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ABSTRACT 

The paper examines a plausible reason why the results are inconsistent about family 
business financial performance. Less agency cost is a common explanation when family 
businesses perform better than non-family businesses. Nonetheless minimizing agency cost 
through trust and strong social and emotional bonds in the family can lead to lower 
financial performance in several cases, because control is less strong. Therefore, less 
agency cost is not enough to make a general explanation. In the behavioural agency model 
family business managers do not seem to be risk avoiders. Instead, they avoid loss even if it 
means riskier decisions. They preserve the socioemotional wealth of the family, which) is 
the most important capital for them. Behavioural agency model explains why family busi-
ness performance measures are inconsistent. Under certain circumstances family busines-
ses risk tolerance is not static, socioemotional wealth is used as a reference point. 

1. Bevezetés 

A tanulmány célja, hogy bemutassam az ügynökelmélet (agency theory, vagy prin-
cipal-agent problem) és a viselkedésalapú ügynökelmélet (behavioral agency theory, 
vagy behavioral agency model) működését példákon keresztül a családi vállalkozások 
esetében. Az ügynökelmélet első látásra talán nem fontos a családi vállalkozások 
szempontjából, mivel a megbízónak tekinthető tulajdonos és az ügynöknek tekinthető 
menedzser személye azonos. Azonban látni fogjuk, hogy a család egészét vizsgálva 
már egy gyakori és sokszor magas költségekkel járó problémáról van szó. Ahogy 
Schotter (2008) mikroökonómia-kézikönyve is rámutat: a kialakuló szerződésekben 
nagy különbségek lehetnek aszerint, hogy az ügynök cselekvése milyen mértékben 
megfigyelhető. A családi vállalkozásokban a családtagok szoros együttműködése álta-
lában lehetővé teszi a cselekvések ellenőrzését, de a szerződések megváltoztatása, eset-
leg felbontása olyan probléma, ami külön vizsgálatot igényel esetükben. 

A viselkedési ügynökelmélet családi vállalkozásokra alkalmazása pedig rámutat, 
hogy a kockázat érzékelése nagyon fontos a működés szempontjából ezen nem diverzi-
fikált befektetés esetén, valamint az ügynök családtagként nem csak a saját kifizetését 
akarja maximalizálni, hanem a család hosszú távú túlélése érdekében is cselekszik, ami 
szintén hatással van a viselkedésére. 
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A közismertebb ügynökelmélet ismertetése során a történeti gyökerek után Ross (1973) 
tanulmánya alapján mutatom be az elmélet alapjait. A szerződések kialakításának módszer-
tana azóta külön kutatási területté fejlődött, de ennek részletes ismertetésére itt nincs mód. 
Ehelyett az elmélet családi vállalkozás kutatásban betöltött szerepét mutatom be. Ezután a 
viselkedésalapú ügynökelméletet ismertetem Wiseman és Gomez-Mejia (1998) tanulmá-
nya alapján, ami egy kevésbé matematizált, saját megfogalmazásukban mezoszintű elmé-
let. A fejezet második felében szintén a családi vállalkozásokkal kapcsolatos kutatási 
eredményekre koncentrálok majd. A tanulmány végén következtetéseket vonok le arra 
vonatkozóan, hogy milyen fenntartásokkal érdemes ezeket az elméleteket a további kutatá-
sok során hasznosítani. 

2. Ügynökelmélet 

Az ügynökelmélet alapja egy kettő (esetleg több) szereplős kockázatmegosztás, 
ahol a két szereplő kockázat iránti attitűdje különböző lehet. Az ügynökelmélet klasz-
szikus esetében a megbízó (principal) feladatot delegál az ügynök (agent) számára, aki 
azt elvégzi. A kettejük kapcsolatát a szerződés metaforája írja le. Két dolog miatt prob-
lémás ez az együttműködés. Az első, hogy a felek céljai különbözhetnek, mert a visel-
kedésük, preferenciájuk eltérhet a kockázatok különböző érzékelése miatt. A másik, 
hogy a megbízó számára nehéz, vagy költséges az ügynök ellenőrzése. A két fél közti 
szerződésben a viselkedés vagy az eredmény lehet meghatározó, aminek kialakulását a 
piaci bizonytalanság befolyásolja. Kisebb bizonytalanság esetén az eredményközpontú 
mutatókat részesítik előnyben (Eisenhardt 1989). 

Az ügynökelmélet iránti érdeklődés az 1960-as évekből ered, amikor a nukleáris 
erőművek elterjedése nyomán az emberek egy tiszta korlátlan energiaforrást vártak, de 
gyorsan felismerték a rövid távú katasztrófák és a hosszú távú környezeti ártalmak 
kockázatát is. Az emberek kockázatérzékelése azonban nem egyezett azokkal a néző-
pontokkal, amit a tudomány képviselt a nukleáris technológiákkal kapcsolatban. Starr 
(1969) véleménye szerint az emberek ezerszer nagyobb kockázatot is hajlandók vállal-
ni, ha azt saját választásuknak érzik (pl. autóvezetés, vállalkozás indítása), mintha azt a 
környezet erőlteti rájuk (pl. nukleáris energia, újfajta adózási formák). 

Ross 1973-ban tisztán matematikai módszerrel is leírta az ügynök problémát. Esze-
rint a megbízó és az ügynök egyaránt a szubjektív hasznosságuk maximalizálására 
törekednek. Bizonytalan választások esetén az ügynök egy cselekvést választ a lehet-
ségesek közül, amiért olyan kifizetést kap, ahol a kifizetés olyan világállapottól függ, 
ami az ügynök számára a választás pillanatában ismeretlen. Feltételezzük, hogy a cse-
lekvés befolyásolni fogja a szereplők viselkedését, ezáltal a kifizetéseket. 

Ross (1973) kiköti, hogy létezik egy piac által, vagy szubjektív módon meghatáro-
zott minimum a fizetésre vonatkozóan. Valamint, hogy a világállapotok bekövetkeztét 
ugyanannyira tartja valószínűnek az ügynök és a megbízó is. Ebből a későbbiekben 
következett, hogy a kockázatérzékelésük indifferens, amit később megkérdőjeleztek 
(Freudenburg 1993), valamint az információs aszimmetria köztudottan nehezen kezel-
hető problémává vált a későbbiekben. Ross (1973) szerint tehát a Pareto-hatékony 
megoldás a problémára, hogy az ügynök és a megbízó maximalizálja a hasznosságaik 
súlyozott átlagát. A hatékony megoldás keresése során egyre több megszorítás válik 
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szükségessé. Ilyen például, hogy az aktorok az optimális cselekvést kockázati attitűd-
jüktől függetlenül választják. Ross (1973) is felveti, hogy a hatékony megoldás megta-
lálása a gyakorlatban általában nem valósul meg, de tovább vizsgálandó probléma. 
Azóta az ügynök és megbízó közti szerződés részleteinek vizsgálata nagyon sok kuta-
tót foglalkoztatott, és változatos területekre alkalmazták. Oliver Hart és Bengt R. 
Holmström Nobel-emlékdíjat is kaptak 2016-ban az ügynök és megbízó közti szerző-
dések kutatásával kapcsolatos munkásságukért. 

Már Ross (1973) is említi, hogy az ügynök cselekvésének ellenőrzése szükséges le-
het, ami szintén költséggel jár, de a modelleket meghatározóan Jensen és Meckling 
(1976) vezette be az ügynöki költség (agency cost) fogalmát, amibe beletartoznak az 
ügynök fizetségén túl az ellenőrzéssel járó költségek is. A valós körülmények közötti 
működés, az ügynök és megbízó viszonyára ható tényezők leírása azonban máig fontos 
kutatási téma. A kezdeti magyarázatok között szerepelt az információs aszimmetria, de 
hamar felismerték, hogy az emberek személyisége, hozzáállása is meghatározó a koc-
kázatkerülés szempontjából. A személyes gyávaság Freudenburg (1993) szerint sokkal 
fontosabb tényező a kockázatkezeléssel kapcsolatban, mint az ideológiai vagy a szo-
cioökonómiai háttér. 

A családi vállalkozásokat tekinthetjük kockázatkerülőnek, mert a család vagyonát, 
megélhetését is kockáztatják a vállalkozással, ezért kerülik a kockázatos üzleti lépése-
ket. De sok esetben egyben kockázatkeresők is, mivel befektetéseik nem diverzifikál-
tak, vagyonuk egyetlen vállalkozáshoz kötődik (Beatty–Zajac 1994). Azért is követnek 
konzervatív stratégiát, mert a család jólétének állandó szinten tartására törekednek, ami 
kevésbé kockázatos magatartásra ösztönöz (Bertrand–Schoar 2006). Hiebl (2012) me-
ta-analízise alapján a kockázatvállalási hajlandóságuk több még nem vizsgált tényező-
től függhet, és az eddigi eredmények alapján nem állítható, hogy kockázatkerülőbb 
lenne a viselkedésük, mint a nem családi vállalkozásoknak. Biztosításra azonban többet 
költenek (Hiebl 2012), ami a kisebb diverzifikáció (Beatty–Zajac 1994) és a hosszú 
távú fennmaradásra való törekvés miatt (Miller et al. 2008) a családi vállalkozások 
nézőpontjából indokolt lehet. 

Az információs aszimmetriának nagy szerepe van azokban az esetekben, ahol az el-
lenőrizhetőség csökken, mint például a nagyarányú kutatási és fejlesztési befektetések. 
Gomez-Mejia és szerzőtársai (2003) azonban kimutatták, hogy azonos kutatás-
fejlesztési beruházások esetén a családi vállalkozásokban kisebb az ügyvezetők kom-
penzációja, mint a nem családi vállalkozásokban. Ennek okát ők a kisebb információs 
aszimmetriának tulajdonítják a családtagok közötti szoros kötelékek miatt. Bartholo-
meusz és Tanewski (2006) arra is rámutatnak, hogy mivel a család és a vállalkozás 
jóléte szorosan összefügg, ezért az ügynöki költségek minimalizálása érdekében áll a 
családtagoknak, mert ezzel a családi hasznot maximalizálják. A családi vállalkozások 
teljesítménye nőhet, vagy éppen csökkenhet is az ügynöki költségek miatt (Christman 
et al. 2004). Ez leginkább a családtagok közti viszonyoktól és a vállalkozás méretétől 
függ, hiszen a méret növekedés egyre inkább szükség van a szerepek szétválasztására, 
ezért az ügynöki költségek is megjelennek (Karra et al. 2006). 

Csökkenhetnek az ügynöki költségek, ha az ügynök és a megbízó formálisan nem 
válik külön, de a családtagok között ekkor is megjelenhet az ügynök probléma. Ennek 
költségei azonban kisebbek a magas fokú bizalom és a közös értékek miatt. Meredeken 
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csökken az ügynöki költség akkor is, ha a családtagok nem gazdasági célokat követ-
nek. Ilyen lehet a szakmai tudás átörökítése a következő generációra, ahol az utód ki-
választása nem kontrollálható úgy, mint egy nem családi vállalkozásban. A családi 
vállalkozás akkor sem gazdasági célt követ, ha egy nem produktív családtagot alkal-
maz, hogy számára megélhetést biztosítson. Ezekben az esetekben, ha az ügynöki költ-
ség kisebb is, mint egy nem családi vállalkozás esetén, azért az üzleti teljesítmény is 
csökken (Christman et al. 2004). 

Konfliktus esetén azonban a költségek meredeken emelkednek, hiszen egy család-
tagot a legritkább esetben „rúgnak ki”. Ha az értékek és a célok különböznek, akkor a 
családtagok versenyhelyzetbe kerülhetnek egymással az irányításért. A vállalkozáshoz 
különböző módon kapcsolódó családtagok között pedig könnyen alakul ki érdekkü-
lönbség (Dyer 2006). Gomez-Mejia és társai (2001) szerint viszont ilyen esetben az 
üzleti teljesítmény nő, ha a családi vállalkozás menedzsmentjét professzionális, külső 
személyekre cserélik. 

Az ügynökprobléma jól látható költségekkel jár a családtagok közti altruizmus ese-
tén. Az altruizmust itt olyan értelemben használom, miszerint a felek azért segítik 
egymást akik, és nem amiatt, ahogyan a másik fél viselkedik. Greenwood (2003) sze-
rint az altruizmus miatt az ellenőrzés hatékonysága csökken. A családtagok akkor is 
bízhatnak az altruista vezetői viselkedésben, ha annak elvárásaitól eltérően viselked-
nek. Emiatt a vezetői hatékonyság csökken. Schultze és társai (2003) arra a következte-
tésre jutottak, hogy az altruizmus problémáit valamiféle belső irányítási struktúra ki-
alakításával lehet csökkenteni a családon belül. Ha a folyamatok és szerepek egyértel-
műen meghatározottak, akkor az altruizmus szerepe csökkenhet, viszont az ellenőrzés 
miatt az ügynöki költségek nőnek. Ezek nélkül azonban családi potyautasok jelenhet-
nek meg, amik kiszűrését például a szülői érzékelés szubjektivitása is korlátozhatja. 

Az ügynöki költségek a családi vállalkozás kezdeti szakaszában, az első generáció 
idején általában minimálisak, vagy meg sem jelennek. A nukleáris család bővülésével, 
a vállalkozás növekedésével azonban újabb és újabb szereplők jelennek meg, akik ma-
gukkal hozzák az ügynök problémát. Ez tovább fokozódik, amikor az utódlás során a 
nepotizmus érvényesül. Ha az utód kevésbé alkalmas a menedzsment feladatra, akkor a 
vállalat értéke csökken. Ez a csökkenés is felfogható, mint ügynöki költség (Herrero 
2011). Ilyen előfordulhat, ha a vezető utódjának kiválasztása nem megfelelő a nepotiz-
mus miatt (Lubatkin és mtsai 2007). Más esetben az idősödő alapító teljesítménye csök-
ken le annyira, ami már negatívan hat a vállalati teljesítményre (Shleifer–Vishny 1989). 
A családi vállalkozások mégis hajlamosak az ügynöki költségek minimalizálása végett 
ezeket a személyeket a menedzsmentben tartani. Ez az „elsáncolás” (entrenchment) je-
lensége, ami azonban jóval több elmaradt hasznot jósol a hiányzó menedzsment kompe-
tenciák miatt, mint amennyivel az ügynöki költségek csökkennek (Herrero 2011). 

3. Viselkedésalapú ügynökelmélet 

Az ügynökelméletnek megvannak a maga korlátai. Tosi és társai (2000) metaanalí-
zise nem talált összefüggést az ügyvezetők fizetése és a vállalatok teljesítménye között, 
holott annak az ügynökelmélet szerint meg kellene jelennie. A kockázatérzékelés szint-
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jét az egyes szereplőknél mindkét elmélet az időben rögzíti, és ritkán foglalkoznak a 
kockázatkereső magatartással (Kumeto 2015). A szereplők viselkedése, a köztük lévő 
szerződésszerű kapcsolatok ezért rugalmatlanok ezekben az elméletekben. 

A viselkedésalapú ügynökelmélet a döntéselmélet eredményeit felhasználva, az 
elváráselmélettel kapcsolatos kutatásokat figyelembe véve arra világít rá, hogy a koc-
kázatkerülést célszerű helyettesíteni a veszteségkerüléssel. Ebben az esetben tehát az 
ügynök elsődleges célja nem a jövőbeni vagyon maximalizálása, hanem a jelenlegi 
vagyon megőrzése (Wiseman–Gomez-Mejia 1998). Ez könnyen azt eredményezheti, 
hogy a döntések során az ügynök több kockázatot vállal annak érdekében, hogy a le-
hetséges veszteséget minimalizálja. 

Wiseman és Gomez-Mejia (1998) szerint a kockázat fogalma nincs kellően kifejtve 
az ügynökelméletben. A modellek a viselkedést kockázatkerülő, vagy kockázatsemle-
ges esetekre korlátozzák, mert a kockázatkereső viselkedést csak ritka kivételnek tart-
ják (Jensen–Meckling 1976). Nem vállalati területeken azonban sokszor felmerült effé-
le magatartás.  

Az eddigi konstans kockázattal kapcsolatos attitűdök helyett fontos szerepet tulaj-
donít a viselkedésalapú ügynökelmélet a keretezési hatásnak (Tversky–Kahneman 
1986), ami alapján több tényező befolyásolhatja, hogy az ügynök a lehetséges veszte-
séget vagy nyereséget veszi inkább figyelembe a döntés során. Wiseman és Gomez-
Mejia (1998) alapvető felvetése ezzel kapcsolatban, hogy nyereségek esetén az ügynö-
kök pozitívan keretezik a helyzetet, mert van veszteni valójuk (a nyereség), ezért ennél 
fogva kockázatkerülők. Míg veszteség esetén negatív keretezés mellett úgy érzik, hogy 
nincs további vesztenivalójuk, mert a veszteség már megtörtént, ezért hajlamosak koc-
kázatosabb viselkedésre. Ezt a kockázatkeresést persze mediálja, ha a veszteség és a 
kifizetés között kapcsolat van az ügynök esetében, tehát a megbízó valamilyen fokú 
részesedést biztosít neki az eredményéből fix kifizetés helyett vagy mellett. 

A keretezésnek hosszabb távon is van hatása, mert ellentétben a racionális elméle-
tekben megfogalmazott elsüllyedt költségekkel, a (viselkedési) közgazdaságtanban a 
korábbi események aspirációs pontként működnek. Wiseman és Gomez-Mejia (1998) 
állítása szerint a vállalat korábbi pozitív teljesítményszintje megemeli az aspirációs 
szintet, aminek hatására csökken annak valószínűsége, hogy a teljesítmény a jövőben is 
hasonló értelmezési kontextusba kerül. Az egyéni fogyasztás esetében ezt a jelenséget 
külön névvel: hedonista taposómalomként illeti a gazdaságpszichológia, mert a korábbi 
jóléti növekedés folyamatosan emeli az aspirációs szintet egyre kevesebb teret hagyva 
a megszerzett javak pszichológiai értékelésére. 

A hatékonyság záloga a családtagokból álló megbízók és ügynökök hálózatából álló 
kapcsolat, és ennek során haszonmaximalizálás helyett az intrinzik és extrinzik moti-
vációk, a veszteség, kockázat- és bizonytalanságkerülés mértéke, az időbeli diszkontá-
lás, a méltánytalanság kerülése és a célok meghatározása kerülnek előtérbe azokból a 
tényezőkből, amivel később a viselkedésalapú ügynökelmélettel kapcsolatban kutatá-
sok történtek (Pepper–Gore 2015). 

Lim, Lubatkin és Wiseman (2010) a családi vállalkozásokra vonatkozóan írják le, 
hogy az altruizmus különböző fajtái hogyan befolyásolják a kockázatvállalás mértékét. 
Azonban a család szerkezetétől, méretétől függően változhat annak a hatása, hogy a 
szülői, a paternalista és a pszichoszociális altruizmus hogyan moderálja a kockázatvál-
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lalást. A szülői altruizmust a nepotizmushoz hasonló módon írják le. A paternalista 
altruizmus az anyagi javak biztosítása helyett az érdemjószágok (merit goods) átadásá-
ra fókuszál. Az utód számára a szülő felajánlja, hogy örökösként a helyébe léphet. Va-
lamilyen tudatos módon a paternalista szülő az általa jónak gondolt irányba próbálja 
terelni az utódját. A pszichoszociális altruizmus pedig azokat a szülői viselkedéseket 
foglalja magában, ami során a gyermek szocializációja zajlik. Az altruizmus három 
típusához kapcsolódó viselkedéseket és ezek hatását a kockázatvállalásra részletesen 
bemutatják Lim és társai (2010), de a meggyőző érvelés ellenére el kell ismerni, hogy 
modelljük csak teoretikus. A viselkedésalapú ügynökelmélet általánosságban még több 
teóriát és kevesebb empirikus megerősítést foglal magában (Pepper–Gore 2015). A 
családi vállalkozás kutatásban azonban népszerű Gomez-Mejia és társai (2007, 2014) 
munkásságának köszönhetően, akik a szocioemocionális vagyon kezelésével kapcsola-
tos viselkedést magyarázzák ezen elmélet segítségével. 

A családi vállalkozások érdekeltek a szocioemocionális vagyonuk megőrzésében, 
ami pénzben nem mérhető, de megjeleníti a vállalkozás családi irányításából származó 
szociális, érzelmi előnyöket. Ez háromféle módon jelenik meg a viselkedésben. (1) Az 
irányítás és a tulajdon családi kézben tartásával, (2) a családon belüli örökléssel, és (3) 
a család hírnevének megőrzésével. Míg ezek közül a jó hírnév pozitív hatással lehet a 
teljesítményre, addig az irányításhoz való ragaszkodás, a nepotizmus számos problé-
mát okozhat (Naldi et al. 2013). A családi vállalkozások eszerint nem az üzleti haté-
konyságot mérlegelik elsősorban, hanem oly módon fognak dönteni, hogy a szocio-
emocionális vagyonnal kapcsolatos veszteségeket elkerüljék akár azon az áron is, hogy 
a vállalati teljesítményt kockáztatják. A választások során a szocioemocionális vagyon 
a legtöbb esetben elsődleges referenciapontként működik (Naldi et al. 2013). 

A szocioemocionális vagyon nem csak az üzlet területén van jelen, hanem a családi 
élethez is szorosan kapcsolódik, ami elől a családtagok nem bújhatnak el (Berrone et 
al. 2012). Érintheti a nem családtag alkalmazottakat is, ha a pszichológiai tulajdonlás 
érzése megjelenik, ahogy azt fentebb ismertettem. Berrone és munkatársai (2012) sze-
rint ez az a lényegi tulajdonság, ami a családi és nem családi vállalkozásokat megkü-
lönbözteti egymástól, mert ez a típusú szoros összefonódás a családi és az üzleti élet 
között csak rájuk jellemző. A viselkedésalapú ügynökelmélet alapján pedig a családi 
vállalkozások döntései jobban érthetővé válnak. Berrone és munkatársai (2012) számos 
empirikus kutatást összegeznek tanulmányukban, ahol a szocioemocionális vagyon 
megőrzése, mint referenciapont használata befolyásolja a családi vállalkozások dönté-
seit. Például figyelemre méltó, hogy üzletileg nehéz időszakokban a családi vállalkozá-
sok hajlamosak többet áldozni kutatásra és fejlesztésre is (Chrisman–Patel 2012). 

A viselkedésalapú ügynökelmélet egyaránt képes kezelni az önérdekkövető, önér-
vényesítő magatartásformák megjelenését, de eközben képes figyelembe venni a csalá-
di vállalkozások irányítását átszövő szoros érzelmi kapcsolatokat is. Leírja annak az 
idioszinkretikusnak mondott erőforrásnak a működését, amire Habbershon, és Willi-
ams (1999) is utalnak „családiság” (familiness) néven. Ha pedig a folyamatot már is-
merjük, akkor érdemes lehet a szocioemocionális vagyon mérését is átgondolni. 

Berrone és munkatársai (2012) öt tényezőt javasoltak, amivel érdemes a szocioemo-
cionális vagyonnal kapcsolatban foglalkozni. Első a családi kontroll és befolyás, ami 
lehet közvetlen vagy közvetett. Második a családtagok azonosulása a vállalkozással, 
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aminek hatására a vállalat a család kiterjesztéseként működik a kívülállók szemében is. 
Harmadik a szoros szociális kapcsolatok, amik nem csak családon belül érhetők tetten, 
hanem más érdekhordozókhoz is kapcsolódnak. Negyedik az érzelmi kötődések, ami 
még keveset kutatott terület Berrone és kutatótársai (2012) szerint is. A család érzelmi 
élete befolyásolja az üzletmenetet, de ennek pontos működéséről még keveset tudunk. 
Végül az ötödik tényező a családi kötelékek megújítása a dinasztikus öröklésen keresz-
tül. Zellweger és szerzőtársai (2012) szintén, mint a családi vállalkozások számára 
alapvetően fontos tényezőt írják le azt, hogy az anyagi javak és a tudásvagyon egyaránt 
a családon belül öröklődjön tovább. 

Naldi és munkatársai (2013) megvizsgálták, hogyan függ össze a családi vállalko-
zások esetén a szocioemocionális vagyon védelme, azaz a viselkedésalapú ügynökel-
mélet alapján értelmezett viselkedés az üzleti teljesítménnyel. Eredményeik szerint az 
üzleti környezetnek jelentős hatása van arra, hogy ez a típusú viselkedés segíti vagy 
gátolja-e a jó üzleti teljesítményt. Azonban ezzel kapcsolatban még további kutatások 
szükségesek, mert Naldi és munkatársai (2013) vizsgálata csak korlátozott számú lehe-
tőségre terjedt ki a környezeti tényezőkkel kapcsolatban. Ezzel kapcsolatban még ér-
demes megemlíteni Gomez‐Mejia és szerzőtársai (2014) kutatását, akik csúcstechnoló-
giával foglalkozó családi vállalkozásokat vizsgálva szintén hasonló következtetésekre 
jutottak, ami azért is fontos, mert ebben az iparágban a kutatás és fejlesztés kiemelten 
fontos. Ezen családi vállalkozások viszont általában kevesebbet fektettek ebbe a terü-
letbe, mint a nem családi vállalkozások, és ezen akkor változtattak, amikor a szocio-
emocionális vagyonuk veszteségét élték meg. Kumeto (2015) szerint a vállalkozások 
közötti kapcsolatokat is meghatározza a szocioemocionális vagyon védelme. A családi 
vállalkozások azokat az együttműködési formákat nem preferálják, ahol a szocioemo-
cionális vagyon csökkenhet. Ilyenek lehetnek tipikusan az akvizíciók, összeolvadások. 
Ezeket akkor is igyekeznek kerülni, ha gazdaságilag előnyös lenne. 

Végül érdemes arra is kitérni, hogy bár a családi vállalkozások viselkedése sokféle 
lehet, és a vélemények megoszlanak arról, hogy a családi, vagy a nem családi vállalko-
zások eredményesebbek-e, de egyik esetben sem mindegy, hogy a vezetők mennyire 
tudatosan kezelik a felmerülő problémákat. A családi vállalkozások esetében Tagiuri és 
Davis (1996) óta tulajdon, üzlet és család közös rendszeréről beszélünk, amiből szám-
talan pozitív és negatív kimenet következhet. Az ezekre való odafigyelést Zellweger 
(2014) a kollektív tudatosság (collective mindfulness) fogalmával írja le. Véleménye 
szerint a tudatosabb családi vállalkozások nem ragaszkodnak a különböző alrendszerek 
közül egyik előtérbe helyezéséhez sem, hanem adaptálódnak a saját igényeikhez és a 
külső környezet kihívásaihoz. Elfogadják és tisztában vannak vele, hogy a család egy-
szerre pozitív és negatív hatással is lehet a vállalkozásra. 

4. Összegzés 

Az ügynökelmélet hosszú ideig volt meghatározó a tulajdonosok és a vezetők kö-
zötti kapcsolat és szerződések jellemzésére. A viselkedésalapú ügynökelmélet a kör-
nyezeti körülményeket, és a belső kapcsolatokat egyaránt figyelembe véve képes 
megmagyarázni, hogy miért tűnik a vezetők viselkedése egyszer önérdekkövetőnek, 
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máskor altruistának. Ez különösen a családi vállalkozások esetében termékeny talajra 
talált, mert számos eddig nehezen definiálható fogalomhoz (pl. családiság, transzgene-
rációs vagyon) kapcsolódó tapasztalatot képes leírni, sőt előre jelezni. A további rész-
letek kibontása, és a szocioemocionális vagyon mérési lehetőségeinek pontosítása pe-
dig a következő évek feladata lesz a kutatók számára. 

A jelenlegi kutatási trend a családi vállalkozások területén egy olyan szinergiára tö-
rekszik a szocioemocionális vagyon viselkedésalapú ügynökelmélethez rögzítésével, 
ami még korai lehet. Az új elméletekben előrelépés, hogy a kockázatérzékelés szintje 
nem állandó. Ugyanakkor még kevés a rendelkezésre álló empirikus kutatási eredmény 
mindezzel kapcsolatosan, sőt ugyanez mondható el a nem családi cégekre vonatkozóan 
is. Az ügynöki döntések során a kockázatérzékelés szintjére ható tényezőket érdemes 
tovább kutatni, mielőtt a családi, tehát többszereplős döntési folyamatok hatását is 
hozzáadjuk ehhez az önmagában is összetett rendszerhez. 

Amíg ezek a problémák nem tisztázódnak, addig csak nagyon óvatosan szabad azo-
kat a kutatási eredményeket értékelni, amik ezen elméleti keretek tükrében próbálják a 
vállalati teljesítményt mérni, értelmezni a családi vállalkozások esetében. Könnyen 
azokat a nehézségeket növelhetik tovább ugyanis az ilyen kutatások, amik a családi 
vállalkozás kutatást a kezdetektől jellemzik a definíciók és módszerek változékonysága 
miatt. Ilyet mutat be például Farkas (2015) a családi vállalkozások hosszú távú túlélé-
sével kapcsolatban, ami egy ma már az önjelölt szakértők által „városi legendává ne-
mesített” kutatáson alapul. 

Arról azonban nem szabad lemondani, hogy a családi vállalkozások sajátos folya-
matait tovább kutassuk, hiszen minden ellenkező feltételezés ellenére ez a vállalkozási 
forma a modern, kapitalista társadalmakban sem veszített népszerűségéből. Vezetőik 
törekednek a generációkon átívelő fennmaradásra, ezért viselkedésük magyarázata a 
jövőben is releváns tudományos kérdés lesz, és a családi vállalkozókban is jogos 
igényként merülhet fel, hogy a tudomány egyre hatékonyabb modellekkel támogassa 
döntéseiket. 
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