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MEHANIZMI UPRAVLJANJA EKONOMSKIH ODNOSOV

Povzetek. Problem ekonomskih transakcij izhaja iz nji-
hove sekvencnosti, ki vnasa negotovost glede izpolnjeva-
nja dogovorov v implicitnih ali eksplicitnih pogodbah.
Institucionalna ekonomija to negotovost povezuje z
oportunizmom in isce resitev v specializivanih instituci-
Jjah za uveljavljanje pogodb. Ekonomska sociologija pa
negotovost razume kot rezultat nesporazuma, resitev
vidi v mehanizmih upravljanja, ki poleg sankcij omo-
gocajo tudi koordinacijo med udeleZenci transakcij. V
tem clanku soocimo socioloske in ekonomske argumen-
te glede upravljanja ekonomskih transakcij. Z uporabo
Polanyijevega modela razlocujemo med tremi meha-
nizmi upravljanja ekonomskih odnosov in pokazemo,
da za svoje delovangje vsak potrebuje razlicno druzbeno
strukturo in socialno regulacijo.

Kljuéni pojmi: mehanizmi upravijanja, ekonomska
sociologija

Uvod

Zamislimo si naslednji primer. Sredi Afrike se domacina iz razli¢nih vasi
odpravita na pot, da bi obiskala trznico v oddaljenem kraju. Prvi bi rad pro-
dal kokos, drugi pa sekiro. Pot ju vodi po neobljudenem delu savane, dale¢
od drugih ljudi. Po nakljucju se srecata na pol poti, kjer se poti zdruzita v
eno. Po kratkem pogovoru ugotovita, da sta oba namenjena na trznico. Ta,
ki prodaja kokos, si zeli kupiti sekiro. Drugi, ki prodaja sekiro, bi rad kupil
kokos. Da bi se izognila dolgi poti na trznico, eden predlaga, da bi zame-
njavo opravil kar na mestu samem.

V tem trenutku se oba znajdeta pred dilemo, ki jo imenujemo problem
ekonomskih transakcij. Oba se namrec¢ vprasata, ali je pametno narediti
prvi korak, saj ni nobenega zagotovila, da bo druga stran izpolnila vse svoje
obveznosti. Ce prvi najprej izroci kokos, lahko drugi ne izroci sekire, pa¢ pa
obdrzi oboje - z groznjo, da bo sekiro uporabil zoper prvega. Ce pa drugi
najprej izroci sekiro, se prav tako lahko znajde brez vsega, saj bo prvi imel
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oboje in lahko zadrzi tako kokos kot sekiro ter drugega z groznjo odzene
domov praznih rok.

Problem upravljanja ekonomskih transakcij je naslednji: kako zagoto-
viti, da bodo vsi udelezenci ekonomske transakcije v celoti izpolnili svoj del
pogodbe. Pogodba je seveda lahko implicitna oz. ustna, kot je recimo dogo-
vor, ali pa eksplicitna, ki je zapisana in jo podpisejo vsi udelezenci in price.

Problem izhaja iz sekvencnosti transakcij (Greif, 2005). Vecina transak-
cij je sekvencnih, kar pomeni, da eno dejanje sledi drugemu. Ena stran naj-
prej izpolni svojo stran dogovora, nato pa mora druga stran izpolniti svoje
obveznosti, prevzete v dogovoru. Zaradi sekvencnosti nastopi moznost, da
se pogoji menjave lahko spremenijo v ¢asu med njeno iniciacijo in kon¢no
izvedbo, s ¢imer nastopi negotovost! glede prihodnjega ravnanja udele-
Zencev v menjavi (Beckert, 1996; Williamson, 1985). Z negotovostjo se tako
pojavi tveganje, da ena od strani ne bo v celoti ali deloma izpolnila dogo-
vora. Ker je ta problem imanenten vsaki ekonomski transakciji, bi menjava
lahko v celoti usahnila, ¢e ne bi v ¢loveski zgodovini nastali rezimi uravnava-
nja in upravljanja ekonomskih transakcij. Sistem upravljanja (governance)
ekonomskih transakcij je tisti, ki zagotavlja izpolnjevanje obveznosti vseh
udelezencev v menjavi, in s tem zagotavja vzdrZnost menjave.

V tem ¢lanku bom pokazal, da je mogoce razli¢ne institucije uveljavljanja
pogodb uvrstiti v enega od treh rezimov upravljanja, ki jih literatura vselej
znova odkriva pod razli¢cnimi imeni. To, kar je Polanyi (1957) imenoval prin-
cipi ekonomske organizacije (reciproc¢nost, redistribucija, trg), sta Bradach
in Eccles (1989) uporabila pri analizi medorganizacijskih odnosov (cena,
avtoriteta in zaupanje), Ouchi (1980) pa je podobno trihotomijo apliciral
pri analizi znotrajorganizacijskih odnosov (trg, birokracija, klan). Vsak od
teh rezimov upravljanja resuje osnovni problem ekonomskih transakcij;
to je izpolnjevanje obveznosti vseh udelezencev ekonomskih transakcij. V
zgornjem primeru bi se lahko trgovca zanasala na tradicijo in norme skup-
nosti, ki uravnavajo zZivljenje med vasmi. Lahko bi se vrnila v eno od vasi in
menjavo izvedla pod budnim ocesom vaskih staresin. Sicer pa bosta morala
nadaljevati pot do oddaljene vasi, kjer bi menjavo izvedla na trznici ob nav-
zoc¢nosti drugih trgovcev, ki jih bo poleg cene zanimalo, kako zanesljiva sta
kot potencialna poslovna partnerja. Vsaka od teh moznosti predstavlja dis-
tinktiven rezim upravljanja, z razlicnimi institucijami uveljavljanja pogodb

I Negotovost lahko prihaja iz razlicnih virov. Maclntyre (1984) omenja stiri: konceptualne inovacije,

negotovost osebnih preferenc, interakcijsko negotovost vec akterjev in nepredvidljivost Zivljenja. Vendar
pa je osnovni pogoj za negotovost prav sekvencnost transakcij. Ravno casovna razdalja med iniciacijo in
zakljuckom menjave je tista, ki ustvarja priloznosti za neizpolnitev pogodb. Williamson (1985) v primeru
vecje negotovosti predlaga prenos transakcij s trga v hierarhijo. Relacijske pogodbe, kjer se pogodba izpol-
njuje skozi dolgo casovno obdobje in je moznosti za prelom pogodbe vec, pa naj bi $cCitili z jemanjem
lalcev.
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in z razli¢nimi pogoji, pod katerimi posamezni rezim lahko uc¢inkovito regu-
lira potek ekonomskih transakcij in izpolnjevanje danih obljub.

V prvem delu ¢lanka razvijemo tematiko ekonomskih transakcij in prob-
lem njihove regulacije. Nato pa preidemo na vsakega od treh upravljalskih
rezimov in podrobno analiziramo predpostavke na katerih je utemeljen.
V tretjem delu sledi aplikacija konceptov na sodobne primere, kjer poka-
zemo, kako se trije rezimi upravljanja prepletajo, izmenjavajo in dopolnju-
jejo v sodobnih korporacijah, torej pri formiranju medorganizacijskih odno-
sov. Glavni doprinos c¢lanka je v tem, da pokaze, kako se trije mehanizmi
upravljanja, ki jih je zasnoval Polanyi, v kasnejsi literaturi pojavljajo pri ana-
lizi intra- in interorganizacijskih odnosov.

Problem ekonomskih transakcij

Osnovni problem ekonomskih transakcij izhaja iz kompleksnosti
socialne akcije, kar White (1992) imenuje sistem multiplih akterjev. Ker vsak
akter zasleduje svoj interes, pri tem pa se naslanja na svoje znanje, izkustvo
in vrednostni sistem, lahko pride do namernega ali nenamernega nespo-
razuma o tem, kaksen je bil dogovor oz. pogodba med dvema udelezen-
cema. Medtem ko ekonomisti, kot je na primer Williamson (1985), poudar-
jajo predvsem problem oportunizma, pa sociologi in antropologi pogosto
opozarjajo na nesporazum kot stalnico druzbenega Zivljenja, ki je razlog za
nastanek Stevilnih druzbenih institucij.

Oportunizem

Oportunizem je za Williamsona trajna predispozicija cloveka, je narava
¢lovekove narave, ki daje temeljno znacilnost priloznosti. Priloznost, da ¢lo-
vek dobi, kar potrebuje oz. si Zeli, prek menjave, je izjemnega pomena, saj
le-ta omogoca delitev dela, specializacijo in tehnoloski razvoj. Znacilnost
priloznosti je prav njena neponovljivost: samo v danem trenutku je namre¢
mogoce kokos zamenjati za sekiro pod trenutnimi pogoji. Ko se trgovca raz-
ideta, te priloZnosti pod istimi pogoji ne bo vec¢. To ne pomeni, da kokosi
nikoli ne bo mogoce zamenjati za sekiro. Neponovljivost priloznosti ni
pogojena s presihajoco motivacijo, temvec z variabilnostjo pogojev menjave.
Samo danes je mogoce zamenjati eno kokos za eno sekiro, Ze v naslednji vasi
bodo morda za sekiro zahtevali dve kokosi ali obratno: za eno kokos dve
sekiri. Ko se vrednostni ekvivalent ustali, recimo, da se pojavi fiksna cena,
priloznost presahne in govorimo o institucionalizaciji menjave ter o regula-
ciji trga. Priloznost v tem primeru zamenja predvidljivost menjave.

Priloznost nastane zaradi variabilnosti pogojev menjave, kar akter-
jem ponuja mozost izbire. Oportunizem torej ne pomeni ni¢ drugega kot
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izvajanje izbire in reagiranje na priloznost. Ker je priloznost definirana s spre-
menljivimi pogoji menjave, je v direktnem nasprotju z obljubo, ki je temelj
vseh pogodb. Pogodba je namrec¢ dogovor med dvema udelezencema, kjer
prvi ex-ante obljubi, da bo ex-post izpolnil pogoje, pod katerimi bo prejel
dobrine ali storitve. Obljuba pa od akterja zahteva, da se ne odzove na pri-
loznosti, ki bi se mu ponudile v ¢asu menjave. Nizja cena ali visja kakovost,
morda hitrejsa dobava ali dodatne storitve predstavljajo priloznosti, vendar
pa s seboj prinasajo zahtevo po tem, da ne izpolnimo obljube do prvega
ponudnika. Oportunisticno vedenje udelezenca pomeni, da bo uveljavil
izbiro in se odlocil za moznost, ki maksimizira njegovo korist. Vendar pa bo
hkrati moral prelomiti obljubo in ne bo izpolnil pogojev menjave do prvega
partnerja. Prav slednje pa daje oportunizmu negativno vrednostno konota-
cijo.

Oportunizem je v svetu popolne prevlade zasebnega interesa vrlina in
temeljni pogoj za delovanje trgov. Upravljalci finan¢nih skladov so na primer
zakonsko obvezani zasledovati najboljSe priloznosti, ne glede na implicitne
obljube in posledice svojih dejanj do vseh, razen do svojih vlagateljev. Zato
nekateri investijcijski skladi v svoje ustanovne akte Ze pisejo omejitve, po
katerih ne bodo ravnali oportunisticno. Dober primer so nekateri financ¢ni
skladi; svoje nalozbe usmerjajo v podjetja, ki izkazujejo druzbeno odgo-
vornost ali visoko kakovost korporativnega upravljanja, s ¢imer vnaprej
povedo, na katere priloznosti se ne bodo odzvali. V svetu socialnih relacij, v
katerem prevladujejo norme primarnih in sekundarnih skupin, pa je opor-
tunisti¢no ravnanje povezano z izdajo in nosi moc¢an negativni predznak.
Ker je v druzbenih skupinah zivljenje osredoto¢eno na socialne odnose, ki
dobijo pomen 3ele, ko se vzdrzujejo v daljSem ¢asovnem obdobiju, je opor-
tunizem groznja socialnim odnosom med ¢lani skupnosti, in s tem groznja
stabilnosti skupnosti same.

Oportunizem je v oceh ekonomistov poglavitni vzrok za neizpolnjevanje
obljub, podanih v implicitnih ali eksplicitnih pogodbah. Zato se morajo ude-
lezenci v menjavi zascititi pred oportunizmom svojih partnerjev s pomocjo
institucij uveljavljanja pogodb (Greif, 2005).

Nesporazum
Sociologi - za razliko od institucionalnih ekonomistov - med razloge

krsenja dogovorov, poleg oportunizma, uvricajo tudi nesporazum.? Opor-
tunizem oznacuje enostranski prelom pogodbe - brez ozira na druge

2 Nesporazum tukaj uporabljamo kot pojem, ki zajema vsak prelom pogodbe, ki ga ni mogoce
oznaciti z oportunizmom. Ceprav oportunizem in nesporazum izvirala iz negotovosti in omejene racio-
nalnosti, je med njima kljucna razlika v odnosu do drugih udeleZencev v menjauvi.
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udelezence v transkciji in brez interesa za ohranjanje socialnih vezi. Pri
nesporazumu pa ljudje skusajo spremeniti svoje obveznosti v pogojih »altru-
isticnega zaupanja« s ciljem ohranitve socialnih vezi (Igli¢, 2012). Ljudje
torej ne prelomijo svojega dela pogodbe zgolj zaradi maksimiranja lastne
koristi 0z. oportunizma, temvec¢ do tega pogosto pride tudi zaradi tega, ker
so napac¢no razumeli pogoje menjave in so se pri tem tudi usteli. Se posebej,
kadar gre za kompleksnejse pogodbe, ki imajo zaradi dolgoroc¢nosti rela-
cijski znacaj. Oportunizem ni tako vseprisoten, kot to predpostavljajo eko-
nomisti. Stevilni primeri dokazujejo, da se ljudje drzijo implicitnih pogodb
tudi takrat, ko jim ne grozi nikakrsna sankcija. Eden od pogosto omenjanih
primerov je dajanje napitnine, ki ni obvezno, se pa Steje kot del implicitne
pogodbe pri obisku ameriske restavracije. To pogodbo se presenetljivo
pogosto izpolnjuje v popolni odsotnosti vsakrsnih socialnih sankcij. Ljudje
namrec¢ napitnino puscajo tudi na avtocestnih pocivaliscih, ki jih obiscejo
samo enkrat in kamor se ne bodo nikdar vrnili. Izpolnjevanje pogodb, tudi
implicitnih, je torej prej pravilo kot izjema, zato se ne moremo osredotociti
zgolj na oportunizem udelezencev v transakciji, temve¢ moramo dopustiti
tudi moZnost nesporazuma.

Nesporazum je presenetljivo pogost, pogojen pa je med drugim z inde-
ksikalnostjo jezika in dvojno kontingenc¢nostjo socialne akcije. Parsonsova
teorija akcije gradi na modelu »dvojne kontingen¢nosti« (Parsons, 1964: 10),
ki ga je mogoce preprosto opisati takole: kljub pozitivni orientaciji drug
do drugega se ljudje tezko sporazumejo, saj izhajajo iz razli¢nih druzbe-
nih kontekstov in pri interpretaciji simbolov in dejanj drugih ljudi izhajajo
iz vrednot okolja, v katerega so umesceni. V interakciji dveh akterjev prvi
izhaja iz svojega druzbenega konteksta pri oblikovanju sporocila, pri cemer
se nanasa na vrednote, simbole in obrazce vedenja iz svojega socialnega
konteksta. Njegovo oblikovanje sporocil je torej kontingen¢no, odvisno
od okolja, v katerega je umescen. Na drugi strani pa to sporocilo sprejema
drugi akter, ki prihaja iz razlicnega konteksta, in prav ta socialni kontekst
opredeljuje njegovo interpretacijo sporocila. Kontingenc¢nost interpretacije
je torej druga kontingenca. Dvojna kontingenc¢nost predstavlja stevilne pri-
loznosti za nesporazum. Vedja je razlika med socialnim kontekstom, v kate-
rega je umescen vsak od akterjev, vecja je verjetnost, da bo prislo do napak
pri medsebojnem razumevanju.

Drugi vzrok za tezave pri razumevanju med udelezenci menjave je
sama narava jezika. Etnometodologi so s pojmom indeksikalnosti pokazali
na pomensko nedeterminiranost jezika, ki zaradi svojih nedolo¢nosti vse-
lej dopusca razli¢ne interpretacije pomenov. Z drugimi besedami, pomen
posameznega izraza je odvisen od konteksta, v katerem je bil izrec¢en (Gar-
finkel, 1984). Tako ima lahko na primer preprosto vprasanje »Kako si?« razli-
¢en pomen, ¢e z njim naslovimo osebo, ki se smehlja ob kozarcu martinija,
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ali osebo, ki pravkar jemlje aspirin. Brez poznavanja konteksta nam jezik
pove premalo, da bi lahko razbrali natanc¢en pomen. V povezavi z dvojno
kontingenco, kjer razlike v socialnem konteksu dveh akterjev napovedujejo
moznost nesporazuma, vnasa indeksikalnost dodatne tezave pri sporazu-
mevanju. Tudi akterja, ki sta iz podobnih socialnih kontekstov, bosta zaradi
nedoloc¢nosti jezika lahko prisla do razli¢nih interpretacij.

Institucije uveljavljanja pogodb

Ker bi brez izpolnjenih obljub oz. implicitnih ali eksplicitnih pogodb
ekonomska menjava zamrla, udelezenci v menjavi potrebujejo zagotovila,
da bodo obljube, podane ex-ante, dejansko poplacane ex-post. Institucio-
nalni ekonomisti, ki problem vidijo predvsem v oportunizmu udelezen-
cev menjave, vidijo resitev v institucijah uveljavljanja pogodb. Klju¢no za
delovanje teh institucij je dvoje: prvic, da je vrednost prihodnjih ekonom-
skih transakcij tako visoka, da si udelezenci prizadevajo, da bi se menjava
nadaljevala, in drugi¢, da vzpostavijo kredibino groznjo, da bodo izloc¢eni
iz bodocih transakcij. Greif (2005) deli institucije uveljavljanja pogodb na
organske in nacrtovane. Organske institucije nastajajo spontano in so osno-
vane na reputaciji udelezencev. Visja je vrednost bodocih transakcij in manj
je alternativnih partnerjev, bolj u¢inkovite so organske institucije uveljav-
ljanja pogodb (Greif, 2005: 732). Organske institucije so pravzaprav odnosi
med udelezenci v menjavi. Bolj ko so stranke ujete v odnos ena z drugo, bol;
kredibline so groznje o prekinitvi bodocih transakcij. Na bilateralni ravni gre
torej za medosebni socialni odnos med dvema udelezencema v transakciji.
Multilateralne organske institucije uveljavljanja pogodb pa prav tako teme-
ljjjo na groznji skupnosti, da bo izlo¢ila posameznika iz bodoc¢ih transak-
cij. Kadar so skupnosti dovolj kohezivne, da informacije znotraj njih dose-
Zejo vse Clane, je groznja multilateralne kazni zelo kredibilna. Vendar pa se
postavlja vprasanje, ali gre pri spontanih institucijah uveljavljanja pogodb
resni¢no za specializirane institucije, ki zadevajo le ekonomsko menjavo, ali
pa gre morda za socialne institucije, ki celovito urejajo zivljenje skupnosti in
med drugim usmerjajo tudi ekonomsko ravnanje svojih ¢anov. Tudi Greif
ugotovi, da - ker organske institucije uveljavljanja pogodb niso zavestno
nacrtovane - so tesno povezane s socialnimi strukturami, normami in pre-
pricanji druzbe, v kateri se razvijejo (Greif, 1994).

V primerjavi z organskimi so nac¢rtovane institucije uveljavljanja pogodb
vzpostavljene z namenom preprecevanja oportunizma (Greif, 2005). Razlika
je tudi v tem, da nac¢rtovane institucije niso vezane na povsem konkretne
socialne vezi v dani druzbi, ampak naslavljajo celotne kategorije potencia-
nih in dejanskih udelezencev v menjavi. V. ekonomski menjavi nastopajo v
vlogi tretjega in skrbijo, da so stroski neizpolnjevanja obveznosti tako visoki,
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da predstavjajo kredibilno groznjo morebitnemu oportunizmu. Vendar pa
vecina teh institucij nejavnega, zasebnega znacaja za svojo ucinkovitost
potrebuje socialno strukturo, saj se zanasa na posredovanje informacij, na
podlagi katerih se lahko pla¢niki storitev teh institucij odloc¢ajo, ali in kako
naj poslujejo z oportunisti¢nimi partnerji. Sele javne nacrtovane institucije
uveljavljanja pogodb so tiste, ki za ucinkovitost svojega delovanja ne potre-
bujejo socialnih struktur. Pravni in regulativni sistem v ekonomski menjavi
nastopa kot tretji, v vlogi nezainteresiranega razsodnika, ki skrbi za izvajanje
obveznosti, prevzetih ob sklenitvi pogodb. Te institucije imajo sicer visoke
stroske vzpostavitve, hkrati pa so u¢inkovite samo takrat, ko delujejo pov-
sem neodvisno od posameznih socialnih struktur (Greif, 2005). Pri svojem
delovanju se morajo ravnati ne oziraje se na socialne skupine in njihove
interese, za kar potrebujejo podporo moderne drzave. Dejstvo, da je sod-
stvo doseglo pravo neodvisnost v tako redkih drzavah in tako pred kratkim,
prica o modi socialnih struktur. Sele ko jih je oslabila penetracija trga v vse
druzbene podsisteme, je drzava dobila moc, da je postala arbiter odnosov
med njimi, s tem pa je tudi sodstvo pridobilo na svoji neodvisnosti.

Mehanizmi upravljanja

Glavna pomanjkljivost pristopa, ki vidi resitev problema upravljanja v
institucijah uveljavljanja pogodb, je, da problem vidi v oportunizmu, resi-
tev pa v prisili. Pri tem povsem prezre moznost koordinacije. Sociologi, ki
problem ekonomskih transakcij povezujejo z moznostjo nesporazuma, pa
resitev is¢ejo v institucijah, ki omogocajo komunikacijo med udelezenci,
interpretacijo obljub, koordinacijo interesov in mediacijo nesporazumov.
Urejanje ekonomskih odnosov med ljudmi torej zahteva ve¢ kot le meha-
nizme uveljavljanje pogodb s kredibilno pretnjo sankcij. Potreben je Sirsi
okvir, znotraj katerega je prostor za koordinacijo udelezencev v ekonom-
skih transakcij, pa naj gre za oportunizem ali pa nesporazum. Zato niso
dovolj institucije uveljavljanja pogodb, potrebni so mehanizmi upravljanja
ekonomskih relacij.

Antropologi in sociologi za¢enjajo svojo analizo s socialno organizacijo
druzbe, posameznika pa vidijo kot ¢lana doloc¢ene socialne skupnosti. Eko-
nomski odnosi so integralni del socialnih odnosov v skupnosti, kar pomeni,
daje problem izpolnjevanja sprejetih obveznosti v ekonomski utemeljen na
mehanizmih socialne integracije (Polanyi, 1957). To velja tudi takrat, ko v
procesu modernizacije pride do diferenciacije in osamosvajanja vrednost-
nih sfer zivljenja, kot je na primer ekonomija (Weber, 1978). Bolj ko se eko-
nomski odnosi oblikujejo kot diferenciran del druzbenih odnosov v skup-
nosti, tj. bolj ko jih je mogoce prepoznati kot poseben del druzbe, lo¢en od
drugih socialnih vezi, bolj so izrazite specializirane institucije uveljavljanja
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pogodb. Kljub specializaciji pa te institucije ostajajo vpete v institucionalno
strukturo druzbe in predstavljajo njen koherentni del, kar pomeni, da upo-
rabljajo enake mehanizme upravljanja, ki so v uporabi za ohranjanje druz-
bene integracije.

Mehanizmi upravljanja so torej socialne institucije, ki ¢rpajo svojo regula-
tivno moc¢ iz mehanizmov socialne integarcije. Weber (1978) je mehanizme
druzbene integracije koncipiral na moci in zmoznosti prisile. V zgodovin-
skem procesu racionalizacije se temelj legitimacije moci sicer premika s
tradicionalnih na birokratske temelje, vendar pa druzbena integracija ostaja
utemeljena na avtoriteti, hierarhiji in moc¢i. Durkheim (1984) za razliko od
Webra poudarja samoregulativni potencial druzbe, ki za svoje delovanje
ne potrebuje Hobbsovega Leviathana, pac¢ pa pozitivne socialne vezi soli-
darnosti, ki povezejo skupnost v mehansko ali organsko celoto. Tudi pri
Durkheimu je prisoten zgodovinski proces transformacije od mehanske do
organske solidarnosti, v obeh primerih pa ostaja klju¢na »moralna gostota«
socialnih vezi, utemeljenih na direktni ali mediirani recipro¢nosti. Adam
Smith ([1776], 2003) pa je druzbeni red utemeljil na zasebnem interesu
posameznika. Za socialno integracijo je najpomembnejse, da imajo ljudje
svobodo, da zasledujejo svoj lastni interes. Nevidna roka pa bo poskrbela,
da bo zasledovanje zasebnega interesa uresnicilo tudi javni interes. Trg torej
ni le prostor, kjer se srecujejo zasebni interesi posameznikov, ampak je tudi
mehanizem za uresni¢evanje zasebnega in javnega interesa.

Mehanizme upravljanja ekonomskih odnosov torej najdemo med meha-
nizmi socialne integracije. Polanyi predlaga razlikovanje med tremi principi
socialne organizacije: reciproc¢nostjo, redistribucijo in trgom. To niso insti-
tucije uveljavljanja pogodb, temve¢ mehanizmi, s katerimi druzbe dosegajo
lastno nadaljevanje in se upirajo razpadu. Recipro¢nost v medosebnih odno-
sih, ki ne drzi skupaj samo majhnih tradicionalnih skupnosti, ampak tudi
moderne druzbe, narekuje pravila vedenja v ekonomski menjavi. Druzbe,
utemeljene na avtoriteti, s centralizacijo moci dosezejo centralizacijo virov
in njihovo redistribucijo. Druzbe, osnovane na zasebnem interesu posa-
meznikov, pa omogocajo alokacijo virov prek prostega oblikovanja cen na
trgu. Trg, recipro¢nost in avtoriteta torej predstavjajo mehanizme druzbene
integracije, na katerih so utemeljene institucije ekonomske regulacije.

Ekonomisti pristopajo k upravljanju ekonomskih transakcij z vidika
oportunizma, resitev pa vidijo v institucijah, ki lahko kredibilno zagrozijo
s sankcijami. Zato pridejo do sklepa, da lastni interes lahko privede do
ucinkovitega upravljanja ekonomskih odnosov neodvisno od druzbenih
in politi¢nih struktur (Greif, 2005: 727). Sociologi pa opozarjajo, da so tudi
institucije uveljavljanja pogodb vselej integralni del socialne organizacije
skupnosti, kjer ekonomska menjava ne predstavlja locenega dela druzbenih
odnosov, ampak njihov sestavni del. Zato upravljanje ekonomskih odnosov

TEORWA IN PRAKSA let. 49, 6/2012

979



980

Andrej RUS

temelji na mehanizmih druzbene regulacije, institucije uveljavljanja pogodb
pa so druzbene institucije, ki urejajo ekonomske odnose tako kot vse druge
odnose v dani druzbi (Polanyi, 1957).

Trije tipi druzbene regulacije in socialna struktura

Toda kljub temu da trge najdemo v celotni zgodovini ¢lovestva, lahko
vzpon trznega gospodarstva povezujemo sele z uspehom idustrijske revolu-
cije. Pred tem je bil ekonomski sistem podrejen sistemu druzbenih odnosov,
znotraj katerega je deloval kot eden od mnogih, nikakor pa ne kot dominan-
tni sistem: »Ekonomski sistem je bil potopljen v splosne druzbene odnose;
trgi so bili zgolj dodatek instistucionalnega ustroja, ki ga je kontrolirala in
regulirala bolj kot kdajkoli socialna avtoriteta« (Polanyi, 1957: 67). Sele po
industrijski revoluciji pride do radikalnih sprememb v druzbeni regulaciji:
»Namesto da je ekonomija umescena v socialni sistem, [postane] socialni
sistem umescen v ekonomski sistem« (str: 57).

To pa pomeni, da ekonomsko Zivljenje ni vselej podrejeno pehanju za
dobicek, kot to predpostavljajo ekonomisti od Adama Smitha dalje, tem-
ve¢ obratno, ekonomske dobrine so zgolj sredstvo za doseganje statusa v
druzbi. Clovek »ne deluje tako, da bi si zagotovil svoje osebne interese glede
posedovanja materialnih dobrin; deluje tako, da varuje svoj socialni status,
svoje socialne ambicije, svoj socialni kapital. Materialnim dobrinam pripi-
suje vrednost le v toliko, kolikor sluzijo temu namenu. Niti proces proizvod-
nje niti proces redistribucije ni povezan s specifi¢cnimi ekonomskimi inte-
resi, povezanimi s posedovanjem dobrin; toda vsak korak v tem procesu je
usmerjen k socialnim interesom, ki na koncu zagotavljajo, da bo ta korak
storjenc« (str: 46).

Pred vzponom samoregulativnega trga je druzbena regulacija temeljila
nadveh tradicionalnih principih upravljanja, ki jih Polanyi imenuje reciproc-
nost in redistribucija. Druzbe, ki so utemeljene na reciproc¢nosti, od posa-
meznikov pri¢akujejo, da skrbijo drug za drugega in da dajejo in prejemajo.
Reciproc¢nost v skupnosti nemrec ni razumljena kot ekonomska, temvec kot
socialna menjava, kot sestavni del vzdrzevanja druzbenih vezi. Morebitno
neizpolnjevanje dolznosti, ki izhajajo iz recipro¢nosti, ne pomeni preloma
pogodbenih obveznosti, temvec trganje druzbenih vezi. Posameznik, ki ne
zasleduje nacela recipro¢nosti pri proizvodnji in distribuciji dobrin, se izlo¢i
iz skupnosti. V skupnostih, kjer kopicenje virov za prezivetje ni mogoce, je
pretrganje vezi s skupnostjo lahko usodno.

Drugi princip upravljanja je redistribucija. Druzbe, ki delujejo po prin-
cipu redistribucije, od posameznih ¢lanov pric¢akujejo, da ekonomskih
dobrin ne bodo izmenjevali med seboj, temvec¢ jih bodo prinesli na eno
mesto, kjer se bodo razdelile med ¢lane skupnosti. Tudi nacelo redistribucije
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se ne srecuje s problemom neizpolnjevanja pogodb, saj je celotna ekonom-
ska dejavnost skupnosti usmerjena na kopic¢enju virov ne pri posamezniku,
temvec v skupnih kas¢ah. Polne kasce so zagotovilo prezivetja vsem ¢lanom
skupnosti. Redistribucija pa omogoca se nekaj drugega: delitev dela. Ker se
dobrine zbirajo na enem mestu v skupnosti, je mogoca delitev dela in z njo
povezani specializacija ter produktivnost. Specializacija je pravzaprav eden
ve¢jih problemov v trznem gospodarstvu, saj se s specializacijo povecuje
tveganje za prezivetje zaradi tega, kar Wiliamson imenuje »specifi¢nosti
sredsteve (1985, 19906). Ker je pri sklepanju pogodb na trgu neizbezno pri-
soten oportunizem, je pri preveliki specializaciji vsaka sprememba pogojev
poslovanja med partnerjema lahko usodna, saj se specializirani partner ne
bo mogel uc¢inkovito prilagoditi drugemu kupcu zaradi prevec specializira-
nih in s tem specifi¢nih proizvodnih tehnologij in znanja. Druzbe, ki niso
organizirane na osnovi trga, temve¢ na osnovi redistribucije, nimajo tega
problema, kar pomeni, da lahko specializacija napreduje brez pomislekov
glede tveganja pri morebitni odpovedi pogodbe. Specializacija in delitev
dela v pogojih redistribucije krepita socialno integracijo, saj pride do zave-
danja o medsebojni odvisnosti med ¢lani skupnosti in do Durkheimove
organske solidarnosti. Druzbe, organizirane na podlagi redistribucije, se ne
soocajo s problemom neizpolnjevanja pogodb, saj ¢lani teh skupnosti ne
morejo priti do raznovrstnih dobrin z ekonomsko menjavo en z drugim,
temvec lahko do dobrin pridejo le s pomocjo redistribucije iz skupnih kasc.

Trzni mehanizem reguacije - za razliko od reciprocnosti in redistribucije
- organizira ekonomsko zivljenje prek nestrukturirane, svobodne menjave
med posamezniki. Ti stopajo v medsebojne transakcije na podlagi impici-
tnih ali eksplicitnih pogodb v upanju, da bo druga stran izpolnila svoj del
obveznosti. Problem trzno organizirane ekonomske menjave je v njeni
individualni usmerjenosti. Ker skupnost ne predstavlja gravitacijske tocke
menjave, pac pa je ta v celoti prepuscena in usmerjena na posameznika, se
v samoti transakcije pojavi problem oportunizma. Razdor pogodbe namrec
ni ve¢ incident, ki bi ogrozal druzbene vezi, ampak je zasebna zadeva med
dvema udelezencema v eni od brezstevilnih transakcij. Ta nesocialnost
trzne menjave ni pogojena z nemoralnostjo udelezencev na trgu. Pogojena
je z imperativom kopicenja v lastni kasci. Ustvarjanje lastnih zalog se tole-
rira v trzni ekonomiji, saj ekonomska menjava ni vec stvar druzbe, ampak je
postala zasebna stvar. Da pa kopicenje v kas¢ah nekaterih in pomanjkanje v
hisah drugih ne bi privedlo do prisline redistribucije, si mora trg podrediti
tudi druzbene institucije, da varujejo lastnino in ustvarjajo prisilo, ki omo-
goca ucinkovito uveljavljanje pogodb.

Ekonomska organizacija skupnosti lahko torej temelji na razli¢nih princi-
pih regulacije, kot so reciproc¢nost, redistribucija ali trg. Medtem ko lahko vsi
trije principi obstajajo soc¢asno, pa Polanyi poudarja, da je lahko prevladujo¢
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le eden, saj vsakega od teh principov podpira druga¢na druzbena struktura.
Zato je pomembno izpostaviti predpostavke vsakega od treh principov
regulacije, saj se s tem pokazejo potrebni elementi socialne organizacije.

Reciproc¢nost zahteva kohezivnost skupnosti, kjer vsak pozna vsakega in
ima z njim pozitivne odnose. Polanyi je to socialno strukturo poimenoval
simetrija socialnih vezi, danes pa govorimo o kohezivni socialni strukturi.
Da bi recipro¢nost nemoteno delovala, je potrebno izpolniti kar nekaj pred-
postavk. Posamezniki morajo biti med seboj pozitivno povezani, njihovi cilji
in vrednote morajo biti homogeni, vsi so jih pripravljeni v celoti upostevati,
druzbene sankcije pa so usmerjene na zascito skupnih vrednot, ne pa na
zascito posameznih transakcij. To je Parsonsov model popolne socializacije,
ki je temelj za delovanje socialnega sistema.

Regulacija na podlagi reciproc¢nosti torej temelji na Parsonsovem modelu
popolne socializacije (Parsons, 1964):

* Socialna homogenost - vsi ljudje so enako dovzetni za skupne vrednote.

* Univerzalnost vrednot - vsi ljudje vrednote dojemajo enoznacno, vred-
note so v veljavi med vsemi ¢lani skupnosti.

* Konformizem - vsi ¢lani skupnosti v celoti sprejemajo in se podrejajo
skupnim vrednotam.

* Uveljavljanje vrednot - sankcije so usmerjene na zagotavljanje himoge-
nizacije vrednot.

Ekonomski sistem, ki temelji na recipro¢nosti, torej zahteva, da je sku-
pnost kohezivna, posamezniki pa ravnajo tako, da vselej podpirajo obstoj
skupnosti. Tradicija in mitologija prenasata sklope vrednot med generaci-
jami, skupnost pa je uspesna takrat, ko zagotovi, da vsak ¢lan sprejme vre-
dnoto ohranjanja skupnosti v celoti. V tem modelu ne more priti do opor-
tunizma, saj ekonomska menjava poteka v korist skupnosti, in ne v korist
posameznika. Tudi distribucija dobrin poteka na podlagi potreb, in ne na
podlagi pravic ali pravil.

Princip redistribucije zahteva visoko stopnjo centralizacije druzbene
modi in odloc¢anja, da je mogoce zbirati dobrine pod nadzorom vladarja, ki
bo te dobrine tudi delil med ¢lane skupnosti. Potrebna pa je tudi administra-
tivna sposobnost koordinacije specializiranih funkcij v pogojih deltve dela.
Idealni tip druzbe, ki temelji na redistribuciji, predstavlja Webrov model
absolutne moci.

Regulacija na podlagi redistribucije torej temelji na Webrovem idealnem
tipu absolutne moci (Weber, 1978):

* popolna centralizacija moci in odlocanja,

o legitimnost moci,

* popolna centralizacija distribucije dobrin,

» neodvisnost kriterijev redistribucije od partikularnih interesov oz. sku-

pin,
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 hierarhija polozajev in administrativna sposobnost koordinacije specia-
liziranih funkcij,

» sankcije so usmerjene na spostovanje avtoritete in pravil, ki jih ta postavi.
Druzbeni sistemi, ki so temeljili na redistribuciji, so nam zgodovinsko

najblizji. Model absolutne modi je seveda ideani tip, katerega namen je
pokazati znacilnosti druzbenih sistemov, ki upravjajo ekonomijo na podlagi
mehanizma redistribucije. Menjava ne poteka v korist posameznika, tem-
vec v korist skupnosti, ki jo predstavlja centralna avtoriteta, zato se regula-
cija ekonomske menjave ne osredotoca na uveljavljanje pogodb med ¢lani
skupnosti, ampak predvsem na izpolnjevanje obveznosti do centralne obla-
sti. Da bi redistributivni model lahko deloval, mora biti avtoriteta legitimna,
redistribucija pa mora potekati na podlagi pravic in pravil, da bi bila sprejeta
kot pravi¢na.

Trzna regulacija zahteva druzbo, v kateri je popolna decentralizacija
druzbene moci, popolna svoboda posameznika, da vstopa v menjavo s
komerkoli drugim pod pogoji, ki jih izbere sam.

Predpostavke modela popolne konkurence je mogoce povzeti takole:

* Obstaja neskonc¢no veliko stevilo prodajacev in kupcev: vse dobrine so
med seboj primerljive in zamenjlive (homogenost).

* Vsiudelezenci na trgu se ravnajo po nacelu maksimizacije zasebne kori-
Sti.

* Vsiudelezenci na trgu imajo neoviran dostop drug do drugega.

» Vsiudelezenci imajo popolne informacije o priloznostih na trgu.

* Odlocitve na trgu so neodvisne druga od druge, kar pomeni, da morajo v
ekonomskem smislu posamezniki ziveti v popolni izolaciji in se odzivati
samo na zaznane priloznosti.

» Sankcije so posredne: izlocitev iz vseh nadalnjih transakcij.

Da bi trg deloval kot regulativni mehanizem, potrebuje pogoje, ki v
druzbi niso uresnicljivi. Pustimo ob strani sebi¢no motivacijo kopicenja
(maksimizacijo) in volje do vstopanja v menjavo. Sociolosko so tezavne
predvsem predpostavke neoviranega dostopa, popolnih informacij in
neodvisnosti odlocitev. Vse tri namrec¢ zahtevajo, da udelezenci delujejo
zunaj vsakrsnih druzbenih struktur. Informacije so vselej nepopolne ne
le zaradi prakti¢nih razlogov ali zaradi omejene racionalnosti (March in
Simon, 1958), temvec predvsem zaradi tega, ker se ne Sirijo po praznem
prostoru, temvec prek socialnih stikov (Burt, 1992). Neoviran dostop vseh
do vseh se prav tako ustavi pri druzbenih strukturah, utemeljenih na spolu,
sorodstvu in senioriteti. Pogoj neodvisnosti odlocitev, ki je klju¢en za delo-
vanje trga, najbolj jasno pokaze, da trg ne predpostavlja samo odsotnosti
vsake druzbene strukture, temvec tudi popolno izolacijo vseh udelezencev
na trgu, s3j se le tako odloc¢ajo neodvisno od drugih. Ceprav so predpo-
stavke tega modela asocialne, pa zadnjih 30 letih poteka politi¢ni projekt
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protrznih reform, ki postopoma ustvarja razmere za nemoteno delovanje
trga. Reforme zajemajo vse, od deregulacije industrijskih sektorjev do mar-
ketizacije zdravstva in pokojninskega sistema, in to z namenom, da bi regu-
lacija javnega sektorja iz principa reciproc¢nosti in redistribucije presla na
trzni mehanizem.

V tem delu smo pokazali na to, da regulacije ekonomskih transakcij ni
mogoce razumeti kot problema uveljavljanja implicitnih ali eksplicitnih
pogodb, ampak je ekonomsko menjavo treba umestiti v konkreten druz-
beni kontekst, ki razkrije, kateri od treh mehanizmov druzbene regulacije
- reciprocnost, redistribucija ali trg - ureja tudi vse neekonomske odnose
v druzbi. Polanyi je prepricljivo dokazoval, da regulacija ekonomije vselej
sloni na prevladujoc¢ih mehanizmih druzbene regulacije. kar pa ne pomeni,
da trg ne more koeksistirati z redistribucijo ali recipro¢nostjo. Pomeni pa,
da je problem uveljavljanja pogodb odvisen od mehanizmov upravljanja
druzbenih odnosov. V skupnostih, ki temeljijo na recipro¢nosti, neizpolnje-
vanja pogodb preprosto ne bodo zaznali, saj sta proizvodnja in distribucija
dobrin usmerjeni v zadovoljevanje potreb. Tudi v avtokratskih sistemih, ki
temeljijo na redistribuciji, ne poznajo problema neizpolnjevanja pogodb,
soocajo pa se morda s problemom nespostovanja avtoritete, ki je temu
ustrezno sankcionirano. Sele v razmerah trznega gospodarstva, kjer tudi
druzbena regulacija temelji na svobodi in disciplini trga, je mogoce govo-
riti o neizpolnjevanju pogodb zaradi sebi¢nega oportunizma pogodbenih
strank in o institucijah, ki naj poskrbijo za njihovo izpolnjevanje.

V nadaljevanju tega ¢lanka si bomo implikacije teh idej ogledali na pri-
meru sodobnih organizacij. Pokazati bi radi, da danes pri urejanju eko-
nomskih odnosov med organizacijami in znotraj njih uporabljamo vse tri
mehanizme upravljanja. Vendar pa izbira ni prosta, kot to pogosto omenja
literatura. Ta obicajno spregleda Polanyijevo opozorilo, da je vselej domi-
nanten samo en princip ekonomske organizacije, ki je vezan na socialno
strukturo relevantne skupnosti. Pokazali bomo, da so tudi sodobne hibridne
forme upravljanja tesno vezane na socialno strukturo skupnosti, znotraj
katere poteka menjava.

Regulacija ekonomskih odnosov znotraj organizacij in med njimi

Vsaka organizacija za svoje preZivetje pridobiva vire iz zunanjega oko-
lja. Pri tem se srecuje z drugimi organizacijami, ki kontrolirajo vire, ki jih
potrebuje. Prav zato pri svojem delovanju organizacije med sabo ustvarjajo
omrezje bolj ali manj trajnih povezav. Medorganizacijski odnosi pa niso
vselej simetri¢ni, zaradi ¢esar med organizacijami prihaja do medsebojne
odvisnosti (Pfeffer in Salancik, 1979).

Pri zagotavljanju svojih inputov se organizacije srecujejo z vprasanjem,
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ali je na trgu mogoce dobiti ustrezno koli¢ino blaga prave kakovosti, pravo-
¢asno in po pravi ceni. Odgovor je odvisen od ucinkovitosti trga. Ce je na
trgu dovolj kvalitetnih ponudnikov, bodo podjetja hitro nasla ustreznega
dobavitelja. Ce pa jih je malo ali je dostop do njih oviran, pa se podjetja laho
hitro znajdejo v odvisnosti od enega dobavitelja. Za Williamsona (1996) je
odvisnost virov samo ena od situacij, ki podjetja postavlja pred dilemo, ali
naj svoje transakcije vrsijo na trgu z zunanjimi partnerji ali pa znotraj orga-
nizacije v sklopu korporativne hierarhije. Iskanje dobavitelja, pogajanja za
ceno in dobavne roke, pisanje, izvajanje in uveljavljanje pogodb povzro-
¢ajo transakcijske stroske, ki jih morajo podjetja optimizirati kot vse druge
stroske.

Trg in hierarhija sta torej alternativha mehanizma upravljanja eko-
nomskih transakcij podjetja. Teorija transakcijskih stroskov pravi, da so v
pogojih uc¢inkovitega trga transakcijski stroski nizki, zato se takrat podjetje
lahko odlo¢i za kupovanje inputov na trgu, namesto da bi jih proizvajalo
samo. Transakcijski stroski pa narastejo zaradi visoke stopnje negotovosti,
specifi¢nosti sredstev, kar lahko vodi v oportunizem dobavitelja, in zaradi
pogostosti transakcij (Williamson, 1985: 52-61). Z zvecanjem transakcijskih
stroskov mora podjetje pretehtati, ali bo posamezni input zacelo proizvajati
samo, in s tem transakcijo preneslo s trga v hierarhijo. Ker podjetja vsto-
pajo v Stevilne transakcije, vselej kombinirajo upravljalski mehanizem trga
in hierarhije, razmerje med tem, kaj delajo sami in kaj kupujejo na trgu, pa
nenehno prilagajajo svoji poslovni situaciji. Vendar pa predstavjata trg in
hierarhija za Williamsona lo¢ena alternativnha mehanizma upravljanja eko-
nomskih transakcij, kar pomeni, da jih tudi organizacije strogo locujejo med
seboj. Empiri¢na potrditev tega je v obicajni organizacijski locitvi nabavne
in proizvodne funkcije.

Bradach in Eccless (1989) sta predlagala, da moramo razlo¢evati med
tremi razli¢cnimi mehanizmi upravljanja (namesto med dvema). Poleg cene
in avtoritete kot sociologa omenjata tudi zaupanje. Cena se oblikuje na trgu,
avtoriteta se razvije v hierarhijah, zaupanje pa izhaja iz omrezij. To pa ni
edina tocka, na kateri se razlikujeta od Williamsona. Avtorja sta soocila anali-
ticno dihotomijo trga in hierarhije z dejanskimi resitvami, ki so uveljavljene
v gospodarstvuy, in ugotovila, da »so cena, avtoriteta in zaupanje neodvisni
med sabo in jih je mogoc¢e kombinirati na razli¢ne nacine« (str: 97). Podje-
tja lahko torej kombinirajo avtoriteto s trznim cenovnim mehanizmom in
zaupanjem, kot to od njih zahtevajo pogoji konkurence v posamezni indu-
striji. Namesto kategori¢ne izbire med trgom in hierarhijo lahko po mnenju
avtorjev kombinirajo dva ali ve¢ mehanizmov upravljanja, kar jim daje vecjo
fleksibilnost pri izbiri organizacijskih oblik. V nadaljevanju bomo sledili
avtorja in pokazali, kako se cena, avtoriteta in zaupanje prepletajo v kon-
kretnih organizacijskih resitvah.
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Avtoriteta in trg

Williamson je opazoval le transakcije med podjetji, nikdar pa ni pogle-
dal znotraj hierarhije, torej znotraj podjetja. Ta pogled razkrije, da podjetja
znotraj hierarhije izvajajo transakcije in pri tem kombinirajo razli¢cne meha-
nizme upravljanja. Najbolj znan je primer vecdivizijskega podjetja. Chandler
(1962) je pokazal, kako so se ameriska podjetja v zacetku 20. stoletja preo-
blikovala iz funkcionalno diferenciranih unitarnih hierarhij v vec¢divizijske
strukture. Divizijska struktura pomeni, da se podjetje organizira na podlagi
produktnega, regionalnega ali trznega principa v relativho samostojne divi-
zije, ki nase prevzamejo vse poslovne funkcije. Tako sicer pride do podvaja-
nja funkcij, vendar pa se s tem divizije priblizajo trgu. Najpomembnejsi pa je
uc¢inek na odnose med divizijami. Ker so divizije interni »poslovni subjektis,
tj. profitni centri, med njimi prihaja do konkurence, s ¢imer se preseZe rigid-
nost hierarhi¢nih struktur. Divizije med seboj konkurirajo za investicijska
sredstva ter opravicujejo svoje stroske s poslovnimi nacrti. Uprava se tako
lahko umakne iz koordinacije posameznih funkcij in prevzame vlogo stra-
teskega vodenja in finan¢nega upravljavca. Divizije nimajo ve¢ motiva, da
bi napihovale svoje proracune in opravicevale stroske, saj se morajo pred
upravo zavezati za dogovorjen donos. Ker pa so divizije med seboj v tek-
movalnem odnosu in ker odgovarjajo za donos, je potrebno skupne stro-
ske podjetja ter stroske blaga in storitev, ki jih ena divizija opravi za drugo,
ovrednotiti in obracunati med divizijami po sistemu transfernih cen.

Vecddivizijska struktura je torej organizacijska oblika podjetja, ki kombi-
nira trg in hierarhijo. Vendar pa v vecdivizijskih podjetjih prihaja tudi do
velikih razlik, Se zlasti pri uporabi sistema transfernih cen. Eccles (1985) je
ugotovil, da nekatera vecdivizijska podjetja uporabljajo sistem internih tran-
skcij na podlagi predpisanih stroskovnih cen, medtem ko druga profitnim
centrom dajejo polno avtonomijo, da sklepajo pogodbe z notranjimi ali
zunanjimi dobavitelji. Ceprav vecdivizijsko podjetje predstavlja dober pri-
mer kombiniranja trznih cen in avtoritete, pa primeri kazejo, da imajo tudi
hibridna podjetja vselej samo en dominanten nacin upravljanja: notranji trg
je pogosto le korektiv hierarhije.

Cena in avtoriteta

Tudi delovanje trga pogosto ni prepus¢eno samemu sebi, temvec se vanj
vnasajo elementi hierarhije. Bradach in Eccles (1989) v svojem preglednem
¢lanku povzemata literaturo, ki »kaze, da se cena in avtoriteta prepletata,
da bi skupaj kontrolirali transakcije na trgu« (str: 104). Take pogodbe, ki
jih je Stinchcombe (1985) imenoval »pogodbe kot hierarhi¢ni dokumentic,
so pogoste v sodobnih verigah vrednosti. Poglejmo primer iz Gorenjske.
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Podjetje, ki se ukvarja z izdelavo avtomobilskih delov iz karbonskih vlaken,
je dobilo vabilo od proizvajalca BMW-jev, da postane dobavitelj odbijacev
iz karbonskih vlaken za enega od Sportnih modelov. Pogodba je bila le
okvirna, sledili pa so pogoji sodelovanja, ki so bili zaobjeti na vec sto stra-
neh specifikacij, ki se niso nanasale na produkt, temvec¢ na delovno okolje,
procese in organizacijo dela. Ve¢ mesecev so podjetje obiskovali inzenirji
iz Muenchna, ki so nadzirali in svetovali tako pri prenovi proizvodne hale,
izboru strojne opreme, postavljanju novih delovnih procesov kot tudi pri
standardih osebne higiene in delovnih razmer. Ceprav je slo za pogodbo
sklenjeno na trgu, je BMW vlozil znanje in ljudi, da bi usposobil svojega
novega dobavitelja za izdelavo vrhunskih izdelkov brez napak. Dobavitel;
pa je investiral znatna sredstva, da bi sploh lahko zacel delati, pri ¢emer
je dopustil, da mu je pogodbeni partner posegal v DNA njegovega podje-
tja. Avtomobilska industrija lahko postreze z vrsto podobnih primerov -
vklju¢no s Toyoto, ki svojim dobaviteljem poleg specifikacij za komponente
nalozi, da morajo uporabiti TQM-sisteme, ki jih uporabljajo sami, in zaposliti
tudi Toyotine inzinerje, ki skrbijo za to, da se nova komponenta, ki jo razvija
dobavitelj, brezhibno vklaplja v kon¢ni izdelek.

Zaupanje in avtoritela

Zaradi svoje usmerjenosti na transakcije teorija transakcijskih stroskov
»vzpostavlja problem ekonomske organizacije kot problem sklepanja
pogodb« (Williamson, 1985: 20). Hierarhija in trg sta torej dve obliki eko-
nomske organizacije, prek katerih se resuje problem oportunizma, ki je
osrednji problem pri sklepanju pogodb, predvsem pri njihovem uveljavlja-
nju. Avtoriteta in cene sta torej dva alternativna mehanizma upravljanja eko-
nomskih transakcij.

Ouchi (1980) pa je k problemu upravljanja pristopil z organizacijske
perspektive. Namesto transakcij je v sredisce svoje analize postavil prob-
lem kooperacije, namesto pogodb pa je prepoznal vlogo socialnih struktur
pri upravljanju ekonomskih odnosov. Klju¢no vprasanje, kako zagotoviti
sodelovanje med posamezniki, je povezano z recipro¢nostjo. Ce ni mogoce
zagotoviti recipro¢nosti v menjavi, potem ta razpade, s tem pa se podre
ekonomska organizacija. Klju¢no pri zagotavljanju recipro¢nosti pa je ugo-
tavljanje vrednosti predmeta menjave. Kadar je vrednost menjave v o¢eh
vseh udelzencev menjave lahko ugotovljiva, menjave ni potrebno podpirati
s posebnimi strukturami in je lahko prepusc¢ena trgu. Bolj ko naras¢a kom-
pleksnost menjave, tezje se je dogovoriti glede tega, kaj v menjavi predstav-
lja vrednostni ekvivalent, in tezje je zagotoviti recipro¢nost menjave za vse
udelezence v menjavi.

»Birokracija« je za Ouchija socialna struktura hierarhi¢nih organizacij.
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Njegov poudarek pa ni na koordinaciji transakcij, temve¢ na kakovosti med-
sebojnih odnosov. Na trgu namre¢ medosebnih odnosov ni, medtem ko
birokracija uredi odnose med zaposlenimi v stabilen vzorec, ki omogoca
sodelovanje tudi takrat, ko vrednostni ekvivalent ni povsem ociten. Reci-
pro¢nost namrec temelji na odprtih pogodbah, v katerih zaposleni prista-
nejo na to, da bodo opravljali najrazli¢nejsa dela pod vodstvom nadrejenih,
ki jih bodo nadzirali in nagrajevali, v zameno za pavsalno mesecno placilo.
Prednost birokratske organizacije za Ouchija je predvsem v stopnji zaupa-
nja, ki se razvije med ¢lani birokracije in urejenosti ter ponavljajoci se naravi
menjave, ki pomaga preseci negotovosti glede vrednostnega ekvivalenta in
recipro¢nosti.

Najpomembnejsi del Ouchijevega argumenta pa predstavlja moznost, da
tudi birokracija odpove, kadar je negotovost - glede tega, kaj predstavlja vre-
dnostni ekvivalent - prevelika. Ko udelezenci menjave ne vedo natanc¢no,
kaj to¢no je predmet menjave, ko ne vedo, kaksen naj bo kon¢ni produkt,
in ko ne vedo, ali je kon¢ni produkt kakovosten, birokracija odpove. To je
situacija v vseh kreativnih industrijah, visokostrokovni storitveni dejavnosti
in visoki tehnologiji. Nih¢e - ne naroc¢nik ne avtor - ob podpisu pogodbe
ne ve, kaksna bo konc¢na arhitekturna, programska ali oblikovna resitev.
Pogodbene stranke ne vedo, kaksen bo rezultat svetovalnega projekta ob
njegovem zakljucku, ni enoznac¢nih meril za ugotavljanje njegove kakovosti.

V takih primerih se birokracija umakne klanu. Klan je kohezivna socialna
struktura, kjer formalne kanale koordinacije in nadzora nadomesti kar
neformalna socialna struktura. Ta zaradi pogoste interakcije ponuja veliko
priloznosti za kontrolo in sprotno prilagajanje ciljev in sredstev, izpolnje-
vanje pogodb pa je zagotovljeno s socialnim pritiskom medosebnih pri-
¢akovanj. Zaupanje je temelj klanovske skupnosti. S tem ko nadomesca
podrobno ex-ante dogovarjanje z ohlapnim dogovorom, znizuje transakcij-
ske stroske, hkrati pa namesto birokratske kontrole omogoca izvajanje med-
sebojnega vpliva (Powell, 1990). Klan je torej omrezje recipro¢nih odnosov,
ki povezujejo ¢lane s pogostimi in tesnimi vezmi, s katerimi se oblikujejo
distinktivne vrednote in prepric¢anja. Danes jih navadno imenujemo mrezne
organizacije (Rus, 2003).

Primerov je veliko, vec¢ina pa potrjuje Ouchijevo hipotezo o tem, da kre-
ativne in visoko strokovne delovne sile ni mogoce nadzirati z birokratskimi
pravili, ker se cilji in merila kakovosti izmikajo trdi metriki. Lazega (2001) je
pokazal, kako vodstvo velike pravne pisarne uporablja vzvode neformalne
organizacije, da bi doseglo produktivnost vseh odvetnikov. Tudi togi hie-
rarhi¢ni sistemi posegajo po tem mehanizmu, ko se soocijo z novimi tehno-
loskimi izzivi. Citibank je v drugi polovici 90. let ustanovila povsem lo¢eno
spletno banko Citibank Online ter programerje, ki so sestavljali glavnino
osebja, locirala na severnem delu Manhattna, dale¢ od svojega sedeza na
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53. Ulici. Usluzbenci so lahko v sluzbo hodili ob nemogocih urah, v kratkih
hlac¢ah in natikacih ter ustvarili prvo ucinkovito spletno banko, ki je posta-
vila standard za celotno industrijo. Ko se je resitev izkazala za uspesno, je
Citibank spletno banko znova integrirala v svojo hierarhijo ter samostojno
banko pretvorila v enega od distribucijskih kanalov.

Zaupanje in trg

Medtem ko je Ouchi svoje ideje apliciral predvsem na znotrajorganiza-
cijske odnose Se zlasti v kasnejsi popularni teoriji Z (Ouchi, 1981), pa je zau-
panje kot mehanizem upravljanja mogoce najti tudi v medorganizacijskih
odnosih (Arigheti et al., 1997; Bachmann, 2001). Eden od znanih primerov
so industrijske regije severne Italije (Bagnasco and Sabel, 1995; Brusco,
1992). Industrijske regije so geografski proizvodni sistemi z velikim Ste-
vilom malih podjetij, ki izdelujejo razlicne faze enega produkta. Industrij-
ske regije so nastale okrog relativnho preprostih izdelkov, kot so tekstil v
toskanskem Pratu, keramika v Sassuolo v Emillia Romagni ter pohistvena
industrija v Nogari v Venetu (Pyke et al., 1990). Klju¢na lastnost industrijskih
regij je felksibilna specializacija, ki zdruzuje na videz nezdruZljivo: visoko
stopnjo specializacije z visoko stopnjo fleksibilnosti (Piore in Sabel, 1984;
Sabel, 1989). Veliko stevilo malih podjetij se namre¢ vkljucuje v posamezne
dele proizvodnje enega produkta. To jim dovoljuje visoko stopnjo speciali-
zacije pri majhnih kapitalskih vlozkih, kar omogoc¢a druzinskim podjetjem,
da ostanejo majhna in fleksibilna. Tako kot proizvod potuje od delovne
postaje do delovne postaje v tovarni, tako v industrijskih regijah potuje od
podjetja do podjetja. Za proizvodnjo je torej potrebno vedje Stevilo neod-
visnih podjetij, ki so med sabo visoko soodvisna. To kompleksno delitev
dela pa ne spremlja obsezen arhiv medsebojnih pogodb, temvec je v veliki
meri utemeljena na zaupanju, ki izhaja iz visokega prekrivanja socialnega
in ekonomskega sistema (Dei Ottati, 1994). »Industrijske regije domnevno
minimizirajo oportunisti¢no vedenje in konfllikt prek integracije z visoko
stabilnimi socialnimi omrezji, ki jih hranijo sosedski odnosi, podobnost v
religioznih in politi¢nih nagnjenjih ter institucijah [lokalne] skupnosti ...«
(Lazerson in Lorenzoni, 2008: 32).

Socialna kohezivnost geografskega obmocja torej zagotovi »klanovskoc
oz. visoko integrirano socialno strukturo, ki omogoc¢a poslovanje podjetij
enega z drugim na podlagi zaupanja. Seveda pa so tudi v teh odnosih nav-
zod¢i elementi hierarhije in trga (Carbonara, 2002). Ceno doloc¢a organizator
proizvodnje, vendar se je pripravljen pogajati na podlagi dejanskih stro-
skov, kar je podobno kot v avtomobilski industriji, kjer mora dobavitelj raz-
kriti podrobno strukturo cene, da preprica proizvajalca, da se ne okorisca
v dobaviteljskem razmerju. Prav tako so prisotni elementi hierarhije prek
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zahtev po nadzoru kakovosti. Zato Lazarson (1985) opozarja, da ne gre pod-
cenjevati negativnih posledic, ki jih ima hierarhi¢na organizacija omrezja
industrijske regije na mala podjetja.

Odnosi med viskotehnoloskimi podjetji so prav tako najpogosteje oprti
na zaupanje (Powell, 1990). Da bi povecala svojo moznost marketizacije in
ujela najnovejse ideje, se start-up podjetja dogovarjajo za sodelovanje brez
vsakih pogodb, saj vec¢ina ne more nositi nikakrsnih transakcijskih stroskov
- Se zlasti tistih, ki so izrazeni v porabi c¢asa, ne. Ker je hitrost razvoja prvo
pravilo konkurence, se pri sodelovanju opirajo na zaupanje. Sodelovanje pa
je dobilo tudi institucionalne oblike. Linux.org je na primer virtualna sku-
pnost z lastnimi pravili, kjer ¢lane povezuje eti¢ni kodeks, ne pa pogodbe ali
organizacijska pravila.

Nezdruzljivost mehanizmov upravljanja

Zgornja diskusija je pokazala, da je osnovni problem upravljanja eko-
nomskih transakcij doseganje izpolnjevanja implicitnih ali eksplicitnih
pogodb. Pri tem ne gre za preprosto preprecevanje oportunizma, temvec
tudi za preseganje nesporazumov, ki so vgrajeni v ¢lovesko komunikacijo.
Mehanizem zaupanja je tisti, ki povsem zanemari oportunizem in se v celoti
posveca koordinaciji.

Analiza razli¢nih pogledov o tem, ali so mehanizmi upravljanja med
seboj zdruzljivi ali nezdruzljivi, pa je vredna posebne pozornosti. Medtem
ko je posamezne transakcije mogoce utemeljiti na razlicnih mehanizmih
kontrole, pa tega ne moremo storiti na ravni celotne organizacije ali skupno-
sti. Pri upravljanju gre namrec za rezim, ki velja za celo skupnost, pa naj bo
to globalni ali lokalni trg, organizacija ali lokalna skupnost ali klan. Uprav-
ljanje transakcij namrec¢ vselej temelji na institucijah, ki odsevajo dominan-
tne vzorce druzbenih odnosov vklju¢no s strukturami moc¢i (Stinchcombe,
1987). Zato vsako transakcijo, vede ali nevede, regulira tisti upravljavski
mehanizem, okrog katerega je organizirana socialna struktura. Ker se red
reproducira samo na podlagi univerzalne aplikacije pravil, bi uporaba raz-
licnih mehanizmov upravljanja znotraj lokalne skupnosti, organizacije ali
trga lahko pripeljala do neenake obravnave udelezencev, kar vodi v razpad
reda in institucij.

Organizacije dejansko uporabljajo razlicne mehanizme za razli¢ne tran-
sakcije, vendar pa je rezim upravljanja enovit. V organizacijah, ki so prevzele
»pluralno obliko« (Bradach and Eccless, 1989), bodo alternativni mehanizmi
upravljanja konvergirali z dominantnim mehanizmom, ki podpira rezim
upravljanja v organizaciji. V podjetju, ki temelji na avtoriteti, sta lahko v
uporabi tako zaupanje med zaposlenimi kakor tudi trg med divizijami ali
oddelki. Toda v primeru neizpolnjevanja obveznosti bodo uporabljene
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birokratske sankcije opredejene v pravilih podjetja. V industrijskih regijah
odnose zaupanja prav tako spremljajo pogodbe, vendar v primeru, da nji-
hovi ¢leni niso uresniceni, do tozb prihaja le redko, saj primer obravnavajo
¢lani socialnega omrezja, ki se po premisleku okolis¢in odlocijo za morebi-
tne socialne sankcije (Deakin et al., 1997). Podobno velja na trgu. Dobavitelj,
ki ima sklenjeno pogodbo s podjetjem, v katerem ima vrsto znancev in pri-
jateljev, se bo ob neizpolnjevanju pogodbe zelo tezko izognil formalnemu
resevanju spora, saj tudi kupca veze formalna pogodba, od katere ne sme
odstopiti v lastno skodo brez formalnega postopka. V agencijskih razmerjih
pa ga k temu zavezuje tudi fiduciarna odgovornost.

Povezavo med socialno strukturo in mehanizmi upravljanja najbolje pri-
kazemo s pomocjo spodnje table, ki povzema dosedanjo diskusijo.

Slika 1: REZIMI UPRAVIJANJA EKONOMSKIH TRANSAKCI]

Principi reciproc¢nost redistribucija trzna menjava
organizacije
Socialna kohezivna centralizirana atomisti¢na
struktura
Mehanizem zaupanje avtoriteta cena
upravljanja
Organizacijska | omrezje oz. »klan« birokracija trg
oblika
Kontrola socialna birokratska reputacijska
horizontalna prisila vertikalna prisila samodisciplina
lastnega interesa
Sankcije socialne: sramota in birokratske: trzne: izlocitev
izgon iz skupnosti discipliniranje in izgon | iz prihodnjih
transakcij
Kaj §¢itijo vrednote pravila pogodba

Polanyijevo osnovno sporocilo je, da ekonomsko Zivljenje ni zgolj »ume-
s¢eno« v druzbene strukture, kot to trdi Granovetter (1985), temvec je inte-
gralni del socialnih struktur. To pomeni, da morajo biti mehanizmi uprav-
ljanja ekonomskih transakcij skladni s socialnimi procesi in strukturami
posamezne skupnosti, ¢e naj bodo ucinkoviti. Hkrati pa to tudi pomeni, da
so trije mehanizmi upravljanja med seboj nezdruzljivi, kadar soobstajajo, pa
se podrejajo enemu, ki je prevladujoc¢ (Polanyi, 1957).

Socialna integracija dolo¢a mehanizme ekonomske regulacije. Kot je raz-
vidno iz tabele, je kohezivna klanovska socialna struktura utemeljena na zau-
panju, ki izhaja iz vodilnega nacela reciproc¢nosti vseh odnosov v skupnosti.
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Socialna in ekonomska menjava - obe zasledujeta nacelo recipro¢nosti. V
kolikor pride do krsitev, skupnost presodi, ali ta ogroza temeljne vrednote
skupnosti ali pa gre zgolj za spodrsljaj. Prestopnik je tako izpostavljen blaz-
jim socialnim sankcijam sramotenja ali pa drasti¢cnemu izgonu iz skupnosti,
ki je v preteklosti pomenilo zagotovo smrt.

Centralizirana birokratska socialna struktura, utemeljena na avtoriteti,
izhaja iz nacela redistribucije v vseh odnosih v skupnosti. Tradicionalni vla-
dar ali direktor podjetja, ki ima legitimno avtoriteto, zbira prispevke vseh
na enem mestu in razdeljuje dobrine na pravicen nacin, torej na podlagi
sprejetih pravil. Nad posameznimi ¢lani lahko izvaja nadzor, sankcije pa so
usmerjene v upostevanje pravil in obveznosti s ciljem, da se izpolnijo obvez-
nosti posameznika. V primeru tezjih krsitev je tak posameznik odpuscen ali
drugace izloc¢en iz skupnosti.

Trzna regulacija predpostavlja atomizirano socialno strukturo. Za svoje
delovanje namrec¢ trg zahteva odsotnost socialnih obveznosti, ki izhajajo iz
druzinskih, prijateljskih in drugih socialnih relacij. Sele ko bi bil izpolnjen
pogoj atomizacije druzbenih struktur, bi bilo mogoce zaupati cenam in ute-
meljiti menjavo izklju¢no na njih. Ko so izpolnjene asocialne predpostavke
trga, zunanja regulacija ni ve¢ potrebna, saj takrat samoregulacija med ude-
lezenci postane ucinkovita. Ce se drzijo dogovorjenih pogojev transakcije,
udelezenci zasledujejo svoj lastni interes, saj v pogojih popolne informira-
nosti ne morejo tvegati, da bi bili zaradi enkratnega oportunizma za vselej

izloceni iz prihodnjih transakcij
Sklep

Kaj naj torej storita domacina, ki sta se srecala sredi savane? Odgovor
je odvisen od socialne strukture skupnosti, ki ji pripadata. Ce sta njuni vasi
vklju¢eni v kooperativo, ki povezuje vaske rokodlece v proizvodno omrezje,
ju bo pri transakciji vodila izkusnja kooperacije in zaupanja. Dejstvo, da sta
njuni vasi vkljucene v §irSo kooperativno socialno strukturo, jima bo dalo
vedeti, da ga ne gre lomiti, saj bo klanovska skupnost kaznovala krsitev reci-
proc¢nosti. Zato bosta posedela v prvi senci, zamenjala sekiro za kokos in
se vrnila domov. Menjavo lahko izvedeta, tudi ¢e se strinjata, da vrednostni
ekvivalent za eno sekiro predstavljata dve kokosi. Na podlagi zaupanja in
recipro¢nosti preneseta izpolnitev te transakcije v nedolo¢eno prihodnost
in pocakata na priloznost, ko bo kdo doplacal sekiro se z eno kokosjo.

Ce pa sta domacina zaposlena kot ¢uvaja v narodnem parku, bo njuna
menjava potekala pod znamenjem avtoritete, ki jo ima nad njima vodstvo
narodnega parka. V skladu s pravili in ustaljenimi rutinami v tej organiza-
ciji se bosta domacina dogovorila, kako je najbolje, da izvedeta transakcijo.
Sekiro je potrebno vrniti v skladisce, kjer je trznica, kokos pa je treba oddati
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na bliznjo farmo. Zato se bosta dogovorila, da se odpravita skupaj in se
poveselita po opravljeni nalogi, ali pa bo pot za oba opravil eden od njiju ter
s tem povecal uc¢inkovitost organizacije, v kateri sta zaposlena.

Le v pogojih odsotnosti socialnih vezi in nepovezane atomisti¢ne socialne
strukture bi lahko naletela na problem oportunizma. Ce med vasema ne bi
bilo nobenih neposrednih in posrednih stikov, bi lahko kateremu prislo na
misel, da bi maksimiziral svojo korist na racun drugega, saj ju k izpolnje-
vanju obljube ne zavezuje ni¢ drugega kot ohlapna moznost izkljucitve iz
nadaljnjih transakcij, pa Se to le v primeru, ¢e bi opeharjeni udeleZenec imel
priloznost svojo slabo izkusnjo deliti z drugimi. Ker ju ne povezujejo vezi
prek socialne strukture, se ne moreta zanasati na zaupanje ali avtoriteto.
Cena pa ni dovolj, da bi na podlagi le-te upala izvesti transakcijo. V odso-
tnosti »tretjega« taka menjava nima nobenega mehanizma, ki bi zagotovil
izpolnjevanje pogodbe. Ce ne podlezeta skusnjavi, lahko torej odpotujeta
na trznico, kjer menjavo izvedeta v navzocnosti drugih trgovcev, ali pa se
vrneta v eno od vasi, kjer transakcijo izvedeta pod nadzorom zaupanja vre-
dnega staresine. Tudi trg ne more delovati kot mehanizem upravljanja, dok-
ler na njem niso prisotni vsi potencialni udelezenci ekonomskih transakcij.
Problem pa vendarle ostaja: trg za svoje delovanje potrebuje trzno ceno, ki
se oblikuje pod pogojem, da udelezenci niso med seboj povezani in zasle-
dujejo samo lastni interes. Hkrati pa morajo biti dobro obvesceni. Le kako
bi lahko potovale informacije skozi socialni prostor, v katerem ni in ne sme
biti socialnih vezi, ostaja uganka in izziv za napre;j.

Cena, avtoriteta in zaupanje so trije mehanizmi upravljanja, ki vsak teme-
ljijjo na socialnih strukturah, povezanih s trgom, redistribucijo in recipro¢no-
stjo. Spoznanje, da vsak mehanizem upravljanja temelji na socialnih proce-
sih, strukturah in sankcijah, je pomembno pri analizi organizacij preteklosti,
sedanjosti in prihodnosti.
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