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1. BEVEZETES

A logisztika felél megkozelitve Bowersox (1978, 1986) vezette be a csatornak
(tranzakcios és logisztikai csatorndk) megkulonboztetését. Abrahamsson és Brege (1997)
harom aramlést azonosit: anyagok, fizikai disztribcio, €s értékesités. Cooper és szerzotarsai
(1997) azonban mar atlépve a vallalati hatarokon, szdmos folyamatot megneveznek, mint
példaul a marketing aramlasa, promdcios,- és eladasi aramlas, a rendelés aramlasa, a fizikai
elosztds aramlésa, a termekfejlesztés folyamata, a termelés,- illetve az informécid aramlasa,
valamint idetartozonak tartjak a tulajdonjog aramlasat is.

Az ellatasi lanc harom, vagy tobb egységségbdl (szervezet, vagy egyén) allo csoport,
mely tagjai kdzvetlenll részt vesznek meghatarozott termék- és szolgaltatascsomag kapcsan
sziikségessé valo, a forrastol a végsé felhasznalas felé iranyuld termék-, szolgaltatas-,
informacio és pénz- és értékaramlas biztositasaban. (Mentzer és szerzdtarsai, 2001) A hazai
szakirodalomban elterjedt definicio szerint az ellatasi lancot ugy is értelmezzik, mint adott
termék- ¢és szolgaltatascsomag létrehozasahoz  sziikséges értékteremté folyamatok
egylittmikodd szervezeteken ativeld sorozata, mely vevoi igények kielégitésére alkalmas
terméket, illetve szolgaltatast hoz létre. (Chikan, 2004)

Az ellatasi lanc rohamos fejlédése és terjedése Magyarorszagon is megindult. Az
alabbi tanulmany az altalanos tendenciak érintését tul, bemutatja a legfrissebb hazai kutatasok
tapasztalatait, illetve sajat, kvantitativ vizsgalatunk elsé eredményeit az lizleti kapcsolatokrol,
illetve a bizalomrol az ellatasi lancon belul.

2. AZ ELLATASI LANC MENEDZSMENT FOBB FEJLODESI IRANYAI

Az ellatasi lanc épit6kovei a vallalatok és kapcsolataik. Hikansson és Snehota szerint:
»A kapcsolddas két, azonos modon orientalodott, kdlcsondsen elkotelezett fél interakcioja.”
(Hakansson and Snehota 1995,39) Ez azt jelenti, hogy az lzleti kapcsolat altalaban szabad
valasztason, egy, vagy tobb kozos érdeken alapszik, amelyek rovid, kézép, vagy hosszu
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taviak. Az IMP (Industrial Marketing and Purchasing Group) szakirodalma alapjan ezt a
kapcsolatot az ARA-model segitségevel mutatja be, amely harom dimenzié mentén épul fel: a
tevékenységi lancszemekkel (Activity links), az er6forras kotelékekkel (Resources ties) és az
érintett szereplok (Actor bonds) kotddéseivel. A tevékenységi lancszemek azt a moédot
jelentik, ahogy a két szervezet, a kiilonbozd tevékenységeiken keresztiil, a kapcsolatban
egylittmikodik és alkalmazkodik egymashoz. Az eréforrds kotelék azt mutatja meg, ahogy a
fizikai és nem-fizikai er6forrasok tamogatjak a két szervezet kozos tevékenységét. A szerepld
kotddései arrdl szolnak, ahogy a kapcsolatban érintettek észlelik és azonositjak egymast.
(Hakansson - Snehota 1995). Ez azért Iényeges, mert a kapcsolatban érintett vallalatoknak
ugy kell szervezeteiket kialakitani, vagy fejleszteni, hogy ezt a tobbféle kotddést
eredményesen valosithassak meg a gyakorlatban, a hétkdznapokban.

Az ellatési lanc-menedzsment megkdzelités azt hangsulyozza, hogy elméleti
szempontbol a vallalathatarok csupan mesterséges bukkanok az ellatdsi lanc mentén torténd
anyag- ¢s informaciddramlasban, ¢és a végso cél a teljes lanc teljesitményének fokozasa. Ezért
lényeges feladat a tevékenységek, folyamatok vallalaton belili és vallalatok kdzotti oly
modon torténd integracidja és koordinacidja, hogy a folyamatok a vallalatok hatarain minél
simabban Iépjenek at.

Az anyag-, az informécié- és a pénzaramlasi folyamatok mintegy véllalathatarok
nélkuli 6sszehangolasa az elkilénult vallalati érdekek miatt bonyolult feladat. A tradicionalis
véllalatok fogalomtardban meghonosodott ,.ellatdsi lanc" kiterjedési kore gyakran szik,
napjaink atlagvallalatainal féként csak a megel6z6 és a kovetd csatornatagra korlatozodik. Ma
Magyarorszagon a kiméletlen verseny nem kedvez annak a szandéknak, hogy egy véllalat
sikerrel probalja meg sajat helyét es szerepet az ellatasi lancban meghatarozni, ugyanis ehhez
a lanc tobbi tagjanak akarata, és egyiittmiikodési készsége is szlikséges.

A teljes ellatéasi lanc szervezése és miikodtetése nagyban fiigg a haldzatban részt vevo
szervezetek szamatol, ¢és jellemzOitdl, valamint a tevékenységek megosztasa, illetve
koordinalasa befolyasolhatja az ellatasi lanc teljesitmeényét, ezaltal az egyedi vallalatok
eredmeényét is. (Bankwall — Dubois — Torvatn 2009)

Az ellatési lancok létezése azonban egyaltalan nem Uj-keletii dolog, hiszen a
fogyasztoi igények minél magasabb szintli kiszolgalasa, illetve a szorosabb és hosszabb tava
vallalatkdzi kapcsolatok, régota ismert, kovetett cél és moddszer az Uzleti vilagban. A
vallalatok kornyezetében végbement valtozasok, valamint azok erdteljes hatdsai jelentik azt az
Ujdonsagot, ami az ellatasi lancok egyre gyakoribb kialakulasat eredményezték. (Gelei 2002)

Az ellatasi lanc tobb vallalat szoros, (altalaban) hossza tavi egylittmiikddését jelenti,
ahol a széles korti kapcsolat informatikai hatterét is ki kell épiteni, tovabba meghatarozni,
hogy a masik fél milyen teriletekhez férhet hozza. Hiaba koltenek azonban a cégek hatalmas
Osszegeket technologiai fejlesztésekre, ugy tlinik, hogy ez akkor hatékony, ha a
technoldgidval kapcsolatos viselkedést, a technoldgidba, illetve a személyekbe vetett
bizalmat, és a tervezett valtozasokat el6re megtervezik. Ezaltal a technoldgiai Ujitas
hatékonyabba és nemzetkdzi szinten is jobban kihasznalhatova valik. (Lippert — Davis 2006)

Egy nemzetkozi kutatds (Ogden, Petersen, Carter, és Monczka, 2005) arra a
kovetkeztetésre jutott, hogy a vizsgalt vallalatok korében nétt az integraci6. Ez els6 szinten a
vallalaton beliili integracio fejlodését jelentette, ahol meghatidrozo szerep jutott az ugy
nevezett kereszt-funkciéju csoportoknak (cross-functional groups), amelyek a szervezeten
beliili hatékony erdforras felhasznalasra iranyultak, valamint a szervezeten belili, Uzleti
kapcsolatokrol szol6 jelentéseknek. A masodik szint a szervezetek és beszallitoik novekvd
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mértékli egyiittmilkodését mutatja. Ez koltségesokkenést eredményezett az egész ellatési
lancon beldl. A kutatok azt ajanljak, hogy a vallalatoknak a kulcsfontossagu beszallitdikkal
kell kapcsolataikat fejleszteni, ezaltal tovabbi koltségcsdkkentést lehet elérni a kutatés-
fejlesztés és a termelés teriletein. Az 0j, szélesebb latasmodot jelzi az, hogy a vallalatok
nagyra értékelték, a legpozitivabb dolognak tartottak beszallitoik egyiittmitkodési torekvéseit!
Ezek a kutatasi eredmények szerintem azt is bizonyitjak, hogy a résztvevd cégek olyan
szervezetfejlesztési célokat fogalmaztak meg, és vittek &t a gyakorlatba, amelyek nemcsak az
egyedi vallalatok jolétét, hanem az egész ellatasi lanc sikerét mozditottak eld, illetve azt is,
hogy egyre inkabb felismerik, hogy a beszallitokkal kiépitett j6 kapcsolat az ellatasi lanc
egyik kritikus képessége lesz a jovoben.

3. AZUZLETI HALOZATOK HELYZETE MAGYARORSZAGON

Noha — 0sszehasonlitva Romaniaval és az akkori Német Demokratikus Koztarsasaggal
— Magyarorszagon inkabb beszélhetiink kompetitiv piacokrél mar a szocialista tervgazdasag
idején is, a kapitalista rendszerben sziikséges és altalanos versenyszemlélet mégsem volt
elterjedt. Raadasul azok az tzleti kapcsolatok és haldzatok, amelyek specialis kérilmények, a
hidnygazdasag keretei kozott, barati és rokoni kotelékek mentén jottek Iétre, nagy részben
felbomlottak az 1989-es, politikai és gazdasagi rendszervaltozas hatasara. (Hamori — Szabo —
Derecskei — Hurta — Toth 2007) “A vallalkozék személyes hiteliikkel, arcukkal potoljak az
intézményrendszer hidnyossagait. Erds piaci garanciak, allami szerz6édés-kikenyszerités hijan
a gazdasag fészerepldinek hirnevére, telefonkonyvére épil a bizalom infrastruktdraja a
magyar kapitalizmusban.” (Szepesi B., Szab6 - Morvai A. 2009, 4)

A cégek kozotti versengd, illetve egylittmiikodé magatartast kvalitativ mdodon
vizsgalva, Hamori és szerzétarsai (2007) azt tapasztaltak, hogy a valaszadok 63 %-a (50
személy) szerint a gazdasag szerepléi kozott alacsony az egyiittmiikodési hajlandosag.
Mindezen tal a megkérdezettek ennek okat leggyakrabban a bizalom hianyaban latjak (28%)
(Hamori et al 2007,587).

Kolos és szerzétarsai (2006) szerint is nalunk lassan alakulnak ki az Gzleti hal6zatok,
mivel a vizsgalt 301 darab — 50 f6nél tobb alkalmazottal rendelkez6 — vallalat kozil csak 52
(17,6 %) jelezte részveételét stratégiai szovetségben. Ezek a kapcsolatok azért lényegesek,
mert erbteljesen befolyasoljadk a cégek vertikalis, illetve horizontélis integraciojat, tovabba
utalnak halozatosodasi elszantsagukra. Azonban biztato jel, hogy a vizsgalt vallalkozasok
tobbsége pozitivan itélte meg stratégiai szovetségét, mivel szerintlk az ndvelte
teljesitményiiket. Ennek megfeleléen a megkérdezett cégek 41 %-a tervezi stratégiai
szovetség kialakitasat a kovetkez6 3-5 éven beldl.
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1. Abra: Az iizleti egyiittmiikodés garanciai
Forras: Szepesi B., Szab6 - Morvai A. 2009, 7

Szepesi és szerzétarsa (2009) 700 magyarorszagi vallalkozast megkérdezve arra a
kovetkeztetésre jutottak, hogy a személyes kapcsolatok a meghatarozok, sot, érdekes modon
fontosabbak, mint a piaci garanciak (Lasd 1. Abra). Személyes garancian azt értik, hogy az
Uzleti partner tisztességesen viselkedett az Uzleti kapcsolat soran. A legkevésbé fontosnak a
baratsagot és a komasagot tartjak, mivel véleménylk szerint ,,a rokonsag, vagy komasag nem
tesz egy Uzletfelet megbizhatébba”.

100,00 ~

//

/ 70,15
50,00 . 62,44
v

60,00 + S
v

i
v

0,00 T T f

Személyesbizalmi  Piaci bizalmi Bizalomindex
alindex alindex

10,00 -

20,00 A

2. Abra: Bizalom index 700 magyarorszagi vallalat kérében (%-ban)
Forras: Szepesi B., Szab6 - Morvai A. 2009, 8

Szepesi €s szerzbtarsa a bizalom méréséhez két alindexet is kialakitottak, a személyes,
illetve a piaci alindexeket. (Lasd 2. Abra) Az el6bbi arrdl tdjékoztat, hogy a vizsgalt cégek
mennyire tartjak fontosnak a tisztességes kapcsolat sordn a személyes tulajdonsagokat,
képességeket. Az alindex magas értéke ebben az esetben is egyértelmiien bizonyitja, hogy
nalunk a sikeres Uzleti kapcsolat zaloga a jo személyes kapcsolat. A piaci alindex azt mutatja
meg, hogy a piac és annak intézményei mennyire kényszeritik a piaci szereploket tisztességes
magatartadsra. A mutatd ertékét (54,73) ugy magyardzzak a kutatok, hogy ,,a vallalkozasok
érzékelik a piac bizalomépitd, teljesitménydsztonzo erejét, habar ezt nem tartjak tulsagosan
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er6snek” (Szepesi et al 2009,7). A bizalomindex 62,44 -es értéke kozepes bizalmat jel6l, ami
azt jelenti, hogy noha még nem magas szintli a bizalom, mégis egyre fontosabb tényezdvé
valik a magyar Uzleti életben is.

4. EGY EMPIRIKUS KUTATAS TAPASZTALATAI A BIZALOMROL AZ
ELLATASI LANCON BELUL

A Dbizalom mérésével foglalkozd szakemberek el6szor a bizalmat befolyasold
tényezoket, valamint a bizalom kovetkezményeként jelentkezd eldnyoket és eredményeket
Osszesitik, majd megprobalnak hozzajuk egy megfeleld skalat kialakitani a hitelesség és az
érvényesség kritériumait végig szem el6tt tartva. Ez az altalanos folyamat azonban
nagymértékben fligg a definiciotdl, a hozzérendelt valtozdoktol, és a skalaktol. Ganesan (1994),
késdbb Geyskens és szerzotarsai (1996), illetve Doney and Cannon (1997) arra a
kdvetkeztetésre jutottak, hogy a bizalom két legfontosabb tényezdje — bar eltéréd mértékben — a
joindulat (“benevolence”), valamint az ¢szinteség/ hitelesség (“honesty/credibility’’), amelyet
faktor analizissel bizonyitottak. Fletcher and Peters (1997) (gy nevezett tisztesség
(,,integrity”) indikatorral mérte a bizalom motivacio komponenset.

A mi kvantitativ kutatasunk egy nemzetkdzi kutatas resze, a pilot projekt Koreaban
valosult meg 2006-ban. A hazai kutatds agazattol fliggetlenul, Magyarorszagon bejegyzett
cegek vezetéit, vagy alkalmazottait célozta meg, ahol az ellatasi lanc menedzsmentrdl, az
tizleti partner hirnevér6l, a kapcsolat-specifikus beruhazésaikrol, a kapcsolat tervezett
id6tartamarol, és az iizletfélbe vett bizalomrol. A magyarorszagi lekérdezés 2010. elején
tortént meg, ebben a tanulményban az elsd tapasztalatokrdl szamolunk be, a nemzetkozi
eredmények Osszevetése pedig a késdbbiekben varhato.

Az eredetileg angolul elkészitett kérddivet leforditottuk, bemutattuk egy tizennégy fos
szakértéi csapatnak. Eszrevételeik alapjan, kisebb modositasok utan négy vallalatvezetével
készitett mélyinterju soran teszteltiik tovabb a kérddivet. Kideriilt, hogy tobben nem ismerik
az ellatasi lanc fogalmat, de ennek ellenére sikeresen részt vehetnek ilyen halézatokban. Ezért
a kérdéseken végzett aprobb javitasok mellett a kisérd levélbe megirtuk az ellatasi lanc
projekt kdzpontjaba jovahagyas céljabol. A pozitiv valasz megérkezését kovetden jutottunk el
az egyik legkritikusabb ponthoz: milyen modon szervezzik meg a lekérdezést. Szdmos
lehetdség megbeszélése utan a kissé faradsagos, de megbizhatobb személyes lekérdezés
mellett dontottiink. Megfeleld biztositékok ¢s garancidk kidolgozésa utdn levelezds
hallgatokat kértiink fel kérdezObiztosoknak, akiknek tobbsége rendelkezik munkahellyel és
készek voltak Uzleti kapcsolataik felhasznélasara. Kissé paradox modon a bizalomrdl sz616
kutatas lekérdezesekor a legnagyobb problémat a valaszaddk gyanakvasa okozott, amikor
nem akartak nyilatkozni brutto forgalmukrol, amivel a cégek nagysagéat akartuk megallapitani.
Lehet, hogy ez kilféldon nem okozott ennyiszer problémat, de — ugy tinik —, hogy
magyarorszagi felmérés esetén célravezetobb megoldas egybdl felajanlani a megszokott, négy
(nagy, kozepes, kis, mikrd) vallalati méretet, amelyek kozil kell valasztania a valaszadonak.
Végiil kortilbeliil 300 darab értékelhetd kérddivet kaptunk, amelyekbdl most a mikro-
vallalkozasoktol érkez6, 157 kérdbivet elemezzik részletesebben. Szamos tanulmany
foglalkozik a kis,- és kozépvéllalatok problémaival, am nagyon kevés kutatds képes e
csoporton belil a mikro-vallalkozas elkiiloniilt megfigyelésére, ezért tartjuk jelentésnek e
kiemelést.
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A megkérdezett mikro-vallalkozasok - bevallasuk szerint — &tlagosan 4,3 éve
alkalmazzak az ellatasi lanc menedzsmentet (szoras 4,77). Ha figyelembe vesszlk, hogy ez
kifejezés viszonylag rovid ideje van jelen az akadémiai publikaciokban, illetve a gyakorlati
gazdasagi eletben, akkor ez a szam jonak mondhaté. Féleg a legkisebb cégek korében, akik
gyakran kevesebb informacioval, ezaltal joval kisebb rélatassal birhatnak egy-egy ellatasi
haldzatra.

A felmért cégeknek a valaszadas soran végig egy altaluk kivalasztott beszallitojukra,
vagy szervezeti vevdjiikre kellett gondolniuk, és valaszaikat arra a relacidra vonatkoztatni.
Egy korabbi, kvalitativ felmérés soran magyarorszagi KKV-k vezet6it kérdeztek meg arrdl,
hogy miben latjak versenyelényiiket, mit gondolnak tizleti kapcsolataikrol, és meglepé modon
mindegyik vélaszaddé a legnagyobb, vagy a legjelentdsebb iizleti partnerével folytatott
kapcsolatat valasztotta ki, arr6l adott interjut (Piricz, Mandjdk, Zolkiewski 2009). Tehét
mindket kutatas a valaszado szubjektiv valasztasara épul, amelyet felfoghatunk korlatnak, de
mas részrol érdemes lenne azt is megvizsgéalni, miért arrdl a konkrét iizleti partnerérdl
nyilatkozik, és miért nem egy masik, példaul jelentéktelenebb iizletfelérdl. A mostani,
bizalomrdl sz616 kutatas azt mutatja, hogy a megkérdezett mikro-méretii cégek atlagosan 7,3
éve allnak kapcsolatban az altaluk kivalasztott Uzleti partnerrel (szoras: 4,3), ami hosszu
iddszaknak tlinik. Az {izleti kapcsolatok tartossagara vald torekvést tovabba az is bizonyitja,
hogy azzal az allitassal, mely szerint: ,,Ugy latjuk, hogy ez az lzleti partner kapcsolat hosszu
tavon miikodni fog” egy hét-fokozatu skalan (1. Egyaltalan nem ért egyet, 7. Teljesen egyet
ért) nagyon magas, 5,8-as atlag alakult ki.

Arra is kivancsiak voltunk, hogy az el6z6 évben hany alkalommal kerult sor
személyes targyalasra a megkerdezett cég képvisel6i és a partner cég képvisel6i kozott, amire
a valaszt az ,,ember-napok” szdmaval kellett megadni. Az el6z6 eredménybdl kiindulva
(hosszu tavla kapcsolatra vald torekvés) arra szamitottunk, hogy ennél a kérdésnél szintén
magas értékek fognak mutatkozni. Ennek ellenére 28,1 napot kaptunk atlagnak, igaz elég
magas szoras mellett: 47,3. Ez azt jelenti, hogy a tartds iizleti viszony érdekében valdszintileg
az iddigényesebb, esetleg koltségesebb, tobb szervezést igényld személyes talalkozas helyett,
gyakran mas, modernebb, gyorsabb kommunikécios formakat részesitenek elényben.

A kérdéiv hadrom kérdése irdnyul kozvetlen modon a bizalomra:
a) M¢ég ha ez az lizleti partner kicsit valosziniitlen magyarazatot is ad, akkor is biztosak
vagyunk benne, hogy az igazat mondja. (&tlag: 4,6)
b) Ez az lzleti partner altaldban megtartja a nekink tett igéreteit. (atlag: 5,8)
¢) Ugy gondoljuk, hogy ha a koriilmények valtoznak, az iizleti partner kész lesz arra,
hogy tdmogatast nydjtson a szamunkra és ezt meg is fogja tenni. (atlag: 4,7)
A kérdések mogott, zardjelben a mikro-véllalkozasok hét-fokozatu skalan adott atlaga lathato,
amelyek mindharom esetben a valaszadok egyetértését mutatjak. Osszességében tehat a
nemzetkodzi tapasztalatokkal megegyez6 modon, a magyarorszagi mikro-vallalkozasok
korében is fontos tényezd a bizalom.

5. OSSZEGZES

Az lzleti halozatok Ilehetdségeket (pl. versenyképesség fokozasa), illetve
megszoritasokat kinalnak a vallalatok szamara, tovabba kdlcsonds hatast gyakorolnak a
halézatban levé vallalatok egymaésra. A hélozatosodds mogott nem pusztdn gazdasagi
megfontolasok allnak: a jol mikodd tzleti kapcsolatok alapvetd feltétele a bizalom. A
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halézati kapcsolatok a versenyt egyiittmitkodéssé transzformaljak, azaz a versenyt magat méas
tertletre helyezik at, illetve gyakran a piaci hatarok élét igy hiizzak meg.

Az ellatdsi lancokkal foglalkoz6 szakirodalom elsdsorban a halozatok
teljesitményének fokozasaval, illetve a halozat vallalatainak egyiittmikodésével foglalkozik.
Az ellétési 1anc menedzsment kutatasok leggyakrabban arra a kbvetkeztetésre jutottak, hogy a
lanc sikerét menedzsment oldalrdl elsdsorban a bizalom és a megfelelé informacio-megosztas
hatarozta meg (Persson — Hakansson 2009). A vallalatok azonban gyakran vonakodnak az
ilyen befektetésektdl, és inkabb hajlanak az opportunista viselkedésre.

Magyarorszagon mar a rendszervaltozas el6tt elindult a gazdasagi rendszer kozelitése
a piacgazdasagi formakhoz. Ez a folyamat felgyorsult és egyértelmiivé, nyilvanvalova valt
1989. utan. Mindez nagyon specialis helyzetet eredményezett Nyugat-Europahoz képest, sot
gyakran régiobeli Osszehasonlitdsban is. Mindenesetre a globalis tendencidnak tekinthetd
uzleti halézatok kialakulédsa, valamint elterjedésiik nalunk is megfigyelhet6, bar idében kicsit
lemaradva jelentkezd, folyamat.

A bizalom a magyar cégek életében is fontos tényezd, de — valdsziniileg az eltérd
kozelmult hatasara — kicsit mas formaban jelenik meg. Ugy tiinik, hogy a piaci viszonyok
altalanos megszilardulasanak, vagy tudatos elfogadasanak hianya miatt ink&bb a személyes
referencidkra épitenek a gazdasag szerepl6i. Ebben az ,,arcos kapitalizmus”-ban (Szepesi B.,
Szab6é - Morvai A. 2009) mar elindult a vallalati halok elterjedése, mivel egyre tébben
felismerik az ebben rejlé eldnyodket. A hosszu tava tizleti kapcsolatok jelentésége szintén
novekszik, de ennek Kkiépitése, fejlesztése tdbbféle kommunikacids csatornan keresztiil
valdsul meg.
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