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jiAz éertekesitesi csatornan
IbelGli magatartas

az élelmiszertermelésben

Az értékesitési csatorna szereplinek magatartisat a
bels6é eréviszonyok ésfolyamatok mellett a mikro-
illetve a makrokémyezetisjelentésen befolyasolja. A
mikro- és makrokémyezet véltozdsafolyamatos, vi-
szonta szereplék informacidellatottsaga korlatozott.
A valtozasok Gteme és az informéacidellatottsagfigg-
vényében jelentkezik a bizonytalansag.

I A kutatasban alkalmazott, adaptalt elméletek

Az értékesitési csatorna elemzésének hagyomaéanyos
modszere az abban elhelyezked6 szervezetek (vallal-
koz4sok) illetve intézmények kdzotti kdlcsdnkapcesola-
tok elemzése. Az elmult évtizedekben egyre inkabb
| terjedt az 06sszehasonlit6 elemzés (Amdt, 1983;
Stern-Reve, 1980). A kutatasok alapvet6en két tertiletre
terjedtek ki, egyrészt az értékesitési csatornan beltli
gazdasagi struktiréra (egyszer( csere, a vertikalis integ-
racio) ésfolyamatok (az alku, a rutin, a tervezés) elem-
zésére, masrészt az értékesitési csatornan beluli tarsa-
dalmi-iranyitasi (er6) struktdra, illetvefolyamatok értéke-
lésére. Az értékesitési csatornén beltli tArsadalomira-
nyitasi struktdra fogalmat Stern-Reve (1980) a kovet-
[ kezliképpen hatarozta meg: ,,a hatalmi, a fliggdségi
kapcsolatok kialakult mintaja egy szervezett k6zossé-
gen (értékesitési csatornan) belul". Az értékesitési csa-
tornan belll a tarsadalmi és iranyitasi folyamatok fo-
galma a kdvetkezd: ,,A dominans vélemények és ma-
gatartasok, amelyek jellemzik a két fél kozti cserét”. A
magatartas két alapvetd tipusa kiilonbdztetheté meg, ne-
vezetesen az egyuttm(kodés és a konfliktus. Az egydutt-
mikddés k6zos eréfeszités a kélcsondsen el6nyds cé-
lokért, amely a célok és az értékek dsszeegyeztethet6-
ségére épul. A konfliktus ,,olyan helyzet, amelyben az

I egyik csatornatag észleli a masik olyan magatartasat,¥

Megjegyzés: A szervezeti piaci magatartas jellemzéi az élel-
miszertermelésben cim( kutatasi programot az OTKA (1997-99)
| tamogatta.
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amely meggétolja vagy hétraltatja céljai elérésében”
(Stem-EI Ansary, 1988: 285. p.). Olsen és Granzin (1993)
megkildonbdztetfunkcionalis és diszfunkcionalis konflik-
tusokat. A funkcionalis konfliktusok (alacsony gyako-
risag és intenzitas) hatékonyan szabalyozhatok, illetve
hatdsuk a partnerek magatartisara pozitiv. A disz-
funkcionalis konfliktusok (magas gyakorisag és inten-
zZitas) esetén az ellenétek jelent6sen megndének és a vi-
tdk eszkalalédnak. A funkcionalis konfliktusok az
egyuttm(ikédés er6sdodését eredményezhetik, a
diszfunkciondalis konfliktusok az egyuttm(kodés
gyengiléséhez vezetnek. A konfliktusok tipusai jelen-
t6sen hatnak a partnerek elégedettségére is.

A konfliktus és az egyuttm(ikédés szoros kapcso-
latban all az értékesitési csatornan beluli tarsadalmi-
iranyitasi struktaraval, az er6viszonyokkal. Az értéke-
sitési csatornaban altalanosan jellemz6, hogy a partne-
rek k6zotti piaci és alkuer6, a masik fél magatartasa-
nak befolyasoldsa aszimmetrikus. A piaci er6 léte, il-
letve forrasai eltérnek azok alkalmazasatol. A piaci eré
alkalmazédsanak kulonb6z8 formait kilénboztetik
meg a nemzetk6zi szakirodalomban. Boyle és Dwyer
(1995) megkulénbdztetnek gynevezett kényszerité (az
igéret, a fenyegetés és ajogi eljaras) és nem kényszerits
(a javaslat, az informaciocsere) formakat. Brown -
Lunsch - Nicholson (1995) kdzvetlen piaci erét (ajutalma-
z4as, a kényszer és a jogi eljaras), illetve kdzvetett erét (a
szakértelem, a referencia, az informacid, a tekintély, a
hagyomany) kilénbdztet meg. A kutatasok szerint a
nem kényszerit6 er6 kedvezden hat az egyuttmiko-
désre, illetve az elégedettségre.(Frazier - Summers,
1986, Gaski - Nevin, 1985, Richardson et ah, 1995, Keith et
al,1995; lasd. 1. abra)

Az értékesitési csatornan belili magatartéasi folya-
matokra jelent8s hatassal vannak az attitlidok és a meg-
gy6z6dések, hitek, amelyek meghatarozo érzések és vé-
lemények korét olelik fel. Az értékesitési csatornan be-
luli attitlidok és meggy6z6dések kdzil a nemzetkozi
kutatas a kovetkez6kkel foglalkozott: az elkételezettség
és a bizalom. A két kulcstényez8h6z kapcsolddo elemek
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a kovetkezdk: a k6zos értékek, a figglség, az egyuitt-
mikodés, a kommunikécié, a dontésekkel kapcsolatos
bizonytalansag, a hosszu tavu orientacié és az elége-
dettség, valamint a tranzakcié-specifikus befektetés.

A meghatarozé attitGdok kozil az elkdtelezettség
fogalma Morgan - Hunt szerint (1994, 23. p.) ,,a csere-
partner azon meggy6z8dése, hogy a masik féllel foly-
tatott kapcsolata olyan fontos, hogy érdemes maxima-
lis er6feszitést megtenni annak fenntartasa érdeké-
ben". A bizalom ,,az egyik fél meggy6z6dése a csere-
partner megbizhatésagaban és tisztességében”.

Az elkotelezettség és a bizalom kozott kdlcsonds és
pozitiv kapcsolat bizonyithatd. A kdzos értékek és
normak léte noveli az elkdtelezettséget és viszont. A
fuggdség és az elkotelezettség kdzotti kapcesolat pozi-
tiv irdnyu. A cserespecifikus befektetések pozitiv ha-
tassal vannak az elkotelezettségre. A bizalom és a
kommunikacio, a figg6ség, a személyes kapcsolatok,
a hosszU tavu orientacid és az egyuttmikodés kozti
kapcsolatok szintén pozitivak. (Kumar et al., 1995,
Hyvoénen, 1993, Anderson - Narus, 1990, Morgan - Hunt,
1994, Moorman et ah, 1993, Ganesan, 1994). Abizalom és
az opportunizmus (csalard magatartéas), a szervezeti
burokracia és a dontéshozatali bizonytalansag kozotti
kapcsolatok negativak (Morgan - Hunt, 1994, Moorman
et ah, 1993).

Magatartasi viszonyok

Az élelmiszertermelésen bellili magatartasi kapcsola-
tok vizsgélata céljdbol harom modellvertikumot va-
lasztottunk ki. Egyrészt a friss zoldség-, gyuimalcs- és
burgonya-, mésrészt a napraforgé-, harmadrészt a
broilercsirke-vertikumot, amelyek megfelelnek a ver-
tikalis csatornarendszer-tipizalas hagyomanyos,.ad-
minisztrativ, illetve szerz6déses formajanak. A kiva-
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lasztott harom vertikum tébb szempont szerint hason-
16, nevezetesen: a hazai és exportpiaci kereslete, a ter-
mékek fogyasztoi imézsa viszonylag kedvezé, illetve a
hazai felhasznaldas, fogyasztas mellett jelent6s export
is van. A kutatds keretében személyes interjukat
(4 db/vertikum) és kérd6ives megkérdezést alkalmaz-
tunk. A kérdGives felmérés esetében a minta nagysaga
a kovetkez6 volt: zoldség-, gyimolcs- és burgonyater-
mel6k 131, napraforgo-termel6k 51 és broilercsirke-
el6allitok 45.

A kutatas alapvet6en a termel6k értékesitési kap-
csolataikban kdvetett motivéacidira, a verseny eszkoze-
ire, intenzitdsara, a fligg6ség és a bizonytalansag mé-
résére, a konfliktusok gyakorisagara és intenzitasara,
valamint az informacidgydjtésre iranyult. A lehetséges
motivacidk a kovetkez8k voltak: a stabil értékesitési
lehet8ségek, a ndvekv értékesitési lehetdségek bizto-

sitdsa, az elérhetd legnagyobb értékesitési ar, a ki- .

egyenlitett értékesitési ar, az Utemezett, illetve a gyors
atvétel, a hosszu tavu k6zos érdekeltségre épilé kap-
csolat és a szolgaltatasok. A zdldség- és gyimaolcster-
mel6k esetében az Gtemezett atvétel (mivel sajat maga
donti el az értékesités id6pontjat), illetve a szolgéltata-
sok (a spotpiaci kapcsolatok miatt) nem szerepeltek.

Mindharom vertikumban a termel6k altal legfonto-
sabbnak tekintett tényez6k a stabil értékesités, illetve
hosszl tavu kdzos érdekeltségre épulé kapcsolat ki-

épitése, kivétel a napraforgd, ahol az elérhetd maxima-
lis &r a masodik legfontosabb motivacio. A motivaciok
masodik legfontosabb csoportja mar jelentésen meg-
osztott a termék specifikussaga fliggvényében. A zéld-

ség-, gyumaoalcs- és burgonyatermel6k szamara a gyors

értékesités (a termék romlandd), valamint a névekvé
értékesités (alacsony agazati méretek) a fontosak. A
broilercsirke esetében a szolgaltatasok (a termeltetési

szerz8dések input oldala, az el6finanszirozas, a na-

poscsirke-ellatas, a takarméanyellatas és a szak-
tanécsadas), valamint az Gtemezett atvétel (a tovabb-



hizlalas tobbletkdltségei és veszteségei). A napraforgo-
termel6k szdmara a masodik legfontosabb motivacio-
csoportba a hosszu tavu érdekeltség szerint alakulé
kapcsolatok, illetve a kiegyenlitett ar tartoznak. Osz-
szességében megallapithatd, hogy a termel6k szamara
hosszu tavu, stabil, kiszamithatd, a termékspecifiku-
mokhoz igazodo értékesitési feltételek fontosak.
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kapcsolat pozitiv és monoton névekvd. A min6ségi
verseny intenzitasa a vertikumok szintjén a fligg6ség
mértékével mutat kapcsolatot, és a kapcsolat negativ
monoton csékkené.

A felmérésbe vont termel6k mint egyének szintjén
az ar- és mindségi verseny észlelt intenzitasa jelentds el-
téréseket mutat, a vertikumok jellegének megfeleléen.

A versenyeszkdzok és a verseny intenzitasa a kilénb6z6 vertikumokban

Megjegyzés: A verseny intenzitdsanak mérésére 1-5-ig terjedd skalat alkalmaztunk, ahol 1: a nagyon gyenge és 5: a nagyon erds versenytjeldli

Averseny intenzitasa k6zepes-erds szint kozott valto-
zik, kivéve a gyumaolcsfélék esetét, ahol az arverseny
kifejezetten er6snek mondhaté. A felmért vertikumok
termeldi alapvet8en a termékmindség-versenyt itélték
er6sebbnek az arversenyhez képest, kivéve a gyu-
molcs- és burgonyaértékesitést. Az arverseny feltlér-
tékelésére a burgonya esetében a termékmindség, az
alacsony differencialhatésag és a kereslet-kinalat, a
gyumadlcstermelés esetében az adott id6szakban érvé-
nyes keresleti-kinalati helyzet hatott jelentésen. Az ar
és a fizetési feltételek, valamint a szallitasi feltételek
esetében a fizetési hatarid6k tertletén foly6 versenyt
az arversenynél er6sebbnek észlelték a termel6k.3

3. tabla

A z0ldség-, gyumolcs- és burgonyatermel8k eseté-
ben a helyettesitd termékek kozti ar- és min6ségi ver-
seny a meghataroz6, a korrelaciés kapcsolatok vi-
szonylag erések. A napraforgé-termel6k esetében a
versenyeszk6zok kozotti kapcesolatok jellemzéek, a
korrelaciés kapcsolat erdssége kozepes. A broi-
lercsirke-el6allitok esetében a szerz6déses feltételek
egyes elemei, valamint a piaci bizonytalansag és a ver-
senyeszk6zok, illetve a konfliktusok gyakorisaga
kozotti kapcsolatok mutathaték ki, viszont a korrelaci-
0s kapcsolatok gyengének tekinthetdk.

A bizonytalansag és az informaciégydjtés kozti
kapcsolatokat nyitott kérdés keretében vizsgaltuk.

A partnerek kozotti fligg6ség és bizonytalansag megitélése

Megjegyzés: A fuggdség, illetve a bizonytalansdg mérésére 1-5-Ig terjedd skalat alkalmaztunk

A gyorsan valtozé piaci helyzet, a kevés piaci infor-
macio, a sok piaci szerepl6, a tarolhatésagi korlatok je-
lent6sen befoly4soltak a verseny észlelt intenzitisat.

A versenyeszk6zok intenzitdsa és az egyéb ténye-
z6k kozotti kapcsolatokat két szinten elemeztik, egy-
részt a felmért vertikumok atlagadatainak 6sszeha-
sonlitasa keretében, masrészt a felmért valaszadok va-
laszai kozti korrelacios matrix segitségével.

Az arverseny intenzitdsa a felmért vertikumok
szintjén a piaci bizonytalansaggal mutat kapcsolatot, a

A spontan emlitések gyakorisaga alapjan az informa-
ciégydijtés o tertletei a kdvetkezdk:
«Broilercsirke-el6allitok: keresleti informéaciok
34%, input informaciok 18,0%, versenytarsakra
vonatkozo6 informacidk 0,0%, technoldgiai infor-
maciok 28,0%, a pénzlgyi szabalyozasra (tamo-
gatés, hitel és adérendszer) vonatkoz6 informé-
ciok 20,0%.
<Napraforgo-termeldk: keresleti informaciok
34,8%, input informé&ciok 36,2% a versenytarsak-
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ra vonatkozoé informaciok 2,9%, a technologiai
jellegl informaciok 20,3%, a szabalyozasra vo-
natkozo informéciok 5,8%.

Mindkét vertikum esetében a keresletre vonatkozé in-
formaciok aranya az dsszinformacion belll alacsony,
de alacsony az emlitések szdma a mintanagysaghoz
viszonyitva is (broilercsirke-el6allitok esetében 37,8%,
a napraforgé-termel6k esetében 47,1%). Az eltérés el-
s6sorban azzal magyardzhato, hogy a termeltetési

4. tabla

minéség verseny intenzitasa kdzott mutathatd ki
kapcsolat, a kapcsolat negativ, monoton csékkend.
A piaci bizonytalansag és az arverseny kozotti kap-
csolat pozitiv és monoton névekvd. A piaci bizonyta-
lansag foka és a mindségi osztalyok szerinti konflik-
tusok gyakorisaga és intenzitasa szintén kapcsolat-
ban all egymassal, a kapcsolat negativ, monoton
csokkené.

A piaci bizonytalansag a vertikum sajatossagaibél
fakaddan jelent8sen eltér6 kapcsolatokat mutat.

A konfliktusok gyakorisaga (1) és intenzitasa (2) a kiilonb6z8 vertikumokban

Megjegyzés. A konfliktusok gyakorisagat és Intenzitasat 1-5-1g terjed6 skalan mértuk, ahol 1: nagyon ritka, llletve nagyon gyenge, 5:nagyon gyakori, llletve nagyon

erfs.

szerz8déses kapcsolatok esetében a termel6k szamara
a keresleti informé&cié szerepe csokken. Az informéci-
0s terulet mellett érdekes 6sszevetésre adnak lehetdsé-
get az informacioforrasok spontan emlitésének gyako-
risdgi adatai is. A vev6ktdl szarmazd informaciok ész-
lelési aranya az 0sszes észlelés-
hez viszonyitva a broilercsirke-
eléallitok esetében 16,1%, a
napraforgo-termel6k esetében
34,9%. A vevd mint irtformacio-
forras emlitésgyakorisaga a
mintanagysag fluggvényében
szintén hasonlé eltérést mutat,
nevezetesen a broilercsirke-
eléallitok esetében 22,2%, a
napraforgo-termel6k esetében
56,9%. A vevd és a termel8k
kozti informéaciés kapcsolat
gyenge, els6sorban a baromfi-
vertikumban. A vevéktél szar-
maz6 informaciok mellett jelen-
t6s a beszallitoktol, illetve mas
termeldktél és kiilsé forrasokbol
(szakirodalom, kiallitasok, TV,
radid) szarmazo6 informaciok
szerepe.

A vertikumok 6sszehasonli-
tasaban afligg6ség és a termék-

26 m &M ¢ 2000/3

ff
Az elkdtelezettség és a bizalom
kozott kdlcsdnods és pozitiv
kapcsolat bizonyithat6. A kdz6s
értékek és normék léte noveli az
elkotelezettséget és viszont.

A fligg6seg és az elkdtelezettség
kozotti kapcsolat pozitiv irdnya.
A cserespecifikus befektetések

pozitiv hatassal vannak az elkotele-

zettségre. A bizalom és a kommuni-
k&cio, a flggbseg, a személyes
kapcsolatok, a hosszu tavu
orientacio és az egyuttm(ikodés
kozti kapcsolatok szintén
pozitivak.

ff

A z06ldség-, gyumaolcs- és burgonyatermel6k eseté-
ben a bizonytalansag és a fligg6ség kdzott mutathato
ki kozepes kapcsolat. A napraforgé-termeldk eseté-
ben a piaci bizonytalansag elsésorban a szallitasi fel-
tételek miatti konfliktusok gyakorisagaval és intenzi-
tadsaval mutat kapcsolatot, a
kapcsolat er6ssége kdzepes. A
broilercsirke-el8allitok eseté-
ben a piaci bizonytalansag el-
s@sorban az arral, a szallitasi és
fizetési feltételekkel illetve az
azokhoz kapcsol6do konfliktu-
sokkal mutat kdzepes erésségl
kapcsolatot.

A konfliktusok gyakorisaga és
intenzitdsa els6sorban a piaci
bizonytalansaghoz kapcsolha-
t6, a kapcsolat negativ, mono-
ton csokkend. A felvasarlasi
arakkal kapcsolatos konfliktu-'
sok és a termékminéség-ver-
seny kozti kapcsolat negativ és
monoton csokkend.

A vertikumok dsszehasonlitéa-
sdban a felvasarlasi arakkal
kapcsolatos konfliktusok gya-
korisdga és intenzitdsa a broi-
lercsirke-el6allitok esetében a



legnagyobb, azt kéveti a napraforgé-, illetve a zéld-
ség-, a gyumolcs- és a burgonyatermel6knél mért adat.
A mindségi osztalyok szerinti arak esetében a konflik-
tusok gyakorisaga és intenzitidsa a napraforgé-terme-
16k esetében a legnagyobb, azt kdvetik a broilercsirke-
el6alliték, valamint a zéldség-, gyimaolcs- és burgo-
nyatermeldk.

A termeldk szintjén mért konfliktusok gyakorisaga
és intenzitasa, valamint a méas tényez6kkel mért korre-
laciés kapcsolatok a zéldség-, gytmaolcs- és burgonya-
termel6k esetében a legerdsebbek, azt kovetik a
napraforg6-termel8k, illetve broilercsirke-el6allitok
korrelacids értékei. Az utdbbi esetben leirtak ellent-
mondani latszanak a vertikumok 6sszehasonlitasai-
val. Az ellentmondas ott oldhato fel, hogy a napra-
forgo-termel@k, illetve broilercsirke-el6allitok maga-
tartasa joval homogénebb, mint a zéldség-, gyumadlcs-
és burgonyatermel6k magatartasa, amelyeken beldl
lIényegesen eltérd konfliktusgyakorisag és intenzités-
adatok léteznek.
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