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Absztrakt

Manapsag, akar New Yorkban vagy New Delhiben, Parizsban vagy Sydney-ben, Hong Kong-ban vagy
Ontarioban dolgoznak egyiitt az iizleti élet képviseldi, mindannyian egy globalis haldzat részei, ahol a siker a
jelentésen kiilonbozd kultarak kozti navigaciot kivanja meg. A kulturalis kiilonbségek az iizleti targyalasokat
jelentdsen és kiszamithatatlanul tudjak befolyasolni. A kiilonbségek nagyon aprok lehetnek, mélyen gydkerezo
kulturalis tendenciakbol eredhetnek, amelyek befolyasoljak az interakciot. Milyen problémakat okozhatnak a
kulturalis kiilonbségek? Milyen problémakkal taldlkozhatnak egy adott kulturabdl szarmazoé vallalatok mas
kulturdk esetén? Valaszként ezekre a kihivasokra, szdmos tanulmany sziiletett, hogy segitséget nyujtson a
kiilonbségek kozti eligazodasban. Jelen tanulmanyban a szerzok arra vallalkoztak, hogy felmérjék a szlovak
lzleti élet sajatossagait etikai szempontbol. Kutatasi kérdésiik is e témakor koré épiil, vagyis, hogy
felfedezhetéek-e sajatossagok az tizleti etika és etikett teriiletén Szlovakiaban. A kutatas eredményeként
kijelenthetd, hogy a szlovak iizleti életben a felek a hosszl tavu partnerkapcsolatok kialakitasara torekednek,
melyben legjelentésebb szerepe a személyes kapcsolatoknak van.

Kulesszavak: kulturalis kiilonbségek, targyalds, etika, etikett

A publikdcié a Széchenyi Istvan Egyetem altal az EFOP 3.6.1-16-2016-00017 ,Nemzetkoziesités, oktatoi,
kutatoi €s hallgatéi utanpotlas megteremtése, a tudas és technoldgiai transzfer fejlesztése, mint az intelligens
szakosodas eszkdzei a Széchenyi Istvan Egyetemen” cimil unids projekt keretében késziilt.

Abstract

Nowadays, whether in New York or New Delhi, Paris or Sydney, Hong Kong or Ontario, business
representatives are all part of a global network, where success requires navigation between widely different
cultures. Cultural differences may influence business negotiations significantly and unpredictably. Differences
can be very small, and they might arise from deep-rooted cultural trends that affect the interaction. What
problems may cultural differences cause? When negotiating, what kind of issues may emerge in a culture
compared to other cultures? In response to these challenges, a number of studies have been written offering help
and advice how to navigate cross-cultural differences. The purpose of the paper is to demonstrate some theories
that exist regarding our topic. The first part of the paper includes the theoretical framework and the second
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continues by summarizing our research and methodology. In this paper, the authors try to assess the features of
Slovak business life from an ethical point of view. Their research question is also based on this topic, i.e. if there
are any features in the field of business ethics and etiquette in Slovakia. As a result of the research, it can be
stated that in the Slovak business life the parties aim to develop long-term partnerships.

Keywords: cultural differences, negotiation, ethics, etiquette

This publication was made by the Széchenyi Istvan University in the framework of the EU project EFOP 3.6.1-
16-2016-00017. Its title is: "Internationalization, creating the resupply of lecturers, researchers and students,
developing knowledge and technology transfer as tools of intelligent specialization at Széchenyi Istvan
University".

435



A hatékony marketing — EMOK 2018 Nemzetk6zi Tudomanyos
Konferencia konferenciakotete

1. Bevezetés

A mai globalis gazdasagban, a nemzetkdzi szinten is versenyképességre torekvo cégek
szamara a kulturakozi targyalasok az iizleti ¢élet vitathatatlan részei. A fizikai tavolsag és az
id6zondk mar nem jelentenek akadalyt a kiilfoldi befektetések szaméra. A helyi vallalatok
kilfoldi érdekeltségek nélkiil globalis cégekkel versenyeznek. Ezért nem meglepd, hogy a
»lapos vilag”(FRIEDMAN, 2005) vagy a ,.globalis falu” (GER, 1999) kifejezések hiien
tikkrozik a jelenkor tizleti vilagat. Egy lehetséges akadaly meriilhet fel ebben a folyamatban,
mégpedig az egyes orszadgok kulturalis egyedisége, kiilonbozdsége, mely kihatassal lehet a
viselkedésre, a targyaldsok sikerességére.

A globalis vallalatok, a talélésiik és a novekedésiik érdekében, egyre inkabb az iizleti
targyalasok hatékonysdgara helyezik a hangsulyt. A sikeres kapcsolatok létrehozasa és
megtartasa a kutatok figyelmét egyre jobban a nemzetkozi iizleti targyalasok felé iranyitotta,
mivel a nemzetkozi targyalasok az tizleti élet egyik leginkabb kihivast jelent feladata
(GILSDOREF, 1997), valamint a menedzserek idejiik tobb mint 50 szazalékat targyalasokkal
toltik (ADLER, 1997). A targyalasok sikertelenségének a kovetkezményei igen jelentdsek
lehetnek, beleértve a vallalatok profit potencidljdnak a korldtozasat, a vissza nem tériild
kiadasok emelkedését (REYNOLDS - SIMINTIRAS —VLACHOU, 2003). Ebben az
értelemben, a helyi kultarak és az lizleti gyakorlat megértésének a jelentdsége nyilvanvalo.

2. A kultira fogalmanak definialasa, dimenzidi

Az emberek mindennapi életét nagymértékben meghatirozza kultarajuk, amellyel
kapcsolatban az elmult évtized folyaman szdmos meghatarozds és definici6 latott mar
napvilagot. A kultiura egyidds az emberiséggel, a fogalom komplexitasat pedig jol tiikrozi,
hogy mig 1952-ben Alfred Kroeber és Clyde Kluckhohn 164 kultiraval kapcsolatos definiciot
szamolt Ossze, addig napjainkra ez a szam feltehetéen elérte az ezres nagysagrendet
(LETENYEI, 2012). Bar mindezek a definiciok kozel allnak egymashoz, mégis eltérnek, attol
fliggden, hogy melyik kor, illetve tdrsadalom milyen megkozelitésbdl és milyen célzattal
tekint a kulturara (MILENKOVIC, 2009).

A kultara egy tarsadalmi csoport egyedi jellege, ami megkiilonbdzteti mas tarsadalmi
csoportoktol. A kultira viselkedésmintakbol alakul ki, melyet az emberek csoportja hoz 1étre
valaszképpen a tarsadalmi interakcid alapvetd problémaira. Ez egy csoport értékeiben, hitében
¢s normaiban nyilvanul meg, a csoport tagjainak tipikus viselkedésmintaiban, a ritualék és
szimbolumok valasztisaban ¢és haszndlatdban, a tarsadalmi, gazdasagi, politikai és vallasi
intézményeiben, és az ideoldgidban, amely az intézmények alapjaul szolgal.

A kulturalis kutatasok koziil talan a legfontosabb Geert Hofstede nevéhez flizddik, de
jelentdsnek mondhatd még Trompenaars (1995) kulturalis értékrendeket vizsgalo kutatasa is.
A Culture” Consequences: International Differences in Work-Related Values (HOFSTEDE,
1980) megjelenése ota empirikus kutatasok ezrei meritettek 0sztonzést a miibél (REYNOLDS
- SIMINTIRAS —VLACHOU, 2003). A Social Science Citation Index alapjan Hofstede
munkdja sokkal szélesebb korben idézett munka, mint méasoké.

Hofstede (HOFSTEDE, 1980) a kultarat a gondolkodés kollektiv programozéasaként
értelmezi, amely megkiilonbozteti az egyik emberi csoport tagjait a masiktol. Elméletét 20
nyelven elkészitett 116 000 kérddiv adataibdl dolgozta ki 72 orszag 88 000 alkalmazottjanak
a bevonasaval az IBM-nél 1967 és 1969 kozott, majd ujra 1971 és 1973 kozott. Késobb
tovabbi 10 orszaggal és 3 régioval bovitette ki (példaul az arab orszagokkal, Kelet- és Nyugat
Afrikaval). Faktorelemzéssel az eredeti 40 orszagot négy dimenzidba csoportositotta
(KIRKMAN - LOWE — GIBSON, 2006).
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Az individualizmus/kollektivizmus tényezé azt fejezi ki, hogy milyen mértékben
torédnek az egyének csupan onmagukkal és sziik csalddjukkal, illetve mennyire éreznek
felelOsséget egy nagy kozosség tagjaiért, akik tdmogatasara cserében Ok is szamithatnak. Az
individualista bedllitottsagu kultarak (pl. USA) tagjai érzelmileg kevéssé kotddnek a
vallalathoz. Onallosag, soksziniiség, én-kozpontisag jellemzi éket. A kollektiv szemléletii
tarsadalmak tagjai (pl. Latin—Amerika) szervezetiiket egy nagycsaladként élik meg.

A bizonytalansag keriilése tényezd azt fejezi ki, hogy egy kozdsség tagjai mennyire
képesek szembenézni a bizonytalannal és kockazatot vallalni. Harom indikator jatszik itt
szerepet: a szabalyokhoz ragaszkodds, a foglalkoztatas idétartama, a stressz elviselése. A
bizonytalansagot erdsen keriilé orszagok szervezeteiben nagy hangsulyt kapnak az irasban is
rogzitett szabalyok, a kicsi kockazatvéllalas, a konfliktus keriilése. A gyenge
tekintik. Délkelet-Azsia és az angolszasz tarsadalmak tiinnek a leginkabb ,nyugodt”
tarsadalmaknak, ami a jovot illeti, mivel alacsony értékeket mutatnak a bizonytalansag
kertilését illetden. A kelet-europai, kozel-keleti és latin-amerikai nemzetekre az ellenkezdje
igaz.

A hatalmi tavolsdg annak kifejezése, hogy egy tarsadalomnak, kozdsségnek a
hatalombdl kevésbé részesiild tagjai milyen mértékben fogadjdk el a hatalom egyenlétlen
elosztasat. Alapvetd kérdés, hogy hogyan kezeli a tarsadalom az emberek kozti
egyenldtlenségeket. Nagy hatalmi tavolsdg esetén az emberek elfogadjdk a hierarchikus
rendet, melyben mindenkinek megvan a maga helye, mig az alacsony hatalmi tavolsagu
tarsadalmakban az emberek a hatalommegosztas kiegyenlitésére torekednek. Magas érték
figyelheté meg a Kozel-Keleten, illetve Eszak- és Kelet-Azsia legtobb részén. Szintén magas
értékek taldlhatdak szamos afrikai és latin-amerikai orszagban. Ezzel ellentétben a kozép- és
észak-eurdpai tarsadalmakban, csakugy, mint az angolszasz orszdgokban az értékek
alacsonyabbak a hatalmi tavolsagot illetden.

A maszkulin/feminin értékek egy adott tarsadalomban a nemekhez ko6todd
szerepmegosztasra utalnak. Kelet-Azsia, Kozép-Eurdpa és az angolszasz allamok tobbnyire
férfias tarsadalmak. Ezzel ellentétben az északi és latin eurdpai nemzetek, illetve szamos
afrikai tarsadalom erdsebb ndies jellemzdket mutat.

A kulturalis dimenzidkrol sz6l6 Hofstede-konyv (2001) masodik kiadasa, a Culture's
Consequences, hatalmas mennyiségii 0j irodalmat fed le, és szerény mennyiségli 0 adatot ad
az 1980-as év els6é kiadasdhoz. A szakirodalmat az individualizmus / kollektivizmus, a
hatalmi tavolsag, a bizonytalansag elkeriilése és a férfiassdg / femininitds ma mar mindentitt
jelenlévd dimenziodival frissiti, amelyet Inkeles és Levinson (1969) a nemzeti karakterek
irodalmanak attekintésébdl adaptalt. A konyv ezen dimenzidkra vonatkozo adatokat tartalmaz
olyan 13 orszag vagy régi6 szamara, amelyek nem szerepelnek az elsd kiadasban, és korabban
csak kiilon cikkekben alltak rendelkezésre. Szintén hozzaad adatokat a hosszutavu / rovidtavia
orientacids intézkedéshez, szamos tobbnyelvli nemzet nyelvészeti régidi szamara biztosit
értékeket, és az eredeti tanulményban nem szerepld 16 nemzet szaméra kindl ,,indexérték
becsléseket”. A masodik kiadds szdmos hozzaszolast tesz kozz¢ a témakorokben: megvédi az
eredeti intézkedések érvényességét a kozelmult kritikaival szemben, értékeli a kultara globalis
valtozasainak bizonyitékait, amelyek befolyasoljdk az eredeti adatkészlet hasznossagat, és
alapos attekintést nytjt a kultarak kozotti kutatasrol.

Hofstede négy dimenzidja kozil barmelyik kihatassal lehet a targyalasok soran
alkalmazott modszerekre. Minden egyes dimenzid befolyasolhatja a targyalofelek kozti
kapcsolatot. Ebbdl kifolydlag mindezek alakithatjdk a targyalasi folyamatot, valamint annak
kimenetelét (GULBRO — HERBIG, 1999).
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Hofstede és Bond (1988) létrehoztak az 6todik dimenzidt, a konflciuszi dinamizmust
(a hosszutavl / rovidtavl orientaciot). A hosszatdvu orientacid a jovOorientalt értékekre
vonatkozik, mint a kitartds és takarékossag, mig a rovidtava orientdcio a mult- és jelenbeli
értekekre vonatkozik, mint a hagyomanyok tisztelete és a tarsadalmi kotelezettségek
teljesitése. Az index alacsony értéke arra utal, hogy az adott tdrsadalomban nagy gondot
forditanak a stabilitasra, a problémakat hagyomanyos mdodon kozelitik meg, és sokat adnak a
tapasztalatokra. A masik véglet ezzel szemben kevésbé ragaszkodik a stabilitashoz és a mult
hagyomanyaihoz. Az egyének hosszu tavra terveznek, ezért fontos szdmukra a megtakaritas,
illetve befektetés. Nyitottak az ujra és elfogadjak a valtozast.

Késébb Hofstede (1980) modellje még egy hatodik elemmel is boviilt, elnézd és
visszafogott kulturakat kiilonboztetett meg. A mutato arra utal, hogy az egyes kultarak milyen
szinten elfogaddak az élet élvezete és a szorakozas tekintetében vagy inkdbb mennyire
visszafogottak a szigort szocialis normak miatt (HOFSTEDE, 2008).

Hofstede (1980) munkdjat szdmos kritika érte, tobbek kozott a kultira négy-o6t
dimenzidba vald csoportositdsa, a mintavétel egy multinacionalis cégre korlatozasa, vagy egy
orszagon beliili kulturalis heterogenitas elhanyagolasa miatt (SIVAKUMAR —NAKATA,
2001). A kritikdk ellenére a kutatok kedvelik ezt a fajta 5 dimenzids felosztast, annak
vilagossagaért, takarékossagaért (KIRKMAN - LOWE - GIBSON, 2006).

A masik gyakran hivatkozott kutatd Trompenaars (1995), aki az lizleti kapcsolatokat
befolyasold kulturdlis tényezoket hét dimenzié mentén vizsgalta. A szerzd modelljében
univerzalisnak nevezi azt a kultirat, mely kdveti a szabdalyokat, racionalis dontéshozatal
jellemzi, mig a partikularis tarsadalmakban a szabalyok csak egyfajta timpontként szolgalnak,
¢s az adott helyzet hatdrozza meg a dontés mikéntjét. Masik dimenzidja a neutralis és az
affektiv bedllitottsag. Mig az elsé higgadt viselkedés, a masodikat az érzelmek nyilt
felvallalasa jellemzi. Egy tarsadalmat meghatdrozhatnak a specifikus ¢és a diffuz
megkozelitések, kapcsolatok. Diffuz kapcsolat esetében a magénszférat teljesen athatja az
tizleti kapcsolat, mig a specifikus kapcsolatokban a privat és a hivatalos szféra soha nem
keveredik A szerz6 hangsulyozza a statusz fontossagat is, mely lehet szerzett, 6rokolt, pozicid
vagy kor eredménye. A kornyezethez vald kapcsolodast a kiilsé és a belsd kontroll kategoria
mentén vizsgalja. A kiilsé kontroll a természettel vald egyiittélést jelenti, mig a belsé a rajta
val6 uralkodast.

McLean és Lewis (2010) a kulturdk kozotti menedzsmentrdl, a kulturdlis sokszinliség
hatdsairdl, a kultardk kozotti tudatossaggal kapcsolatos képzésrdl, a kulturdk kozotti
kommunikaciorol és a Lewis-féle kulturalis tipusokrol szold 11-es modellrdl szolnak. A
kultarék kozotti tudatossag lehetdséget nyujt a cégeknek ¢€s a kapcsolddo érdekelteknek, hogy
alkalmazkodjanak az élethez a huszonegyedik szazadi globalis faluban, illetve hatékonyan
kommunikaljanak mas kulturakkal. A vezetOknek tudniuk kell, hogyan lehet legjobban
kommunikalni az egyénekkel és a globalis iizleti partnerekkel, kultarak kozaotti alapon.

Selmer (2006) beszamol arrdl, hogy a kiilféldi menedzsment szakirodalmaban a
hagyoményos feltételezés az, hogy minél nagyobb a befogad6 orszdg kulturalis ujdonsaga,
annal nehezebb a kiilfoldiek alkalmazkodasa. Annak érdekében, hogy tesztelhesse ezt a
feltételezést, e-mail felmérést végzett a nyugati lizleti partnerek fel¢ Kinaban. Harom
szociokulturalis valtozot vizsgalt: altalanos, kdlcsonhatas és munkamddositas. Bar a kulturalis
ujdonsag és a harom valtoz6 kozotti hipotézis negativ dsszefliggést mutatott, a hierarchikus
tobbszoOrds regresszids analizis eredményei azt mutattdk, hogy nincs kozottik jelentds
kapcsolat. Bar rendkiviil bizonytalan, a lényege az, hogy a kiilfoldiek szamara ugyanolyan
nehézségekbe iitkozik a nagyon hasonlo kultura, mint egy nagyon eltérd kultara.
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A kultura megismerése azért fontos az iizleti életben, mert a partnereknek ahhoz, hogy
megértsék egymast, a masik fél viselkedését, gondolkodasat, meg kell érteniiik azt a kulturalis
kornyezetet is, ahonnan a masik fél szdrmazik (HOFSTEDE — HOFSTEDE, 2008). Szamos
kutatds bizonyitja ugyanis, hogy a nemzeti kulturdk jelentds hatast gyakorolnak az adott
kulttraban miik6do vallalatok tizleti viselkedésére (HOFSTEDE, 1994).

3. Az iizleti kommunikacio, targyalas

Kapoor és Ashok (1975) a targyalast egy atfogdé modell segitségével irjak le, ahol a
targyalasi helyzetet ,,a négy K”modell jellemez, ami nem mas, mint a kdzos érdekek — azaz
miért targyalunk, a kiilonboz6 érdekek — ellentétes érdekek, kompromisszum — valaminek az
adasa és elfogadasa, valamint a kritériumok és célok — a cél és az ehhez vezetd eszkozok
megfogalmazasa.

Sawyer ¢s Guetzkow (1965) id6perspektivaban irja le a targyalasokat, és harom részre
osztja fel: a targyaldst megeldz0, a kozbeni és az utani szakaszra. Ghauriés Pervez (1983)
»Package Deal” (csomagterv) targyaldsi modelljének kiindulopontja Sawyer és Guetzkow
szocialpszicholdgiai modellje volt. A targyalasi folyamat dinamizmusanak a hangstlyozasara
bevezették a valtozok egy Uj csoportjat, a 1égkort. McQuail (1987) két fél kozotti interaktiv
folyamatnak tekinti a targyaldst, ahol négy tényez6 valtakozva hat egymasra: a targyaldfelek
magatartdsa, a targyalasi helyzet, a targyalasi stratégiak, valamint a kdrnyezet.

Témank szempontjdbdl fontosak a nemzetkozi targyalasok, melyek gyakorlataban 6t
alternativa van a nyelvi kérdések targyaldsoknal torténé megoldasat illetéen (HOFMEISTER-
TOTH- MITEV, 2010).

o Kommunikaci6 a masik fél nyelvén
Kommunikacié az anyanyelven
Kommunikacié mindkét fél szamara idegen nyelven
Kommunikacio tolmacs Utjan, aki beszéli a felek nyelvét
Kommunikacié tolmécs-tolmacs modszerrel.
A mai globalis gazdasag kordban a kultarakozi targyalds egy olyan teriilet, amely
jelentds figyelemnek oOrvend. Szamos konyv és cikk sziiletett arra vonatkozoan, hogyan
tanacsos targyalni mas kultardk vallalataival. Tung (1982a, 1982b) arra a kovetkeztetésre
jutott, hogy a japanok és a kinaiak alku viselkedése merében mas, mint az amerikaiaké.
Graham (1985) a kiilonbozdségekre hivta fel a figyelmet az lizleti targyalasokat illetéen az
amerikai, brazil és japan vallalatokkal. Fisher ¢s Ury (1983) arra mutatott ra, hogy barmely
targyalas soran a siker lehetdsége novekszik, amint a megértés novekedik.

Az egyes kultarak kommunikacios sajatossagait két jelentds kultirakutato, Hall (1990)
¢s Trompenaars (1995) is vizsgalta. Hall a verbalis és a non-verbalis kommunikacios
eszk0zok sajatossagait, eltéréseit kutatta. Ramutatott, hogy az azonos kultirdju egyének
mintha egyfajta azonos kodrendszerrel rendelkeznének, éppen ezért gyorsabban és
hatékonyabban megértik egymast. Koztilk nem ritka a szavak nélkiili kommunikacio, ami
végképp megneheziti a mas kultirabol jovo egyén integralodasat. A non-verbalis
kommunikécidé megértésének mértéke alapjan Hall magas és alacsony kontextusu kultarakat
kiilonboztet meg. Trompenaars (1995) ezzel szemben a targyaldsok mentén csak a non-
verbalis kommunikécio eltéréseivel foglalkozott. Foként az érzelmek kimutatdsat, illetve
elrejtését vizsgalta eltérd kultirakban. A szerz6 szerinti neutralis kulturdban a targyal6 felek a
véleményeket csak szlikszavian kozlik, tavol tartjdk magukat az érzelemnyilvanitastol, mig
az effektiv kulturdban a non-verbalis kommunikéacionak jelentds szerepet tulajdonitanak.
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Nilson-Molnar és Molnar (1999) szerint a targyalasi stilust els6sorban kulturalis
szempontbol kell vizsgalni. A kulturalis kornyezet megkiilonbdztetd elemei kdzé tartoznak
példaul a nyelv, a targyalok értékei €s attitiidjei is, példaul a ndi targyalokkal szembeni
attitidok. Fontos tovdbba a ,nem” ¢és az ,igen” hasznalata és értelmezése, az olyan
koncepciok, mint az igazsag €s a becsiiletesség értéke ¢€s értelmezése. A kulturalisan
megkiilonboztetd elemek kozé tartoznak tovabba azok a normdk, szokasok és gyakorlatok,
amelyek megfigyelhetdk a targyalasi folyamatok soran (HOFMEISTER-TOTH-MITEV,
2010).

Altalanos megfogalmazasban a kulturakozi interakcié ugy hatdrozhaté meg, mint az
emberek kdlcsonds egymasra hatasa, akik kiilonb6zo kulturak képviseldi. A nemzetkozi tizleti
targyalasok soran az oOtletek, az elvarasok és a viselkedés kulturalisan egyedi lehet. A
kommunikécié akadozhat, mivel a két fél kiilonbozden gondolkodik és cselekszik. Amikor
két fél, akik kiilonbozéen gondolkodnak ¢és viselkednek, megkisérel kommunikalni
egymassal, a félreértés és az egyet nem értés lehetdsége igen magas. Példaul kiilonbozo
kultarak tagjai a megegyezés kiillonboz6 aspektusaira fokuszalhatnak (GULBRO-HERBIG,
1999). Néhany kultaraban az emberek figyelme sokkal inkabb az egyezmény bizonyos
részletei felé iranyul, mig mas kultarak arra figyelnek, hogy az igéretek hogyan vannak
betartva. Kiilonb6zd kulturélis rendszerek divergens targyalési stilusokat eredményezhetnek.
Ezek a stilusok a nemzet kultiraja, nyelve, foldrajza, torténelme és politikai rendszere altal
formalédnak (HERBIG-KRAMER, 1991).

A targyalofél hattere, ugymint altaldnos miiveltsége, tapasztalata a nemzetkozi
kornyezetben, életkora és neme, valldsa és politikai nézete bizonyos jelentdséggel bir a
targyaloasztalnal. A targyald ¢életkora és neme problémat jelenthet a targyalasokkal
kapcsolatban. Egy iddsebb targyalofélnek altalaban hosszabb idejii tapasztalata van, mint egy
fiatalnak, és ezaltal feltehet6leg jobban meg tudja oldani a problémakat. Japanban példaul
szivesebben targyalnak iddsebb személyekkel, mivel 6k rendszerint magasabb poziciot
foglalnak el a vallalati hierarchiaban. A japanokkal folytatott targyaldsokon ezért fontos az,
hogy legyen id6sebb személy a csoportban, még ha a latszat kedvéért is van csak ott. A Latin-
Amerikaban 1év6 helyzet hasonlit Japanhoz, a nyugat-ceurdpai ipari orszagokban, az USA-ban
¢s Kanaddban nem annyira fontos az, hogy a targyalofélnek ,,megfeleld” legyen az életkora.

A ndk szerepe mas €s mas a kiilonb6z6 kultarakban. A vilag bizonyos részein a néket
a férfiak tulajdonanak tekintik, igy nem kiilondsen bolcs dontés nét kiildeni ilyen orszagokba.
Az arab orszagokat €s Japant nehéz piacnak tekintik néi targyalofelek szamara. Ezzel
szemben a kelet-eurdpai orszagokban és Kinaban tobb magas beosztasi nd is van a gazdasagi
életben (HOFMEISTER-TOTH- MITEV, 2010).

Mint sok mas nem nyugati kultura, az arab nyelvii iszlam kultara is inkdbb esemény-
1d6 orientalt és kevésbé oOra-ido orientalt. Az ora-idd kulturdkban az emberek az Orahoz
allitjak az eseményeket, mig az esemény-idé kulturdkban az események osztjdk be az
embereket.

A targyalasok a Kozel-Keleten elhuzddhatnak, ha a targyalofelek kozott nem alakult
ki a bizalom megfeleld szintje.

A beszélgetés az arab nyelvii vilagban szigoru konvenciokat kovet, tekintettel az
allitasok hosszara, a besz€lok sorrendjére, az idézetekre €és a nyelvhasznalatra.

4. Az etika szerepe az iizleti targyalasokban
A fogalom definidldsa nem egyszerli. Az utobbi évtizedekben a globalizacionak
koszonhetden szerepe egyre erdteljesebbé valt, illetve valtozott az értelmezése is. Az etikett
sz6 a kelet francia ,,etiquer” szobol szarmazik és egyfajta tiltast jelent, hiszen a multban a
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szabalyok betartasat jelentette. A fogalom vallasi eredettel is rendelkezett: ,,Az etikett a
tarsadalmi kapcsolatokban fellelhetd szokdsok 0Osszessége, mely kifejezi a felek kozti
kapcsolatot, illetve a tarsadalmi értékeket” (SRONEK, 1992:12) (GULLOVA, 2010).
Korabban a kiralyi csaladok, az arisztokracia, a magasabb tarsadalmi osztalyok, valamint a
diploméacia érvényes szabalyrendszere volt. Napjainkban azonban eltéré meghatarozassal
rendelkezik. ,,Az etikett a szocidlis interakcid megfeleld formainak Osszessége, beleértve a
szabélyokat is, melyek az érintkezési formakat meghatarozzak” (SRONEK, 1992:12).

Az etika és a gazdasagi €let négy szinten talalkozik ,,attol fliggben”, hogy a gazdasagi
tevékenység elsédleges targya milyen mértékii aggregacidval rendelkezik". (REMISOVA,
2011) Globdlis szinten az emberiséget, mint egészet nézziikk, makroszinten a tarsadalmat,
mezo szinten a szervezetet és végil mikroszinten az egyént (REMISOVA, 2011). Nem
kétséges, hogy ez a négy szint kapcsolodik egymashoz, befolyasoljak egymast, és nem tudjuk
feltarni az lzleti szervezet etikajat fliggetleniil a folyamatoktdl az 0j globalis gazdasagi és
tarsadalmi kornyezetben.

Az lzleti etika feladatai Crane és Matten szerint (2007):

e azlizleti tevékenység tisztazdsa a mai tarsadalomban,

e jelentdsen hozzajarulni a tarsadalmakhoz a termékek és szolgaltatasok eldallitasa
szempontjabol, a foglalkoztatds biztositdsa, a gazdasagi fejlodés motorjaként
tevékenykedni,

e olyan iizleti helyzetek, tevékenységek és dontések tanulmanyozasa, ahol a helyes és
a helytelen kérdéseket vizsgaljak,

e az lzleti etika célja, hogy jobban megértse a helytelen esetek okait és
kovetkezményeit, javitsa az emberi koriilményeket,

e az etikus dontéshozatali folyamatok javitasa azaltal, hogy megfeleld ismeretekkel és
eszkozokkel latja el a vezetdket, s mindezek lehetdové teszik szamukra az etikai
problémak ¢és dilemméak helyes felismerését, diagnosztizalasat, elemzését ¢és
megoldasat,

e hogy képesek legyiink felmérni az etika kezelésének kiilonb6z6 mddjaihoz kapcsolodo
elénydket és problémakat a szervezetben,

e az lizleti kdrnyezet apoldsanak eldsegitése (az iizleti kornyezet megvalositasa, példaul
a kozos interperszondlis gyakorlatok erdsitése, a munkavallalok lojalitasanak az
erOsitése, j0O munkahelyi €s mas {lizleti partnerekkel valo kapcsolatok kialakitasa,
kapcsolatok a régid felé, ahol a vallalkozas megvalosul, a befektetok lojalitasanak az
erdsitése, hozzajarulni az ligyfelek elégedettségéhez stb.).

Napjainkban az Tzleti etika olyan problémékra, kockézatokra és veszélyekre
Osszpontosit, amelyek az emberiség pozitiv fejlédését bonyolitjdk a bolygdén. Mivel a
gazdasagi globalizacid folyamata rendkiviili moédon meghatarozza a vallalkozoi tevékenység
valamennyi szintjén végzett tevékenységeket, és sokszor bonyolitja az emberi tarsadalom
fejlodését, példaul befolyasolja a globalis problémak elmélyitését, csakigy mint a valsagokat
vagy fenyegetéseket a vilagban, ezért nagyobb figyelmet forditunk globalis szinten.
A globalizaciot A. Crane és D. Matten is kulcsfontossagu kontextusnak tekinti az {izleti etika
szamara: ,,A globalizaci6é a gazdasagi tevékenységek deterritorializalasa szempontjabol van
meghatarozva, amelyek kiilondsen fontosak az iizleti etikdban, és harom teriileten - a kultara,
ajog és a felelsség — nyilvanvalo” (CRANE-MATTEN, 2007:18).

Az alland6 gazdasagi fejlodésnek €s piaci nyitdsnak kdszonhetéen egyre gyakoribb az
olyan tzleti taldlkozok szdma, ahol a felek kiilfoldi partnerrel taldljak szemben magukat,
éppen ezért elengedhetetlen, hogy ismerjék a masik fél szokasait, kultarajat. A kulfoldi
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vallalatokkal wval6 {zleti kapcsolat sikerességét szadmos tényezd befolyasolja.
Megkiilonboztethetiink Gn. szubjektiv és objektiv tényezdket. Szubjektiv tényezdk kozé
tartozik a kereskedelmi tevékenység minden teriiletének (pénziigyi, kozlekedési, jogi,
vamiigyi, stb.) ellenérzése, a tokéletes nyelvi felkésziilés és végiil, de nem utols6 sorban az
etikai szabalyok megismerése ¢€s alkalmazasa. Az etikai tudas hidnyossagai, kiilondsen a
szabalyok figyelmen kiviil hagyasa, negativan érinti a partner megitélését, és képes teljesen
tonkretenni a targyalds 1égkorét (SCOTT, 2011). Jelentds és jovedelmezd iizleti kapcsolat
elvesztését okozhatja. Ebbdl a szempontbol az iizleti kapcsolatok kialakitdsaban az iizleti
etikett az egyik legjelentdsebb eszkoz a vallalat kereskedelmi és gazdasagi céljainak
elérésében, illetve a vallalati imazs novelésében.

A szlovakok az iizleti talalkozokon sokkal temperamentumosabbak és érzelmesebbek,
mint a csehek, minden felmeriild probléméat sokkal impulzivabban oldanak meg. Az
orszagban minél keletebbre haladunk, annal baratsagosabba valnak az emberek, és annal
konnyebben jonnek létre az {izleti kapcsolatok. A szlovdkok konnyen nyitnak meg
targyaldsokat, és az egész folyamat soran nyitottak maradnak, konnyen alkalmazkodnak. A
legtobb szlovak targyalofél baratsdgos nyitott és spontan. Fontos szdmukra a személyes
kontaktus. Gyakran hagyatkoznak ismerdseik ajanldsaira, referencidkra. A szlovak
targyalofelekre altalanossagban igaz, hogy az etikettre és a formalitasokra kevésbé figyelnek.
Ha azonban a targyalason nd is jelen van, mindig udvariasan és galansan bannak vele.
Nyitottak az ,,udvarlasra” és nem okoz szdmukra problémat megdicsérni a jelen 1év6 holgy
szépségét. Egyes kutatok szerint a szlovakok a targyaldsok soran kissé bizonytalanok, és
nagyon optimistak. Az tizleti targyalas soran annak van elénye, aki felkésziilten érkezik, realis
¢és egyértelmi célokat vazol fel. A szlovak partner ezt a hozzaallast értékelni fogja, €s az lizlet
konnyebben megkdttetik. Nem fenyeget az a vesz€ly, hogy a szlovédk fél kemény ¢és végtelen
targyalasokat kezdeményezne, ijabb ¢s tjabb megjegyzésekkel, illetve kiegészitésekkel élne.
Az els6 taladlkozas alkalmaval gyakorlatilag kihagyhatjuk az ismerkedési fazist, és egybdl a
targyra térhetiink. Nem ajanlatos azonban rogton az elsd, illetve a masodik taldlkozon lezarni
az lzletet, a szlovakoknak tobb id6 kell, hogy atgondoljdk az Osszes kotelezettségvallalast.
Siirgetés esetén akar el is allnak az iizletté] (GULLOVA, 2010).

5. A kutatas célja és az alkalmazott kutatasi modszerek

Jelen tanulmany egy irodalmi attekintés, megalapozas egy éppen induld nemzetkozi
kutatashoz kapcsolddva, melynek célja az {izleti etika €s etikett szerepének a vizsgalata az
tizleti kapcsolatok kiilonbozd fazisaiban. Az etikus iizleti értékek, valds vagy érzékelt értékek,
kritikus dimenzioi egy szervezet kulturajanak €s dontéshozataldnak. Kutatdsok sora jelzi,
hogy a kozos etikai értékek és erkdlcsok fontosak a partnerekkel és az ligyfelekkel vald
hosszatavu tizleti kapcsolatok kiépitésében. Kutatasunk work-in-progress kutatas, mely egy
nagyobb nemzetkozi kutatas részeként fog megvalosulni. Egy nemzetkozi projekt - Marketing
in Asia Group, New Zealand- keretén belill Kozép-Kelet Eurépa V4 orszagainak a
vizsgalatara keriil sor az iizleti kommunikacid, etika és etikett szempontjabol. Kérddives
felmérésre keriil sor lizletemberek korében Onkéntes alapon. A kérddivet, mely harom
kategéria koré csoportosul, Fam és Richard, a kutatds vezetdi a résztvevokkel kozdsen
allitottak Ossze és tesztelték. A harom kategéria a kovetkez6: (1) kapcsolatok a
vallalkozasokkal, (2) iizleti etika (kulturalis érzékenység, ajandékozas, személyes megjelenés,
professzionalis viselkedés, pontossag, tisztelet, szocialis viselkedés, bizalom, viszonossag),
(3) iizleti etika és etikett kialakulasa kiilonbozd orszagokban. A kérdéivet angol nyelvbol
magyar, illetve szlovak nyelvre forditottuk le, majd egy masik fél altal vissza angol nyelvre
annak érdekében, hogy a kultiirakdzi 6sszehasonlitds pontos forditassal valosulhasson meg. A
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kérdéivben szerepld kérdésekre nincs helyes valasz. A legfobb kutatasi kérdés
megvalaszolasahoz, nevezetesen, hogy a szlovak iizleti etikett teriiletén milyen sajatossagok
fedezhetOk fel, az egyszeri leird kutatast valasztottuk.

A kérdoiv tobb témakort érintett az tizleti etiketten beliil. Az {izleti etikett a viselkedés
olyan halmaza, amelyet gyakran a szokdsok tartanak fenn, ¢és a tarsadalom tagjai altal van
érvényesitve annak érdekében, hogy olyan kornyezetet biztositsanak, ahol a tagok
kényelmesen ¢€s biztonsagban érezhetik magukat a szocialis és tlizleti kapcsolataikban.

A kérdoiv részei:

. altalanos, bevezeto rész, a vizsgalt orszag kulturalis kornyezetésnek megértése,

. az lzleti €let, etikett alapvetd szabalyainak feltarésa,

. a vizsgalt orszag kinai lizleti (takarékossag, érzelem, kapcsolati téke, bizalom)
értékekhez vald viszonyulésa,

. a legutobbi iizleti tranzakciod értékelése lizleti etika szempontjabol,

. az lizleti életre jellemzd kolcsondsség, elkotelezettség €s bizalom,

. demografiai adatok: a kérddivet kitoltd neme, életkora, csaladi allapota,

testvéreinek szama.

Meérési és skalazasi eljarasok koziil az intervallum skalékat alkalmaztuk, nevezetesen a
hétfokozati Likert-skalat, ahol 1: er6sen nem ért egyet, 7: erdsen egyetért végpontokat jeldli,
illetve 4: a k6zombds, igen is, nem is allaspontot jeloli. Fontosnak tartottuk, hogy a skala
negativ és pozitiv pontjainak szdma megegyezzen, ugyanakkor a valaszaddknak lehetdsége
nyiljon a semleges allaspont kinyilvanitasara. Kutatoi tapasztalat indokolta a kozépso,
viszonyitasi pont alkalmazasat. A kutatds sordn a véletlen mintavételi eljarasok kozil a
holabda modszert alkalmaztuk, Osszegyljtottiik ismerds cégvezetdinket, akik szamara
tovabbitottuk online kérddiviinket és arra kértiik Oket, hogy tovabbitsak azt olyan
vallalatvezetdk iranyaba, akikkel kapcsolatban vannak.

A kérddiv kitoltésének atlagos iddtartama: 100 perc (t6bb, mint masfél ora). A szoras
magas. Néhanyan nagyon hossza 1d6 alatt toltottek ki a kérddivet, ami valdsziniileg azzal
magyarazhat6, hogy megnyitottdk, ¢és munka kozben visszatértek a kérdések
megvalaszolasdhoz. A medidn 23 perc, vagyis a valaszadok fele ennél kevesebb, masik fele
ennél hosszabb id§ alatt toltotte ki a kérddivet.

1. tablazat:
A kérdoiv kitoltésének idotartama (s)

N Valid 154

Missing 0
Mean 5968,1169
Median 1376,5000
Std. Deviation 24115,67603
Minimum 91,00
Maximum 182671,00

Forras: sajat szerkesztés

6. A kutatas els6 eredményei
Az adattisztitast kovetden 154 értékelhetd szlovak kérddivet kaptunk. A kutatdsban 20
6 (13%) felséoktatasi kutato, és 134 6 (87%) lizletember vett részt. A tobbségnek (53,2%)
tobb, mint 20 éves lizleti tapasztalata van, 18,2%-nak 11-20 év, 14,9%-nak 1-5 év, 7,8%-nak
6-10 év, 5,8%-nak pedig semmi.
A kérddivet kitoltok demografiai ismérvei a kovetkezOképpen alakultak:
e nem alapjan: 35,3% férfi, 64,7% no,

443



A hatékony marketing — EMOK 2018 Nemzetk6zi Tudomanyos
Konferencia konferenciakotete

e ¢letkor alapjan: 9,8% 25 év alatti, 29,3% 25 ¢és 35 év kozotti, 32,3% 36 és 45 év
kozotti, 24,8% 46 és 55 év kozotti, 3,8% 56 és 65 év kozotti,

e csaladi allapot alapjan: 65,4% cljegyezett vagy hazas, 30,1% egyediilallo, 4,5% pedig
elvalt vagy kiilon él,

e testvérek szama alapjan: 18% egyke, 49,6%-nak egy, 30,1%-nak 2-4, 2,3%-nak tobb
mint 4 testvére van,

o 97% a vizsgalt orszagban, vagyis Szlovéakidban sziiletett, harom f6 Magyarorszagon,
egy személy pedig Szerbidban.

2. tablazat:
A vallalatok hosszatava elkotelezodése

Kissé¢ egyetért Erdsen
Erésen Nem ért  Kissé nem Igen is, (%) egyetért
i i o
nem ért e%yet ért ggyet meg nem Egyetért (%)
egyet (%) (%) is %)
(%) (%)

Hossza tdvon arra szamitunk, 513

hogy a szallitokkal val6 kapcsolat 1,763

nyereséges lesz

veresee 3.2 3.2 12,3 26,0 2,6 188 338

Ha sikeriilne, megprobalnank 5,37

erdsiteni a beszallitokkal valo 1,738

kapcsolatot 2,6 2,6 14,3 15,6 3.9 22,7 38,3

A Dbeszallitokkal valo hosszl tava 5,33

kapcsolatok fenntartasa fontos a 1,801

szz?munkra 3,2 3.9 9,7 22,7 2,6 156 42,2

A beszallitokkal valo kapcsolatban 413

hosszi tava célokra fokuszalunk. 1,624 1,3 13,0 29,9 21,4 6,5 175 104

Csak a beszallitokkal valo 4,56

kapcsolataink kimenetelére 1,854

vanyunk kivincsiak 1,9 9,1 25,3 22,1 7.1 45 299

A beszallitoktol elvarjuk, hogy 4,53

hosszi ideig dolgozzanak veliink. 1,568 1,3 52 23,4 29,2 5,2 22,1 13,6
Minden olyan engedmény, amelyet 5,69
a beszallitok megsegitésére 1,306
nytjtunk, hosszii tavon ki fog 0 19 11,7 19 9,7 49,4 253
egyenlitddni.

Forras: primer kutatas alapjan sajat szerkesztés

Ami a vizsgalt vallalatok egymas iranti hossztava elkotelezddését illeti, a tablazat
alapjan megallapithaté, hogy megkérdezetteink tobbségében pozitiv attitidokkel
rendelkeznek a kérdést illetden, hiszen atlagaink minden esetben meghaladjak a 4-es értéket.
A véllalatok hisznek a kolcsondsségben, miszerint minden segitség, engedmény, amit
egymasnak nyujtanak, hosszii tdvon megtériill majd. Ugyanigy megkérdezett vallalataink
inkabb egyetértenek abban, hogy erdsebb kapcsolatra kell a jovoben torekedniiik
beszallitoikkal, valamint fontos szamukra a hosszll tava kapcsolat fenntartasa a jovore nézve
IS.
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10. abra: A szlovak iizleti etikett teriileteinek megitélése
komemumikicit

Vidponoaag [ Eulrurals érékeny ség

Hizalom Ajndékomis

Tirssdalma viseledés Szemébyes megielends

Trztele Srakma viselkedés

Pontodsdg

Forrés: primer kutatas alapjan sajat szerkesztés

Az tzleti etikett a viselkedés olyan halmaza, amelyet gyakran a szokasok tartanak
fenn, és a tarsadalom tagjai érvényesitik annak érdekében, hogy olyan kdornyezetet
biztositsanak, ahol a tagok kényelmesen és biztonsagban érezhetik magukat a tarsadalmi és
tizleti kapcsolataikban. Jelen felmérés alapjan megallapithatjuk, hogy a szlovak tizleti ¢letben
az etikett teriiletének fontos elemei a személyes megjelenés, tehat kutatdsunk is bizonyitja az
elméletben targyaltakat, miszerint a szlovakok preferaljak az tizleti ¢letben a face-to-face
kapcsolatokat. Ugyancsak fontos szdmukra a szakmai viselkedés, a pontossag, és a tisztelet.
Legkevésbé érdekli oket az ajandékozés, illetve kevésbé érzékenyek a kulturalis
kiilonbségekre.

7. Osszegzés, kutatasi eredmények hasznosithatésaga

A kultarakozi targyaldsok sordn felmeriild problémak lesziikithetik a lehetoségeket a
vallalatok szamara nemzetkozi szinteken, és ezaltal sikertelenséghez vezethetnek. A siker
érdekében a vallalatok alaposan fel kell, hogy késziiljenek, tajékozodjanak a targyalofél
kultirdjarol. A befektetett 1d6, igyekezet és a viselkedés megértése a siker lehetOségét
novelhetik. Az, hogy tudjuk, mit varunk el az asztal masik oldalan l6 targyaloféltol,
elényoket jelenthet a szdmunkra, illetve elkeriilhetjiik a hibdkat, amelyek a masik fél
viselkedésének a helytelen értelmezésébdl fakadhatnak. Néhany alapvetd kiillonbség
megértése az egyes kultarak kozott segithet athidalni a szakadékokat a targyaldfelek kozott és
ezaltal sokkal eredményesebb targyalasok johetnek 1étre. Jelen kutatasbol kideriilt szdmunkra,
hogy a szlovak tizleti életben a felek a hosszu tavu kapcsolatok kialakitdsara torekednek,
melyben {iizleti etikai oldalrol nagy szerepe van a személyes kapcsolatoknak, a megfeleld
szakmai viselkedésnek. A targyalofélnek torekednie kell a pontossagra és a partnere
tiszteletére.

445



A hatékony marketing — EMOK 2018 Nemzetk6zi Tudomanyos
Konferencia konferenciakotete

Irodalomjegyzék
Adler, N. (1997): International Dimensions of Organizational Behavior. International
Thompson Publishing, Washington, D.C.

Crane, A. — Matten, D. (2007): Business Ethics. Managing corporate citizenship and
sustainability in the age of globalization. (2) Oxford University Press.

Fischer, R. - Ury, W. (1983): Getting to Yes: Negotitating Agreement Without Giving.
Penguin Books.

Friedman, T.L. (2005): The world is flat: A brief history of the twenty-first century. Farrar,
Straus and Giroux.

Ghauri - Pervez N. (1983): Negotiating International Package Deals: Swedish Firms and
Developing Countries. Imgwist&Wiksell.

Ger, G. (1999): Localizing in the global village: Local firms competing in global markets.
California Management Review. 41 (4) 64-83.

Gilsdorf, J.W. (1997): Metacommunication effects on international business negotiating in
China. In: Business Communication Quarterly. 29 (4) 749-772.

Graham, J. (1985): The influence of culture on the process of business negotiations: an
exploratory study. Journal of International Business Studies. 23 (3) 81-96.

Gulbro, D.R. - Herbig, P. (1999): Cultural differences encountered by firms when negotiating
internationally. Industrial Management and Data Systems 28 (2) 47-53.

Gullova, S. (2010): Mezinarodni obchodni a diplomatickyprotokol, Grada Publishing, Praha.

Hall, E.-T. - Hall, M.R. (1990): Understanding Cultural Differences. Intercultural Press,
Yarmouth.

Herbig, P.A. - Kramer, H.E. (1991): Cross Cultural negotiations: success through
understanding. Management Decisions. 29 (1) 19-31.

Hofmeister-Toth, A. — Mitev (2010): Az iizleti kommunikacié ¢és targyalastechnika,
Akadémiai Kaido, Budapest

Hofstede, G. (1980): Culture’s consequences: international differences in work-related values.
Ca:Sage, Beverly Hills

Hofstede, G. (1994): Management Scientists Are Human. Management Science. 15 (1) 4-13.

Hofstede, G. (2001): Culture's consequences: Comparing values, behaviors, institutions, and
organizations across nations. Sage Publications, Inc.

446



A hatékony marketing — EMOK 2018 Nemzetk6zi Tudomanyos
Konferencia konferenciakotete

Hofstede, G., Hofstede G. J. (2008): Kultarak ¢és szervezetek. Az elme szoftvere. VHE Kft,
Pécs.

Hofstede, G. - Bond, M.H. (1988): The Confucius connection: from cultural roots to
economic growth. Organizational Dynamics. 16 (4) 5-21.

Inkeles, A. - Levinson, D.J. (1969): National character: The study of modal personality and
socio cultural systems. The handbook of Social Psychology. Addison-Wesley.

Kapoor - Ashok (1975): Planning for international Business Negotiations, Ballinger. Mass,
Cambridge.

Kirkman, B.L. - Lowe, K.B. - Gibson, C.B. (2006): A quarter century of Culture’s
Consequences: a review of empirical research in corporating Hofstede's cultural value
framework. Journal of International Business Studies. 37 (5) 285-320.

Letenyei, L. (2012): Kulturalis antropologia. Typotex Kiado6, Budapest.

McLean, J. - Lewis, R. D. (2010): Communicating across cultures. British Journal of
Administrative Management. 71 30-31.

McQuail, D. (1987): A tomegkommunikacio elmélete. Osiris Kiado, Budapest.

Milenkovic, M. (2009): Global Advertising in a Cultural Context. Diplomica Verlag GMBH,
Hamburg.

Molnar, J. - Nilsson-Molnar, M. (1999): International Marketing, Negotiations and Business
Deals. University School Of Economics, Department Of Business Administration, Goteborg
Remisova, A. (2011): Etika a ekonomika. Kalligram, Bratislava.

Reynolds, N. - Simintiras, A. - Vlachou, E. (2003): International business negotiations:
Present knowledge and direction for future research. International Marketing Review. 20 (3)

236-261.

Sawyer, J. - Guetzkow, H. (1965): Bargaining and Negotiations in International Relations.
Holt, Rinehart&Wilson, New York.

Scott, M. (2011): Why we need more ethics in business negotiations. Corporate Secretary.
Governance-risk-compliance: http://www.corporatesecretary.com/articles/corporate-secretary-
week/11954/why-we-need-more-ethicsbusiness-negotiations/[cit. 2013-02-10].

Selmer, J. (2006): Cultural novelty and adjustment: Western business expatriates in China.
International Journal of Human Resource Management. 17 (7) 1209-1222.

447


http://www.corporatesecretary.com/articles/corporate-secretary-week/11954/why-we-need-more-ethicsbusiness-negotiations/
http://www.corporatesecretary.com/articles/corporate-secretary-week/11954/why-we-need-more-ethicsbusiness-negotiations/

A hatékony marketing — EMOK 2018 Nemzetk6zi Tudomanyos
Konferencia konferenciakotete

Sivakumar, K. - Nakata, C. (2001): The stampede toward Hofstede's framework: avoiding the
sample design pit in cross-cultural research. Journal of International Business Studies. 32 (3)
555-574.

Sronék, 1. (1992): Etiketa v obchodé a podnikani. Management Press, Praha.
Trompenaars, F. (1995): Riding the Waves of Culture. Nicholas Brealey Publishing, London.
Tung, R.L. (1982a): Business Negotiations with the Japanese, Leyington Books, Lexington.

Tung, R.L. (1982b): Us-China trade negotiations: practices, procedures and outcomes. Journal
of International Business Studies. 21 (5) 25-37.

448



