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A TRANZAKCIOS KOLTSEGEK
ELMELETE ES A TARSADALMI
CSEREELMELET HATASAI A BIZALOMRA
AZ ELLATASI LANCBAN

A szerzok alapvet6 feltételezése, hogy az ellatasi lancban a bizalom 6sztonzi a felek kozotti elkotelezettséget.
Tovabba a bizalom néveli annak a lehetdségét, hogy az ellatasi lanc sikeresen miikodjon. Ugyanakkor, a fe-
lek kozotti bizalom hidnya gyakran megnoéveli a tranzakcios koltségeket, és igy csokkenti a hatékonysagot.
A cikkben bemutatott kutatias adatgytijtésére tobb orszagban — Franciaorszagban, Magyarorszagon, Dél-Ko-
redban, Tunézidban és az Egyesiilt Allamokban — keriilt sor. Osszesen 729 érvényes kérdéiv érkezett vissza,
amelyeket a kiilonbo6z6 ellatasi lincok résztvevdi toltottek ki. A kutatasi eredmények szerint az ellatasi lancokon
beliili iizleti kapcsolatokban a tranzakcios koltségek elméletének osszetevoi (kapcsolatspecifikussag és visel-
kedési bizonytalansig), valamint a tarsadalmi csereelmélet tényezdi (lecserélhetdség, észlelt megelégedettség,
a partner hirneve és észlelt konfliktus) szoros kapcsolatban allnak a bizalom és az elkotelezettség valtozéival.
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koltségek elmélete

Az ellétési lanc barmely tranzakcidjanak hatékonysaga
nagymértékben fiigg a bizalmon alapulé iizleti kapcso-
lattél (Wu és szerzStarsai, 2012). A horizontdlis szerve-
zetek felgyorsitjdk a rugalmas és gyors termék- illetve
szolgdltatasi innovaci6 képességével rendelkez§ part-
nerek és beszdllitdi szovetségek keresését. E célbdl a
kiilonboz6 tevékenységekre specializalédott szerveze-
tek az észlelt bizalom alapjan hajlamosak megosztani
az elkotelezettségiiket. Az iizleti siker szempontjabol
kiemelkedS jelentGségli egy stratégiai beszéllitoval
valé bizalmi alapu egyiittm{ikodés, mivel ez csokkenti
a tranzakcids koltségeket. Azonban nemcsak a koltség-
megtakaritds a kulcstényezd, hanem sokkal inkabb a
megnovekedett tulajdonosi és érintetti értékteremtés.
Vlachos és Bourlakis (2006) szerint a fenntarthat6 iiz-
leti kapcsolat kialakitdsdnak érdekében fontos a koc-
kazatoknak és az el6nyoknek az ellatasi lancon beliili
elkotelezettség ardnyédban torténd megosztasa.

A beszillitok és a vevk kozotti kapcsolat sordn a
konfliktusok forrdsa szembedllithatja az érintett véllala-
tokat. Minden egyes szerepld csak a kép egy részét 14t-

ja, és figyelmen kiviil hagyja a globdlis optimalizaci6t.
A globdlis versenyben pusztin helyi vagy lokalis
optimalizdcidval nehéz megtartani a novekedési palyét.
Tekintettel arra, hogy mindegyik fél csak helyi szintd
optimalizdcidra torekszik, a tranzakciés koltségek bur-
koltan ndvekednek, és igy globdlis szinten a teljes tranz-
akcids koltség elfogadhatatlanul magasra emelkedik.
Az eddigi kutatdsok az ellatdsi lanc tranzakcidiban
a bizalom és a teljesitmény kozotti kapcsolatot azon-
ban csak koltségoldalrdl vizsgéltdk, és nem azon az
alapon, hogy a bizalom és az elkdtelezettség erdsodé-
sével elérhetS a globdlis ellatdsi lanc optimaliz4cidja.
A bizalom és az elkotelezettség ugy valik erdsithetévé
és fenntarthat6va, ha inkabb az elkotelezettség oldala-
rél kozelitjiik (a tdrsadalmi csereelmélet esetében pél-
ddul Anderson — Narus, 1984), mintsem pusztan kolt-
ségtényezSként kezeljiikk (ahogyan ezt a tranzakcids
koltségek elmélete teszi, példdul Coase, 1937).
Tanulmanyunk célja, hogy az ellatdsi lancon be-
lill megvizsgéljuk, a tarsadalmi csereelméletnek és a
tranzakcids koltségek elméletének alkotéelemei mi-
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Iyen kapcsolatban vannak a bizalommal, valamint az
elkotelezettséggel. Mivel a hatékonysdg az ellatési lanc
sikerének egyik meghataroz6 része, e tanulmany fel-
tételezi, hogy mind a tranzakciés koltségekhez, mind
a tarsadalmi csereelmélethez tartoz6 valtozék befo-
lyasoljédk a bizalom épitésének folyamatit. Mindezek
alapjan a tanulmany Aattekinti és elemzi a vonatkozd
szakirodalmat, a vizsgdland6 hipotéziseket, a kutatdsi
modszertant, az empirikus eredményeket, valamint ko-
vetkeztetéseket is levon.

Szakirodalmi attekintés

Az elmilt id&szakban szamos olyan publikécié je-
lent meg, amely a szervezetek kozotti kapcsolatokban
vizsgalta a bizalom és az elkotelezettség szerepét (pl.
Kwon — Suh, 2004, 2005; Wu et al., 2012). Amikor az
egyik fél ugy érzi, bizalommal van irdnta iizleti partne-
re, akkor ugy észleli, hogy iizletfele Gszinte és hiteles
(megbizhat6) (Morgan — Hunt, 1994).

Bizalom, elkotelezettség és a tranzakcios
koltségek elmélete

Forditott kapcsolat figyelhet6 meg a bizalom er8so-
dése és a tranzakcids koltségek alakuldsa kozott. Mi-
nél erésebb a partnerek kozotti bizalom, anndl alacso-
nyabbak a tranzakcids koltségek (Kwon et al., 2011).
A tranzakcids koltségek ex-ante (az iizletfél felkuta-
tasdnak koltségei, valamint a szerz&dés dijaval kap-
csolatos koltségek), illetve az ex-post koltségekre (az
elkotelezettség és a teljesitmény monitorozasanak kolt-
ségei) oszthatdk. Ha az egyik fél feltételezi, hogy iizleti
partnerénél bizalmi stitusba keriilt, akkor ésszertinek,
és bizonyos fokig természetesnek tlinik az elényok és a
kockazatok igazsagos megosztasa. Tovabba ez a bizal-
mi kapcsolat arra is irdnyul, hogy minimalizdlja vagy
elkeriilje a partner opportunista viselkedését, és igy
csokkentse mind az ex-ante, mind az ex-post tranzak-
cids koltségeket (Williamson, 1985, 2008; Dyer — Chu,
2003; Chickland et al., 2012).

A bizalom ex-post tranzakcids koltségcsokkents
szerepét viszonylag konny( beldtni, mivel a bizalom
sziikségtelenné teszi a partnerrel kapcsolatos pétléla-
gos informdcidk beszerzését, vizsgalatok elvégzését,
tovabba szamos, az ellatasi lancon beliili 6vintézke-
dés megtételét. Ezen tdlmenden a szervezetek kozotti
bizalom megvdltoztatja a szervezeten beliili irdnyit4-
si struktdrat is (Chiles — McMackin, 1996). Kramer
(1999) szerint a dontéshozatal heurisztikus természe-
te a bizalmon alapul. Ez a heurisztikus megkozelités
ellentétben 4ll a lehetGségek és kockdzatok egymas-
hoz képesti aranyat vizsgal6 klasszikus kozgazdasagi
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dontési modellel. A heurisztikus megkozelités azért
nagyon érdekes a vallalatok szdmdra, mivel a ,,vélel-
mezett” bizalom csokkenti a koltségeket azzal, hogy a
partnerek kozott eléremutatd 1égkort teremtve segiti a
kozos kihivasok megoldasat.

A tranzakcids koltségek elmélete foglalkozik a
kereskedelmi partnerek kockédzatidnak kérdéseivel is.
Williamson (1975) és Mcneil (1980) is azon a vélemé-
nyen van, hogy az opportunizmus az iizleti kapcsolatot
negativan befolyasol6 viselkedés.

Williamson (2008) szerint az opportunizmus fogal-
mdat nem célszerd csupan a személyes nyereség kere-
sésére leegyszerlsiteni, amely egyébként a piaci me-
chanizmus alapja. Az opportunista viselkedés magaban
foglalja az informéci6 visszatartdsat, a téves vagy nem
pontos informécidk kozlését, valamint a csaldsra, 6sz-
szezavarasra vagy a val6sag elrejtésére tett erdfeszité-
seket. Muris (1981) meghatdrozdsa szerint az opportu-
nizmus a masik féllel kotott megallapodas szellemével
ellentétes magatartds.

Az elkotelezettség draga és lassu folyamat. JelentSs
forrasokat igényel, azaz mindkét félt6l a kapcsolatba
és a tranzakcidba torténd specifikus befektetésekre van
sziikség (Anderson et al., 1998). Ez azt jelenti, hogy
az érintett vallalkozasok olyan befektetéseket szandé-
koznak tenni, amelyek a konkrét iizleti kapcsolathoz
tartoznak. Ezzel demonstraljak, hogy a jov6ben jelen-
t6s mértékben szamitanak az adott iizleti kapcsolatra.
E folyamat sordn a partnerek olyan torékeny kapcso-
latot épithetnek ki, amely utat nyithat az egymas iranti
opportunista viselkedésre is.

Bizalom, elkitelezettség és atdrsadalmi csereelmélet

A tarsadalmi csereelmélet a szociol6giabol (Blau
2009; Emerson, 1976), illetve a szocidlpszichol6gi-
b6l (Thibault — Kelley, 1959) szarmazik, és bemutatja
a személyek kozotti kapcsolatok funkcidit. A tarsa-
dalmi csereelmélet leggyakrabban idézett képvisels-
je Homans, aki ,,Social Behavior as Exchange” cimd
tanulmanyaban a tdrsas kapcsolatokat kozvetlenebb
és nyilvanval6bb hasznuk alapjdn szemléli (Homans,
1961). A tarsadalmi csereelmélet 1ényege az, hogy az
érintettek a tarsadalmi interakcidkat azok tarsadalmi
és/vagy gazdasagi el6nyeik alapjdn mérlegelik. Min-
den érintett fél részér6l az Osszehasonlitds lehetvé
teszi a feltételezhetd kapcsolati alternativak el6nyeinek
vizsgalatat, és igy a kapcsolattdl valé fliggdség felmé-
rését. Ha egy id6 utdn a kapcsolat gazdasagi €és tarsa-
dalmi fejl6désének egyensilyat pozitivnak itélik meg,
elkezd a felek kozotti bizalom ndvekedni, és igy min-
den érintettnek érdekében 4ll a kapcsolat hosszd tavi
fenntartdsa (Lambert — Pohlen, 2001).
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Peter Blau a mikroszinten megfogalmazott elmé-
letet kutatdsai eredményeként makroszintre emelte, és
arra a kovetkeztetésre jutott, hogy a szocidlis csereel-
mélet thatja a szocidlis vildgot, egy végtelen csereso-
rozatot alkotva (Blau, 2009). Ezek a cserék magukban
foglaljak a pénzeszkozoket, az elméletek, otletek, illet-
ve a kommunikéci6 cseréjét is.

Ez a bizakod6 viselkedés a kozos bizalomhoz ve-
zet el (Blau, 2009). Simmelhez hasonléan Ganesan
szintén feltételezi, hogy a bizalmi kapcsolatok szim-
metrikusak. Az észlelt bizalom tehat egy kettSs, paros
fogalom, amelyet reciprocitas jellemez, még akkor is,
ha ez a szimmetria nincs minden esetben megerdsitve
(Ganesan, 1994). Huemer nézete szerint a partnerek
kozos bizakoddsa elmozditja a partnereket a kordbbi
megszokdsokbdl, folyamatokbdl valami kevésbé kisz4-
mithaté irdnydba. ,,A bizalom lényege az a képesség,
amely a szabdlyoktdl, és megszokasoktdl eltérs cselek-
vések elfogaddsat jelenti, s ezéltal csokkenti a kisza-
mithatésagot.” (Huemer, 2001, p. 24.)

Elkotelezettség, bizalom és elégedettség olyan
fogalmak, amelyeket gyakran emlegetnek az {iizleti
kapcsolat mindségének kulcsfontossdgi elemeiként
(Hennig-Thurau et al., 2002). Morgan és Hunt dgy
latja, hogy az elkotelezettség ,,a csereligylet sordn a
madsik fél arra vonatkoz6 hite, hogy egy miikodd iizleti
kapcsolat olyan fontos, hogy igazolja a fenntartdsdba
fektetett nagymértékd faradozdsokat, illetve az elko-
telezett fél hite, hogy a cserekapcsolat korldtlan ideig
fennmarad” (Morgan — Hunt, 1994, p. 29.). Az elko-
telezettség tehdt kdzponti szerepet jatszik a csereiigy-
letben érintett szereplSk kozott. Az iizleti kapcsolatok
funkcidinak tudatos alkalmazisa mindkét felet segiti,
hogy vildgosan definidljak elvardsaikat, valamint olyan
stratégidk kidolgozdsat, amelyek bizalmat és kozos
értéket hoznak létre a kapcsolatban. Ganesan és Hess
(1997) tapasztalatai szerint a bizalom eredménye az iiz-
leti kapcsolat irdnti elkotelezettség.

A tranzakcios koltségek elmélete és a tdarsadalmi
csereelmélet

Anderson, Ross és Weitz (1998) bemutatta a tarsa-
dalmi csereelmélet és a tranzakcids koltségek elmélete
kozotti kiilonbségeket a bizalom és az elkotelezettség
szempontjabdl. A bizalom megeldzi és elGsegiti az elko-
telezettséget, ezért a csereiigylet sordn lehetGvé teszi a
felek szdmdra, hogy a kapcsolatba bizakoddan fektesse-
nek be (Gambetta, 1988; Geyskens — Steenkamp, 1995).
A bizalom biztaté kornyezetet teremt az érintettek sza-
maéra, amely minden szerepl&t arra bétorit, hogy belépjen
a kapcsolatba, és fenntartsa azt, mikozben nem kell attdl
félnie, hogy valamelyik iizletfele legy6zi (Das — Teng,
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1998). Kwon és Suh (2004) a bizalmat és az elkotelezett-
séget elkiilonitve kezelte. Egy kés6bbi publikdcidjukban
(2006) azonban pozitiv, egymast kovets kapcsolatot ta-
laltak a bizalom szintje és az elkotelezettség mértéke ko-
z0ott, azaz a bizalom magasabb fokud elkotelezettséghez
vezet. A bizalom a kritikus elem a disztribicids hil6zat
tagjai kozott. Ha nincs kozottik bizalom, egymas ko-
zotti kommunik4cid, mint példdul az 4ruk érkezésének
megerGsitése vagy az iizleti targyaldsok, tobb koltséggel
fognak jarni, ami viszont csokkenti a hatékonysagot.

A tranzakciés koltségek elmélete a szervezeti
kozgazdasagtanon alapszik. Ellentétben a tarsadal-
mi csereelmélettel, azt tartja, hogy az elkdtelezettség
megeldzi a bizalmat. A tranzakcids koltségek elmélete
(Williamson, 1985) szerint minden csereligylet sordn
fennall az opportunista viselkedés lehet&sége. Ezért a
bizalmat egyik fél sem gyakorolhatja, hacsak a mdsik
partner nem mutat vildgos szandékot olyan magatartas-
ra, amellyel kiérdemli a bizalmat. E megkozelités alap-
jén a bizalom a kiszdmithat viselkedés eredménye,
amely a masik fél hiteles elkotelezettségére épiil. A hi-
teles elkotelezettség befektetés az egyik fél részérdl, de
elveszithetd, ha a kapcsolat gyengiil vagy megsemmisiil
(Anderson et al., 1998). Ezért a beszallité vonakodhat a
specidlis, kapcsolati befektetésektSl, ha azt feltételezi,
hogy a vevé elkotelezettsége nem elégséges (Sako et
al., 1994). Mindezek alapjan ez a tanulmény a két val-
tozot egyesiti bizalom — elkotelezettség néven.

A vizsgalt hipotézisek kidolgozasa

A tranzakcios koltségek elméletének vdltozoi

A tranzakcios koltségek elméletének elemei és a bi-
zalom — elkotelezettség: Az ellatdsi lanc optimalizacidja
mindig a lanc koltségeinek csokkentési lehetGségeit
kutatta, és a tranzakciés koltségek azon teriiletek kozé
tartoznak, ahol a megolddsokat keresték (Williamson,
1985). A tranzakciés koltségek ellendrzésének ha-
gyomdnyos mddjan tdl a kutaték olyan megbizhatd
kapcsolatndl latnak koltségcsokkenést, amely a
bizalomra, és ebbdl kovetkezGen az elkotelezettség-
re épiil (Kwon et al., 2011). Az aldbbi hipotézissel a
tranzakcids koltségek elemeit a kapcsolatspecifikus be-
ruhdzason és a viselkedési bizonytalansagon keresztiil
kiséreljiik megragadni:

H1I: Osszefiiggés van a tranzakcids koltségek elemei

és a bizalom — elkotelezettség kozott.

Bizonytalanok vagyunk azonban az Osszefiiggés
irdnya fel6l, mivel a kapcsolatspecifikus beruhdzas és a
viselkedési bizonytalansdg kiilonbozg irdnyban hathat
a bizalomra és az elkotelezettségre.
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A kapcsolatspecifikussdg olyan fizikai vagy human
er6forrdsbeli beruhdzdsokra utal, amelyek kiilonleges
lizleti partner(ek) szdmara val6sult(ak) meg, és amelyek
visszavonasa jelentGs koltségeket igényelne (Erramilli
— Rao, 1993; Heide, 1994). A kapcsolatspecifikus be-
ruhdzas jelentSs szerepet jatszik az iizleti kapcsolat
irdnyitdsi mddjanak megvélasztisidban (Williamson,
1985). Valéban, a kapcsolatspecifikussag hitelességet
generdl a masik félben, anélkiil, hogy a jéindulat szintje
komolyabb mértékben megemelkedett volna (Ganesan,
1994). Amikor mindkét fél kapcsolatspecifikus beruhé-
zast hajt végre, a kettejiik kozotti kolcsonds fliggdség
emiatt felgyorsul, elmélyiil, és megbizhatd, egymastol
kolcsonosen fiiggd kapcesolatot eredményez.

Az aszimmetrikus kapcsolatspecifikussidg azonban
a kutatdsok szerint noveli a partnerek kozotti konf-
liktusokat (Suh et al., 2005). Ennek kovetkeztében a
kapcsolatspecifikussdg és a bizalom szintje kozot-
ti Osszefliggés irdnya attdl fiigg, hogy az iizleti part-
ner szimmetrikus kapcsolatspecifikus beruhazds utan
van-e, vagy a kapcsolatspecifikus beruhdzas aszimmet-
rikus volt. Az els6 esetben pozitiv kapcsolat figyelhetd
meg a kapcsolatspecifikussag €és a bizalom szintje ko-
zott, mig a masodik esetben ebbdl a szempontbdl in-
verz kapcsolatrél beszélhetiink. Ebben a tanulmédnyban
a partner kapcsolatspecifikussagat (PAS), 6sszevonjuk
a valaszad6 kapcsolatspecifikussdgaval (RAP) és 16t-
rehozunk egy egydimenzids véltozo6t kapcsolatspecifi-
kussag (AS) néven.

Hla: Pozitiv kapcsolat van a bizalom — elkitelezett-
ség és a kapcsolatspecifikussdg kozott.

A viselkedési bizonytalansdg Joshi és Stump (1999)
meghatdrozdsdban az iizleti partner magatartdsdnak
el6rejelezhetetlenségét jelenti. A viselkedési bizony-
talansdg abbdl a nehézségbdl ered, ami a partner ma-
gatartdsdnak figyelemmel kisérését jelenti a magétol
értetddo, illetve a szerz8désben foglalt teljesités sordn
(Williamson, 1981). Ha azonban az egyik partner nem
tart az opportunista viselkedéstdl, az kedvezd kornye-
zetet jelent a bizalom kialakuldsdhoz. Ezért olyan ma-
gas szintd kapcsolati elkotelezettség fejlédhet ki, amely
elény0s az egyéni, tovdbbd a kozos célok elérésekor is
(Cummings, 1984; Mohr — Spekman, 1994).

HIb: Inverz kapcsolat van a bizalom — elkotelezett-
ség és a viselkedési bizonytalansdg kozott.

Az informdciocsere a sikeres ellatasi lanc egyik
legfontosabb tényezdje (Tutten — Urban, 2001; Kwon
— Suh, 2005). A szakirodalom szerint a bizalom a szer-
vezetek kozotti kommunkikécié 1ényeges kovetkezmé-
nye (Goodman — Dion, 2001; Homburg et al., 2000).
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Langfield-Smith és Smith (2003) dgy vélik, hogy a
kommunikdacié hidnya a vevdk €s a beszallitok kozot-
ti bizalom egyik nagy akaddlya. Tobb szerz§ szerint,
ahogy a kommunikacid, 4gy az informaciémegosztas
intenzitidsa is elSfeltétele a bizalom kialakuldsanak
(Anderson — Narus, 1990; Morgan — Hunt, 1994;
Homburg et al., 2000). Az informdaciécsere bizalom-
ra és a kapcsolat folyamatossdgédra 0sztonoz, tovabba
csokkenti a konfliktus szintjét. A folyamatos kommu-
nikéci6 folyama €s a hatékony informécidcsere az el-
kotelezettség eldfeltétele is (Anderson — Weitz, 1992;
Goodman — Dion, 2001).

Ez azt jelenti, hogy az elldtasi lanc szerepl6i-
nek nemcsak egyszer(i operativ és taktikai, pénziigyi
adatokat kell megosztaniuk, hanem olyan kritikus
stratégai informacidkat is, mint példaul az elGrejelzé-
sek, a stratégiai célok, az 4j termék tervezése, azért,
hogy maximalizdlhassdk az ellatasi lancbeli szovetség
lehet&ségeit (Henderson, 2002). Ha a partnerek meg-
osztjdk a lényeges informdcidkat, a tranzakcidk kony-
nyebbekké és hatékonyabbakka vadlnak. Ennek megfe-
lel6en hipotézisiink szerint az informacidcsere javitja
a bizalomépités lehetGségeit, amely igy csokkenti a
tranzakcids koltségeket.

Hlc: Pozitiv kapcsolat van az informdciocsere és a
tranzakcios koltségek elemei kozott.

A tdrsadalmi csereelmélet vdltozoi

A tarsadalmi csereelmélet szerint a bizalmat noveli,
ha az elkotelezettségen alapul, és ezt az elkotelezettsé-
get gazdasagi tényezdk (a tranzakcids koltségek csok-
kenése) is taplaljak (Blau, 2009; Emerson, 1976; Thi-
bault — Kelley, 1959). Ebben a szellemben a kdvetkezd,
atfogo hipotézist fogalmazzuk meg:

H2: Létezik osszefiiggés a bizalom — elkitelezettség
és a tdrsadalmi csereelmélet kozott.

Tekintettel arra, hogy a két fogalom kozotti kap-
csolat irdnya nem egyértelm, a hipotézisiinket a ko-
vetkezG véltozok tesztelésén keresztiil vizsgaljuk: a
partner pétolhatésiga vagy lecserélhet&sége, az észlelt
elégedettség és a partner hirneve.

A potolhatosdg vagy lecserélhetdség a tarsadalmi
csereelmélet egyik alapkove. A tarsadalmi csereelmélet
szerint a koltség a tarsadalmi kapcsolatok kialakitdsa-
kor jelentkezik. Ezek a koltségek olyan forrasokat je-
lentenek, amelyeket tarsadalmi kapcsolati hdlék kiala-
kitasakor és fenntartdsakor lehet kihaszndlni (Dwyer
et al., 1987). A tarsadalmi csereelmélet szerint egy
kapcsolat id6tartama nagymértékben fiigg a koltségek
— el6nyok ardnyétdl, osszehasonlitva ezt az ardnyt az
érintettek szamara ismert alternativakkal (Lambe et al.,
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2002). Alternativ lehet&ség fenndllasakor — példaul egy
masik beszallitoval valé megallapodds esetén — véltoz-
hat a fiigg&ség szintje (Kraljik, 1983), amely befolya-
solhatja az elkotelezettséget, mivel a kapcsolat aszim-
metrikussd vdlhat. Az igy elkotelezettebbé vélt fél az
opportunizmus 4ltal sebezhet6bbé valik. A kevésbé
elkotelezett fél viszont hajlamosabba valik a kapcsolat
feladdsdra, tovabbd kevésbé lesz hajlandé az elkotele-
zettebb partner altal tett dldozat viszonzdsdra (Ander-
son — Weitz, 1992).

H2a: Pozitiv kapcsolat van a lecserélhetdség és a
bizalom — elkotelezettség kozott.

Az észlelt elégedettség pozitiv és hatékony éllapot-
ként foghat6 fel, amely a kapcsolat minden aspektu-
sdnak az alternativ kapcsolatok jellemzd&ivel valé 6sz-
szehasonlitdsdnak eredményébdl fakad. Kozvetleniil
kapcsolédik a partner irdnti, illetve a kapcsol6dé iiz-
lethez kot6d6 bizalom észleléséhez (Ganesan, 1994,
Haliday, 2003; Vaquez-Casielles et al., 2005). Ebbdl
kovetkez8en az ilyen iizleti kapcsolatban a magas szin-
td, vevd altal észlelt elégedettség magas szintd bizal-
mat eredményez. A fenntarthaté kapcsolat egy olyan
hathat6s, korkoros folyamat eredménye, amely az érin-
tettek elégedettségén alapul.

H2b: Pozitiv kapcsolat van az észlelt elégedettség
és a bizalom — elkotelezettség kozott.

A hirnév ugy hatdrozhaté meg, mint annak a mér-
téke, hogy a villalatok és az ipardg szerepl&i mennyi-
re gondoljak Gszintének az adott partnert (Branzei et
al., 2007). A hirnév megfoghatatlan er&forras, amely
a megfelel6 magatartds folyaman halmozddott fel,
és amelyet nem lehet az iizleti korforgasban csupan
pénziigyi eszkozokkel megszerezni. Masrészt a hirnév
korédbbi tapasztalatokra épiilhet (Branzei et al., 2007),
de alapoz6dhat a szervezet iparagon beliili hitelességé-
re is (Ganesan, 1994). Akar jutalomként is felfoghato6,
amelyet egy egyén hajland6 adni egy masiknak, ha a
masik fél egyiittmikodd hirében all (Anderson — Weitz,
1989).

H2c: Ha az iizleti partner hirneve novekszik, né a
bizalom — elkotelezettség szintje is.

Az észlelt konfliktus. Egy csereligylet sordn a szer-
vezeti célok teljesen konvergensek. Az eltér§ néze-
tek, amelyek a kapcsolat sordn felmeriil§, védratlan
helyzetekben fejlédhetnek ki, vitdkhoz vezethetnek,
amelyek konfliktusba, konfliktusokba fordulhatnak
at. Olyan helyzetben, amikor a bizalom magas foku, a
felek sokkal konnyebben megosztjak egymadssal a két-
ségeiket, igy csokkentve a konfliktus kockazatat (Jap
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— Ganesan, 2000). Ezzel szemben azonban az is feltéte-
lezhetS, hogy a bizalom novelheti a konfliktus elGfor-
duldsat. Valéban, egy olyan helyzetben, ahol bizalom
van a felek kozott, de a motivacidik kiilonbozdek, €és
nincsenek hatékony irdnyitasi struktirak, elére jelezhe-
ték a konfliktusok. Zaheer és szerzétarsai (1998) azon-
ban arra mutattak rd, hogy az a hosszu tavu kapcsolat,
amely képes tilélni ezeket a konfliktusokat, az érintet-
tekben felhalmozddott tapasztalatok miatt, a jov&ben
hajlamos lesz kevesebb 1j konfliktust teremteni.

H2d: Inverz kapcsolat van a bizalom — elkitelezett-
ség szintje és az észlelt konfliktus kozott.

Az 1. tablazat Osszefoglalja a véltozok értelme-
z€sének forrdsait. Az 1. dbra pedig ugyanezzel a ku-
tatassal foglalkozé kutaték elméleti modelljét mutatja
be. Ebbe a modellbe az altalunk is hasznalt faktorok
szerepelnek.

A kutatas bemutatasa

202

Osszesen 5918 kérdGivet kiildtiink ki 6t orszdgban
(Franciaorszdg, Magyarorszag, Dél-Korea, Tunézia, és
az Egyesiilt Allamok) 2006 majusa és 2009 decembere
kozott. A kérddiveket a kordbbiakban bemutatott szak-
irodalmi attekintés alapjan készitettiik el. A foldrajzi
tavolsagok és méretek miatt nem késziilt utdnkovetés.
Az 5918 kérd6ivbdl 876 érkezett vissza, ami 14,8%
valaszaddsi aranyt jelent. A 876 kérd6ivbol 84 érvény-
telen volt, igy Osszesen 792 érvényes kérdGivet dolgoz-
tak fel a kovetkez6 megosztdsban: 50 kérd6iv Francia-

orszagbol (BEM, Bordeaux School of Management),

1. dbra
Ik-Whan G. Kwon és Taewon Suh elméleti bizalom
modellje (USA-kutatas)

Kapcsolatspecifikussag
Tranzakcios
kéltségekhez | vrigelkedési bizonytalansag
tartozo
valtozok A
Informacidcsere §
Bizalom »
Eszlelt elégedettség /
Tarsadalmi
cseréhez
tartozo Pariner hirneve
valtozok
Eszlelt konfliktus
Forrds: Kwon — Suh (2004: p. 7.)
VEZETESTUDOMANY
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1. tdbldzat

A felhasznalt valtozok és azok szakirodalma

Viltozok Definiciok Vonatkoz6 publikéaciék
Teljes bizonyossdg az iizletfél hitelességében és Anderson — Weitz, 1992; Han és szerzGtarsai, 1993;
Bizalom becsiiletességében Ganesan, 1994; Mohr — Spekman, 1994; Morgan —
(Morgan — Hunt, 1994) Hunt, 1994; Goodman — Dion, 2001
Tartds kivansdg az értékes kapcsolat fenntartdsdra Henderson, 1990, Han és szerzGtdrsai, 1993,
Elkotelezettség (Anderson és \%/eitz 1992) P Ganesan, 1994, Mohr és Spekman, 1994, Morgan és
’ Hunt, 1994, Gundlach Achrol és Mentzer, 1995
A tranzakciés koltségek elméletének valtozoi
Annak a foka. hoev a beruhdzdsok mennvire Williamson, 1975; Williamson, 1985; Williamson,
Kapcsolat- . .gy . y 1991; Mellewigt — Madhok — Weibel, 2007;
o . tranzakcidspecifikusak (Mellewigt — Madhok —
specifikussdg Weibel, 2007) Payan — Svensson, 2007; Hoffmann — Neumann —
’ Speckbacher, 2010
Viselkedési bizony- Az iizleti partner opportunista viselkedésének Williamson, 1975; Williamson, 1985; Williamson,
talansd y kockdzata, amely hatranyosan hatna a tranzakcidra 1991; Anderson — Weitz, 1992; Morgan — Hunt, 1994;
& (Hoffmann — Neumann — Speckbacher, 2010) Hoffmann — Neumann — Speckbacher, 2010
o A partnérr,el klgscire’lt 1}1formacu.) I}nertekere utal Mohr — Spekman, 1994; Morgan — Hunt, 1994;
Informdcidcsere (mennyiség, mindség és gyakorisig) Goodman — Dion. 2001
(Mohr és Spekman, 1994) ’
A tarsadalmi csereelmélet valtozaéi
. L Elérhet§ alternativ eladok (Palmatier és szerzGtarsai, | Ford és szerzGtarsai, 1998; Palmatier és szerzGtarsai,
LecserélhetGség
2006) 2006
Eszlelt clégedettseg | L&Y Altaldnos érékelést vagy autitidot mutat a Ford, 1984; Dwyer — Schurr — Oh, 1987; Selnes, 1998
partnerrSl vagy a kapcsolatrél (Selnes, 1998)
. Annak.a mertekef hogy a villalatok is az 1E>arag Anderson — Weitz, 1989; Ganesan, 1994; Branzei —
A partner hirneve mennyire gondolja az adott partnert §szintének Vertinsky — Camp, 2007
(Branzei — Vertinsky — Camp, 2007) y P,
; . A f“elek .kozoftl ,neze,telteresek intenzitdsanak és El-Ansary— Stern, 1972; Anderson — Narus, 1990;
Eszlelt konfliktus teriileteinek értékelése Youne — Wilkinson. 1997
(Young — Wilkinson, 1997) & ’
2. tdbldzat
A nemzetkozi kutatas leiro statisztikaja
Meérték- Minta- Szords-
i i Min Max. Atlag Széras tényezd
egység nagysag (%)
Kapcsolat idGtartama év 753 0 99 7,3 6,4 0,87
Eves .ember-napok” nap 746 0 3000 138,2 219.5 1,59
Kapcsolat megtjitdsa % 445 0 100 31,2 39,6 1,27
Tulajdonosi részesedés % 219 0 100 35,6 30,8 0,86
Eves forgalom millié6 USD 359 9,2 300.000 32387 16.883,2 5,21
Az ellatasi lanc gyakorldsdnak ideje év 436 0 50 6,4 6,7 1,06

315 kérd6iv Magyarorszagrél (Dunadjvarosi Féiskola),

75 kérd6iv Dél-Koreabdl (University of Incheon), 196
Tunézidbol (BEM, Bordeaux School of Management)
és 156 kérd6iv az Egyesiilt Allamokbél (SLU).

A viszonylag alacsony valaszolasi ardny (példa-
ul Franciaorszdgban 2,1%) mogott tobb ok is dllhat.

VEZETESTUDOMANY

A mintdkon elvégzett vizsgilat azonban azt mutatja,
hogy a kisebb elemszdm nem akadilyozza meg a sta-
tisztikai elemzést (De Beuckelaer — Wagner, 2012).

A 2. tablazat foglalja 0ssze a nemzetkozi kutatds

792 érvényes kérddivének leird statisztikdjat. A kap-
csolat id6tartamdnak atlaga 7,2 év, és az éves ,.,ember-
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napok” atlaga 138,2 nap, ami a felek kozotti elég inten-
ziv kolcsonhatdst mutatja (az ,,ember-nap” azt jelenti,
hogy a partnerek egy év alatt hanyszor taldlkoztak sze-
mélyesen). A kapcsolatok megujitdsdnak atlaga pedig
az ellatasi ldncon beliili kapcsolatok bizonytalansdgat
és torékeny természetét jelzi. Ezt az eredményt meg-
erGsiti Benavides, Eskinazis és Swan (2012), akik arrél
szdmolnak be, hogy tiz egyiittm{kdds beszallité koziil
csak kett§ hoz olyan jelentSs eredményt, amely az el-
latasi lancon beliili kapcsolat megtjitasdhoz vezet. Az
0 tapasztalataiknak viszont ellentmond egy USA-ban
késziilt felmérés, ahol a megujitasi arany 70% folott
volt (Suh — Kwon, 2006). Feltehet6en a kulturalis kii-
lonbségek és az eltérd foldrajzi sajatossagok, méretek
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okozzdk a kapcsolatok megujitdsidban tapasztalt je-
lentds orszagonkénti kiillonbségeket. A részvénytulaj-
donosi hanyad igen valtozatos képet mutat a 0%-t6l
kezdve a 100%-ig, elérve a majdnem 36%-os 4tlagot.
A felmért szervezetek atlagos éves forgalma kicsivel
harommilliard USD f616tt volt, ahol a szérastényezd is
magas (C.V. =5,21). Ennek magyarédzata lehet a nem-
zetgazdasagok eltéré mérete, az iizletek atlagos értéke
kozotti kiilonbség példaul az USA-ban és Tunézidban.
Megjegyzendd tovdbbd, hogy szdmos alkalommal,
példdul a magyar minta esetében, a valaszadok nem
kozoltek forgalmi adatokat. Végiil pedig kutatdsi min-
tdnk mindossze hatévnyi 4tlagos elldtdsi lancbeli gya-
korlatot mutat.

3. tdbldzat

A valtoz6k megbizhatésaganak ellendrzése (Cronbach-alpha)

Megbizhat6sag Megbizhat6sag
Viltozék minden adat bevonasakor (A) néhany adat eltavolitasa utan (B)
Megbizhatésag Sig. ANOVA Megbizhatésag Sig. ANOVA
Partner kapcsolatspecifikussaga (PAS) 0,754 0,000 - -
Vilaszadé kapcsolatspecifikussdga (RAS) 0,780 0,000 - -
Lecserélhet&ség (Rep) 0,512 0,000 0,631 0,000
Bizalom 0,850 0,000 — —
Elkotelezettség (Comm) 0,807 0,000 - -
Eszlelt elégedettség (SAT) -0,186 0,000 0,729 0,000
Viselkedési bizonytalansag (BU) 0,551 0,185 — —
Informacidcsere (IS) 0,212 0,000 -(® 0,000
Eszlelt konfliktus (PRC) 0,643 0,000 - -
Partner hirneve (PR) -0,047 0,000 0,696 0,000

(*) Az Informéacidcserének csak két eleme van, ezért nem szdmithaté megbizhatésdg néhdny adat eltavolitdsakor.

Standardizalt telemzés, p-érték
(Fiiggd valtozé: Bizalom és Elkotelezettség)

4. tabldzat

Hipotézisek Stal;gg;l(;i:élt S.E Critical ratio p-érték Végeredmények
Tranzakcios koltségek elmélete
H1 (Tranzakci6s kolts. elmélet) 0,334 0,077 4,822 0,000 Elfogadva
Hla (Kapcsolatspecifikussig) 0,611 0,067 4,962 0,000 Elfogadva
H1b (Viselkedési bizonytalansig) -0,673 0,086 -13,134 0,000 Elfogadva
Tarsadalmi cserelmélet
H2 (Tarsadalmi cserelmélet) 0,801 0,050 12,050 0,000 Elfogadva
H2a (Lecserélhet&ség) 0,276 0,046 7,431 0,000 Elfogadva
H2b (Eszlelt megelégedettség) 0,809 0,391 7,431 0,000 Elfogadva
H2c (Partner hirneve) 0,811 0,041 24,797 0,000 Elfogadva
H2d (Eszlelt konfliktus) -0,394 0,050 -10,791 0,000 Elfogadva
VEZETESTUDOMANY
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Az adatok elemzése

A megbizhatésdgot Cronbach-alpha szdmitdsaval
végeztiikk el, 0,6-os kiiszobértéket haszndlva. Ennek
eredményét mutatja a 3. tablazat A oszlopa. Masodszor
is végeztiink Cronbach-alpha szdmitdst négy valtozo-
nal (Rep, SAT, IS és PR), egy elem meghagydsaval,
amelynek eredményei a 3. tabldzat B oszlopaban ol-
vashat6k. Meglepetésiinkre az informéciécsere nevi
véltoz6 Cronbach-alphdja kevesebb lett 0,6-ndl, mig a
masik hdarom valtoz6é 0,6 folott maradt. Az Informa-
cié megosztdsa tobb tanulmany szerint is a bizalom
ersitésének, és igy az elkotelezettség novelésének is
fontos tényezdje (Morgan — Hunt, 1994; Bowersox €és
szerzGtarsai, 2000; Daughtrey, 2001). Kwon és Suh
(2005) szerint az informacidcsere csokkenti az iizlet bi-
zonytalansagait, és kdzvetve noveli az elldtdsi lanc sze-
repldi kozott a bizalmat. A mi kutatdsunkban az infor-
macidcsere nevd valtozénak két eleme adédott, amely
nem elég egy véltoz6 kialakitdsahoz.

A strukturdlis egyenlGségek modszerét (SEM)
hasznéltuk a hipotézisek vizsgalatdhoz. Ez a médszer
magéban foglalja a hipotéziseket és az ttelemzést is.
Ennek eredményeit a 4. tablazat foglalja ssze. A mo-
dell elfogadhat6 kiiszobértéken beliil van (x> = 12,446
és a szignifikanciaszint 0,053). Mindezek alapjan az 1.
abran bemutatott modell statisztikailag elfogadhaténak
bizonyult.

A Kkutatas eredményei

A tranzakcios koltségek elméletének vdltozoi

Az 1. hipotézis szerint a tranzakcids koltségek el-
méletéhez tartoz6 viéltozok (kapcsolatspecifikus beru-
hazasok és viselkedési bizonytalansdg) nagymértékben
hatast gyakorolnak a bizalomra, és ebbdl kovetkezs-
en az elkotelezettségre. Az egyik fél altal elvégzett
kapcsolatspecifikus beruhdzas mély hatést gyakorol az
elkotelezettségre — amely a bizalmon alapul —, mindez
pedig erdsiti a kolcsonos tiszteleten alapuld kapcso-
latot (Williamson, 1985; Kwon — Suh, 2004). Ennek
eredményeként virhatéan csokkennek a tranzakcids
koltségek (Kwon et al., 2011). Ugy tlinik, kutatasunk
a fentieket megerGsiti (kritikus ardny: 1,23 p < 0,000).

Hla (Kapcsolatspecifikussdg): A beruhazasok at-
csoportositisa mds potencidlis partner felé jelentGs
atvéltasi koltségeket jelent (Erramilli — Rao, 1993;
Heide, 1994). Amikor a partnerek kolcsondsen vé-
geznek kapcsolatspecifikus beruhdzdsokat, mélyiil
kozottik a kolcsonds fiiggfség, és mindez szilard,
megbizhatd, kolcsondsen egymastdl fliggd kapcesola-
tot eredményez. Suh, Xie és Kwon (2005) azt allitja,
hogy az aszimmetrikus, kapcsolatspecifikus beruhaza-
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sok novelhetik a partnerek kozotti konfliktust. Ezért a
kapcsolatspecifikus beruhazdsok és a bizalom szintje
kozotti kapcesolat irdnya attél fiigg, hogy a partnerek
szimmetrikus vagy aszimmetrikus kapcsolatspecifikus
beruhédzasokat valdsitottak meg. Az elsS esetben pozi-
tiv, a masodik esetben pedig inverz kapcsolat figyelhe-
t6 meg. Kutatdsunk a pozitiv irdnyd Osszefiiggést iga-
zolja, tehét elfogadjuk a H1a hipotézist.

HIb (Viselkedési bizonytalansdg): Viselkedési bi-
zonytalansdg tapasztalhaté szerzddéses teljesitéskor,
ami noveli a tranzakcids koltségeket. Ezzel ellentétben
a bizalom és az elkotelezettség tulajdonképpen egy ju-
talom az iizletfél jov6beli, kiszdmithatd magatartdsa-
ért (Anderson — Weitz, 1992). Masrészt, ha nem kell
tartani a masik fél opportunista viselkedésétsl, ez a
bizalom, kés6bb pedig az elkotelezettség kialakuldsa-
hoz teremt kedvezd kornyezetet. Kutatisi eredménye-
ink megerGsitik az erds, forditott kapcsolatot (kritikus
arany —13,134 p = 0,000).

A tdrsadalmi csereelmélet vdltozoi

A tarsadalmi csereelmélet alapjai a tdrsadalmi csere-
kapcsolatok tarsadalmi és/vagy gazdasagi kovetkezmé-
nyeivel foglalkoznak. A tarsadalmi tSke az ellatasi lanc
human eleme, hasonléan a tanulashoz, a bizalomhoz és
az innovacidhoz. Ezek a személyek kozotti kolcsonha-
tasok soran alakulnak ki és er§sddnek meg (McGrath
— Sparks 2005). Ezért tételeztiik fel a tarsadalmi csere-
elmélet valtozdi, valamint a bizalmat s az elkotelezett-
séget befolydsold tényez6k kozotti dsszefiiggést (H2),
amelyet kutatdsunk eredményei alatdmasztottak.

H2a (Lecserélhetéség): Lambert és szerzStarsai
(2001) szerint a tarsadalmi csereelmélet 1ényege annak
vizsgélata, hogy hogyan hosszabbodik meg a pozitiv
kapcsolat, és milyen — a felek altal ismert — az alterna-
tiv lehet8ség koltség-el6ny ardnya. Az alternativ lehe-
t6ség 1étezése megvaltoztathatja a fliggGség mértékét,
tovabba az elkotelezettség szintjét is, mivel a kapcsolat
aszimmetrikussd valhat. Kutatdsunk szintén meger&si-
tette ezt a kapcsolatot (Ildsd 4. tabldzat).

H2b (Eszlelt elégedettség): Az észlelt elégedettség
kozvetleniil kotddik a madsik partner irdnti bizalom
észleléséhez (Vaquez-Casielles és szerzStarsai, 2005).
Tehat: a magas szintl észlelt vevdi elégedettség valo-
ban noveli az ilyen kapcsolatbdl szarmazé el6nyoket.
Ilyen kapcsolatokbdl tdplalkozik a bizalom és az elko-
telezettség. Vizsgdlati eredményeink aldtdmasztottak
ezt, ezért elfogadjuk a H2b hipotézist.

H2c (Partner hirneve): A hirnév egy megfogha-
tatlan eszkoz, amely az lzleti korforgdsban, a hiteles
magatartds hosszu torténete folyaman halmozédik fel,
és amelyet nem lehet pénziigyi befektetésekkel meg-
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szerezni. Ezért feltételezik réla, hogy bizalomépitést
elgsegit6 faktor, és mint ilyen, a kapcsolati elkotelezett-
ségnek is egyik el6készitd eleme (Vaquez-Casielles és
szerzGtarsai, 2005). A hirnév lehet&ségeket teremthet a
pozitiv iizleti kapcsolat megszilarditdsara, amely elvezet
a megvaldsithaté bizalomhoz és az elkotelezettséghez.
Kutatdsunk is megerGsitette ezt a feltevést, igy elfogad-
tuk a H2c¢ hipotézist (kritikus ardny: 19,238 p < 0,000).

H2d (Eszlelt konfliktus): A kordbbiakban bemuta-
tott, a vonatkozé szakirodalmi valogatds alapjan, az
empirikus médon megvizsgalt inverz kapcsolatot az
észlelt konfliktus, valamint a bizalom — elkotelezettség

kozott a mi kutatdsunk is megerdsitette (kritikus arany:
-8,28 p < 0,000).

Kovetkeztetések

Morgan és Hunt (1994) szerint a bizalom és az elko-
telezettség azok a kulcsvaltozok, amelyek kozvetitik a
sikeres kapcsolati marketinget. Kwon és Suh (2006) az
ell4tasi lancban jelentds pozitiv kapcsolatot mutatott ki
az elkotelezettség és a bizalom kozott. Ez a tanulmany
olyan modellt prébélt megalkotni, amelyik 0sszekoti a
tranzakcids koltségek elméletéhez, illetve a tdrsadal-
mi csereelmélethez tartozé véltozokat, megvizsgalva,
vajon létezik-e olyan tényleges iizleti kapcsolat, ahol
mindkét elmélet véltozéi azonosithatéok. Ha valéban
1étezik ilyen kapcsolat, akkor ez a kutatds 1j irdnyt mu-
tat, ahol nemcsak a tranzakcids koltségek elméletéhez
tartoz6 valtozok befolydsoljak a bizalom és az elkote-
lezettség szintjét, hanem mads tényezdk is.

Ennél a kutatdsndl a strukturdlis egyenl&ségek mod-
szerét (SEM) haszndltuk, amely igazolta a legtobb a hi-
potézisiinket. Ugy tiinik, hogy mind a tranzakciés kolt-
ségek elméletéhez tartoz6 véltozok, mind a tdrsadalmi
csereelmélet véltozéi kozvetleniil és pozitiv médon
gyakorolnak hatdst a bizalom — elkotelezettség szint-
jére. Ennek megfeleléen megfigyelhets, hogy a maga-
sabb szintli bizalom magasabb szint{ elkotelezettséget
indukdl és forditva. Egyik kovetkeztetésiink tehat az,
hogy megerdsitjiik, a bizalom — elkotelezettség egy-
arant kozos valtozdja a tarsadalmi csereelméletnek és a
tranzakcids koltségek elméletének is. Mivel gy tlinik,
hogy a dontéshozatali bizonytalansag és a lecserélhetd-
ség negativan befolydsolja a bizalom — elkotelezettség
szintjét, lehetséges, hogy a lecserélhet&ség a tranzakci-
Os koltségek elméletével van kapcsolatban gazdasdgi
dimenzidjan keresztiil, amely a csereligylethez tartozik.

Kovetkeztetéseink azt demonstrdljak, hogy a tar-
sadalmi csereelmélet valtoz6i meghatdrozébb hatést
fejtenek ki a bizalom — elkotelezettség szintjére, mint a
tranzakcids koltségek elméletéhez tartozo valtozok. Ez
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tobb érdekes gyakorlati ajanlast vet fel. A tarsadalmi
csereelmélethez tartoz6 valtozok kivalasztisa és mérése
azonban nem olyan egyirdnyu, egydimenzids folyamat,
mint a tranzakcids koltségek elmélete esetén. Amig
az utébbiak inkabb gazdasdgi/koltség alapuak, addig
a tarsadalmi csereelmélet valtoz6i érzelmi alapdak,
valamint a tarsadalmi hal6zatokbdl szarmaznak. Ezért
mérésiik nagyobb kihivast jelent, interpretacidjuk pe-
dig nagyobb dvatossdgot igényel.

Kutatdsunk néhany érdekes tanulsdggal szolgdl az
elméleti és a gyakorlati szakértGknek. Az elldtdsi lan-
cokra, az er6forrastdl fliggetleniil is, nagyfoku stressz
nehezedik, amely egyarant lehet gazdasigi vagy po-
litikai eredetldl (McGrath — Sparks, 2005). Az ellatasi
lancok kapcsolatainak szokdsos vizsgalata soran altala-
ban a tranzakciés koltségek elméletére tdmaszkodnak.
A bemutatott empirikus kutatds eredményeibdl azonban
kideriil, hogy a tarsadalmi csereelmélet olyan valtozokat
foglal magaban, amelyekkel jobban megérthetd az ella-
tasi lanc kapcsolatainak jelentGsége. Az ellatdsi 1dncon
beliil a kdlcsondsen elényos kapcsolatok eldfeltételei a
lanc fenntarthat6saganak. Az ellatasi lanc fenntarthat6-
sdga pedig a vildgon mindenhol az egyiittmiikodésen ala-
pul6 kapesolat hosszu tava tilélésének a feltétele (Rese,
2006). Az ellatasi lancban a tarsadalmi t6ke, illetve eb-
bdl ad6éddan a kodlcsondsen elényds kapcsolatok olyan
lényeges elényokhoz jarulnak hozza, mint a rugalmas-
sdg, a koltségek és az erSforrdsok optimalizacidja, vala-
mint az értékteremtés az ellatdsi lanc minden érintettje
szdmara (McGrath — Sparks, 2005).

Menedzseri ajdnldsok: Mint a bemutatott kuta-
tds is bizonyitja, a tdrsadalmi csereelmélet valtozoi
jobb, erfsebb magyardzatot adnak a bizalom és
az elkotelezettség javitdsdhoz. Az elldtdsi lanc
résztvevlinek figyelembe kellene venniiik ezeket a
valtozokat ahhoz, hogy olyan kornyezetet alakithassa-
nak ki, ahol a bizalom és az elkotelezettség er6sodik,
illetve megszildrdul. A tanulmény szerz&i azt javasoljak,
hogy barmilyen megfoghatatlan eszkz beruhdzésaeldtt,
egy illetékes vezetSi csoportnak 4t kellene tekintenie a
bizalombdl és az elkotelezettségbdl szdrmazd Osszes
elényt. A partner lecserélhetGségének Gvatos felkutata-
sa, a kereskedelem soran tapasztalt észlelt elégedettség
objektiv mérése, a masik fél hirnevének vizsgilata, va-
lamint a lehetséges, most még nem lathat6 konfliktusok
feltérképezése jo, szilard alapot nydjthatnanak ahhoz,
hogy a kapcsolatot magasabb szintre emeljék, ahol a
bizalom és az elkotelezettség fenntarthaté valésidgga
vélhat. Ha a bizalom és az elkotelezettség minden érin-
tett fél szdmdra potencidlis elényt tud teremteni a tranz-
akcios koltségek csokkenésén keresztiil, ahogy ezt a
szakirodalom is javasolja (Kwon et al., 2011; Wu et al.,
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2012), akkor a tarsadalmi csereelmélet valtozoi jelentik
az ellatdsi lanc optimalizdldsdhoz sziikséges tényez8k
madsik nagy csoportjat.

A kutatds korldtai és tovdbbi kutatdsi irdnyok:
Noha a bemutatott kutatds 6t orszdgot olel fel (Fran-
ciaorszdg, Magyarorszag, Dél-Korea, Tunézia és az
Egyesiilt Allamok), négy kontinenst érintve (Afri-
ka, Azsia, Eurdpa és Eszak—Amerika), nem foglalko-
zik az orszagspecifikus témakkal; {izleti szokasokkal,
kulturélis kiilonbségekkel, jogi és szabdlyozasi rend-
szerekkel, amelyek orszagonként, foldrészenként kii-
16nboz6ek. Noha ez a tanulmany két valtozét azonosit,
amelyek a tranzakciés koltségek elméletéhez tartoz-
nak, és négyet, amelyek a tarsadalmi csereelmélethez,
a vonatkoz¢6 szakirodalom alapjan, egy mésik médszer,
a faktoranalizis alkalmazasa talan egy ettdl eltér§ ered-
ményt hozhatott volna.

Ez a tanulmany azt is felteszi, hogy a két felhasznalt
elmélet parhuzamosan mikodik. Erdekes lenne egy
olyan kutatds, amely abbdl indul ki, hogy a tarsadalmi
csereelmélet tulajdonképpen alapot biztosit, batoritja a
kapcsolatspecifikus beruhdzdsokat, valamint csokkenti
a partner opportunista/bizonytalan viselkedését, amely
végiil csokkenti a tranzakcids koltségeket és 10kést ad
a bizalomnak.

Azt is érdemes lenne megvizsgélni, hogy vajon a
bizalom és az elkotelezettség Osszefuté fogalmak-e,
ahogy azt mi l4tjuk, vagy egymast kovetik, ahogy ezt
mads szerzGk allitjak (Kwon — Suh, 2006).
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