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OSSZEFOGLALAS

Ma mar az iizleti egységek nem ondlloan versenyeznek egymassal a piacon, hanem ellatasi lanc szerepldiként, akik kozos osszefogassal
Juttatjdk el a terméket vagy szolgaltatast a fogyasztohoz. A résztvevik egyiittmiikodnek a beszerzés, termelés, értékesités folyamataban, a kozos
céljuk a fogyasztoi igények kielégitése. A vallalatok ellatasi lanc szemlélete egy iizleti filozofia, amely kialakuldsahoz bizalomra, elkotelezettség-
re, dsszehangoltsagra, kozos célokra, felsévezetdi tamogatdasra és a kdlesonds fiiggdség megértésére és elfogadasdra van sziikség (Német,
2009). Tanulmanyunk f6 célja az elldtasi lanc szerepldi kozotti kapcesolat vizsgalata kapesolati mutatok segitségével, vigymint bizalom, gazdasagi
elégedettség, tarsadalmi elégedettség, kényszeritd erd, nem kényszerité erd, fiiggés, hirnév és konfliktus. Az ellatasi lanc szerepldi kozotti kap-
csolatot két aspektusbol elemeztiik, egyrészt az ellatasi lanc szerepldinek pozicidja és az ellatdsi lanc szerepldinek szerepe alapjan. A tanul-
mdany a vizsgalat eredményeit mutatja be a kritikus pontok megjelélésével.

Kulcsszavak: ellatasi lanc, kapcsolat, teljesitménymérés, szolgaltatas szektor
SUMMARY

Today the various business units on the market are not competing individually against each other, but doing this as members of a supply chain,
which are delivering the products or services to the customers with coordination. The participants are cooperating in the process of purchasing,
production and sale. Their common objective is to deliver for the consumer demand. The supply chain approach of the enterprises is a business
philosophy, which requires trust, commitment, coordination, shared objectives, support from the management, and the understanding and acceptance
of the mutual dependence (Német, 2009). The main objective of our study is to analyse the relationships among the players of the supply chain
through several relationship indicators, such as trust, economical satisfaction, social satisfaction, compelling power, non-compelling power,
dependence, reputation and conflict. The relationship among the players of the supply chain has been analysed from two aspects, through the
position and through the role of the players of the supply chain. This study aims to present the results of the analysis highlighting the critical
points.

Keywords: supply chain, relationship, performance measurement, service sector

BEVEZETES reskedok, kiskereskeddk és a szallitasi cégek mind
az ellatasi lanc tagjai (Lalonde és Masters, 1994).
Az ellatési lanc fogalma az 1980-as években egyet — Lambert et al. (1998) szerint az ellatasi lanc tagjai
jelentett a vallalat belsé folyamatainak 6sszehangola- egyiittmiikddésiik soran kdzosen vesznek részt ter-
saval, ugymint beszerzés, gyartas, értékestés ¢és el- mékek és szolgaltatasok eldallitasaban és piacra
osztas. Ezen tevékenységek integralasaval biztositottak juttatasaban.
a vallalaton beliili folyamatok zavartalan miikodését és — Mentzer et al. (2001) megfogalmazasaban ,, az ella-
az elényok realizalasat. A vallalatok falain beliil mii- tasi lanc harom vagy tobb szervezet vagy egyén
kodo 6sszehangolt rendszer kibdviilésével, ma mar a csoportja, akik kozvetleniil magukba foglaljik a
vallalatok hatarain is ativeld értékteremtd folyamatok- végtermék eléallitasahoz sziikséges termékek, szol-
ol beszéliink. A szemléletmod kiszélesedésével a szer- galtatasok, pénzeszkozok, informdaciok befelé és ki-
vezetek kozotti egylittmlikddés kiterjed az alapanyag- felé iranyulo aramat a beszerzéstol a fogyasztoig.”
gyartotol a végfelhasznaloig. igy a véllalatoknak lehe- — Harland (1996) szerint azok a szerepl6k az ellatasi
tdséglik van lancok tagjaiként szembenézni az tjabb és lanc tagjai, akik a beszerzés, gyartas és a termék
ujabb piaci kihivasokkal (Német, 2009). Az ellatéasi vagy szolgaltatds vevohoz vald eljuttatasdnak fo-
lanc és az ellatasi lanc menedzsment ma mar nem is- lyamataban egytittmikodnek.
meretlen kifejezések a logisztika fogalomtaraban, meg- — Chikan (1997) az ellatasi lancot értékteremto folya-
fogalmazasra keriiltek mind a nemzetkdzi mind a hazai matok egylittmiikod6 vallalatokon ativeld sorozata-
szakirodalmakban. ként irta le, mely vevoi igények kielégitésére al-
— Lalonde és Masters (1994) szerint vallalatok egytit- kalmas termékeket, illetve szolgaltatasokat hoz 1ét-
tese, amelyek anyagokat tovabbitanak, vagyis az re (Nagy, 2008).
ellatasi lanc a vallalatok azon csoportja, amelyek A szereplék kozotti kooperacio alapja a bizalom és
kozt a termék és szolgaltatas az eldallitas soran az elkotelezettség, amelyeket a tagoknak folyamatosan
aramlik. Szamos cég keriil kapcsolatba az adott gyar- fejleszteniiik kell. Elfogadjak az egymastol valo kol-
toval, hiszen be kell 6ket vonni a termék gyartasaba, csonos fliggést €s megosztjak egymas kozott a rendel-
példaul az alapanyag és alkatrészgyartok, nagyke- kezéstikre allo informaciot. A szereplok hosszu tavia

kapcsolatra torekednek, amely soran minden tag igyek-
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szik megtalalni a sajat szamitasat. Az ellatasi lanc tag-
jainak 0 célja a fogyasztoi igények kielégitése, amely
érdekében az értékteremtd folyamatokban egyiittmii-
kodnek, mialatt megosztjak egymassal a kockazatot és
anyereséget egyarant (Gelei, 2002). K6z6s érdekiik az
egész ellatasi lanc sikere, hiszen egy jol miikddé lanc-
hoz valo tartozas a tagok szamara versenyeldnyt nyujt-
hat a piacon (Gelei, 2003).

Egy ellatasi lanchoz valo csatlakozas szamos lehe-
toséget nyujt a vallalatok szdmara. Mivel ma mar lan-
cok versenyeznek egymassal a piacon, igy a vallalatok
jelentds er6folényhez lanc szerepldként juthatnak.
Hatékonyabban hasznalhatjak ki a k6zos eréforrasai-
kat, valamint a partner vallalat piacismeretét és kap-
csolati tokéjét. A lanchoz csatlakozo vallalat informa-
cidhoz jut mind a termelés, a vezetés ¢s a logisztika te-
riiletén. Technoldgiai elényre tehet szert egy lancon ki-
viili vallalattal szemben, hiszen a szereplok egymasnak
at is adhatjak a termeléshez vagy szolgaltatashoz sziik-
séges eszkozoket. Mint minden egylittmikddésben,
természetesen az ellatasi lancban is kialakulhat egy hie-
rarchiai sorrend. A kdzponti vallalat, amely az integra-
cio ¢lén all, valamilyen er6folénnyel rendelkezik a
toke erejébdl és markanevébdl is szarmazhat (Nagy,
2008). Az ellatasi lancokat iizleti halozatokként értel-
mezhetjiik. Gelei et al. (2010) megfogalmazasaban a
halozat egy struktira, amelynek csomopontjai az iizleti
egységek, mint a termeld cég, a vevo vagy a szallito. A
csomopontok kozott kialakuld kapcesolat jelenti az
Osszekoto szalakat a szereplok kozott. A tagok kozotti
kapcsolat meghatarozza az ellatasi lanc jellegét.

Egy ellatasi lanchoz legalabb harom iizleti egység
tartozik, hosszanak meghatdrozasahoz szamba kell
venni, hogy hany szerepl6 alkotja a lancot. Minél tobb
tagbol all, annal hosszabb lancrol beszéliink, de kifeje-
zetten rovid, ha a gyartd kozvetlenill értékesiti a ter-
méket vagy szolgaltatast a végfelhasznalonak.

Az ellatési lanc legegyszertibb tipusa a kozvetlen
ellatasi lanc, amelyben a termeld, a vevo és a szallito
mikodik egyiitt a termékek és szolgaltatasok aramol-
tatasaban (1. dbra).

1. abra: Kozvetlen ellatasi lanc

Szallito (1) Kozponti vallalat (2) Vevé (3)

Y

Forras: Mentzer et al. (2001)
Figure 1: Direct supply chain
Supplier(1), Core enterprise(2), Customer(3), Source: Mentzer et al. (2001)

A kiterjesztett ellatasi lancban mar a fenti szerep-
16kon kiviil a beszallito beszallitoja és a vevo vevdje is
az integracid részesévé valik azaltal, hogy részt vesz-
nek az értékteremtés folyamataban (2. abra).

A végso ellatasi lanc magaba foglalja az 6sszes sze-
replot, aki részt vesz a termékek, szolgaltatasok, infor-
macio és pénzeszkoz aramoltatasaban a végsd beszal-
litotol a végsd fogyasztoig. A hagyomanyos ellatasi
lanchoz hasonldan kozponti vallalatbol, beszallitobol
¢és vevobol all, de itt mar megjelenik az utolso beszal-
lit6 és az utolsé veva is. A folyamat résztvevoje még a
logisztikai szolgaltato, amely a vevdvel és kdzponti
vallalattal all kapcsolatba, feladata a szallitas, elosztas
¢s kapcsolodo logisztikai feladatok megtervezése. A
lanchoz tartozik még a pénziigyi szolgaltato is, amely
a pénzforgalmi szolgaltatason tul a hitelnytjtassal se-
giti a kozponti vallalat és a beszallitdé mikodését. Az
ellatasi lanc szerepldi a fogyasztok igényeirdl, valamint
a termékkel és szolgaltatassal kapcsolatos véleményiik-
ol piackutatassal tdjékozddnak. Ma mar elmondhato,
hogy a vallalat, amely nem végez piackutatast ,,vakon”
végzi tevékenységét a piacon. Az utolséd beszallitd és
végso vevo ismerete teszi lehetové az ellatasi lanc fo-
lyamatainak hatékony nyomon kdvethetdségét és jobb
iranyitasat (3. abra).

A lancok eredményessége teljesitményméréssel ér-
tékelhetd, amely a lancban lezajlo folyamatok haté-
konysaganak €s hatasossaganak szamszeriisitését jelen-
ti. Irdnyt mutat a lanc szerepldinek, atfogo képet kap-
nak arrdl, hogy melyek azok a teriiletek, amelyekben
tobb lehet6ség rejlik, és melyek azok, amelyekkel prob-
1émajuk adodhat. A teljesitménymeérést legtobbszor tel-
jesitmény oldalrdl kozelitik meg és figyelmen kiviil
hagyjak az ellatasi lanc szerepl6i kozott kialakult kap-
csolatok jelentdségét (Molnar et al., 2010).

Az ellatasi lancokat tlizleti halézatokként is értel-
mezhetjiik, hiszen a szereplok, amint a végsé ellatasi
lancban is lathato, egy bonyolult, de kivaléan miikodd
rendszert alkotnak. Az lizleti halozat értelmezéséhez és
felépitésének elemzéséhez Gelei et al. (2010) és Bodi-
Shubert (2011) munkai szolgaltak alapul. Gelei et al.
(2010) megfogalmazasaban a halozat egy struktira,
amelynek csomopontjai az iizleti egységek, mint a ter-
mel0 cég, a vevo vagy a pénziigyi szolgaltato. A csomo-
pontok kozott kialakuld kapesolat jelenti az 6sszekoto
szalakat a szereplok kozott (4. abra). A tagok kozotti
kapcsolat meghatarozza az ellatasi lanc jellegét. Az
iizleti kapcsolat kiindulé pontja a csere, amelyen egy-
szeri tranzakciot értiink, tartalmazhat termék-, szolgal-
tatas- és pénztranszfert is. Ha az elad6 és a vevo kozotti
kapcsolat csak a termékek és szolgaltatasok cseréjére
korlatozodik, akkor rovid tava kapesolatokrol beszé-
link, amely nem feltételezi a tagok kozotti bizalom
meglétét és a szereplok nem fiiggenek egymastol. Min-
den tranzakcid kiilon tigylet, melynek teljesitése utan a
partnerek a késdébbi iizletekhez akar masik félt is va-
laszthatnak, igy eldsegiti a versenyt a lehetséges szal-
litok kozott.

2. abra: Kiterjesztett ellatasi lanc
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Forras: Mentzer et al. (2001)
Figure 2: Extended supply chain

Supplier’s supplier(1), Supplier(2), Core enterprise(3), Customer(4), Customer’s customer(5), Source: Mentzer et al. (2001)
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3. abra: Végsé ellatasi lanc
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Figure 3: Ultimate supply chain
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Supplier’s supplier(1), Supplier(2), Core enterprise(3), Customer(4), Customer’s customer(5), Finance provider(6), Logistics provider(7),

Research institute(8), Source: Mentzer et al. (2001)

4. abra: A vallalatok kozotti kapcsolat meghatirozasok rendszere
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Forras: Bodi-Schubert (2010) alapjan

Figure 4: Flowchart for defining the relationship among the enterprises

Short term relationship(1), Long term relationship(2), Partnership(3), Exchange(4), Sequential repetition(5), Episodes(6), Interaction(7),
Relationship(8), Partnership(9), Quasi-organisational properties(10), Institutionalisation(11), Formation of routine(12), Relations specific
investment(13), Strategic identity(14), Discrete relationship(15), Strengthening of bonds(16), Institutionalisation(17), Relationship

transactions(18), Source: based by Bodi-Schubert (2010)

A szallitok kevés (vagy csak egy) termékre vagy
szolgaltatasra specializalddnak, amelyeket a vevok sz¢-
les korében értékesitik, kihasznalva a méretgazdasa-
gossagbol szarmazo elényoket, igy lehetdségiik adodik
az arut olcsobb aron kinalni. A rovid tava kapcsolatok
elénye, hogy rugalmasak, jobban tudnak reagalni a
kereslet valtozasara. Hatranya az allando iizleti kapcso-
lat hidnyabol fakad, hiszen a tranzakcidkhoz a partne-
rek felkutatdsa sok id6t és sok energiat igényel vala-
mint a legbizonytalanabb kapcsolati forma. A partnerek
elégedettsége mar epizodokat indithat el, amely a val-
lalatok kozotti egyedi, kiilonbozo targyu, egyszerti cse-
rék, tranzakciok sorozatai (Hakkanson, 1982). Az epi-
z6dok a tranzakciokhoz hasonloan miikddnek, hiszen
termékek és szolgaltatas cseréjére iranyul a kapcsolat,

amelyet pénziigyi teljesités kdvet. A fizetési hataridok
betartasaban igen nagy eltéréseket lehet felfedezni, de
altalanossagban elmondhatd, hogy a vevok 2/3-a nem
tartja be a hataridét, tehat itt mar megjelenik a kockazat
is. Az epizodokat is rovid tavh kapcsolatokként kell ke-
zelni, de a felek a tranzakcioi soran mar megosztjak
egymassal a rendelkezéstikre all6 informaciot, s6t, mar
szocio-kulturalis kotelék is kialakul kozottiik. Megje-
lenik az elkodtelezettség érzése, a felek biznak egymas
igéreteiben és abban, hogy megtartjak azokat. A sike-
res cserefolyamatoknak koszonhetéen pedig elégedet-
tek lesznek, hiszen {izleti partneriik jelentésen hozzajarul
a jovedelmiik novekedéséhez. Igy az epizodok szintjén
értelmezett rovid tavia kapesolatok a hosszu tava kapcso-
latok kialakulasahoz vezethet.
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Az epizodok rendszeres ismétlddése — amelyekkel
megalapozzak a vallalatok az lizleti kapcsolatokat — az
interakciok. Az interakcid az epizddok tudatos iranyi-
tasat feltételezi, amelyben mindkét fél ugyanolyan
aranyban vesz részt. A vallalatok hossza tavon mikod-
nek egyiitt, olyannyira, hogy a kozottiik zajlo folyama-
tok rutinszeriivé valnak, és az interakciok intézménye-
stilnek. Megjelenik az egymastol valo fliggés, amely
kiterjedhet eréforrasra, képességre, de akar informa-
ciora is. A hosszu tavu kapcsolatban a felek kozott
keretmegallapodasok sziiletnek és tervezési eldirasok
altal valik stabilabba. A konfliktusok megoldasara kol-
csondsen torekednek, hiszen ellenkezd esetben szamol-
niuk kell a partnervaltas koltségeivel. A hosszu tava
egylittmiikodés, a partnerek kozotti szoros kapcsolat és
a tevékenységek egymasra €piilése az alapja a vertika-
lis integracionak. Az integracio a lancban megelz06 és
kovetd tevékenységek felé iranyul. ,, Altaldban vala-
mely nagyobb, vertikalisan integralt cég miikédesi kolt-
seégeinek csokkentését a stratégiailag kevésbé fontos
tevékenységek kihelyezésével éri el.” (Kiraly 2011). Az
outsourcing révén kialakuld halézatok a nagy- és kis-
vallalkozasok dinamikus kiegészitésébol szarmazo el6-
nyoket célozzak meg. A vertikalis stratégiai szovetségben
a szereplok az ellatasi lanc egészére vagy egy nagyobb
részére integraljak tevékenységiiket annak érdekében,
hogy a termékek és szolgaltatasok aramlasat ugy ira-
nyitsak, hogy azzal az egész értéklancra kiterjedd méret-
gazdasagossagot érjenek el. A vertikalis integracio tag-
jai megosztjak egymassal a termelési er6forrasokat és
a rendelkezésiikre all6 informaciot.

A tagok kozotti kapcsolat meghatarozza az ellatasi
lanc jellegét (Gelei et al., 2010). Ma mar tudjuk, hogy
,,az ellatasi lanc szerepldi kozotti kapcsolatok hatds-
sal vannak az ellatasi lanc teljesitményére” (Cooper et
al., 1997), valamint ,,a kiemelked?d ellatasi lanc telje-
sitmenyenek kritikus tényezdje az ellatasi lanc kapcso-
latainak jellege” (Lambert et al., 1998). Egy jol miiko-
do ellatasi lanc szerepldi versenyeldnyre tehetnek szert
a piacon, hiszen a tagok megosztjak egymassal a ren-
delkezésiikre allo informaciot. Kialakulnak kozottik
olyan szocio-kulturalis kotelékek, mint a bizalom és az
elkotelezettség. Figyelembe veszik, hogy dontéseik ha-
tassal lehetnek a lanc tobbi szerepldire is. Hozzajarul-
nak egymas jovedelmezdségéhez és kolcsonos elénydk
elérésére torekednek.

ANYAG ES MODSZER

A tanulmany kozéppontjaban az ellatasi lanc szerep-
161 kozott kialakult kapcesolat all. F6 célként tliztiik ki:
a valasztott ellatasi lanc feltérképezését,
az ellatasi lanc szerepléinek azonositasat,
a szereplOk kozotti kapcsolat feltarasat és vizsga-
latat,
valamint ennek alapjan a kritikus pontok meghata-
rozasat.
Munkénkat az ebben a témaban relevans szakiro-
dalom feldolgozasaval kezdtiik, ugymint Jones et al.
(1985), Lalonde és Masters (1994), Tari (1996), Chikan
(1997), Lambert et al. (1998), Mentzer et al. (2001),
Felfoldi (2007), Lusine et al. (2007), Molnar (2007),
Lérincz (2008), Nagy (2008), Gelei et al. (2010) és Bodi-
Schubert et al. (2011) eredményeire tdmaszkodtunk.

Annak érdekében, hogy az ellatasi lanc szerepl6i
kozotti kapesolatokat meghatarozzuk, tanulmanyunk-
ban kapcsolati mutatdkat alkalmaztunk, ugymint biza-
lom, gazdasagi elégedettség, tarsadalmi elégedettség,
fliggdség, nem kényszeritd erd, kényszeritd erd, hirnév
¢és konfliktus (Integratedproject Troufood, 2006) (5.
dbra). Az a tény, hogy mennyire tartjak meg a szerep-
16k az egymasnak tett igéreteiket, jol tiikrozi a szerep-
16k kozotti bizalom fokat. A gazdasagi elégedettség azt
fejezi ki, hogy a partnerek kozott kialakult tizleti kap-
csolat milyen mértékben jarul hozza a vallalat jovedel-
mezdségéhez, mig a szocialis elégedettség azt, hogy
figyelembe veszik-¢ a partnerek egymas érdekeit don-
tési helyzetben. A fliggés megmutatja annak a fokat,
hogy mennyire fiiggenek a szereplok egymas képessé-
gétdl illetve erdforrasaitol. A nem kényszeritd erdvel a
partner tamogatasanak mértékét jellemezhetjiik, mig a
kényszeritd er6 azt mutatja meg, hogy mennyire lehet-
nek biztosak abban, hogy iizleti partneriik nem torolja
meg, ha nem fogadjak el javaslataikat. A hirnéven a sze-
replok pontossagat és szakértelmét értjiik, mig a konf-
liktus pedig azokrol az esetekrdl nyujt informaciot,
amelyekben nem értenek egyet az ellatasi lanc tagjai.

A vizsgaltatunk kozéppontjaban egy szolgaltatd
(vendéglato) egység ellatasi lanca all. Annak érdeké-
ben, hogy feltarjuk a szerepl6k kozotti kapcsolatokat,
mélyinterjus, illetve kérdéives megkérdezést alkal-
maztunk. Mélyinterjut készitettiink:

— azitalgyartoval,
az italkereskeddvel,
— ¢s a szolgaltatd (vendéglatod) egységgel (6. dbra).

A kérdéives megkérdezést a vendégek korében vé-
geztiink, dsszesen 100 vendég véleményét vizsgaltuk
meg.

Az interju illetve a kérd6iv arra iranyult, hogy ho-
gyan itélik meg az ellatasi lanc szerepléi a partneriikkel
kialakult kapcsolatukat. Ennek mérése érdekében a
mélyinterjuban a fent emlitett kapcsolati mutatokhoz
allitasokat rendeltiink (minden mutatéhoz legalabb 3
allitast), melyeket az interju alanyok egy 1-t6l 5-ig ter-
jedd Likert-skalan értékelhettek annak fiiggvényében,
hogy milyen mértékben értettek egyet a kijelentésiink-
kel. Az 1-est akkor jelolték meg, ha nem értettek egyet
az allitassal az 5-6st pedig abban az esetben, ha teljes
mértékben egyet értettek azzal. A kérddives megkér-
dezés esetén is a fent emlitett kapcsolati mutatok men-
tén haladtunk és allitasokat rendeltiink azokhoz, hogy
megtudjuk, milyen a szereplk kapcsolata. De itt az al-
litasokat masképp kellett megfogalmaznunk. Erre a
valtoztatasra azért volt sziikség, mert a vizsgalatba az
utolso vevot is bevontuk, aki ebben az esetben a ven-
dégek (fogyasztok) voltak. Igy mig a mélyinterjis
megkérdezést lizlet és lizlet (B2B) kozotti kapcesolat
feltarasara alkalmaztuk, addig a kérdéives megkérde-
z¢ést izlet és fogyaszto kozott (B2C). Az allitasok meg-
fogalmazasanal arra torekedtiink, hogy a mélyinterju
¢és a kérddiv eredményei Osszevethetdek legyenek az
értékelésnél, annak érdekében, hogy a teljes ellatasi
lancot jellemezni tudjuk. Mind a mélyinterja, és mind
a kérddiv esetében az allitasokat tigy hataroztuk meg,
hogy minden esetben az 5-0s érték jeldlte a szereplok
kozotti idealis kapesolatot. A konfliktus vizsgalatanal
forditott kodolas alkalmaztunk, melyet a kérdés meg-
fogalmazasa indokolt (1. tablazat).
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5. abra: Kapcsolati mutatok és meghatarozé tényezoi

Gazdasagi elégedettség (6)

- ,, Jovedelmezd

kapcsolatok™ (7)
. - Tisztességes ar (8) Szociélis
Blzz,ll(_)}n, @ ) elégedettség (9)
- Informécié dtadds(2) 3 - Uzleti
- Igéretek betartdsa (3) partnerek
- Lojalités és érdekeinek
elkotelezettség mértéke (4) figyelembe
- Pontossag (5) vétele (10)

Nem kényszerit6 erd (11)

- Juttatdsok a partner részére (12)
. technikai tdmogatds (13)
®  ingyenes tandcsadds (14)
. anyagi tamogatds (15)

Fiiggés (26)
- Fiiggés a partner
U er6forrasaitol
e  képességeitdl (27)
- Partnervaltds koltségei (28)

Kapcsolati
mutatok (29)

Qg Konfliktus (16)
) r%g%)@ - Uleti éndekek
- Szakértelem (24) ossz?t.agyeztetese (17)
- Gondoskodds az iizleti Kényszerité eré (19) - Kritikus esetek (18)
partnerrél (25) - Retorzié alkalrr.lazésa (20)
- Alkunozicié (21)

Forras: Molnar et al. (2010) alapjan sajat szerkesztés
Figure 5: Relationship indicators with their main attributes

Trust(1), Information sharing(2), Compliance with promise(3), The scale of loyalty and commitment(4), Accuracy(5), Business satisfaction(6),
Profitable relationships(7), Fair price(8), Social satisfaction(9), Consideration of the interests of the business partner(10), Non-coercive
power(11), Benefits for the partner(12), Technical support(13), Free consultation(14), Financial support(15), Conflict(16), Reconciliation of
business interests(17), Critical cases(18), Coercive power(19), Deployment of retaliation(20), Bargaining power(21), Reputation(22),
Accuracy(23), Expertism(24), Care of the business partner(25), Dependence(26), Dependence on the resources and skills of the partner(27),
Possibility to change partner(28), Relationship indicators(29), Source: own direction by Molnar et al. (2010)

6. abra: A mélyinterju és kérdéiv alanyai

Mélyinterju (5) Mélyinterji (5) Kérdéiv (6)
Szolgaltato
Italgyarté (1) | Italkereskedé (2) (vendéglato) egység (3) |4—p] Vendégek (4)
B2B B2B B2C
Mélyinterju (5) Mélyinterju (5) Mélyinterju (5)

Figure 6: The participants of the deep interviews and questionaires
Beverage producer (1), Beverage retailer(2), Amusement place(3), Guests(4), Deep interview(5), Quetionnaire(6)

A kapott értékekbdl sulyozott szamtani atlag sza- — az italkereskedd és a szolgaltato (vendéglato)
mitasaval kaptuk meg, hogy mennyire szoros a szerep- egység
16k kozotti kapesolat, illetve szoras segitségével, hogy — aszolgaltatd (vendéglatd) egység és a vendégek
melyek azok a kapcsolati mutatok, ahol a legkevésbé kapcsolatat.
értettek egyet a szereplok. — Masrészt a szerepldk szerepe alapjan is elemeztik
A kapott eredményeket két megkozelitésben ele- az eredményeket, ami azt jelenti, hogy az ellatasi
meztiik (7. dbra): lanc szerepldi milyen szerepet tdltenek be a lancon
— Egyrészt a szereplok pozicidja alapjan, vizsgaltuk: beliil. Ennek alapjan az italgyarté szallito, az ital-
— az italgyarto és az italkereskedd kereskedd vevo és szallitd, a szolgaltato (vendégla-
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t0) egység vevo és szallitdé valamint a vendégek Az eredmények kiértékelését kovetéen meghata-
vevo szerepet toltenek be. Ennek megfelelden ele- roztuk az ellatasi lanc szerepl6i kozotti kapesolatok kri-
meztiik: tikus pontjait, majd a tanulmany a kovetkeztetésekkel
— avevo ¢s szallito kapcsolatokat is. ¢s javaslatokkal zarul.

1. tablazat

A kapcsolati mutatékhoz rendelt allitisok

Kapcsolati mutat6k(1) Mélyinterji(2) Kérdoiv(3)

Bizalom(4 Bizok a szérakozohelyben és az ott dolgoz6
izalom(4) A szillitink/vevink mindig megtartjdk igéreteiket.(12) 170 a szorakozohelyben € az Ott dolgozo
személyzetben.(20)

Fiiggés(5) Vallalatunk csak nehezen tudné pétolni szallit6it/vevait.(13) Nem jarok mds szérakozohelyre.(21)

Nem kényszeritd er6(6) Széllitéink/vevoink barmiféle kiilonosebb viszonzds nélkiill  Hétrdl hétre jellemzd az akcid a szérakozéhelyen
megjutalmazzdk.(14) (pl. italakcid).(22)

Kényszeritd erd(7) Biztosak lehetiink benne, hogy széllit6ink/vevéink nem
hagyjak figyelmen kiviil érdekeinket amennyiben a Ha masik szérakozoéhelyrdl érkezek, akkor sem
szerz6désben rogzitett feltételeket maradéktalanul ér negativ megkiilonboztetés.(23)
teljesitjiik.(15)

Hirnév(8) A szérakozohely hires pontossagardl és

Szallitéink/vevoink hiresek szakértelmiikrol.(16) szakértelmérdl.(24)

Gazdasagi elégedettség(9)  Szallitdinkkal/vevdinkkel val6 tizleti kapcsolataink

Elégedett k a belépdj és az italok
jelentésen hozzdjarulnak véllalatunk ~gedetl vagyok a belepljegy s az flalo

sraval.(2
jovedelmezdségéhez.(17) drédval.(25)

Szociailis elégedettség(10 Ha a konk ia, asik szérakozohely jobb
zocidlis elégedetiscg(10) Széllitéink/vevdink figyelembe veszik érdekeinket, mikor A 8 omkurencla, gy masts szorakozohely Jo

arakat, ked ényt ajanlana, akk
drvaltoztatast hajtanak végre.(18) drakat, vagy kedvezmenyt ajan‘ana orsem

partolnék el.(26)
Konfliktus(11) Uzleti érdekeink nem egyezik meg szllitéink/vevéink Még nem volt konfliktusom a kiszolgalé
érdekeivel.(19) személyzettel.(27)

Forras: Molnar et al. (2010) alapjan sajat szerkesztés
Table 1: The statements assigned for the relationship indicators

Relationship indicators(1), Deep interview(2), Quetionnaire(3), Trust(4), Dependence(5), Non-coercive power(6), Coercive power(7), Reputation(8),
Economical satisfaction(9), Social satisfaction(10), Conflict(11), Our suppliers/customers always keep their promises(12), Our company could
hardly replace the suppliers/customers(13), We reward our suppliers/customers without expecting recompense(14), We can make sure, that our
suppliers/customers do not leave out of consideration our interests, if we fulfil all our contractual obligations(15), Our suppliers/customers are
famous of their expertism(16), The relationship with our suppliers/customers significantly contributes to the profitability of our company(17),
Our suppliers/customers take our interest into consideration when increasing the price(18), Our business interest do not match with the interests
of our suppliers/customers(19), I trust the amusement place and its staff(20), I do not visit other amusement places(21), There are regular weekly
discounts (for beverages)(22), If I arrive from a different amusement place, I do not receive any negative discrimination(23), The amusement place
is famous of its accuracy and expertism(24), I am satisfied with the price of the entry and beverages(25), Even if the competition offer better prices
or discounts, [ still would not turn away(26), I have never have any conflict with the staff(27), Source: own direction by Molnar et al. (2010)

EREDMENYEK Természetesen a vendéglatoegységnek tobb szalli-
toja is van, de mi a stratégiailag legfontosabbat valasz-

Ellatasi lanc feltérképezése tottuk ki és vontuk bele az elemzésbe. A legfontosabb
szallit6 végzi az italbeszallitast, ami a vendéglatoegység

Tanulmanyunkban egy, a szolgaltat6 szektorban te- egyik kulcsfontossagu része valamit a nagykereskedés
vékenykedo ellatasi lancot vizsgaltunk. A 8. abran 1at- ¢s a vallalkozas kozott bonyolddik le a legnagyobb for-
hat6, hogy az ellatasi lanc szerepldi: galom, illetve pénzmozgas. Az italkereskedd a kelet-
— italgyarto, magyarorszagi régioban vezetd szereppel bir az ital-
— italkereskedd, nagykereskedések kozott. A cég fotevékenysége az élel-
— szolgaltatd (vendéglatd) egység, miszer, az ital, a dohany-, a vegyi- és hiitott aru nagyke-
— vendégek. reskedelem. Havonta 4-5 beszallitast végez a szolgal-

Kozponti vallalatként a szolgaltatd (vendéglato) tatoegység felé. A szereplok kozotti kapesolat hosszu
egységet jeloltiik meg. A legtdbb esettanulmany a kdz- tavu, hiszen mar tobb mint 7 éve miikddnek egyiitt. A
ponti vallalat és egyik iizleti partnerének kapcsolatat szolgéltatoegység vendégeinek szdma egy ¢jszaka atla-
vizsgalva jellemzi a teljes ellatasi lancot. Ez viszont az gosan 200250 {0, leggyakrabban a 20-27 év kozotti fia-
ellatasi lanc téves megitéléséhez vezethet. fgy ennek talok latogatjak. A vendégek tobb mint fele térzsvendég-

tudataban, tanulmanyunkban kiterjesztett ellatasi lan- nek szamit, tehat legalabb kéthetente valasztjak a vendég-
cot elemeztiink, mivel vizsgalatunk kiterjedt a szalli- latoegységet idotoltesiik szinteréiil. Az italkereskedd és
tora, a szallitd szallitdjara és a végsd vevore is, aki eb- az italgyarto kapcsolata is hosszii multra tekint vissza,
ben az esetben a fogyaszto. mivel mar tobb mint 10 éve miikddnek egyiitt.
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7. abra: A vizsgalat folyamat abraja

Kapcsolati mutaték meghatarozasa a szakirodalom alapjan (1)

—

Meélyinterju szerkesztése (2)

Allitasok rendelése a
kapcsolati mutatékhoz (3)

Kérdoiv szerkesztése (4)

Allitasok rendelése a
kapcsolati mutatékhoz (5)

Adatgyiijtés (6)
Y

Kapott eredmények Gsszevetése és kiértékelése két
megkozelitésbél (7)

/ \

A szereplék pozicidja A szereplék szerepe
alapjan (8) szerint (9)

A A 4

Kovetkeztetések és javaslatok megfogalmazdsa az eredmények
alapjéan (10)

Figure 6: The flowchart of the examination

The definition of the relationship indicators based on studies(1), The
editing of the deep interview(2), The assignment of statements to the
relationship indicators(3), The editing of the questionaire(4), The
assignment of statements to the relationship indicators(5), Data
collection the comparison and evaluation of the obtained results from
two aspects(7), Based on the position of the participants(8), Based on
the role of the participants(9), The definition of the conclusions and
recommendations based on the results(10)

Az ellatasi lanc szerepléi kozotti kapcsolat vizsga-
lata pozicidjuk alapjan

Az ellatési lanc szerepldi kozotti kapcesolatot elod-
szOr a szereplok pozicidja szerint vizsgaltuk (9. dbra).
Ez azt jelenti, hogy vizsgaltuk:

az italgyarto és az italkereskedd,

az italkereskedd és a szolgaltatd (vendéglato) egy-
ség,

a szolgaltato (vendéglatd) egység és a vendégek ko-
z0tt kialakult kapcsolatot.

A kapott eredményeket tablazatba foglaltuk (2. tab-
lazat), a legnagyobb eltéréseket abrakon szemléltettiik.

Bizalom
— TItalgyarto és Italkereskedd

A mélyinterju alapjan elmondhato, hogy az ital-
gyarto ¢s az italkeresked6 kapcsolatanak alapja a biza-
lom, amelyet az allitasokra adott magas pontszam is
igazol (4,75 és 4,75). Allitasaik szerint, kolcsondsen
megtartjak az igéreteiket, a rendelkezésiikre all6 infor-
macidt megosztjak egymassal. Az italkereskedd és az
italgyarto cég hires pontossagardl mind szallitas, mind
fizetés terén. JOI kiépitett képviselérendszerrel segitik
egymas munkajat.
— TItalkereskedd és Szolgaltatd (vendéglatd) egység

A szereplok kozotti bizalmat vizsgalva megallapit-
hatd, hogy a partnerek biznak egymasban, (4,75 és 4,5)
de elmondasuk alapjan ez egy egészséges bizalom és
nem tulzott bizalom. Az italkereskedd pontosan szallit,
idében és mennyiségben egyarant, a vendéglato egység
pedig betartja a fizetési hataridét. A partnerek barmi-
lyen kérése esetén (tanacsadas) rendelkezésre allnak és
segitenek egymasnak. Megosztjak egymassal a rendel-
kezésiikre allo informaciokat, a szolgaltato egység tu-
lajdonosa folyamatosan informalja az italkereskedot a
hely forgalmarol, a problémakrol, a hidnyossagrol és
az 1j trendekrdl egyarant.
Szolgaltato (vendéglatd) egység — Vendégek
A bizalom kapcsolati mutatét illetden kdzel azonos
értéket (4,0 és 3,9) kaptak az allitasok. A vendéglato
egység Osszességében megbizik vevdiben és ez fordit-
va is igaz, amelyet a preciz és pontos kiszolgalasukkal
is biztositanak. Kisebb elégedetlenség a vevoi oldalrol
a szolgaltatd egység dolgozoi irdnyaban tapasztalhato.
Mindkét fél szerint a bizalom egy olyan szoros szocio-
kulturalis kotelék, amely a hossza tavi kapesolat zaloga.

8. abra: Az ellatasi lanc szerepl6i

Szallité Szallit6é Kozponti n <
széllitéja (1) @) villalat (3) »| Vendégek (8)
1 1 1 1
1 1 1 1
1 1 1 1
A 4 A 4 A 4 A 4
Italgyarté (5) Italkereskedé (6) Szolgaltato Vevo
(vendéglaté) (C))
egység (7)

Figure 8: Members of the supply chain

The suppliers’ supplier(1), Supplier(2), Core company(3), Customer(4), Beverage producer(5), Beverage retailer(6), Service (host) Unit(7), Guests(8)

9. abra: Az ellatasi lanc szerepléi poziciéjuk alapjan

==~

Italgyarté (1) Italkereskedo (2)

-

—

Szolgaltato Vendégek (4)

/]

~——

o

Figure 9: The players of the supply chain based on their positio

(vendéglato)
egység (3)

e

n

Beverage producer(1), Beverage retailer(2), Service (host) unit(3), Guests(4)
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2. tablazat
Az ellatasi lanc szereploi kozotti kapcesolat vizsgalatanak eredménye (pozicio alapjan)
Szolgéltaté
Kapcsolati mutat6(1) Italgyart6(10)  Italkeresked6(11) (vendéglato) Vendégek(13)  Atlag(14) Sz6ras(15)

egység(12)
Bizalom(2) 4,75 4,75 | 4,75 4,50 | 4,00 3,90 4,44 0,39
Gazdasdgi elégedettség(3) 4,50 4,50 | 4,00 4,00 | 4,50 4,27 4,30 0,25
Szociilis elégedettség(4) 5,00 4,50 | 4,00 4,50 | 4,50 3,75 4,38 0,44
Fuggés(5) 3,33 4,33 | 2,00 3,30 | 5,00 3,66 3,60 1,02
Nem kényszerit erd(6) 2,50 4,00 | 3,00 4,50 | 3,75 3,36 3,52 0,72
Kényszerit6 erd(7) 3,50 5,00 | 3,00 4,50 | 2,00 3,96 3,66 1,08
Hirnév(8) 4,33 4,66 | 4,50 4,67 | 3,66 4,18 4,33 0,38
Konfliktus(9) 4,50 4,50 | 4,50 4,50 | 4,00 3,53 4,26 0,41

Table 2: Results of study on relations among the members of the supply chain (on the basis of position)

Relationship indicator(1), Trust(2), Economical satisfaction(3), Social satisfaction(4), Dependence(5), Non-coercive power(6), Coercive power(7),
Reputation(8), Conflict(9), Beverage producer(10), Beverage retailer(11) Service (host) unit(12) Guests(13), Average(14), Deviation(15)

Gazdasagi elégedettség
— Italkereskedd és Italgyartd

Gazdasagi elégedettség terén is egyezik a két valla-
lat allaspontja (4,5 és 4,5). Mindkét cég tigy gondolja,
hogy a kozottiik kialakult tizleti kapcsolat jelentésen
hozzajarul jovedelmezdségiikhoz. Az italgyartd termé-
kei nélkiil az italkereskedd piacot veszitene, mig az
italkereskedé nélkiil az italgyarto kozel ezer vevot.
— TItalkeresked6 és Szolgaltato (vendéglato) egység

A gazdasagi elégedettség vizsgalatanal mindkét cég
azonos értéket jeldlt meg (4,0 és 4,0), mivel az ital-
nagykereskedés €s a szolgaltatd egység iizleti kapcso-
lata hozzajarul egymas jovedelmezdségehez, de véle-
ménylik szerint az arat nehéz ugy meghatarozni, hogy
az a masik félnek is tokéletesen megfeleljen, igy ez ad-
hat okot az elégedetlenségre. Az italkereskedd széles
valasztékaval teljes mértékben kielégiti a szolgaltato
egység igényeit, igy azok mindent be tudnak szerezni
egy helyrdl és még az aruk kiszallitasat is biztositjak.
Az italkereskedés kozel ezer vevovel dolgozik egyiitt,
elmondasuk szerint minden vevot megbecsiilnek.
Szolgaltato (vendéglatd) egység — Vendégek
Gazdasagi elégedettség, mint kapcsolati mutatd
magas értéket kapott mindkét oldalrdl (4,5 és 4,27).
Ennek az az oka, hogy a vendégek hozzajarulnak a val-
lalkozas jovedelmeziségéhez, a vendégek pedig elé-
gedettek az arakkal és italkinalattal.

Szocialis elégedettség
— TItalkereskedd és Italgyartod
A szocidlis elégedettséget az italgyarto és italkeres-
ked6 igen magas pontszammal értékelte (5,0 és 4,5).
A két értékelés kozotti kiilonbség oka, hogy az italke-
reskedd ugy gondolja, hogy nem minden esetben veszi
figyelembe az italgyartd az érdekeit dontési helyzet-
ben. Ugyanis az italkereskedd nem tud beleszoélni az
italgyarto arainak kialakitasaba, igy alkalmazkodnia
kell, viszont egy esetleges aremelés esetén azok idében
értesitik partnereiket, hogy fel tudjanak késziilni és fel
tudjak késziteni a vevoéiket a valtozasokra.
— TItalkeresked6 és Szolgaltatd (vendéglatd) egység
A tarsadalmi elégedettség esetében eltérés mutat-
kozik (4,0 és 4,5), amely annak kdszonhetd, hogy a

vendéglatd egység nem veszi figyelembe az italkeres-
kedd érdekeit akkor, amikor arvaltoztatast hajt végre,
mig az italkeresked? tekintettel van a vevojére egy eset-
leges aremelésnél. Habar a legtdbb esetben az arvaltoz-
tatds a jogszabaly valtozasanak tudhato be, példaul a
2013. januar 1-jétol életbe 1épd jovedéki adoemelés
esetén, a gyartd cég megemeli az arakat, a nagykeres-
ked6 a vendéglatohelyekre terheli, a vendéglatohelyek
pedig fogyasztoira. Az altalunk vizsgalt ellatasi lanc
esetében a mindségi szeszesitalokrol, borokrdl, pezs-
g0krdl és sorokrol beszéliink, melyek jovedéki adoja
5%-o0s mértékben novekedett a 2013 elejétol.
Szolgaltato (vendéglato) egység €s Vendégek

A kapott értékek (4,5 és 3,75) alapjan megallapit-
hato, hogy a fogyasztok elégedettek a hellyel, a hangu-
lattal és a kornyezettel. Aremelés esetén is a szolgéltato
egység vendégei maradnanak, nem partolnanak el, az
elégedetlenség annak koszonhetd, hogy ugy gondoljak,
hogy a szolgaltatd egység nem minden esetben veszi
figyelembe érdekeiket dontési helyzetben. A vendég-
lato egység értékelése (4,0) alapjan elmondhatd, hogy
bizik a vendégekben, és tisztaban van azzal a ténnyel,
hogy az elégedett vendégek tovabb ajanljak a helyet,
ezaltal tobb latogatdt 6sztondzve arra, hogy igénybe ve-
gyék szolgaltatasukat. Igy f6 célja a vendégek igényei-
nek kielégitése a lehetd legmagasabb fokon.

Fiiggés
— TItalkeresked¢ ¢és Italgyartod

A 10. abra alapjan elmondhat6, hogy egyik vallalat
sem tudna konnyen pétolni a masikat. Ez azzal magya-
razhatd, hogy az italkereskedd nem tud poétolni egy
ilyen kulcsfontossagu beszallitot, aki ilyen széleskort
kinalattal rendelkezik. Az italgyart6 pedig kdzel 1000
vevot veszitene el, ha megszakadna az egytittmiikddés
partnerével. A megkérdezettek fliggenek egymas ké-
pességeitdl és eréforrasaitol a képviselérendszeren ke-
resztiil, ugyanakkor, mig az italgyart6 kisebb, addig az
italkeresked6 mar jelentdsebb mértékben, mivel igény-
be veszi tobbek kozott a gyarto altal rendelkezésiikre
bocsatott hit6t és logisztikai szolgaltatast egyarant.
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10. abra: A fiiggés mértéke az italkereskedé és italgyarté kozott

(1) Anitas @
Vallalatunk jelentdsen fogg partnere erdforrasaitél

(€]
Villalatunk jelentdsen fugg partnere képességétol

4
Villalatunk csak nehezen tudné pétolni p agﬁ'?erét

1 2 3 4 5
# Ttalgyérts Ttalkereskeds (5) wtalkereskeds- Italgyértd (6) Ertek (7)

Figure 10: The scale of the dependence between the beverage retailer and producer
Statement(1), Our company is heavily dependent on the resources of its partner(2), Our company is heavily dependent on the skills of its
partner(3), Our company could only hardly replace its partner(4), Beverage producer-retailer(5), Beverage retailer-producer(6), Value(7)

— Ttalkeresked6 és Szolgaltatod (vendéglatd) egység fel¢ a rendezvény lebonyolitasdhoz. Az italkereskedd
A fiiggés, mint kapcsolati mutatd esetében mar na- elmondasa alapjan egyaltalan nem fiigg partnere ké-
gyobb eltérést figyelhetiink meg a /1. abra alapjan. Mind- pességeitdl és eréforrasaitol.
két vallalat esetében elmondhato, hogy csak nehezen — Szolgaltato (vendéglato) egység és Vendégek
tudnak pétolni partnerét. Az egyiittmiikodés felbomla- A legnagyobb eltérés a fiiggés teriiletén figyelhetd
saval a szolgaltato (vendéglatd) egység elesne a kedvez- meg. A szolgaltatd egység teljes mértékben fiigg (5,0)
ményektdl és bonuszoktol, az italkereskedd pedig el- avendégektodl, ezért kulcsfontossagu tényezo az elége-
veszitene egy jovedelmezd és egyre ndvekvo volumentl dettségiik fenntartasa, hiszen ez biztositja hosszl tava
kapcsolatot. Igy mindkét félnek fontos a kapcsolat hosz- miikddését. Habar a vendégek ehhez a kapcsolati mu-

szl tavu fenntartasa. Megallapithatjuk, hogy a szolgal- tatohoz alacsonyabb értéket rendeltek (3,66), de a meg-
tatd egység nagyobb mértékben fligg a partnere erd- kérdezettek 60%-a szerint fiigg a szolgaltato egységtol,
forrasaitol és képességeitdl, mivel rendezvényeken az amely azzal is magyarazhato, hogy nincs mas szorako-
ital-nagykereskedés targyi eszkozoket és er6forrasokat zasi alternativa a varosban.

(soresapoldk, hiitok, sorsatrak és sorpadok) biztosit a cég

11. abra: A fiiggés értéke az italkeresked6 és a szolgaltato (vendéglato) egység kozott

(1) Allitas

Vallalatunk jelentésen fogg partnere |7
erdforrasaitél (2)

Villalatunk jelentdsen fugg partnere
képességétol (3)

Vallalatunk csak nehezen tudna pétolni

partnerét (4)

5
(5) NSzolgaltatd (vendéglatd) egység-Italkereskedd mItalkereskeds-Szolgaltatd (vendéglatd) egység (6) Ertek (7)
Figure 11: The scale of dependence between the beverage retailer and the amusement place
Statement(1), Our company is heavily dependent on the resources of its partner(2), Our company is heavily dependent on the skills of its
partner(3), Our company could only hardly replace its partner(4), Service (host) unit-beverage retailer(5), Beverage retailer-service (host)

unit(6), Value(7)

Nem kényszerito erd és kényszerito ero termeken keresztiil, de ezen tul és persze a jovedel- me-
— [Italgyarto és Italkereskedd z6séghez vald hozzajarulason tal mast nem nyujt a
A nem kényszerité er6 (2,5 és 4,0) és a kényszeritd nagykereskedelmi cég a gyartd cégnek.

erd (3,5 és 5,0) értékelésénél a valaszadok eltéro érté- — TItalkereskedd és Szolgaltato (vendéglatd) egység

keket jeloltek meg (12. abra). Ez az eltérés abbol ado- A 13. abra alapjan elmondhatd, hogy a felek nem
dik, hogy a két cég kozotti kapcsolat esetében — habar alkalmaznak retorziot, ha a partner nem fogadja el iiz-
hossztl tdva kapcsolatrdl beszélhetiink — nincsenek leti ajanlatat. A szolgaltatd egység juttatasokat kap az
olyan kapcsolat-specifikus beruhazasok, amelyek hozza- italkeresked6tol, viszont ez forditva nem igaz (4,0 és

jarulnanak ahhoz, hogy a stratégiai partnerkapcsolatrol 1,0). A szolgaltato egység folyamatos kedvezményeket
beszélhessiink (k6zos kutatas-fejlesztésre, a tanacsadoi kap a nagykeresked6tol, mint példaul a bonuszkedvez-

rendszerre, k6z0s logisztikai kdzpontra). Az italkeres- mény, ha az éves nettd6 forgalmuk a megadott szintet
kedd juttatdsokat fogad el az italgyartotol, a szerzo- eléri. A kedvezmények mellett technikai tanacsokkal
désben rogzitett feltételek és kovetelmények teljesitése is ellatja az italkereskedd a vendéglatod egységet vala-

fejében, hiszen az italgyartd bonuszkedvezményeket is mint folyamatosan 1j és friss informaciokat kap a piac-
ad a nagykereskeddknek (leginkabb volumentdl fiig- rol. A nagykereskedelmi cég a legfontosabb ilyen jut-
gden) félévente az addigi vasarlasok utan. Habar az tatasként a piaci informaciot jeldlte meg. A vendéglato

italkereskedd piaci informaciokkal latja el az italgyarto egység vezetoi latjak a piacon uralkodo trendeket, mely

céget, hiszen a piaci trendekrél hamarabb értesiil pél- italokra van a legnagyobb kereslet és milyen olyan ita-

daul a vele kapcsolatban 1év6 vendéglatohelyeken, ét- lokat keresnek a fogyasztok, amiket a nagykereskedd
185
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nem forgalmaz. Ha egy termékre novekvd a kereslet
(példaul egy gyartoi promocio segitségével), azt a ven-
déglatohely jelezni tudja a nagykereskedelmi cégnek,
ennek segitségével Ok fel tudnak késziilni a novekvo
keresletre és elkertilhetd az készlethiany.
— Szolgaltato (vendéglato) egység és Vendégek
Nem kényszeritd erd és kényszerito erd esetében az
el6z6 mutatokhoz hasonloak az eredmények. A szol-
galtatd egység alkalmanként ingyen belépdjegyeket,
italjegyeket, arengedményt nyujt a vendégek szamara,
veliik szemben retorziot nem alkalmaz. A fogyasztok

pedig piaci informaciéval latjak el a vendéglato egy-
séget, hiszen 6k azok, akik az adott szolgaltatast illetve
terméket értékelik. Egy 11j ital esetében a vendéglato-
hely az, aki el tudja mondani tapasztalatat a nagyke-
reskedének illetve az italgyartd cégnek, hiszen 6 latja
azt, hogy a vevok, hogyan reagalnak egy 0j termék be-
vezetésére. A kényszeritd erd a szolgaltatd egység ol-
dalarol igen alacsony pontot (2,0) kapott, melynek oka,
hogy ugy gondoljak, hogy egy esetleges aremelés ese-
tén a vendég elpartolnanak tolik.

12. abra: A nem kényszerito eré és a kényszerité eré mértéke az italgyarto és az italkereskedé kozott

(1) Allitas
Szerzdésben rogzitett feltételek teljesitése

esetén partnerunk nem hagyja figyelmen kival
érdekeinket. @

Biztosak lehetiink abban, hogy partnertink

nem alkalmaz retorziét 3y

Partnereink barmifél kulénosebb viszonzas
nélkil megjutalmazzak véllalatunkat (4)

Véllalatunk juttatasokat fogad el partnereitdl
szukségleteinek rendszeres teljesitésének
fejében. (s)

1

mItalkeresked6-Ttalgyartd (6)

2

3 4 b}
) i Ertek (8)
# Italgyartd-Ttalkereskeds (7)

Figure 12: The scale of the compelling and non-compelling power between the beverage producer and retailer

Statement(1), In case of the fulfilment of our contractual obligations, our partner does not leave our interests out of consideration(2), We can

make sure, that our partner does not deploy retaliation(3), Our partner reward our company without expecting any compensation(4), Our
company accepts benefits from the partners in return of the frequent fullfilment of their needs(5), Beverage producer-retailer(6), Beverage

retailer-producer(7), Value(8)

13. abra: A nem kényszerito eré és a kényszerité eré mértéke az italkereskedé és a szolgaltato (vendéglato) egység kozott

(1) Allitas @
Szerzédésben rogzitett feltételek teljesitése esetén
partnerink nem hagyja figyelmen kivil érdekeinket.
@
Biztosak lehetink abban, hogy partnerink nem
alkalmaz retorziot

Partnereink barmifél kulénosebb viszonzas nélkil
megjutalmazzak vallalatunkat. @

Vallalatunk juttatasokat fogad el partnereitol
szukségleteinek rendszeres teljesitésének fejében.
®)

4
mmmmmm ,/,/////(//W,//%

' |

3
00000000 +

1

u Italkereskedd-Szolgaltatd (vendéglito) egység (6)

5
N Szolgaltatd (vendéglatod) egység -Italkereskedd (7)Ertek(8)

Figure 13: The scale of the compelling and non-compelling power between the beverage retailer and the amusement place
Statement(1), In case of the fulfilment of our contractual obligations, our partner does not leave our interests out of consideration(2), We can
make sure, that our partner does not deploy retaliation(3), Our partner reward our company without expecting any compensation(4), Our
company accepts benefits from the partners in return of the frequent fullfilment of their needs(5), Service (host) unit-beverage retailer(6),

Beverage retailer-service (host) unit(7), Value(8)

Hirnév
— Italkereskedd és Italgyartd

A hirnév témakor esetében kis eltérés volt a vala-
szok kozott, az italgyarto részérdl 4,33 és az italkeres-
kedo részérdl 4,66 atlagos értéket kaptak az allitasok.
Az eltérés azzal magyarazhat6, hogy mig az italgyartd
megjutalmazza a legjobb nagykereskedd képviseleté-

ben dolgozo teriileti képviseldket, k6zos rendezvénye-
ket szervez, ahol a két cég munkatarsai talalkozhatnak,
addig az italkereskedé gondoskodasa csak az évente
megrendezésre keriild szallitoi talalkozora terjed ki,
ahol az Osszes szallitojanak képviseldi részt vesznek.
Mindkét fél pontosan teljesiti kotelezettségeit, az ital-
gyartd cég pontosan szallit, mig az italkereskedd pon-
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tosan fizet (30 napos fizetési hataridokkel). Nem vé-
letlen, hogy az italgyartd cég hazai szinten az egyik
legnagyobb bevételt tudta elkonyvelni 2011-ben, az
italkeresked6 pedig régioja legnagyobb italkereske-
déje.
— TItalkereskedd és Szolgaltato (vendéglato) egység
A hirnév, mint kapcsolati mutatd igen magas (4,5
¢és 4,67) érteket kapott mind két oldalrol, hiszen elisme-
rik egymas szakértelmét, pontosak és gondoskodnak
iizleti partnereikrol.
— Szolgaltatd (vendéglatod) egység és Vendégek
Hirnév esetében a szolgaltatd egység oldalarol a
vallalkozas 6sszességében elégedett a vendégek koré-
vel, mig a vendégek nagy része a kornyék legjobb he-
lyének tartja a vendéglatod egységet.

Konfliktus
— TItalkereskedd és Italgyartd

Kritikus tigyekben egyetértenek a vallalatok a kép-
viselék elmondasa alapjan, mindketten azonos pont-
szammal (4,5 és 4,5) értékelték az allitast. Konfliktus a
szallitasbol (késés, pontatlansag) és pénziligyi teriileten

lehet (fizetési hataridok betartasa), de a két oldal kép-
viseldinek elmondésa alapjan nem jellemz6 a hossza
tava kapcsolatuk alatt. Mindkét cég kdzos a gazdasagi
érdeke, vagyis, hogy a vevoi igényeket kielégitse, ezért
kapott ilyen alacsony értéket a konfliktus, mint kapcso-
lati mutato.
— TItalkereskedd és Szolgaltato (vendéglatd) egység

A konfliktus értékelésében egyet értettek a szerep-
16k (4,5), Ez annak koszdnhetd, hogy kapcsolatukban
nem jellemzd a pénziigyi, személyi konfliktus és a szal-
litasbol adodo problémak (kevesebb mennyiséget szal-
litasa, rossz aru kiildése).
— Szolgaltato (vendéglato) egység és Vendégek

A konfliktus, mint kapcsolati mutato értéke (4,0 és
3,53) arr6l arulkodik, hogy a vendégek ¢és a szolgaltato
egység kozott nem jellemezoek a kritikus esetek, hi-
szen egyik oldalrél sem lehet azonositani személyi
vagy pénziigyi problémat. Konfliktus helyzet a vevo
részErdl azonosithato, de ez igen ritka és a vendéglato
egység fel van késziilve ezen esetek megfeleld orvos-
lasara (3. tablazat).

3. tablazat

Az ellatasi lanc szereploi kozotti kapcsolat (pozicidjuk szerint) dsszesitése

Italgyart6 —

Kapcsolati mutatok(1) Ttalkereskedd(10)

ltalkereskeds — Szolgdltaté (vendéglatd) egysé
Szolgdltaté (vendéglats) & eaaoeayses
) Vendégek(12)
egység(l1)

Bizalom(2) A kapcsolat alapja a bizalom,
igéreteket megtartjak
egymdsnak.(13)

Gazdasagi elégedettség(3
azdasdgi elégedettseg(3) Egymais jovedelmezdségéhez

hozzdjarulnak.(14)

Italkereskedd kisebb
elégedetlensége.(15)
Italkereskedd nagyobb mértéki
fliggése.(16)

Szocidlis elégedettség(4)
Fiiggdség(S)

Nem ké it6 er6(6
em kényszeritd er6(6) Az italkeresked6 rendszeres

tdmogatast kap.(17)

Kényszeritd erd(7) Nem jellemz6 kapcsolatukban a
retorzio, dltalaban

alkuképesek.(18)

Bizalom megléte, de nem tilzott
bizalom.(21)

Kisebb mértékli gazdasigi
elégedettség.(22)

Italkereskedd kisebb
elégedetlensége.(23)
Szolgaltat6 egység nagyobb
mértéki fiiggése.(24)

A szolgaltaté egység rendszeres
tdmogatasokat kap, forditva
ugyanez nem jellemz6.(25)

Nincs retorzi6, jol mikodnek
egyiitt.(26)

A vevok részérdl kisebb
bizalmatlansag, a szolgdltaté egység
részérol osszességében bizalom.(29)
A vevok gazdasagilag elégedettek,
hozzdjarulnak a szolgaltaté egység
jovedelmezdséghez.(30)

Vevok részérdl kisebb mértékii
elégedetlenség jellemzi.(31)

Vevdi oldalrdl itt a leggyengébb a
fliggdség.(32)

Jellemzbek a kedvezmények, akciodk,

ingyen jegyek a vevé felé.(33)

Nem jellemz6 kapcsolatukban a
retorzi6.(34)

Hirnév(8) Jellemz6 a szakértelem és a Figyelnek egymadsra, fontos a A vevok elismerik a szolgaltaté
pontossag.(19) pontossag.(27) egységet.(35)

Konfliktus(9) Kevés konfliktus-helyzet, kozos  Kapcsolatukban nem jellemzé a ~ Vevdk részérél néha jellemzé a
gazdasagi érdek.(20) konfliktus.(28) konfliktus helyzet.(36)

Table 3: The summary of the relationship (based on their position) among the players of the supply chain

Relationship indicators(1), Trust(2), Dependence(3), Non-coercive power(4), Coercive power(5), Reputation(6), Economical satisfaction(7),
Social satisfaction(8), Conflict(9), Beverage producer — beverage retailer(10), Beverage retailer — service (host) unit(11), Service (host) unit
— guests(12), Trust is the basis of the relationship, they keep their mutual promises(13), The contribute to each other’s profitability(14), There
is less dissatisfaction from the beverage retailer(15), Greater dependence from the beverage retailer side(16), The beverage retailer gets regular
support(17), Retaliation is not regular in their relationship, they are open for deal(18), Expertism and accuracy is common(19), Few conflict-
situation, common economical interest(20), There is trust, but do not over-confidence(21), Smaller economical satisfaction(22), There is less
dissatisfaction from the beverage retailer(23), There is a greater dependence from the service (host) unit(24), The service (host) unit gets regular
support, but this is not true vice versa(25), No retaliation, smooth cooperation(26), They listen to each other, accuracy is important(27), Conflict
is not regular(28), There is smaller trust from the customers towards the service (host) unit in total(29), The customers are economically
satisfied, they contribute to the profitability of the service (host) unit(30), There is a less dissatisfaction from the customers(31), The dependence
is the weakest here from the customers’ side(32), Regular discounts, promotions, free entries for the customers(33), No retaliation(34), The customers
acknowledge the service (host) unit(35), Few conflict situations(36)
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Az ellatasi lanc szerepléi kozotti kapcesolat vizs-
galata a szerepiik alapjan

Az ellatési lanc szerepldi kozotti kapesolatot sze-
repiik alapjan is elemeztiik. Ennek értelmében:
— azitalgyartot, mint az italkereskedd szallitojat,

— az italkeresked6t, mint az italgyartd vevdjét és a
szolgaltatd (vendéglato) egység szallitojat,

— a szolgaltatd (vendéglatd) egység, mint az italke-
reskedd vevdjét és a vendégek szallitojat

— ¢és avendégek, mint a szolgaltatd (vendéglato) egy-

e

ség vevojét vontuk be a vizsgalatba (14. dbra).

14. abra: Az ellatasi lanc szerepldi kozotti kapcsolat a szerepiik alapjan

Ttalgyérté (1) Italkereskeds 2)  |qp| SZO'galgty‘;é;e(’;‘;eg'atO) ep] Vendégek @)
y i R -
Szallito (5) Vevé (6) Szallité (5) [ vevs ©6) Szallité (5) :: Vevé (6)

Figure 14: Relations among the members of the supply chain on the basis of their roles

Beverage producer(1), Beverage retailer(2), Service (host) unit(3), Guests(4), Supplier(5), Customer(6)

Az el6z6 pontban részletesen elemeztiik az egyes
eredményeket és azok okait, itt csak azokkal a muta-
tokkal foglalkozunk, ahol eltérés mutatkozik. A 75. db-
ra alapjan elmondhatd, hogy a bizalom, gazdasagi és
szocialis elégedettség, konfliktus és hirnév kapcsolati
mutatok értékelésére kozel azonos értéket adtak a ve-
vok és a szallitok. Kapcsolatukra jellemz6 a bizalom,
a szocialis kotelékek kialakulasa, a gazdasagi elégedett-
ség, a konfliktus helyzetek hianya. Mindkét fél hozza-
jarul a masik jovedelmezdségéhez, informaciokkal,
adott esetben er6forrasokkal (technikai) latjak el egy-
mast, torekednek a jo partnerség kialakitasara és a
hosszu tava kapesolat fenntartasara (4. tablazat).

A fuggéshez, mint kapcsolati mutatohoz dsszessé-
gében szinte ugyanazt az értéket rendelték hozza a
szallitok és a vevok (3,76 és 3,44). Ez véleményiink
szerint azért meglepd, hiszen elézetesen a szallitok ma-
gasabb fliggését lehetett josolni (altalanossagban a
vevotol jobban fligg a szallitd, mint forditottan), hiszen
a vevok elvesztése piacvesztést okozna a gyarto cégnek,
anagykereskedelmi cégnek és a vendéglatohelynek is.
Osszességében tehat a szerepl8k kozott kimutathaté a
fliggés, habar a vevoktdl a szallitok jobban fiiggnek
gazdasagilag, mint forditva. A nem kényszeritd erd és
a kényszerité erdé kapcsolati mutatod esetében a leg-
nagyobb az eltérés (szoras 0,62 és 1,17). Ennek oka,

hogy a szallitok nagyobb arany juttatasokat (anyagi ta-
mogatas, bonuszkedvezmények, akciok, ingyenjegyek,
italjegyek) adnak a vevéknek, mint forditva, fontos
tényezoként jarulnak hozza az elébb felsoroltak ahhoz,
hogy megtartsak vevoiket.

15. abra: az ellatasi lanc szereploi kozotti kapcsolat
(szerepiik szerint) kapcsolati mutatok alap

Bizalom
A m

Gazdasagi
elégedettség [©)

Szocialis
elégedettség
©)]

Keényszerité erd

Fiigges
» o

Vevok aszallitékrdl (10)

Nem kényszerit6 "6(5) 7tk 2 vevokesl (11)

Figure 15: The relationship among the players of the supply
chain (by their roles) based on relationship indicators
Relationship indicator(1), Trust(2), Economical satisfaction(3), Social
satisfaction(4), Dependence(5), Non-coercive power(6), Coercive
power(7), Reputation(8), Conflict(9), Customers about the suppliers(10),
Suppliers about the customers(11)

4. tabldzat
A szallitok és a vevék megitélése
Kapcsolati mutato(1) Szallit6(10) Vevo(11) Atlag(lZ) Sz6ras(13)
Bizalom(2) 4,38 4,50 4,44 0,08
Gazdasagi elégedettség(3) 4,26 4,33 4,30 0,05
Szocidlis elégedettség(4) 4,25 4,50 4,38 0,18
Flggés(5) 3,76 3,44 3,60 0,23
Nem kényszeritd eré(6) 3,95 3,08 3,52 0,62
Kényszeritd er6(7) 4,49 2,83 3,66 1,17
Hirnév(8) 4,50 4,16 4,33 0,24
Konfliktus(9) 4,17 4,33 4,25 0,11

Table 4: The analysis of the relationship of the players of the supply chain based on their role
Relationship indicator(1), Trust(2), Economical satisfaction(3), Social satisfaction(4), Dependence(5), Non-coercive power(6), Coercive
power(7), Reputation(8), Conflict(9), Supplier(10), Customer(11), Average(12), Deviation(13)
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A vevok a beszallitok iranyaba piaci informaciokat kapcsolat, a beszallitonak azért, mert az egyes fogyasz-
nyUjtanak, ami értéket képez a szallitoknak, hiszen igy tokkal valo hosszu tavu iizleti kapcsolata hozzajarul a

tajékozodnak a piaci trendekrél. Osszesitve a vevék és bevételekhez, a vevoknek azért, mert a szallitok altal
besszallitok kozott jellemz6 a bizalom, a fliggés, a gaz- nyujtott feltételek kedvezdek, ezért jo aron tudjak be-
dasagi elégedettség. Jovedelmezd mindkét félnek a szerezni az arut (kedvezmények, akciok) (5. tablazat).

5. tablazat

Az ellatasi lanc szereploi kozotti kapcsolat (szerepiik szerint) dsszesitése

Kapcsolati mutat6(1) Vevok a szallitokrol(10) Szallitok a vevokrol(11)
. A végso fogyasztondl jelentkezik némi Megfelel6 a bizalom mértéke ez sziikséges a piaci
Bizalom(2) . )
bizalmatlansag.(12) versenyben.(20)

Gazdaségi elégedettsée(3) A végs6 fogyaszto esetében fontos az ar-érték, a A vevok hozzajarulnak a vallalkozés

tobbi esetben a jovedelmezdség.(13) jovedelmezéségéhez.(21)

Figyelemb ik 6k érdekeit, de csak

Szocidlis elégedettség(4) Informécickkal segitik a szallitok munkdjat.(14) | o) c c e vesak a vevok erdekert, de es
bizonyos hatdrig.(22)

Fiigeés(5) Fiiggés jellemz0, legalacsonyabb a végsd Fiiggés jellemzi a kapcsolatokat, féleg a kozponti

i}
£8 fogyaszté esetében.(15) véllalat és a fogyasztok esetében.(23)

Nem jellemz6 a td tas inkabb csak piaci

Nem kényszerit6 er6(6) Jellemzbek a juttatdsok, anyagi timogatasok.(16) ot Jeemz0 a tamogatas tikdbb csax piact

informaciok.(24)

. o Vérhat6 valamilyen jutalmazas, de retorzié nem Nem jellemzd a retorzi6 bar a végsé fogyasztd
Kényszeritd erd(7)

jellemzd.(17) esetében ez bizonytalan.(25)
Hirnév(8) Vevok j6 tizleti partnerei a széllitoknak.(18) Hiresek a jo partnerségrol, pontossagrol.(26)
Konfliktus(9) Konﬂiktus csak a végsé fogyaszté esetében I,\Iem jellemzd a konfliktus, hiszen k6zos az
jelentkezhet.(19) érdek.(27)

Table 5: The summary of the relationships among the players of the supply chain (based on their role)
Relationship indicator(1), Trust(2), Economical satisfaction(3), Social satisfaction(4), Dependence(5), Non-coercive power(6), Coercive
power(7), Reputation(8), Conflict(9), Customers about the suppliers(10), Suppliers about the customers(11), Some distrust can be seen by the
end customer(12), Price-value is important factor for the end customer, profitability matters in other cases(13), The work of the suppliers are
supported with information(14), There is dependence, it is the weakest in case of the end customers(15), Regular compensations, financial
supports(16), Some kind of reward can be expected, no retaliation(17), Customers have good relationship with the suppliers(18), Conflict may
occur only in case of the end customer(19), There is an appropriate level of trust, this is needed in the market competition(20), The customers
contribute to the profitability of the enterprise(21), The interest of the customers are recognised, but only for a certain level(22), Dependence
is frequent on the relationship, especially in case of the central company and customers(23), No support, only market information is shared(24),
No retaliation, but it is uncertain for the end customer(25), Very strong partnership(26), No conflict, because of their common objectives(27)

KOVETKEZTETESEK italkereskedd felé, mig az italkereskedé és a szorako-
z6hely kapcsolataban az italkereskedd az, aki tobb jut-
A tanulmany célja az volt, hogy az ellatasi lanc sze- tatast nyujt partnerének. A hirnév vizsgalatanal egyér-
repl6i kozotti kapesolatot elemezziik kapesolati muta- telmiien kideriilt, hogy a partnerek elismerik egymas
tok segitségével, igymint bizalom, gazdasagi elége- szakértelmét, a konfliktus nem jellemzé a kapcsolatuk-
dettség, szocialis elégedettség, kényszeritd erd, nem ban. A vizsgalat alapjan megallapithato, hogy dsszes-
kényszerit erd, fliggés, hirnév és konfliktus. Vizsga- ségében az italkereskedd és az italgyartd kapcsolata a
latunkat két aspektusbol végeztiik, egyrészt az ellatasi legszorosabb, az italgyart6 atlagban 4,0 az italkeres-
lanc szerepldinek pozicidja alapjan, masrészt az ella- kedo pedig 4,5 értéket rendelt az allitdsokhoz. A szol-
tasi lanc szerepldinek szerepe alapjan. Az ellatasi lanc galtatd egység és a vendégek kapcsolata jelentdsen
szerepléinek pozicidja szerinti vizsgalatanak eredmé- eltér az elébb emlitettdl (atlag 3,8 és 3,9), igy az ella-
nye alapjan megallapithato, hogy a szereplk kozotti tasi lanc ezen kapcsolati pontja a legkritikusabb. A sze-
kapcsolat a bizalomra épiil, kisebb bizalmatlansag csak repiik szerinti vizsgalatnal kideriilt, hogy a bizalom, a
a vevoi oldalrol tapasztalhato a szolgaltato egység felé. tarsadalmi elégedettség, a gazdasagi elégedettség, a
Az ellatasi lanc szerepldi szerint a kapcsolatuk a part- hirnév és a konfliktus kapcsolati mutatok esetében a
nerrel hozzajarul a vallalkozasuk jovedelmezdségéhez, szereplok egyetértettek, azokhoz magas pontszamokat
az italkereskedd €s a szolgaltatd egység kozott kisebb rendeltek, ami alapjan megallapithat6, hogy szoros a
meértéki elégedetlenség tapasztalhato. Az ellatasi lanc partnerek kozotti kapesolat. A vizsgalatbol egyértel-
szerepl6i megosztjak a rendelkezésiikre allo informa- mdien kidertil, hogy a kritikus pontokként a fiiggés, a
cidt, a vevo részérdl megfigyelhetd elégedetlenség oka, nem kényszeritd erd és a kényszerito erd kapcsolati
hogy ugy gondoljak, hogy nem minden esetben veszik mutatok jelolhet6k meg, hiszen az ezekhez rendelt al-
figyelembe érdekeiket dontési helyzetben. A szereplok litasok kaptak a legalacsonyabb értéket illetve itt fi-
fiiggenek egymastdl, az italkereskedd nagyobb mérték- gyelheté meg a legnagyobb szoras a valaszokban.
ben az italgyartotol, a szolgaltatd egység pedig mind az Ennek alapjan a kovetkezd javaslatokat fogalmaz-
italkereskedotol, mind a vendégektdl. A szerepldk ko- tuk meg az ellatasi lanc szerepl6i kozotti kapcsolat ja-
z06tt nem jellemzd a retorzid, egymast timogatjak. A vitasa érdekében:

tdmogatas mértéke az italgyartd oldalarol magasabb az

189



VanyiN-VarjasG:Layout 1 4/8/14 1:23 PM Page 14

&

AGRARTUDOMANYI KOZLEMENYEK, 2014/58.

— Az italkereskedd és az italgyarto esetében a valla-
latok képviseldinek szorosabb egyiittmiikddése no-
velhetné a forgalmat azaltal, hogy mindkét vallalat
ajanland a masikat a vevoinek. Példaul az italgyar-
toval kizardlagos szerz6désben allo vendéglatohe-
lyek csak az italkereskeddn keresztiil vasarolhatna-
nak és érvényesithetnék a kedvezményeiket. Ezal-
tal néne a fliggés mértéke, de mindemellett a biza-
lom ¢és a gazdasagi elégedettség fokozddna.

A nagykereskedelmi cég €s az italgyartod cég eseté-
ben kapcsolat-specifikus beruhazas segitségével el
Iehetne érni, hogy egymas stratégiai partnerei legye-
nek, példaul egy kozos logisztikai kozpont 1étre-
hozasaval. Ezzel néne a nem kényszeritd erd és a
fliggés mértéke a szereplok kozott.

— Az ellatasi lancban a szerepl6k marketingtevékeny-
ségénck 0sszehangolasaval az eladasdsztonzést le-
hetne fokozni. Az italgyart6d egy promocid beveze-
tésével az egyiittmiikodését kérné az italkereske-
donek, ezaltal kozel ezer vendéglatohelyet lehetne
elérni, koztiik a szorakozohelyet és vendégeit is.
A szérakozohely és a vendégek kapcsolataban a
vallalkozas hosszu tavu stratégiajaban torekednie
kell arra, hogy fenntartsa és épitse a torzsvendég
korét, hiszen 6k azok, akik hozzéjarulnak a széra-
kozohely jovedelmeziségéhez. A vendégek elége-
dettségének novelésével (klubkartya, kedvezmény-
kartya) fokozhatjak a fliggés mértéket.
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