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KAPCSOLATOK MINOSEGFEJLESTESEN KERESZTUL

POSSIBILITIES OF REDUCING LEAD TIME THROUGH DEVELOPING
THE QUALITY OF BUSINESS RELATIONSHIPS

Dr. Vanyi Noémi
OSSZEFOGLALAS

Jelen tanulmany koézéppontjaban az ellatasi lanc szerepldi kdzotti atfutasi id6 all és ezzel szo-
ros Osszefliggésben az egylittmiikodoék kapcsolatanak mindsége. A vizsgalat a Szabolcs-
Szatmar-Bereg megye teriiletén gazdalkodok korében tortént, amely soran 132 meggytermeld
véleményezte tlizleti kapcsolatat és az atfutasi id6 alakuldsat a lanc szerepldi kozott. A kérddives
megkérdezést kovetden félig struktiralt mélyinterji formajaban 22 meggytermeld valasza segi-
tett feltarni és megérteni a felmérés eredményeit, illetve az okokat és sszefiiggéseket.

A vizsgalat soran megallapitast nyert, hogy a termelék legfontosabb vevékapcsolataként a
kozvetitd kereskedd azonosithatdo. A masodik meghatarozé kapcsolat a Tész/Tcs-vel valo
egylittmiikodés, amelyet a nagykereskedelmi egység kovet. A termel6k Osszességében 12-48
oraban hataroztak meg azt az id6t, ami a szedés megrendelésének idejétdl a vevonek valo érté-
kesitésig tart. Ezt kovetden viszont mar nem tudtak, hogy a tobbi lanc szereplénél mennyi id6t
tolt el a termék, illetve a legtdbb termeld a lanc tovabbi szerepldit sem tudta azonositani. Ez azt
jelenti, hogy a gazdak tobbsége az értékesités utdn nem kap tovabbi informaciot a gylimolecsel
kapcsolatban, még arr6l sem, hogy mely szereplokon keresztill jut el a termékiik a fogyasztohoz.
Annak érdekében, hogy a betakaritott gyiimdlcs minél gyorsabban eljusson a vevohoz, gy,
hogy annak sem frissességében, sem pedig beltartalmi értékében ne torténjen valtozas, termeldi
szinten a szedési technologia fejlesztése, illetve a kodzvetlen értékesités, ellatasi lanc szinten
pedig a gyorsabb logisztikai folyamatok és a fokozott informacidcsere lehet a megoldas.
Az eredmények tiikrében tovabba kijelenthetd, hogy a termel6-vevé kapcsolatokat a bizalmat-
lansag jellemzi, amelyben a gazdak egyértelmii kiszolgaltatott helyzete allapithaté meg. Mind-
ezek mellett az eredményes iizleti kapcsolatok legnagyobb gatjaként a lanc szereplok kozotti
informaciomegosztas hianya azonosithato. A termeld és vevo kozotti jo kapcesolat annak ellenére
sem jon létre, hogy a kolcsonds bizalmon és elkotelezettségen alapuld egylittmiikodésekben
fokozott informaciocsere valosul meg, amely pedig hozzajarul az atfutasi id6 csdkkenéséhez a
gyorsabb értékesitésen keresztiil, ami az dsszes lanc szerepld kozos célja.

Kulcsszavak: ellatasi lanc, atfutasi id6, informdciomegosztas, bizalom, fiiggés
ABSTRACT

This study focuses on the lead time between players in the supply chain and, in this context,
the quality of the relationship between collaborators. The survey was carried out among farmers
in the area of Szabolcs-Szatmar-Bereg County, where 132 sour cherry producers commented on
their business relationship and the development of the lead time among the players in the chain.
Following a questionnaire survey, 22 questionnaire responses in the form of a semi-structured
deep interview helped to reveal and understand the results of the survey as well as the causes
and relationships.

On the basis of the results of the investigation, it was found that the intermediary trader could
be identified as the most important customer of the producers. The second decisive relationship
is the collaboration with the Cooperatives, followed by the wholesale unit. Generally, producers
have set a time period of 12 to 48 hours from the time of ordering the picking until the sales to
the customer. However, following this they no longer knew how much time the product spent at
other players of the chain, and most producers were unable to identify other players in the chain.
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This means that most of the farmers do not receive additional information about the fruit after
the sale, not even about the players who participate in sourcing product to the consumer.
According to the producers, in order to ensure that the harvested fruit reaches the customer as
quickly as possible, so that neither its freshness nor its nutritional value changes, the
development of picking technology at the producer level as well as direct sales at the supply
chain level and accelerated logistics processes and increased information exchange are the
solution. In the light of the results, it can also be stated that the relationship between producer
and buyer is characterized by distrust, in which the vulnerable position of the producers can
clearly be established. In addition, the lack of information sharing among chain operators can be
identified as the biggest barrier to successful business relationships. A well-functioning
relationship between a producer and a buyer is not realized even though there is an increased
exchange of information in mutual cooperation based on mutual trust and commitment, which
contributes to a reduction in lead time through accelerated sales, which is the common goal of
all players in the chain.

Keywords: supply chain, lead time, information sharing, trust, dependence
BEVEZETES

Napjainkban mar nem vallalkozasok versenyeznek egymassal a piacon, hanem ezen vallala-
tok ellatasi lancai. Az ellatasi lancban valé gondolkodas egy tizleti filozofia, amely azon a felis-
merésen ¢és elfogadason nyugszik, hogy a szervezet eredményességéhez — a sajat hatékonysagan
feliil — az egész lanc hozzajarul, amelynek tagja. Az ellatasi lanc szerepléinek eredményes mii-
kodésében kulcsfontossag szerepe van a kozottiik 1évo kapcesolat minéségének, hiszen a sikeres
iizleti egyiittmiikddések a kolesonds bizalmon és elkdtelezettségen alapulnak (VANYI, 2018).
Ezekben az egyiittmiikodésekben a résztvevok sokkal nagyobb elonyre tehetnek szert, mint
amelyet 6nalloan érnének el (MAMAD — CHAHDI, 2013). Nem lehet figyelmen kiviil hagyni
azt a tény sem, hogy a szerepl6k kozotti jo lizleti kapcsolat pozitiv hatassal van a jovedelmez6-
ségre (FYNES et al., 2008; MOHAGHAR — GHASEMI, 2011), az egyén és az egész ellatasi
lanc teljesitményére (FYNES — VOSS, 2001) és nem utols6 sorban a termék atfutasi idejét is
csokkentheti (LUO, 2002). Habar a szakirodalomban széles korben kutatott a vevd és szallitd
kapcsolat mindsége, mégis egyértelmiien feltaratlan teriiletként azonosithato. Ennek elsddleges
oka, hogy leirdsara nem alakult ki egységes definicid, mivel minden kutatéonak van valamiféle
intuitiv fogalma arr6l, hogy mit takar a kapcsolati minéség és mivel mindenki méashonnan koze-
liti meg, ezért nem alakult ki egyetértés a fogalom kapcsan. Masrészt problémat jelent, hogy
nincs egy mindenki altal elfogadott skala, amellyel mérni lehetne, illetve meghatarozo tényezdi-
ben sincs egyetértés, amely a kapcsolatok eltérd jellegébdl fakad (VANYT, 2018).

A mai felgyorsult vilagban az atfutasi id6 és az annak csokkentésébdl szarmazd verseny-
elény jelentdsége nem elhanyagolhato, sot, kritikus tényezdként jelenik meg a fogyasztd oldala-
rol és az ellatasi lanc szerepldi kozott is. A rovid szallitasi id6 fokozott jelentdséggel bir a fo-
gyasztok szamara, hiszen a lehetd leghamarabb szeretnék megszerezni a szdmukra sziikséges
dolgot (MAGNUSSON, 2012), ezaltal az atfutasi id6 nagyban meghatarozza a vevo kiszolgalas
szinvonalat, és ezzel egyiitt a fogyasztdi elégedettséget is. Ennek értelmében az ellatasi lancok
hatékony miikodésének egyik alapkove az atfutasi id6 és annak csokkentése, amely a gyiimdlcs
friss felhasznaldsanak iranya esetén kimagasléan fontos. Hiszen mindamellett, hogy a fogyaszto
elvarja, hogy azonnal rendelkezésére alljon a gylimdlcs, annak frissességében és beltartalmi
értékében sem enged valtozast (SULE, 2010). Az 4tfutasi idé csokkentésében kimagaslo szerepe
van a felek kozotti kapcsolat mindségének. LUO (2002) szerint a vallalatok kozotti jo kapcsolat
elofeltételei a szervezeti erbfeszitések, a bizalom, az elkotelezettség és a kompromisszumos
konfliktuskezelés, amelyek nagyban hozzajarulnak az 4tfutdsi id6 csokkentéséhez.
MOMIWAND (2012) ezt kiegészitve a szallit6 és vevé kozotti kommunikacié és
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informaciomegosztas hidnyat egyenesen a hosszu atfutsi idovel azonositotta. A szereplok ko-
z0tti bizalom és elkotelezettség, tehat hozzajarul az atfutasi ido csokkentéséhez, és ezaltal fo-
kozza az egyén és a teljes ellatasi lanc versenyképességét €s teljesitményét. Ennek tudatdban
jelen tanulmany f6 célkitiizése az ellatasi lanc szerepl6i kozotti atfutdsi id6 és annak csokkenté-
sének vizsgalata az lizleti egylittmiikodésekben a kapcsolati mindségen keresztiil a termel6k
aspektusabol. A f6 célkitlizésem megvalosulasa érdekében elsé 1épésként feltérképezem az ella-
tasi lancokat, ezt kovetden az atfutasi idot és annak csokkentési lehetdségeit tarom fel és végiil a
szereplok kozotti lizleti kapcesolatot értékelem.

ANYAG ES MODSZER

A vizsgalatot 2018 decemberében egy termel6i brainstorming elézte meg, amely a kérd6iv és
a félig strukturalt mélyinterju kérdéseinek Osszeallitasnak alapjaul szolgalt. A kérdéives meg-
kérdezés PPI ,Paper an Pencil Interview” formaban tortént 2019. januar és marcius kozott.
A kérddiv alanyainak kivalasztdsa a nem véletlenszerii mintavételi eljarason beliil a holabda
moddszerrel tortént, amely alapjan az eredmények nem tekinthetéek reprezentativnak. A kérdé-
ivet 132 meggytermeld toltotte ki, mindegyikiik legalabb 2 hektar meggyteriilettel rendelkezik és
a szakmai tapasztalatuk meghaladja az 5 évet. A felmérés a friss piacra értékesité meggyterme-
16k legfontosabb vevOkapcsolataira iranyult, illetve a szereplék kapcesolatanak mindségére. Fon-
tosnak tartottam, hogy a termeldk ne altalanossagban valaszoljanak a vevOkapcsolataikra vonat-
kozoban, mert a tobb tizletféllel valo egyiittmiikddés soran lehetnek jobban és kevésbé zokkend-
mentesen miikodé kapcsolatok. Ezért a megkérdezetteknek meg kellett jeldlniiik, hogy melyik
értékesitési csatornat tartjak kulcsfontossadgunak iizleti kapcsolataikban. A kapcsolati mindség
feltarasa érdekében a mindség tényez6khoz allitisokat rendeltem, amelyeket a termeldknek 1-t61
5-ig terjed6 Likert skalan kellett értékelniiik. A termeldk értékeléseit mérleg-indexre szamoltam
at, annak érdekében, hogy a valtozasok pozitiv vagy negativ irdnya és mértéke is szemléletessé
és jol értelmezhetové valjon. A mérleg-index értéke +100 és -100 kozotti szam. A szazas érték
azt jelenti, hogy a valaszadé maximalis, azaz 5-0s értéket adott, tehat teljes mértékig jellemzo az
adott kijelentés a vevivel/szallitoval vald kapcsolatara. A 0 alatti érték mar negativ véleményt
jelez (példaul bizalom és elkotelezettség hianya, konfliktust stb.). A -100 érték, tehat azt jelenti,
hogy a valaszado a legalacsonyabb ponttal értékelte az allitast, vagyis egyaltalan nem jellemz6
az adott allitas vevoi/szallitdi kapcsolatara. A tényezok meghatdrozasanak alapjat szakirodalmi
kutatas és a termeldi brainstorming adta, amely eredményeként a bizalom, az elkotelezettség és a
fiiggeés kertilt kivalasztasra, mint kapcsolati mingséget meghataroz6 dimenziok. A bizalmat gaz-
dasagi oldalrol vizsgaltam és a hiten alapuld megkozelitésébdl indultam ki DWYER és SEJO
(1987) alapjan, akik szerint a bizalom hit, hogy a masik fél a csere folyaman nem fogja kihasz-
nalni a masik sebezhetdségét. Tanulmanyomban a bizalmat meghatarozd6 komponensek, a
MORGAN és HUNT (1994) szerz6paros altal megjelolt opportunista viselkedés kertilt kiegészi-
tésre a brainstorming alapjan az informaciocserével és a kapott informdcio mindségével

(1. dbra).
Opportunista viselkedés \
’////////, Bizalom

Szereplok kozotti informaciocsere és
annak mindsége

1. abra: A bizalom tényez6t meghatirozé komponensek
Forras: sajat szerkesztés

Kutatdsom soran az elkotelezettséget emocionalis oldalrol kozelitettem meg és ugy tekintek
rda DWYER et al. (1987) alapjan, mint amely egyet jelent a szolidaritassal és kohézidval, amely
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arra 0sztonzi a feleket, hogy ellenalljanak a vonzonak tiind rovid tavu alternativaknak és helyet-
tilk a hosszu tavi, elénydket biztositd mar fennallo kapcsolatot tartsak fenn. Mindezek mellett az
elkotelezettség értelmezésénél azt feltételezem, hogy a felek a kapcsolat fenntartasa érdekében
eréfeszitéseket tesznek és/vagy energiat és eréforrast fektetnek be a kapcsolatba (VANYI,
2018). Igy az elkotelezettség Osszetevéi kozott a brainstormingon elhangzottak alapjan a kozds
innovacios tevékenység és az informdcios rendszer szerepelnek, illetve a partner potlasara ird-
nyulo szandék, amely megmutatja, hogy ha a szereploknek lehet6ségiik adodna ra, lecserélnék-e
partneriiket (2. dbra).

Ko6z06s innovacios tevékenység és
kozos informacids rendszer

Elkotelezettség

Partner pétlasara iranyuld szandék

2. dbra: Az elkotelezettség tényez6t meghatarozé komponensek
Forras: sajat szerkesztés

A fiiggés tényez6t PFEFFER és SALANCIK (1978) alapjan gy kozelitem meg, mint ,,két
vagy tobb gazdasagi szerepld fiiggése a masik termékétdl, folyamatatol (folyamat hatékonysaga-
tol) es/vagy stratégiailag fontos erdforrasatol és képességétol, amelyet a masik fél birtokol”.
A vizsgalatomban a fliggés komponenseiként KUMAR et al. (1995) eredményei alapjan az ter-
mék fontossagat és a partner potlasanak nehézséget jeloltem meg €s a partner potlasanak lehe-
toségével egészitettem ki (3. dbra). Mivel egyetlen szervezet sem képes az 0sszes szamara sziik-
séges erdforrast sajat maga el6allitani, ezért mas szervezetekt6l kell beszerezniik ezeket
(PECZE, 2004). igy az iizletfelek kozotti egymasrautaltsag vizsgalatanal a termékhez kapcsolo-
do fiiggésnek kozponti szerepe van. Mindemellett a hosszu tava egyiittmitkodésekben a kapcso-
lat is lehet annyira értékes, hogy az okot adhat a fliggési helyzet kialakulasra. A partner potlasa-
nak lehetdsége pedig azt jelenti, hogy ha a termeldnek szandékaban allna lecserélni a partnerét,
lenne-e ra modja.

Kapcsolat fontossaga

Termék fontossaga Fliggés

Partner potlasanak lehetosége
(Er6viszonyok)

3. abra: A fiiggés tényez6t meghatarozo komponensek
Forras: sajat szerkesztés

A kérdoives megkérdezés befejezése utan a kutatas kiegészitéseként félig strukturalt inter-
jut készitettem 22 meggytermeldvel, amely soran a megkérdezetteknek a primer kutatas ered-
ményeirdl kellett véleményt formalniuk, illetve kiegésziteniiik a sajat tapasztalataikkal. A szak-
mai mélyinterju alanyainak kivalasztasa a nem véletlenszer(i mintavételi eljarason beliil a holab-
da moddszerrel tortént, amely értelmében a megkérdezettek javaslatai alapjan valasztottam ki az
ujabb termeldket a tovabbi interjukhoz. Alapvetd elvaras volt a termeldkkel szemben, hogy
legalabb 2 hektar meggyteriilettel rendelkezzenek és a szakmai tapasztalatuk meghaladja az
5 évet, illetve, hogy a megtermelt gyiimolcsot friss piacra értékesitsék. A gazdak eldzetesen
megkaptak a résztvevok korében folytatott primer kutatas eredményeit, majd a mélyinterju elsé
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részében a kutatas eredményeire kérdeztem ra, hogy egyetértenek-e a megallapitott eredmé-
nyekkel. A mélyinterju masodik részében az id6 tényezbre tértem ki, pontosabban az atfutasi
id6re, amelynek az ellatasi lancban valdé megjelenésérél és szerepérél kellett véleményt alkotni-
uk a megkérdezetteknek. A brainsorming soran felismerésre keriilt az a tény, hogy az atfutasi idé
megitélése és értekelése az ellatasi lanc szintjén lényegesen nehezebb és Osszetettebb, mint
egyéni szinten, ezért az okok és Osszefliggések feltarasa érdekében célravezetdbbnek talaltam a
félig strukturalt mélyinterjut technika alkalmazasat a kérddives megkérdezéssel szemben.

EREDMENYEK
Az iizleti kapcsolatok feltérképezése az ellatasi linc mentén

A termel6k legfontosabb vevdkapcsolatainak meghatarozdsa a megkérdezettek valaszainak
atlaga alapjan tortént. A gazddk a legfontosabb vevikapcsolataikent a kozvetito kereskedot
(33,1%) azonositottdk. A masodik meghatirozé kapcsolat a Termel6i Ertékesité Szervezetekkel
¢és Termel6i Csoportokkal (tovabbiakban Tész/Tcs) (28%) valo egyiittmiikodés, amelyet a nagy-
kereskedelmi egység kovet 19%-kal. A felmérésben résztvevok 9,8%-a helyi piacokat, 7%-a a
kiskereskedelmi egységet és 2,9%-a a z6ldség-gylimdlcs nagybani piacot valasztotta kulcsfon-
tossagu uzletfélként. Az egyéb kapcsolatok 0,2%-kal szerepel (4. dbra).

egyéb lehetéség | 0,2
z0ldség-gytimolcs nagybani piac 1B888 2.9
kiskereskedelmi egység
helyi piacok

nagykereskedelmi egység
Tész/Tcs

ko zvetitd kereskedd

legfontosabb
vevOkapcsolat

33,1
0 5 10 15 20 25 30 35
%

4. 4bra: A termeldk legfontosabb vevoi kapcsolati a kérdéives megkérdezés alapjan
Forras: sajat szerkesztés

A mélyinterju alanyai alatdmasztottak a kérdéives megkérdezés eredményét. A 22 megkér-
dezettbdl 17 kozvetitd kereskedon keresztiil értékesiti termékét, 4 gazdalkodoé Tész/Tcs-en ke-

resztiil és 1 termeld pedig a nagykereskedelmi egységet jeldlte meg legfontosabb vevékapcesola-
taként (5. dbra).

Kozvetito kereskedd
n=17
Input f=1 )\ ] ] ]
anyagok || Termels Nagykereslfedelml L, Klskeresk?delml L5 Fogyaszto
szallitoi [ egyseg —> egység
n=4 T
TESZ

5. abra: A mélyinterju alanyai altal megjelolt jellemz6 ellatasi lancok szereploi
Forras: sajat szerkesztés
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Az ellatasi lanc teljes feltérképezése érdekében a megkérdezetteknek a mélyinterju soran
azonositaniuk kellett a tovabbi lanc tagokat. Az interjlialanyok tisztaban voltak az ellatasi lanc
fogalmaval, tudtak, hogy milyen tipikus szereplok vesznek részt a termékek aramoltatasaban.
Viszont a termeldk fele nem tudta beazonositani az altala termelt gyiimélcs atjat. Ez azt
jelenti, hogy ezen termelék az értékesités utan nem kapnak tovabbi informaciot a termékkel
kapcsolatban, még arr6l sem, hogy mely szerepl6kon keresztiil jut el a termékiik a fogyasztohoz.
A megkérdezett termel6k masik fele tovabbi lanc szereploként a kiskereskedelmi egységet jelol-
te meg és végsod vevoként pedig a fogyasztot.

Az atfutasi id6 és csokkentésének lehetdségei

Annak érdekében, hogy a szerepldk kozotti atfutasi idot feltarjam, a mélyinterji eredményei-
re tAmaszkodtam. Arra a kérdésre, hogy mi inditja el a betakaritas folyamatat a termeldk tobbsé-
ge (2/3-a) a gyiimolcs szedési idejét jeldlte meg, vagyis amikor a meggy elérte a biologiai érett-
ség allapotat. A valaszadok ezt kiegészitve megjegyezték, hogy ha nem rendelkeznek a termelok
sajat gongyoleggel és hiitbhazzal, abban az esetben az érési id6 mellett a vevé megrendelése és
annak gongyolege is sziikséges, hogy a betakaritas megkezd6djon. Az interjualanyok 1/3-a a
szedés megkezdésének idejénél a munkaer$ rendelkezésre allasat jelolték meg. A munkaeréhi-
any mara mar altalanos jelenség a mezdgazdasagban, ez kiilondsen igaz a gyiimdlces betakarita-
sara. A kétkezi munka hianya miatt az is eléfordul, hogy bar a gylimélcs a szedési érettségi alla-
potat elérte, ennek ellenére a megrendelést nem tudjak teljesiteni a termeldk.

A termel6k Osszességében 12-48 oraban hataroztdk meg azt az id6t, ami a szedés megrende-
lésének idejétdl a vevonek valo értékesitésig tart. Ezt kdvetden mar nem tudtak, hogy a tobbi
lanc szereplénél mennyi id6t tolt el a termék. Ennek legfontosabb oka, hogy a legtobb termeld a
lanc tovabbi szerepldit sem tudja azonositani, illetve azok, akik ismerik is a vevé vevoéjét, nekik
sincs informaciojuk arrol, hogy mennyi idét vesz igénybe a tovabbi értékesités folyamata
(6. abra).

I
Kozvetitd keresl{izd('i
I:
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anyagok | Termels | Nagykereslfedelt:ml [ Klskereskredelml L3 Fogyaszto
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Rendeléstdl értékesitésig szamitott A termeldknek nincs informacidéjuk a lanc t6bbi i
datfutdsi ido: 12-48 ora szerepldi kozotti atfutdsi idé alakuldsarol

- Bizalom és elkotelezettség hianya
- Termeld kiszolgaltatott helyzete (fiiggés)

6. abra: az atfutasi idé az ellatasi lanc szereploi kozott
Forras: sajat szerkesztés

A termeldk az informacidémegosztas gatjaként ellatasi lanc szinten elsdsorban a szereplok
kozotti bizalom és elkotelezettség hidnyat jelolték meg. Ezeken kiviil termeldi szinten értelmez-
ve a kérdést még a fiiggésbol fakado kiszolgaltatott helyzetiiket azonositottak az informacioszer-
z¢s legfobb akadalyaként.

Az interjualanyok egybehangzo véleménye szerint annak érdekében, hogy a betakaritott
gylimdlcs minél gyorsabban eljusson a vevohoz, tigy, hogy annak sem frissességében, sem pedig



Gazdalkodastudomanyi Kozlemények 95

beltartalmi értékében nem torténik valtozas, termeldi szinten a szedési technologia fejlesztése,
illetve a kdzvetlen értékesités a megoldas (1. tablazat).

1. tablazat: Az atfutasi idé csokkentésének lehetoségei a termel6k véleménye alapjan

Atfutasi id6 csokkenése

Termeldi szinten Ellatasi lanc szinten

szedési technologia fejlesztése gyorsabb logisztikai folyamatok a lanc mentén

rovid ellatasi lanc

kozvetlen értékesités>fiiggési helyzet csokkenése fokozott informécidcsere

kolcsonds bizalom és elkotelezettség

Forras: sajat szerkesztés

Ellatasi lanc szinten értelmezve a kérdést az interjualanyok egyik fele tigy gondolja, hogy
az atfutasi id6 a gyorsabb logisztikai folyamatokkal csdkkenthetd, a masik fele pedig a rovid
ellatasi lancokban és a fokozott informacidcserében latja a megoldast.

Az iizleti kapcsolatok mingsége a termel6-vevé kapcesolatokban

A kérdéives megkérdezés eredményei azt mutatjak, hogy a termel6k a bizalom tényez6t itél-
ték meg a legkedvez6tlenebbiil (71%), és itt azonosithatd a legkevesebb (8%) kozépre huzodo
valaszadd is. A termel6k csupan 21%-a adott pozitiv valaszt a bizalom vonatkozasaban. A té-
nyez6 és a hozza rendelt allitasok értékelését részletesebben vizsgalva megallapithato, hogy a
termel6k 63%-a nem biztos abban, hogy a vevdje minden informaciét megoszt vele, amely a
birtokaban van és a megkérdezettek 46%-a abban is kételkedik, hogy ez az informacié megfelel-
e a valosagnak. A gazdak csupan 24%-a itélte meg igy, hogy a vevdje betartja a hataridoket és
az igéreteit. A termelGk 76%-a szerint a vevdjiik csak a sajat érdekeiket veszik figyelembe a
tranzakcio6 soran. Mindemellett a valaszadok csupan 16%-a adta a maximalis +100 pontot arra az
allitasra, miszerint: ,,Teljes mértékig megbizom iizleti partneremben” és a valaszadok minddssze
5%-a értékelte a bizalomhoz rendelt dsszes allitast a maximalis ponttal (7. dbra).

A termeldk az elkotelezettség tényez6t itélték meg a legkedvezébben (27%) a valaszadas so-
ran, de egyben itt a legmagasabb a vélemény nélkiiliek aranya is (24%). Ennek ellenére 6sszes-
ségében megallapithato, hogy a bizalomhoz hasonldan az elkdtelezettséget is egyértelmii negati-
van (49%) értékelték a termel6k. Ennek oka egyrészt, hogy a termel6k csupan 8%-a szerint
jellemzd a vevdjiikkel a kozds informacids rendszer alkalmazasa, illetve a kdzos innovacios
tevékenység. Masrészt az elkotelezettség hidnyanak legnagyobb akadalyaként jeldlhetd meg az a
tény, hogy a termelék 67%-a lecserélné vevojét, ha alkalma adddna ra. A negativan vélekeddk
27%-a a minimalis -100-as értéket adta az Osszes kapcsolodo allitasra, amely azt jelenti, hogy
egyaltalan nem éreznek elkotelezettséget a masik fél iranyaba.

A fiiggés vonatkozasaban a megkérdezettek 26%-a ugy itélte meg, hogy nem fligg a vevojé-
tol, 13%-a pedig a kozéputat valasztotta az allitasok értékelésénél, amely azt jelenti, hogy a
fliggés tényezdjének megitélése ellentétes érzelmeket valtott ki a valaszadokbdl. A termeldk
61%-a Osszességében ugy itélte meg, hogy fligg tizletfelétdl. Ennek legfontosabb oka, hogy a
termel6k csupan 17%-a gondolja gy, hogy az altala termelt termék a vevdje szamara nélkiiloz-
hetetlen. Bar a valaszadok 76%-a szerint szamos mas vevonek értékesithetné termékét, mégis
arra a kérdésre, miszerint ,,kénnyen tudnam potolni vevémet” a termel0k 86%-a a minimalisan
adhat6 — 100-as értéket adtak. A fiiggés érzését mindezeken feliil tovabb fokozza, hogy a valasz-
adok szerint a vevdjiik szamos mas termel6tol is beszerezhetné az altaluk kinalt terméket, amely
alapjan ugy érzik, hogy nem 6k a legfontosabb szallitojuk az iizletfeliiknek.
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100
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Bizalom Elkotelezettség Figgés

B Pozitiv vélemény OVélemény nélkiili B Negativ vélemény

7. abra: A bizalom, az elkotelezettség és a fiiggés tényez6 megitélése a termel6 aspektusabol
Forras: sajat szerkesztés

A kérdéives felmérés eredményeivel a mélyinterju alanyai teljes mértékig egyetértettek.
A megkérdezettek szerint a bizalom az {izleti kapcsolataikban kiterjed a hataridék és az igéretek
pontos betartasara mindkét fél részérél. Ennek megjelenése a termeldi oldalrél az elvart mindség
teljesitése és a vallalt hataridék betartasa, vevoi oldalrol pedig az elvaras pontos meghatarozasa
¢s a fizetési hataridok betartasa, amelyek véleményliik szerint nem teljesiilnek. A kérddives meg-
kérdezéshez hasonldan a megkérdezettek a bizalom tényez6t egyértelmiien negativan itélték meg
iizleti kapcsolataikra vonatkozdan. A termeldk egybehangzé valasza szerint nem biznak a vevo-
jiikben és sem a vevdjiikt6l, sem pedig a lanc tobbi szerepl6jét6l nem kapnak informaciot a ke-
resletrdl, vagy pedig a piaci igényekrél. Az informacid visszatartds okat abban latjak, hogy
szandékosan bizonytalansagban tartjak ket a vevok, ezzel fokozva a kiszolgaltatottsagukat és
tovabb rontva alkupozicidjukat. Igen gyakori az a helyzet is tapasztalataik szerint, hogy a vevo
bar ad at informaciot a termeldnek a piaci helyzetrdl, de a gazdak véleménye szerint ezek az
informaciok tébbnyire nem fedik a valosagot. A termeldk tapasztalata szerint, ha kapnak is in-
formaciot a vevojiiktdl, az altalaban az értékesités koriilményeire vonatkozik, pontosabban an-
nak nehézségére. Ez véleményiik szerint nem minden esetben felel meg a valosdgnak. Ebben az
esetben a vevé egyértelmii célja, hogy a termel6t elbizonytalanitsa, és a kovetkezé tranzakcional
sége, hanem annak mindsége is fontos az iizleti kapcsolatokban.

Az elkotelezettség megitélésénél is egyetértettek a termeldk a kérddives megkérdezés ered-
ményeivel. Az elkotelezettség hianyanak legmeghatarozobb okaként jeloltek meg a megkérde-
zettek, hogy ha alkalmuk adddna ra, azonnal lecserélnék vevdjiiket. Mindemellett nem biztosak
abban sem, hogy a maésik félnek fontosak az Ok sikeriik is. Ez abbol fakad véleményiik szerint,
hogy alapvetden a termeld célja, hogy minél magasabb aron értékesitse termékét, mig a vevonek
pedig éppen az, hogy minél alacsonyabb aron jusson hozza a gylimolcshéz. Az elkotelezettség
hianyaban, a szigoruan a tranzakcidkra vonatkozd kapcsolatokban pedig mindenki az egyéni
érdekeit veszi figyelembe, igy a masik sikere az éppen ellentétes a sajat céljanak megvaldsuldsa-
val. Az interjiban megkérdezett termeldk egyik kapcsolatara sem jellemz6 a kozds informacios
rendszer alkalmazasa és a kdzos innovacios tevékenység.

A fliggés vonatkozasaban is a mélyinterju eredménye alatdmasztotta a kérddives megkérde-
z€s soran tapasztaltakat. Az interjualanyok egyetértettek abban, hogy ha az a kérdés, hogy me-
lyik szerepl$ a meghatarozo, akkor forditott a sorrend az ellatasi lancban. Ennek megfeleléen az
utolso értékesitd a legmeghatarozobb (kiskereskedelmi egység), a legkevésbé pedig 6k maguk,
tehat a termel6k. Véleményiik szerint ennek legfébb oka, hogy a kiskereskedelmi egységek
allnak a legkozelebb a fogyasztohoz, amellyel er6folényre tesznek szert a tobbi ellatasi lanc
szerepléhdz viszonyitva és ezt a folényt ki is hasznaljak. Elhangzott az is, hogy ha a termel6k
Osszefognanak, megvaltozna az erdviszony a lanc szerepldi kozott, ennek hianyaban viszont a
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kiszolgaltatottsag jellemzi helyzetiiket (8. dbra). A fiiggési helyzet vonatkozasaban, tehat egyér-
telmtien a vevo hatalmi pozicidja azonosithato.

Kozvetitd Meghatarozo lanc Legfontosabb lanc
kereskedd szerepld szerepld

A A

Input
anyagok |— Termeld |—»
szallitoi [~

Nagykereskedelmi Kiskereskedelmi i
. > A —»| Fogyaszté
egység e egyseg |

A hatalom csdkkenése és a fiiggési helyzet ndvekedése a lanc mentén

8. abra: A meghatarozé szerepld az ellatasi lincban a termelék véleménye alapjan
Forras: sajat szerkesztés

A piaci pozici6 alapjan, tehat meghatarozé szereplként a termel6k egyontetiien a kiskeres-
kedelmi egységeket nevezték meg, akik elvarasai elsésorban a termék mindségéhez és mennyi-
ségéhez kapcsolddnak. Ennek ellenére a megkérdezettek szerint mégsem a kiskereskedelmi
egység a legfontosabb szerepld az cllatasi lancban, hanem a fogyasztd, ugyanis a lanc Gsszes
szerepléje hozza igazodik. Ezért elsddleges céljuk a fogyasztdi igények kielégitése a lehetd
legmagasabb szinvonalon. Ehhez viszont elengedhetetlen lenne a vevé-szallitd kapcsolatokban a
kolesonds bizalom é€s ezzel egyiitt az informacidcsere, amely a termeldk szerint az érintett 1lan-
cokon beliil nem valosul meg.

A termeldk vevoi kapcsolatait, ahogy lathatd a bizalmatlansag, elkotelezettség és
informaciomegosztas hianya, a kiszolgaltatottsag, a vevoi elvarasok zavaros megfogalmazasa és
a pontatlan fizetés jellemzi. A jol miikodé tizleti kapcsolat a termeld és a vevé kozott annak
ellenére sem valosul meg, hogy az interjialanyok szerint a kdlcsonds bizalom és elkotelezettség
hozzajarul az atfutasi id6 cs6kkenéséhez a gyorsabb értékesitésen keresztiil, ami az Gsszes lanc
szerepld kozos célja. Vagyis a szereplék kozotti jol miikodd tizleti kapcsolat csokkentheti a
termék atfutasi idejét, ezzel hozzajarulva ahhoz, hogy minél gyorsabban a fogyasztd asztalara
keriiljon a gyiimdlcs Ggy, hogy annak mindsége ne sériiljon.

KOVETKEZTETESEK, JAVASLATOK

Kutatasom az ellatasi lanc szerepldi kozotti atfutasi idore és annak csdkkentésének vizsgala-
tara iranyult az izleti egyiittmiikodésekben a kapcsolati minéségén keresztiil a termel6k aspek-
tusabol. A kutatds eredménye alapjan megallapitottam, hogy a termeld és vevd kapcsolatokban
szamos probléma azonosithaté, amelyek akadalyozzdk a zokkendmentes egyiittmikodést:
(1) a termeldk tobbsége nem tudja beazonositani az altala termelt meggy Utjat, mivel az értékesi-
tés utan nem kapnak tovabbi informaciot a termékkel kapcsolatban. (2) Az ellatasi lancban a
piaci pozicid tekintetében a kiskereskedelmi egységek a legmeghatarozobb szerepldk, akik egy-
értelmii er6folénnyel rendelkeznek a tobbi lanc taghoz viszonyitva, és amelyet a tapasztalatok
alapjan ki is hasznélnak. (3) Az ellatasi lancban a legfontosabb szereploként a fogyaszté azono-
sithato, akik igényeirdl és elvarasairdl a termel6k nem kapnak informaciot a lanc tobbi szerepl6i-
t6l. (4.) Osszességében 12-48 6raban hatarozhaté meg az az idd, ami a szedést kivaltdo megren-
delés idejétdl a vevonek valo értékesitésig tart. Ezt kdvetden viszont mar nincs informacioé arrol,
hogy mennyi id6t vesz igénybe a tovabbi értékesités folyamata. (5) A termel6-vevé kapcsolato-
kat a bizalmatlansag, a kiszolgaltatottsag, a vevoi elvarasok zavaros megfogalmazasa, a konflik-
tushelyzetek és a pontatlan fizetés jellemzi. (6.) Sem a bizalom, sem az elkdtelezettség érzése
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nem valdsul meg a vizsgalt egyiittmiikodésekben még annak ellenére sem, hogy a jo iizleti kap-
csolat eredményeként a termeldk véleménye szerint csokkenne az atfutasi idd (2. tabldzat).

2. tablazat: A bizalom, az elkotelezettség és a fiiggés tényezok
a termeld-vevé kapcsolatokban

A tényez6t meghatiarozo

Megvalésulasuk a termeld-vevé kapesolatokban a termelé aspektusabél
komponensek

Bizalom

Opportunista viselkedés M |4 vizsgalt iizleti kapcsolatokban a vevd csak a sajat érdekeit veszi figyelembe

Informacidcsere és annak X A szerepldk kozotti informdciocsere csak az iizleti tranzakciora vonatkozik. A terme-

mindsége 16k, ha kapnak is informdciot a vevdjiiktol, kételkednek annak megbizhatosdagaban
Elkotelezettség
Ko6z6s innovacios tevékeny- Donté tobbségében nem valosul meg a vizsgalt termeld-vevd kapcsolatokban. A
ség, kozos informacios [X] | termelsk csupan 8%-a szerint jellemzd a kézds informdcios rendszer alkalmazdsa,
rendszer illetve a kozds innovacios tevékenységek.
Partner potl]asara iranyuld |Zl A termeldk 67%-a lecseréiné vevdjét, ha alkalma adédna ra.
szandék
Fiiggés
A valaszadok szerint a vevdjiik szamos mds termeldtdl is beszerezhetné az altaluk
Kapcsolat fontossaga [X] | kindit terméket, amely alapjin vigy érzik, hogy nem 6k a legfontosabb szdllitéjuk az

tizletfeliiknek

A termeldk csupan 17%-a gondolja gy, hogy az dltala termelt termék a vevdje
Szamara nélkiilozhetetlen

]

Termék fontossaga

A termeld-vevé kapcsolatokban egyértelmiien a vevé azonosithato meghatarozo
szereplokeént. Ellatasi lanc szinten pedig a kieskereskedelmi egységek. A termeldk
86%-a szerint csak nehezen tudnd potolni vevijét.

Partner pétlasanak lehet6- ol
sége - hatalmi eréviszonyok

Forras: sajat szerkesztés

Az atfutasi id6 csokkentésének legnagyobb akadalyaként a kapcsolati minéség szempontja-
bol a vizsgalt egyiittmikodésekben egyértelmiien a bizalom és az elkotelezettség hianya azono-
sithatd, illetve az ebbdl fakadd informacid visszatartds. Ezen tényezok megléte és az
informaciomegosztas mellett a termelék véleménye alapjan a problémak egyértelmii megoldasa
a termelGi Osszefogas lenne. A lanc szerepldk kozotti kolesonds bizalom és elkotelezettség, az
informacidaramlas biztositasaval, a félelmek legy6zésével, és ,,valos” termeldi szervezddésekkel
a gazdak javithatnanak alkupoziciéjukon és ezzel egyiitt értékesitési lehetoségeiken, amellyel az
eddigi kiszolgaltatott helyzetiik is csokkenne. Mindezek meglétével pedig mind az egyén, és
mind az ellatasi lanc teljesitménye és eredményessége is fokozdodhat az atfutasi id6 csokkenésén
keresztiil.
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