkozd specifikus (pl. vallalkoz6i
hajlam, vallalkoz6 személyisége illetve demografiai adatok) kérdésekre is kitértiink. A kapott
eredményeket a kovetkezo fejezetekben ismertetjiik.
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Belso faktorok hatasa a piacorientaciora
A vezetési stilus szerepe

Bevezetés

Az eredményesség, a piacorienticid, a vallalati kultira és a vezetési stilus kozott fennalld
Osszefiiggés mar tobbszor bizonyitasra lelt (pl. Felton, 1959; Howell és Avolio, 1993; Kohli-
Jaworski, 1993; Deal és Kennedy, 1982; Pascale és Athos, 1981; Peters és Waterman, 1982;
Kotter és Heskett, 1992; Schien, 1992; Harris, 1998; Aggarwal, 2003; Wong et. al, 1989;
Kara et al., 2005; Becherer-Halstead-Haynes, 2001; Matsuno et al., 2002; Rojas-Kara-Spillan,
2006, Harris-Piercy, 1999, Horng-Chen, 1998, Harris-Ogbonna, 2001, Barrett-Weinstein,
1998). A kordbbi eredményekbdl kiindulva kutatdsunkban arra kerestiik a vélaszt, hogy a
magyar vallalkozok koérében milyen vezetési stilusok kiilonithetdk el, illetve hogy milyen
tényezOk befolydsoljak az egyes menedzsment attitiidtipusok kialakuldsat. A fejezet elméleti
attekintésében egyrészrol felsorakoztatjuk a piacorienticios szakirodalom egyes eredményeit,
melyek ravildgitanak a leadership fontossdgara a vallalati eredményesség tekintetében.
Masrészrol a menedzsment tudoményok képviseldinek véllalkozokkal kapcsolatos kutatdsait
Osszegezziik. Bemutatjuk tovdbba azokat az eredményeket, amelyek a leadership és az azt
befolydsold tényezdk kordbbi kutatdsaibol rendelkezésiinkre dllnak. A fejezet mdsodik
részében kutatdsunk eredményeit ismertetjiik. Kitériink a Harris-Ogbonna skala validaldsara,
illetve az abbdl levont kovetkeztetésekre a hazai vallalkozok korében.

A vezetési stilus és a vallalati eredményesség dsszefiiggései

A bels6 kulturdlis tényezOk egyre nagyobb figyelmet nyernek a KKV-k eredményességét
vizsgél6 kutatdsokban, tobbek kozott a piacorientdcids kutatdsokban is. A kulturdlis tényezdk
kapcsdn pedig természetszeriileg jelenik meg a vezetési stilus, a vezetd viselkedése és
személyisége. A legtobb piacorientdcids tanulmédny a vezetési stilusra kritikus tényezOként
tekint a piacorienticié szempontjabSl. Altaldnos problémaként jelenik meg a vezetdi
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képességek hidnya (pl. Felton, 1959), de a menedzsment attitlidje is rossz irdnyba
befolydsolhatja a piacorientdcidt (pl. Wong et al., 1989). Pontosabban meghatarozva a tilzott
lojalitds és kockdzatkeriilés vezethet negativ kimenetelkehez (pl. Kohli-Jaworski, 1993;
Harris, 1998; Aggarwal, 2003). Empirikus kutatds tdmasztotta ald, hogy a vezetési stilus a
piacorientdcié mértékének egy jelentds meghatirozéja (Harris-Ogbonna, 2001). Ettdl eltérd
eredményre jutott Horng és Chen (1998), akik szerint a vezetési stilus nagyon eltéré hatassal
lehet a piacorientacio kiilonboz6 elemeire.

E gazdag piacorientdcidval foglalkozé irodalmat vizsgélva a vezetési stilussal kapcsolatosan
gondolatébresztd eredmények sziilettek. A piacorientidcidra negativan hat, ha a vezetési stilus
tdal formalizalt, konfliktusokkal terhelt, vagy politikai motivacidk éltal befolyasolt (Harris és
Piercy, 1999). A résztvevd és tamogatd vezetési stilus pozitivan befolyasolja a
piacorientacidt, mig a tandcsadé és az erdsen formalizalt vezetési stilus csokkenti a mértékét
(Harris-Ogbonna, 2001). Ezek az eredmények azért is kiilondsen fontosak, mert bizonyos
belsd véltozok — mint példaul a véllalkozdszellem — nagyobb hatdssal birhatnak, mint a kiilsd
befolydsold tényezdk (pl. ipardgi tényezdk), hiszen azok joval kontrolldlhatobbak, mint ez
utébbiak (Barrett és Weinstein, 1998). A vezetési stilusra, illetve az azokat befolydsold
tényezOkre iranyuld kutatdsi kérdéseket emiatt rendkiviil fontosnak tartjuk kiillonosen kis és
kozepes vallalatok esetében.

A vezetési stilust befolyasolo tényezok korabbi vizsgalatai

A KKV-k esetében az egyéni jellemzok is kiemelt jelentdséggel birhatnak, mert az egyén
természetszerileg fonddik Ossze a vallalkozdsaval, az ott hozott szakmai €és iizleti dontések
pedig elvélaszthatatlanok és értelmezhetetlenek a véllalkozé motivacidinak, készségeinek és
személyiségének ismerete nélkiil. Tehdt nemcsak a véllalkozds sajatossigait, hanem a
véllalkoz6 személyét is érdemes vizsgalni.

A KKV-k korében végzett eddigi leadership kutatdsok kozt tobb olyan is el6fordul, mely a
vezetési stilust illetve a dontéshozatali folyamatokat befolydsold tényezoket vizsgilja. Az
egyik alapvetd faktor a véllalkozds mérete. Hart és Banbury (1994) eredményei azt igazoljak,
hogy a véllalat mérete legaldbb olyan fontos a dontéshozatal eredményességében, mint az
iparagi tényezok.

A belso faktorokon beliil a vezetd személyéhez kapcsolddé tényezdkkel is nagyszamu kutatas
foglalkozik a menedzsmenttanokban, bar viszonylag kevés fokuszal a KKV szektorra. Az
egyik leginkdbb vizsgalt teriilet a vezetok nemébdl adédé dontéshozatali €s vezetési stilusbeli
kiilonbségeké. Park (1996) példaul megmutatta, hogy a nem €s a vezetési stilus kapcsolatban
allnak egymadssal, Oakley (2000) a ndi vezetési jellemzOket kutatta, a ndk vallalati életének és
karrierjének kapcsolatira is kitérve. Eagly és Johnson (1990) pszicholdgiai aspektusbol
végzett metaclemzése részben aldtdmasztotta, részben elutasitotta a sztereotip elméleteket a
férfiak és ndk kozotti kiillonbozdségekrdl a vezetési stilust illetden.
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PPy

dontéshozatal fontos korldtozéd tényezdjeként. Az entrepreneurship kutatisok egyik
legfontosabb eredménye is ezzel cseng egybe: a vdllalkozé f6 jellemzdje, hogy erdsen
kontrolldlni igyekszik kornyezetét, dontéseit, annak érdekében, hogy csokkentse magas
fokinak észlelt kockazatait (pl. Hills-Hultman-Miles, 2008). Az azonban nagyban fiigg az
adott személy egyéni tulajdonsdgaitdl, hogy mennyire tervezi meg elére 1épéseit, mennyire
probélja kornyezetét sajat elképzeléseihez igazitani, illetve mennyire képes rugalmasan
alkalmazkodni sajét céljait szem elGtt tartva.

A vezetési stilus mérése: a hazai kutatas eredményei

A skdla és validalasi eredményei

A nemzetko6zi irodalomban szamos skdla létezik, amellyel a vezetési stilust vizsgaljak (pl.
LABS, Leadership Attitudes and Beliefs Scale, Wielkiewicz, 2000), 4m ezek nagyvallalatokra
fokuszalnak. Kifejezetten KKV-kra fejlesztett mérdeszkozt nem taldltunk a szakirodalomban,
azonban olyat igen, amely hozzank hasonl6éan fontosnak tartotta szem elott tartani a vizsgalt
véllalat piacorientdcidjit. Kutatdsunkban igy Harris és Ogbonna (2001) skaldjat hasznéltuk,
mivel:

1) tételei korabbi tapasztalataink alapjan atiiltethetonek tiintek kisvallalati vezetdkre is, illetve
példat is lathattunk ra (pl. Pedraja Rejas et al., 2006).

2) a skdla altal meghatdrozott vezetdi stilusok szintén relevansnak tiintek magyar KKV-k
korében feltételezéseink szerint, €s

3) bar eredetileg nagyvallalati aspektusban, de a szerzok sikeresen hasznaltdk a skalat a
piacorientacids kutatdsaikban, ahol a vallalati hatékonysagot, eredményességet vizsgaltak, igy
illeszkedett a mi szellemiségiinkhoz is.

A skalat haszndlat eldtt eldzetes tesztelés ald vetettiik, s ez alapjan véglegesitettiik a magyar
forditast. Az itemeket egy tobb blokkbdl 4ll6 kérddiv részeként kérdeztiik le, mely tobbek
kozt tartalmazta az alabb még részletezett demografiai és személyiségre vonatkozé kérdéseket
is. A kérdoiv jellegzetességei miatt a Harris €s Ogbonna altal hasznalt méréeszkozt 7 pontos
Likert skalardl 5 pontosra modositottuk, hogy az altalunk hasznalt tobbi skaldhoz
harmonizaljuk, s ezaltal bizonyos valaszadasi problémékat kikiiszoboljiink. Ezt azonban nem
éreztiik jelentds eltérésnek a skdla szellemiségétdl, mivel az eredetileg fejlesztett kérddiv
szintén 5 pontos Likert skdla volt (Harris és Ogbonna, 2001, pg. 750).

Az eredmények tiikrében a skala megbizhatonak €s jol hasznélhaténak tiinik magyar KKV-k
esetében is, csakdgy, mint az eredeti felmérésben (Harris-Ogbonna, 2001), illetve maés
orszigok kisvéllalatainak korében (pl. Pedraja-Rejas et al.,, 2006). A megbizhatésdg és
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érvényesség alapos vizsgilatakor ugyanakkor ugy lattuk, hogy tovabbi korrekcidkra van
sziikség annak érdekében, hogy a skdla még pontosabban illeszkedjen a mintdhoz.

Rotated Component Matrix®

Component
1 2 3
III_21 ,079 847 -,092
III_22 ,079 855 -,054
III_23 ,7137 ,389 -,032
II1_24 ,7125 ,259 ,028
II1_25 ,701 -,022 -,190
II1_26 ,503 -,017 ,248
III_27 ,518 ,033 456
II1_28 ,003 -,099 , 787
II1_29 ,271 ,391 ,266
I1_30 -,017 ,033 333

Extraction Method: Principal Component Analysis.

Rotation Method: Varimax with Kaiser
Normalization.

a. Rotation converged in 5 iterations.

7. tablazat: Faktorelemzés eredménye a 10 elemii skdla esetében

Faktorelemzés sordn az eredeti 3 faktoros Harris-Ogbonna skdla eredményeihez nagyon
hasonlé6 komponenseket kaptunk, 4m az egyik tétel lithatéan nem illeszkedett jol egyik
dimenziéhoz sem, s mivel ennek elhagyasdval a megbizhatésdgi mutatok is javultak, az
elemz€s sordn ezt az elemet nem hasznaltuk. Emellett az illeszkedés javitdsa érdekében, és
tartalmilag is indokoltnak tiint megvizsgalni, hogy a skdla milyen érvényességet mutat 4
faktor esetében. Az djabb faktorelemzés eredményeit a 8. tablazat mutatja.
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Rotated Component Matrix®

Component

1 2 3
ImI_21 ,097 ,348 -111
III_22 ,132 ,879 -,018
II1_23 ,788 ,360 ,058
m24 799 ,176 ,105
III_25 ,735 -,113 -,164
II1_26 ,082 ,033 -,032
II1_28 ,012 -,108 ,842
II1_30 -,035 -,016 ,822
II_27 ,213 ,087 303

Extraction Method: Principal Component Analysis.
Rotation = Method: Varimax with  Kaiser
Normalization.

a. Rotation converged in 4 iterations.

8. tablazat: Faktorelemzés eredménye a modositott skéla esetében

079
,023
,146
,088
,105
,896
,053
118

,718

A faktorelemzés egyértelmiien jobb illeszkedést mutat négy faktor esetében, s a Cronbach
Alfa mutaték is javultak az eredetihez képest az egyes komponensekre (1asd 9. tiblazat), és
elfogadhatonak tekinthetd az egész skdldra nézve is, ha figyelembe vesszilk a minta

Ujszertiségét.
Valtozok CA értéke 3 faktor esetén  CA értéke 4 faktor esetén
teljes skala 0.613 0.613
résztvevo 0.730 0.730
tdmogato 0.596 0.668
instrumentalis 0.581 0.628
tanacsadd - 0.562

9. tdblazat: Cronbach Alfa értékek a Harris-Ogbonna skéla két vdltozatara
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A tovidbbiakban tehat érdemesnek tartottuk a magyar mikro, kis- és kozepes vallalatok
esetében négy stilus megkiilonboztetését. Az itemek alapos értelmezése utdn és az eredeti
skdla, valamint a szakirodalom (pl. Dobak-Antal, 2010) figyelembevétele mellett a négy
faktor a kovetkezOképpen neveztiik el: résztvevd, tdmogatd, tandcsadd és instrumentélis
vezetési stilus. Az eredeti (Harris-Ogbonna, 2001 pg. 752-3) meghatarozdsokat, illetve a
kutatds specifikdciéit figyelembe véve az egyes magatartdsi dimenzidkat a kovetkezd
alfejezetben mutatjuk be.

Az egyes vezetési stilusok jellemzoi

A résztvevd magatartds esetében a vezetd az alkalmazottaival kdzdsen készit eld, illetve hoz
dontéseket. Véleményiik megkérdezésével bdtoritja Oket arra, hogy részt vegyenek a
dontéshozatalban. Felmeriil6 problémak esetén rendszeresen konzultdl beosztottjaival. A
tdmogat6 stilus esetében a vezetd fontosnak tartja, hogy megteremtse a megfeleld
koriilményeket ahhoz, hogy a munkatarsai a legjobb teljesitményt tudjdk nydjtani. Ebben az
esetben a vezetd szimpatikus, bardtsigos, és tekintettel van a beosztottak igényeire. Az
instrumentalis vezetési stilus esetén a vezetd hatdrozott elképzelésekkel rendelkezik a feldl,
hogy milyen feladatokat és pontosan hogyan kell ellatni, s ezt kiilonbdzd eszkozok (pl.
teljesitménymutatok) segitségével koveteli meg alkalmazottaitl. Az instrumentalis vezetési
stilust alkalmazé vallalkoz6 szigortan ellendrzi és szamon kéri nemcsak a munkavégzés
eredményességét, hanem annak menetét is. A tanidcsaddi magatartastipus azt mutatja meg,
hogy a vezetd mennyire kezeli partnerként beosztottjait, mennyire jellemz0, hogy javaslatokat
tesz arra, hogy a feladatokat miként lassdk el az alkalmazottak, anélkiil, hogy erds
kontrolldlasi igény jellemezné.

Eredményeink szerint a magyar KKV vezetok korében az egyes vezetdi magatartdsformak a
kovetkezoképpen jellemzoek (Isd. 10. tablazat). A tdmogatd és az instrumentélis magatartds
kozepesen gyakori, rdaddsul a timogato stilus szérdsa is meglehetdsen alacsony. Ugyanakkor
a résztvevl és a tandcsadd jellegli magatartds egyértelmilen gyakoribbnak mondhaté KKV
vezetdk korében.

Atlag  Széras

résztvevo 4,1 0,90
tdmogatd 3,5 0,45
tandcsado 4,0 0,83
instrumentalis 3,7 0,85

10. tablazat: A vezet6i stilusok el6fordulasa a mintdban
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A vezetési stilust befolydsolo lehetséges tényez6k szambavétele

Kutatdsunk egyik alapkérdése az volt, hogy vajon a vezetési stilusok alakuldsit milyen
tényezOk befolydsoljak a magyar KKV-k esetében. Mivel eredendden a vezetdi magatartas
kapcsolatat vizsgaltuk a villalati eredményességgel, kiilonosen érdekes volt latni, hogy az
egyes vezetdi magatartdsformdkat milyen vallalati illetve vezetéi személyiségbeli
tulajdonsagok alakitjak. Ennek érdekében két fontos adatcsoportot vizsgaltunk. Egyrészrol
Osszegytjtottiink leird jellemzoket a vallalkozasrdl (példaul alkalmazottak szama, lokacio,
dgazat, amelyben foként tevékenykedik, f6 tigyfelek tipusa (B2C, B2B, dllami), véllalat kora),
és magérdl a vallalkoz6-menedzserrdl (példaul kora, neme, végzettsége). Ahogy az elméleti
attekintésben mar beszamoltunk réla, ezen tényezok hatdsit masok is vizsgaltak.

Osszefiiggések az egyes vezetési stilusok és a vdllalati, vdllalkozéi tulajdonsdgokat
kozt

A felvett adatok széles skdldjabol hat olyan tényezOt taldltunk, amely hatast gyakorol a
vezetési magatartdsra. A leird jellemzék és a vezetési stilusok kozotti kapcsolatok
keresésének eredményeit a 2. dbra mutatja. Minden feltiintetett kapcsolat szignifikans volt, a
szignifikancia fokéat kiilon jeloltiik.

Vezetési stilus

15. abra: A vallalkozas €s a vallalkozo leiré adatainak hatdsa a vezetési stilusra

A résztvevd vezetési stilus a vallalat méretével és a vezetd kordval mutat kapcsolatot. A
véllalat méreténél érdekes eredmény latszik: legkevésbé a mikro-vallalkozasoknal figyelhetd
meg a résztvevo vezetési stilus, a kdzepes vallalatokndl valamivel nagyobb mértékben, s a
legjellemzdbb a kisvallalkozdsokndl. Ez aldtdmasztja a vdrakozdsainkat, hiszen ugy
gondoltuk, hogy a kisvéllalkozdsok csalddszerlien miikddnek, ahol a vezetd részt vesz az
alkalmazottak életében és a beosztottjaival kooperdl, mig a kozepes vallalatok szervezetileg
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jobban kozelitik a nagyvallalatokat, igy tagoltabb a hierarchia, esetleg kifejezetten
menedzsmentre képzett funkciondlis vagy teriileti vezetket talilunk. Erdekes médon, minél
id6sebb a vezetd, anndl jellemzdbb a résztvevd vezetdi magatartds, ami vélhetéen a
nyugodtsaggal, bolcsességgel van 0Osszefiiggésben. A fiatal vdllalkoz6-menedzsereknél
feltehetéen jobban érvényesiil a bizonyitdsi, Onkifejezési késztetés, amelyet Erikson is
megfigyelt a fiatal felndtteknél (Erikson, 1950). Kordbbi kutatdsok (Becherer — Halstead —
Haynes, 2001) kimutattdk ezzel egyiitt, hogy azok a vallalkozok mutatjdk a legmagasabb
szintli piacorientdciot, akik két, legfeljebb hdrom véllalkozdst inditottak el. Szdmukra
elegendd siker és kudarcélmény 4all rendelkezésiikre, ahhoz, hogy kialakitsdk a megfeleld
vezetési stilust. Ez pedig tételezhetden egyiitt jar a korral is.

A tdmogaté vezetési stilus a régidval, a szektorral és a vezetd nemével mutat osszefiiggést. Ha
a vallalat Kelet-Magyarorszagon van, akkor a legkevésbé jellemzo6 a timogatd vezet6i stilus,
ha Nyugat-Magyarorszagon, akkor mir magasabb az ardny, 4m a legmagasabb Ko&zép-
Magyarorszagon, vagyis lényegileg Budapesten mutatkozik. A magyar viszonyokat tekintetbe
véve érthetéek ezek az Osszefiiggések, hiszen a keleti, legkevésbé fejlett és legkevésbé
novekvo régid viszonylagos zartsdgban él, a vallalkozdsok hagyomdnyosan tradicionalisak,
csaladi jellegliek €s a nemzetkozi kapcsolatok is ritkdbbak, illetve fejletlenebb régidkba
irdnyulnak. Szemben a nyugati, illetve 1ényegileg budapesti vallalkozasokkal, amelyek mind
fejlettségben elorébb vannak keleti tdrsaikkal szemben, mind a fejlettebb nemzetkozi
nyomdasnak jobban kitettebbek, igy az ott jellemzobb véllalatiranyitdsi mddszerekkel is
hamarabb taldlkoznak. Ugyanakkor a harom régié vezetdinek képzettségi ardnya némileg
eltér: Budapesten és kornyékén egyértelmilen a legmagasabb a fels6foku végzettségliek
aranya, Nyugat-Magyarorszdgon valamivel kevesebb, mig Kelet-Magyarorszdgon a
legalacsonyabb ez az ardny (lasd 5. tdblazat). Ez az eltérés szintén alternativ magyarizata
lehet a timogatd vezetési stilus eltéré megjelenésére a harom régidban.

Budapest  Kelet Nyugat

alap 2% 1% 0%
kozép 14% 24% 21%
fels 84% 75% 79%

11. tablazat: A vezetOk végzettségének megoszlasa régionként

A szektor esetében szintén érdekesen alakul a viszony: a gyarté cégeknél a legkevésbé
jellemz6 a tdmogatd vezetdi stilus, a szolgaltatd cégeknél kozepesen magas, s a kereskedd
véllalkozasokndl a legmagasabb a timogatd vezetdi magatartds ardnya.

A nem tekintetében megallapithatd, hogy a néi vezeték korében jellemzOobb a tdmogatd
vezetési stilus, mint a férfiaknal, aminek oka vélhetden a klasszikus néi szerepekben, s az
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ehhez kialakitott eszkoztarban is keresendd. Ezek az eredmények egybeesnek az Eagly és
Johnson éltal végzett részletes Osszehasonlitd vizsgédlatokban leirtakkal, ahol szintén ugy
talaltdk, hogy az erdsebb személykozi kapcsolatok jelenléte miatt a nék hajlamosabbak a
demokratikusabb vezetésre, mint a férfiak (Eagly-Johnson, 1990).

Az instrumentdlis vezetési stilus a vezetd végzettségével mutat szignifikdns kapcsolatot.
Altalanos iskolai végzettségii vezetd minddsszesen ketté 6 volt. Am az érettségivel, illetve
felséfokd végzettséggel rendelkezOknél latszik, hogy a védrakozdsoknak megfeleléen az
elébbiek korében jellemzobb az instrumentdlis vezetési stilus.

Az eredmények kiilondsen izgalmasak annak tiikrében, hogy kutatdsunk kimutatta, hogy a
hazai KKV-k korében a résztvevo €s a tadmogatd vezetési stilus eredményez magasabb
piacorientacidt, s igy pénziigyileg is eredményesebb vallalkozast. Miutan a fentiekbdl latszik,
hogy foként ez az a két vezetési stilus, melyre erdsen hatdssal vannak egyes véllalati,
véllalkozéi belsd tényezOk, igy egyrészr6l a kordbbi kutatisok eredményeit (Barrett-
Weinstein, 1998) is aldtdmasztottuk, masrészrdl igen j6 hir a gyakorlé KKV vezetdk szdmaéra,
hogy egyes jol kontrolldlhat6 tulajdonsdgok mentén befolyasolhatd a vezetési stilus és ezaltal
az egész véllalkozas eredményessége.

Kovetkeztetések

A menedzsmenttanok elOszeretettel alkalmazzak a vezet6i magatartdsokat megkiilonboztetd
dimenzidkat nagyvallalati menedzserek korében. Kutatdsi eredményeink alapjan elmondhato,
hogy ezek a tipusok vallalkoz6 vezetok korében is jol elkiilonithetok, és igencsak egybeesnek
a képzett menedzserek viselkedési tipusaival. A top menedzsereknél alkalmazott Harris-
Ogbonna skala az altalunk vizsgélt mintdn is megbizhatdéan alkalmazhaté. Tanulmanyunkban
négyféle vdllalkozd vezetdi stilust kiilonboztettiink meg: résztvevd, tdmogatd, tandcsado,
instrumentdlis. A négy tipus koziil a résztvevd és a tandcsadé magatartds inkdbb jellemzd a
hazai vallalkoz6k korében, mint a timogatd és az instrumentélis.

A vezetdi stilusokat kordbbi kutatdsok egyértelmlien kapcsolatba hoztik a véllalati
eredményességgel. Egyes kutatok azt is belattdk, hogy kis és kozepes méretli vallalkozasok
esetében a vdllalkozas, illetve a véllalkozd sajat belsd jellemzdi jol kontrolldlhatd jellegiik
miatt gyakran nagyobb hatést gyakorolnak a vallalat teljesitményére. Néhédny esetben taldltak
is olyan konkrét tényezoket, amelyeknek hatdsa bizonyitast lelt, mint példaul a vallalkozas
mérete, a vallalkoz6 neme, illetve a kontrolldldsi igénye. Dolgozatunkban e tényezdk korét
bovitettilk. Magyar KKV-k tekintetében harom vallalati tényez0 mutat szignifikans
kapcsolatot a vezetdi stilusokkal: a véllalkozds mérete, a vallalat elhelyezkedése és a
mikodési dgazata. A vdllalkozoéra vonatkozdan szintén hdarom leird véltozot taldltunk, mely
Iényegileg befolydsolja a vezetési stilusokat: a villalkozé neme, kora és végzettsége.

Kutatdsunk eredményeit egy 200 elemes mintdra alapoztuk magyar KKV vezet6k korében.
Az altalunk hasznalt skdlat érdemes lenne legalabb hasonlé méretli mintdn djra validdlni,

tekintettel azokra a valtoztatadsokra, amelyeket elemzéseink hatdsara tettiink. Hasonloképpen
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hasznos lehet a 1étrejott vezetdi stilus kategéridkat értékelni még tobb magyar véllalkozdval,
akdr kvalitativ eszkozokkel kiegészitve, hogy a vezetdi viselkedés mélyére 1dssunk.
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Kisvallalkozoi marketing és a magyar vallalkozdi attitiid 1ényegi
elemei fokuszcsoportos kvalitativ kutatas alapjan

Bevezetés

A kkv marketing kutatidsok egyre szélesebb korben keriilnek kozéppontba, d4m a
megkozelitések nagyon sokfélék. A kiillonbozé kutatécsoportok — mint a legtobb fiatal
kutatési teriilet esetében — nagyon kiilonb6z0 irdnyultsaggal vizsgaljak a témat.

Marcati és tarsai (2008) példdul azt vizsgaltdk, hogy milyen megkozelitést alkalmaznak a
kkv-k a marketinggel kapcsolatban, s ez milyen kapcsolatban &ll egyes viselkedési és
gondolkodasi elemekkel.

Hultman és tdrsai kutatdsaik sordn (pl. Hultman, 1999; Hills-Hultman-Miles, 2008) a
vallalkozdk interakcidival, viselkedésével és gondolkoddsmddjaval kapcsolatosan irtak le igen
izgalmas eredményeket. Az interjik sordn azonban szélesebb perspektivabdl inditva jutottak
ezekre a felfedezésekre. ,,Az interjik igen tdg kérdésekkel indultak, késébb pedig a
beszélgetés sordn, annak irdnyultsdga szerint az alanyokkal tovabbi konkrét insight-okat
vizsgaltunk. Példdul az elsd kérdés az volt, hogy ,,Hogyan zajlik Onoknél az értékesités?"””
(Hills et al, 2008 pg. 106)

A kkv marketing kapcsdn kulcsfontossdgi a hdlézatok és a hal6zatmenedzsment témdja, 4m
néhany kivételtdl eltekintve (pl. Carson et al. 2004; Gilmore-Carson-Rocks, 2005) a
szakirodalom tobbnyire indirekt médon kozeliti meg e kérdéskort. A kkv kutatdsok sordn a
halézatokat legtobbszor nem kozvetleniil vizsgaljak, hanem a feltard jellegii, f6ként kvalitativ,
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kevéssé strukturdlt interjuk sordn keriilnek felszinre hal6zatmenedzsmenthez kapcsol6dé
kérdéskorok.

Még ha a kutatdk célja a kkv-k hdlézatmenedzsmentjének megismerése is, jellemzd, hogy a
terepmunka sordn ezt implicit médon, mintegy daltaldnosabb kérdéssel elfedve tarjdk a
megkérdezettek elé. Gilmore és tarsai (2001, pg. 7.) példaul abbdl a feltételezésbdl kiindulva,
hogy ,,a hal6zatmenedzsment a kkv tulajdonos-vezetd dontéshozatalanak (kiilénds tekintettel
a marketinghez kapcsolod6 dontésekre) természetes velejardja”, kutatdsaik sordn a résztvevd
tulajdonosnak/menedzsernek azt mondtdk, hogy a kutatds célja az, hogy megismerjék, hogy a
kkv tulajdonosok/menedzserek hogyan ,.iizletelnek”, s nem a megkérdezettek altal adott
hélézatmenedzsment definicikra és lefrdsokra fokuszaltak.

Hasonléképpen kutatdsunkban mi is igyekeztiink altalanosan kozeliteni a kkv marketinget.
Egyrészrdl torekedtiink arra, hogy a kkv vezet6k fejében €16 fogalmakat megismer;jiik,
tisztazzuk, annak érdekében, hogy képet kapjunk arrél, mit is értenek 6k kkv marketing alatt,
illetve hogy kozos platformra helyezddjenek a beszélgetések. Emellett pedig fontos volt
szdmunkra, hogy ne korldtozzuk Oket a gondolkoddsban, illetve ne zarjunk ki olyan,
esetlegesen nagyon fontos kérdéseket, amelyek az 0 fogalmaik alapjan nem tartoznak a
marketing kérdéskoréhez, mikozben akadémiai ismereteink szerint relevansak lehetnek.
Eredményeink alapjin ez a megkozelités helyesnek bizonyult, mivel a csoportos
beszélgetések szinte kivétel nélkiil kitértek tobbek kozt kommunikdcids, stratégiai és
hal6zatmenedzsment témdkra, illetve olyan véllalkozéi attitiddel kapcsolatos kérdésekre,
mint a kockazatvallalds, 6nbizalom €s az egymadsba vetett bizalom kérdése.

Modszertan

Kérdéseink feltard illetve megértést keresd jellege egyértelmiien azt sugalmazta, hogy
kvalitativ eszkozokkel kivanjuk megkozeliteni a kisvallalkoz6i marketing témdjat. A
véllalkozasok esetében olyan kvalitativ eszk6zok elterjedtek, mint az esettanulmény, egyéni,
vezetOi interju, akcidkutatds (Hine-Carson, 2007). Ahogy Gilmore és Carson (2007)
részletesen lefrja, a kvalitativ kutatdsi eszkozok kiilonosen jol illeszkednek a
véllalkozdsokhoz, ahol a dontési, miikodési folyamatok gyakran ad hoc mdédon alakulnak,
nincsenek formalizdlva, ahol a specidlis ipardgi, foldrajzi, személykozi helyzet rendre erfsen
befolydsolja a dontéshozét a legvaltozatosabb médokon.

Fokuszcsoportos interjikat vallalkozok, vezetok korében viszonylag ritkdn alkalmaznak, bar
egy viszonylag korai ilyen jellegli kutatds (MacMillan et al, 1988) 6ta tobben sikeresen
nyultak e kvalitativ eszk6zhoz (Curran-Blackburn, 1994). A szerény alkalmazas egyik oka
Berg (1998, p.103) szerint az, hogy ,az elitista tudomdnyos szemlélet szerint a
fokuszcsoportos interjuk a marketing kutatds valamiféle kozonséges csoportjdba tartoznak™, s
ennek kovetkeztében gyakran kirekesztddnek a tudomédnyos médszertanok koziil. Masrészrol
viszonylag kevés olyan kutatdsi téma és helyzet van, amikor 6-8 vaéllalkozé kozos
egylittmiikodésben, a csoportdinamika elényeit kihasznalva tud olyan kutatdsi hozzdadott
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értéket teremteni, ami tdlmutat az egyébként joval olcsébb és konnyebben megszervezhetd,
facilitidlhato egyéni interjikon. Ezzel egyiitt a vdllalkozok korében is igen j6l kérvonalazhaték
a csoportos beszélgetés pozitivumai. Kirby (2007) szerint a fékuszcsoportok eldnye, hogy a
védlaszaddk hajlamosabbak 6szinte és pontos vélaszokat adni, hiszen a kdzéppontban nem az
egyén, hanem a csoport van, igy a megfelelés altal is kevésbé korlatozottak a résztvevok. A
csoporttagok kozotti interakcidk dj otleteket és magyardzatokat hozhatnak felszinre szemben
az egyéni beszélgetésekkel.

Ugyanakkor a fokuszcsoportok szervezése és lebonyolitédsa is kiilonleges figyelmet, készséget
€s tapasztalatot jelent, illetve a beszélgetés helyszinének komfortossdga, légkore is
jelentoséggel bir. Ezt figyelembe véve a csoportok szervezésére professziondlis és tapasztalt
iigynokséget kértiink fel, amely a beszélgetés helyszinét, megfeleld technikai kornyezettel
(tiikkros szoba, video és hangfelvétel) is biztositotta. A csoportok moderalasat pedig tapasztalt
kvalitativ kutaté végezte. Az interjukrdl hangfelvétel alapjan gépelések késziiltek a tovabbi
elemzés alapossdgit megkonnyitendd.

A kutatds sordn Osszesen hdrom, egyenként koriilbeliil mdésfél-két o6rds fokuszcsoportos
beszélgetést folytattunk Budapesten, Miskolcon és Gyodrben, hogy harom jelentds
kiilonbségekkel bir6 magyar régiét is érintsiink. Mindhdrom csoporton nyolc-nyolc
véllalkozasvezetd/tulajdonos vett részt vegyesen kiilonbozo iparagakbol. A szervezés soran
ugyanakkor iigyeltiink arra, hogy a tevékenységi korok viszonylag kiegyensilyozottan
forduljanak eld, s ne legyen feliilreprezentdlva egy dgazat sem. Hasonloképpen igyekeztiink
vegyes csoportokat szervezni méret szerint is, igy bekeriiltek a néhany személyt alkalmazé
csaladi kisvallalkozasok, és kozepes méretii, tobb vezetot alkalmazd cégek is a mintdba. A
moderalds sordn kiilonosen tiigyeltiink arra, hogy ezek a kiilonbségek ne befolydsoljak
jelentdsen a beszélgetés menetét, €s sikeriilt is meglehetdsen kiegyenstlyozott interjikat
lefolytatni, ahol ugyanakkor jol érzékelhetéek voltak a foként méretbdl, illetve az ehhez
kapcsolodo vezetési felépitésbol, tudasbol adddo kiilonbségek.

Az interju menete

A csoportos interjuk sordn kevéssé strukturdlt kérdésekbol allitottuk Gssze a
beszélgetésvazlatot (lasd 1. sz. mellékletben), hogy legyen tér az egyéni folyamatokat kdvetni.
Mindazonadltal j61 kdrvonalazhat6 kérdéskoroket jartunk korbe mindhdrom beszélgetés sorén.

A beszélgetés elején fo célunk a top of mind marketing fogalom feltérképezése volt. Ezt
egyrészrol egyéni szinten vizsgaltuk két feladattal annak érdekében, hogy a spontin
ismereteket, véleményeket €s érzéseket amennyire lehet, egyéni szinten ismerjik meg a
csoporttagok befolydsolé hatdsa nélkiill. A ’marketingrél’ kellett montdzst készitenie a
csoporttagoknak egyéni vialogatds utdn egy eldre megadott képgyljteménybdl. Majd
egyénileg irdsban kellett a kdvetkez6 mondatot kiegésziteni: ,,szerintem a marketing....”. A
véilaszaddkat igyekeztiink nem befolydsolni, igy nem definiciét vagy jellemzést kértiink,
csupan a mondat befejezését, hiszen célunk volt nem csak a kognitiv szintet, vagyis a
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marketingrél kialakitott tudast felmérni, hanem az érzelmi viszonyuldst is szerettilk volna
megismerni.

A tovabbi, mar valdban csoportként folytatott beszélgetés sordn is ezzel a megkozelitéssel
igyekeztiink megismerni a marketinggel szembeni attitiidot, ezért az attitid harom
komponense mentén gyljtottik Ossze a kérdéseket: kognitiv, érzelmi és viselkedési
komponens. Fontosnak tartottuk azt is, hogy a marketinggel kapcsolatos tudds, érzelmek,
percepcidk gyokereit feltarjuk, amennyire a csoport keretei engedik. ElsOsorban azt kerestiik,
hogy honnan szerzik inform4cidikat, tapasztalataikat, otleteiket.

A kkv marketinggel foglalkoz6 szakasz végén leteszteltilk, hogy a megkérdezettek miként
latjdk a marketinget, az altalunk hasznalt kiterjesztett fogalomkorben. Elore megfogalmazott,
a kiilonbozd szakirodalmi irdnyzatokra alapozott allitisokat olvastunk fel és vitattuk meg a
résztvevokkel. Ezzel reméltiik lefedni az altalunk relevansnak vélt teriileteket (szamitva arra,
hogy esetleg nem minden meriilt fel kordbban spontdn mddon), illetve az egyes kérdések
explicit tdrgyaldsatol tovabbi, mélyebb megértést biztosité eredményeket vartunk.

A kisvallalati marketing (entrepreneurial marketing, EM) értelmezése
hazai vallalkozdék kérében a kutatasi eredmények alapjan

A vallalkozok spontan marketing definicidja altaldban pozitiv és erdsen tigyfélkbzpontd. A
montdzs képei az elégedett tigyfelet, illetve a tokéletes terméket mutatjdk leggyakrabban és
egyértelmiien pozitiv érzéseket kozvetitenek. Harmoéniat, boldogsagot, kiegyensulyozottsdgot
tikroznek a képek, azt a megelégedettséget, amelyet a véllalkozok sajat iigyfeleiknek
szeretnének nyujtani, illetve amit 6k iigyfélként, fogyasztoként szeretnének érezni.
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Az egyénileg megadott ,,fogalmi meghatdrozdsok”, melyet egy nyitott mondat befejezésével
kaptunk, illetve a marketingre adott spontdn asszocidciok ennél joval arnyaltabb képet adtak a
kkv vezetok marketing fogalmérdl. A véllalkozdk altal adott definicidk kozott tobb szemlélet
is jelen van, er0sen vdltozatos megolddsokat adtak a megkérdezettek. A valaszokat
csoportositva négy f6 kategoriat kiilonitettiik el, aszerint, hogy milyen kulcsszavak, jelzok és
Osszefiiggések szerepeltek a definicioban. A négy kategdria az aldbbiak szerint jellemezheto:

1. A marketing nagyon fontos alappillér a véllalat életében

A megkérdezettek altal adott legtobb vélasz ide sorolhaté. Ez a legnépesebb kategoria.
Jellemzden holisztikus szemléletli megkozelités, ahol a marketingnek az egész vallalat
életében szerepe van. Konkrétabban a marketing fogalmahoz kapcsoljak a kereskedelmet,
beszerzést, értékesitést €s a vasarlokkal valé kapcsolatalakitast. Nehezen is kiilonitik el ezeket
a tevékenységeket, illetve valamiképpen mindegyiket a marketing fogalomkoréhez tarsitjak.
Az ide sorolhaté vélaszok szerint a marketing a vallalat ‘sikerének’, a bevételndvelésnek
fontos eszkoze.

A vilaszadok kozos jellemzdje, hogy 6k a nagyon tapasztalt, de gazdasigtant, marketinget
nem tanult, sokszor szakmai alapon miikodé vallalkozok. Az ide sorolhatd valaszok kozt
olyan kulcsszavakat taldltunk, mint ,.elengedhetetlen; hasznos; dlland6 kapcsolatban a valtozé
kornyezettel; mindennapokban hasznalt; fejlédés; 4j piacok; novelés; novekedés; kozvetlen,
kozvetett értékesités”. Ebben a csoportban jelent meg, egyetlen helyen direkt utalds a
networkingre: ,,partnerek felkutatdsa, hdlozat kiépitése”.

2. A marketing fogyasztdorientaltsagot jelent

Az ide sorolhaté meghatdrozdsok csak a fogyasztérdl, az & igényeinek keresésérdl és
kielégitésérdl szélnak. Ebben a kategdéridban olyan kulcsszavak fordulnak eld, mint: ,az
tigyfelek igényeinek, hidnyérzetének felkutatdsa, kielégitése, tdjékoztatds, j6 benyomads
kialakitisa, bizalom, szavahihet6ség (!)”.

Az ide sorolhat6 valaszaddk kozt voltak B2B és B2B piacon miik6do vallalkozok egyarant,
szolgaltatok és kereskedOk, gazdasdgi tanulményi héttérrel rendelkezdk és szakmai alapon
mikddd vallalkozok is. Az azonban egyértelmiilen kozos, hogy az iigyfelekkel vald
kapcsolattartdst kulcsfontossaginak tartjak. ,,En nem teszek kiilonbséget akozott, hogy egy
nagy szdllitocégnek kell raklapokat kolcsonoznom, vagy a Kovdcs csalddnak a téli
krumplitdroldshoz. Bdrki is jon be az tizletbe, az a lényeg, hogy elégedetten tdvozzon.”

3. A marketing egy funkcid, feladatkorokkel

A vélaszok kozt olyan elemeket taldltunk, amelyek egyértelmiien a klasszikus, mainstream
Kotler-i marketing irdnyzatnak felel meg, esetenként a 4P elemeit tartalmazza. Foéként
olyanok irtdk ezeket a definicidkat, akik tanultak valamiféle marketinget, vagy kapcsolatban
allnak olyannal, aki tanulta. ErezhetSen tipikus vizsgavédlaszok és definicidk sziilettek,
kevéssé a sajat tapasztalataikrol szol. Egy-egy kulcsszOt {rnak le, nem annyira sajat
megfogalmazdsi rovid mondatok, mint a tobbi csoportba sorolhaté vilaszok esetében. Az
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érzelmek, jelzok szinte teljesen hidnyoznak a vélaszokbol. Az itt taldlhaté kulcsszavak:
»termék, szolgdltatds fejlesztése, bevezetése, értékesitési csatorndk kialakitdsa, promocio,
rekldm, piackutatds”.

4. A marketing egyenld a rekldammal, hirdetéssel

A marketing legsziikebb értelmezése a vallalkozok korében. Az ide sorolhat6 valaszok nagy
része a kommunikécidra, egy-egy termékre, szolgaltatdsra koncentral. Nagyon fontos, hogy a
marketinggel kapcsolatos konnoticié alapvetden nem pozitiv, sét idénként kifejezetten
negativ. Olyan kulcsszavakat taldltunk itt, mint ,termék eladhat6siga megismertetése;
figyelem felkeltése; vonzza a tekintetet; emberek befolyasoldsa; megmarad az emberek
agyaban; elényok kiemelése; kardoskodas egy termék mellett; sziikséges rossz”

Az ellentmonddsos marketingfelfogds gyakran belsd konfliktushoz vezet, hiszen sokszor a
klasszikus és az alternativnak tekinthetd holisztikus IMP irdnyzat is jelen van a vdllalkoz6
fejében.

A jelen kutatds részben igazolja Hultman eredményeit (1999), illetve tdlmutat azokon.
Ahogyan Hultman is leirja, itt is tobbféle marketing (definicid) létezik. Jelen van az un.
Managerial behaviour (MB) és az 4ltalanosan entrepreneurial marketingnek (EM) hivott
szemlélet is. Az eldbbit korldtosabban kommunikéicidként, reklamként is definidljak, mig az
utébbi konkrétabb meghatdrozdsa a fogyasztd-orienticid.

Ezzel kapcsolatban fontos kettdsségek, konfliktusok latszanak kutatdsunkbodl, hiszen a MB
jelenléte ellenére a nagyvallalati marketing eszkozoket Osszességében mégsem hasznaljak
gyakran. Lehet mogotte az on-percepcié altal felnagyitott (egyébként nyilvanvaldan 1étezd)
er6forras-szikosség, amely azonban mar idénként erdsen kozelit a kisebbségi komplexus jol
ismert jelenségéhez (Carsonék (2000) is lefrjdk ezt az attitidot):,,mi kicsik vagyunk, nem
értiink hozzd, nekiink nincs olyan tuddsunk, pénziink, emberiink, hidba élvezem, vigysem tudok
olyan arculatot, rekldamot tervezni, nem vagyok én designer, stb.” Ennél fogva eleve keriilik
ezeket az eszkozoket. Ugyanakkor az ellentmondas vezethet szereptdvolitishoz is a nem
tulajdonos menedzsereknél, tarstulajdonosoknal: ,,nem az én hibdm, hogy nem miikodik, hogy
nem tudjuk megcsindlni”, hidaba taldlok én ki jokat, ha a tobbiek leszavazzdk, megkotik a
kezem” VégsO soron ebben az esetben sem torténik érdemi tervezés, eszkozhaszndlat, s6t
konfliktusokkal terheltté valhat a szervezet.

A beszélgetések sordn azonban azt tapasztaltuk, hogy a kettdsség és a konfliktusok
feloldasanak egy j6 médja a networking, hiszen a kapcsolatépités természetes, Osztonos
tevékenység, nincs sziikség specidlis tudasra, eszkdzre, nincs megfelelési kényszer, nincsenek
kovetend6 modellek, nem kell a nagyok mintdinak megfelelni.
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A magyar kkv-k fokozott kockazatkeriilése és annak kovetkezményei

Altalaban a véllalkozé alapvetd tulajdonsdganak tekintik a kockazatvallaldst (Schumpetertél,
Hirsch-en at hazai szerzokig, mint példdul Vecsenyi). Ezzel egyezik sajat percepcidjuk is:
»Szerintem a magyar vdllalkozo az dtlagos magyarndl egészen biztosan tobb kockdzatot
vdllal. Gondoljunk csak arra, hogy én végso soron a mindennapi dontéseimmel kockdztatom
sokszor a csalddom megélhetését, nem beszélve az alkalmazottaim csalddjairol”. Mégis ugy
latszik, hogy a mindennapjaikban, iizleti dontéseikben igyekeznek minimalizdlni a kdzvetlen
kockazatokat. Hasonlé eredményekre jutottak korabbi kutatdsok is (pl. Brockhaus, 1980).
Ennek egyik oka lehet az, hogy a vallalkozékndl igen magas foku feleldsségérzet tarsul a
kockazatvallaldssal, ahogyan a fenti idézetbdl is latszik.

A jelen kutatds kordbbi fazisaiban is azt lattuk, hogy a magyar viallalkoz6 kockazatvéllaldsa
igen alacsony (lasd a Hofstede indexeket és a véllalkozéi hajlammal kapcsolatos kiilonleges
eredményeket). Ezek, ahogy kordbban részletesen is bemutattuk, egybe esnek méas kutatasi
eredményekkel is. Ez mar 6nmagéaban is érdekes, amennyiben mas nemzetek vallalkozo6ival
vetjiik Ossze a magyarokat, ezért érdemes megvizsgilni a torténelmi, adminisztrativ és
gazdasagi hatteret, amiben mozognak ezek a véllalkozdsok. Elmondhaté, hogy a magyar
véllalkozasok alapvetéen nem érzik magukat biztonsdgban (ezt a késébbiekben részletesebben
is targyaljuk), helyzetiik és erejiik bizonytalan és kiszolgéltatott a gazdasdgi életben. Mdr a
csoportos beszélgetés sordn - ahol az ilyen jellegli privat és féltett informdcidk jellemzden
nem keriilnek felszinre — is kideriilt, hogy létezésiiket nehezitd alapvetd probléma a rossz
fizetési mordl, a korbetartozdsok mindennapivd valdsa, a korrupcié és az adminisztrativ
kiszolgaltatottsag erds jelenléte. , Nevetséges, de ma mdr szinte természetes, hogy nem
szdmithat rd biztosan az ember, hogy ha van egy aldirt szerzodés, amit teljesitettem, akkor
majd kifizetik a munkdt. Es valdjaban mindegy, hogy ez privdt vagy énkormdnyzati cég...
mindenhol konyorogni kell, vagy jattolni, hogy fizessenek...”

A csalddi napkoziben, amit vezetek dllando stresszben vagyok, hogy mindent lepapiroztam-e,
felcimkéztem-e, mikor jon egy ellendrzés, ami csak a papirokat nézi. Az energidim nagy része
arra megy el, hogy kovessem a torvényi vdltozdsokat, a sziilokkel dllandéan
szerzodésmodositdsokat  irassak, meg mindenféle nyomtatvinyokat, hogy meg ne
biintessenek... Arra mdr alig marad ido, hogy a pedagdgiai programra, az 6vonokre meg a
gyerekekre figyeljek... nopldne, hogy még marketing kampdnyokat is inditsak...”

Olyan gazdaségi, tarsadalmi kornyezetben, ahol az alapvetd gazdasdgi mechanizmusok, a
csere természetes folyamata bizonytalanna valik, nyilvanvald, hogy a résztvevok fokozott
kockazatot élnek meg. A nagyvéllalatok esetében, ahol jelentds erokifejtésre van lehetoség,
ahol dominans pozici6 jellemzo €s az adminisztrativ akadélyok is konnyebben elhdrithatok
(akar kiilon appardtussal) joval alacsonyabb kockdzatvéllaldsra kényszeriilnek a vezetdk.
Ezzel egyiitt jol érthetd, hogy az a villalkozd, aki ezeket a kiilsé tényezdket nehezen
befolydsolhaténak érzi, azokban a dontésekben, amelyeket maga irdnyithat, igyekszik
kockdazatot minimalizélni, ennek lehet kvetkezménye, hogy a szokott értelmezésben kevésbé
innovativak szolgaltatdsok, termékek, drazds stb. terén a hazai villalkozdsok. A
kockdzatosnak megélt kornyezet, a jové kiszdmithatatlansdganak érzete eredményezhet
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tovabba olyan vallalkozéi attitlidot, amely miatt a tervezést szinte teljes egészében mellozik,
még viszonylag rovid tdvon is. A tervezés hidnyardl még szolunk részletesebben is a
fejezetben.

A kockézatkeriilés egyik fontos kovetkezménye az erds kontroll-igény. A kockdzatkeriilési
attitlid vezet ahhoz a tobbek éltal (pl. Carson-Gilmore, 2000, Hillt-Hultman-Miles, 2008) leirt
véllalkozdi jellemzO6hoz, mely a fokozott kontroll gyakorldsardl szol. A kkv vezetdk akkor
érzik igazédn biztonsdgban magukat, ha ‘kézi irdnyitdssal’ végzik mind a stratégiailag fontos,
mind mindennaposabb {iigyeiket. Nehezen delegédlnak, nehezen engedik 4t a kockazat-
vallalast.

A kapcsolatok dpolasa ebbdl a szempontbdl kiilonosen fontos és érzékeny teriilet, hiszen a
kapcsolathalé fontos forrasa az tizleti sikernek, s ez egyértelmi a vallalkozdk szdmara.
Egyrészrdl ragaszkodnak hozza, hogy a vallalatuk szdmdra fontos interakcidkat 6k és csakis
0k bonyolitsdk (egybecseng kordbbi kutatisokkal, amelyek a vallalkozét teszik a network
fokuszaba (pl. Hakansson-Ford, 2002). A kapcsolatokat a napi iizletvitel miatt sem engedik el,
sajat maguk akarjdk véllalni egy-egy partnerrel valdé megbeszélés kockazatat, a korrekcid
lehetdségét szintén megtartva. Ugyanakkor a jovobeli halozatféltés is szerepet jatszik a ‘sajat
kézben tartdsban’, hiszen az alkalmazott elvandorldsa egyben jelentheti a partner
elvandorldsat is, amennyiben az alkalmazotthoz az adott partner tilsagosan kotodik. ,,Ha én
most az értékesitoimnek teljesen dtengedem az iigyfelekkel valo kapcsolattartdst, akkor
egyszer csak azon kapom magam, hogy elmegy az értékesito és vele az iigyfél is. Emiatt én
mindig szeretek ott lenni az iizletkdtéskor, sot szeretem a fontos iigyfeleket elvinni egyszer-
egyszer vacsordra is.” Mdsrészt a személyesen fenntartott kapcsolatok kelléen kontrollaltak
ahhoz, hogy biztonsdgos szférat teremtsenek a vallalkozé szdmdra, szemben példaul
klasszikus személytelen marketing eszkzokkel.

A személyes jelenlét megnyugtat6 és biztositékot jelent a véllalkoz6 szdmara. Az interakcidk
fontos sajatja a folyamatos befolydsolds, az egyidejliség. Vagyis mikozben a vallalkoz6
beszélget tigyfelével, allanddan figyeli annak reakcidjat, s ahhoz igazitja mondanddjat. Az
interakcidok soran dol el végsé soron, hogy valaki jol tud-e alkudni, értékesiteni, problémat
megoldani. Ahogy Hakansson is irja ,képességekrdl is csak kolcsonhatasokban allithatjuk,
hogy léteznek.” (Ford-Hakansson, 2006) Ezért a véllalkozok szaméra rendkiviili fontossaguak
az é16 kolcsonhatdsok. A személyes kapcsolat tovdbbd olyan terepet ad, ahol gyorsabban,
konnyebben lehet korrigdlni is az esetleges hibédkat. ,,Ha valamit esetleg félreérthetéen
mondok, akkor vissza tud kérdezni, én is el tudom mdsképpen mondani... meg aztdn egy ido
utdn mdr annyira ismerjiik egymadst, hogy fél szavakbol is érjiik, mit akar a mdsik.”

A kockazatkeriilés tovabbi kovetkezménye az dgazati besimulds és a versenytars networking.
Tobbek kozt Carson, Gilmore és tarsaik (2000, 2001) irja le, azt a tipikus véllalkozdi attitiidot,
miszerint a kkv vezetdk er0sen ragaszkodnak az &4gazati mintdzatokhoz, legyen sz6
marketingrél, innovaciér6l. Nem szivesen térnek el az 4gazatban bevilt eszk6zoktol,
modszerektol. Ennek egyik oka a kockézattal szembeni attitiidben keresendo. ,,Nem fogok
olyan ujitdsokba belevdgni nagy befektetéssel, amit még senki azelott nem csindlt. Fejlesszék
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csak ki a tobbiek a sajdt koltségeiken az djdonsdgokat, aztdn ha nekik bejott, majd én is
alkalmazom.”

Az 4gazati normdhoz alkalmazkodds egyik legfobb eszkdze a networking. Ahogy Gilmore et
al (2001) is ramutat, a vallalkoz6k sokkal aktivabban és nyiltabban kommunikélnak kiilonféle
keretek kozt versenytarsaikkal, mint nagyvallalati tarsaik. Jelen kutatasbdl is kideriil, hogy a
szakkidllitdsokat éppen azért tartjdk sokkal el6nyosebbnek, mint példdul a szakmai
folyoiratok olvasgatdsat, mert itt egyrészrdl személyesen mérik fel az dgazat helyzetét, sajat
szirdjiikon keresztiil (s nem a folydirat szerkesztdjének valogatdsdban). Masrészt rendkiviil
fontosnak tartjdk, hogy ezeken az eseményeken informdlisan is tudnak beszélgetni
versenytarsaikkal (vagyis a vallalkozdsok hasonld pozicidjdban 1évé vezetdivel), s igy
Oszintébb képet kapnak helyzetiikrdl, terveikrol.

A networking tovabba kevésbé kockazatosnak itélt anyagilag, mint a hagyoményos eszkozok,
emiatt kedvelt vallalkozéi korokben. A vallalkozék kockazat-definici6jaban a mérhetd
forintdlis kockdzat jelentdés szerephez jut. Ugyanakkor érdekes, hogy gyakran a
befektetéseiket még alapvetd kockdzati, fedezeti szamitdsok sem eldzik meg, a hit kérdése itt
rendkiviil fontos.

Az eldbbiekkel Osszhangban a marketing eszkozok koziil azokat tartjak kockazatosabbnak,
ahol a személyes ellendrzést elveszettnek érzik, amellett, hogy relative magas kiadast jelent a
cégnek. A kontroll hidnyédnak érzete persze tobbnyire az informdcid, a tudds hidnydbdl fakad,
ahogy az al4bbi példa is mutatja:

»A helyi lapban biztosan nem adnék fel hirdetést, mert tObb tizezer forint, és fogalmam sincs,
mi torténik vele. Nem tudom, kik is olvassdk, egydltaldn az én potencidlis iigyfeleim kézbe
veszik-e. Erdekesnek taldljdk-e a hirdetést, vagyishogy pont azt irom-e abba a néhdny széba,
ami nekik épp akkor majd felkelti a figyelmét... szoval beledlok egy csomo pénzt, és nem
tudom, mi lesz vele. Akkor mdr inkdbb telefonszdmldra vagy vacsordkra koltom, és akkor
tudom, kivel és mirdl beszélek, sok mindent el tudok mondani neki, és taldn majd bejon a
boltomba.”

Végiil a kockazatkeriilés kapcsdn még egy érdekes elemet ki kell emelniink, mely kiilonosen
gyakran tetten érhet6 a kisvéllalkozdsok esetében, a tiirelmetlenséget. A véllalkozok tipikusan
azonnali eredményeket, visszacsatoldsokat varnak, melynek tobbféle okat is felfedezhetjiik, és
amely er6sen megkiilonbozteti dket a nagyvdllalatokt6l. A vallalkozok, ahogyan Hultman
(1999) is irja 24 6rdn keresztiil a piacon élnek, folyamatosan figyelik a fogyasztoi igényeket
€s azok kielégitésén gondolkodnak. Ehhez azonban elengedhetetlen a gyors visszajelzés az
otletekre, kezdeményezésekre.

A jelen kutatdsbdl is kideriil, hogy szeretnek egy-egy ajdnlatra mihamarabb vélaszt kapni,
amihez a legmegfelel6bb forma a személyes interakcio. ,, En szeretem iigy szervezni, hogy a
testvéremmel (tdrstulajdonos) egyiitt hivjuk el egy iizleti vacsordra az iigyfelet. Ott mutatjuk
be az anyagainkat. Nem kiildjiik emailben, vagy mdsképp, mert ott egyrészt én gy mondom
el, gy koritem, ahogy az ¢ szdjizének jo, mdsrészt mdr ott ldtom, hogy tetszik-e neki vagy
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sem. Amikor megyiink haza egy ilyen vacsordrol, mdr meg tudjuk mondani, hogy ebbdl lesz-e
iizlet vagy sem. Ezt szeretem, mert nem kell bizonytalansdgban vdrakoznom napokat, néha
heteket.”

A villalkozokat erdsen jellemzi ez a fajta tiirelmetlenség, melyet Bridge és tarsai (2003) is
leitnak. Az azonnali visszacsatoldsi igény, az Otletek gyors kiprobdldsa a személyes
karakterisztikdk mellett nyilvdnval6an abbdl is fakad, hogy rovid tdvon szeretnék latni
sikereiket, kudarcaikat. Gyakran 1étfontossdgd szdmukra, hogy hamar kideriiljon, jé irdnyba
haladnak-e. Emiatt nincs sem financidlis, sem személyes tiirelmiik példaul a klasszikus
marketing kampéanyokhoz. A networking ebbdl a szempontbdl is igen eldnyds, hiszen
gyorsabb megoldasokat kindl szamukra.

Az 6nbizalom, mint a vallalkozéi szellemiség egyik kulcseleme

A villalkozé sajat képességeibe vetett bizalom alapvetd kérdés. J6 néhany kkv-kal foglalkozo

kutatés leirja ezt. A self-efficacy az egyik sarkalatos pontja annak a harom-négy jellemzének
vonasnak (kockazatvallalds, innovativitds, proaktivitds mellett), amely a véllalkozéi
szellemiséget vizsgdld kérddivekben is szerepel. A témadval részletesebben foglalkozik (pl.
Sanchez-Carballo-Gutiérrez, 2011; Shane-Locke-Collins, 2003, Chen et al., 1998; Markman-
Baron-Balkin, 2005; Sanchez, 2009).

Tapasztalataink szerint a vallalkozé jellemzéen addig nem viag bele egy 1uj otlet
kivitelezésébe, mig nem hisz benne — mondjanak barmit is masok, masok szdmai vagy
tapasztalatai. Ebben nyilvanvaléan szerepe van annak is, hogy miben érzi magat
kompetensnek, erdsnek. Ugyanakkor, ha valamiben hisz, akkor nem var hozza semmilyen
objektiv, kiilsé tdmogatast, hanem ha teheti belekezd. Gyakori példaul, hogy nem is késziil
eldre pontos fedezetszamitds, piacfelmérés egy befektetéshez, dj dtlet kivitelezéséhez, sokkal
inkabb intuitiv médon koézelitik meg a kérdést. ,,Amikor a boltomat épitettem, tudtam, hogy jo
otlet lesz. Korbejdrtam, hogy ebben a kisvdrosban nincs semmilyen szatocsboltféleség, az
embereknek be kell utazniuk a kozeli nagyvdrosba, hogy megvegyen egy sepriit, vagy egy
biciklibelso, vagy virdgtdpot a kerti novényeiknek. Az egyik alkalmazottam odavalosi, és 0 is
sokat mesélte, hogy emberek hogy oriilnének egy ilyen boltnak. Szoval, amikor taldltam egy
megfeleld telket, nem sokat vacilldltam, megvettem és elkezdtem az épitkezést. Igazdbol nem is
szdmoltam utdna, hogy ez mikorra tériil meg... Meg hdt ugye dllandoan vdltozo drak mellett a
koltségeket is nehezen tudtam volna kiszdmolni... Egyszer meg fog tériilni, elobb vagy utobb,
biztos vagyok benne. Es még most sem bdantam meg, a vdlsdg kizepén sem...”

A fékuszcsoportos beszélgetések soran az is egyértelmiivé valt, hogy az Onbizalom és a
kornyezet kapcsolata egyértelmiien meghatdrozd. Sdnchez et al (2011, pg.434) Osszegzi
Kickul és Krueger (2005), valamint Oliveira, Garrido és Sdnchez (2005) eredményei nyomaén,
hogy a szocidlis ,kornyezet hatdst gyakorol a véllalkoz6i on-értékelésre”, minthogy ,,azok,
akiknek kedvezObb a mikro-szocidlis kornyezetiik (csalddi vagy barati timogatdst kapnak)
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magasabb az oOnértékelésilk, mint azoknak, akiknek nem kedvez6 a mikro-szocialis
kornyezetiik.”

Egyes tanulmdnyok szerint az Onbizalom olyan fontossidgd, hogy megmagyardzza a nem
fejlodd véllalkozasok problémdjat. Vecchio (2003) szerint a nem kielégitd onbizalom okozza
példaul az egyiittmitkodés hianyat.

Az IMP kutatasok alapvetésként fogalmazzdk meg a hdldzatokkal kapcsolatban tobbek kozt
példaul a kolcsonos fiiggést a haldzat tagjai kozt (Ford-Hakansson, 2006), illetve a hal6zati
mikodés kapesan leirjak, hogy ,,a halézati miikodés nagyrészt a masok cselekedeteire vald
reagalds. Mindenkinek figyelembe kell vennie masok reagaldsat, és befolydsoljdk is majd
ezek a reakciok.” (Ford et al., 2002, pg. 41.). Mandjak szerint ,,a kolcsonos fiiggés alapvetd
oka, hogy a partnereknek sziiksége van azokra az er6forrasokra, amelyeket tarsaik birtokolnak
vagy kindlnak. Es forditva: 6k szintén rendelkeznek eréforrdsokkal, amelyekre a
partnereiknek van sziikségiik.” (Mandjik et al, 2011) A kolcsonhatés és a fiiggés egyik fontos
kovetkezménye, hogy ,,a kapcsoltsag dthatja a szereplOk nézeteit a sajat és masok erdforrasait
és kolcsonhatdsaikat illetéen.” (Ford-Hakansson, 2006, pg. 31) Ezzel azonban a krnyezet és
a sajat magunkrol alkotott kép kapcsolata jelentésen kiboviil.

Az uizleti interakcidk altalaban is fontosak a vallalkozoi onbizalom alakuldasaban, a kozvetlen
személyes kapcsolattartdsnak pedig kiillondsen erds hatdsa van. Jelen kutatds is megerdsiti azt,
hogy a személyes kolcsonhatdsok, kapcsolatok erre az igen alapvetd vallalkoz6i jellemzOre
fontos hatdssal vannak. Egyrészr6l a személyes visszajelzések, a kapcsolathdlon keresztiil
érkez6 Udjabb megrendelések a kordbbi tettek sikereirdl tandskodnak, 1igy nagy
megelégedettséget adnak, fokozzdk az Onbizalmat. , Ndlunk a legjobb marketing az szdjrol-
szdjra terjed. Az abszoliit jol esik, amikor gy hivnak fel egy idegen telefonszdmrol, hogy itt
épitettiink egy hdzat, és ne haragudjak mdr, hogy folhiv, de szeretnének ok is egy hasonlot. Ez
nagyon jo érzés. Es ez a legjobb igazdbdl.” Masrészrél a személyes interakcidk képesek
igazdn arra, hogy kifejezzék a vdllalkoz6 szdmdra az elismerést, s ily médon ndveljék
onmagaba vetett bizalmat. ,En ugye kiilonleges olasz burkoldkat is kindlok, és régi jo
kapcsolatom van kozvetleniil a gydrtoval. Ennek oromére gyakran kapunk kedvezményeket,
akdr rabattot, akdr példdul a szdllitdssal, fizetési iitemezéssel kapcsolatban. De azt azért el
kell, hogy mondjam, hogy akkor éreztem igazdn, hogy valodi partnerként kezelnek, amikor
meghivtak egy-két hasonlo vezetovel egyiitt egy hdrom napos gydrldtogatdsra, ahol minden
joval elkényeztettek minket. Es bizony annak a hatalmas gydrnak az iigyvezetdje fogadott
benniinket, és vele beszélgettiink a biicsiivacsordn is, nem egy kozépvezetovel. Ezzel is azt
jelezte, hogy mi egy szinten vagyunk — mindegy, hogy alatta 300-an dolgoznak, nekem meg
osszesen 15 alkalmazottam van. Na hdt ez jol esett! Es azdta tudom, hogy nekem is ehhez
méltoan kell viselkednem!”

A halézati menedzsment (networking) a hdlézati eredményen keresztiil ers kdlcsonhatdsban
van az Onbizalommal. Nagyon fontos az a megallapitds, amelyet Ford és Hakansson tesz
(2006) az interakciokkal és a képességekkel kapcsolatosan: ,,A képességeket helyesebb a
kapcsolatok jellemzodjeként értelmezni, mintsem a benne résztvevok jellemzoiként. Egy
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szerepl0 sajat er6forrdsainak értéke és hasznossdga tehat kiilonbozo lesz az egyes
kapcsolatokra jellemzd kolcsonds fliggdségek miatt. A kapcsolatok a résztvevok megfeleld
belsd erdforrdsait hatdsosan erdsitik.”

Ezt tovabbgondolva lényegében az el6z6ekkel azonos megallapitdsra juthatunk: a vallalkoz6 a
j6 kapcsolatban fogja ugy érezni, hogy igazan jol teljesitett. Ha a hdl6zatban a kdlcsonhatasok
nem megfeleléek, akkor a sajit teljesitménye, s ily mdédon az ehhez erdsen kapcsol6dd
onértékelése is alacsonyabb lesz. Ezt tdmasztjdk ald a kutatdsunkban résztvevd vallalkozok
megjegyzései is: ,,Az az igazsdg, hogy én csak azokkal szeretek igazdn egyiittmiikodni, akikkel
valahogy  egy hulldimhosszon vagyok. Veliik egyszeriien konnyen megy minden, és
sikeresebbnek érzem magam. Eszre is vettem, hogy ahol gondok voltak, azok a kapcsolatok
valahogy el is koptak az évek sordn.” Ez 1ényegében a megforditdsa annak a megéllapitdsnak,
amelyet Ford és tarsai tesznek (2002) a halézatban elért eredmények €s az egyéni szereplok
viszonylatdban: ,,Bizonyos hdl6zati eredmények, amelyekre az egyes vdllalatok
koncentralnak, er0sen befolydsoljdk sajat héalézatképiiket és a hdldzati mikodésiiket.” (pg.
48.). Vagyis ha a viéllalkozé eredményesnek érzi magét a partnerek visszajelzéseibdl, akkor
vélhetden ezeket a kapcsolatokat eldtérbe helyezi, jonak tartja, és tovabb erdsiti, mig azokat,
amelyekbdl negativ eredményeket érzékel, rossznak esetleg kevésbé fontosnak mindsiti, és
negligdlja, leépiti.

A vallalkozok gyakorlatias gondolkodasa a mindennapokban

A villalkozék nagyon gyakorlatiasak a mindennapi dontések sordn. Bar éltaldban nagy
vagyaik hajtjadk Oket eldre, a napi rutint mar szinte foldhozragadtsiaggal jellemezhetjiik.
Pragmatikus gondolkodasuknak koszonhetéen a vallalkozok az 4ltaluk észlelt valdsagra
épitkeznek szinte kizarélag: nem szeretik az elméleteket, kiilonosen, ha azt masok allitottak
fel; nem szeretik azokat a marketing javaslatokat, amelyeket nem l4ttak miik6édni médsoknal;
nem szeretik elképzelni az idedltipikus vevot, akinek 4dltalanositott ideéltipikus szolgaltatast
kell nytdjtaniuk. A konkrétan megtapasztalt dolgokhoz, akciékhoz, emberekhez
ragaszkodnak.

Az én fiam is tanult marketinget, és biztosan tudna is segiteni, de hdt én mdr kitapasztaltam,
hogy az mi dgazatunkban, a mi cégiinknél mi miikodik. Inkdbb ezeket haszndlom. Amit 6 az
egyetemen tanult, azok nagyoknak valo elméletek.”

En szeretem kiilonvenni az egyes vevoket, még akkor is, ha sokan vannak... nem is tudom,
valahogy nem tudom elképzelni, hogy a Laciék, akiknek évek ota fuvarozunk raklapokat,
ugyanazt vdrndk téliink, mint az a pali, aki a miiltkor kért meg, hogy az épitkezése alatt
osszegyult raklapokat szdllitsuk el... az egyiknek az dr meg a gyorsasdg a fontos, a mdsik meg
azt akarta, hogy mindent csindljunk meg mi neki, az dr igazdbdl nem is érdekelte... Persze
nyilvdn taldlnék én is olyat, hogy ezek vagy azok hasonlitanak egymdsra valamiért, de jobb az
tigyfeleket kiilon kezelni, én azt mondom!”
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»Tavaly nydron volt ndlunk egy foiskolds gyakornok, aki aztdn nagyon értett a
marketinghez... Tényleg. Voltak jo otletei, folyton porgott-forgott, hogy ezt kéne, meg azt
kéne... de mi aztdn végiil nem nagyon csindltunk meg ezekbol semmit. Bdr mégis: az
ajanlatunkat elkezdltiik prezentdcio formdban elkésziteni és a végére odatettiik a referencidkat.
llyet ldttam mdr az egyik nagy versenytdrsamndl is, és az tetszett... De most csak ennyi jut
eszembe azokbol az otletekbdl, amit ez a féiskolds adott, és végiil meg is csindltuk...”

Az A-R-A modell, és annak kovetkeztetései tehat fokozottan érvényesek a kisvallalkozdkra
is. Az IMP csoport 4ltal kifejlesztett A-R-A modell (Hakansson-Johanson, 1992) egy elméleti
gondolkodasi keretet teremt az interakciok elemeinek, folyamatanak és kovetkezményeinek
vizsgalatdhoz. A modell szerint hirom f6 réteggel leirhatok az Osszefiiggések az tizleti
interakciok kapcsan. Ezek pedig: Actor bonds, Activity links €s a Resource ties between the
counterpants (Hakansson-Snehota, 1995). A modell egyik legfontosabb jellemzdje, hogy a
harom réteg szorosan dsszefonddik, illetve egymadsra folytonosan €s kdlcsondsen hatnak.

Néhany fontos Osszefiiggés, melyre az A-R-A modell mutat r4, a kisvallalkozdsokndl erdsen
igazolédni latszik, legfOképpen az, hogy a szerepldk szdmdnak ndvekedése, noveli az
aktivitasokat, ami egyértelmiien tobb kapacitast igényel. Ez azonban a kkv-k esetében 6rokos
probléméanak latszik, hiszen egyik legfobb korlatossdguk a nagyvallalatokkal szemben a
szikOs emberi, anyagi kapacitds. Emiatt sok véllalkozé dont gy, hogy nem villalja a
boviilést, kiilondsen nem gyors iitemben, még ha ez gazdasigi, megtériilési szempontbdl
kedvezoOnek is tlinik. ,,Hdt nem mondom, engem is csdabit, hogy nagy még egy telephelyem
legyen, meg akdr hatdron dtivel6 kapcsolataim, de azt hiszem, azt egyszeriien nem tudndm
mdr menedzselni, nem tudndm kovetni... Akkor uj embereket kellene felvenni, ij feleldsség...
nem, erre most nem vagyok felkésziilve, azt hiszem. Taldn majd 10 év miilva, akkorra
fokozatosan felnoviink hozzd, esetleg...”

Kovetkeztetések

A viallalkoz6i marketing kutatdsa kapcsan fontos eredménynek szamit, hogy megtapasztaltuk
a kkv vezetdk fejében 1év0 igen vdltozatos és esetenként ellentmonddsos képet, amelyet a
marketingrél alkotnak. Erdekes médon az 4ltaluk kialakitott fogalomkorok és a tudomdnyos
kutatdsok irdnyzatai kozott parhuzam vonhatd. Megfigyelhetd az a fejlddési dt, amelyet Hill
és szerzOtarsai felsorakoztatnak (2008), vagyis a klasszikusnak tekinthetd 4P-vel fémjelzett
funkcionalista irdnyzat, melyet a hazai szakirodalom is kovet (pl. Rekettye, 2007), a
fogyasztéorientalt megkozelités, a holisztikusnak mondhaté skandindv iskoldkhoz leginkdbb
kotodé gondolkoddsmod és egy igen egyszeri definici, mely a marketinget a
kommunikécidval teszi egyenlové.

A fogalmak tisztdzdsa, a kisvallalkoz6i marketing kvalitativ feltérképezése kdzben olyan
attitidbeli  jellemzoket taldltunk, melyek egyrészrdl segitenek érthetdvé tenni a
kockazatvallaldssal kapcsolatos fokozott ellendlldst, mellyel kutatdsunk tSbb pontjan
taldlkoztunk, illetve a halozatok fontossagat kkv-k korében. Egyrészrol kidomborodott a
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véllalkozék 6nbizalmanak jelentssége: dltaldban nagy a sajat teljesitményiikbe vetett hitiik,
ugyanakkor érdekes mdd a gazdasdgi folyamatokban betdltétt szerepiiket alulértékelik. Mégis
korabbi, foként pszicholdgiai jellegli kutatdsokat (pl. Sanchez et. al, 2011, Vecchio, 2003)
megerdsitve kutatdsi eredményeink megerdsitik, hogy az Onbizalom elengedhetetlen mar
onmagaban a vdllalkozds megalapitdsdhoz, kapcsolatépitéshez és fejlesztésekhez is. Fontos
eredménynek latszik, és tovdbbi kutatdsok egyik f6 vizsgdlandé teriilete lehet a hdldzat
menedzsment szerepe a kkv-k életében. Olyan spontdn moédon alakul6é tevékenység ez,
amelyet tudatosan szinte egydltalin nem sorolnak a marketing tevékenységek kozé a
vallalkozék, egyszerien az iizletvitel szerves részének tekintik, mikdzben rendkiviil
természetesen, alacsony koltséggel, nagy sikerrel és eredményességgel tudjak végezni. Olyan
kivételesen fontos kulcseleme lehet ez tevékenységiiknek (ahogyan Gilmore és tarsai (2011)
is lefrjak), mely a klasszikus marketing eszk6zok hidnyat erdsen kompenzdlni tudja.
Masrészrol a haldézatok miikodésének mélyebb megismerése a kis- és kozepes villalatok
esetében olyan mechanizmusokat is feltdarhat, melyek példdul a sziikds kapacitdsok
korlataihoz nyujtanak mélyebb megértést.
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Az OTKA K78655 szamu kutatast 6sszefoglalé gondolatok

Kutatdsunk elsédleges célkitizése a kkv-k marketinggel szembeni attitidjének megismerése
volt. E harom {6 fazisbol all6 kutatds sordn, melyben kvantitativ és kvalitativ modszereket
egyardnt hasznaltunk, olyan Osszefiiggéseket taldltunk, melyek nem csupdn a véllalkozoi
marketing hazai értelmezését segitik eld, de kifejezetten specifikus vallalkozéi attitidoket,
beallitodasokat tart fel. Eredményeink alapjan a kovetkezd igen fontos megéllapitasokat
tehetjilk a magyar vallalkozasok vezetdivel kapcsolatosan:

1) A vallalkozék gondolkoddsmddjanak sokrétii megismerése utin elmondhatjuk, hogy a
magyar kkv vezetdk jelentdsen kiilonbdznek mind a hazai dtlagembert6l, mind a
magyar nagyvdllalati menedzsertdl. Ezért feltétleniil érdemes kiilon csoportként
kezelni 6ket nem csak gazdasdgi, de szocio-kulturdlis, tdrsadalmi szempontbdl is. A
tarsadalom tobbi csoportjatdl vald kiillonbozdség valaszt ad arra, hogy miért
viselkednek masképpen a véllalkozék az innovaciokkal, a kockazatvallalassal vagy
éppen a marketingdontésekkel szemben.

2) Mindemellett a magyar vallalkozok egyértelmiien kiilonboznek nemzetkdzi — s
elsdsorban angolszdsz — tarsaiktdl tobbek kozt az innovativitisra valo hajlandésdgban
és talan még er6sebben a kockazatvallaldsban. A kiilonbségek okai a kulturdlis hattér
mellett a hagyomdnyokban és torténelmi kiilonbségekben (kapitalista gondolkodds
multja), pszichés bedllitéddsban (bizalom és kockdzatvallalds), politikai hattérben
(korrupcid, kiszdmithaté kornyezet) €s a szocidlis képességekben (egyiittmiikodési
készség) is keresendok.

3) Fontos eredménye kutatdsunknak, hogy a vallalkoz6i marketing fogalmat kimozditja
az eddig a magyar kutatdkra jellemzo6 klasszikus irdnyzatba ill6 gondolkodasi keretbdl.
Amellett, hogy a funkcionalista megkozelités egyes elemei is beépithetdek a kkv
marketingbe, fontos szem el6tt tartani azokat az eredményeket, amelyek megerdsitik
azt a nézetet, miszerint a ,kisvallalat nem kisméretli nagyvallalat”. Egészen mads
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4)

miikodési mechanizmusok, mozgatérugdk, lehetdségek és korlatossagok igazak rajuk,
s ennek tiikrében a szdmukra javasolt marketing tevékenységi kor is jelentdsen eltérd
kell, hogy legyen. Tobb hangsulyt kell fektetni, az egyébként spontin mddon is
alakul6 kapcsolathdldkra, s tobb teret engedni a vezetd személyes vondsainak.

Kkv kutatdsi szempontbol jelentés eredménynek tartjuk, hogy mind a
hagyomanyosnak tekintett moédszerek és megkozelitések (pl. piacorientdcids skdla
alkalmazdsa), mind az 1j, innovativ mddszerek (pl. fdékuszcsoportos interju)
alkalmasnak bizonyultak a vallalkozok kutatdsa sordn. Az el6bbit fontosnak tartjuk
annak érdekében, hogy egy jol ismert gondolkodasi keretbe beilleszthetdek legyenek a
magyar kkv-krol szerzett ismeretek is. Az utébbi jelentdsségét pedig abban latjuk,
hogy az dj szemlélet és modszertan 4j témdkat és kérdéseket vethet fel késobbi
kutatdsok szdmara. Ilyen példaul a vallalkozok személyiségének kutatdsa, a szocio-
kulturdlis hattér befolydsolé szerepének mélyebb megértése, vagy a haldzat
menedzsment vallalkoz6i mitkddésének feltardsa. Kutatdsunk szdmos ilyen 4j irdnyt
jelolt ki a jovo kutatdi szdmara.
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1. szamu melléklet

KERDOIV

Udvozlom!

............ vagyok, a Budapesti Corvinus Egyetem nevében végziink egy felmérést. A kutatés
célja a kis és kozépvallalkozdsok marketingorienticidjanak felmérése, amit az Orszagos

Tudomanyos Kutatdsi Alap 78655 szamu projekt timogat.

Kérem, segitse a kutatdsunkat azzal, hogy vélaszol a kovetkezd kérdésekre!

A kovetkezd dllitdsok mennyire jellemzdek az On villalatdra?

I=egydltaldan nem jellemzd, 5=teljes mértékben jellemzi

Teljes
mérték
ben
jellem
z0

Egy orokkévalosdg ndlunk, mire donteni tudunk arrél, hogyan
reagaljunk a versenytarsak arvaltoztatdsara.

Valamilyen okbdl gyakran el6fordul nédlunk, hogy nem vessziik
figyelembe, hogy megvaltoztak vevdink igényei termékeinkkel,
szolgaltatidsainkkal kapcsolatban.

Rendszeresen feliilvizsgaljuk termékfejlesztési torekvéseinket, mivel
szeretnénk biztositani a vevoéi igényeknek valé megfelelést.

Ha a 6 versenytarsunk intenziv kampéanyba kezdene a célcsoportunk
irdnydba, mi azonnal tudnénk erre reagalni.

A kiillonboz6 részlegek tevékenysége jol koordinalt az iizleti
egységiinkben.

Az tigyfelek panaszai gyakran siiket fiilekre taldlnak ndlunk.

A versenytarsaink drazdsaban torténd jelentds valtozasokra gyorsan
tudunk véltoztatni.

Ha azt latjuk, hogy a vevlink elégedetlenek a szolgaltatdsunk
mindségével, mi azonnal korrigdlni szoktuk a hibédkat.
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. Egyilta Teljes
A kovetkezd dllitdsok mennyire jellemzdek Onre?

l4n nem mértékb
I=egydltaldan nem jellemzo, S=teljes mértékben jellemzo jellemz en

0 jellemz6
Dontéshozatal el6tt dltalaban konzultdlni szoktam a beosztottjaimmal. | 1 2 3 4 5

Ha problémaval taldlom magam szemben, konzultilok a
beosztottjaimmal.

Segitek kollégdimnak abban, hogy jobban érezzék magukat
munkavégzés kozben.

Figyelek a csapatom tagjainak személyes jol-1étére. 1 2 3 4 5

Nem sokat tor6dom azzal, hogy élvezetessé tegyem a dolgokat a
munkahelyen, ez nem az én feladatom.

Minden csapattagot egyenldként kezelek. 1 2 3 4 5

Elmagyarazom, hogy az egyes feladatokat hogyan kellene elvégezni. | 1 2 3 4 5

En déntoém el, hogy miket és hogyan kell csindlni a csapatomban. 1 2 3 4 5
Egyértelmi teljesitmény-mutatdkat allitok fel. 1 2 3 4 5

En tabldzom be a feladatokat a csapatom szamara. 1 2 3 4 5

A kivetkezd  dllitdsok mennyire jellemzdek villalatinak ¢ oyilta Teljes
vezetésére? Kérjiik probdlja kiilsé szemszogbdl tekinteni cégét az 14, o mérték
aldbbi szempontokbdl. ellemz ben

. jellem
I=egydltaldan nem jellemzo, 5=teljes mértékben jellemzi 0 76

Ha problémamegoldasra keriil a sor, az djszer, kreativ megoldasokat
tobbre értékeljiik, mint a hagyoményos gondolkodas szerintieket.
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Nalunk a vezet6k szivesen tdmogatjdk az innovativ marketing

stratégidt, még ha tudjdk is, hogy némelyikiik megbukhat.

A cégiinknél jobban szeretjik a hagyomdnyos, kockazat-keriild

menedzsmentet, mint a valtozdsokat kezdeményezd vezetdi 4
magatartast.

A cég vezetése a ,,biztonsagos jatékra” torekszik. 4
A cégvezetés akkor szokta a terveket megvaldsitani, ha egészen 4
biztosak abban, hogy azok miikodni fognak.

A cégiinknél hisziink abban, hogy a piaci valtozdsok tj, pozitiv 4
lehetdségeket teremtenek szamunkra.

A szervezeti tagok sokkal inkdbb lehetdségekrdl szoktak beszélni, 4
mint problémakrol.

V. A kévetkezd dllitdaspdrok kéziil melyikkel ért inkdabb egyet?

Letortnek érzem magam, ha valami
miatt elszakadok kissé a kiilvilagtol.

Gyakran van sziikségem ,,maganyos
percekre” ahhoz, hogy feltdltddjem.

El6szor cselekszem  és utana
gondolkodom.

Elészor  gondolkodom és  utdna
cselekszem.

Altaldban nyitott vagyok a kiilvildg
felé, s a kiilvilaggal valé érintkezés
feltolt, motival.

Altaldban beliilrél motivalt vagyok, s
gondolataimmal sokszor annyira el
vagyok foglalva, hogy elziarkézom a
kiilvilagtol.

Elvezem a véltozatos és dlland6an
valtozé emberi kapcsolatokat.

Jobban szeretem a  megszokott,
egyszemélyi kapcsolatokat.
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A jelenben élek, a  mostani
lehetdségekre koncentralok.

A jovoben élek, a  jovObeni
lehetdségekre koncentralok.

A jézanész  hasznilata és a
gyakorlatias megolddsok megtalaldsa
ndlam automatikus.

A megsejtések és a képzelet haszndlata,
Uj lehetdségek felfedezése ndlam
automatikus.

Ha visszaemlékszem valamire,
rendszerint pontos adatok, részletek és
események jutnak eszembe.

Ha visszaemlékszem valamire,
rendszerint mintazatokra,
Osszefiiggésekre, kapcsolatokra
emlékszem.

Dontéseimnél  foként a multbéli
tapasztalatokra épitkezem.

Dontéseimnél foként elméletben
levezetett eredményekre épitkezem.

Szeretem a tiszta és egyértelmi
informdcidkat. Nem szeretek
taldlgatni, ha a tények nem
egyértelmiiek.

Komfortosan  érzem  magam a
kétértelmii, bizonytalan  adatokkal,
informécidkkal is. Szeretem taldlgatni,
mit jelenthetnek.

Osztonosen a tényeket és a logikat
sorakoztatom fel egy  dontési
helyzetben.

Oszténdsen személyes érzelmeket és az
emberekre gyakorolt hatist alkalmazom
dontési helyzetekben.

Konnyedén tudok objektiv és kritikus
elemzéssel szolgalni dontések sordn.

Dontések soran legtobbszor
megegyezésre torekszem, a kozkedvelt
megoldasokat keresem.

Elfogadom, hogy az  emberi
kapcsolatok természetes része a
konfliktus.

Nehezen viselem a konfliktusokat,

szinte rosszullét fog el, ha
diszharmonikus a kapcsolatom
valakivel.
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Els6sorban a feladatokra, elvégzendd
munkdra szoktam koncentralni."

Kiilonosen érzékeny vagyok az emberek
igényeire, reakcidjara.

Minden részletet alaposan
megtervezek,  mieltt  belevagok
valamibe.

Nem zavar, ha kidolgozott terv nélkiil
vagok bele valamibe. A tervet inkdbb
menet kdzben szovogetem.

Szeretek a feladatomra koncentralni, s
befejezni egy szakaszt, miel6tt a
kovetkezdbe 1épek.

Szeretek egyszerre tobb dologgal is
foglalkozni. Gyakran végzek
parhuzamosan tobbféle feladatot.

Akkor dolgozom a leghatékonyabban
€s stressz-mentesen, ha jol beosztott,
lathat6 hataridéim vannak.

Altaldban jol viselem az idényomdst.
Minél kozelebb van egy hataridd, annal
eredményesebben dolgozom.

Az élet minden teriiletét gy
szervezem, hogy célokat tiizok ki,
hatdridoket szabok magamnak és
gyakran  haszndlok  jol  bevilt
rutinokat.

Osztonosen  keriilom  az  olyan
élethelyzeteket, amelyek gatat szabnak
a szabadsiagnak, rugalmassignak és
valtozatossidgnak.

Demogrdfiai adatok

Dl1. Az On neme:
Férfi o

D2. Kora:

NV -99

NoO o

D3. Legmagasabb iskolai végzettsége: 1- altalanos iskola; 2-érettslégi; 3- foiskola, egyetem
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D4. A cég székhelye: csak varos

D5. A cég mérete:

Egyszemélyes
véllalkozas

Kisvallalkozas (5-25 £6)

Mikrovallalkozas (1-5
6)

Kozepes viéllalkozas (25-100 £6)

D6. A cég részlegeinek szdma: (amennyiben van tobb)

D7. Az tigyfélkorében melyik dominal:

Egyéni,
lakossagi
iigyfelek

Vallalati,
intézményi
tigyfelek

Onkorményzati,
allami iigyfelek

DS8. Az alabbi gazdasagi szektorok koziil, amelyben foként tevékenykedik:

1. Kereskedelem

2. Gyértés

3. Szolgaltatas

D9. Az alabbi dgazatok koziil melyik domindl a tevékenységek kozt:

1. Autdipar

2. Biztositis,
pénziigyi szolgaltatas

3. Elelmiszeripar

4. Gyodgyszer, ill.
vegyipar

5. Egészségiigyi
szolgaltatds, gyartas

6. Technoldgia, IT

7. Telekommunikacio

8. Média,
szorakoztatas

9. Ruhazat

10. Energia és
kornyezetgazdalkodas

11. Ingatlanpiac

12. Utazas, turizmus
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13. Egyéb

D10.A véllalkozés alapitasdnak éve:

Koszonjiik segitségét!
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2.

szamu melléklet

Fokuszcsoportos interjiivezérfonal

Cca. 120 perc

Bevezetés, bemutatkozds 15 perc

A moderdtor elmondja a beszélgetés koriilményeit: egyetemi kutatds, kotetlen
beszélgetés, nincsenek jo és rossz valaszok, hangfelvétel késziil, bizalmasan kezelt
informacidok

Bemutatkozas

Kérem, mutatkozzanak be roviden! Csaldd, honnan jon, mivel foglalkozott mieldtt
véallalkozé lett, mit tanult?

Meséljenek a villalkozasukrél réviden (AZ ELEJEN SPONTAN HAGYJUK
ELMONDANI, AMIT FONTOSNAK TARTANAK ROVIDEN EGYMAS UTAN
EGYESEVEL, UTANA A KONKRETABB KERDESEKET MAR KORBEN
BESZELJUK MEG, MEG HA EZEK EGYENI KERDESEK IS): Mivel foglalkozik?
Mekkora cég? Milyen régen mikodik? Mire a legbiiszkébb a céggel kapcsolatban?
Miben a leggyengébbek?

Mit gondolnak, mennyire szervezetten miikodnek? Miért? Miért nem? Van-e példaul
stratégia, munkakori leirds, pénziigyi tervezés, stb. a c€gnél? Hogyan alakult ez?

Szoktak-e a miikodésiiket tdimogatd szolgaltatdsokat igénybe venni? Példdul vezetési,
pénziigyi, szakmai tandcsadds, piackutatds, stb.

JO LENNE A FENTIEKROL EGY KEPET KAPNI, DE VIGYAZNI KELL, HOGY
IDOBEN NE VIGYE EL NAGYON A BESZELGETEST EZ A RESZ! NE
VALLJEK EGYENI INTERJUVA!!!

Marketinggel szembeni attitiid és annak gyokerei

2/a Marketinggel szembeni érzések (affektiv komponens) 30 perc

Montézs a marketingrol

Az asztalon taldlnak sok-sok képet. Kérem, mindenki gondoljon a ’marketingre’, és
vélasszon egy képet, ami az ezzel kapcsolatos érzelmeit, gondolatait tiikrézi. Nem kell
megmagyardzni, miért épp azt a képet valasztottdk, egyszeriien hallgassanak az
érzéseikre. Készitsiink a kivalasztott képekbdl kozosen egy montdzst! MODERATOR!
BESZELJETEK AT A MONTAZST! MILYEN HANGULATA VAN, MILYEN
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VILAGOT SUGALL, MILYEN CIMET LEHETNE ADNI ENNEK, MILYEN
LEHET EBBEN A VILAGBAN ELNI?

Mondatbefejezés egyénileg: A marketing...

MINDENKI KAP EGY PAPIRT EZZEL A NYITOTT MONDATTAL: A
MARKETING.... FEJEZZEK BE, AKAR TOBBFELEKEPPEN IS! EZT NEM
KELL KULON MEGBESZELNI!

Marketing asszocidciok csoportban

Ha azt halljak, ’marketing’ mi jut esziikbe? Minden gondolatot mondjanak, ne
gondolkozzanak sokat! MODERATOR MINDEN EGYES ASSZOCIACIOT POST-
IT-RE IR. MEG MINDIG SPONTAN ASSZOCIACIOK KELLENEK, NINCS
BEFOLYASOLAS.

Meséljenek, hogyan érzik magukat, amikor marketing jellegli tevékenységekkel
foglalkoznak? Milyen hangulata van ezeknek a munkdknak? Miket szoktak gondolni
kozben? Es még? Es még?

Prébaljak meg elképzelni a tipikus marketingest! Irjak le milyen kiilsé és belsd
tulajdonsdgai vannak? Kire hasonlit ez a véllalkozdsukndl, van egyaltaldn ilyen
ember? Mennyire hasonlit rdjuk? Miért? Miért nem?

2/b Marketing fogalma (kognitiv komponens) 20 perc

Marketing definici6

Ha el kellene magyarazniuk valakinek, példaul egy kezdé fiatal kollegdnak, mi is az a
marketing, mit mondandnak? Egy mondatban hogyan mondandk el a Iényegét?

Milyen tevékenységek tartoznak ide? Mi a célja? Mi a marketinges feladata?
MODERATOR! HA NAGYON NEM MEGY, VEGYETEK ELO A POST-ITEKET,
ES AZOKBOL INDULJATOK KI, ILLETVE AZOKAT EGESZITSETEK KI! HA
VALAMI PROBLEMASNAK TUNIK, KICSIT BESZELJETEK AT!

Ki végzi ezeket a tevékenységeket dltaliban? (FONTOS, HOGY ITT MEG
AMENNYIRE LEHET, ALTALANOSAN BESZELJUNK, ES NE MENJUNK EL
NAGYON ABBA AZ IRANYBA, HOGY KONKRETAN NALUK KI ES MIT
CSINAL!) Altaliban egy emberhez/szervezeti egységhez tartoznak ezek a feladatok,
vagy megoszlik? Ha igen, kik kozott jellemzoen? Latnak abban valamilyen rendszert,
hogy kik milyen marketing feladatokat végeznek egy cégnél? MODERATOR!
PROBALJATOK MEG A TEVEKENYSEGEKET CSOPORTOSITANI ASZERINT,
HOGY KIHEZ TARTOZNAK! ESETLEG HASZNALHATJATOK A POST-
ITEKET!
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Mire j6 a marketing — JATEK

Alakitsunk két csoportot: az egyik csoport feladata az lesz, hogy megvédje a
"marketinget’, elmondja, miért is jO, ha egy cég alkalmazza; a masik csoport prébélja
meg Osszegyljteni az érveket, hogy miért nem kell a *'marketing’

MINDKET CSOPORT 3 PERCET KAP, AMIG OSSZEGYUIJTI AZ ERVEIT,
POST-ITEKRE [RJA ES KITESZI EGY FLIPCHARTRA. EGY-KET
MONDATBAN FOGLALJAK IS OSSZE, MIKET MONDANANAK.

2/c A marketinggel kapcsolatos attitiid eredete (részben a konativ komponens) 20 perc

Onok milyen marketingtevékenységeket végeznek? MENJETEK VISSZA A KOZOS
DEFINICIOHOZ! Miket litnak a versenytirsaknal? Miket csindlndnak még? Mi
ennek az akaddlya vajon?

Ki végzi naluk ezeket a tevékenységeket? Egy ember? Tobben? Vajon hogyan alakult
ez? Mennyire volt ez tudatos? Ha tehetnék, hogyan alakitandk ezt? Miért?

Marketinggel kapcsolatos szolgdltatdsokat vettek-e mar igénybe? Miket? Miért keriilt
erre sor? Ha nem, miért nem? Ezekkel kapcsolatosan milyen tapasztalataik vannak?
Mit tanacsolndnak egymasnak?

Honnan, kitdl ,,tanulnak” marketinget? Honnan tudjdk, hogy mit kell csindlni? Honnan
szerzik az Otleteiket? Olvasnak-e business konyveket, magazinokat, stb.?
VIGYAZAT, NEHOGY NAGYON SZETESSEN A TEMA! A LENYEG A
FORRAS ES ANNAK MINOSEGE (PL. ISKOLA, KONYVEK, TANACSADOK,
PIACKUTATOK, REKLAMCEGEK, TANULT KOLLEGAK FELVETELE,
VERSENYTARSAK, HIRDETESSZERVEZOK OTELE], STB.)

2/d A marketing bévebb fogalmanak értékelése 15 perc

Szerintiikk miben mds egy kkv marketingje, mint a nagyoké? Mit tudndnak toliik
tanulni? Mit nem? Lehet-e barmilyen parhuzamossagot vonni?

Mit gondolnak ezekrdl a mondatokrdl?

A kkv-k marketing tevékenységei kozé tartozik az, hogy szelektdljon az iigyfelek
koziil. Nem szabad mindenkit kiszolgalni!

A kkv-k marketing tevékenységei kozé tartozik az, hogy tudatosan épitse kapcsolatait.

113



A kkv-k szdmdara is nagyon fontos a marketing tervezés, a célok és eszkozok
meghatdrozdsa. Ezeket minden kkv-nak rendszeresen ki kell tliznie és ellendriznie
kell.

- A kkv-knek is kell piackutatdst végezni valamilyen médon.

- Egy kkv-ndl is nagyon fontos, hogy mindenki ismerje a marketing célokat és
képviselje azokat.

»  Villalkozo szellem 20 perc
= Hogyan irndk le a mai magyar vallalkozo6t?

=  Mi jut réla esziikbe? Milyen tulajdonsagai vannak? Megszemélyesités: Ha itt belép a
tipikus magyar véllalkoz6, milyen lenne? Hogyan nézne ki? Milyen életet élne, milyen
értékeket vall magaénak, milyen bels6 tulajdonsdgai lennének?

=  Szerintiik mi motival valaki, hogy villalkozé legyen? Oket mi motivalta?
= A fenti tipikus magyar véllalkozé vajon mit gondol az

o ujitasokrol?

o anehézségekrdl?

o a kockézatokrol?

= Toltsék ki a Matsuno kérdoivet. Nem a valaszok érdekesek nekiink, hanem az
értelmezés. Az egyes tételeket beszéljiik at, hogyan értelmezik.

o Statisztikdk atbeszélése: korabbi kutatds eredményeihez mit sz6lnak? Mennyire
meglepd? Szerintiik miért van igy?

o Azegyes kérdések gyakorisiga
o A faktorok atlaga

o Vajon mi befolydsolja szerintiik ezeket a védllalkozdéi tulajdonsdgokat?

Befejezés, ajandék dtaddsa
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