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Prispevek obravnava rezultate raziskave o vplivu dejavnikov tr-
zenjskih odnosov kot predhodnikov zaupanja na sodelovanje med
odjemalci in oskrbovalci v zunanji logisti¢ni oskrbi (zro) v Slove-
niji. Na osnovi relevantne literature in analize poglobljenih po-
govorov s predstavniki logisti¢nih strokovnjakov smo empiri¢no
ocenjevali merski in strukturni model vplivanja predhodnikov za-
upanja na sodelovanje. Pri zagotavljanju veljavnosti in zanesljivo-
sti merskega instrumenta in za potrditev domnev je uporabljena
dvostopenjska metoda (raziskovalna in potrjevalna faktorska ana-
liza in metoda najmanjsih delnih kvadratov za modeliranje struk-
turnih enacb). Ugotovljeno je, da imajo komuniciranje in konflikti
mocan vpliv na zaupanje v trzenjskih odnosih, medtem ko opor-
tunizem nima pomembnejSe vloge. Zaupanje mocno vpliva na so-
delovanje med oskrbovalcem in odjemalcem v zLo in pojasni 65,8-
odstotno varianco.

Kljucne besede: zunanja logisticna oskrba, zaupanje, sodelovanje,
modeliranje s strukturnimi ena¢bami (sem), PLs

Uvod

Globalizacija poslovanja je moc¢no posegla tudi na podrocje logistike.
Podjetja v nenehnem konkuren¢nem boju optimizirajo svoje poslo-
vanje in se osredotocajo na tista podrocja poslovanja, v katerih iz-
vajajo svoje poslanstvo ter uresnicujejo vizijo in cilje. Spremenjene
zahteve trgov, veCja specializacija, uvajanje modernih tehnologij in
tehni¢nih sredstev so na logisticnem podrocju spodbudile nastanek
podjetij, ki kot specialisti opravljajo vse zahtevnejSe logisti¢ne stori-
tve za svoje stranke in z njimi vstopajo v trzenjske odnose. Ceprav
v literaturi ne bomo nasli enovite opredelitve trzenjskih odnosov, je
njihova pomembnost velika (éater 2006). El-Ansary (1997, 34) opisSe
trZzenjski odnos kot povezavo, zvezo, vpletenost, odvisnost in zave-
zniStvo med kupcem in dobaviteljem. Nekateri avtorji so klasifici-
rali razli¢ne trzenjske odnose (na primer Dwyer, Schurr in Oh 1987,
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12—15), drugi so opredeljevali pogoje, ki so potrebni za njihov ob-
stoj. S trzenjskimi odnosi podjetji doseZeta boljSe rezultate, kot bi jih
ustvarilo vsako podjetje samo, trdijo Lambert, Emmelhainz in Gar-
dner (1996, 28), pri tem pa imajo v mislih predvsem partnerske od-
nose. Ker trzenjski odnosi obstajajo v razlitnih oblikah, je cilj raz-
iskovalcev razumeti naravo teh odnosov, predvsem kaksSne vrste tr-
7enjskih odnosov so primerne za dolo¢ene odjemalce (Cater 2006,
21).

V prispevku zelimo prikazati znacilnosti predhodnikov zaupanja
med oskrbovalcem in odjemalcem v zLo in vpliv zaupanja na so-
delovanje med njima. Usmerili smo se na sodelovanje, ki ga ozna-
Cujejo odnosi, naravnani na dolgoroc¢ne, partnerske povezave v slo-
venskem prostoru in v dveh med najvecjimi oskrbovalci z1o pri nas.
Pri tem je naSe vodilo prispevati k bazi znanja o dejavnikih trzenj-
skih odnosov v logistiki. Z analizo predhodnikov zaupanja (komuni-
ciranje, oportunisti¢no ravnanje in konflikti) merimo vpliv zaupanja
na sodelovanje med udeleZenci v odnosu. Na osnovi Ze oblikovanih
merskih lestvic in z ugotovitvami, dobljenimi na osnovi opravljenih
poglobljenih pogovorov s predstavniki odjemalcev in oskrbovalcey,
pripravimo vpra$alnik in opravimo anketiranje odjemalcev na izbra-
nem vzorcu v Sloveniji. V nadaljevanju postavimo domneve vplivov
predhodnikov trZzenjskih odnosov na zaupanje in tega na sodelova-
nje. Po preverjanju zanesljivosti in veljavnosti merskega instrumenta
z raziskovalno faktorsko analizo (EFA) opravimo preverjanje struk-
turnega modela. Merjenje konstruktov je opravljeno na osnovi potr-
jevalne faktorske analize (cra), utemeljene z enacbami strukturnega
modeliranja z metodo delnih najmanjsih kvadratov (p1s). Na koncu
so rezultati raziskave in prispevki o vplivu dejavnikov trzenjskih od-
nosov zLo ter predlogi za nadaljnje raziskave.

Pregled literature za dejavnike trzenjskih odnosov
v zunanji logisti¢ni oskrbi

PREDHODNIKI ZAUPANJA
Komuniciranje

O komuniciranju in vplivu u¢inkovitih komunikacij na trzenje so pi-
sali mnogi avtorji (Dwyer, Schurr in Oh 1987, Anderson in Narus
1984; Morgan in Hunt 1994; Moore 1998; House in Stank 2001; Kne-
meyer, Corsiin Murphy 2003; Knemeyer in Murpy 2004; Engelbrecht
2004; Deepen 2007; Panayides 2007). Komuniciranje pomeni pra-
vocasno izmenjavo pomembnih informacij med podjetji na forma-
len ali neformalen nacin (Anderson in Narus 1984, 44). S to opre-
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delitvijo avtorja opozarjata na ucinkovitost izmenjave informacij, in
ne na koli¢ino izmenjanih informacij. Po prepri¢anju Mohra in Ne-
vina (1990, 36) je komuniciranje »lepilo, ki drzi skupaj distribucijske
poti«. Pogoste formalne ali neformalne osebne komunikacije spre-
menijo transakcijski odnos v partnerstvo. House in Stank (2001, 20)
sta prepri¢ana, da komunikacija gradi most med organizacijami. Ko
je most zgrajen, se lahko zaCne razvijati partnerski odnos, ki temelji
na zaupanju. Anderson in Weitz (1992, 21) trdita, da z dvosmerno ko-
munikacijo udeleZenci na distribucijskih poteh doseZejo medsebojno
koordinacijo. Komunikacija pa tudi pospeSuje zaupanje v odnosu in
zmanjSuje negativne konflikte (Anderson in Weitz 1989; Anderson
in Narus 1984; Dwyer, Schurr in Oh 1987).

Barnes, Naude in Michell (2007, 663-664) poudarjajo, da je komu-
niciranje pomemben dejavnik socialnih odnosov, v katerih uspesSna
podjetja namenjajo vedno veC ¢asa komuniciranju s partnerji ter iz-
menjavi tehni¢nih in komercialnih informacij. Komuniciranje je po-
vezano z zaupanjem, saj dobra komunikacija podpira zaupanje, in
nasprotno, Ce si partnerji zaupajo, je komunikacija uspesnejsa (De-
nize in Young 2007). Avtorici trdita, da izmenjava vseh vrst informa-
cij pomaga graditi trZzenjske odnose tako glede viSje stopnje zaupa-
nja kot tudi glede zmanjsSevanja oportunisticnega ravnanja. UspeSna
partnerstva so nagnjena k ucinkovitemu komuniciranju. Bowersox
in dr. (1989) verjamejo, da popolna in odprta izmenjava strateSkih in
operativnih informacij vzdrzuje zaveznistva. Z dobro komunikacijo
tudi zmanjSamo konflikte in oportunisti¢no ravnanje (Deepen 2007).
V svoji raziskavi bomo komuniciranje opredelili kot izmenjavo po-
membnih informacij, ki si jih partnerja pravocasno izmenjata (An-
derson in Narus 1984).

Konflikti
O konfliktih v trZenjskih odnosih so med drugimi pisali Morgan in
Hunt (1994), Anderson in Narus (1984), Dwyer, Schurr in Oh (1987),
Moore (1998), Bradford, Stringfellow in Weitz (2004), Deepen (2007),
Leonidou, Talias in Leonidou (2008) ter Levy-Mangin, Koplyay in
Calmes (2008). Konfliktnost v odnosih pomeni zaviralno ravnanje v
odnosu, ki stranki odvrne od doseganja virov ali dejavnosti, ki vodijo
k uspehu (Anderson in Narus 1984, 45). Konflikt po navadi oprede-
limo kot nestrinjanje, nestrpnost ali razo¢aranje med prodajalcem in
odjemalcem zaradi razli¢nih razlogov (na primer zaradi tekmoval-
nosti za vire in dosego prevlade, razli¢nih ciljev in pricakovanj, slabo
opredeljenih medsebojnih vlog v odnosu) (Leonidou, Talias in Leo-
nidou 2008, 94). Dwyer, Schurr in Oh (1987, 24) konfliktnost opre-
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delijo kot nesoglasnost v ciljih in prednostnih vlogah, ki lahko ima
resne razdiralne posledice. Avtorji so konfliktnost v raziskavah poj-
movali nekoliko razlitno. Medtem ko jo Dwyer, Schurr in Oh (1987,
24) ter Morgan in Hunt (1994, 26) razumejo kot razdiralno kom-
ponento za odnos, jo Anderson in Narus (1984, 45) sprejemata kot
samo drugacen nacin opravljanja poslov. TakSne vrste konfliktnosti
imenujeta funkcionalni konflikt, ki ga obe stranki sprejemata prija-
teljsko, kar pomeni, da se morata o tezavah pogovoriti in jih znati
reSiti s primernim ravnanjem, sodelovalno. Morgan in Hunt (1994,
26) povezujeta funkcionalni konflikt z zaupanjem. Zaupanje je ti-
sto, ki vodi partnerja k zaznavi, da bo naslednja konfliktna situacija
lahko delovala v pozitivni smeri, torej k funkcionalnemu konfliktu.
Pretekle dobre izkuSnje s sodelovanjem in v komunikaciji povecu-
jejo pozitivni dejavnik konflikta zaradi povecanja zaupanja. Po Mo-
orovem prepricanju (1998) je raven konfliktnosti v logisti¢nih pove-
zavah med podjetji tista, ki vpliva na odjemalCevo zaznavo zunanje
logisti¢ne oskrbe, do katere je manj zaupljiv, zato je takSna povezava
manj ucinkovita. Konfliktnost v odnosu ovira odjemalca pri vzposta-
Vvitvi zaupanja v partnerja in ga ne zavezuje k nadaljevanju odnosa.
Konfliktnost bomo v svoji raziskavi opredelili kot razdiralno kom-
ponento v odnosu med odjemalcem in oskrbovalcem v zunanji logi-
sti¢ni oskrbi, kot so to storili Dwyer, Schurr in Oh (1987), Morgan in
Hunt (1994) ter Moore (1998).

Oportunisticno ravnanje

Oportunisticno ravnanje je zavzelo pomembno mesto v teoriji tran-
sakcijskih stroSkov. Williamson (v Wathne in Heide 2000, 36) ga
opredeli kot iskanje lastnih interesov s pomocjo prevare. O oportu-
nizmu so pisali predvsem z vidika vpliva oportunistiCnega ravnanja
med partnerji na poslovanje (Anderson in Weitz 1992; Dwyer, Sc-
hurr in Oh 1987). Morgan in Hunt (1994) za oportunisti¢no ravnanje
sprejemata Williamsonovo opredelitev (1985) in dodajata, da ¢e ena
stran v odnosu verjame v oportunistiCno ravnanje druge strani, bo
takSno dojemanje zmanjSalo zaupanje. John (1984, 279) opredeli bi-
stvo oportunizma kot v prevaro usmerjeno prekrsitev naznacenih ali
izreCenih obljub o primernem ali zahtevanem ravnanju. V trZenj-
ski praksi se pojavi veliko vrst ravnanj, za katere bi sprejeli razlago,
da gre za oportunizem (na primer prikrivanje stroSkov prodaje, ne-
uposStevanje pogodb o dobavi, slabSanje kakovosti izdelkov ali sto-
ritev) (Wathne in Heide 2000, 36). Primeri oportunisti¢cnega ravna-
nja v zunanji logisti¢ni oskrbi so neizpolnjene ali nepravilno izpol-
njene obljube o dostavi ali razhajanje med odjemalc¢evimi pricako-
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vanji in oskrbovalCevimi izvedbami logisticnih dejavnosti (Kneme-
yer in Murphy 2005, 712). Wathne in Heide (2000, str. 36) zagovar-
jata oportunizem med organizacijami, ¢e$§ da je oportunizem ravna-
nje, ki se ne pojavlja povsod, ni pa neobic¢ajno. Sam pojav ima po-
membne prakti¢ne posledice. Ce je tveganje, da se bo oportunisti¢no
ravnanje izrazilo v posameznem odnosu, veliko, potem je treba vlo-
7iti veC sredstev v nadzorovanje odnosa. Seveda pa bi se sredstva,
porabljena v te namene, lahko veliko produktivneje porabila.

OportunistiCnega ravnanja avtorji niso prav pogosto vkljucevali
v svoje raziskave (Wathne in Heide 2000, 36), Se posebno pa ga niso
merili (razen na primer Dwyer, Schurr in Oh 1987; Gundlach in Mur-
phy 1993). Morgan in Hunt (1994) ter Knemeyer in Murphy (2004) so
oportunisti¢no ravnanje vgradili v svoj model in ga neposredno ne-
gativno povezali z zaupanjem, cemur smo sledili tudi v tej raziskavi.

Ta raziskava upoSteva Johnovo opredelitev (1984) oportunistic-
nega ravnanja, da gre za v prevaro usmerjeno prekrSitev danih
obljub o primernem oziroma dogovorjenem nacinu ravnanja v od-
nosu.

ZAUPANJE

Zaupanje je skupaj z zavezanostjo odnosu najpogosteje uporabljena
spremenljivka pri proucevanju trzenjskih odnosov (Blomqgvist v Sep-
panen, Blomgqgvist in Sundqgvist 2007, 249). Od zaupanja so odvisni
ucinkovitost komuniciranja (in nasprotno), izmenjava informacij in
zmanjSevanje konfliktov (Denize in Young 2007). Zaupanje je pogo-
sta tema razprav tudi v drugih vedah (psihologiji, sociologiji, eko-
nomiji). O njem so pisali Dwyer, Schurr in Oh (1987), Anderson in
Weitz (1989), Moorman, Zaltman in Deshpandé (1992), Morgan in
Hunt (1994), Moore (1998), ¢e omenimo samo nekaj vplivnih avtor-
jev o odnosih med kupci in prodajalci.

Opredelitev zaupanja je veliko; vecina avtorjev zaupanje razlaga
kot prepric¢anje ene strani v odnosu, da bo druga stran (partner) de-
lovala v njeno najvecjo korist (Wilson 1995, 337). Morgan in Hunt
(1994, 23) pravita, da zaupanje obstaja, Ce ena stran verjame v zane-
sljivost in posStenje drugega partnerja v odnosu. Podobno o zaupa-
nju mislijo Moorman, Zaltman in Deshpandé (1992, 315), ki zaupa-
nje opredeljujejo kot pripravljenost verjeti drugi strani v odnosu in
ji zaupati. Ta opredelitev je skoraj identi¢na Ganesanovi opredelitvi
(1994, 3), ki prav tako vkljucuje kredibilnost in dobrohotnost par-
tnerja. Na osnovi pregleda empiri¢nih raziskav od leta 1990 do leta
2003, ki so jih opravili Seppdnen, Blomqvist in Sundgvist (2007, 252—
253), omenjeni avtorji povzemajo 15 opredelitev zaupanja. V glav-
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nem velja, da zaupanje zniZuje stroSke izvedbe trZzenjskih dejavnosti
(Dwyer, Schurr in Oh 1987; Morgan in Hunt 1994) ter vpliva na tran-
sakcijske stroSke v odnosu (Jarillo 1988). Vpliv zaupanja kot dejav-
nika trzenjskih odnosov na izvajanje dejavnosti v zunanji logisti¢ni
oskrbi so v svojih raziskavah obravnavali Moore (1998), Knemeyer in
Murphy (2004) ter Deepen (2007). Na osnovi empiri¢nih rezultatov
lahko povzamemo, da ima zaupanje neposreden in pozitiven vpliv
na dejavnosti v zunanji logisti¢ni oskrbi (Knemeyer in Murphy 2004;
Deepen 2007).

Za podrocje zunanje logisticne oskrbe je najprimernejSa Moor-
manova, Zaltmanova in Deshpandéjeva opredelitev zaupanja (1992,
315) ter Doneyjeva in Cannonova opredelitev zaupanja (1997, 36),
zato smo jo tudi privzeli v svoji raziskavi. Ob tem bomo upoStevali
dvoje: kredibilnost (verodostojnost) partnerja, na katerega se lahko
zanesemo, in dobrohotnost (naklonjenost) partnerja v iskanju sku-
pnih koristi v odnosu. V zunanji logisti¢ni oskrbi to pomeni, da ob-
staja zaupanje odjemalca v sposobnosti in uc¢inkovitost oskrbovalca
(kar kaZe na verodostojnost) in hkrati zaupanje, da bo opravil stori-
tve v njuno skupno korist.

SODELOVANJE

Sodelovanje med partnerji je pomembna tema v graditvi dolgoroc-
nih odnosov. Odnosi so med drugim odvisni od stopnje zaupanja in
sodelovanja. Sodelovanje v odnosih med odjemalcem in dobavite-
ljem so raziskovali Morgan in Hunt (1994), Wilson (1995), Lambe,
Wittmann in Spekman (2001). Anderson in Narus (1984, 45) opre-
deljujeta sodelovanje kot skupne koordinirane akcije med podjetji
z namenom pridobiti skupno korist. Lambe, Wittmann in Spekman
(2001, 23) so prepric¢ani, da sodelovalno ravnanje razvija in promo-
vira vecje koristi za partnerja v odnosu. Knemeyer in Murphy (2005,
711) v trzenjskem odnosu logistiCne oskrbe namesto izraza sodelo-
vanje uporabita povezanost, ki se lahko doseZe le, ¢e imata partnerja
podobno organizacijsko kulturo. To so v poglobljenih pogovorih za-
govarjali tako predstavniki oskrbovalcev kot tudi odjemalcev. Sode-
lovanje po njihovem prepri¢anju sploh ni mogoce, ¢e se organizacij-
ski kulturi med podjetjema pomembno razlikujeta.

Sodelovanju kot dejavniku trzenjskih odnosov v z1.o avtorji do zdaj
niso posvecali velike pozornosti. Ceprav je iz partnerskih odnosov in
zavezniStev mogocCe razbrati, da je za izvedbo logistiCne oskrbe po-
membna graditev partnerskih odnosov, je bilo v omenjenih raziska-
vah sodelovanje kot dejavnik odnosa redko upoStevano (na primer
Deepen 2007). Sodelovanje je v tej raziskavi opredeljeno kot skupno
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prizadevanje podjetij v odnosu za doseganje postavljenih ciljev in
z namenom, da se pridobi skupna korist, kot sta sodelovanje opre-
delila Anderson in Narus (1984).

Raziskovalni nacrt

OBLIKOVANJE RAZISKOVALNIH DOMNEV ZA VPLIVE
DEJAVNIKOV ODNOSOV NA SODELOVANJE

Na osnovi relevantne literature in medsebojnih vplivov predhodni-
kov na zaupanje in tega na sodelovanje postavimo domneve, ki so
prikazane na sliki 1.

Komuniciranje je povezano z zaupanjem, saj dobra komunikacija
podpira zaupanje; in nasprotno, Ce si partnerji zaupajo, je komu-
nikacija uspeSnejSa (Denize in Young 2007, 969). Teorija socialne
izmenjave pripisuje komuniciranju in povezovanju najpomemb-
nejso vlogo za uspesSno graditev odnosov. Teorija pravi, da z ustre-
zno, pravocasno in zanesljivo komunikacijo pospesSujemo zaupanje
in zmanjSujemo spore ter usmerjamo dojemanje in pri¢akovanja
v odnosu (Etgar 1979, 77-78). Tudi Anderson in Narus (1984, 45)
kot predhodnika zaupanja postavita komunikacijo. House in Stank
(2001, 20) 0 povezavi med komuniciranjem in zaupanjem pravita, da
komunikacija gradi most med organizacijami; ko je most zgrajen, se
lahko zac¢ne razvoj partnerstva, ki temelji na zaupanju. Tudi Ander-
son in Weitz (1989) v svoji raziskavi na podrocju distribucijskih poti
ugotovita, da komunikacija pozitivno vpliva na zaupanje. Komunici-
ranje ima tudi v Deepenovi raziskavi (2007) vidno mesto v zunanji
logisti¢ni oskrbi. Ne nazadnje so tudi pri poglobljenih pogovorih
udelezenci zatrjevali, da je komunikacija izredno pomembna za gra-
ditev zaupanja in da ji posvecajo veliko pozornost. Zato postavimo
domnevo

u1 Komunikacija pozitivno vpliva na zaupanje.

OportunistiCnega ravnanja avtorji niso prav pogosto vkljucevali
v svoje raziskave, zlasti pa ga niso merili (razen na primer Dwyer,
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Schurr in Oh 1987; Gundlach, Achrol in Mentzer 1995). Morgan in
Hunt (1994, 30) sta prepricana, da oportunisticno ravnanje - e tako
obcuti partner — povzroci nezaupanje v odnosu. Tudi Knemeyer in
Murphy (2004, 41) sta oportunisti¢no ravnanje vgradila v svoj model
in ga neposredno negativno povezala z zaupanjem ter empiri¢no po-
trdila domnevo, da oportunizem v zunanji logisti¢ni oskrbi negativno
vpliva na zaupanje. Temu je sledil Deepen (2007) in oportunisti¢no
ravnanje v modelu postavil kot negativen dejavnik trzenjskega od-
nosa, ki neposredno vpliva na zaupanje. Oportunisticno ravnanje v
svoji raziskavi razumemo kot nekaj, kar negativno in Skodljivo deluje
na zaupanje med partnerji, in postavimo domnevo

H2 Oportunisticno ravnanje negativno vpliva na zaupanje.

Izbira konfliktnosti kot dejavnika trZzenjskega odnosa ni bila eno-
stavna. Razlog je predvsem v dejstvu, da v literaturi njena vloga nig
opredeljena enotno. Medtem ko so jo Dwyer, Schurr in Oh (1987) ter
Morgan in Hunt (1994) razumeli kot razdiralno komponento za od-
nos, jo Anderson in Narus (1984, 45) sprejemata kot samo drugacen
nacin opravljanja poslov. V odnosih vedno obstaja dolo¢ena raven
konfliktnosti, ki zahteva dolo¢ene spremembe v ravnanju. Robbins
(v Zineldin in Jonsson 2000, 253) celo trdi, da je za najproduktiv-
nejSe in najrazvitejSe odnose znacilna tako visoka stopnja konflik-
tnosti kot tudi sodelovanja. Ce se pojavljajo konfliktne situacije, je
sodelovanje na preizkusnji; zaupanje se omaja. Takrat se komunici-
ranje pogosto zreducira na najnizjo raven in od trdnosti odnosov je
odvisno, kako se bo situacija razresSila — ali v utrditev sodelovanja in
vnovicno vzpostavitev zaupanja ali v razdor. S takSno opredelitvijo
in povezavo med konfliktnostjo in zaupanjem soglasajo tudi nasi so-
govorniki v poglobljenih pogovorih, zato postavimo domnevo

H3 Konfliktnost v odnosih negativno vpliva na zaupanje.

Zaupanje se pojavlja v vecini modelov za raziskovanje trzenjskih
odnosov. éeprav obstajajo empiri¢ni dokazi, da zaupanje neposre-
dno in pozitivno vpliva na izvedbo zro (Knemeyer in Murphy 2004,
45), bomo za potrebe te raziskave iskali podporo v domnevi, da za-
upanje vpliva na sodelovanje. Po razlagi teorije socialne izmenjave
nezaupanje v partnerja povzroca zmanjSanje zavezanosti in dolgo-
roc¢en odnos se spremeni v transakcijskega (McDonald v Morgan in
Hunt 1994, 24), torej vpliva na sodelovanje. Vpliv zaupanja na sode-
lovanje je empiricno dokazal Deepen (2007). Zato za naso raziskavo
postavimo domnevo

H4 Zaupanje pozitivno vpliva na sodelovanje.
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METODOLOGIJA KVALITATIVNE IN KVANTITATIVNE
RAZISKAVE

Za kvalitativno raziskavo smo uporabili metodo poglobljenih pogo-
vorov, ki smo jih izvedli pri dveh oskrbovalcih z1.o v Sloveniji in na
izbranem vzorcu njihovih odjemalcev. Pripravili smo vprasalnik in
ugotavljali vpliv posameznih dejavnikov v trzenjskem odnosu na so-
delovanje med partnerji. Pogovore smo opravili na dveh ravneh ma-
nagementa pri oskrbovalcih, da bi zagotovili pokritje vseh struktur,
ki prihajajo v stik z odjemalci. Vsi sogovorniki imajo vecletne izkus-
nje na logisticnem podroc¢ju in na delovnem mestu v odnosih z od-
jemalci zro. Skupaj smo v marcu in aprilu 2008 opravili 11 poglo-
bljenih pogovorov. Pogovore smo snemali in ugotovitve uporabili pri
oblikovanju merskih lestvic za dejavnike odnosov.

Z empiri¢no kvantitativno analizo smo poskuSali podpreti posta-
vljene domneve o vplivu dejavnikov trzenjskih odnosov na sodelo-
vanje v zLo. Kvantitativno raziskavo smo izvedli med odjemalci lo-
gisti¢nih storitev dveh izbranih oskrbovalcev v Sloveniji, ki ponujata
celovite logisti¢ne storitve in sta med najvecjimi slovenskimi oskr-
bovalci. Skupaj je bilo v raziskavo vkljuCenih 67 podjetij. UpoStevali
smo smernice in trditve oblikovali s primerljivimi raziskavami s pod-
rocja zLo. Merilo za ocenjevanje posameznih trditev je bila sedem-
stopenjska Likertova lestvica, kjer so izpraSevanci trditve ocenjevali
z vrednostmi od 1 do 7 in kjer 1 pomeni »se sploh ne strinjamc« (s po-
stavljeno trditvijo) in 7 »povsem se strinjam« (s postavljeno trditvijo).
Poudariti je treba, da je pogoj za sedemstopenjsko lestvico zveznost
merske lestvice, kar je pomembno predvsem za preverjanje domnev
z modeliranjem strukturnih enacb (sem) (Byrne 2001; Deepen 2007).

Preden smo vprasalnik poslali odjemalcem, smo ga aprila 2008 te-
stirali pri predstavnikih odjemalcev in pri strokovnjakih za logistiko
in trzenje, skupaj pri 18 ljudeh. Vprasalnik smo po priporocilih ne-
koliko preoblikovali in ga pripravili za kakovostnejSe glavno prever-
janje, ki je potekalo maja 2008.

Za merjenje modelov s SEM ter za ocenitev zanesljivosti in ve-
Jjavnosti se po navadi uporabljajo merila prve in druge generacije
(Anderson in Gerbing 1988), kar smo upoStevali tudi v svoji razi-
skavi. Najprej smo z eksplorativno faktorsko analizo ocenili merske
lestvice za konstrukte trzenjskih odnosov v zro, nato pa z metodo
modeliranja delnih najmanjsih kvadratov (v nadaljevanju PLs) s pro-
gramom SmartpLs 2.0 (Ringle, Wende in Will 2005) vrednotili fak-
torje in njihovo prileganje modelu.

Osnova analize so bile empiri¢no merjene korelacije med indika-
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torji, kjer postavimo zahtevo, da se mora izlociti en faktor, ki poja-
snjuje veC kot 50 % variance indikatorjev (Homburg in Giering 1996,
12). Zaradi majhnosti vzorca smo zaostrili pogoje za faktorske utezi
in komunaliteto. Zanesljivost merjenja je ocenjena s Cronbachovim
koeficientom zanesljivosti alfa, ki je najpogosteje uporabljeno merilo
prve generacije (Homburg in Giering 1996, 8).

Analiza prs (angl. Partial Least Squares) je multivariatna stati-
sti¢na tehnika, ki dopusca primerjavo med odvisnimi in neodvisnimi
spremenljivkami. Kot ena od mnogih metod, ki temeljijo na statistiki
medsebojnega vplivanja med spremenljivkami, je uporabna takrat,
ko so podatki dobljeni iz majhnih vzorcev, imajo manjkajoce vredno-
sti in med njimi obstaja multikolinearnost. Predvsem zaradi izredno
majhnega vzorca, ki pri nas predstavlja celotno populacijo odjemal-
cev izbranih oskrbovalcey, je pLs edina primerna metoda, ki smo jo
lahko izbrali.

OPERACIONALIZACIJA SPREMENLJIVK

Na podlagi opredelitev konstruktov trzenjskih odnosov v zLo smo
oblikovali merske lestvice. Pri tem smo se opirali na merske lestvice
obstojecih raziskav trzenjskih odnosov v z1o ter na ugotovitve iz po-
globljenih pogovorov. Nove merske lestvice so bile prilagojene po-
sebnostim obeh oskrbovalcev in njihovih odjemalcev. V svoji razi-
skavi smo za latentne spremenljivke upoStevali refleksivne indika-
torje, ki bolje pojasnjujejo izbrane konstrukte. Operacionalizacija za
konstrukt sodelovanje temelji na raziskavi Frazierja (1983) ter Lar-
sona in Kulchitskyja (1999), od koder smo od skupaj osmih indi-
katorjev prevzeli Sest takSnih, ki so primerni za naso raziskavo ter
opredeljujejo skupne vrednote in spostljiv medsebojni odnos.

Pri operacionalizaciji zaupanja se zrcalita dve dimenziji: verodo-
stojnost in dobrohotnost (naklonjenost) (Ganesan 1994; Doney in
Cannon 1997). Ker ju v praksi tezko lo¢imo, bosta upostevani v ope-
racionalizaciji konstrukta zaupanje kot ena dimenzija. Operaciona-
lizacijo izvedemo na osnovi Deepenove raziskave (2007), ker indi-
katorjev ni treba prilagajati zro, in jo prilagodimo le ugotovitvam iz
poglobljenih pogovorov.

Komuniciranje med partnerji je pomemben dejavnik, ki so ga izpo-
stavili vsi predstavniki v poglobljenih pogovorih. Osredotocamo se
predvsem na koncept odprtosti komunikacije (sprotno obvesScanje,
izmenjava informacij in odkritost pri izmenjavi) in operacionalizi-
ramo komuniciranje na podlagi merskih lestvic, ki so jih uporabljali
Anderson in Weitz (1992, 32), Anderson in Narus (1984, 49), Morgan
in Hunt (1994, 25) ter Deepen (2007, 184).
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PREGLEDNICA 1 Indikatorji, ki opredeljujejo spremenljivke v odnosih

Oznaka Navedite stopnjo soglasanja z naslednjimi trditvami v odnosu med
oskrbovalcem in odjemalcem v zLo:

SOD1 Cilje sodelovanja v odnosu postavljamo skupaj.

SOD2 Nacin dela pri opravljanju logisti¢nih storitev je pri obeh partnerjih
podoben.

SOD3 Ko nastopijo problemi v odnosu, jih reSujemo skupaj.

SOD4 V odnosu se partnerja medsebojno spostujeta.

soD§5 Dolgorocno sodelovanje med oskrbovalcem in odjemalcem pozitivno
vpliva na izvajanje logisti¢ne oskrbe.

sSOD6 Z oskrbovalcem na splo$no dobro sodelujemo.

ZAU1 Oskrbovalec vedno izpolni svoje obljube.

ZAU2 Ne glede na posledice je oskrbovalec z nami vedno odKkrit.

ZAU3 Oskrbovalec vedno deluje v naSem najboljSem interesu.

ZAU4 Oskrbovalec je zaupanja vredno podjetje.

ZAUS Oskrbovalec korektno opravi storitve, Ceprav ga ne nadzorujemo
neposredno.

ZAUG Pri sprejemanju pomembnih odlocitev oskrbovalec uposteva tudi nase
koristi, ne samo svojih.

Nadaljevanje na naslednji strani

Oportunisti¢no ravnanje je zavzelo pomembno mesto v kljucni raz-
iskavi z1o, ki sta jo opravila Knemeyer in Murphy (2004). Zaradi ob-
seznosti indikatorjev v tej raziskavi in sorazmerno skromne opera-
cionalizacije v raziskavi, ki sta jo opravila Morgan in Hunt (1994)
izvedemo operacionalizacijo s Stirimi nekoliko popravljenimi indi-
katorji. Ugotovitve poglobljenih pogovorov so dodatno vodilo k nasi
operacionalizaciji konstrukta oportunisticno ravnanje.

Operacionalizacijo za dejavnik konfliktnost delno povzemamo po
lestvici, ki so jo uporabljali Kumar, Stern in Achrol (1992), Leonidou,
Talias in Leonidou (2008) ter Deepen (2007), ter na osnovi poglo-
bljenih pogovorov. Preglednica 1 prikazuje operacionlizacije za vse
spremenljivke.

Rezultati raziskave

ZNACILNOST VZORCA IN POVPRECNE VREDNOSTI MERJENIH
SPREMENLJIVK

Izbrani vzorec sestavljajo trgovska (70,4 %), proizvodna (22,2%) in
druga storitvena podjetja (7.4 %). Vec kot tretjina podjetij sodeluje
z istim oskrbovalcem vec kot 10 let, 28,3% od 6 do 10 let, 13,2% od
4 do 5 let in le 18,9 % manj kot 4 leta. Odziv na anketo je bil 86,5-
odstoten.
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PREGLEDNICA 1 Nadaljevanje s prej$nje strani

Oznaka Navedite stopnjo soglaSanja z naslednjimi trditvami v odnosu med
oskrbovalcem in odjemalcem v zLo:

xkoM1 Odjemalec in oskrbovalec se medsebojno temeljito obvescata.

xkoMm2  Oskrbovalca redno oskrbimo z vsemi informacijami, ki jih potrebuje za
izvedbo dogovorjenih storitev.

KOM3  Zaradiizmenjave ustreznih informacij laZe dosegamo cilje, ki so
pomembni za naSe nadaljnje sodelovanje.

KoM4 Izmenjava informacij z oskrbovalcem je pogosta in nastopi vedno, ko je to
potrebno.

xkoM5  Obe strani se lahko vedno zaneseta na izmenjane informacije.

kKoM6  Nacin izmenjave informacij, znacilen za nase delovanje, je vedno
primeren za reSevanje problemov v odnosu.

OPU1 Za dosego lastnih ciljev v odnosu vcasih delujemo preracunljivo
(resnic¢nost nekoliko prikrojimo).

OPU2 Za dosego lastnih ciljev v¢asih ne izpolnimo danih obljub.

OPU3 Partner vcasih pretirava v zahtevah, samo da dobi tisto, kar Zzeli.

OPU4 Svojemu partnerju vedno predstavimo resnic¢no sliko svojih dejavnosti.*

KNF1 Nedorecenost v zahtevah med partnerji pogosto povzroci nezadovoljstvo v
odnosu.

KNF2 V odnosu se pogosto pojavlja nestrinjanje med partnerji, kar povzroca
konfliktne situacije.

kNF3 Ko nastopijo problemi, se prvotna komunikacija med partnerji poslabsa.

KNF4 Konflikti med partnerji ne vplivajo na produktivnost izvedbe logisticne
oskrbe.*

KNF5 Konflikte reSujemo brez posebnih tezav, strpno in uspesno.*

oPOMBA *Priindikatorjih smo vrednosti rekodirali.

Opisne statistike in korelacijske koeficiente za indikatorje spre-
menljivk trZzenjskih odnosov izratunamo s paketom spss 15.0. Pri
indikatorjih sodelovanja so anketiranci v povprec¢ju najvisjo stopnjo
soglaSanja pripisali trditvi, da se partnerja v odnosu medsebojno
spostujeta. Sledita dva skoraj izenacena indikatorja, in sicer da dol-
goro¢no sodelovanje med oskrbovalcem in odjemalcem pozitivno
vpliva na izvajanje logisti¢ne oskrbe in da morebitne probleme v od-
nosu resujejo skupaj. Najmanj je soglaSanja s trditvijo o nacinu dela
pri opravljanju logisti¢nih storitev, ki oitno ni tako podoben. Varia-
bilnost pri odgovorih ni izrazita.

Pri vseh indikatorjih zaupanja je zaznati srednje visoke vredno-
sti povprec¢ja. NajslabsSe sta ocenjeni trditvi, da oskrbovalec vedno
deluje v najboljSem interesu odjemalca in da pri sprejemanju po-
membnih odlocitev uposteva tudi koristi odjemalca, ne samo svojih.
Z njima povprecni anketiranec delno soglasa. Na splosno bi lahko tr-
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dili, da med oskrbovalci in odjemalci vlada zaupanje, saj je indikator,
da je ocena oskrbovalca kot zaupanja vrednega podjetja blizu 6.

Komuniciranje ima Sest indikatorjev, od katerih ugotovimo najnizjo
povprecno vrednost pri medsebojnem temeljitem obveScanju. Tudi
ta vrednost ni nizka, saj se zelo pribliza vrednosti 5, vendar kaze na
to, da medsebojno obveScanje le ni tako temeljito. Vse druge spre-
menljivke imajo povprecne vrednosti med 5,52 in 5,79, z variabilno-
stjo v odgovorih nekaj ¢ez 1.

Za oportunisticno ravnanje ugotavljamo, da anketiranci v povpre-
¢ju najmanj soglasajo s trditvijo, da za dosego lastnih ciljev ne izpol-
nijo danih obljub. Tudi trditvi o preracunljivosti so le delno pritrdili.
Nasprotno pa so soglasali s trditvijo, da oskrbovalcu vedno posredu-
jejo resnicno sliko lastnih dejavnosti.

Konfliktnost med partnerjema samo delno vpliva na produktivnost
izvedbe storitev. Anketiranci so v povprecju nevtralni glede trditve,
da nedorecenost med partnerjema povzroc¢a nezadovoljstvo v od-
nosu. Ne soglasajo, da je komunikacije zaradi problemov manj. So-
glasajo pa s trditvijo, da konflikte reSujejo brez posebnih tezav, str-
pno in uspesno.

Med oskrbovalcema ne obstajajo statistiCno znacilne razlike, kar
smo ugotavljali s t-testom za neodvisne vzorce.

PREVERJANJE ZANESLJIVOSTI IN VELJAVNOSTI MERJENJA

Faktorska analiza spremenljivk trzenjskih odnosov, s katero smo
preverjali ustreznost indikatorjev za posamezno spremenljivko, je
bila izvedena z metodo glavnih komponent (pca), pri kateri smo do-
locili en faktor za posamezno spremenljivko odnosa. Zaradi majh-
nosti vzorca smo zaostrili merilo za faktorsko utez na 0,75 (Hair in
dr. 1998). Za preverjanje primernosti vzorca za uporabo faktorske
analize smo uporabili Keiser-Meyer-Olkinovo merilo (kMm0) in ugo-
tovili, da je faktorska analiza primerna metoda (Aaker in Day 1990).
Po analizi so za konstrukte ostali indikatorji, ki so prikazani v pre-
glednici 2.

Izhajamo iz konceptualnega modela (slika 1), ki ga je pojasnje-
valo 20 refleksivnih indikatorjev, in ga preverjamo v treh stopnjah
(Tenenhaus in dr. 2005): kakovost merskega modela (1), kakovost
strukturnega modela (2) in kakovost posamezne regresijske enacbe
oziroma povezave (3).

Najprej preverjamo, ali se merski model prilega podatkom. S Cron-
bachovim koeficientom zanesljivosti alfa smo merili zanesljivost la-
tentnih spremenljivk, za katere je bil ugotovljen zgleden, za konflik-
tnost pa zelo dober koeficient zanesljivosti. Za zanesljivost merjenja
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notranje usklajenosti (zanesljivost konstrukta) izmerimo vrednosti
nad 0,6, zato lahko govorimo o visoki zanesljivosti merjenja kon-
strukta. V nadaljevanju preverjamo konvergentno in diskriminacij-
sko veljavnost. Pri obeh veljavnostih gre za analizo vzorcev korelacij
med spremenljivkami.

Konvergentna veljavnost meri stopnjo povezanosti dveh meril is-
tega konstrukta. Z metodo vezanja (angl. bootstraping), ki se uporab-
lja za odlocitve o znacilnosti povezav med spremenljivkami, ugota-
vljamo, da je posamezen indikator moc¢no usklajen z latentno spre-
menljivko (t-vrednosti med indikatorji in latentno spremenljivko so
izredno visoke pri verjetnosti p < 0,01). Tudi t-vrednosti povezav med
vsemi latentnimi spremenljivkami, razen za povezavo oportunizem
— zaupanje, so statisticno znacilne. Zato lahko govorimo o konver-
gentni veljavnosti. Konvergentno veljavnost v pLs kaZe tudi varianca
med indikatorji in latentno spremenljivko, t.i. povprec¢na pojasnjena
varianca (angl. AVE; py), ki kaze deleZ variance, ki je pojasnjena s
konstruktom v primerjavi z deleZzem variance, ki se pojavi zaradi
merske napake. AVE za vse latentne spremenljivke so viSje od o,5,
kar pomeni, da je pogoj za konvergentno veljavnost v celoti zado-
Scen.

S komunaliteto merimo kakovost merskega modela za vsak blok
indikatorjev, ki pripadajo eni latentni spremenljivki (Tenenhaus in
dr. 2005). Z metodo »blindfolding« izracunamo napovedno veljav-
nost modelov — navzkrizno veljavnost komunalitete — 5 (angl. cross-
-validated communality) za merski model in navzkriZzno veljavnost
indeksa presezka — 72 (angl. cross-validated redundancy) za struk-
turni model.

Diskriminacijsko veljavnost lahko proucujemo z razli¢cnimi meto-
dami. Med njimi je tudi Fornell-Larckerjevo pravilo (1981), ki je naj-
stroZje, in pravi, da mora biti povprecje izlo¢enih varianc (AVE) pri-
merjanih latentnih spremenljivk vecje od kvadrirane korelacije med
spremenljivkama. Vsi pari konstruktov izpolnjujejo ta pogoj za dis-
kriminacijsko veljavnost.

V preglednici 3 so zbrani rezultati za celoten merski model. Mer-
ski model je zanesljiv in veljaven, zato nadaljujemo s preverjanjem
postavljenih domnev v strukturnem modelu.

PREVERJANJE POSTAVLJENIH DOMNEV
Pri analizi strukturnih modelov Zelimo preveriti nomolosko veljav-
nost merjenja. Zaupanje je pojasnjeno s komuniciranjem, oportu-
nizmom in konfliktnostjo, sodelovanje z zaupanjem.

Na sliki 2 (na strani 344) so prikazane vrednosti za regresijske
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PREGLEDNICA 2 Rezultati eksplorativne faktorske analize za konstrukte odnosov

Konstrukti Faktorska utez =~ Komunaliteta

Komuniciranje: KMOgowm = 0,847 (zbirni deleZ pojasnjene variance: 69,5 %; a = 0,887)

KOM1 0,887 0,788
KOM3 0,853 0,728
KOM5 0,838 0,602
KOMO6 0,809 0,702
KOM4 0,776 0,654
Oportunizem: KMOgpp = 0,705 (zbirni deleZ pojasnjene variance: 75,7 %; a« = 0,819)
OPU1 0,895 0,802
OPU2 0,889 0,791
OPU4 0,823 0,678
Konflikti: KMOxNF = 0,649 (zbirni deleZ pojasnjene variance: 65,3 %; @ = 0,709)
KNF2 0,863 0,745
KNF3 0,811 0,658
KNF5 0,746 0,557
Zaupanje: KMOzay = 0,904 (zbirni deleZ pojasnjene variance: 77,8 %; a = 0,924)
ZAU4 0,910 0,775
ZAU2 0,887 0,786
ZAU1 0,880 0,775
ZAU3 0,880 0,829
ZAUS 0,853 0,727
Sodelovanje: KMOgop = 0,784, (zbirni delez pojasnjene variance: 70,1 %; a = 0,857)
sOD3 0,895 0,801
SOD4 0,839 0,705
SOD5 0,812 0,660
sSOD6 0,798 0,636

PREGLEDNICA 3 Pregled rezultatov za latentne spremenljivke za merski model

(1) (2) (3) (4) (5)

KOM 0,845 0,725 0,725 0,524
OPU 0,898 0,747 0,747 0,461
KNF 0,845 0,647 0,647 0,312
ZAU 0,946 0,778 0,778 0,648
SOD 0,903 0,700 0,700 0,494

opoMBE Naslovi stolpcev: (1) latentna spremenljivka, (2) skupna zanesljivost, (3)
AVE, (4) komunaliteta, (5) B*> (navzkrizna veljavnost komunalitete).

koeficiente med konstrukti in delezi pojasnjene variance v modelu.
Moc vpliva eksogene (neodvisne) spremenljivke na endogeno (od-
visno) spremenljivko merimo s koeficientom moci uc¢inka — f2. Izra-
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Ccunali smo vrednosti f2 za mo¢ povezav komuniciranja, konfliktov
in oportunizma z zaupanjem. S komuniciranjem, konflikti in oportu-
nizmom pojasnimo 53,9 % variance v zaupanju. Najmoc¢nejsi vpliv na
zaupanje ima komuniciranje (f? = 0,34), konflikti imajo srednji vpliv
(f* = 0,13), medtem ko oportunizem skoraj nima vpliva (f? = 0,01).
Chin (1998) pravi, naj bodo strukturne povezave med konstrukti vsaj
0,20, idealno nad 0,30. Obe znacilni povezavi med konstrukti sta ide-
alni, vpliv zaupanja na sodelovanje pa je s koeficientom 0,81 izredno
mocan.

Kakovost posamezne strukturne enacbe merimo z navzkrizno ve-
ljavnostjo indeksa presezka po Stone-Geisserjevem preizkusu z me-
todo »blindfolding« in vrednosti ¥* okoli 0,4 kaZejo na dobro kako-
vost strukturnih enacb (Tenenhaus in dr. 2005). ¥? za sodelovanje je
0,445, za zaupanje pa 0,392.

Po metodi, ki jo predlagajo Tenenhaus in dr. (2005, 173), smo iz-
racunali celoten indeks ustreznosti (co¥F), ki pomeni deleZ ujemanja
ustreznosti modela. Vrednost indeksa 0,6561 torej pomeni, da z mo-
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delom pojasnimo 65,61 % od najviSjega moZnega ujemanja, kar po-
meni zelo dobro ujemanje modela.

Z metodo vezanja (angl. bootstraping) v programu SmartpLs smo
izracunali t-vrednosti, ki kaZejo mocC povezav med konstrukti. Tri po-
stavljene domneve v modelu (21, H3 in H4) sprejmemo. Domnevo
H2 zavrnemo, saj regresijski koeficient ni statisticno znacilen. Oba
ostala predhodnika zaupanja in zaupanje kot mediacijska spremen-
ljivka pomembno vplivajo na sodelovanje med odjemalcem in oskr-
bovalcem v zLo.

Sklep

Z opravljeno raziskavo smo analizirali vpliv komuniciranja, oportu-
nistiCnega ravnanja in konfliktov na zaupanje med partnerji in prek
zaupanja na sodelovanje.

Najprej smo pregledali relevantno literaturo s podroc¢ja predho-
dnikov zaupanja v trzenjskih odnosih in na osnovi analize rezulta-
tov s poglobljenih pogovorov oblikovali merske lestvice za dejavnike
odnosov. Opredelitve posameznega konstrukta smo povzeli iz raz-
iskav teh konstruktov priznanih avtorjev in jih prilagajali svojemu
raziskovalnemu nacrtu, saj so bile v dolo¢enih posebnostih potrebne
prilagoditve.

Nato smo preverili veljavnost in zanesljivost merskih lestvic z ek-
splorativno faktorsko analizo. Rezultati, ki jih prikazuje preglednica
2, kaZejo na ustrezno zanesljivost samih konstruktov. Preden smo te-
stirali strukturni model in potrjevali domneve, smo preverili merski
model ter tako zagotovili veljavnost in zanesljivost merjenja. Merski
model je zanesljiv in veljaven, zato z merjenjem strukturnega mo-
dela ugotavljamo nomolosko veljavnost merjenja. Rezultati kazejo,
da imajo komuniciranje velik pozitiven in konflikti precejSen ne-
gativen vpliv na zaupanje med partnerji. Anderson in Weitz (1989)
v svoji raziskavi na podrocju distribucijskih poti ugotovita podoben
pozitiven vpliv komunikacije na zaupanje. V zunanji logisti¢ni oskrbi
ima komuniciranje tudi v Deepenovi raziskavi (2007) vidno mesto
s statisticno znacilnim vplivom na komuniciranje (regresijski koefi-
cient je 0,23 prip = 0,1 %). V svoji raziskavi pa ugotavljamo Se znatno
mocnejSo povezanost komuniciranja z graditvijo zaupanja, saj je re-
gresijski koeficient 0,48 pri p < 0,01, moc¢ vpliva (f?) komuniciranja
na zaupanje pa je o0,34. Konflikti negativno vplivajo na zaupanje. Ker
smo v svoji raziskavi konflikt razumeli kot zaviralno komponento
v graditvi zaupanja, smo tudi za indikatorje konstrukta sprejeli ti-
ste, ki ugotavljajo negativen vpliv konfliktov. Neposrednih primerjav
z rezultati primerljivih raziskav zato ne moremo izvajati, saj je Dee-
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pen (2007) konflikte obravnaval kot funkcijske konflikte s pozitivnim
vplivanjem na odnos, vendar svoje domneve ni potrdil. Opravljena
raziskava poudarja pomembno vlogo konfliktov v graditvi zaupanja,
saj konflikti negativno vplivajo na zaupanje z regresijskim koefici-
entom (y) — 0,314 pri p<o0,01.

Zanimivo je spoznanje, da oportunizem v nasi raziskavi nima stati-
sti¢no znacilnega vpliva na zaupanje. To je verjetno posledica spreje-
tih omejitev raziskave, da proucujemo samo dolgorocCne, partnerske
odnose med oskrbovalcem logisti¢ne oskrbe in njegovo stranko, kjer
oportunizem tudi po teoriji zaupanja in zavezanosti nima svojega
mesta. Partnerski odnosi namre¢ niso naravnani na iskanje pred-
nosti ene strani na rac¢un druge, temvec se iS€e win-win situacija,
v kateri bosta oba partnerja v odnosu pridobila. Oportunizem je zato
v takSnem odnosu konstrukt, ki ne bi smel igrati nobene vloge med
partnerji, kar so rezultati raziskave tudi potrdili.

Zaupanje ima osrednjo vlogo v mnogih odnosih na medorganiza-
cijskih trgih. Stevilne raziskave in avtorji ga v modelih postavljajo
kot klju¢no mediacijsko spremenljivko. Tudi v naSem modelu ima
zaupanje mocan in pozitiven vpliv na sodelovanje med partnerji. To
je v skladu z raziskavami, ki so jih opravili Morgan in Hunt (1994),
Engelbrecht (2004), Deepen (2007) in drugi. Moore (1998) je dokazal
vpliv zaupanja na ucinkovitost sodelovalnega odnosa, kar dokazuje,
da je zaupanje kot predhodnik sodelovanja najpomembnejSi dejav-
nik v trZenjskem odnosu. To vnovic potrjuje domneve, da uspesnost
sodelovanja med partnerjema temelji predvsem na graditvi zaupanja
med njima.

Strukturni model, kjer nas je najprej zanimalo, ali podatki podpi-
rajo teoretine odnose, kot smo jih dolocili v predlaganem modelu,
je zanesljiv, saj globalni indeks ustreznosti pojasnjuje kar 65,61 %
od najvecjega mogocega ujemanja. Vsi regresijski koeficienti so sta-
tisticno znacilni, razen povezava oportunizem — zaupanje. Vzroke
za neznacilnost povezave in zavrnitev postavljene domneve smo Ze
predhodno pojasnili. Od Stirih postavljenih domnev potrdimo tri, ki
kaZejo na vpliv zaupanja in dveh od postavljenih predhodnikov zau-
panja na sodelovanje.

Sama raziskava je prinesla nekaj teoreti¢nih in metodoloSkih
prispevkov k znanosti o trzenjskih dejavnikih v zunanji logisti¢ni
oskrbi, Se posebno pa Zelimo izpostaviti prispevke za logistiCne me-
nedzerje v slovenskih podjetjih, ki oddajajo del ali celotne logisti¢ne
storitve v zunanjo oskrbo specialistom. Rezultati nakazujejo po-
membno vlogo komuniciranja kot pozitivnega dejavnika in konflik-
tov kot negativnega dejavnika pri graditvi zaupanja. To pa je izjemno
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pomembno in prvi pogoj za uspesno sodelovanje. Priporo¢amo, da
managerji v podjetjih upoStevajo rezultate raziskave.

Rezultate te raziskave moramo interpretirati z nekaterimi omeji-
tvami — vzorec se nanaSa na zLo v Sloveniji, podatke pa smo dobili
od odjemalcev. Za nadaljnje raziskave priporotamo dobivati podatke
v diadnem odnosu. Ker raziskava obravnava le nekatere dejavnike
v trZzenjskem odnosu med odjemalcem in oskrbovalcem, bi za ustre-
znejSo razlago ter vecji teoreti¢ni in prakti¢ni prispevek vkljucili tudi
druge pomembne dejavnike, ki oblikujejo dolgoro¢ne odnose v logi-
stiki.
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