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13. FEJEZET

A kapcsolatminodség
jelentésége az élelmiszerianc
menedzsmentjében

Szerzé:
Gajdi¢, Dusanka ORCID: 0000-0002-4153-723X, Visoko gospodarsko uciliste u Krizeveima, Krizevci

A mai globalis piacokon kiélezett verseny és a megnovekedett fogyasztéi elvardsok arra kényszeritették a
véallalatokat, hogy befektessenek, és az iigyfeleikkel és a beszallitéikkal fenntartott kapcsolatokra 0sszpon-
tositsanak. A kortars vezet6i gondolkodas a sikeres versenystratégia tovabbi 0sztonzéseként tdmogatja az
iizleti partnerek egyiittm{ikodését, és az iigyfelek igényeire val6 reagalast.

Az AFSC (Alliance Future Surveillance And Control) egyik kritikus tényezd6je, hogy miként biztosithaté
a tisztességes egylittmiikodés az érintettek kozott, és egyidejlileg fordit figyelmet a gazdasagi, kornyezeti,
tarsadalmi, szervezeti, marketing- és biztonsagi tényez6kre, valamint a vallalatokkal, a fogyasztokkal és a
tarsadalommal szembeni feleldsségrelll. A termelési és kiskereskedelmi vezet8k, valamint az élelmiszeripari
véallalatok vezet6i kezdik felismerni, hogy a kulcsfontossagu iizleti folyamatok sikeres koordinacidja, integra-
ci6ja és menedzselése, valamint az ellatasi lancban érintettek mindségi egyilittm{ikodése végsd soron meg-
hatarozza versenysikeriiket. Az ellatasi lanc egyik célja, hogy a vallalatok ne 6nall6 egységként tekintsenek
egymasra, hanem egy versenyképes halézat tagjaként, amelyben tobb vallalat vesz részt az értékteremtés-
ben. Ez a cél csak az ellatasi lanc valamennyi résztvevéjének egylittmiikodésével érheté el, mert a halézat
olyan versenykornyezetben mi{ikodik, amely minden érintett szamadra elényds és erdsiti az ellatasi lancot.
Eppen ezért fontos, hogy az ellatasi lanc tovabbi tagokat és cégeket integraljon a halézatba, hogy az egyiitt-
miikodés révén a lehetd legnagyobb elényoket érje el az ellatasi 1anc tagjai szamaral?.

Az AFSC minden résztvevéjének erdfeszitéseket kell tennie a lanc miikodésének javitasara, kiilonosen a
min@ség, a versenyképesség, az arképzés, az élelmiszeripari termékek abszolut biztonsagara vonatkozo kove-
telmények és a lanc tagjai k6zotti kapesolatok (bizalom, kommunikacié, tudascsere) tekintetében.

13.1. Integracio és egyiittmiikédés az élelmiszerlancban

A kozgazdasagtanban az integracié az egyes iizleti partnerek és folyamatok szervezett rendszerré vald dssze-
vondasat jelenti a jobb kdz0s piaci teljesitmény érdekében, amely csokkenti a kbltségeket, néveli a versenyké-
pességet, és az egyes iizleti partnerek sikerességét. Az egyiittmiikodés olyan folyamat, amelyben tébb ember
vagy vallalkozas egyesiil (integral6dik) egy munka vagy tevékenység elvégzésére, megosztva a feladatokat és
szerepeket, segitve egymast és 0sszehangolva a k6z0s cél elérése érdekében tett erdfeszitéseket. Ez olyan
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egylittmi{ikodést jelent, amely magaban foglalja a partnerséget, a k6z0s vezetést, a kockazatmegosztast, az
egyiitt dontést, azaz a szorosabb és intenzivebb kapcsolatot, egyenléséget és elkotelezettséget. Ime néhany
definicié az ellatasi lancokban valé egyiittm{ikodésrol:

Mentzer és munkatarsai szerintaz ellatasi lanc egylittmiikodése ,olyan iizleti folyamat, amelyben az érin-
tett partnerek egyiittm{ikodnek a partnervallalatok szdmara kolcsondsen elény0os kozos célok elérése érde-
kében” B3],

Humphries és Wilding azzal érvel, hogy az egylittmiikodés azt jelenti, hogy ,egyiitt kell dolgozni az er6for-
rasok Osszevondasa érdekében, hogy az érintett felek stratégidival és céljaival 6sszhangban hatékony miiko-
dést érjenek el, ami kolcsonos elényoket eredményez” 141,

Simatupang és Sridharan szerint az ellatasi lanc egyiittm{ikodését a kovetkez6képpen definialjak: ,két
vagy tobb lanctag egylittmi{ikodve versenyelényt teremt informaciécserével, k6zos dontések meghozatalaval
a nagyobb koltséghatékonysaghol és a végfelhasznaldi igényekbél szarmazo elényok megosztasaval’l,

Az AFSC-n beliil az egyiittm{ikodésnek kiilonboz6 szintjei lehetnek (vertikalis, horizontalis, belsd, kiils6
egyliittmi{ikodés, amely viszont lehet downstream vagy upstream stb.). Az egyiittmiikodés minGsége szamos té-
nyez6tol fligg: termékjellemz6k, lizleti kapesolatok és iizleti folyamatok, a lAncban érintettek szama, az ellatasi
lanc Osszetettsége, az ellatési lanc pozicidja, a 1anc érintettjei kozotti informacidcsere, kolesonos bizalom stb.

Az ellatasilanc-menedzsmentben fontos a megfeleld szint{i integracié és egyiittmiikddés elérése a vevd
partnerek kozott, hiszen az ellatasi lanchan az egyes szerepldk sikere nem kizarélag rajtuk mulik, hanem
koz0s piaci jelenlétiikon. Ahhoz, hogy egy vallalkozas sikeres legyen, minden tagnak megfeleld szint(i bizal-
mat kell kiépitenie a tobbi taggal, és el kell fogadnia azt a tényt, hogy sikere az ellatasi lanc tobbi tagjanak
lizletétdl fiigg.

Dani szerint az egyiittm{ikddésnek harom formaja ismert!e)

1) tranzakcios egyiittm{ikodés: ez magaban foglalja a partnerek k6zotti egyszeri kommunikAaciot és adat-
cserét;

2) kooperativ egylittmi{ikodés: ez magaban foglalja azokat a partnereket, akik megosztjak egymassal az
adatokat és a folyamatokat, és kozos ellatasi lanc célokat t{iznek ki; és

3) kognitiv egyiittm{ikodés: ez magasabb szint{i bevonast igényel, mivel a partnerek egyiitt dolgoznak a
koz0s tervezésben és dontéshozatalban, és kolesonos bizalmon és kolesonos fiiggdségen alapuld kap-
csolatot alakitanak ki.

Az AFSC céljainak elérése érdekében fontos, hogy az ellatasi lanc minden tagja integralédjon és egyiitt-
miikédjon, mert az ellatasi lanc csak olyan erds, mint a leggyengébb lancszeme. Példaul ha az ellatasi lanc
egy tagja nem felel meg a torvényi el6irdsoknak és szabvanyoknak, az minden partnert érint, mert romlik a
vasarlok és a lakossag részérél a minden szerepld hirnevel.

13.1.1. Vertikdlis és horizontalis egytittmUikédés

Amikor az élelmiszerlancok integraci6jarél vagy egyiittmiikodésérdl beszéliink, az egylittmiikodés lehet ho-
rizontalis és vertikalis. Az egylittm{ikodés tipusa az ellatasi 1anc kezelését is jelentésen befolyasoljal® 9l

4) Horizontdlis egyiittmiikGdés — ezt a fajta integraciét a szervezetek azonos csatornaszinten torténd egyiitt-

miikddése jellemzi, Altalaban valamelyik résztvevd vezetésével. Ez azt jelenti, hogy t&bb olyan vallalatot

integralnak az ellatasi lancba, amelyek azonos tipusi termékeket allitanak el6 vagy azonos szintii ter-

melési folyamatokat végeznek (pl. kiilonb6z6 gazdalkodok integralédnak egy szévetkezetbe). Sz6 lehet

a versenytarsak egyesitésérol is. Gyakori példa erre az egyes piacokon torténdé kozos disztribticié, ahol

az egyes vallalatoknak nincs elegendd eréforrdsa egy mindségi értékesitési csatorna onallé kialakita-

sara. Két vagy tobb azonos szinten 1év6 vallalat egyesiti er6it, hogy 1j piaci lehetOségeket teremtsen.

A vallalatok egyesitik tékéjiiket, értékesitési csapataikat és szakértelmiiket, termelési potencialjukat,

marketing eréforrasaikat, és igy tobbet érnek el, mint amit egyénileg elérnének. Ily médon a termeldK,

kiskereskedOk vagy barmely més, azonos gazdasagi szintrol érkezé szerepls egyiittmiikodése 1étrejohet.

5) Vertikdlis egyiittmiikidés — kiilonboz6 érintettek (pl. mez6gazdasagi termeldk, feldolgozok, kiskereske-

dG6k) 0sszekapcsolasabol all, akik egységes rendszerként miikodnek, de a résztvevlk nincsenek azonos

196



A KAPCSOLATMINOSEG JELENTOSEGE AZ ELELMISZERLANC MENEDZSMENTJEBEN

csatornaszinten, egyéni résztvevoként azért fognak 6ssze, hogy javitsak sajat vallalkozasukat és kit{in-
jenek a versenytarsak koziil. A vertikalis ellatési- vagy értéklanc-integracié megkoveteli a gazdalkodok-
t6l, élelmiszer-feldolgozoktol és élelmiszer-kiskereskeddktdl, hogy szoros és fenntarthaté iizleti kap-
csolatokat alakitsanak ki és tartsanak fenn egymassal. A teljes vertikalis csatornaintegraci6 azt jelenti,
hogy minden tag a gyart6tdl a fogyasztdig képviseli a csatorna minden részét. A magasabb foka ver-
tikalis koordinacié bonyolultabb kapcsolatokat hoz létre a lanc érintettjei kozott, és noveli kozottiik
a kolesonos filiggést. Ugyanakkor a vertikalis egylittmiikodés nagyobb koordinaciéhoz vezet példaul
a gazdalkodok és az élelmiszer-feldolgoz6k kozott, ami jobb gazdasagi teljesitményt eredményez. Az
élelmiszeripari termékek minGségét az ellatasi lanc minden szakaszaban fenn kell tartani, a termelés
megkezdésétol a végs fogyasztoig. Ennek eredményeként az élelmiszerlancok vertikalisan erésebben
koordinaltak, mint a tobbi ellatasi lanc. Ez kiilonOsen igaz az dkoldgiai termelési ldncokra. A német
élelmiszerlanchan két kiilonboz6 fazisban (gazdalkodé-feldolgozod és feldolgozo-kereskedo) és két kii-
16nb6z6 kapcsolattipusban (formalis és informalis) végzett kutatasok alapjan Reynolds és munkatar-
saill® arra a kovetkeztetésre jutottak, hogy a hatékony kommunikacio, a személyes kapcsolatok, illetve
a vevlk és a beszallitok kozotti egyenld hatalomelosztas kulcsfontossagl tényezd a fenntarthaté ver-
tikalis iizleti kapcsolatokban. A meghatarozé tényez6k relevanciaja és jelentése eltér6 az ellatasi lanc
kiilonboz0 szakaszaiban, valamint a formalis és informalis kapcsolatok tipusaiban.

Azt is meg kell jegyezni, hogy a gazdalkodok és a feldolgozok kozotti szerz6dések olyan eszkozok, ame-
lyek a lanc két szakasza kozotti erds termelési kapcsolatot tAimogatjak, lehet6vé téve a vertikalis koordinacid
magasabb szintjét. Az agrarszektor és a feldolgozas integracioéja erds kell, hogy legyen, mert a feldolgozénak
biztosnak kell lennie az alapanyagok eredetében és abban, hogy a mezdgazdasagi termelés megfelel a terme-
1ési folyamat meghatarozott szinvonaldnak. A friss termékek ellatasi lancabanaz 8stermel6k és a feldolgozok
kozott gyakoribbak a szerz8dések!!ll. Az arubeszerzési szerz6dések nagyobb foku vertikalis koordinaciét tesz-
nek lehet6vé, ideértve a lanc érintettjei k6zotti nagyobb interakciét is, mert a szabalyrendszer rogzitett (szal-
litasi litemezés, arképzés és termékjellemzEk), igy javitva a nyomonkovethet8séget, a mindségbiztositast és
a végfogyasztok ellatisanak biztonsagat. Emellett a feldolgoz6 vallalatok f6ként orszagos, regionalis és helyi
piacokrdl szerzik be az alapanyagokat, elGsegitve ezzel a vertikalisan 0sszehangolt termelést. A szerz6dé-
ses mezdgazdasag a gazdalkododk szamara is jelentds eldnyokkel jarhat. Egy ésszer{i szerzddés a gazdalkodd
szamaéara vasarléi bizalmat, fix arat (csOkkentve az aringadozas kockazatat), szerz6déses hitelfeltételeket és
alacsonyabb marketingkoltségeket jelethet. K6zép- és hosszu tavon a ,szerzédéses kapcsolatok” és a verti-
kalis koordinacioé jobb kapcsolatokat és kedvezdbb kolcsonos fiiggdségi pozicidkat eredményezhet. Azok a
kistermel6k azonban, akiknek nincs elegendé termelési volumeniik ahhoz, hogy kozvetleniil a vevének érté-
kesitsenek, nehezen talaljak meg a helyiiket egy ilyen partnerségben.

Az élelmiszerlancban érintettek kozotti vertikalis egylittmi{ikodést szdmos tényez6 befolyasolja: az érin-
tettek stratégidinak Osszetett kolcsonhatésa (pl. feldolgozok és kereskeddk), az upstream és a downstream
véallalatok kozotti hatalmi aszimmetria, az ellatasi lanc korlatai (pl. mez6gazdasagi termeld-kereskedod) és a
lanckezelési strukttra tipusail’2.

Mivel az egyiittm{ikodés kapcsolatokon alapul, akar interperszonalis, akar szervezeti szinten, 1étezik szer-
vezeten beliili vagy bels6 egyiittmiikodés, valamint szervezetkozi vagy kiils6 egyiittmiikodés. Ez utébbi 6sz-
szes tag egylittmiikodésére utal az ellatasi lancban’3l, A vertikalis egyiittm{ikodés magéaba foglalja az iigyfe-
lekkel és beszallitokkal vald egyiittm{ikodést, valamint a szervezeten beliili egylittmiikodést. A horizontalis
egylittmi{ikodés magéaban foglalja a szervezeten és entitdsain beliili egylittm{ikodést, de a versenytarsakkal
és mas szervezetekkel vald kiilsé egylittmiikodést is. A belsd egyiittmi{ikddés a szervezet egylittmiikodési
kultarajara utal (példaul a bizalom és az elkotelezettség elemeinek meglétére). A kiilsé downstream egyiitt-
miikodés az iigyfélkapcsolat-kezelést, mig a kiils6 upstream egyliittmiikodés a beszallitéi menedzsmentet
foglalja magaban. Az ellatasi lancon beliil a kapcsolatoknak kiilonboz6 szintjei lehetnek.

Nagyon fontos az egyiittm{ikodés a szervezetkozi kapcsolatok keretében, mert a vallalatok vagy az ellatasi
lanc érintettjei kozotti kapcsolatok mindségének fejlesztése soran dont6 fontossagu a sikeres egyiittmiiko-
dés el6feltételeinek elérése, beleértve a bizalmat is, hiszen az iizleti partnerek kozotti bizalom nélkiil nem
lehet sikeres a partnerség.
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13.1.2. Az egyiittmiikodés és a kapcsolat minéségének eléfeltételei

Az eltér6 termékjellemzOk (friss, feldolgozott élelmiszer) miatt eltéré AFSC kapcsolati struktirak (pl. gaz-
da-feldolgoz0; gazda-kereskedd, feldolgozd-kereskedd) vagy iranyitasi formak léteznek, amelyek jelentésen
befolyasoljak az egylittmiik6dés és a kapcsolatok mindségét. Az AFSC esetében mind az iizleti kapcsolatokat
(pl. ar, koltség és piac), mind a tarsadalmi kapcsolatokat (példaul helyi kapcsolatok, bizalom és baratsag) 1ét-
fontossagunak tartjak a sikerhez/!,

A szoros egylittmiikodés segithet csokkenteni az iizleti bizonytalansagot és kockazatot, valamint jobb
teljesitményt érhet el minden érintett fél a teljes ellatasi lancban. Ennek eléréséhez sziikséges a mindségi
egylittmiikodés bizonyos el6feltételeinek teljesitése.

Wilding & Humphries™ tiz olyan tulajdonsagot sorol fel, amelyek elGsegitik az ellatasi lanc egyiittm{iko-
dését: megbizhatdsag, hossza tavi 0sszpontositds, kommunikacid, stabilitas, nyereségesség, bizalom, kom-
penzaciés hajlandésag, személyes kapcsolat, kreativitas és C3 (egylittmiikodés, egyiittm{ikddés és koordina-
cio). Bezuidenhout és munkatarsail’®! iigy vélik, hogy hogy a kdlesonosség és a kommunikacié a rendszer f§
erdssége, és az olyan tulajdonsagok hianya, mint a megbizhat6sag, a bizalom, a j6 személyes kapcsolatok és
a kommunikaci6 széttoredezettséget, opportunizmust. és a lancban 1év6 egyének ttalzott kontrollja iranti va-
gyat okoz. Kutatasdban Ajil”l négy kulcsvaltozot emel ki a kapesolatépitéshez: az elégedettséget, a bizalmat
és az elkotelezettség két dimenzidjat — a folytonossag iranti elkGtelezettséget és a tdmogatas iranti elkote-
lezettséget. Schulze és Spiller!!8l a német sertéshiis-adgazatban a kapcsolatok minéségét kutatva szintén azt
allitjak, hogy a kapcsolat mindségét olyan konstrukcidként kell felfogni, amely magaban foglalja az elége-
dettséget, a bizalmat és az elkotelezettséget.

Az {izleti egyiittmi{ikodésben az egyik fél kudarca stilyosan befolyasolja a masik fél teljesitményét. Az
ellatasi lancon beliili human tényez6k rendkiviil fontosak a partnerség kialakitasahoz, ezért sziikséges a
szervezeti kulttra és magatartas megvaltoztatasa az ellatasi lanc mindségi egyiittmi{ikodésének megterem-
téséhez. Az egylittmiikodés 1étfontossagu a kistermelGk, kiilonosen az alacsony tarsadalmi-gazdasagi sta-
tusszal rendelkez0 kozosségekben é16 gazdalkoddk helyzetének megerdsitéséhez. Az AFSC kulcsfontossaga
érintettjeinek, a gazdalkoddéknak altalaban korlatozottak az iizleti készségei, torekvései és szisztematikus
gondolkodasa, ezért gyakran tal nagy hangsulyt fektetnek az iizleti tevékenységiikre, ahelyett, hogy integ-
ralt egylittmi{ikodési rendszert hoznanak létre. A konfliktusok és félreértések minimalizalhatok a tényezok,
azaz az AFSC-ben megvaldsulé mindségi egyiittmiikodés elbfeltételeinek megértésével és kezelésével. En-
nek megfelelGen az 1. abran lathaté AFSC mindségi egylittmiikodés szamos kulcsfontossagu el6feltételét

részletesebben ismertetjiik.
Kommunikacié
. Informacié
Bizalom )
N / megosztis

Elkotelezettség

Atlathatésag

1.dbra. Az AFSC minGségi egyiittmiikidésének legfontosabb eldfeltételei
Forrds: A szerz6 munkdja

Az egyiittm{ikodés
és a kapcsolat
feltételei
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1. Bizalom

A bizalom az AFSC-menedzsment kdzponti eleme, és csak ezzel lehet sikeres az élelmiszerlanc. A bizalom
fontos stratégiai feltétel, és az egyik f6 tényezd, amely javithatja vagy korlatozhatja (bizalmatlansag esetén)
a sikeres egyiittm{ikodést az AFSC-ben. Az agrarszektorban a bizalom fontosabb a kis- és kozépvallalkozasok
szamadra, mint a nagyvallaltok szamara, amelyekre jellemzd az iizleti partnerek kozotti személyes kapcsola-
tok meglétell4 19.20],

A bizalomnak nincs egységes definicidja, és a szerz6k a bizalom kiilonboz6 formaéit kiilonboztetik meg az
iizleti kapcsolatokban. Példaul:

A bizalom akkor tekinthet6 fennallénak, ha ,az egyik fél igy véli, hogy a masik tisztességes vagy jo szan-
déka”l2y,

A bizalom az iizleti kapcsolatokban az opportunizmus ellentétének tekinthetd. Ezért a bizalmat gy defi-
nialjak, mint azt a meggy6z6dést, hogy az iizleti partner kockazatokkal és sebezhetd pontokkal jaré helyzet-
ben szamithat kotelezettségeinek teljesitésérel22,

Miikodési szempontbdl a ,bizalom” arra a meggy6zddésre utal, hogy a masik fél §szinte és tisztességes,
és semmilyen koriilmények k6zott nem tesz szdndékosan olyat, ami karositana a kapcsolatot. A mindségi
egylittmiikodés, a bizalom és az elkotelezettség fontos el6feltételei annak, hogy az élelmiszerek min6sége az
élelmiszerlancban megfelel§ szint{i legyen!23!,

Laeequddin és munkatarsail? megjegyezték, hogy az ellatasi ldncban harom kulcsfontossagi szempont
1étezik a bizalommal kapcsolatban:

1. Jellemz6 bizalom — olyan tényezd6kkel foglalkozik, mint az észlelés, megbizhatdsag, hitelesség, elkGte-
lezettség, Oszinteség, joakarat, érzelmek stb.

2. Racionélis bizalom — olyan tényezOkkel foglalkozik, mint a kapcsolati gazdasdgossag, a dinamikus
partnerek képességei és a technoldgia atvétele.

3. Intézményi bizalom — olyan tényezdkkel foglalkozik, mint az ellatasi lanc tagjai kozotti ellen6rzés jogi
kereteken, kereskedelmi jogon, szerz6déseken, megallapodasokon, bankgaranciakon és biztositasokon
keresztiil.

Ahhoz, hogy az iizleti partnerek kozotti bizalom sikeresen kialakuljon, izonyos el6feltételeknek teljesiil-
niiik kell, amit a kiildnb6z6 szakirodalmak eltéréen mutatjnak be. igy Battl?% az észlelt @szinteséget, az in-
formaciok hitelességét, az igéretek megbizhatdsagat, a kapcsolati elégedettséget, a célok 0sszeegyeztethe-
t6ségét és a kapcsolati befektetést olyan tényez6kként azonositja, amelyek a friss élelmiszerlancba vetett
bizalmat épitik. Puspitawati és munkatéarsail?®! soroljak fel az AFSC-be vetett bizalom nyolc maghatarozé
tényezo6jét: kommunikacid, arak atlathatésaga, elégedettség az arral, ar-min6ség arany, kozos probléma-
megoldas, partner hirneve, fiigg6ség és rugalmassag a kapcsolatban. Szamos szerz@ egyetért abban, hogy az
AFSC-be vetett bizalom legfontosabb meghatarozéja a kommunikacié gyakorisaga és az informacié mind-
sége, valamint az egyiittmiikodés pozitiv tapasztalatall8 27 28], A bizalom ,szerz6déses bizalmon”, az iizleti
partner ,kompetenciik iranti bizalman” és a masik fél ,jéakaratd bizalman”2% alapulhat.

Minél magasabb a bizalom szintje a partnerek kozott, annal valésziniibb, hogy hossza tavi egylittm{iko-
dés alakul ki. A magas szint{i bizalom, a min&ségi egyiittm{ikodés, a j6 kommunikacié és a partnerek k6zotti
er6s személyes kapcsolatok kialakitasa utan a felek olyan tevékenységekbe kezdenek, mint a koz0s termék-
fejlesztés, tarsbefektetés vagy innovacioskapacitas-fejlesztés(30l,

2. Kommunikdcio

Az egyiittm{ikodés masik fontos eleme és a bizalom egyik eléfeltétele az iizleti partnerek koz6tti kommuni-
Kkacio. A hatékony és eredményes kommunikacié a mindségi egyiittmiikodés eléfeltételeBl. Folyamatos és
Oszinte kommunikacidval elkeriilhet6k az ellatasi lanc problémai és konnyebben megtalalhat6k a megolda-
sok, ami nagyban leegyszerfisiti és javitja az ellatasi 1anc tagjai k6zotti egyiittmiikodést32l,

3.Informdciomegosztds

2282

kozotti bizonytalansagot csokkenti, hanem a teljes ellatasi lanc hatékonysagat, rugalmassagat és gyorsabb

199



ELELMISZERLANCOK MENEDZSMENTJE

reagalasat eredményezil?. Ide tartoznak kiilonosen a vallalattal kapcsolatos érzékeny stratégiai és taktikai
informacidk, mint példaul a Kkeresleti elGrejelzések és az értékesitési stratégiak, amelyeket a kdzponti val-
lalat megoszt beszallitojavall3l. Az ellatasi 1dnc partnerei kozotti informaciéhidny a kereslet ingadozasahoz
vezet34, A gyakori informacidcsere eredményeként az ellatasi lancon beliili folyamatok hatékonyabba val-
hatnak, megtakaritasok érhetOk el és a koltségek csokkenthetdk, igy elkeriilhetd a bullwhip-effektus, vagyis
a készletmennyiség szélsGséges valtozasa, amelyet az ellatasi lanc keresletének kismértékii ingadozasa okoz.

4. Az eroforrdsok megosztdsa

Az er6forrds-megosztas is az egyiittmi{ikodés egyik alkategériaja, és fizikai természetében kiilonbozik az
informaciémegosztastol. Mig ez utébbi az adatok és informacidk megosztiasara vonatkozik, az er6forrasok
megosztasa az ellatasi lanc partnerei k6zott a fizikai, pénziigyi, emberi és szervezeti eréforrasokra irdnyullsl,
Az egyiittm{ikodés révén a vallalatok egyesithetik eréforrasaikat, és fenntarthaté versenyeldnyt teremthet-
nek. A vallalatok azonban nemcsak informaciékat és er6forrasokat osztanak meg egymassal, hanem sikeres
egyiittmiikddés esetén a kockazatokat is. Ennek eredményeként az ellatasi lanc tagjai korében a bizonyta-
lansag enyhithetd.

5.Atldthatésdg

Az ellatasi l1anc partnerei kozotti atlathatésag javitja az ellatasi lancon beliili kommunikaciét és fokozza az
informaci6cserét, ami sikeres egyiittmiikodéshez és az altalanos ellatas javitdsahoz vezethetl26l, Az arkép-
zésnél kiilonosen fontos az atlathat6sag, mivel a vevok elvarjak, hogy az ellatasi lanc tagjai a bizonytalansag
csOkkentése és a tervezhetGség érdekében a lehet6 leggyorsabban, atfogébban és naprakészen kommuni-
kaljak az arvaltozasokat!3®l. Ez erdsiti a kapcsolatot a partnerek kozott, és bizalomhoz vezet. Az ellatasi lanc
partnerei kozotti szoros egylittm{ikodés esetén kolcsonos tdmogatasra lehet szamitani a vallalatkozi kap-
csolatok javitasdban, tovabbfejlesztésében, valamint tovabbi termékfejlesztésekben!3l.

6. Elkotelezettség

A Kkotelesség vagy elkotelezettség tiikrozi a szervezet magatartdsat a partnerekkel vald kapcsolatok fenn-
tartasaban és javitasaban, hogy egyiitt dolgozzanak a hosszu tavi értékteremtés érdekében. A bizalomhoz
hasonléan ez az egyik legkritikusabb viselkedési tényez6 a sikeres egyiittmi{ikddés érdekében az élelmiszer-
lancbank8l. A bizalom és az elkotelezettség az iizleti partnerrel szembeni lojalitas kialakulasidhoz vezet.

A korabban emlitett és leirt, az ellatasi lanc partnerei kozotti egyiittmiikodést fokozé tényez8k mellett van-
nak olyanok is, amelyek negativan befolyasolhatjak az egyiittm{ikodés fejlédését, mint példaul a talzott ha-
talommal valé visszaélés és az opportunizmus.

1. Hatalom

A hatalmi tényezd egy személy vagy szervezet azon képességérél szol, amely befolyasolja masok viselkedé-
sét, dontéseit és cselekedeteit azaltal, hogy az egylittm{ikodés paramétereit alakitja és a partnerség iranyat
vezérli®l A hatalom az arak, a készletek, a miiveletek, az ellatasi lanc szerkezetének és az informaciok el-
osztasanak meghatarozasara is hasznalhaté. Minél erésebb a szervezet, annal jobban képes befolyasolni a
megosztott informAciok tipusait, a cimzetteket és a megosztiasi mechanizmust az egylittm{ikodési tevékeny-
ségek soran. A hatalmi fliggvényt azonban nem a gyengeségek kihasznalasara kell hasznalni, hanem a part-
nerségi problémak jobb megoldasanak tdmogatasara és segitésére, a kOlcsonos el6nyok és a versenystratégi-
ak novelésérels],

2.Opportunizmus

Az opportunizmus soran a véllalatok és maganszemélyek igyekeznek kihasznalni a kialakult helyzeteket.
A szervezetek kozotti kapesolatokban ez akkor fordul el6, amikor egy vagy tobb cég kihasznélja més partne-
rek sebezhetGségét sajat egyoldalti haszonszerzés céljabdl, a tobbi fél és/vagy a kapcsolat egészének rova-
saral0l, Ez val6jaban az onérdek keresése, amelybél hianyzik az 6szinteség. Hobbs ! azt 4llitja, hogy az op-
portunizmus kockazata megné az ellatasi lancokban, amikor a szerepl6k alkuképessége nem egyenletesen
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oszlik el. Példaul, ha sok beszallit6é termékére csak néhany vasarlo jut, mint a legtobb vidéki mezdgazdasagi
termék esetén, a termeldk alkuképessége korlatozott lehet. Ezért nagy a kockdzata annak, hogy az iigyfelek
opportunista médon fognak cselekedni. Néhany példa az opportunista vasarléi magatartasra: a kereskedd
minden informAciét ellendriz, és nem osztja meg a termel&kkel, a kereskedé nem banik tisztességesen és
becsiiletesen a szallit6javal, azaz nem torddnek a beszallitd jolétével, érdekeiket stb.

13.2. Teljesitménymeérés az élelmiszerlancokban

Az egylittmiikodés és a bizalom hozzajarulhat az élelmiszerlanc hatékonysaganak javitasahoz. Az ellatasi
lanc teljesitménye az egyes szakaszokban regisztralt teljesitménytdl fiiggl*2l. Ezért fontos, hogy ne csak az el-
14tasi lanc egyes tagjainak, hanem az ellatasi lanc 0sszes résztvevdiének teljesitményét javitsuk. A versenye-
16ny0k az ellatasilanc £6 stratégiai céljai kozé tartoznak, és nemcsak az er6forrasok és informaciok cseréjével
generalhat6k és konszolidalhat6k, hanem olyan egyéb mutatok révén is, mint a koltségek, a szallitasi mod
és szallitasi sebesség, a mindség és a rugalmassagl®ll. A teljesitménymérés az ellatasi 1anc hatékonysaganak
és eredményességének mindsitési folyamata. A gyakorlatban nagyon sok olyan teljesitménymutat6 1étezik,
amelyek féként az ellatasi lanc sajatossagaitol fliggenek, ezért nincs egységes definicio a teljesitménymuta-
t6knak. Néhany meghatarozas a kovetkezo:

LA teljesitménymérdk azt jelzik, hogy egy iizleti kezdeményezés, folyamat vagy rendszer mennyire jol mi-
kodik"43],

A teljesitménymutatok azok a kritériumok, amelyek alapjan a termékek, szolgaltatasok és termelési folya-
matok teljesitménye értékelhet644,

A vallalat sikere az ellatasi lancban az értékesités, a termelékenység és a piaci részesedés novekedése for-
majaban megvalosuld egyiittmiikodési kapcsolatok eredményel®s,

Az élelmiszerlancok sajatosséagai és a tobbi ellatasi lanctél jol megkiilonboztetd jellemz6i miatt a telje-
sitménymérést nem konny( elvégeznil*®l. Az élelmiszerlancok teljesitménymutatdit négy £6 kategoéridba so-
roljak!42 46 471 hatékonysag, rugalmassag, reakciokészség és élelmiszer-mindség. E f6 kategoridk mindegyike
részletesebb teljesitménymutatdkat tartalmaz.

1. A hatékonysag az er6forrasok optimalis felhasznalasat méri az ellatasi lancban. Ennek célja a folyamat
hozzaadott értékének maximalizalasa és a koltségek minimalizalasa. A teljesitmény mérésére szolgaldé mu-
taték koziil néhany:

» Gydrtdsi koltségek és forgalmazdsi koltségek — az aruk el6allitdsa soran felmeriil6 nyersanyagok és munka-

er( egylittes koltsége, forgalmazasi koltségek, beleértve a szallitasi és kezelési koltségeket.

« Raktdrozdsi koltségek — a készletforgalmon keresztiil nyilvanul meg.

 Tranzakcios koltségek — az aruk vagy szolgaltatasok kereskedelme soran felmeriil6 koltségek (pl. keresési

koltségek, targyalasi koltségek és megvalositasi koltségek).

» Hulladékkezelési koltségek — a termelés, az elosztas, a készletkezelés stb.

» Haszon (profit) — a befektetés vagy az iizlet pozitiv megtériilése az 0sszes koltség levonasa utan.

« A befektetés megtériilése — a vallalat jovedelmezdségének mérészama, amely megmutatja, hogy egy valla-

lat mennyire hatékonyan hasznalja fel t6kéjét profitszerzésre.

« Eszkozérték (készlet) — a cég arui, alapanyagai, még nem értékesitett kész- és befejezetlen termékek.

A folyamatfejlesztés, a gyorsabb készletforgalom vagy az alacsonyabb tranzakcids koltségek révén koltség-
csOkkentés érhetd el, ami javitja az ellatasi lanc teljesitményét.

2. Rugalmassag — a valtoz6 kornyezethez val6 alkalmazkodas képessége (pl. reagalas a piaci valtozasokra
versenyelény megszerzése vagy megtartasa érdekében, vagy a vevli igények valtozasaira). A rugalmassag mé-
résére szolgalé mutatdk koziil néhany:

« Ugyfél-elégedettség —megmutatija, hogy a vasarlok mennyire elégedettek a termékekkel vagy szolgaltata-

sokkal.
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« Mennyiségi rugalmassdg — az el6allitott termékek kimeneti szintjének megvaltoztatasi képessége.
Szdllitdsi rugalmassdg — a tervezett szallitasi datumok megvaltoztatasanak lehetGsége.
Tartalékrendelések — olyan megrendelés, amely jelenleg nincs raktaron, de rendelés alatt all, és kés6bb
elérhet6 lesz.

Elveszett értékesités — készlet miatt elveszett megrendelés, mert az ligyfél nem akarja jovahagyni / elfo-
gadni a hatralékos rendelést.

3. Reszponzivitas — az a sebesség, amellyel az ellatisi lanc a termékeket a vev6hoz szallitja. A valaszkész-
ség mérésére szolgaldé mutatdk koziil néhany:

« Toltési sebesség — a megrendelt egységek szazalékos aranya, amelyeket megrendelés alapjan szallitanak ki.
Termékkésés — A termék igért szallitasi datuma és a tényleges termékszallitasi datum kozotti id6.
« Veviivdlaszidd — a megrendelés és a megfeleld szallitis kozotti id6.
« Futamidd — egy adott cikk vagy szolgéltatas el$allitasdhoz sziikséges teljes id6.
« Vevdi panaszok és visszakiildések — termékkel vagy szolgaltatassal kapcsolatos regisztralt vasarléi pana-

szok és termékvisszakiildések.

Szdllitdsi hibdk — hibas termékszallitas.

4, Elelmiszer-min@ség és élelmiszer-biztonsag — az élelmiszerlancok specialis jellemzdi, amelyek a ter-
mék- és folyamatmind@séget jelentik. Az élelmiszerek mindségét és biztonsagat mérd mutatdk koziil néhany:

o Erzékszervi tulajdonsdgok, megjelenés és eltarthatésdg — az élelmiszer elsd ranézésre, kiilonbozd tulajdon-
sagok kombinacidja, mint példaul szin, méret és forma, szilardsag, foltok hidnya és sériilés.

[z — a z6ldségek/gyiimolesok édessége, kesertisége és aromaja hatarozza meg.

Felhaszndlhatésdgi id6 — mennyi ideig 41l el a csomagolt élelmiszer valtozas vagy minéségromlas nélkiil.

« A termék egészségi és tdpértéke —a termék egészséges és mindségileg taplalé legyen.

Termékbiztonsdg — a termék nem 1épi tal a kérokozé szervezetekkel vagy kémiai és fizikai veszélyekkel,

példaul mikrobiolégiai, kémiai és fizikai szennyez6désekkel kapcsolatos kockazati szintet.

« A folyamat mindsége — a termelési rendszer jellemzG6ibél 4ll, amelyek jelzik az élelmiszer-el6allitas mod-
jat, és olyan tényezG6ket foglal magaban, mint a felhasznalt peszticidek, az allatok j6léte és a géntech-
nolégia alkalmazasa, valamint a kornyezetvédelmi szempontok, példaul a csomagolas hasznalata és az
élelmiszer-hulladék kezelése.

Az ellatasi lanc teljesitménymutatéi az ellatasi lanc tagjai kozotti egylittmiikodés min6ségétol és koleso-
nos bizalmuktdl fiiggenek. A hatékony és sikeres kapcsolatok és egyiittm{ikodések magas szint{i megvaldsi-
tasa biztositja az élelmiszerlancok fenntarthat6sagat is.
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