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Osszefoglalas

A stratégia kutatds egyik kulcskérdése az, hogy miért kiillonbozik a cégek stratégiai
magatartasa €s nyereségessége. A kérdés megvalaszolasanak egy lehetséges j modja annak,
felismerése, hogy a véllalatok tarsadalmi, szakmai és csereiizleti kapcsolati halokba vannak
beledgyazodva és egylittmitkddnek mas szervezeti szereplokkel. Ezek a stratégiai halok olyan
szervezetkdzi kapcsolatokbol allnak, melyek tartosak, a cég szdmara stratégiai jelentdsséggel
birnak, igy feldlelik a cég kapcsolatrendszerét, mint vertikalisan, mint horizontalisan, legyen
sz6 akar beszallitokrol, vevokrol, versenytarsakrdl vagy mas szereplokrol, és beletartoznak az
egyes iparagakon tulnyul6 és a mas orszagokat feldleld kapcsolatok is. Ebben a tanulmanyban
bemutatjuk a héalézatok alapegységét képezd stratégiai partnerkapcsolatok jellemzodit, a
kiilonboz6 halozati fogalmak értelmezését és a halok elméleti vonatkozasait.

Kulcsszavak: stratégiai partnerkapcsolatok, stratégiai halok, stratégiai elméletek, tranzakcios koltség elmélet,
tarsadalmi struktura elmélet, er6forras alapti szemlélet, tudas alapu szemlélet

Abstract

A key question in strategy research is why firms differ in their strategic conduct and
profitability. A possible way of answering this question is to recognise that firms are
embedded in networks of social, professional and exchange relationships with other
organizational actors. These strategic networks are composed of interorganizational ties that
are enduring, are of strategic significance for the firm entering them, thus encompass a firm’s
set of relationships, both horizontal and vertical, with other organizations, be they suppliers,
customers, competitors, or others entities, including relationships across industries and
countries. This paper presents the characteristics of strategic partnerships representing the
basic units of networks, the interpretations of different network concepts and the different
network theory connections.

Keywords: strategic partnerships, strategic networks, theories of strategy, transaction cost theory, social structure
theory, resource-based view, knowledge-based view, agency theory

A mihelytanulmanyban szerepl6 iras az OTKA F037789 nyilvantartasi szamu ,,Az iizleti kapcsolatok
értékteremtd szerepe” cimi kutatas keretében jott 1étre.
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BEVEZETES

A technologiai fejlodés térhoditdsa megvaltoztatta a vallalati gazdalkodas maodjat, novelte a
folyamatok és szolgaltatasok hatékonysagat. A kulcsfontossagu eréforras az informacio és az
altala megszerezhetd képességek ¢és tudas lett. A verseny mar leginkabb az innovativ
képességek kozott zajlik. A termék-€letciklusok lerdvidiilnek, ami a vallalatok részérdl
nagyobb rugalmassagot, alkalmazkodoképességet kovetel meg. A vallalatok karcsusodnak,
alapvetd képességeikre koncentralnak a kiszervezés egyre szélesebb alkalmazéasaval, tovabba
stratégiai partnerkapcsolatokra épiilé halézatokat hoznak létre. Az ilyen kapcsolatok altal
egyidejiileg jon 1étre verseny €s kooperacid a vallalatok k6zott, ami nagyban hozzajarul az 0j
technologidk kiaknézéasdhoz, a hatékonysag noveléséhez, a munkaerd jobb kihasznaldsédhoz,

az innovaciosversenyben valé minél jobb szereplés eléréséhez. Ugy tiinik tehat, hogy mig a

" A tanulmany a szerzé Ph. D. disszertacidtervezetének és az OTKA F037789 kutatasi program irodalom-
feldolgozo munkalataihoz kapcsolodik, igy nagyban épit a felhasznalt irodalomban felsorolt miivekre.



XX. szazad a vallalatok szazada volt, a XXI. szdzad a vallalati hal6zatok kora lesz. Az
Egyesiilt Allamokban és a fejlett vilag mas részein mar a nyolcvanas években megkezdédott a
nagyvallalatok dekonstrukcidja, majd ezek halozatokba szervezddése. Ez a folyamat a
kilencvenes évektdl uj lendiiletet vett. Kiilonboz6 ipardgakban a véllalati hierarchidt 6nallo
iizleti egységek egyiittesei valtjak fel, amit inkabb a piaci versenytényezok hangolnak dssze,
semmint a vallalatvezetok és az altaluk meghatarozott koordinacidés mechanizmusok. Ezt a

kvazi piac irdnyitotta képzédményt kozkeletlien haldzatnak nevezik.

A halézat fogalmat rengeteg oldalrdl vizsgéljak, igy szociologiai, szervezetelméleti
szempontbol, evolicids oldalrol, a vallalatelmélet, a tranzakcids koltség elmélet, a tudas
menedzsment, stb. tekintetében. Ennek a tanulméanynak a célja, hogy bemutassa (a teljesség
igénye nélkiil) a vallalati halok kiilonféle elméleti megkozelitéseit. El6szor a vallalati halok
kapcsolati alapegységét képezd stratégiai partnerkapcsolatokat és jellemzdiket hatarozzuk
meg, majd a vallalati halok alapértelmezései kozotti kiillonbozoségeket mutatjuk be, végiil

ratériink a vallalati halok kiilonb6zd elméleti megkdzelitéseire.

1. A vallalatok kozotti partnerkapcsolatok

Eloszor a vallalati halok alapegységét képezd partnerkapcsolatokat és jellemzdiket tekintjiik.
Mivel a halozatok a gazdasagi szereplok kozott 1étrejovo egytittmiikodések réven alakulnak ki
fontos annak meghatarozasa, hogy milyen jellemzdkkel birnak azok a kapcsolatok, melyek
stratégiai szempontbol a halézatok részét képezik, és melyek nem tekinthetok halozatépitd
elemnek. A vallalatok ko6zotti kapcesolatok a tranzakcids koltség elméletre alapozva a piac és
hierarchia végpontok kozott helyezkednek el (Coase, 1937; Williamson, 1975). A két
sz€lsOséges egyiittmiikodési forma koziil, a tiszta piaci koordinacid, amikor egyszeri csere
kapcsolat létezik a felek kozott, még ha tobbszor megismétlddik is, de csupan az ar
meghatarozo szerepe alapjan, nem jelent halozatképzd egyiittmiikddést. Ideiglenesen ugyan
részét képezi a halonak, de hosszabb tdvon nem szolgélja annak céljait. A masik végpont a
hierarchia, amikor a tevékenységek teljes integracioja jellemzd, szintén nem hélozatképzo
elem. E kettdé kozott szdmos tovabbi lehet6ség van a vallalatoknak valamilyen

egyiittmiikodési forma kialakitasara. > Ezek a hibrid formaknak is nevezett kétoldalu

2 A villalatkozi kapcesolatok, kapesolati forma, partnerkapcsolat, egyiittmitkodések, szovetségek kifejezéseket
szinonimaként hasznaljuk.



kapcsolatok, melyek tartosak, a cég szamara stratégiai jelentdsséggel birnak, képezik a
stratégiai halok alapegységeit. Igy beletartoznak a stratégiai szovetségek, a vegyes vallalatok,
a hosszil tdvl vevdi-beszallitdoi partner kapcsolatok, licence atadds és egy sor hasonld

kapcsolat.

Ebben a megkozelitésben ,,a partnerkapcsolatok célirdnyos stratégiai kapcsolatokként
hatdrozhatok meg a kilondlld cégek kozott, amelyek 0Osszeegyeztethetd célokkal
rendelkeznek, kolcsonds eldnydkre torekednek és elismerik a magas szintli kolcsonos
fliggdség tényét” (Mohr - Spekman, 1994: 135). Ko6zos er6feszitéseket tesznek azon célok
elérésére, amelyet egyedill mikddve nem tudndnak konnyen elérni. A  stratégiai
partnerkapcsolatok elmosddott hatarokat eredményeznek a cégek kozott, amelyekben szoros
kapcsolatok alakulnak ki a partnerek kozott. Jellemzd ezen kapcsolatok hossza tava és
Osszefonddo természete a cégek kozott, amelyek az opportunista viselkedés lehetdségének
csokkentését szolgaljak. A szakirodalom az elkotelezettségre, koordinaciora, kolcsonds

fliggdségre és a bizalomra fokuszal, mint a partnerkapcsolatok fontos jellemzdire.

Mohr ¢és Spekman a megel6z6 elméletekre és kutatdsokra épitve felallitott egy “sikeres
partnerkapcsolati modellt”. A modell abbol indult ki, hogy a stratégiai partnerkapcsolatok
sikerének tartott f6 jellemzd, a kapcsolat tartdossdga nem feltétleniil ragadja meg a siker
Iényegét, mivel némely kapcsolatot szdndékosan sziintetnek meg egy adott iddszak elteltével.
Modelliikben két sikeres partnerkapcsolati indikatort hasznéalnak: egy objektiv indikatort
(eladasi mennyiség aramlasa a partnerek kozott) és egy érzelmi mértékegységet (elégedettség
a masik féllel). Az objektiv indikator abbol szdrmazik, hogy a stratégiai kapcsolatok bizonyos
célok megvalositasara alakulnak, véllalat versenyerejének novelésére: példaul egy cég és egy
disztribuciés csatorna kozotti partnerkapcesolat, vagy a gyartok kapcsolatot hoznak 1étre a
beszallitoi halo tagjaival piaci befolyasuk ndvelésére. A gyartok, ezekkel a hald tagokkal
egylttmitkddve, képesek jobb szolgaltatast nyujtani ligyfeleiknek, ezaltal novelni eladas
bazisukat egy adott foldrajzi régioban. Az érzelmi indikdtor (megelégedettség) azon az
elképzelésen alapul, hogy a sikert részben meghatarozza az is, hogy a partnerkapcsolatnak
hogyan sikeriil megvalositani a partnerek altal felallitott teljesitmény elvarasokat (Anderson -

Narus, 1990). A megelégedettség akkor jon 1étre, ha a teljesitmény elvardsok teljestilnek.



1. sz.abra
A partnerkapcsolat sikeréhez tarsitott tényezok

A partnerkapcsolat jellemzoi

o Elkotelezettség

e Koordinaci6

o Kolcsonds fiiggdség

e Bizalom

Kommunikaciés viselkedés Partnerkapcsolat sikere
e  Mindség - megelégedettség

e

e Informéci6é megosztas - kétoldalu értékesités

e Részvétel

Konfliktus megoldasi technikak
Ko6z6s problémamegoldas
Meggy6zés

Elsimitas

Uralkodas

Kemény szavak

Egyeztetd eljaras

Forrds: Mohr - Spekman R. (1994), p. 137.

A stratégiai partnerkapcsolatok tehat olyan jellegzetességeket mutatnak, amelyek
megkiilonboztetik Oket a hagyomdnyosabb {izleti kapcsolatoktél. A  sikeresebb
partnerkapcsolatok ezeket a jellegzetességeket nagyobb intenzitassal képviselik, mint a
kevésbé sikeres partnerkapcsolatok. Ezek a jellegzetességek magukban foglaljadk a
partnerkapcsolati jellemzdket, igymint elkotelezettség, bizalom, a kommunikacios viselkedés,
ugymint informacié megosztas a partnerek kozott, és a konfliktus megoldasi technikdk, ami a
ko6zos problémamegoldasban jelentkezik inkabb, mint a dominancidban vagy a probléma

semmibevételében (Borys - Jemison, 1989).

2. A vallalati halok

Az el6zéekben ismertetett jellemzokkel rendelkezd vallalatok kozotti — stratégiai
partnerkapcsolatok képezik a kapcsolati hdlok’ alapegységét. A halé és haldzat fogalmak,
melyeket szinonimaként hasznalunk, tallépnek a kétoldalu egyiittmiikodések vizsgalatan és a
vallalatok  kozott  Iétrejové  kapcsolatokat  valamilyen  rendszerként, tdbboldala
egyluttmiikddésként értelmezik. A mai kozgazdasagi modellekben, tehat mar nem a

vallalatokat, hanem vallalat-egyiitteseket, halozatokat tekintik a gazdasag alapegységének. A

* A halo, haldzat, vallalati halok, vallalati kapcsolati halo fogalmakat szinonimaként kezeljiik.



halézat fogalmat sok oldalrdl kozelitik meg, attol fliggden, hogy milyen nézdpontbdl ¢€s
milyen kontextusban tekintjiik a halézatokat kiilonféle megkdzelitések €és hozzajuk tartozo
értelmezések jonnek 1étre. A kiillonbozé megkdzelitések altal 1étrejovo héaldzati tipusok, nem
egyértelmd, letisztult képzédmények. Valamiféle hasonldsag kimutathato a tipizalas sordn a
kétoldali kapcsolatok kiilonboz6 fajtaival, kiilondsen igaz ez a stratégiai szdvetségek
tipusaira, de a megfeleltetés nem egyértelmi. Ennek oka az, hogy a halozatokat tobb
szereplds partnerkapcsolatok alkotjak, melyek egységes jellemzdkkel torténd leirdsa nehéz.
Mindezt figyelembe véve szamos lehetdség adodik a kiilonféle halozati fajtak kialakitasara és
vizsgalatara, a halozat hatarainak kijelolésre a kutatd/elméletalkotd szubjektivitasatol
fiiggden. Igy tehat beszélhetiink egy adott vallalat altal kialakitott kapcsolatok halojardl, egy
adott ipardgban miikodé véllalati kapcsolatok halozatardl, foldrajzi elhelyezkedés szerinti
haldézatokrol, tulajdonosi szempontbol halézatot alkotod vallalatokrol, az ellatasi lanc mentén
szervezddd haldzatokrdl ... stb. A kiilonb6zd szemléletmddok és vizsgalati fokuszok altal

l1étrehozott harom f6 halozati értelmezést ismertetjiik a kovetkezokben.

2.1. A halozatfogalom alapvetd harmas értelmezés

»A halozat vagy ,,network” kifejezés legaltalanosabb hasznalata a szereplok kozti kotelekek
struktirdjat jelenti egy tarsadalmi rendszerben” (Nohria - Eccles 1992a: 288). Ezek a
szereplok lehetnek funkciok, egyének, szervezetek, iparagak, vagy akar nemzetallamok. A
kotodések alapulhatnak megbeszélésen, benyomasokon, baratsagon, rokonsagon, tekintélyen,
gazdasagi cserén, informacidcserén, vagy barmi madason, ami alapot ad a kapcsolatra. Ily
modon, szélesebb értelemben, barmely tarsadalmi szervezet strukturdja értelmezhetd
halozatként. Ez a megkozelités féleg a szociologia és szervezetszociologia érdeklddési korét
képezi, melynek kozépponjaban az egyének kozotti informalis, vagyis a jogi-intézményi
kereteket nélkiilozé halozatok allnak. A halézatok szocioldgiai indittatdsu elemzésénél a
kollaborativ tevékenység, leginkabb mint egyének kozotti — kiilonalld szervezetek tagjai €s
ugyanazon szervezet tagjai kozotti — haldzati egyiittmiikodés jelenik meg (Steward-Conway,

1996).

A halozat fogalmanak két jol elkiilonithetd szilikitd koncepcidja keriilt el6térbe a
kézelmultban. Mindkettd kozponti helyet foglal el abban, amit a fejlett gazdasdgok
indusztridlis tarsadalombol posztindusztridlis tarsadalomba vald atmeneteként jelenitenek

meg. A halozat egyik jelentése utal az uj idedlis szervezet tipusra, amely radikalisan



kiilonbozik a wéberi biirokraciatdl, és amely olyan kapcsolatokkal jellemzett, amely nem
alapul sem hierarchikus hatalmon, sem piaci tranzakciokon. Akik ilyen értelemben hasznaljak
e kifejezést, ennek az 0j héaldzati szervezeti forméanak a kialakulasat a felgyorsult kdrnyezeti
valtozas eredményeként latjak, amely nagyobb bizonytalansagot és informacio-szerkesztési
elvarasokat hoz létre (Baker 1992; Miles és Snow 1986; Powell 1990). Nincs konszenzus a
halozati szervezet analitikus jellegzetességében, st magaban a szakkifejezésben sem. Mégis
azok, akik allitjdk ennek az Uj szervezeti formdnak a megjelenését, mindannyian
hangsulyozzak annak halézati tulajdonsdgait, azaz a rugalmas, kolcsonds egyiittmitkddéssel
miikod6 kapcsolatmintakat, amelyek attorik a szervezeten beliili és szervezetek kozotti
hatarokat. Ez az Ujfajta szervezeti tipus a haldzatok esetében tulajdonképpen, a szervezetkizi
halozatokat jelenti, ahol a halozat tagjai megegyeznek abban, hogy {ligyleteiket,
csereaktusaikat részben egymas kozott bonyolitjak le. Ugyanakkor a halozati szereplok
tartozkodnak attol, hogy egyetlen dontési kozponttal bird, totdlisan integralt szervezeti
hierarchiaban olvadjanak be, és a monolitikus szervezeti-tulajdonosi egység belsd szabalyai
szerint végezzek koordinacios miiveleteiket (Grandori-Soda, 1995; Ebers, 1997; Doz-Hamel,

1998).

Ez utdbbi megkozelitéshez illeszkedden tanulmanyunk felfogasa szerint a haldzat fogalmat
leginkdbb Gulati maghatdrozasa jelenti, ami szervezetek egyiitteseként hatirozza meg a
héalozatot. Ez tekinthetd a haldszervezet egy valfajanak is, mely szerint a haldzat: , Fliggetlen
vallalatok csoportja, amelyek kiilonb6z6 egylittmiikodési formak, szovetségi kapcsolatok altal
Osszekapcsoltan kivannak valamilyen k6z0s teljesitményt, célt elérni” (Gulati, 2001). Konkrét
Osszetételiikrdl csak adott vallalat és egylittmiikodo partneri kapcsolatai révén beszéliink. Egy
vallalati halo tartalmazhat tobbféle vallalatok kozotti egyiittmiikodési format is. A halozat
tehat a vallalatkozi kapcsolatok, egyiittmiikddések altal 6sszekapcesolt cégek olyan rendszerét
jelenti, melynek értékalkoté tevékenysége nagyobb, mint a részek egyenkénti
tevékenységeinek Osszege. Ez a gondolat a stratégiai gondolkodds egy kulcsfogalmdhoz
szinergiak kihasznalasahoz kapcsolodik, ami immar a vallalat hatarain kiviilre is kiterjedhet a

vallalatok egylittmiikodése révén.

A ,hélozat” kifejezés masodik lesziikitett jelentése az uj szervezeti, szervezési modokra utal,
amelyek az informacids és telekommunikécios technologidk fejlettsége altal valtak lehetdvé
(azaz a fax, e-mail, iizenetrogzitd, videokonferencia, telefonkonferencia, elektronikus

ujsaghirdetés, elektronikusan szervezett targyalasok, szamitogépes adatbazisok, stb., altal



(Forester, 1987). A haldzati értelmezés e koncepcidjaban tobbé nincs sziikség szemtdl-
szembeni interakcidkra, csak fejlett informdaciotechnologiara. A halozati szervezet egy
terjeszkedd ¢és €16 elektronikus halozat lesz, amely 0Osszekoti a cégbeli kollégakat
tigyfeleikkel, az eladokkal és stratégiai partnereikkel. E megkdozelités kritikusai szerint a
halozati szervezetek nem azonosak az elektronikus haldzatokkal és nem is épiilhetnek ra
teljesen. Ennek alapja, hogy az elektronikus uton folytatott cserék nem lesznek olyan
hatékonyak, mint a szemt6él-szembe alapon folytatottak. Véleményiik szerint a napi ligymenet
nehezen kezelhetd csupan elektronikusan, a hatékony halozati szervezetekben sziikség van a

személyes kapcsolatokra.

A haldozat — akar szervezetként, akar szervezetek egyiitteseként funkcional — feltétleniil mas,
illetéleg tobb mint a piaci cserekapcsolati hald, és mint egy szigortan hierarchizalt szervezet.
A halozat jellegzetessége az egyes haldzati alkotdelemek egyiittélése és kooperacioja, hossza
tava  elkotelezettsége és kozos értékrendje, kolcsonds egymadsrahatasa és sziintelen

interakcioja (Gerlach 1992; Jarillo 1994).

3. A halézatok elméleti megkozelitései

3.1. A tarsadalmi struktara elmélet

A wvallalati halok szélesebb kontextusban értelmezett leirdsara tobb elméleti keret is
alkalmazhatd. Ezek kozil itt a tarsadalmi struktira elmélet stratégia vonatkozasait
ismertetjiik. Ezen utobbi elmélet a strukturalis tényezdk szerepét hangstulyozza a kapcsolatok
eldsegitésében. Az elmélet arra tesz kisérletet, hogy az egyiittmiikodések megjelenését a
vallalatotokat koriilvevd teljes rendszer feltételeibdl vezesse le. A struktirdk személyek,
csoportok, szervezetek és haldzatok tarsadalmi pozicioibol épiilnek fel, melyek egyszerre
kiilonbozdek és egymashoz kapcsolodok. A tarsadalmi struktira elmélet a kapcsolaton kiviili

dimenzidkra tekint az egyiittmiikodés €s a koordinéciod eldrejelzéséhez.

Az elmélet szerint a klasszikus és neoklasszikus kozgazdasidgtan az emberi cselekvés egy
atomizalt, alulszocializalt koncepcidjaval foglalkozik. A termelés és fogyasztas egy
versenypiacon keriil elosztasra, amelyben az egyéni termeld vagy fogyasztdé nem befolyasolja
jelentdsen az aggregat ellatast vagy igényt, ezért az arat vagy a kereskedelem mas feltételét

sem. A klasszikus és neoklasszikus kozgazdasdgtanban a résztvevok kozotti tarsadalmi



kapcsolatokat ugy kezelték, ha egyaltalan kezelték, mint surlodasokat, amelyek akadalyozzak
a versenypiacot. Az utobbi években a tarsadalmi struktardk és tarsas kapcsolatok hatasa a
gazdasagi tevékenységre sokkal komolyabban keriil megfontolédsra a kozgazdasagi tedriakban.
A téarsadalmi befolyas tobbé nem kizarolag a versenypiacok kerékkdtdjeként jelenik meg,
mégis még mindig ugy tekintett, mint az ésszerti cselekvéstol vald eltérés. A tarsadalmi
befolyasokat ugy tekintik, mint olyan folyamatokat, amelyben a szereplok szokdsokra,
bizonyos viselkedésre vagy normakra tesznek szert, amelyeket kvazi-mechanikusan kovetnek.
A tarsadalmi kapcsolatok valamiféle csalhatatlan modon meghatdrozzak a szereplok
viselkedését és dontéseit. Ebben a tulszocializalt koncepcidban a tarsadalmi befolyasok kiilsé
erok, amelyek egyszer s mindenkorra kondicionaljak a szereploket, és irrelevanssa tesznek

folyamatos tarsadalmi kapcsolatokat és struktarakat (Granovetter, 1985).

Ahogy Granovetter ramutatott, a latvanyos kontraszt az alul- illetve tlszocializalt nézetek
kozott ily modon elfedi azt a tényt, hogy mindketté osztja az atomizalt szereplok altal
meghozott dontéseket és cselekvéseket: alulszocializalt szempontbdl az atomizacié az
onérdek haszonelvii hajszolasabol kovetkezik; tulszocializalt szempontbol pedig abbol a
ténybdl, hogy a viselkedési mintak belsdvé valnak €s a folyamatos tarsadalmi kapcsolatoknak
ily moddon csak feliiletes hatisa van a viselkedésre. Granovetter ,.bedgyazottsagi”
szemléletének alkalmazasanak célja a gazdasagi szereplok tarsadalmi atomizacidjanak
elkeriilése, beleértve az 1 kozgazdasagtan alul- és talszocializalt feltételezéseit. A
bedgyazddottsdg arra utal, hogy a gazdasagi tevékenység és eredményei, mint minden
tarsadalmi tevékenység €és eredményei, a szereplok kettds viszonya, valamint a kapcsolatok
teljes haldjanak struktiraja altal befolyasolt. A bedgyazottsagi szemléletben, a tarsadalmi
kontextus fogalma nem egyszer s mindenkorra sz616 befolyés, hanem egy éallandé folyamat,
amely mindvégig épilil és ujraépiil az interakcidk sordn. A gazdasagi szerepldk nem
viselkednek a tarsadalmi kontextuson kiviili atomizalt egyedekként, és nem kovetnek
kitartoan szolgai mddon valtoztathatatlan szokasokat vagy normakat. Kovetkezésképp, az
opportunizmus nem kezelhetd a gazdasdgi viselkedés kiils6 meghatarozd elemeként

(Granovetter, 1985).

Azon tudosok szerint, akik a Granovetter nevéhez flizhetd ,,bedgyazottsag” perspektivabol
indulnak ki, a szervezetkozi kapcsolatok kiépitett hdlozata egy olyan eréforrast jelent, amely
eldsegiti a jovobeli szovetségek kialakitasat €s irdnyitasat. Ezt arra alapozzak, hogy a

stratégiai halok a céget informacidhoz, eréforrasokhoz, piacokhoz és technologidkhoz
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juttathatjak, amelyekbdl tuddshoz, méretgazdasagossaghoz ¢€s tevékenységi korokhoz
kapcsolodo elonyok szarmazhatnak, valamint segithetnek a cégnek abban, hogy elérje a

stratégiai céljait a kockdzatmegosztés utjan.

A tarsadalmi kozegbe torténd beagyazddas fogalmat tobb kutatd explicit modon alkalmazta,
¢s tagan értelmezte a vallalatok magatartasaval €s teljesitményével kapcsolatos stratégiai
menedzsment kérdésekrél alkotott felfogasaban®. A tarsadalmi kozeg, amelybe a cég
beagyazodott tobb elembdl allhat fel, ezeket kdvetkezd tag csoportositas szerint lehet nézni:
strukturalis tehat szerkezeti, kognitiv, intézményi és kulturalis kdzeg (Zukin - Dimaggio,
1990). Ezek a szempontok mind fontosak lehetnek, attdl fliggden, hogy a kutatok mire

helyezik vizsgalodasukat.

Gulati és szerzdtarsai (2000) a strukturalis kdzegre Gsszpontositanak, amely aldhiuzza annak
jelent6ségét, hogy a gazdasagi szereplOk tarsadalmi halokban helyezkednek el. Véleményiik
szerint ez a szemlélet arnyaltabb kép kialakitasat teszi lehetové az iparagi szerkezetrdl, hiszen
az ipardg részvevodire ugy tekintenek, mint eréforrashalokba, informécios halokba és mas
folyamatokba agyazott szereplokre. Az ilyen halok az iparagon beliili verseny természetét és a
nyereségesség mértékét befolydsolhatjak, méghozza ugy, hogy ezek tul mutatnak az iparagi
koncentracioval kapcsolatos hagyomanyos mércén. Példaul a hallgatdlagos Osszefonddast
vagy Osszejatszast sokkal konnyebb fenntartani egy olyan ipardgban, ahol a {6 szerepldket
vallalatkozi kapcsolatok stri haloja koti Ossze. Azért, hogy illusztralni tudjdk a halozati
perspektivabol torténd iparagi elemzés kihatasait, Galaskiewicz és Zaheer harom tipusu
kapcsolati jellemz6t vizsgaltak meg: (1) a héalézati szerkezet, (2) a halézati tagsag, (3) a
kapcsolati modalitas (Galaskiewicz and Zaheer, 1999). A halozati szerkezet az iparagon beliili
kapcsolati mintadk Osszességére utal. A halozati tagsag alatt azt értik, hogy hogyan épiil fel,
hogyan néz ki a hdlozat, milyen elemei vannak és az identitasokat, a statuszt, az er6forrasokat,
a hozzaférhetdségeket és mas jellemzoket vizsgaltdk meg, hogy ezaltal feltérképezzék az
ipardg kapcsolati szalait és gocpontjait. A kapcsolati modalitds pedig az intézményesitett
szabalyok és normak Osszességét jelenti, melyek a halozaton beliili megfeleld viselkedést
szabalyozzak. Ezeket néha formalis szerzddésekben tételesen leirjak, de leggyakrabban

hallgatolagos normék, amelyek a két cég kozotti viszonyban vagy a haloban kialakulnak.

* Ebben a témaban cikkek gyiijteményét lasd Baum and Dutton, 1996
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A strukturalis halézati jellemzok befolyasolhatjak az iparagon beliili cégek nyereségességét.
Haélozati kutatok azonositottak tobb tényezot, mint a haldzat strtisége, strukturalis lyukak,
strukturélis egyenértékiiség és magcégek és periférikus cégek, amelyek befolyasolhatjak az
iparagba tartozo vallalatok, és az iparag nyereségességét. Példaul ha strti cégkozi kapcsolatok
jellemzik az iparagat, akkor az lehet, hogy oligopolium jellegli koordinacidhoz vezet, amely
lehet akar hallgatdlagos, akar nem (Scherer and Ross, 1990). A strukturalis lyukak fontos
tényezok lehetnek, amelyek befolyasoljadk az ipardgon beliili hozamot. Strukturdlis lyukak
akkor jonnek létre, amikor két egymadssal kereskedd partner az iparagban csak a kdzponti
iparagon keresztiil kapcsolodik. Strukturalis lyukak az iparag vevo és beszallitoi halojaban a
hatalmat is atruhazhatjak ugy, hogy befolyasoljak az irdnyitast és végiil a nyereségességet. Az
ipardgak kozotti dramlatok halojat meghatarozd input és output tabldzatok elemzése alapjan
Burt (1992) kimutatta, hogy azokban az iparagakban, ahol strukturalis lyukak vannak
nagyobb a hozam, azért mert a cégek a rajtuk keresztiil aramld eréforrdsok nagyobb részét
tudjak sajat maguknak kisajatitani. A halozati tagsdg befolyasolhatja azt is, hogy a
nyereségességre esetleg hatdssal 1év0 erdforras aramlatok tagabb haldjaban az iparag hol
helyezkedik el. A mellékiparagak helyzete, vagyis az olyan ipardgak statusza, amelyekhez a
kdzponti ipardg kapcsolodik, befolyasolhatja a kdzponti ipardg nyereségességét. Az ipardg
szintll piaci statusz értékére példa a hadiipari beszallitok helyzete, akik egy egyre zsugorodo
iparag beszallitoi, vagy a halozati szerverek iparaganak fényes jovoje, ami egy felfelé iveld
Internet iparaghoz kapcsolodik. Tovabba, ha eldnyds tulajdonsagi ellatd iparagakhoz halozati
kapcsolatok kapcsoljak hozza a kozponti iparagat, akkor ez megakadalyozhatja, hogy mas
cégek vagy iparagak is hozzaférjenek ezekhez és igy a kdzponti ipardg meg tudja tartania a

magas nyereségességi ratajat, azaltal, hogy korlatozza mas cégek bejutasat az iparagba.

A halot kialakitdo kapcsolatok szintjén megnézhetjiik a kapcsolati modalitdsokat is, mint
példaul a kapcsolatok erdsségét, a kapcsolatok természetét, mind az iparagon beliil, mind a
beszallitoi és vevoi iparagakba. Az azonos iparagban miikodo vallalatok kozotti kapcesolatok
erdssége nagyban segitheti az 6sszefonddast, példaul az erds kapcsolatok megndvelik annak a
valdsziniiségét, hogy oligopolium jellegli egylittmiikodés jon létre (Galaskiewicz - Zaheer,
1999). A kapcsolatok természete dnmagaban lehet egylittmiikodé vagy opportunista, amely
meghatarozza azt is, hogy a szereplok kozott a kapcsolatok joindulatiak lesznek-e vagy
rivalizaléak (Khanna, Gulati and Nohria, 1998). Ezek a kapcsolati jellemz6k hasznalhatok
tobb iparag vizsgalatanal. A kdzponti iparag kapcsolatai az ellatokkal és a vevokkel, az ellato

¢s vevo iparagakkal lehet er6s vagy gyenge, egylittmiikodé vagy verseny jellegii és ennek

12



mind kihat4sa lehet a kdzponti iparag jovedelmezOségére. Az erds relacios kapcsolatok a
japan autdiparban a sajat beszallitokkal, példaul bizonyitottan szerepet jatszottak az iparag

nyereségességében (Bensaou, 1997; Dyer, J. H. 1996).

Gulati (1995) megmutatja, hogy a kontextus — informaciészolgaltatd szerepén keresztiil —
mekkora szerepet jatszik a vallalatok magatartdsanak befolyasolasdban. A halozatokkal
foglalkoz6 empirikus kutatdsokban a potencialis partnerekkel kapcsolatos informécio
terjedése a meglévd vallalatkozi haldézaton keresztiil képezi azt a mechanizmust, amely egy
mar 1étezé szovetséges halozatot egy 1 lizleti egyiittmikodéshez vezet el. A szdvetségek

kialakitdsanal sokat szamitanak a korabbi tapasztalatok.

Fontos kiemelni, hogy a haléknak azonban van potencialisan egy sotét oldaluk is, amely azt
jelenti, hogy terméketlen kapcsolatokba kényszeritheti, belezarhatja a cégeket, vagy pedig
kizarhatja, hogy mas ¢életképes cégekkel 1épjenek partnerségre. Ily modon a cég kapcsolati
haldja, mind elénydk, mind korlatok forrdsa lehet. A gazdasagi kornyezetben 1évd verseny
¢lez6désével egyre nagyobb stratégiai fontossaggal bir az, hogy a cég milyen haloba
kapcsolodik. Gulati azt allitja, hogy a szovetséges tarsak megvalasztasa hasonld
kovetkezményekkel jar: a mai partnervalasztds befolydsolhatja a jovObeni valasztasi
lehetdségeket. Kovetkezésképp mind a vallalat kordbbi kapcsolatai, mint pedig halozati
partnerének multbeli hovatartozasa befolyasoljak a cselekvését, stratégiai magatartasat (Gulati

et. al. 2000).

3.2. A tranzakcios koltség elmélet

A tranzakciés koltségelmélet elsé teoretikusanak Ronald Coase tekinthetd, aki ,,A vallalat
természete” cimii munkdjdban a vallalatok 1étrejottét elsOként magyardzta a felmeriild
tranzakcids koltségekkel (Coase, 1937). A tranzakcids koltségek — melyek altalaban a felek
opportunista magatartdsatol vald félelem kovetkeztében meriilnek fel — jellemzden a
kovetkezé dolgokat foglaljak magukba: a partner felkutatdsdnak, majd a targyalasok és a
méltanyos szerzédések megirdsdnak koltségeit, a szerzddésben foglalt teljesitmények
szintjének nyomon kovetését, a szerzddésben igértek kikényszeritését, illetve a teljesités

elmaradasanak kezelését. Az elmélet képviseldi szerint tehat, ha nem lennének tranzakcios
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koltségek, minden tevékenységet az egységek kozotti cserén keresztiil, azaza a piaci
koordinacidéval végeznének. Mivel a piacok tokéletessége a valdsagban ritka, 1éteznek

szervezetek, amik ezt a hierarchikus koordinaciéval kikiiszobolik (Williamson, 1975; 1991).

A valosagban szamtalan koztes megoldas talalhato a gazdasagi tevékenységek szervezésének
két alapvetd modjan a piac €s hierarchia kettdsén kiviil, melyeket az utobbi iddben
Osszefoglaloan ,,hibrid” megoldasoknak neveznek (Kieser, 1995). Ez egy szélesen hasznalt
kifejezés, aminek nincsen pontos meghatdrozasa; mindenesetre azon szervezeti megoldasokat
takarja, melyeket nem elsdsorban az arak, és nem is a hierarchidk szabalyoznak. A hibrid
formak egyesitik magukban a két végletet jelentd piac és hierarchidk sajatossagait, €s a
vallalatok akkor alakitanak ki ilyen megoldasokat, ha az tigylettel jaro tranzakcios koltségek

,»k0zepesen nagyok”, azaz még nem igénylik a vertikalis integraciot.

A stratégia elmélethez kapcsolodva egyik kiemelt teriiletként kezelheté annak a kérdésnek a
megvalaszolasa, hogy a cég eldallitson vagy megvasaroljon egy bizonyos arucikket vagy
szolgaltatast. Ez a tranzakcids koltségelmélet szerinti megfogalmazasban piac vagy hierarchia
kozotti valasztast jelenti. Az eldallitdas kontra megvasarlas kérdésével foglalkozo korabbi
kutatasokat nagyon befolyasolta a tranzakcios koltség elmélettel foglalkoz6 koézgazdaszok
nézete, akik azt hangsulyoztdk, hogy barmilyen tranzakciénak milyen velejard
szerz6déskotési veszélyei vannak (Williamson, 1975). E nézet szerint a hierarchikus
szabalyozd szerkezeteket kell eldonyben részesiteni akkor, amikor nagy valdszintiséggel
elokeriilhetnek opportunista érdekek ¢és magasak a tranzakcios koltségek. A piaci csere
tranzakciokat akkor kell elényben részesiteni, hogyha a szerzédések konnyen megirhatok €s
betartathatok és a tranzakcios koltségek alacsonyak. Hogyha ezt kiterjesztjiik a halézatok
kérdésére, akkor azt mondhatjuk, hogy mas egylittmiikodési forma kialakitasara koztes
helyzetekben van értelme, amikor a tranzakcids koltségek nem olyan magasak, hogy
hierarchikus kontroll lenne sziikséges, de nem is olyan alacsonyak, hogy lehetdvé tennék a
piaci alapll csere tranzakcidt. Ennek a kutatdsi hagyomanynak fontos korlatja volt az az
értelemszeri moéd ahogyan a tranzakcidkat kiilonalld eseményként kezelték. A halozati
szemlélet arra hivja fel a figyelmet, hogy minden egyes tranzakci6 korabbi kapcsolatok soraba
illeszkedik, illetve egy szélesebb kapcsolati héaloba, emiatt alaposan at kell vizsgdlni a

tranzakcios koltségekkel és a szerzOdéskotéssel kapcsolatos értelmezéseket (Gulati, 1995a).
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A tranzakcids koltség megkdzelités tovabba azt hangsulyozza, hogy a tranzakcidok
koltségének csokkentésével hatékonysagi eldonyhodz lehet jutni, de a halozati perspektiva
szerint figyelembe kell azt is venni, hogy milyen stratégiai elénydk szdrmaznak abbol, hogy
nem csak egyetlen kapcsolatot optimalizal a cég, hanem az egész kapcsolati halojat (Dyer —
Singh, 1998). Késobbiek soran a kutatok azt is elkezdték vizsgalni, hogy a szovetségek
minként Iéphetnek be, mint fontos alternativak helyettesitve akar a felvasarlast, akar az

eladasokat akar a belsd fejlesztéseket ( Piskorski and Nohria, 1999).

Bareny és Hansen szerint fontos hatasa annak, hogy a cégek tarsadalmi haloba agyazottak az,
hogy novekszik a cégek kozotti bizalom, ami aztan csokkenti a kezdetekkor vart moralis
veszélyeket. A cégek kozti bizalom arra utal, hogy abban biznak, hogy a partner nem fogja
kihaszndlni a masik sebezhetd pontjait (Bareny - Hansen, 1994). A tarsadalmi halok bizalmat
erésitenek, és tobbféleképpen csdkkentik a tranzakcids koltségeket. Eldszor is a halok
lehetdvé teszik, hogy a cégek mindségi vagy nagyon jo informaciot gylijtsenek egymasrol. A
halokapcsolatok fontos forrdsai az ajanlasoknak, amelyek lehetévé teszi, hogy a partner
jeloltek egymas képességeit azonositsak ¢és ezekkel kapcsolatban ismereteket gytiijtsenek.
Megkonnyithetik az elvarhaté gondossagot is, mivel mindegyik partnernek jobb ismeretei
vannak a masik eréforrasairdl és képességeirdl, és nagyobb bizodalmuk van abban, hogy
kolcsonosen jol felmérték egymast. Tehat roviden a halok nagyban csokkentik az informacios
aszimmetriat, ami noveli a szerzodéskotési koltségeket. A tarsadalmi halok tovabb enyhithetik
a tranzakcids koltségeket azaltal, hogy koltségesebbé teszik az opportunizmust, mivel ennek a
hirnévre is visszahatasa van. Az opportunista magatartas koltsége egy ilyen haléban sokkal
nagyobb, mert a hirnév karosodasa nem csak azt az egy bizonyos szdvetségi kapcsolatot
befolyésolja, ahol opportunista mdédon viselkedett a cég, hanem minden mas jelenlegi €s
jovObeni szovetségi partneri kapcsolatot. A haldk azaltal is enyhithetik az opportunizmus
lehetdségét, hogy valdszinlivé teszik, hogy az ilyen magatartast felfedezik és ennek hire
gyorsan el fog terjedni a halon beliil. Mivel a hirnév felépitése hosszl ideig tart viszont
nagyon gyorsan le lehet rombolni, a halék nagyon erds visszatartd erdként muikodnek az
opportunista magatartas ellen (Gulati, 1995).

Amint az el6z6ekbdl kitlinik a stratégiai halok létrehozhatnak, mind tudés alapi bizalmat,
amely abbol ered, hogy kolcsondsen tudataban vannak egymasnak, illetve figyelnek egymasra
¢s, hogy normak 6sszhangban vannak, mind pedig elrettentés alapt bizalmat, ami hirnévvel

kapcsolatos megfontolasokbdl ered. Ezek az egymast kdlcsondsen megerdsitd biztositékok
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csOkkenthetik az egyes cseretranzakcids kapcsolatokkal egyiitt jard szerzodéskotési és
tranzakcids koltségeket, és potencialisan novelhetik mindkét partner hasznat, ami ebbdl a
kapcsolatbol szarmazik. Ahol bizalom van ott a kisajatitds veszélye valdszinilileg csokken ¢€s
ilyenkor elképzelhetd, hogy a cégek nem akarnak részletes szerzddésekre hagyatkozni,
amelyeket koltséges megirni, nyomon kovetni és betartatni. A tranzakcios koltségek
csokkentésén €s a kisajatitasi vesz€ly kezelésén tul a tarsadalmi halok gy is novelhetik a
szovetségeken beliil képzddo értéket, hogy javitjdk a szovetségben résztvevd cégek kozotti

koordinaciot.

A cégek kozotti bizalom megléte rendkiviili médon segitheti azt, hogy az egyiittmiikodés
olajozottan miikddjon, hiszen nagyon nagy a kolcsonds fliggdség, €s koordinacidra van
szliikség egyes feladatok esetén. Azon cégek, akiknek a haloban mar kordbban is voltak
kapcsolati valosziniileg jobban tudataban vannak azoknak a szokésoknak, szabalyoknak és
eljarasoknak, amelyeket mindenkinek kovetnie kell. Az ilyen tarsadalmi szerkezet tehat
lehetévé teszi a cégek szdmara, hogy nagy koltségeket felemésztd formalis hierarchikus
kontroll nélkiil is szorosan egyiittmiikodjenek (Gulati and Singht, 1999).

A tranzakcids koltségek elmélet kritikajaként szoktak felroni, hogy dnmagaban nem képes
elkiilonitd hatarvonalat hizni a szervezetkdzi kapcsolatok kiilonféle formai kozott, és igy arra
sem képes, hogy eldre jelezze, milyen feltételek fennallasa esetén tanacsos egyik vagy masik

format valasztani.

3.3. Az erdforras alapu megkozelités

A vallalat és kornyezet kapcsolatdnak leirdsakor az erdforras alapt elmélet a kiilsd
eroforrasoktol valo fiiggést helyezi vizsgalatai kozéppontjaba. A szervezetek tulélése az
eréforrasok megszerzésének és megtartasanak képességén mulik (Pfeffer és Salancik, 1978).
A vallalatoknak sziikséglik van alapvetd eréforrdsok egy csoportjara miikodésiikhoz. Az
er6forras alapu szemlélet azt hangstulyozza, hogy a cég tulajdonaban 1évd, illetve az altala
kontrollalt eréforrasok hosszi tava versenyelOnyhoz juttathatjdk a vallalatot, ha ezek
utanozhatatlanok és nem konnyen helyettesithetok (Peteraf, 1993). A tuddsok altaldban a
cégen belill keresték az értékes és utdnozhatatlan eréforrasokat, azonban kezdetben nem
vizsgaltak, hogy hogyan hozzadk létre ezeket az értékteremtd erdforrdsokat a gazdasagi
szereplok (Barney, 1991). A stratégia és vallalat elméleti szakemberek ramutattak arra, hogy

egyetlen szervezet sem képes minden sziikséges erdforrast sajat maga eldallitani, ezért mas

16



szervezetektdl kell azokat beszereznilik. Erre alapozva megkiilonboztethetiink a vallalatok

szempontjabol sajat, birtokolt er6forrasokat és megszerezhetd eréforrasokat.

Az erdforrasok egy része egyben a vallalatok kdzponti kompetencidit is jelenti — azaz egy
olyan szakértelmet és kiilonleges képességet, mely adott idében versenyeldnyt jelent a
relevans piacokon. Erre a gondolatra épiil Hamel és Prahalad alapveté képességek elmélete. A
szerzOk szerint az erdforrdsok jelentik a képességek alapjat, a képességek képezik a
versenyelényok forrasait. A vallalatokat alapképességek halmazanak tekintik, ahelyett, hogy
termék-piac  kombinaciok gyljteményeként kezelnék Oket (Prahalad — Hamel, 1990).
Nézopontjuk szerint, amennyiben a vallalatokat alapképességek portfolidiként értelmezziik, a
verseny valgjaban vallalatok kozott jelenik meg, nem pedig a termékek és szolgaltatasok
szintjén. Igy ezeknek a képességeknek a megszerzése valik a verseny kozponti elemévé. A
kiilonb6z6 vallalatok kiilonbozo erdforrasokkal rendelkeznek, melynek kovetkeztében eltérd
versenyeldnyiik. A véllalati kapcsolati halokban kialakitott egytittmiikodések fontos szerepet
jatszanak a képességek ataddsadban és cseréjében, tehat nemcsak a piaccal és a hierarchiaval
szemben jelentenek alternativat, hanem a készségek megszerzésének is egy lehetséges modjat

jelentik.

Néhany évtizede még azt feltételezték, hogy a vallalatok maguk fejlesztenek ki alapvetd
er6forrasokat. Az a gondolat, hogy az értékteremtd eréforrasok és képességek forrasainak
kutatasakor a cég hatarain kiviilre is kell tekinteni, 0 perspektivat jelent az eréforras alapa
szemlélet szempontjabdl és valaszt ad egy fontos kérdésre, hogy mi az eredete az értékteremto
eréforrasoknak (McEvily and Zaheer, 1999). S6t a cég halojat is lehet igy nézni, mint ami
utanozhatatlan és nem helyettesithetd értéket vagy korlatot hoz létre, mint egy dnmagaban
utanozhatatlan erdéforrés, vagy mint ami utdnozhatatlan eréforrasokhoz és képességekhez valod

hozzaférést biztosit.

Gulati (1999) a halozati er6forrasokat a tarsadalmi tdke fogalméahoz hasonlitja, szerinte az
er6forras alapi szemlélet szemszogb6l nézve az utdnozhatatlan értékteremtd erdforrasok
létrehozasanak fontos forrasa a cég kapcsolati haloja. A cég héaldja lehetové teszi szdmara,
hogy olyan kulcsfontossagli erdforrdsokhoz férjen hozzd kornyezetébdl, mint példaul
informdcio, toke, aruk, szolgéltatasok, amelyek potencidlisan lehetdvé teszik, hogy a cég

versenyelonyét megtartsa, illetve tovabb novelje. Az ilyen céghdlok mivel egyéniek, sajatosak
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¢s egymastol fliggd folyamatok utjan jonnek létre, ezért nehéz a versenytarsak szamara ezt
utanozni illetve, helyettesiteni. Tovabba mivel ezen elért erdforrasok szintén egyéniek,
sajatosak, hiszen ezek is teljesen egyéni hdlok kombinacidja Utjan jottek létre szintén
viszonylag utdnozhatatlanok és nem helyettesithetok. Ezért igy egyiitt a cég haloja és azon
eréforrasok, melyekhez ez altal hozzafér Onmagukban is fenntarthaté versenyelony
forrasaként muikodnek. Az erdforrds szemléletre alapozott halozati kutatdsokban tehat a
halészerkezet, mint erdforrds jelenik meg, ami versenyeldnyhdz juttatja a céget.
Természetesen a vallalati halo szerkezete ugyanigy nem kedvezd stratégiai helyzetekbe is

belezarhatja a céget (Gulati - Gargiulo, 1999).

A hdlozati tagsag is jelentkezhet eréforrasként a vallalatok szdmara. Ezt a kutatok arra
alapozzék, hogy a cég halgjaban vald tagsag majdnem mindig sajatos. A cég haldjanak ezen
aspektusa talan még inkabb utdnozhatatlan, mint a szerkezet, amely elméletben bizonyos
tipust halok esetén utanozhaté. igy az, hogy milyen partnercégeket valaszt a cég, akar mint
vevo, beszallitd, vagy szOvetségi partner korlatozhatja vagy novelheti a lehetdségek korét,
vagyis a kozponti cég rendelkezésére allo jovobeni kapcsolatok korét. A nem résztvevok és az
Uj belépok szdmara a haléo egyaltalan nem ad informdaciot, ami kizarhatja dket az 1j
lehetéségekbdl. Westney (1993) kimutatta, hogy a Japanban miikodd kutatd és fejlesztd
amerikai leadnyvallalatok gyakran azért nem hatékonyak, mert kizartak azokbol a helyi
halokbol, amelyek a japan kutato és fejlesztd laboratoriumokat a beszallitokhoz és a vevokhoz
kapcsoltak. Az O javaslata szerint az egyik modja annak, hogy ezen a probléman a cégek
felilemelkedjenek az, hogy egy helyi céggel kotnek partnerkapcsolatot, vagy egy helyi céggel
Iépnek szovetségre ahelyett, hogy egyediil probalnak boldogulni. Egy megfeleld
képességekkel rendelkezd, eréforrasban gazdag partner potencidlisan értékes erdéforrasok ¢€s

képességek utanozhatatlan forrdsava valhat a kdzponti cég szdmara

Eréforrasként tekintheté a cég altal 1étrehozott és fenntartott kapcsolatok modalitisa,” akar
egylittmiikddd, akar opportunista, akar erds, akar gyenge hatdssal van a vallalat stratégiai
magatartasara és teljesitményére. Bizonyos kapcsolati jellemzOk nem csak értékesek lehetnek,
hanem a versenytarsak szamara nehezen utanozhatdk is. Dyer — Nobeoka (1992) illusztralnak
egy ilyen erdforrast, amikor megvizsgaljak a Toyota beszallitoi halojat az Egyesilt

Allamokban és azokat az elényoket, amelyek mind a Toyota, mind beszallitéi szamara

> Modalités: moddozat, koriilmény, a cselekmény v. az esemény lefolyasat befolyasold tényezok (Bakos, 1994)
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jelentkeznek annak eredményeként, hogy a Toyota a haloban bizalmi alapon operal és
komplex 6sztonzést hasznal. Erdekes, hogy ezen érv, vagy éllitds perspektivdjaban azt is
kimutatjak, hogy hogyan probalta egy versenytars a General Motors utdnozni a halé bizonyos

aspektusait és hogyan vallott kudarcot ezzel.

Ring ¢és Van de Ven (1994) jelentds teljesitménybeli kiilonbségeket taldltak kiilonbozo
beszallitoi kapcsolatok esetén. Az egyes kapcsolatok bizonyos kulcsfontossagl jellemzoit
valamint a kapcsolatokbol szarmazo, kapcsolat utjan beszerzett arucikk természetét
azonositottak, mint a teljesitménybeli kiilonbségeket magyarazo kulcsfontossagi tényezok. A
halozati szerkezeten, tagsdgon ¢€s kapcsolati modalitason tal a kutatok azonositottak még egy
fontos képességet, vagyis azt, hogy a vallalat mennyire képes a vallalati halot irdnyitani, erre
ugy utalnak, mint a cég szovetkezési képessége. Vilagos, hogy a cégek szovetségei vagy
partnerségei komplex szervezeti megallapodasok, amelyekhez tobb 1épcsds belsd jovahagyas
sziikséges, azonositani kell a megfeleld partnereket, €és nagy részletekbe mend targyalas és
szerzOdés sziikséges. A kapcsolati halok 1étrehozasaval és iranyitasaval kapcsolatos kihivasok
miatt, ha a cég szovetség kialakitasi képességekkel bir akkor egy fontos erdforras birtokdban

van.

Anand ¢s Khanna (2000) figyelemremélté bizonyitékokat talalhatunk arra, hogy léteznek
tapasztalati hatdsok a szOvetség kialakitas teriiletén. Azok a cégek, melyek nagyobb szdmu
szovetségbe lépnek be altalaban tobb értéket tudnak a szovetségekbdl kihozni az id6
mulasaval. Nem csak olyan szovetségeket hoznak létre, melyeket a pénzpiacok nagyobb
értékteremtdnek tekintenek, hanem a partnereikhez képest is tobb értéket tudnak kihozni egy
ilyen kapcsolatbol. Ezek az eredmények arra mutatnak, hogy a cégek szovetségkialakitasi
képességei idovel javulnak €és nagyobb hozamot is tudnak ebbdl kihozni, ahogy né a
tapasztalatuk. Stratégiai szemszogbOl ez azt jelenti, hogy a szOvetségkotési tapasztalat
stratégiai elony forrasa lehet. A fentiek jol illusztraljak, hogy a cég kapcsolati haloja
sokféleképpen juttathatja értékes erdforrdsokhoz ¢és képességekhez a céget, ¢&s
meghatdrozhatja a cégek kozotti nyereségességbeli kiilonbozdségeket csakugy, mint mas

targyi és immaterialis eszkdzok, mint példaul a markanév és a kutatés fejlesztési képességek

Az eréforras-fliggdséggel 0sszefliggésben a vallalati stratégiaalkotds 1ényege olyan stratégia

kialakitasa, mely a leghatékonyabban hasznélja ki a vallalat er6forrasait és képességeit és
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kialakitja a vallalat eréforrds bazisat, mas széval erdforras alapon alkot stratégiat. Az
eroforras elmélet alapjan az elsd 1€épés tehat annak kideritése, milyen er6forrasok kellenek egy
megcélzott piaci szegmens eléréséhez. Majd azt kell vizsgélni, vajon rendelkezésre allnak-e
ezek az eréforrasok a vallalat szdmara, vagy sem, az utdbbi fennallasa esetén pedig kiilséleg
vagy belsOleg szerezze meg azokat a vallalat. Az er6forras alapi szemlélet tehat fontos
segitséget jelent a venni vagy gyartani kérdés eldontésében, illetve a kiilonbozd kapcsolati

formak kozotti valasztasban.

3.4. A tudas alapu elmélet

Az eddigiekben ismertetett elméletekkel ellentétben a tudasra alapozott elmélet nem jogi
keretként, szerzodéshalmazként vagy a hierarchikus koordinacié megvaldsuldsaként kezeli a
vallalatot, hanem egyfajta tudas, ismerethalmazként. A verseny hagyomdanyos felfogasa
szerint a kornyezeti feltételek és az ipardg alapvetd jellemzo6i hatarozzdk meg a vallalati
stratégiat. A tudas alapu elmélet ennek nem mond ellent, csak a kihangsulyozza az 4llandoan
valtozo kornyezeti tényezok kozil a tudas felértékelddésének szerepét. Ily modon azzal, hogy
ugy tekint a tudéasra, mint a vallalat legfontosabb erdforrasara, egyben az eréforrds alapa

elmélet egyik valfajanak is tekinthetd (Grant, 1996).

Gulati és szerzétarsai a tanuldsi verseny kihatdsait a stratégiai haloban résztvevok gazdasagi
megtériilésére két elemzési szinten vizsgaltak. Egyrészt a két céget 6sszekotd kapocs szintjén,
masrészt pedig a portfolid szintjén. Minden stratégiai halot két szerepld kozotti kapcsolatok
lancéara lehet bontani. A legtobb stratégiai haléban ezek a paronkénti kapcsolatok se nem
kizaroak, se nem kizarolag egyiittmiikodék. Altalaban vegyes motivacio vezérli a partnereket,
vagyis vannak sajat érdekeik és vannak k6zos érdekeik (Gulati, Khanna, and Nohria, 1994). A
legtobb helyzetben azért 1épnek a partnerek szovetségre, mert Ggy remélik, hogy a kdzos
munkabol valamilyen kdzos hasznot tudnak létrehozni, amit aztdn a megallapodas szerint
megosztanak. Azonban a tudds az informécid, vagy hozzaférés, ami a partnerek részére a
szovetségbdl szarmazik, kedvezhet csak az egyik félnek. SOt bizonyos helyzetben a partnerek
abban a helyzetben taldlhatjdk magukat, hogy versenyezniiikk kell, hogy minél tobbet
eltanuljanak a masiktol, és minél jobban ki tudjak aknazni a masik eréforrasait, aztan pedig
elhagyjak a szovetséget. Az ilyen versenyfutas leginkédbb akkor fordul eld, ha a sajat haszon,
amit el tudnak érni az utan, hogy eltanultak, amit el lehetett a partnertdl nagyobb, mint a

szovetségbdl szdrmazo kozos haszon.
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Egy provokativ cikkben, amit tobbed magaval irt, Hamel et al. (1989) amellett érveltek, hogy
a japan és amerikai cégek kozott kotott szovetségek koziil sok ugy ért véget, hogy az amerikai
cég jelentds versenyhdtranyt szenvedett, mert a japan partnerek mindent eltanultak, amit
lehetett, azutan pedig felmondtdk a szdvetséget, hogy oOnalléan aknazzak ki az ujonnan
eltanult tudasbol eredd lehetoségeket. Azdota mar elfogadott és tobb kutatd altal
tovabbfejlesztett gondolat az, hogy minden kétszereplds kapcsolatot tanulasi versenyfutasként
kell tekinteni, amelyben az egyik partner a gazdasagi megtériilés nagyobb hanyadara tesz

szert, mivel jobb tanulasi készségekkel vagy befogadd kapacitassal rendelkezik.

Az empirikus kutatdsok tehat alatdmasztjdk a vallalatok kozotti partnerkapcesolatokon beliili
tudastranszfer meglétét. A tokeegyesitd kozos vallalatok hatékonyabb eszkdznek tlinnek az
Osszetett képességek transzferjében, mint a szerzOdéses szovetségek, példaul a
licencszerzddések. A szovetségeken keresztiil torténd tudasszerzésre hatassal van a partnerek
befogadd képessége. Ezt a befogadd képességet befolyasolja az érintett technologiai
terlileteken szerzett tapasztalat, a partnervallalatok szovetségkotés el6tti kapcsolata és példaul
szabadalmi portfoli6juk is. Erdekes modon Mowery és tarsai talaltak olyan szovetségeket,
melyekre a divergens fejlédés volt jellemzd, azaz egyre inkabb csdkkent a technologiai
atfedés, és a képességek megszerzése helyett csak az azokhoz vald hozzaférés volt a cél

(Mowery 1988).

Mig a tanulasi versenyfutds irodalma altalaban a kétpolust elemzési szintre Gsszpontosit
Khanna, Gulati és Nohria (1998) felvetették, hogy versenyfutdsok dinamikajat befolyasolhatja
az is, hogy az egyes partnerek a szovetségen kiviil milyen tevékenységi portfolidval
rendelkeznek, vagy milyen a relativ tevékenységi kiterjedtségiik vagy tevékenységi koriik.
Példaul, ha az egyik partner csak egy szovetségi rendszerhez kapcsolodik €s nincs mas iizleti
szegmens, amelyben kiaknazhatja azt, amit a szdvetségbdl tanul, akkor valdszinii, hogy a
szovetségben maradas ko6zos hasznat nagyobbnak fogja értékelni, mint azt a hasznot, amit a
gyors tanulas révén a szovetség felmondéasaval o6nalloan el tudna érni. Azonban, ha a masik
partnernek tobb szovetségese vagy tobb lizleti érdekeltsége van, amelyekben a szovetségben
tanultakat hasznositani tudja akkor lehet, hogy potencidlisan a sajat haszon lehetdsége
tulszarnyalja a kozos hasznot €s igy ez 0sztdnzi a partnert arra, hogy gyorsan kiszélljon és

felmondja a szdvetséget.
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A tudas alapt szemlélet szerepérdl, mikodésérdl, kovetkeztetéseirdl még nem alakult ki olyan
konszenzus a kutatok kozott, mely alapjan elméletnek nevezhetnénk. A vallalati kapcsolati
halok elméleti megkdzelitéseivel Osszehasonlitva megallapithatjuk, hogy ez a fejlddd tudés-
alapu nézOpont még nem allt 6ssze a vallalat vagy a stratégiai egylittmiikodések egységes
elméletévé. Valojaban a bizonytalansag €s az informdacio irant régota meglevo érdeklddés és a
vallalatokrdél alkotott ujabb és ujabb gondolatok keverékének tekinthetjiik. A kiilonféle
ismeretek, a tudas hélozati szerepének vizsgéalatdhoz megfelel6bb eszkdznek tiinik a szervezeti

tanulas elmélete.

3.5. A megbizé-iigynokelmélet

Az tigyndkelmélet azokkal a problémakkal foglalkozik, amelyek akkor Iépnek fel, amikor az
egyik fél, a megbizod egy masik felet, ligynokot biz meg valamely munka elvégzésével. Az
iigynOkség problémai az ilyen jellegi munkamegosztas soran kialakuld informéacids
Mivel az iigyndk céljai eltérdek lehetnek a megbiz6étdl, és mert az ligyndk jobban ismeri a
feladat részleteit, meg lehet mind a motivacidja, mind a lehetdsége arra, hogy a sajat hasznat
maximalizalja a megbizé karara. Erdekeinek védelmében a megbizd csokkentheti az
informdcios aszimmetriat azaltal, hogy ellendrzési rendszereket alakit ki, igy korlatozva az
tigynok opportunista lehetdségét, vagy olyan Osztonzéseket alakithat ki az ligynok szdmara,
amelyekkel a két fél érdekeit 6sszehangolja. Az ligyndkelmélet ennek a két megoldasnak a
relativ koltségeit vizsgalja. Az ligyndkelmélet alapvetdé munkai: Jensen — Meckling 1976;

Fama 1980; Fama-Jensen 1983a és 1983b; idézi Chikan, 1997: 64.

Az iligynoki rendszer koltségeinek tehat két tipusa van: (1) befektetések ellendrzési
rendszerekbe, amelyek célja a megbizd informacidhianyanak csokkentése; és (2)
teljesitményalapi  Osztonzések altal a kockazat {ligynokre haritasanak koltsége. Az
igynokelmélet egy hatékonysagi kritérium alapjan megjosolja, hogy a megbizo és ligynok
kozotti szerzodés alapjat melyik irdnyitasi forma fogja képezni. Ha az igyndk magatartasanak
ellendrzése nagy koltséggel jar, akkor a teljesitményalapt szerz6dés a hatékonyabb. Ebben az
esetben azonban, mivel az ligynokot kizardlag teljesitménye alapjan fizetik (amit az tigynokon
kiviil allé koriilmények is befolyasolhatnak), az ligynok a kifizetési kockazat viselése miatt

felarat fog kiszabni. A teljesitményalapt szerzdés tehat csak akkor hatékony, ha a kockazat
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athelyezésének koltsége (a kockazati felar) alacsonyabb, mint az ellenérzésé. Ha az ligynok
tevékenységének ellendrzése ésszerli koltséggel megoldhatd, a magatartas alapu szerzédés a
hatékonyabb, hiszen nem kell kockazati feldrat fizetni az {igyndknek. Az elméleti
szakemberek szamdra hasznos az {igynokelmélet az olyan szervezeti kapcsolatok
megértéséhez, amelyekben az irdnyitast kiilonbozé célok és hianyos informacio feltételei
mellett kell gyakorolni. Az iigynokmodellt felhasznalé tanulmanyok tobbek kozott a
vallalatkorményzésra, a vezetOk javadalmazéasara, a felvdsarldsokra Gsszpontositottak, €s
altalaban azokra a koriilményekre, amelyek az egymasra utalt szerepldk onérdektdl vezérelt
magatartdsat el6hivjak (Eisenhardt, 1989). Az elmélet azért értékes, mert pontosan
meghatarozza, hogy a szerz6do felek kozott hogyan oszlik meg a kockazat, hogyan valtjak ki
egymast az informacié és a kockdazatviselés koltségei, és hogy melyek a szerzddéses
kapcsolatok 6sztonz6i), igy felhasznalhat6 a piaci cserekapcsolatok és a szervezeti hierarchia

kozott kialakulo egyéb kapcesolati formék vizsgéalatéra.

Lassar és Kerr vizsgalataikat arra a kérdéskorre fokuszaltdk, amely azt vizsgalja, hogy a
versenystratégidk hogyan befolydsoljak a szervezetkozi kapcsolatokat, és az ligyndkelmélet
segitségével magyaraztak a gyartok €s a fogyasztoi audio termékek fiiggetlen elosztoi kozotti
kapcsolatot. A tranzakcios koltségelmélet eredményeit is felhasznaltdk rendszeriink
fejlesztésére. Vizsgalatuk arra a feltevésre alapul, hogy a beszallitoi-eloszté kapcsolatok
kiilonbozdségére magyarazatot adhat a gyartok versenystratégidinak kiilonbozdsége. Ezért a
generikus stratégidkra vonatkozd kutatast kiterjeszttették az elosztasi csatorndk konkrét
struktardjanak megmagyarazasara, és a szervezetkozi kapcsolatok ndvekvo fontossaggal bird
tagabb kérdéskorére (Lassar and Kerr, 1996). Felfogasukban a gyartd-elosztd kapcsolatok a
megbizo-ligyndk modellt testesitik meg, ¢és teljesitik az Tligynokelmélet hasznos
alkalmazasanak kovetelményeit, mely szerint a két fél egymasra utalt ¢és egylittmiikodo,
ugyanakkor érthetéen kiilonbozo, sot akar ellentétes céljaik lehetnek. Ebben a kontextusban
az tigyndokmodell elméleti alapként vald felhaszndldsa szdmos eldnyt kindl. Eldszor, a
tranzakcios koltségelmélethez hasonldan az ligyndkelmélet realis, a gyartd-elosztd kapcsolat
szempontjabol relevans magatartasbeli feltevésekre alapul. Ide tartozik a korlatozott
racionalitds, az opportunizmus valdszintisége és a célok kozotti konfliktus. Az ligyndkelmélet
alkalmazasa indokolt, mert a kapcsolatok gazdasdgi motivacioira, a kockazatokra ¢és az
0sztonzd erdkre dsszpontosit, akar hierarchikusan, akar a piac altal szabalyozott kapcsolatrol

van sz6. Ezért azt mondhatjuk, hogy a vallalatkzi kapcsolatok vizsgélatakor az
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igynokelmélet megfeleld elméleti kiegészitést képez. A kutatdsi eredmények azt mutatjak,
hogy a stratégiavalasztas alapul szolgalhat a beszallito—vevo és a gyarto-elosztd kapcsolatok

fontos aspektusainak megértéhez.

Oliver (1990) a szervezetkozi kapcsolatokndl harom feltételt hatdrozott meg: hatékonysag,
stabilitas, kolcsonosség, de nem vizsgalta meg, hogy a szervezet stratégidja mennyiben
befolyasolja azt, hogy a cég mennyire tdmaszkodik az egyes elemekre. Ha a szervezetkdzi
kapcsolatokat a stratégia megvalositasanak egyik elemeként kezeljiik, akkor a vezetd szamara
alapot biztosit a szervezetkozi kapcsolatoknal értékeléséhez, illetve moddositdsdhoz. Ha a
stratégiai kritériumok alapjan értékelik a szervezetkdzi kapcsolatokat, akkor a résztvevok
vildgosabban megérthetik egy-egy kapcsolat fenntartdsanak koltségeit és elonyeit. Mivel a
cégek egyre inkabb kiilsé kapcsolataikra tamaszkodnak versenypozicidjuk megteremtésekor,
a cég teljesitménye egyre nagyobb mértékben filigg az egyiittmiikodések eredményes
iranyitasatol és teljes megértésétol. Alkalmazodi szerint az tigynokelmélet képes nagyban
hozzajarulni a kapcsolati formak gazdasagi alapjainak megértéséhez, mivel a bevett struktirak
¢s folyamatok befolyasolhatjdk a tovabbi dontéseket, st korladtozhatjak a lehetdségek szamat
is. E szerint ismétlddd folyamatrdl van szo, amelyben a stratégiai és strukturalis dontések
folyamatosan visszahatnak egymasra, mind a véllalati folyamatokban, mind pedig a vallalat

hatarain ativel6 kapcsolatokban.

3.6. A halozat elméleti megkozelitéseinek korlatai

Erés a Kkisértés, hogy itt megalljunk és az elébbi bemutatdst azon jellegzetességek
katalogizalasara szoritsuk, amelyben a halozatok felette allnak mind a teljesen integralt
vezetne, mint a gazdasagi siker 0j paradigmdja. Ehelyett roviden &sszefoglaljuk a halézati

szemlélet fObb hianyossagai.

A tarsadalmi struktira elmélet a halozatok kialakulasanak okaként rugalmassagukat és
novekvd innovacio-generdld képességiiket nevezi meg. A nagyobb valtozdsokra vonatkozoan
azonban a tarsadalmi beagyazodottsag szerepe a haldézatokban nem tisztazott. Kiilondsen, de
nem kizarélagosan a regionalis haldzatokrol folytatott kutatas leplezi le a beagyazdodottsagi

dilemmat, amely valoszinlileg szintén kijeldli a halozati kapcsoléddsok hatarait. Példaként
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Grabher (1993a) a Ruhr vidék regionalis fejlesztését emliti, ami beragadt a homogén
regiondlis kulturaba. Ez a homogenitas olyan tarsadalmi folyamatokon keresztiil kertilt
megerdsitésre mint a csoportgondolkodds, és egy olyan altalanos vilagszemléletet
eredményezett, amely eleve kizérta az informacio észlelésének és magyardzatanak versenyét.
Ebben az értelemben, az erdsen bedgyazodott regiondlis haldzatok elfordultak azoktol a
kotédésektdl, amelyek vakon kotddtek hozzajuk. Vilagos, hogy ez a rovid utalds a Ruhr vidék
hanyatldsdra nem sugall semmifajta determinizmust, amely hasonld sorsot sejtet napjaink

ipari korzetei szamara, azonban felhivja a figyelmet a beagyazodottsag problémadira.

Tigilia hasonld fenyegetésre hivja fel a figyelmet az olasz ipari korzetek esetében. A
kulturalis azonossadg és a testiileti kapcsolatok helyi szinten, hosszii tavon talan szintén
novelik a tehetetlenséget, amely visszafogja a nagyobb valtozasokat (Tigilia 1989).

Véleménye szerint az ipari korzetek szintén ki vannak téve sajat tarsadalmi gyakorlatuk és

crer

crer

struktarajukat, az ipari korzetek sajatos erejébdl probalnak hasznot hizni. Az elmélet
hagyomanyos képviseldi tdmogatjak, hogy a nagyvallalatok arelényokre és rugalmassagra
tegyenek szert sajat gyakorlatuk révén, a kis cégek, mint rendelkezésre allo alvallalkozok
hasznélataval. Az ilyen halézatok innovativ lehetdségeibdl valo profitalads céljabol a nagy
cégeknek el kell érni legaldbb egy minimalis szintli illeszkedést a halozatokkal, részlegesen
feladva a sajat érdekkovetésiiket. Torekedniiik kell a haldzat atlathatosagara, ami elofeltétele
az informacio-aramlés beazonositdsanak és ily modon az &ramvonalas kapcsolatoknak a
regionalis haldzatokon beliil. A szervezeti 0sszeférhetdség és atlathatdsag elérése csokkenteni
fogja a tranzakcids koltségeket, de nagy valoszinliséggel csokkenteni fogja az ipari korzetek
tarsadalmi beagyazddottsagat is, amelyen rugalmassaguk ¢€s innovacidos képességiik
nyugodott. Legalabbis jelen pillanatban van okunk kételkedni abban, hogy az ipari korzetek
sajat sorsuk irdnyitdi maradnak, és képesek lesznek konzervélni tarsadalmi gyakorlatuk és
intézményeik specialis tdAmogatd rendszerét a nagyvallalatok elleni esetleges harcban (Amin,

1993).

Tual kis mértékli bedgyazodas a haldzatokat kiszolgaltatotta teszi tarsadalmi gyakorlatuk és
intézményeik tdmogatd rendszerének iranyitasaval szemben. Tul nagy bedgyazdodas azonban a

tamogat6 rendszer megkoviilését segiti eld, és ily moédon kohézids szovetségekké torzitja a
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halézatokat a radikalisabb ujitasokkal szemben. Egy biztos, ez az egyszerii szembeallitasa a
tul nagy és ’tul kevés’ bedgyazddasnak nem kielégitd sem gyakorlati, sem teoretikus
szempontbol, és nem szabad Osszekeverni azzal a hallgatélagos sugalmazassal, hogy a jovo
kutatdsainak tisztdzni kellene a megfeleld mértékii, vagy *optimalis’ bedgyazottsdgot. Sokkal
igéretesebb feladat a jovo kutatdsa szamara azon tényezdk beazonositdsa, amelyek tapot
adnak az irdnyitdé tényezOk koz¢ zartsagnak a haldzatokban. Ez azoknak a
tarsadalomgazdasdgi mozgatderéknek a beazonositasat igényli, amelyek megbontjdk az
érzékeny egyensulyt a halozatokban a viszonossdg ¢és a hatalom, illetve a kolesonds

partnerség és a laza kapcsolédasok kozott (Grabher, 1993).

A beagyazottsdg elmélet kritikdja a tranzakcids koltségelméletet alkalmazok felé a
kovetkezOkon alapul. A szerkezeti aspektus figyelembe vételével kiilondsen kritikus , mivel
csabitd egyfajta ’kettds megtakaritdsba’ belesiklani, ami uralkodé6 Williamson tranzakcio-
koltség szemléletében: a kettds tevékenység kezelése, mely mintha a vevo és elado szerepébdl
fakadd norméak ¢és érdekek altal szervezOdne. Ez a bandsmdd az atomizalt dontéshozas
konzervalasanak paradox hatasat hozza, még akkor is, ha a dontésekbe latszolag tobb mint
egy egyént vonnak be. Az elemzett egyén parok a tarsadalmi kontextustol elvonatkoztatottak:
viselkedésiik kiilonvalik a masik szerepld viselkedésétdl és a sajat kapcsolatai torténetétol.
Ahelyett, hogy megsziintetné az atomizaciot, ez a nézdpont pusztan az elemzés kettds

szintjére viszi at azt (Granovetter, 1985).

OSSZEGZES

Grabher (1993) és szerzétarsai szerint a halozatot tarsadalmi bedgyazottsag ereddjeként
tekintd kutatok szerinti birdlat nem a standard kritika ismétlése Williamson megkozelitésének
¢s nem ahhoz val6 ragaszkodas, hogy a valésag komplexebb, mint a piacok és hierarchidk
kezdetleges kettdssége. Ez a kritika tart ajtokat donget, mivel Williamson, akarcsak szellemi
utitarsai, meggy6zdodtek, hogy a tranzakcidk kodzéptavon sokkal altalanosabbak, mint ahogy
azt kordbban felismerték (Williamson 1985): ,tertium datur” - harmadik Ut pedig van.
Williamson szerint ezek a kdzéptava tranzakcidk kontiniutasban sorakoznak egyik oldalon a
piaci csere, masik oldalon a hierarchia kdzott. A piactol a hierarchia végpontjahoz kozeledve

az ember szemben taldlja magit a bedolgozdéi rendszerrel, az alvallalkozo6i
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megallapodasokkal, a frachise-okkal, a vegyes wvallalatokkal ¢és a decentralizalt
nyereségkozpontokkal. E koztes formak 1étezésének magyarazatdhoz rendszerint hozzajarul a
teljesen integralt hierarchidk és a versenypiac elégtelenségének lajstroma és ezen 1) koztes
formak problémamegoldd képességének vitatottsdga. Ezek a megkdzelitések azon az
eléfeltételen nyugszanak, hogy a piac €s a hierarchia egymast kdlcsondsen kizard tényezok a
tranzakcidk iranyitasara. A piacok ¢és hierarchidk aritmomorf (egyenetlen fejlodésii)
koncepcioként foghatok fel, azaz szakaszonként megkiilonboztethetdk ¢és nincsenek
atfedéseik. Az aritmomorf koncepciok nem veszik figyelembe azon sziirke foltokat, amelyek
elidegenithetetlenek a fejlodés és valtozas folyamataban, amelyben a fogalmak tartalmazzak
onmaguk ellentétének elemeit is. Egyetlen folyamat sem oszthato fel teljesen aritmomorfikus
részekre, amelyek onmaguk mentesek a valtozastol. A piac és a hierarchia idedlis tipusai
hasznos kiindulopontként szolgalnak az szervezet tanulmanyozasdhoz. Azonban, ha
ragaszkodunk ahhoz a feltételezéshez, hogy ezek a mechanizmusok egymast kdlcsondsen
kizarjak, ez inkdbb elhomalyositja a megértést, mint egyértelmivé tenné. A kiilonb6zd
elméleti megkdzelitések méas-mas feltételezésekkel €lve kozelitik vizsgalatuk targyat. Ezek
alapjan mas szemponti eredményeikkel jarulnak hozza a vallalati halok megértéséhez.
Egymas irdnti kritikai megjegyzésekkel is szélesitik tudasunkat a vald vilag megismerésében.
Mondhatjuk tehat, hogy a kiilonféle elméletek egyiittes kezelése és megértése teljesebb,
sokoldalubb képet nyajt szdmunkra a vallalati kapcsolati halok minél szélesebb kort

aspektusainak felkutatasaban.
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