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Scopul acestei lucra ri este de a prezenta concluziile unei analize critice a literaturii de specialitate a problemelor legate de ,partea T ntunecata ".
la trei constructe, s i anume conflict, putere s i dependent &, 1 nrelat iile client-furnizor. Cerceta rile anterioare s-au concentrat pe
caracteristici discrete care influent eaza relat iile, dar exista put ine cerceta ri.

care are T n vedere T mpletirea unui set de caracteristici care pot crea asocieri sau consecint e mai ntunecate

pentru relat ii. Lucrarea contribuie la literatura IMP prin aceasta investigat ie a asociat iilor mai T ntunecate de relat ii, deoarece o mare

parte din literatura anterioara privind dezvoltarea relat iei client-furnizor a fost preocupata de construirea T ncrederii, dezvoltarea

Cuvinte cheie:

angajamentului sau gestionarea obiectivelor pe termen lung s i a reciprocita t ii (IMP Group). ,

Conflict

Putere 1982).

Dependent & Lucrarea are T n vedere cercetarea privind conflictul, puterea s i dependent afnrelat ii, urma rind dezvoltarea acestuia

Client din ianuarie 1980 pana la sfars itul anului 2014 s i evaluadnd problemele pa rt ii i ntunecate ridicate i n cerceta rile anterioare, punand un
Furnizor accent deosebit pe relat iile ,asimetrice” client-furnizor.

Rela ie Contribut ia lucra rii consta 1 n critica safat a de acest corp de literatura concentrats i n dezvoltarea unei mai bune i nt elegeri pentru

Relat ii asimetrice
Caracteristicile relat iei

viitorii cerceta tori IMP cu privire la deriva rile, fundamentele s i constata rile concomitente cu

Lpartea ntunecata " a conflictului, a puterii s ia dependent eif nrelat iile client-furnizor. Lucrarea propune teme

s iviitoarele ca i de cercetare legate de partea T ntunecatd a conflictului, a puterii s ia dependent ei, punand accent

privind ,bipolaritatea” fieca rei caracteristici a relat iei, dinamica beneficiilor relat ionale, consecint ele

evolut ia lor asupra T ncrederii inter-organizat ionale s iimpactul acesteia asupra laturii  ntunecate a relat iilor. Prin urmare, hartia

contribuie prin identificarea potent ialelor domenii de cercetare s i propuneri pentru a ghida viitoarele dezvolta ri conceptuale i n domeniu.

© 2015 Elsevier Inc. Toate drepturile rezervate.

1. Introducere

Scopul acestei lucra ri este de a prezenta o revizuire s io critica a
literatura despre asociat iile ,partea T ntunecata " sau consecint ele conflictului,

putere s idependent & Tnrelat iile client-furnizor. Intent ia noastra nu este de a

dezvolta o revizuire atotcuprinza toare a literaturii ,partea T ntunecata “, ci mai degraba
de a revizui trei constructe s i de a le investiga.

asocieri cu partea mai T ntunecata arela iilor printr-o profunzime

examinarea literaturii relevante din ianuarie 1980 pana la sfar itul lui

2014. Astfel, lucrarea se concentreaza 1 n special pe conflict, putere s i dependent & ca
caracteristici importante ale relat iilor care pot influent a

partea mai T ntunecata a atmosfereirelat iilor client-furnizor. Des i, probabil, alte
caracteristici ale relat iei potaveas iconsecint e ntunecate, ne concentra m asupra
acestor caracteristici particulare, deoarece

poate crea probleme sau provoca ri T n dezvoltarea relat iei client-furnizor (Das & Kasturi,
2004; Lee & Johnsen, 2012).
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Aceste probleme s i provoca ri pot varia de la lipsa de rezultate benefice, congruent a
obiectivelor sau interact iunea disfunct ionald prin putere -
asimetrii de dependent & (Cowan, Paswan s iVan Steenburg, 2015;
Marcos Cuevas, Julkunen s i Gabrielsson, 2015; McAlister, Bazerman s i
Fader, 1986) la o lipsa de corectitudine sau interdependent a perceputd care
poate provoca conflicte (Kumar, Scheer s i Steenkamp, 1995).

Studiile anterioare nu au considerat conflictul, puterea s i dependent acaun setde
caracteristici relat ionale care se 7 ntrepa trund
au asocieri sau consecint e mai i ntunecate pentru relat iile client-furnizor. Prin urmare,
intent ia noastra este de a aborda necesitatea unei examina ri a modului T n care acest
set particular de trei caracteristici de relat ie poate fi
creat iinfluent e din partea® ntunecata , printr-o examinare aprofundata a literaturii.
Prin urmare, adopta m cele trei constructe ca termeni cheie de ca utare pentru
revizuirea literaturii noastre, aces tia fiind cei mai des 1 ntalnit i termeni asociat i7n
lucra ri anterioare cu probleme din partea T ntunecata . Folosim cele trei constructe pentru
1 n primul rand, selectat iTn mod sistematic lucra rile relevante s i apoisa T ntreprindet i
oanalizd narativa nuantata pentru aexamina i n ce moduri sunt aceste constructe
legate de problemele din partea i ntunecata . Punem accent i n revizuirea noastra pe
relat iile asimetrice client-furnizor care s-au dovedit a fi

un cadru 7 n care problemele de conflict, putere s i dependent a pot prospera
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s i predomina (Johnsen & Ford, 2008). Urmand Johnsen s i Ford (2008) s i Lee s iJohnsen
(2012), definim asimetria T n relat iile client-furnizor ca ,un dezechilibru i n dimensiunea

s i caracteristicile unei relat ii” (Lee & Johnsen, 2012, p.192), de exemplu, o parte poate fi
mai mica s iare maiput ina putere, dar are mai multa 7 ncrederef nrelat ie decat

omologul s& u mai mare.

Cerceta rile anterioare s-au concentrat adesea pe caracteristicile relat iilor care
favorizeaza olatura ,luminoasa " sau o perspectiva pozitivd . De exemplu, o mare parte
a literaturii despre dezvoltarea relat iilor client-furnizor s-a preocupat de construirea
T ncrederii, dezvoltarea angajamentului sau gestionarea obiectivelor pe termen lungs ia
reciprocita t ii (IMP Group, 1982). Consecint ele pozitive pentru client is ifurnizori au
fost asociate, de exemplu, cu potent ialul furnizorilor de a dezvolta capacita t ispecializate
(Mdller & Torrénen, 2003) sau cu caracteristici mai echilibrate, de exemplu, mai multa
T ncredere s i angajament fat & de client ii mari sau capabilitd t i 7 n tehnologie specifica
sau agilitate T n proiectarea produsului. . Cand grupul IMP a i nceput sa lucreze la
abordarea interact iunii (IMP Group, 1982), au i ncercat sa analizezes isa aplice
conceptele de putere s i dependent a 7 n marketingul industrial, recunoscand ca era
Jrelativ subexplorat” (1982, p. 369). ), dar concentrarea lor asupra ret elelor s i coopera rii
a determinat acest grup sa neglijeze rolul puterii T n relat iile de afaceri (Olsen, Prenkert,
Hoholm s i Harrison, 2014), ceea ce poate fi va zut ca un apel la investigarea i n continuare
a acestui construct. T n plus, unii cerceta tori IMP au subliniat c& problemele de
dependent a , putere s i conflicte pot complica dezvoltarea s idirect ia relat iilor client-
furnizor, fa candu-le mai dificil de gestionat (Havila & Wilkinson, 2002; Lee & Johnsen, 2012;
Munksgaard, Johnsen, & Patterson, 2015).

Alt iautoriindica faptul ca nivelurile ridicate de dependent & , puterea limitata sau
conflictele frecvente pot T ncurca direct iarelat iei, pot limita T ncrederea s i energia unui
furnizor s i capacitatea acestuia de a crea noi relat ii (Havila & Wilkinson, 2002; Lee &
Johnsen, 2012) . Prin urmare, pare important sa se dezvolte o mai buna T nt elegerea
influent elor conflictului, puterii s i dependent ei de rezultatele relat iilor.

inaceastd lucrare investigd m problemele din partea  ntunecatd asociate cu
conflictul, puterea s i dependent as ilega maceasta literatura cu ceaarelat iilor
asimetrice client-furnizor, bazandu-ne pe clasifica rile anterioare ale caracteristicilor
relat iilor asimetrice (Johnsen & Ford, 2008; Johnsen, Johnsen, & Lamming, 2008; Lee &
Johnsen, 2012; Munksgaard et al., 2015). Propunem ca exista put ine cercetd ricare se
bazeaza conceptual pe modul i n care conflictul, puterea s i dependent a se pot lega de
partea T ntunecatd arelat iilor client-furnizor. In plus, potent ialul de conflict, putere s i
dependent & de acrea asocieri dd una toare sau negative 7 n relat iile asimetrice client-
furnizor ra mane un domeniu subinvestigat. Ne propunem sa contribuim la domeniul
marketingului business-to-business prin examinarea problemelor din partea T ntunecata
legate de conflict, putere s i dependent & printr-o analiza a literaturii de specialitate care

investigheaza asocierile s i consecint ele acestoraf nrelat iile client-furnizor.

inaceastd lucrarecd utd msa ga simra spunsurilaurma toarele doud T ntreba ri

de cercetare:

« Care sunt temele cheie din literatura de specialitate privind partea i ntunecata a
conflictului, puterea s idependent afinrelat iile client-furnizor? « Care sunt

ca ile de cercetare privind partea T ntunecata a conflictului, puterii s i dependent eifn
relat iile client-furnizor care pot ghida viitoarele dezvolta ri conceptuale i n domeniu?

Contribut ia noastra 1 naceasta lucrare consta 1 n analiza acestui corp concentrat
de literatura s i n dezvoltarea unei mai bune T nt elegeri pentru viitorii cerceta tori
asupra deriva rilor, fundamentelor s i constata rilor concomitente cu ,partea T ntunecata ”
a conflictului, puterii s i dependent eif n clientul diadic. relatii cu furnizorii. I n continuare,
identificd m domenii potent iale de cercetare, critici s i propuneri pentru a ghida viitoarele
dezvolta ri conceptuale; de asemenea, subliniem modul T n care cele trei constructe
apart in atat laturii ,lJuminoase” cats il ntunecate” ale relat iilor, punand un accent
deosebit pe ,bipolaritatea” fieca rei caracteristici a relat iei s irolul jucat de ca utarea

reciproca a beneficiilor relat ionale.Va sugera mcafnurma

consolidarea temelor de cercetare oferite de revizuirea literaturii noastre, cd cerceta rile
ulterioare ar putea investiga dinamica beneficiilor relat ionale, consecint ele evolut iei
lor asupra T ncrederii inter-organizat ionale s iimpactul acesteia asupra laturii T ntunecate
arelat iilor.

insect iuneaurma toare, prezentd m un fundal al investigat iei noastre a pa rt ii
1 ntunecate a conflictului, a puterii s i a dependent eif nrelat iile client-furnizor, care se
referd part ial la cercetarealegatd de IMP, T nainte de a trece la o discut ie a metodologiei
de cercetare a studiului.
Prezentd m apoi constata rile noastre din analiza literaturii de specialitate. I n sect iunile
finale ale lucra rii tragem concluzii s iidentificd m viitoarele ca i de cercetare s i propuneri
pentru a ghida viitoarele dezvolta ri conceptuale i n domeniu, cu o relevant & deosebita

pentru cercetarea IMP.

2. Contextul caracteristicilor ,partea T ntunecata ” a relat iilor client-furnizor

Dupad cum saindicati nintroducere, literatura despre relat iile client-furnizor poate fi
considerata a avea atat o latura ,mai deschisa ”, cats iuna,maif ntunecatd ". S-a
descoperit ca relat iile apropiate nu echivaleaza neapa rat cu relat ii ,bune” (Anderson
&Jap, 2005). Crearea de valoare T nrelat ii poate fi afectata fie de prea put in, fie de prea
mult ,capital social” (Villena, Revilla s i Choi, 2011). Pe ma sura ce pa rt ile se apropies i
relat iile devin mai stabile T n timpul procesului de dezvoltare a relat iilor, conflictele s i
inconsecvent ele pot apa rea T n prim-plan (Grayson s i Ambler, 1999), iar tensiunile pot
destabiliza potent ialul de dezvoltare a relat iilor (Fang, Chang s i Peng, 2011).In
1 ncercarea de a se proteja i mpotriva oportunismului 7 n relat ii (John, 1984), alegand sa
lucreze cu parteneri deja apropiat i, firmele pot descoperi ca oportunismul este de fapt
agravat. Acest lucru se poate datorainsa s i proximita t iis iintimita t ii pe care firma le-
aca utati nrelat ii, deoarece partenerii apropiat ise potsimt i mai justificat iTna-s i
confrunta partenerii cu adeva ruri dureroase despre relat ia lor, creand daune care se

dovedesc greu de reparat (Wuyts & Geyskens, 2005). ).

Furnizorii pot beneficia de avantajele pozitive ale lucrului i n relat iidef ncrederes i
angajate pe termen lung, unde se pot baza pe sprijin pentru dezvoltare, aplicarea
concentrata a capacita t ilor lor sau un flux regulat de venituri (Goffin, Lemke s i
Szwejczewski, 2006). Cu toate acestea, relat iile dezechilibrate client-furnizor pot fi
considerate problematice pentru a funct ionaf ninteriorul s i pentru a le gestiona,
deoarece furnizorii mai mici lucreaza pentru a atinge obiectivele strategice ale client ilor
lor mai mari depa s ind propriile lor obiective (Johnsen et al., 2008). Relat iile asimetrice,
unde exista o diferent & de ma rime T ntre pa rt i (Johnsen & Ford, 2008), au fost
considerate ca fiind pline de dificulta t idin cauza dezechilibrelor T n caracteristicile relat iei
sau din cauza consecint elor negative asociate procesului de dezvoltare s iinvestire.7n
relat iile pe termen mai lung cu un singur client dominant (Lee & Johnsen, 2012;
Munksgaard et al., 2015).

Caracteristicile relat iilor client-furnizor sunt, de asemenea, legate de modelul de
interact iune al Grupului de Marketing s i Achizit ii Industriale (IMP) (IMP Group, 1982).
Modelul a prezentat relat iile diadice ca fiind adesea pe termen lung, adesea devenind
institut ionalizate s i privite prin variabile care descriu participant ii la procesul de
interact iune, elementele s i procesul de interact iune, atmosfera care afecteaza s i
influent eaza interact iuneas i mediul T n care se afla . interact iunea are loc. Atmosfera
uneirelat ii este descrisa T ntermenide relat ie putere-dependent & dintre pa rt i,
nivelul de conflict s i/sau cooperare, apropierea generala sau distant as ias tepta rile
reciproce (IMP Group, 1982). Relat iile dintre doua pa rt isuntrareori egale, prin urmare
vor exista probleme de echilibru de putere, control s i dependent & de rezolvat sau de

rezolvat pentru fiecare parte.

Pozit iarelativa a puteriis ima suraincare aceasta putere se extinde potinfluent a
nivelul de cooperare sau conflictul dintre pa rt is i pot crea o atmosfera de apropiere sau
distant & s idezvoltarea as tepta rilor sau cerint elor legate de rezultatul proces de
interact iune. Atmosfera este un rezultat al relat iei dintre pa rt i, iar avantajele s i

dezavantajele pot fi evidente
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relat ii apropiate sau i ndepa rtate. Firmele ar putea dorisa dezvolte relat ii stranse
pentru a reduce costurile de tranzact ie (Williamson, 1975) sau sa T mpa rta s easca
resurse, informat iis icapacita t i pentruaimbuna ta t ieficient as iacas tiga
avantaj competitiv. Obligat iunile apropiate pot, de asemenea, sa permitd unei companii
Ts iexercita influent aasupra dezvolta rii celeilalte pa rt i1 n beneficiul individual
sau reciproc s i pentru a reduce incertitudinea prin i mbund ta t irea controlului acesteia
asupra mediului T n care opereaza . Astfel, o imagine a evoluati n
modelul de interact iune al relat iilor s ialega turilor pe termen lung 1 n interior
ele, diverse forme de adaptare s i dezvoltarea unor caracteristici precum puterea,
dependent a, T ncrederea s ireciprocitatea.

De la dezvoltarea modelului de interact iune (IMP Group, 1982)
schimba rile au avut impact asupra mediului de afaceri complex din jurul relat iilor
client-furnizor (Leek, Naudé s i Turnbull,
2003). Schimba rile externe includ natura T n schimbare a industriei, evolut iileTn
tehnologia informat iei, globalizarea s i schimbarea client ilor
as tepta rile, T n timp ce schimba rile interne 7 n cadrul firmelor au va zut estomparea
granit elor dintre diferitele funct ii. Interact iunea are loc
T ntr-un mediu extern dinamic, unde fluctuat iile din industrie
i ncare opereazd companiile s i1 n contextul mailarg de mediu,
influent eaza structuras istrategia organizat iilor s i complexitatea
arelat iilor lor (Ford & Hakansson, 2002). A devenit mai important pentru client is i
furnizorisd Tnt eleagd dinamica lor
relat iis isa dezvolte metode de gestionare T nrelat ii
care pot fi complexe, instabile s i dezechilibrate T n ceea ce prives te, de exemplu,
puterea, dependent as i conflictul.

O nt elegere a structurii s i dinamicii clientului -
relat iile cu furnizorii sunt esent iale pentru firme pentru a le permite sa aiba
o vedere mai clara a pozit iilor lor actuale s i potent iale. Structural
caracteristicile relat iilor au fost identificate de Hakansson s i
Snehota (1995) ca continuitate s i stabilitate, informalitate, complexitate
si simetrie. Studiul simetriei s i asimetriei la client-
relat iile cu furnizorii s-au dezvoltat de la sfars itul anilor 1980 (de ex
Harrigan, 1988), pe ma surd ce cercetd torii auT nceputsa iain considerare nu doar interact iunea
Tnrelat iile generice, dar s i modul T n care dezechilibrele T ntre un client
s i furnizorul ar putea afecta s iinfluent ainteract iunea.in cercetarea IMP-I
s-asugerat ca simetria se reflecta 1 nrelat iile client-furnizor i n modurile 7 n care
pa rt ileis iechilibreazd seturile de resurse s icapacita t i(Hakansson & Snehota,
1995). Cercetare asupra
Interact iunea client-furnizor a constatat ca relat iile tind sa se dezvolte mai us or
dacd capacitd t ile, resursele s i caracteristicile
alerelat iei sunt o potrivire strategica buna (Tu, 2010). Puterea s i dependent aau
fost considerate caracteristici importante care pot influent a asimetriai n relat ii, dar
mai recent alte relat ii
caracteristicile au fost examinate ala turi de putere s i dependent a
pentru ant elege modul i n care un set mai larg de caracteristici poate juca un rol T n
determinarea modului n care relat iile asimetrice sunt dezvoltate s i gestionate
(Johnsen & Ford, 2008). De exemplu, un numa r de autori au
afncercatsa int eleagd modulincareosingurd relat ie caracteristica astfel
deoarece puterea, angajamentul, dependent a sau cunos tint ele pot fi asociate
cu asimetrie T nrelat ii (Gundlach, Achrol s i Mentzer, 1995;
Holmlund & Kock, 1996; Sdliner, 1998), dar put ini cercetd tori au fa cut-o
alncercatsa examineze influent eles iT mpletirea unor seturi de caracteristici
asupra relat iilor client-furnizor (Johnsen & Ford, 2008).
Cerceta rirecente indica faptul ca ar putea fi necesar sa se depa s easca o
examinare a caracteristicilor discrete s isa se examineze seturi mai complete de
caracteristici pentru aT nt elege mai bine influent ele lor complexe asupra asimetrica .
relat ii (Munksgaard s icolab., 2015). Prin urmare, poate fi important sa
considerat isetul de conflict, putere s i dependent a ca caracteristici
care influent eaza relat iile client-furnizor.

3. Identificarea caracteristicilor relat iei asimetrice ,partea  ntunecata ".

Unele cerceta ri existente au identificat modul T n care furnizorii mai mici pot
concentrat i-va pe dezvoltarea unor seturi de caracteristici ale relat iilor lor asimetrice
pentru a compensa dimensiunea lor mai mica , de exemplu prin dezvoltarea
reciprocita t ii sau a particularita t ii pentru a deveni un contributor mai valoros

Tnrelat ialor cuun client mare, sau sa se concentreze pe etapele de

dezvoltarea relat iilor pentru a identifica cum sd -s i construiasca , sa stabileasca s i

sa -5 iment ind pozit ia cuun client mare pe ma sura cerelat iaf ncepe, se

dezvolta s ise maturizeaza (Ford, 1980; Johnsen & Ford, 2006; Lee & Johnsen,

2012). Cu toate acestea, este nevoie de a explora mai profund problematica

asocieri de relat ii asimetrice printr-o T nt elegere mai clara a caracteristicilor asociate

experient elor relat ionale negative. Cerceta rile anterioare au indicat ca relat iile

asimetrice

poate fi disfunct ional din cauza puterii s i dependent ei dezechilibrate

(Gundlach & Cadotte, 1994; McAlister et al., 1986). Pot exista consecint e da una toare

sau nedorite pentru furnizorii mai mici care decurg din

caracteristicile relat iilor lor cu client ii. De exemplu, Lee s i

Johnsen (2012) citeaza tensiunii ntre client ii mai maris i cei mai mici

furnizorii cauzate de dezechilibre T n jurul puterii s i conflictelor, care pot

limiteaza potent ialul de relat ii. Mai recent, Sutton-Brady,

Kamvounias s i Taylor (2015) au observat ca ,dominant a crescuta a

marile lant uri de supermarketuri au dus la niveluri mai mari de asimetrie a puterii

cu potent ialul acestor juca tori de a-s i exercita aceasta putere i n beneficiul lor.

Intr-adeva r, Schellhase, Hardock s i Ohlwein (2000) merg pana acolo T ncat spun ca

,Comerciant ii cuama nuntul au cas tigat avantajul T n canalul de vanza ri.” (2015, p. 2).
Aces tiautori subliniaza s i mai mult necesitatea de a® nt elege cum

zonele problematice din caracteristicile relat iilor asimetrice pot fi depa s ite s i cum

sa facem aceste relat ii ,funct ionabile”. Furnizorii dependent i pot continua sa

lucreze T n ,relat ii de exploatare” n virtutea

necesitate sau disperare, autoconservare sau promisiuni de exclusivitate

de ca tre client i puternici care exercita putere coercitivd (Cowans i colab.,

2015). Cu toate acestea, unele cerceta riindica faptul ca firmele mai mici pot prospera
Tnrela iiasimetrice cu omologiide inand semnificativ

puterea deoarece asimetriile pot fi reduse prin dezvoltarea

T ncredere s iangajamentintimp,s ica asociat iile negative ale

relat iile asimetrice pot fi depa s ite cu condit ia ca firma mai mica
percepe partea mai mare ca fiind corectd T ninteract iunile sale (Das &
Kasturi, 2004; Kumar

rela iile asimetrice pot fi contracarate prin dezvoltarea de

i colab., 1995). I n mod similar, conflictul { ntalnit{ n
interdependen e mai puternice (Kumar et al., 1995) Totu i, mai departe
drercetarea este necesara pentru a identifica modalita t ile 7 n care T n conflict, puterea
iar dependen a poate crea asocieri sau consecin e negative i n
rela iile asimetrice client-furnizor isa investigheze cum
aceste asocieri sau consecint e negative pot fi depa s ite.

Studiul nostru se bazeaza pe cadrul care cuprinde caracteristicile relat ionale
multiple de reciprocitate, particularitate, cooperare, conflict,
intensitate, inconsecvent & interpersonala , putere, dependent a s ifncrederein
i Ford (2008) i
construit de cd tre Lee s iJohnsen (2012). Acest cadru ofera o premiera

rela ii asimetrice dezvoltate de Johnsen

pas 1 n identificarea caracteristicilor puterii, dependent eis i conflictului
ca fiind cele mai asociate cu situa ii negative sau problematice
pentru furnizorii mai mici 7 n relat iile cu client ii mai mari.
Dupa ceatrecutinrevistda setul de caracteristici ale relat iei de evaluat
cele pe care ar fi oportun sa leincludd Tntr-o analiza a,i ntunericului
partea” a relat iilor client-furnizor prin intermediul Johnsen's i Ford
(2008), ne T ntoarcem acum la o discut ie despre conflict, putere,
s idependent a care sunt centrale 7 n analiza efectuata 1 n acestsens
hartie. Tabelul 1 prezinta caracteristicile, definit iile s i posibilele acestora
manifests ri ,partea i ntunecata “. In sect iunea urma toare vom introduce conflictul,
puterea s i dependent a pentru a stabili scena pentru studiul nostru asupra T ntunericului
asocieri secundare ale acestor caracteristici de relat ie T nainte de a discuta
abordarea noastra metodologica .

4. Definirea ,conflictului”, ,puterii” s i ,dependent ei” ca trei constructe
asociat cu partea T ntunecata a relat iilor client-furnizor

4.1. Conflict

Conflictul a fost definit T n literatura IMP ca o ma sura a diferent elor dintre
pa rt icu privire la direct iarelat iei sau
asupra contribut iilor s i beneficiilor lor respective (Ford s i colab., 1986).
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Tabelul

1 Manifesta ri ale caracteristicilor ,partea i ntunecata "1 nrelat iile asimetrice client-furnizor.
Sursa: adaptare dupa Johnsen s i Ford (2008).

Caracteristicile Definit ie

relat iei

Posibile manifesta ri

.parteai ntunecata ".

Conflict

contribut iilor s i beneficiilor lor respective (Ford, Hdkansson s i Johanson, 1986).

Puterea-dependent & Puterea este abilitatea de a determina o alta persoand sa facd cevace nuarfifa cut

altfel (Dahl, 1961). Dependent a este reversul puterii (Emerson, 1981).

Oma sura adiferent elor dintre pa rt icu privire la direct iarelat iei sau asupra

Niveluri ridicate de conflict pentru ambele pa rt i. Partidul mai mic are dificulta t iTna
face fat a interact iunii controversate cu omologul mai mare s i se simte obligat sa
accepte solut ii dezvoltate unilateral la conflict. Conflictul solut ionat unilateral

de un partid mai mare.

Niveluri ridicate de putere s i niveluri sca zute de dependent & pentru partidul mai
mare s i niveluri sca zute corespunza toare de putere s i niveluri ridicate de dependent a
pentru partidul mai mic. Control unilateral s i libertate de a interact iona. Partea mai
mare poate controla dezvoltarea relat iei s i portofoliul de relat ii det inut de omologul
mai mic. Firma mai mare poate limita libertatea firmelor mai mici de a

act ionaindependent s ide ainteract iona cu omologii la alegerea sa. Domeniul de
putere al unei firme mai mari se extinde la relat iile indirecte, la o ret eamailarga s ila
operat iunile s istrategia contrapartidei mai mici.

Conflictul poate fi perceput mai pozitiv sau mai negativi n relat ii, 7 n funct ie
de partea supusa controlului, dacd pozit ia sa este relativ mai puternica sau
mai slaba (Skarmeas, 2006; Zhou, Zhuang s iYip, 2007) s i n ceea ce prives te
daca conflictul este perceput ca funct ional. sau disfunct ional (Massey &
Dawes, 2007). Conflictul poate fi agravat atunci cand o parte dintr-o relat ie
dores te sd opereze la un nivel mai ridicat de reciprocitate decat cealalta (Lee
& Trim, 2012). I n astfel de cazuri, conflictul poate lua forma unor argumente
asupra cas tigurilor pe termen scurt, mai degrabd decat pe termen lung.
Alternativ, o firma ar putea dorisa profite de recompensele pe termen scurt,
mai degraba decat de interesul pe termen lung, T ncercand astfel sd reduca
gradul de reciprocitate T n relat iile sale (Lee & Johnsen, 2012).

Un anumit grad de conflict T ntre pa rt ile dintr-o relat ie poate ment ine
fort a motrice competitiva s i creativitatea acelei relat ii (Bengtsson & Kock,
2000) sau poate intensifica eforturile de creare a valorii (Mele, 2011; Mdller &
Torrénen, 2003). Conflictul poate apd rea dina tepta rile, scopurile inormele
culturale diferite ale unei organiza ii care se ciocnesc cu cele ale alteia, iar
scopul de ainfluen arela iileT ndirec ia propriilor obiective
poate sta la baza orica reirela ii client-furnizor ( Araujo & Mouzas, 1997).
Munksgaard s i colab., 2015).

icerin e

Conflictul a fost privit de unii autori mai degraba ca un proces dinamic decat
caosingurd stare (Duarte & Davies, 2003; Lusch, 1976; Pondy, 1967). Acest
lucru sugereaza ca conflictul este compus dintr-o secvent & de episoade T n
care fiecare se bazeazd pe cel precedent, identificat ca fiind conflict latent,
perceput, simt it, manifestat s i consecint e ale conflictului (Pondy, 1967). Cu
toate acestea, exista probleme asociate cu o astfel de viziune ,etape” a
conflictului, deoarece nuia T n considerare i n mod adecvat dinamica unica a
interact iuniiT n cadrul relat iilor s iimpactul altor caracteristici ale relat iei
asupra interact iunii. I n abordarea acestei probleme, Vaaland s i Hdkansson
(2003) indica faptul ca T ntr-oviziune derelat ies ideret ea, un episod
individual care implica conflict trebuie va zut ca T ncorporat T n imaginea mai
larga ainteract iunii dintre doua firme. Astfel, orice evaluare part iala a
etapelor conflictului nu va prezenta o imagine clara . Cercetd rile au evident iat
ca toaterelat iile sunt caracterizate de un amestec de conflict s i cooperare
s icd nuexistd granit eclaref ntre relat iile care sunt conflictuale s icele
care sunt de cooperare ( Araujo & Mouzas, 1997; Bengtsson & Kock, 2000). ).

4.2. Putere s idependent a

Puterea a fost definita ca o capacitate de a determina o altd persoana sa
faca ceva pe care altfel nu l-ar fi fa cut (Dahl, 1961) sau ca o ,capacitate
generala de act iune” (Barnes, 1988, p. 23).
Puterea s i dependent af nrelat ii sunt adesea considerate ca doud fet e
opuse ale aceleias i monede (Emerson, 1962, 1981) s i ambele au fost o
considerat ie semnificativd pentru cerceta torii de marketing business-to-
business de-a lungul mai multor decenii (Barnes, 2005) . Ford, Gadde, Hakansson,

s iSnehota (2003) au observat ca putereai ntr-o relat ie nu este neapa rat
monopolul unei singure companii s i nici nu este unidimensionala . O problema
legata de puteres idependent a T nrelat ii este aceeaca esterareori
simetrica (Hakansson & Gadde, 1992). Daca orelat ie are o semnificat ie mai
mare pentru o firma decat omologul acesteia, pot exista dificulta t i pentru
ambele firme T n gestionarea s i gestionarea relat iei lor (Ford et al., 2003).

Pozit ia unui partid mai put in puternics i dependent asuportata de
aceasta pozit ie pot fi un cost util pentru anumite firme pentru beneficiile
ulterioare de a lucra cu un omolog puternic (Easton, 2002). Cu cat o firma are
mai multa dependent & de omologulsa u, cu atadt mai put ind flexibilitate
poate avea i nrelat iasadebazd s ifn dezvoltarea altor relat ii (Emerson,
1981; Ford, 1980).

Dependent a este definita ca reversul puterii (Emerson, 1981), deoarece
puterea este rezidenta implicitT n dependent a altei pa rt i (Emerson, 1962).
Dependent a este adesea pret ul pe care o firma trebuie sa - pla teasca
pentru avantajele pe care le-o oferd relat iile sale (Easton, 2002). Firmele pot
acorda o pozit ie dependenta ca un compromis pentru beneficiile asociate
lucrului cu un actor puternici nrelat ie. Daca firmele sunt dependente
reciproc, ele pot avea probleme T n a gestiona alte relat ii, dar s-ar putea
descurca bine i nrelat ialor de bazd (Ford et al., 2003). Cu toate acestea, daca
puterea s i dependent aasimetricd sunt prezente i ntr-o relat ie, aceasta se
poate dovedi nu numai dificil de gestionat, dar s i obiectivele firmelor mai
dependente vor fi dificil de atins (Easton, 2002; Munksgaard et al., 2015). .

5. Metodologia studiului

in discutarea contextului studiului s i a domeniului lucra rii T n sect iunile
precedente, am adoptat o perspectiva IMP, deoarece acesta este contextul
nostru ca cerceta tori. Acest lucru ne-a permis sa identifica m cerceta rilei n
cadrul IMP privind conflictul, puterea s idependent as iinfluent aacestor
caracteristiciT n 1 nt elegerearelat iilor asimetrice client-furnizor. Intent ia
noastrd este ca rezultatul revizuirii literaturii de specialitate sd contribuie la
i nt elegerea pa rt ilor T ntunecate ale conflictului, puterii s i dependent eiin
relat iile cu client ii furnizorii n cadrul s colii de gandire IMP.

Cu toate acestea, T n efectuarea analizei, am ca utat influent es iteme
dincolo de tradit ia IMP din baza mailarga a cerceta rii n afaceris i
management. O analiza a literaturii bazata exclusiv pe cercetarea IMP a fost
consideratd a fi un accent prea restrans, ar limita potent ialul creativ al
concluziilor s i ar putea oferi prea put ine ca i pentru cerceta ri viitoare.

1 n dezvoltarea concluziilor noastre s iaviitoarelor ca i de cercetare, ne
propunem sa contribuim la literatura academicd despre conflict, putere s i
dependent a , T ntr-o perspectiva larga , dar spera msa influent 8 m
viitoarele teme de cercetare IMP legate de partea T ntunecata a conflictului,
puterea. s idependent af nrelat iile client-furnizor.



Machine Translated by Google

80 RE Johnsen, S. Lacoste / Industrial Marketing Management 59 (2016) 76-95

5.1. Alegerea unei aborda ri narative

Intr-o lucrare fundamentala , Tranfield, Denyer s i Smart (2003) au comentat
ca revizuirea literaturii a fost o metoda cheie T n cercetarea manageriala pentru
investigarea s i organizarea diversita t ii cunos tint elor pentru
anumite probleme care fac obiectul anchetei. Scopul efectua rii unei revizuiri a literaturii
este de a oferi cerceta torilor un vehicul pentru a investiga domeniul de aplicare al
Jteritoriului” domeniului subiectului s i de a ajuta la identificarea cerceta rii.

1 ntreba ri care pot dezvolta T n continuare amploarea cunos tint elor T n domeniul
subiectului. Recenziile literaturii sunt de obicei concentrate pe o narat iunes i

poate fi criticat pentru ca este prea descriptiv s i nu suficient de analitic. Selectivitatea s i
subiectivitatea implicite T n procesul de dezvoltare

o revizuire a literaturii a fost de asemenea criticatd (Hart, 1998).

Laroche s i Soulez (2012), referindu-se la Bass (1995), subliniazd ca acolo
sunt mai multe aborda ri posibile atunci cand cerceta torii doresc sa dezvolte o
generalizarea empirica , cum ar fi revizuirea literaturii tradit ionale s i
meta-analiza .

Meta-analiza este ,analiza statisticd a unei colect ii mari de analize
rezultate din studii individuale 7 n scopul integra rii constata rilor”

(Sticla , 1976). Este deci o abordare metodologica care poate fi utilizata

sa combine rezultatele studiilor individuale pe acelas i subiect n ordine

pentru a produce o sinteza cuantificatd s i reproductibila .” (2012, p. 80). Meta-analiza
este un instrument metodologic relativ nou, care a fost mai T ntai

folosit T n domeniul medical T nainte de a trece la studii de afaceri, unde acesta

trece prin evolut ii interesante, dar face obiectul unor limita ri recunoscute, cum ar fi
necesitatea unui numa r mare pentru a amesteca rezultatele

din cerceta ri de diferite calita i (Wachter, 1998), a a-numitele

problema ,,gunoi n-trecuit” sau studii de amestecare folosind diferite metodologii, numita
problema ,mere s i portocale” (Wachter, 1998). La

sa rd stoarne aceasta problema s isd lucreze lalucra ricaresa integreze aceeas i
variabile, unii savant i reduc drastic numa rul lucra rilor examinate: i n meta-analiza a
interact iunii cu serviciile, Ranjan, Sugathan s i

Rossmann (2015), dintr-o primé select ie de 331 de lucra ri, a studiat i n final

doar 28 de lucra ri relevante.

Am verificat metodologia pe care cerceta torii au folosit-o pentru fiecare
articolul final pe care |-am selectat (vezi infra). Pentru constructul ,conflict”, 81%
dintre articole s-au bazat pe o metodologie cantitativa , aceasta cifra
se reduce la 73% pentru ,dependent & “s idoar 48% pentru ,putere”, care
Tnseamna ca 7ntre 13% s i52% dintre articolele selectate au fost conceptuale
sau pe baza cerceta rii calitative. Avand T n vedere aceasta diversitate metodologica
aborda riga site (vezi Fig. 1) T n domeniul nostru de cercetare privind caracteristicile pa rt ii
T ntunecate ale relat iilor, am decis cd meta-analiza nuar fi
metodologia optima pentru studiul nostru s i am decis T n schimb s& opta m
pentru cercetarea narativa care se concentreaza mai degraba pe o interpretare decat pe o
abordare agregativa (Paterson, Thorne, Canam s i Jillings, 2001).

Prin urmare, lucrarea noastra 1s ipropunesd prezinte o analiza narativd aprofundata s i
critica a sta rii actuale i n domeniul conflictului, puterii s i dependent eif nrelat iile client-
furnizor pentru a scoate problemele pa rt ii T ntunecate
asociate cu aceste trei constructe.

Boell s i Cecez-Kecmanovic (2014, p. 273) afirma : ,Nu exista nicio ret eta
pentru dezvoltarea unei revizuiri a literaturii de T naltd calitate”, recunoscand totodata ca
Recenziile de literatura de sine std ta toare au o contribut ie importanta la cercetare. Ei
propun un cadru hermeneutic pentru revizuirea literaturii, care descrie doua cercuri
hermeneutice majore: ca utareas i
cercuri de achizi ie icercul mailargde analiza iinterpretare care
sunt T mpletite reciproc. Majoritatea articolelor prezinta un aspect calitativ
s irevizuirea aprofundata a literaturii urmeaza un protocol, care este derivat
din aceste doua cercuri hermeneutice (vezi Coombes & Nicholson, 2013;
Mortensen, 2012; Seppéaen, Blomqvist s i Sundqvist, 2007; Spina,

Caniato, Luzzini, & Ronchi, 2013).

5.2. Prezentarea protocolului de revizuire a literaturii
De aici, T n cadrul acestor douad cercuri hermeneutice, protocolul detaliat

am urmat este aproape de cel ales de Mainela, Puhakka, s i
Servais (2014), T n special primele criterii descrise T n Tabelul 2

Power: used methodologies

& Qualitative study
& Quantitative study

Conceptual paper

Conflict: used methodologies

® Qualitative studies
® Quantitative studies

Conceptual studies

Dependence: used methodologies

¥ Qualitative study
B Quantitative study

Conce ptual paper

Fig. 1. Metodologii utilizate pentru articolele despre ,putere”, ,conflict”s i ,dependent & ".

(2014, p. 110.) Des i cerceta rile lui Mainela et al. se ocupa de antreprenoriatul
internat ional, iar a noastra de relat iile de afaceri, care
implica doua domenii academice diferite, atunci cand vine vorba de revizuirea articolelor
academice pentru a le identifica s i analiza atunci cand se confrunta cu similare
constructe, acelas i proces s i criterii se pot aplica indiferent de domeniu.

Prezentd m acum pas iis i criteriile pe care le-am urmat i n identificarea s i

analizand literatura relevanta pentru revizuire 1 n faza de ,ca utare s i achizit ie”:

5.2.1. Perioada de timp

Ca utarea noastra a inclus reviste de afaceri s i de management din ianuarie 1980
pana la sfars itul anului 2014. Am ales un punct de plecare din 1980 pentru a corespunde
perioadei timpurii de dezvoltare a grupului IMP s i a acestuia.
se concentreze pe cercetarea de dezvoltare a interact iuniis irelat iilor, precums i

perioada i n care articolele importante din relat ia cumpa ra tor-vanza tor erau

masa 2

Termenii de ca utare s i numa rul de lucra ri (etapa init iala ).

Relat ii cu client ii* Relat i de aprovizionare*

Putere 317 ca utare init iala 338 ca utare init iala

Dependent & 64 ca utare init iala 113 ca utareinit iald

Conflict 161 ca utare init iala 199 ca utare init iala
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scris (Anderson & Narus, 1984; Dwyer, 1980, 1984; Dwyer, Schurr, & Oh, 1987; Frazier,
Gill, & Kale, 1989).

5.2.2. Publicat ii T n reviste academice evaluate de colegi

Am ales sd ca utd m numai articole publicate de reviste revizuite de colegi s i, prin
urmare, nu am extins recenzia la ca rt isau capitole de carte. Aceastd alegere poate fi
discutabila , dar ca rt ile nu trec prin procesul de evaluare inter pares s i am vrut sa

ment inem o anumita calitate academica omogena .

Caoprima etapa ,amalessa ca utd mTn toate revistele de afaceri s ide

management pe parcursul perioadei de ca utare pentru a ca uta lucra ri relevante
pentru termenii de ca utare subliniat i1 n Tabelul 2.

5.2.2.1. Prima etapa de select ie: filtrarea ,relevant ei” dupa titlus i cuvinte-cheie.
Folosind instrumentul de ca utare avansatda EBSCO, am lansat o cd utare pentru
caracteristica care trebuia inclusa T n rezumatul articolului

(de exemplu putere). I n plus, c& utarea a fost combinatd cu urmé torii termeni de

ca utare ,trunchiat i”: ,Relat ii cu client ii*” (pentru a include relat ii, relat ii etc.) SAU
4Relat ii de aprovizionare*” (pentru a include furnizarea, furnizorul, relat iile), relat ii).
Din nou, al doilea criteriu a trebuit sa fie inclus T n rezumatul articolului. Am legat
fiecare dintre cele trei caracteristici fie de relat iile cu client ii (solduri), fie de relat iile
cu furnizorii (solduri).

Apoi am eliminat articolele duplicat (care cont ineau atat termenii de cd utare relat ii
cu client ii (navii) cats irelat ie (navii) suppl®).

Etapa init iald aca uta rii a dus la cifrele mai mari identificate T n Tabelul 2.

Procesul de select ie a implicat ambii cerceta torisa revizuiasca 7 n mod
independent titlul s i cuvintele cheie ale fieca rui articol pentru relevant a s iapoisa
discute despre select ia articolelor pentru a face alegerea celor care ar urma sa treaca

la urma toarea etapa de filtrare pentru ,calitate”.

5.2.2.2. Adoua etapa de select ie: filtrarea pentru ,calitate” cu lista de clasare a
jurnalului ABS. I ntr-o a doua etapa , am verificat T ncrucis area lucra rilor init iale

alese cu lista revistelor ABS s i am exclus-o din jurnale care nu au apa ruti n clasamentul
ABS 2015. Reviste incluse T n analiza au fost reviste de limba engleza , mai precis reviste
de afaceri s i management din Europa s i America de Nord. Scopul acestei t intiri
selective a revistelor a fost de a produce o analiza cat mairiguroasa posibil i n ceea ce
prives te calitatea cerceta rii revizuite pentru aceasta lucrare. De asemenea, am exclus
o lucrare care a fost etichetata cu o avertizare de plagiat. Tabelul 3 prezinta lista
revistelor incluse T n select iafinala filtrata .

Din aceastd lista completa de reviste, unele reviste par a fi mai ,atractive” pentru
cercetarea asupra celor trei constructe studiate (vezi Fig. 2); acesta este cazul revistelor
specializate i n marketing de afaceri sau industrial (Industrial Marketing Management
(IMM)s i1 ntr-oma surda maimica Journal of Business-to-Business Marketing, Journal
of Business and Industrial Marketing), dar s i Journal of Business Research marcheaza
foarte mult asupra construct iei puterii, poate pentru ca acest concept nu a fost studiat
doar 1 ntr-un cadru industrial, ci este frecvent T ntélnit 7 n articolele din domeniul
canalelor de distribut ie.

Revizuirea finala include un total de 185 de articole de jurnal. Din totalul lucra rilor
filtrate alese dupa relevant a (i nfunct ie de select ianoastra dupa titlus icuvinte
cheie - vezi supra) 75 s-au concentrat pe putere, 75 pe dependent a s i35 pe conflict,
as acumse arata inTabelul 4.

ntr-o a treia etapa , a urmat o analizd a rezumatelor pentru lucra rile filtrate alese.
Folosind tabelele rezumative dezvoltate T n jurul fieca rui construct, articolele au fost
clasificate T n ordine cronologicé . I n analiza noastr& a rezumatelor am examinat o
serie de categorii. Acestea au inclus titlul fieca rei lucra ri, publicat ia, autorii, abordarea
metodologica s i principalele contribut ii ale fiecd reilucra ri. In plus, prin aceasta
analiza am ca utatsa facem o determinare calitativa init iala a asociat iilor sau
consecint elor ,partea ntunecata "1 nrelat iile diadice client-furnizor. Pentru a oferi
o imagine de ansamblu precisa a select iei noastre de articole (185), este oferit un link

pentru a accesa cele trei tabele complete create pentru a dezvolta analiza rezumatelor.

insect iunea urma toare evident iem procesul implicatin
faza de analiza si interpretare a studiului.

5.2.3. Analiza articolelor filtrate

ntr-o a patra etapa , T n urma identific rii a 185 de lucra ri relevante, a fost
efectuata o analiza aprofundatd a lucra rilor complete s iidentificarea temelor cheie
din cadrul acestora folosind software-ul NVivo. Cu software-ul NVivo am efectuat o
ca utare de cuvinte printre articolele selectate. Obiectivul nu a fost de a efectua o
analiza completa acont inutului, ci de a afla cum au fost folosite cuvintele cheie
Jputere”, ,dependent a "s i,conflict”. Am exclus extrasele T n care acele concepte aveau
un sens pozitiv, cu except ia cazuluii n care a ajutatlai nt elegerea sau sublinierea
sensului negativ (de ex. Chakrabarty et al. (2010) evident iaza doud comportamente
opuse ale vanza torilor, atunci cand se confrunta cu client i dependent i, fie
cooperarea, cand vanza torii sunt binevoitori sau de exploatare, cand sunt oportunis ti).
Temele noastre cheie au apa rut fie ca o descriere a pa rt ii T ntunecate a relat iei (de
exemplu, o tema cheie s-a bazat pe extrase care arata cum dependent at ine o parte
ca ,ostaticd " a celeilalte), s i antecedente ,asimetria puterii” sau consecint ele ,puterea”.
la colaborarea dam-age”. Tabelul 5 prezinta temele cheie care au avut cele mai multe
referint e (propozit ii sau paragrafe care se refera la aceatema ).

Temele cheie se potrivesc cu primul nostru nivel de codare sau codare deschisa ,
dacd ne referim la Glaser (2002), acestea sunt categoriile noastre de baza . Am trecut
apoi la codificarea selectiva , care a fost ga sirea proprieta t ilors ialega turii dintre
categoriile noastre de baza .

Am decis s& desena mo harta euristica pentru a vizualiza rezultatul procesului
de codificare pentru fiecare caracteristica (vezi Figurile 2,55 i7). Am atas at fieca rei
categorii un exemplu de unul sau mai multe articole din care a ies it categoria, urmand
abordarea metodologica folosita de Guesalagas iJohnston (2010), care au analizat
cont inutul a 90 de articole, dar au citat doar exemple de articole T n timp ce au descris
subiectele majore provenite din acestea. analiza .

fnsect iunea urma toare vom discuta constata rile din procesul de codificare a
lucra rilor complete alese. I n aceastd discut ie ne bazd m 1 n primul rand pe lucra rile
T nsine, dar includem s i cateva referiri la antecedente ment ionate T n lucra rile alese.

6. Constata ri din analiza literaturii de specialitate

Dupa cum saindicati nsect iunile precedente, scopul studiului nostru nu a fost de
a oferi date statistice s i corelat ii T ntre diverse studii metodologice, ci de a investiga,
dintr-o perspectiva exploratorie, modul T n care cerceta torii au legat ,conflictul”,
Jputerea”s i,dependent a”.'la parteal ntunecata arelat iilor. Am analizat articolele
pentru a ga sitemele s i constructele care erau legate de cele trei constructe de relat ie
- conflict, putere s idependent & - pe care le investigam.

Prin analiza noastra NVivo, am evident iat temele care au adus cel mai mare
numa r de surse (articole) ca T n Tabelul 4, dar am mapat s i proprieta t ile temei care

au fost legate de conflict, putere s i dependent & , pe baza coda rii noastre selective.

6.1. Rolul specific al conflictului i n partea T ntunecata a relat iilor

Analiza noastra NVivo ne-a ajutat sa mapam trei domenii majore i n care sd ne
categorizd m constata rile (vezi Fig. 3). I n primul rand, situat iile care declans eaza
conflictul, cu doua subteme: motivele majore de conflict legate de relat iile asimetrice
s ioportunism, evident iate cu ros u (cuprinzand cel mai mare numa r de articole
va zute T n Tabelul 4); 7 n al doilea rénd, alte motive, mai put in ra spandite i n literatura
de specialitate, T mpreuna cu diferitele tipuri de conflict (ex. diferent e culturale, lipsa
clarita t iirolurilor etc. evident iate cu portocaliu); T n al treilea rand, partea ,pozitiva "
a conflictului (evident iata T n galben), care arata rolul ambiguu al conflictului T ntr-o
relat ie care poate face referire atat la partea ,luminoasa ”, cats ilacea i ntunecata "
arelat iilor (acest paradox este prezentate i n Fig. 3 de constructele evident iateTn
ros us iportocaliufat & de cele evident iate T n galben): conflictul poate fi va zut atat
ca pozitiv, cat s i1 n detrimentul relat iilor.
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Tabelul 3

Lista de clasare a jurnalelor pentru select ia articolelor filtrate—ABS, 2015.

Academy of Management Journal

Administrative Science Quaterly

American Sociological Review

British Journal of Management

European Journal of Operational Research

European Journal of Operational Research
International Journal of Operations & Production Management
International Journal of Research in Marketing

Journal of the Academy of Marketing Science

Joumal of Business Venturing

Joumnal of Corporate Finance

Journal of the European Economic Association

Joumnal of Financial Economics

Journal of Management Studies

Journal of Marketing

Journal of Marketing Research

Journal of Operations Management

Journal of Product Innovation Management

Journal of Retailing

Journal of Service Research

Marketing Science

MIS Quaterly

Organization Science

Strategic Management Journal

Advances in Consumer Research

International Journal of Physical Distribution & Logistics Mana
International Journal of Retail & Distribution Management
International Journal of Technology Management
Joumnal of Business-to-Business Marketing

Joumnal of Business & Industrial Marketing

Journal of Business Logistics

Joumnal of General Management

Joumnal of Management Accounting Research

Journal of Marketing Management

Joumal of Marketing Theory and Practice

Journal of Personal Selling and Sales Management
Journal of Purchasing & Supply Management

Journal of Small Business and Enterprise Development
Joumal of Strategic Marketing

Managerial and Decision economics

ABS listed journal Rank

ABS listed journal
4 California Management Review
4 Decision Sciences
4 European Journal of Marketing
4 Industrial & Corporate Change
4 Industrial Marketing Management
4 International Journal of Production Economics
4 International Journal of Production Research
4 International Business review
4 Joumnal of Business Ethics
4 Joumal of Business Research
4 Joumal of International Marketing
4 Joumal of Small Business Management
4 Journal of Supply Chain Management
4 Management Accounting research
4 Psychology and Marketing

4 Supply Chain Management: An International Journal

4 Australasian Marketing Journal

4 International Journal of Logistics Management
4 International Journal of Social Economics

4 Joumal of Enterprising Culture

4 Journal of Management and Governance

4 Journal of Marketing Channels

4 Joumnal of Relationship Marketing

4 Marketing Intelligence and Planning

2

NN N RNNN NN RNND N NN

Rank

i e e e e o L0 W W ) W W W

Aceasta situat ie introduce conceptul de ,bipolaritate”, as a cum poate juca conflictul
unrolTndoud dimensiuni opuse ale relat iilor - poate ajuta la strangerea relat iei,
precum s iun element care contribuie la T ncetarea relat iei.

Am organizat concluziile revizuirii literaturii noastre T n jurul principalului
probleme care decurg din analiza noastra . I n primul rand, ,bipolaritatea” conceptului
de conflict s i, prin urmare, lipsa de consens i n cadrul comunitd t ii de cercetares i,
1 nal doilea rand, rolul jucat de dezechilibrul de putere T n aspectele negative ale
conflictului (accent pe constructele evident iatefnros us iportocaliu).

n primul rand, conflictul poate fi perceput ca inevitabil (Dwyer et al., 1987;

Lam & Chin, 2005), mai ales daca 7 lraporta m la negocierea distributiva ,

cand doua firmef ncearcd sa maximizeze aproprierea valorii din relat ia lor de
afaceri (Hakansson s i Gadde, 1992), sau i n cazul relat iilor de afaceri internat ionale
(Leonidou, Talias s i Leonidou, 2008),

prin care conflictele pot apa rea din cauza nef nt elegerilor culturale sau a

diferent elor T n practicile de afaceri (LaBahn & Harich, 1997). Kozan, Nazli Wasti,

s i Kuman (2006) afirma , de asemenea, cad conflictul poate reflecta unele
Jinconsecvent e”s i, lacune” i n performant a unuifurnizor care nu atinge

standardele as teptate de client (Kim s i colab., 1997; Parasuraman,

Zeitham s i Berry, 1985).

n al doilea rand, nu exista un consens i n cadrul comunita t ii academice

mecanisme de conflict: Kumar et al. (1995) subliniaza ca unii cerceta tori (Brown,

Lusch s i Muehling, 1983; Frazier s i colab., 1989) raporteaza

asimetria dependent eifat & de riscul cres terii conflictului prin utilizarea
de putere coercitiva , T n timp ce alt i cerceta tori ga sesc efectul opus

(Frazier & Rody, 1991).

6.1.1. Conflictul ca construct pozitiv/negativi n relat iile de afaceri

Dupa cum au afirmat Leonidou s i colab. (2008, p. 95), ,unele conflicte pot fi

productive (sau funct ionale), mai ales atunci cand sunt solut ii noi la probleme.

ga site s iorice dispute sunt rezolvate pe cale amiabild (Morgan & Hunt, 1994)"

s i,unele conflicte sunt esent iale pentru a face relat ia mai vie,

de T ncredere s iinteresant” Leonidou s i colab. (2008, p. 100). Matsuo (2006)

chiar vede conflictul ca fiind esen ial pentru creativitatea iinovarea grupului i

Tl numes te ,conflict creativ”, T n timp ce Doz s i Hamel (1998) constatd ca
conflictul poate T mbuna ta t iTnva t areal n cazul specific al aliant elor.
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Power: major journals

& Journal of Business
Research

MM
Journalof Marketing

W Decision sciences

“ Journal of Business-to-
Business Marketing

Conflict: major journals
MM

¥ Journal of Business and
Industrail Marketing

“Journalof Personal Selling
& Sales Management

& Journal of Marketing
Research

“Journal of Business.
Research

Dependence: major journals
EiMM

& International Business
Review

Journal of Business &
Industrial Marketing

¥ Journal of Business-to-
Business Marketing

“ Journal of Marketing

Fig. 2. Reviste majore T n care sunt articole despre ,putere”, ,conflict” s i ,dependent a .
publicat.

Cu toate acestea, majoritatea cerceta torilor despre conflicte recunosc o anumita dualitate T n
conceptul. Nordin (2006, p. 118) adopta aceastd pozi ie afirmand ca
,Conflictul are atat pa rt ibune, cats ipa rt ireles iunele conflicte ar trebui
fi eliminate, 7 n timp ce altele nu ar trebui sa fie.” Ford s i colab. (2003) sugereaza ,
de asemenea, ca relat iile de ,implicare ridicata " cuprind i n general mai multe
conflicte decat cele considerate a fi ,implicare sca zutd " sau ,la distant & de mana "
relatii.

inrelat iile cuimplicare sci zuta , adesea par sa existe mai put ine motive
pentru a apa rea conflicte, deoarece relat ia poate fi mai put inimportanta .
Unele firme pot considera conflictul ca o expresie a lipsei de reciprocitate
din partea unui om, 7 n timp ce alt ii pot interpreta conflictul ca

Tabelul 4

Termenii de ca utare s i numa rul de lucra ri (etapa finala ).

Relat ii cu client ii* Relat ii suplimentare* Total filtrat pentru relevant a
si calitate

Putere 317 ca utare init iala 338 ca utareinit iala 75

Dependent & 64 ca utare init iald 113 ca utareinit iala 75
Conflict 161 ca utare init iald 199 ca utare init iala 35

Tabelul 5

Teme cheie care au reies it din analiza NVivo.

Teme cheie Numa rul de surse Numa rul de referint e
(articole) (propozit ii sau paragrafe)
Putere
Relat ii de putere asimetrice 21 30
Putere coercitiva s i lipsitd de etica 20 30
comportament
Putere de negociere m 20
Dependent &
Impactul dependent ei de 13 14
relatii
Dependent a de o strategie 10 20
client
Dependent & versus i ncredere 9 14
Conflict
ConflictT n asociere cu 14 16
relatii
Conflict datorat furnizorului 10 19
oportunism
Rezolvarea conflictului 7 16

o provocare, cu potent ialul de a consolida relat ia pe termen mai lung. Pentru unii
cercetd tori, conflictul ar trebui va zut pe un continuum,

pornind de la un grad scd zut pana la un grad ridicat de conflict; conflictul devine
negativ atunci cand ,iese de sub control s i devine patologic (disfunct ional)”
(Leonidou, Barnes s i Talias, 2006, p. 584). Conflictul devine

negativ atunci cdnd nu exista un mecanism eficient de rezolut ie; Tjosvold

s iWong (1994) postuleazd chiar ca 7 ncredereas i comunicarea sunt construite

prin gestionarea cu succes a conflictului, ceea ce T nseamna ca atunci cand conflictul nu
poate fi rezolvat T ntr-un mod satisfa ca tor pentru ambele pa rt i, T ncredere s i deschidere
comunicarea devine imposibila . Tncd din 1976, a declarat Lusch

ca conflictul disfunc ional duce la confruntare directd i ostilitate.
De atunci, alt isavant iaudemonstrat corelat ia dintre

conflicts i1 ncetarea relat iei (Halinen & Tahtinen, 2002;

Landeros, Reck, & Plank, 1995; Plank, Reid s i Newell, 2007). Conflict,
iar 7 n forma sa finald , dizolvarea relat iei, ia adesea

plaseaza T ntr-un context de rela ii asimetrice.

6.1.2. Relat iile asimetrice provoaca conflicte
Kumar icolab. (1995) sust inca relat iile asimetrice sunt o invitat ie de a se
angaja i ntr-un conflict cu put ine motive pentru ret inerea celor mai slabi.
parte. Mai mult, Xie, Yu's i Kwon (2010) T ncearcd sa ga seascd o cauzala
lega tura care duce la conflict: acestea demonstreaza ca , de exemplu, sunt asimetrice
JInvestit ia specificd T n active (SAI)” implicd un angajament reciproc mai sca zut
1 n dezvoltarearelat iei, ceea ce diminueazd T ncredereafinrelat ies icres te riscul
de conflict. I n contextul distribu iei
canale, Zhou et al. (2007) oferd dovezi ca asimetria poate
stau 1 n percept ia obiectivelor de afaceri n cadrul diadei de canal s ica
percept iile diferite pot fi sursa conflictului de canal.
Dincolo de asimetrie, calitatea s i densitatea relat iei este
direct legata de riscul de conflict. Liu, Li s i Zhang (2010) sugereazd ca atunci cand
calitatea unui schimb este considerata a fila un nivel sca zut
nivel, T ncrederea s i angajamentul reciproc al partenerilor sunt foarte limitate s i
amenint area unui potent ial oportunism din partea ambelor pa rt ieste foarte reala
(Caniéls, Gelderman s i Ulijn, 2010). Odata descoperite, comportamentele oportuniste
stimuleaza represaliile s i conflictele. I n acest context de asimetrie a puterii, alt i
factori specifici pot duce la conflicte T ntre firme, cum ar fi mare
incertitudinea tehnologicd , sub care un mic furnizor va ezita
sa coopereze pe deplin cu un client puternic (Fink & Edelman, 2006;
Kim, Park, Ryoo s i Park, 2010) sau incertitudinea relat iei, cu mai put in
luarea deciziilor T n comun (Leonidou et al., 2006; Rosson & Ford, 1980)
s ilipsa claritd t ii rolurilor (Katsikeas, 1992).
Pentru a ncheia, trebuie sa raportd m puterea coercitiva , ceea ce este adesea
exercitat 7 ntr-o relat ie asimetrica , la conflict as a cum este primul
adesea cauza conflictului: Leonidou et al. (2008, p. 93) ne amintesc ca
»multe studii (Frazier & Rody, 1991; Frazier et al., 1989; Gaski, 1984;
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2000; Leonidou et al., 2008) J'"" v, % inevitable ( Lam
/ and Chin, 2005;
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"creative™ conflict .
Trust and open
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(Katsikeas, 1992)
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prp sy SITUATIONS SPURRING CONFLICT {Zhou et al., 2007)
et al., 2006; Leonidou et )
“positive” conflict al., 2008; Matsuo, 2006; my— ——
(Doz a‘r;::;aml. Nordin, 2006; Skarmeas,

2006; Tjosvold and Wong,
1994)

i n partea ntunecatad arelat iilor (derivatd din analiza NVivo).

Fig. 3. Harta euristica a ,conflictului

Gaski & Nevin, 1985; Lee, 2001; Lusch, 1976; Rawwas, Vitell s i Barnes,

1997; Schul & Babakus, 1988) au demonstrat empiric ca exercit iul

puterea coercitiva (...) cres te conflictul” pand la un puncti n care poate fi nesa na tos
s idistructiv pentru relat ie. Astfel, interconexiunile

1 ntre conflict s i putere s iasociat iile lor din partea T ntunecatd sunt strans legate.

6.1.3. Critica s iremarcide i ncheiere asupra ,conflictului”s ica i de continuare
cercetare

Constata rile din analiza literaturii de specialitate au evident iat un numa r
de lacune s ilimita ridin literatura . Motivele conflictului
apare s i modul i n care evolueaza sau escaladeaza pare sd necesite investigat ii
suplimentare. Mai exact, literatura identificda ca conflictul poate apa rea prin intermediul
incongruent e ale obiectivelor, interese divergente sau tensiuni culturale, dar ra mane
neclar i n ce situat ii sau situat ii pot apa rea aces ti factori agravant i.in plus,
impactul anumitor alte relat ii
caracteristici precum  ncrederea sau angajamentul asupra modului i n care evolueaza conflictul
necesita examinare deoarece pot exista efecte relevante de atenuare asupra
conflict prin existent a altor caracteristici evidente  ntr-o relat ie client-furnizor.
Diferite tipuri de seta ri de relat ie
precum relat iile apropiate sau relat iile de distant & pot atenua
efectele radicale ale conflictelor grave T ntr-o relat ie, deci diferite
setd rile relat iilor ar putea fi mai clar legate de diferite tipuri de
conflicte s i modalita t ide afacefat & conflictului. Puterea, s i1 n special puterea
coercitiva , pare strans legata de conflict, dar altele mai subtile
utilizarea puterii poate avea s i el un rol de jucat n modul T n care conflictul
evolueaza s iserezolvd Tnrelat ii. As acum aridicats iliteratura

Asociat iile putere-conflict T nrelat iile asimetrice, particularita t ile acesteilega turi

T nrelat iile dintre pa rt ile mai mici s i mai mari necesita dovezi suplimentare.

Daca conflictul este adesea definit ca sinonim cu dezacorduri, tensiune
s ifrustrarea i nrelat iile inter-firme, ,rezolvarea conflictelor” este, de asemenea, a
concept cheie care necesita o atent ie suplimentard . Nu ne-am concentrat pe aceasta problema
1 n detaliu, deoarece asta ar fi implicat o T ndepa rtare de domeniul nostru de baza
de cercetare, dar acesta este conceptul care poate transforma conflictul din

partea i ntunecata " arelat iilor i n cea ,luminoasa ", deoarece va determina daca

relat ia va continua sau va fi dizolvata (Halinen & Tahtinen,
2002; Landeros i colab., 1995). Pentru Leonidou (2003, p. 584) ,des i
un anumit grad de conflict este util pentru a face relat ia mai activa , inovatoare s ide
T ncredere, poate fi dezastruoasa daca scapa de sub controls idevine
patologic. Din acest motiv, este important sa se stabileascd o solut ie de conflict
mecanism T ntre pa rt ile care interact ioneaza care vor rezolva problemele n
un mod rapid, amiabil s i reciproc avantajos” (Anderson & Narus,
1990). Prin urmare, rezolvarea conflictelor este o problema critica 7 n cercetarea conflictului
T nrelat ii care pot atenua severitatea impactului conflictului
asupra client ilor s i furnizorilor.

Mohr s i Spekman (1994) clasifica tehnicile de rezolvare a conflictelor T n
trei categorii. I n primul rand, cele mai constructive tehnici de rezolvare includ
rezolvarea comuna a problemelor s i persuasiunea s i sunt definite ca ,interne”
tehnici de rezolut ie. In al doilea rand, tehnici de rezolut ie care necesita unele
ajutor ,extern”, cum ar fi arbitrajul extern - acest lucru poate fi bine pentru unul
episod de conflict unic, dar va i ncetasa funct ioneze i n cazul recurentei
conflicte, evident iind probleme mai grave cu relat ia.
n al treilea rand, ignorarea sau evitarea problemei de la ra da cina conflictului,
care poate ajuta la cas tigarea de timp T naintea ultimelor s i distructive tehnici -

=

dominat ies icuvinte dure - care pot duce la T ncetarea relat iei. De aici cerceta
asupra celor mai constructive
tehnici care necesita o implicare s i un angajament reciproc
relat ia, evident iata de Fraziers i Rody (1991), este o contribut ie deosebit de
importanta la cercetarea asupra conflictului care reflecta
ma sura i n care o parte considera ca este beneficsa avanseze
relat ia cu omologul sa u.

Partea ,rea” a conflictului reflecta purs isimplufaptul ca o parte este
retragerea din relat ie, T n timp ce partea ,buna " a conflictului
aratda ca ambele pa rt ipret uiescs iapreciaza Tn mod egal beneficiile pe care le au
deriva dinrelat ies isuntamandoi dornicisa rezolve pozitiv
conflictul.

intimp ce partea ,rea” a conflictului s i antecedentele sale au fost destul de bune
investigat intens de cercetd tori academicieni (vezi constata rile noastre), altele
contribut iile presupun ca conflictul poate fi ,pozitiv’ (Doz s i Hamel,
1998) s i ,creativ’ (Matsuo, 2006). Astfel, o problema critica T n viitor
fluxurile de cercetare asupra conflictelor par sa se concentreze pe cat de reciproc
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relat iile ,angajate” se transforma 1 nrelat iif n care o parte
vreasa seretraga .

Nu suntem cons tient ide o gama larga de cerceta ri care investigheaza
diferitele condit ii s i motive pentru care mecanismele de solut ionare a
conflictelor care funct ionau din cauza angajamentului reciproc nu ar mai fi
eficiente s i conflictele ar deveni d& una toare unei relat ii pe termen lung. I ntr-
adeva r, exista o investigat ie limitata a acestei aborda ri ,bipolare”a
conflictului 7 n literatura academica - literatura existenta serves te n principal
pentru a-i recunoas te existent a(Leonidou s i colab., 2008).

Totus i, punctul continuum relat ional (vezi Fig. 4) T n care conflictul trece de la

a fi latent (Frazier s i Rody, 1991) la ,funct ional”

(Skarmeas, 2006) sau ,pozitiv’ (Doz & Hamel, 1998), pana la ,disfunct ional”
(Leonidou et al., 2006) ra mane subinvestigat. Astfel, punctul T n care
mecanismele de solut ionare a conflictelor nu mai funct ioneaza ar trebuisa

fie o cale puternica pentru cerceta riviitoare, deoarece T nt elegerea acestui
punct de cotitura ar trebuisa ajute companiile sa aiba un semnal clar

despre cand relat iile lor seTnra uta t escs icand ajung lalimita . la rezolvarea
conflictului T nainte ca acesta sa escaladeze spre faza de T ncetare a relat iei.

6.2. Rolul specific al puterii T n partea T ntunecata a relat iilor client-furnizor

Analiza noastra NVivo ne-a ajutat sa cartografiam doua domenii majore
incaresd necategorizd m constata rile (vezi Fig. 5): T n primul rand, situat iile
1 n care puterea este da und toare relat iilor dintre firme (care sunt toate
evident iate curos u). Majoritatea articolelor academice despre putereain
relat iile verticale (vezi infra) se concentreaza pe consecint ele puterii atunci
cand aceasta este dezechilibrata , T n special atunci cand clientul este puternic
s i furnizorii sunt ,subordonat i” unor client i atat de puternici. Astfel de client i
.egos ti" distrug atat T ncrederea, cats i dezvoltarea relat iilor. Ne-am
concentrat constata rile asupra unor astfel de probleme -7 n special asupra
daunelor cauzate de puterea coercitiva - dar, T ntr-o ordine similara cu
conflictul, constata rile noastre arunca , de asemenea, o lumind asupra
bipolarita t ii puterii, T n sensul ca unele forme de putere sunt coercitive s i
negative (subliniat T n galben), T n timp ce alte forme de putere pot fi prezente
fa ra afiutilizate T n mod explicit de ca tre partidul puternic (evident iate cu
verde) s i pot avea un impact pozitiv asupra relat iei. Des i nu este reprezentativ

vara mane ladistant & debrat ". Pe aceasta linie de gandire, unii
cerceta tori descriu puterea ca un ,ucigas de relat ii” (Golicics i Mentzer,
2005). I ntr-adeva r, puterea pare cel mai dd una toare relat iilor interfirme
atunci cand este dezechilibrata s iasimetrica .

6.2.1. Rolul negativ al puterii T n relat iile asimetrice

Anderson s i Weitz (1989) au fost printre primii savant i care au testat cu
succes ipoteza ca atunci cand puterea este dezechilibratd s iofirma s i
foloses te puterea asupra alteia, relat ia ar fi mai put in cooperativa . De
atunci, alt isavant iau confirmat aceasta ipoteza : Malonis i Benton (2000)
subliniaza ca puterea poate duce la oportunism s i poate distruge elementele
relat ionale necesare pentru a construi o relat ie de colaborare puternica ; El,
Ghobadian s i Gallear (2013) subliniazd ca puterea dezechilibratd duce adesea
la o disponibilitate mai mare de opt iuni (pentru partidul dominant) s i, prin
urmare, la un nivel mai sca zut de cooperare. De fapt, dezechilibrul de putere
are un efect negativ asupra mpa rt irii beneficiilor relat iei, deoarece partea
dominanta vaTl ncercasa capteze cea mai mare parte a valorii create (Duffy &
Fearne, 2004).

Efectul negativ al asimetriei puterii a fost studiat T n mare ma sura Tn
contextul relat iilor dintre canalele de distribut ie. Unii autori subliniaza faptul
ca comerciant ii cuama nuntul din ce T n ce mai maris i formatele de magazine
din ce T n ce mai mari (Inderst & Wey, 2011)T s i concentreaza puterea asupra
furnizorilor lor de product ie, schimband puterea de negociere de la furnizori
s icreand instabilitate a relat iilor s i risc mai mare de reziliere (Frazier, Maltz,
Antia). , & Rindfleisch, 2009; Kumar et al., 1995). Furnizorii sunt fort at isa se
conformeze cerint elor mai mari ale client ilor lor, iar relat iile mai stranse
(Anderson & Jap, 2005) pot T nsemna pur s isimplu ca client ii suntfn pozit ia
de a pune cerint e mai mari prin monitorizarea sporita a activita t ilor
furnizorilor lor.

Aceasta situat ie serega ses tes i1 nuneleindustrii, T n care micii furnizori
industriali sunt vulnerabili deoarece nu poseda ma rci suficient de puternice
s iacceslapiat @ s i, prin urmare, nu au putere de negociere T n comparat ie
cu client iilor maris iinternat ionali (Jean, Sinkovics s i Kim)., 2010; Subramani
& Venkatraman, 2003).

Chang s i Gotcher (2007) chiar subliniazd ca acelor furnizori mici li se cere
frecvent s faca investit ii specifice clientului T nainte de ai ncepe sa lucreze
cu client i lor strategici, fa candu-i total dependent i de comenzile lor viitoare.
Rezultatul pentru furnizorii mici sau slabi, care sunt supus i puterii client ilor

pentru rezultatele mainstream, ara td m ca partea puternica ar putea fi s i furnizoruh@videestdaticlaces).tia pot pierde din punct de vedere financiar pe ma sura

Unii autori sust inca puterea este da una toare relat iilor interfirme
(Ireland & Webb, 2007; McDonald, 1999), mai ales din perspectiva dezvolta rii
uneirelat ii durabile pe termen lung (Naudé & Buttle, 2000). Kéhkénen (2014)
postuleazd cd , dacd puterea este folositd pentru a dominas icontrola de
buna voie cealalta parte, rezultatul va fi ca T ncrederea ntre ambele pa rt i
va sca deas icolaborarea va fislaba , o propunere care poate fi legata de
munca lui Kumar et. al. (1995), care prezinta puterea ca un negativs i
conceptul opus T ncrederii T nrelat iile inter-organizat ionale. I ncrederea este
consideratd necesara pentru a se angajaf n ,activita t ide cooperares ide
ca utare a eficient ei” (C&er, 2008, p. 234), 1 n timp ce T ntr-o relat ie bazata pe
putere, partea dominatd (adesea furnizorul)vaint elege ca clientul cauta
doar sa Presurizat icosturiles iobt inet icads tiguri pe termenscurt,s i
relat ia

ce profitabilitatea lor este afectata (Gosman & Kohlbeck, 2009). Cu toate acestea,
unele cercetd rirecente arata ca ,un furnizor ar putea accepta puterea unui
client asupra acestuia atata timp cat furnizorul considera ca : este tratat nu mai
put inrd u decat orice alte firme cu care se compara (...); s i, nu poate vedea:
a) orice alta modalitate de a obt ine aceleas i beneficii pentru un sacrificiu mai
mic; sau, b) modalita t i de a obt ine beneficii mai mari pentru acelas i
sacrificiu.”

(Homburg, Wilczek s i Hahn, 2014, p. 70). Aceste descoperiri recente ne
determina sa ,nuant & m” rolul negativ al puterii, deoarece, din perspectiva
furnizorului, acesta va depinde daca puterea este exercitata sau nu.

Frazier s i Antia (1995) s i Hausman s iJohnston (2010) evident iaza faptul

ca puterea poate fi folosita fie coercitiv, fie cooperant nrelat ii.

Bipolar approach to

Symmetric or balanced-perceived relational
benefits between supplier and customer: Joint
problem solving through pre-defined resolution
techniques.

Asymmetric relational benefits between supplier
and customer: Risk of termination of
relationship as conflict is ignored and escalates.

Relationship continuum

Fig. 4. Abordarea bipolara a conflictelor s isolut iona rii conflictelor.
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Suppliers may not see other

Low suppliers’ bargaininng
ways of obtaining same
benefits for less sacrifice (Homburg et al., 2014) Im:dmrﬂm:d

. Kohlbeck, 2009)

Supﬂhr! “subordinated" to powerful
( ustomers (Ozatagan, 2007)

Power is detrimental to interfirm

Mediated power is controlled by the

u"“""l“" Wu er hu of uvllhallnud power
can lead ads t
relationships (McDonald, 1999; | ism (Mal s 0‘;“ G&GP'MVO

Irelnnd and Webb, 2001)

nnd Benton (zoon) and Weitz, 1991)

customer (Zhao et al., 2008)

Coercive power engenders
retaliation and damages
cooperation (Molm, 1997)

innovation (Kibbeling et al., 2013)

Power as a barrier to -upplhﬂ)

Power as opposite to trust
) (Kumar et al. (1995)

Power as

and Benton (2000)

Coercive power increases conflict

Powerful party wants to

appropriate created value (Duﬂ'y and fearne, ZWD

(Vaaland and Hakansson, 2003)

Power symbol of
selfishness (Cox, 1999)

Fig. 5. Harta euristica a ,puterii”T n partea i ntunecata arelat iilor (derivata din analiza NVivo).

6.2.2. A avea putere versus folosirea puterii

Bazat pe lucrarea anterioara din French and Raven (1959) s i
Maloni s i Benton (2000); Zhao s i colab. (2008, p. 370) definesc doua tipuri
de putere: putere nemediatd (Expert, Referent s i Legitim
putere) s i putere mediatda (Recompensa s i putere coercitiva ).

Recompensa s i puterea coercitivda sunt considerate mediate, deoarece lor
utilizarea este controlata de client, care poate recompensa un produca tor
(furnizor) prin crearea de consecint e pozitive, cum ar fi plasarea clientului
comenzi sau constrangerea acestuia prin consecint e negative, cum ar fi anularea
un ordin. Clientul, ca sursa de putere, decide daca ,
cands icumsa -s ifoloseasca puterea pentru ainfluent a comportamentul
produca torului. I n schimb, sunt luate T n considerare puterea experta
nemediat, deoarece produca torul, el 7 nsus i, decide daca s i
cat de mult va fi influent at de un client (Zhao et al., 2008, p. 370).

Formele de putere nemediate sunt forme implicite de putere,
legat de statutul clientului s i bazat pe o formd de recunoas tere de ca tre furnizor a

unor astfel de baze de putere: clientul este recunoscut ca fiind puternic, dar nu impune

T n mod explicit puterea asupra
furnizor. Puterea non-coercitivda (nemediata ) spores te dorint a uneifirme de a
coopera s ilimiteaza conflictul T nrelat ii (Hausman &
Johnston, 2010).

Puterea de recompensa are consecint e pozitive, dar puterea coercitivd este
cea mai negativa forma de putere. Molm (1997 p. 120) defines te coercitivul

puterea T n ceea ce prives te ,controlul de ca tre actori a rezultatelor negative T n raport cu

unul pe celd lalt cu intent ia de a cas tiga recompense fie de la un partener
prin pedeapsa sau amenint are cu sanct iuni”. Utilizarea coercitivului
puterea este riscanta , deoarece genereaza posibilitd t idera zbunares i
recompense reduse pentru tot i partenerii (Molm, 1997; Rokkan & Haugland,
2002). Zhao s i colab. (2008) subliniaza ca utilizarea puterii coercitive T n relat iile
verticale va deteriora nivelul de cooperare s ivasla bi
puterea relat iei. Folosirea puterii coercitive lasa de asemenea
furnizorul este mai vulnerabil s i mai probabil s& pund capa trelat iei
(Knoppen & Christiaanse, 2007) sau predispuse la oportunism
s i comportamente non-etice (Handley & Benton, 2012).

Puterea coercitiva se ga ses te frecventi n relat iile de implicare sca zuta sau
adversare, unde pot exista dependent e puternice T ntre

Partidul relativ neputincios s i mai puternic (Dwyer, 1980; Ford

i colab., 2003; Wilkinson, 1981). Se presupune ca o strategie bazatd pe puterea
coercitiva are efectul opus, crednd niveluri crescute de conflict
s i limitarea oportunitad t ilor de cooperare (Vaaland & Hakansson, 2003).

Dupa cum a afirmat Kéhkdnen (2014, p. 25), ,nici sursa s i nici posesia puterii nu

definesc exclusiv natura relat iei: este mai degraba
disponibilitatea de a-l folosi s i de a-s i exploata pozit ia de putere care este a
determinant semnificativ”’ s i care va determina natura s i cel

calitatea relat iei client-furnizor, as a cum sunt unii parteneri
nemotivat spre colaborare.

, referenta s ilegitin@2.3. Puterea sau lauda pentru egoism

Neutilizarea puterii poate fiva zuta ca dorint a ambelor pa rt ide a colabora,
dar unele firme nu sunt motivate de colaborare (Hingley,
2005) s isuntin mare parte condus i de egoism (Cox, 1999). Aceasta abordare
contra-intuitiva este sust inuta de Palmer (2000, 2002), care deseneaza o
paralel cu principiile darwiniene ale evolu ieisa argumenteze ca egoismul
poate produce o buna stare economicd mai mare decat colaborarea — cel put in pentru
partea dominanta , ceea ce poate explica de ce puterea coercitivd este folosita de
client imaris iputernici. NuT n ultimul rand, discut ia noastra are
aeviden iat cel mai frecvent caz al pozi iei dominante pe client
peste furnizori, dar unele studii au evident iats icazul client ilor care se confrunta

cu furnizori puternici.

6.2.4. Puterea s i clientul captiv”
Ulstrup Hoejmose, Grosvold s i Millington (2013) au adus
transmite cateva rezultate contrastante, care au subliniat puterea furnizorului,
al ca ruirezultat este ca client ii nu au putut sa -s iformeze
practicile lor conform propriilor procese. O astfel de situat ie este sa
poate fi ga sit atunci cand clientul reprezintd doar o mica parte din
cifra de afaceri din vanza ri a furnizorului s i cand contractul nu este deosebit de
atractiv (Cox, 2004). Daca cumpa ra torul nu are un furnizor alternativ, el devine
JCaptiv’s itrebuie sa respecte cerint ele furnizorului, pand cand
se modifica echilibrul puterii.
n concluzie, echilibrul de putere T ntre client is i furnizori este un concept major

care explica cine ,cas tiga " sau ,pierde”1 ntr-o verticala .
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relat ie:situat ia,cas tig-cas tig” este parteai nsoritd arelat iei, unele situat ii

,Cas tig-pierde” pot fi acceptate de partea mai slaba dacd sunt folosite forme mediate
de putere, dar daca sunt folosite forme coercitive de putere n o relat ie asimetrica ,
partea i ntunecata arelat ieiestef njoc.

6.2.5. Criticd s iremarci de 7 ncheiere despre ,putere”s icd i de cercetare ulterioara .

Descoperirile privind puterea au ridicat unele limita rif n literatura existenta . Puterea
din ,cealalta parte a monedei” - perspectiva furnizorului - este un domeniu
subinvestigat, T n comparat ie cu cel al clientului s i necesita cerceta ri suplimentare.
Intr-adeva r, exista put ine cerceta ri care descopera viziunea i ntreprinderilor mici
s i mijlocii asupra puterii s i experient e despre putereaT nrelat ii. Multe studii se
concentreaza pe un furnizor cheie s i un client cheie. Exista unele dovezi ca
furnizorii mai mici s i potimpune voint a client ilor puternici, de exemplu, creand
ma rci, cd utand oportunita t i externe domeniului lor tradit ional de aprovizionare
sau folosind T ncrederea pentru a media T mpotriva puterii. Dar, condit iile T n care
acest lucru poate avea loc necesita investigat ii suplimentare, inclusivimpactul noilor
relat ii indirecte asupra relat iei stabilite client-furnizor, 7 n special modul 7 n care se
stabiles te puterea la nas terea relat iilor.

Cercetarea relat iilor asimetrice a mers T ntr-un fel 7 n identificarea modului i n
care este gestionata asimetria T n relat iile client-furnizor, dar este nevoie de
T nt elegere a modului T n care diferitele tipuri de putere influent eazd dezvoltarea
s igestionarea relat iilor asimetrice client-furnizor. s i1 ntr-adeva r depa s ind
cerceta rile efectuate 1 n medii de afaceri unice occidentale prin aborda ri metodologice
cantitative.

O alta critica a literaturii de fat a este lipsa cerceta rilor privind combinat ia
dintre putere s i1 ncredere. Ambele constructe sunt T n mare parte studiate separat,
T ntimp ce put ine studii analizeaza nivelul optim atat de T ncredere, cats i de putere
s imodul T n care acestea se interact ioneaza .

Instabilitatea relat ieis iriscul de T ncetare s-au dovedit a fi agravate sub
influent a unui client sau furnizor puternic.
Vulnerabilitatea s i oportunismul pot fi rezultate ale instabilita t ii relat iei, dar
rd mane neclar cum puterea coercitivd s i necoercitivd modeleazd modul T n care
se manifestd instabilitatea s i procesul de 7 ncetare a relat iei. A folosi sau a nu
folosi puterea a fost o T ntrebare T n unele studii anterioare, dar nu este i nca bine
definitd 1 n ce circumstant e un partid puternic va alege sa -s i exercite puterea pe
care este capabil sa o exercite sau nu, s iniciT n ce fel de interese sau interese proprii.
interesele reciproce ale pa rt ilor modeleaza modul i n care se desfa s oara
dinamica puterii T n etapele de dezvoltare s i1 ncetare arelat iei.

Literatura de specialitate a documentat modul T n care utilizarea puterii coercitive
poate fi distructiva pentru o relat ie. Cu toate acestea, Blois s i Hopkinson (2013) au
subliniat recent ca dihotomia majora care se ga ses tef n literatura academica
1 ntre puterea coercitivd s i non-coercitiva (Hunt & Navin, 1974) sau sursele de putere
mediate s i nemediate, s-a bazat pe Lucrarea fundamentala a lui French and Raven
(1959) s ica aplicarea sa la studiile organizat ionale despre putere este discutabila
(2013, p. 1143).

Aces tiautorisust inca artrebuiimplementate alte perspective teoretice.

Prin urmare, o perspectiva teoretica alternativa ar putea fi studierea puterii din
perspectiva dorint ei actorului de a folosi sau nu puterea, as a cum a afirmat Kahkonen
(2014, p. 25), ,este mai degraba dorint a de afolosis ide a exploateaza pozit ia
de putere care este un determinant semnificativ”. Unii cerceta tori recunosc ca
prezent a dezechilibrului de putere nuf nseamna neapa ratca acesta este
1 ntotdeauna exercitat T n mod explicit T n relat iile lant ului de aprovizionare (Cox,
Lonsdale, Watson s i Wu, 2005; Hingley, 2005).

De exemplu, Brito et al. (2014, p. 957) sust incd ret inereaf n utilizarea puterii
poate apa rea numai atunci cand una dintre pa rt iare potent ial mai multa putere
decat cealalta . Ei citeaza exemplul industriei ambalajelor T n care client ii, companiile
de bunuri de larg consum, sunt adesea organizat ii multinat ionale mari, care
controleaza volume maris i

posedd putere de negociere. Produca torii de ambalaje sunt adesea companii mijlocii.
Existd o asimetrie atati n ceea ce prives te dimensiunea, cats i puterea, dar i n cele
mai multe cazuri, puterea referentd s ilegitima va fiTnact iune, permit and
ambelor pa rt isa lucreze larelat ii de cooperare, simbolizate prin dezvoltarea
ambalajelor durabile. Dupa cum sa indicat mai sus, aceasta duce la o T ntrebare de
cercetare, care nu pare sa fifost abordata pana acum: ce determind partidele
puternice sa -s i exercite sau sa nu-s iexercite puterea?

As a cum unii autori au demonstrat ca puterea necoercitiva (nemeditata )
Tmbuna td t es te cooperarea, o altd contribut ie la cerceta ri ulterioare ar fi
corelarea puterii cu continuum-ul relat iei (vezi Fig. 6): putem corela puterea coercitiva
cu cea tranzact ionald schimb s i putere necoercitivd la cooperare? Prin urmare, i n
cadrul paradigmei relat ionale, putem demonstra abordarea bipolara a utiliza rii
puterii s i cand s i de ce partidul puternic trece dintr-o parte a continuum-ului i n
cealaltd (caf n Fig. 6).

6.3. Rolul specific al dependent eil n partea ntunecata arelat iilor client-furnizor

Din nou, analiza noastra NVivo ne-a condus sa desena m o harta euristica (vezi
Fig. 7) cu temele s i constructele majore legate de dependent a . Constata rile
noastre sunt clasificate i n trei domenii majore, condit iile care creeaza dependent a ,

partea i ntunecata " sau consecint ele negative ale dependent ei, cele doua tipuri

de dependent & (bazata pe costuris ipe beneficii). De asemenea, am ga sit doud
domenii minore de investigat ie: rolul fort eidevanza ris istrategiile de reducere
a dependent ei.

n constat rile noastre, am decis sd ne concentrad m asupra problemelor care
erau foarte diferite de cele discutate T n sect iunile de conflict s i putere, cum ar fi
dependent aT n contextul ,Managementului strategic al conturilor” (SAM) s i rolul
fort eidevanza ri. De asemenea, ne concentrd m asupra impactului specific al
dependent ei asupra inovat iei furnizorilor, deoarece fluxul de cercetare pe acest
subiect este destul de recent (Jean, Kim s i Sinkovics, 2012; Nijssen, Hillebrand, de
Jong s i Kemp, 2012; Yli-Renko). & Janakiraman, 2008). I n cele din urma , discuta m
despre bipolaritatea dependent eis iolega m de analiza noastra a puterii.

Dependent a este adesea definita 1 n raport cu puterea. Zhuang s i Zhou (2004)
afirma ca dependent a este pe primul loc, nu prin libertatea de alegere, ci prin
ret ineres i, larandul sa u, aceasta ofera celeilalte pa rt iputere. Astfel, puterea
uneia dintre pa rt ieste derivata din dependent a celeilalte pa rt i. Alt icerceta tori
dezvoltd conceptul de ret inere, subliniind cd dependent a vine adesea cu put ine
alternative disponibile, nelinis te legata de schimbarea partenerilor (Ganesan, 1994;
Heide & John, 1988) s i1 nsituat iileT n care amploarea relat iei este mare. Pfeffer
s iSalancik (1978) raporteaza dependent a de resurse, alocarea, disponibilitatea s i
controlul acestora. Din aceasta perspectiva a resurselor, dependent a poate fi din
partea clientului, as a cum se evident iaza atunci cand resursele pe care un client le
cumpa ra de la un furnizor sunt de as a natura 7 ncat existd foarte put ine
alternative pe piat & (Hallikas, Puumalainen, Vesterinen s i Virolainen, 2005).

Prin urmare, furnizorul det ine o putere considerabild s iare o opt iune foarte
limitatd sau deloc de a schimba furnizorul; clientul este foarte dependent de un astfel
de furnizor s i pozit ia sa de negociere este sla bita (Ahern, 2012).

Dependent a poate fi prezenta s idin partea furnizorului, mai ales atunci cand o
mare parte a cifrei de afaceri din vanza ri provine de la un numa r limitat de client i
mari sau atunci cand trebuie fa cute unele investit ii specifice pentru dezvoltarea
relat iei cu clientul, ceea ce cres te dependent a de acel client (Kim & Frazier, 1997).

Interesant este ca , din perspectivd academicd , 1 n timp ce puterea pare sa fie
studiata predominant din partea furnizorului ca parte mai slaba , dependent a este
studiatd din perspectivele ambelor pa rt i. O serie de studii evident iaza
dependent a clientului de furnizori, mai ales T n situat iile T n care cumpa ra torii
anticipeaza costuri semnificative de schimbare s ireziliere T ntr-o relat ie cuun
furnizor. I n diverse industrii, firmele de cumpa rare devin din ce i n ce mai dependente
de furnizorii lor (Lyons, Krachenberg s i Henke, 1990), pe ma sura ce externalizarea
a devenit progresiv o practica de management la nivel de industrie (Espino-Rodriguez
& Padron-Robaina, 2006; Narasimhan & Das, 1999).).



Machine Translated by Google

88 RE Johnsen, S. Lacoste / Industrial Marketing Management 59 (2016) 76-95

Unexercised power: expert, referent and
legitimate power are recognized by less
powerful party as nurturing the collaborative
relationship —

Area
requesting
Turther

research NN

lationship continuum

Coercive power is exercised within a sustained
transactional relationship and threat to
terminate the relationship

Fig. 6. Abordarea bipolara a puterii s i utilizarea acesteia.

Cu toate acestea, unele articole fundamentale despre dependent & se concentreaza
pe relat iile asimetrice, atunci cdnd un furnizor mai mic depinde de un client strategic
T n cadrul unui program de management al conturilor cheie sau strategice (KAM sau
SAM), cum ar fi Piercy s i Lane (2006, p. 100), care afirma ca , ,accentul nostru aici s-a
pus pe relat iile dintre furnizori s i client ifoarte mari, adesea puternici din punct de
vedere situat ional, care sunt adesea institut ionalizat i1 n sistemele SAM".

6.3.1. Partea 7 ntunecatd arelat iilor: dependent af n cadrul unei aborda ri SAM
Lacoste (2012, p. 650) defines te statutul de cont-cheie (sau client strategic) perceput
de astfel de client ica,as tepta rile lor ca vor reprezenta pentru furnizorii lor o
dezvoltare naturald a orienta rii ca tre client is ia marketinguluirelat ionalTn
business-to-business. piet e”
(McDonald, Millman s i Rogers, 1997). Piercy s i Lane (2006) subliniaza , de asemenea,
ca teoretic SAM se bazeaza pe o relat ie de colaborare, dar modelul de afaceri se
bazeaza pe un echilibru de putere foarte asimetric T ntre client ii foarte maris i furnizorii
mai mici, astfel T ncat majoritatea deciziilor de afaceri sunt luate de cumpa ra tori folosind
puterea lor de negociere 7 n beneficiul lor exclusiv. Piercy s i Lane (2006, p. 100)
concluzioneaza ca ,dovezile sugereaza , de asemenea, ca cei (furnizorii) care intrd T n
astfel de relat ii ar trebuisa fie cons tient ide faptul ca promisiunile implicite de
loialitate s i parteneriat pot fi o iluzie, sugerand cd s i consecint ele economice pot fi

neatractiv.”

1n astfel de relat ii asimetrice cu un nivel ridicat de dependent & fat & de client,
relat ia poate dura, atata timp cat furnizorul nu ga ses te nicio alternativa , dar poate
exista un nivel ridicat de conflict (latent) s i un nivel sca zut de i ncredere (Kumars i
colab. ., 1995). I n plus, dependent a aduce loialitate comportamentald mai degraba

decat loialitate afectiva (Daviss i

;cmﬂt-bned dependence based on\\w

Mentzer, 2006). Unii cerceta tori subliniazd ca furnizorul se va simt ivulnerabil s iva
Tncercasa reduca dependent a, precums isa minimizeze participarea la eforturile
comune de T mbuna ta t ire (Hald, Cordén s iVollmann, 2009).

Un alt flux de literatura a ara tat, de asemenea, cum dependent a ar putea fiin
detrimentul inovat iei furnizorilor, indiferent daca clientul este strategic sau nu, as a
cum se discuta mai jos.

6.3.2. Partea i ntunecata a relat iilor: impactul specific asupra inovat iei furnizorilor Unii

autori afirma ca dependent afncurajeaza inert ia organizat ionala (Nijssen et
al.,, 2012), T ntimp ce alt ii subliniazd ca este purs isimplui ndetrimentul inovat iei
furnizorilor (Yli-Renko s i Janakiraman)., 2008).

Rezultatele cerceta rii lui Jean et al. (2012) arata ca un furnizor cu o dependent a
mai mica fat a de clientul sa uocupa unloc maicentralinret eaua clientului decat
un furnizor cu un nivel de dependent & ridicat; pozit ia centrala faciliteaza Tnva t area
relat ionald a furnizorului, care, la randul s& u, are un efect pozitiv asupra genera rii
inovat iei. Un nivel ridicat de dependent & nu pozit ioneaza furnizorulsa genereze
inovat ii specifice pentru acel client, ci sd se concentreze pe produsele existente s isa
neglijeze dezvoltarea competent elor pentru produse noi (Nijssen et al., 2012).

In timp ce se concentreazd pe produsele existente, furnizorul se va concentra pe
performant avanza rilor, iar rolul fort ei de vanza ri poate predomina T n cazurile de
dependent & ridicata .

6.3.3. Partea i ntunecata a relat iilor: rolul fort eidevanza rii nsituat iile de

dependent & Cusigurant & fort adevanza riafurnizorului este partea a unei
organizat ii care se confrunta cu client iis iartrebuisa fie prima carefncearca sa
reducd dependent a de client i puternici. Ei dezvoltd baza de client is icresc

S—
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positive relational benefits _J :\ to terminate the relationship (lack of choice)

b,
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Fig. 7. Harta euristicd a dependent eii n partea ntunecata arelat iilor (derivata din analiza NVivo).
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cifra de afaceri a vanza rilor companiei pentru a minimiza ponderea cifrei de afaceri
de la client ii mari. Salonen s i Gabrielsson (2012) au studiat cazul furnizorilor
dependent ide Nokia, care au beneficiat de cres terea client ilor lor 7 nanii 1990 s i
nu au putut sa prezica vremurile mai put in sumbre care se apropie. Cand aces ti
furnizori s i-au dat seama ca nivelul lor ridicat de dependent a fat & de Nokia
avea sa -i conduca ca tre faliment, era deja prea tarziu; nu mai aveau puterea
financiard sa investeasca T n noirelat iicuclient iis inici nu dezvoltasera noi
competent efnafara de cele idiosincratice folosite cu Nokia. Prin urmare, rolul
fort eidevanza ri este esent ial pentru a pa strarelat ia existenta cu client iide
care depinde furnizorul, valorificdnd 7 n acelas itimp 1 nva t area dobandita cu
clientul lor puternic T n dezvoltarea de noi relat ii cu client ii.

La capa tul opus al spectrului, rolul fort ei de vanza ri este, de asemenea, de a
cas tiga putere asupra client ilor s i de a-i face dependent i prin cres terea costurilor
lor de schimbare s i transformandu-i i n client i ,captivi”.
Unii cercetd tori au ard tat ca puterea unuivanza tor poate sta la baza strategiilor de
influent & (Brown, 1990; Chakrabarty, Brown, & Widing, 2010; Spiro & Perreault, 1979)
s ica ,oamenii de vanza ri oportunis ti pot exploata dependent a perceputa de
client” (Chakrabarty et. al., 2010, p. 328). Acest lucru nu este lipsit de riscuri, deoarece
client ii pot riposta daca devin cons tient ide un astfel de comportament oportunist
(Kumar s icolab., 1995), iar furnizorul poate pierde o parte din portofel, deoarece
clientul 7' s iva reduce dependent a de ei. Desigur, trebuie sa fim precaut icu privire
la astfel de constata ri extrase din contexte occidentale, deoarece rezultatele pot varia
i nfunct ie de diferitele culturi nat ionale. Zhuang s i Zhou (2004) arata ca relat ia
cauzald dintre putere s idependent & T n China este inversul celei occidentale
(puterea apare ca o cauza s idependent a ca rezultat) iar dependent af ntr-un
context chinez ar putea avea un sens sau un rezultat mai pozitiv. din cauza T ncrederii
institu ionale mai mari. Acest lucru demonstreaza complexitatea dependent ei, care
poate fi studiatd ca un concept bipolar. De exemplu, Scheer, Miao s i Garrett (2010)
evident iaza doua dimensiuni ale dependent ei (pe baza cadrului lui Emerson
(1962)): dependent a bazata pe beneficiis i dependent a bazata pe costuri.

6.3.4. Partea i ntunecatd a relat iilor: dependent a ca concept multidimensional
Scheer

etal. (2010, p. 92) definesc doua dimensiuni ale dependent ei astfel: ,Dependent a
bazata pe beneficii - nevoia de a ment inerelat ia din cauza beneficiilor nete de
nef nlocuit care rezultd din relat ia continua - se concentreaza asupra manifesta rii,
7 n prezent- a realizat beneficii relat ionale pozitive. I n schimb, dependent a bazata
pe costuri - necesitatea de a ment ine relat ia din cauza noilor costuri care vor fi
suportate T n cazul i n care relat ia se T ncheie - se concentreaza pe factorii negativi
latent i, T n prezent latent i, care s-ar realiza T n viitor la nivelul relat iei. minare.”
Conform acestei definit ii, exista o ,parte buna " a dependent ei, care stimuleaza
orelat ie de colaborare, T n timp ce exista o ,parte ntunecatd " a dependent ei, care
duce la dezangajare s i1 ncetarea relat iei.

Aceasta dihotomie T n conceptul de dependent & serega ses tes iin
cercetd rile din Zhuang s i Zhou (2004), care definesc doud tipuri de dependent & ,
una pasiva s iunaactiva . Ei afirma ca ,dependent apasivd se datoreaza lipsei
de alegere: nu dores tisa depinzi, ci trebuie. Dependent a activd se datoreaza , pe
de altad parte, percept iei cuiva asupra important ei uneirelat ii pe termenlungs i,
prin urmare, puterii membrului T nrudit: se urma res te T n mod activ dependent a de
un membru puternic, deoarece relat ia este importanta pentru viitorul sa u.” (2004,
p. 689). Daca raporta m aceste constata rila conceptul de putere, am putea
argumenta ca dependent a pasiva este legata de puterea exercitatd , 7 ntimp ce
dependent aactiva este legata de puterea neexercita .

6.3.5. Critica s i remarcile finale privind ,dependent a"s ica ile de cercetare
ulterioara .

Constata rile din analiza literaturii de specialitate au evident iat o serie de lacune
s ilimitd ri? n literaturd . In primul rand, trebuie sa fim extrem de

atent ila rezultatele unor studii deoarece se bazeaza pe ,percept ii’, fiecd se
bazeaza doar pe percept iile de cumpa rare, pentru a studia dependent a furnizorilor,
fie dimpotriva , au studiat doar punctul de vedere al furnizorilor.

Prin urmare, principala problema aici este ca datele sunt colectate prea des doar
dintr-o parte a diadei s i astfel de studii bazate pe ,percept iile” celeilalte pa rt isunt
dificil de interpretat sau risca interpreta ri gres ite.

Va recomandd m ca cerceta rile ulterioare sa se concentreze pe colectarea
datelor de pe ambele pa rt iale diadei, des i este mult mai consumatoare de timp de
executat, dar aceasta este singura modalitate de a verifica daca percept iile
cumpa ra torilor se potrivesc cu cele ale furnizorilor. Desigur, T ntr-un astfel de design
de cercetare, cumpa ra torii nu ar trebui sa -s i recomande furnizorii sau invers, ceea
ce arintroduce o alta pa rtinire. Astfel, suntem cons tient i de dificultatea pentru
cerceta tori care poate apa reaf n a face acest lucruf n timp ce ga sesc participant ii
potrivit i, ceea ce explicd de ce atat de put ine studii folosesc un domeniu de
cercetare cu adeva rat diadic.

Cu toate acestea, o astfel de cercetare care evident iaza percept iile
dependent ei de ambele pa rt iale diadeifiva ajuta pe cerceta toris i practicieni
sa 1nt eleagd daca existd cazuride percept iigres ites icare suntconsecint ele
asupra relat iei. Ele vor ajuta cercetarea T n domeniul dependent ei verticale sa
avanseze.

O altad criticd consta 1 n alegerea de a folosi un singur respondent ( n mare
parte cumpa ra tori) s i de a nu folosi mai mult irespondent idin fiecare
organizat ie studiata . Implicarea altor membri din centrul de cumpa rare, cum ar fi
inginerii T n cercetare s i dezvoltare sau managerii de dezvoltare de produse s i
studierea efectului de ret ea ar putea reduce pa rtinirea percept iei s iar putea
pune conceptul de dependent a 7 ntr-o perspectiva mailarga .

Mai ales asta zi, odata cu cres terea organizat iilor globalizate, diada
cumpa rd tor-vanza tor tinde sd apard T ntr-oret eamailarga derelat iicare
implica alte funct iis iimplicd mai multe relat ii virtuale T ntr-o ra spandire
geograficd mai mare - ,dependent a" poate fi perceputa diferit de diferit iactori.
sau locat ii diferite.

inplusfat & de aceste critici, constatd m, de asemenea, c& studiile care au loc
doar T ntr-un singur sector industrial pot ,sa nu fie suficiente pentru a evalua pe deplin
domeniul de aplicare al rezultatelor”, as a cum au recunoscut Pulles s i colab. (2014).
Observa m, de asemenea, limitarea culturala a studiilor care au loc T ntr-o anumita
t ara :artrebuisa existe un apel pentrureplicareinaltet & ri pentru a testa daca
diferent ele culturale sporesc sau contesta rezultatele.

S-ar putea sa lipseasca aici lansarea unui proiect amplu de studiere a
dependent ei, care implica cerceta tori din diferitet a ris i capabil sa lanseze un
proiect de cercetare multidimensionala care implica multi-respondent i din ambele
pa rt iale diadelor.

Cerceta rile viitoare ar trebui sa implice s i mai multe cerceta ri longitudinale
caresa surprinda natura dinamica a relat iilor furnizor-client s i natura evolutiva
a dependent ei, mai precis aspectul bipolar al dependent ei: T n timp ce multe studii
se concentreazd pe partea i ntunecatd ” a dependent ei., put ine studii au investigat
partea bund a acesteia.

Cu toate acestea, unii savant iau subliniat recent aspectul bipolar al dependent ei,
Jreflectdnd motivat ii pozitive s i negative (Scheer s i Smith, 1996). Dependent a
bazatd pe beneficii - nevoia de a ment inerelat ia din cauza beneficiilor nete de
nef nlocuit care rezulta dinrelat ia continud - se concentreaza pe beneficii
relat ionale pozitive manifeste, realizate i n prezent. I n schimb, dependent a bazati
pe costuri - necesitatea de a ment ine relat ia din cauza noilor costuri care vor fi
suportate T n cazul T n care relat ia se T ncheie - se concentreaza pe factorii negativi
latent i, T n prezent latent i, care s-ar realiza T n viitor la T ncetarea relat iei.” (Scheer
s icolab., 2010, p. 92).

Acest aspect pozitiv al dependent ei poate fi legat de constatad rile lui Caniéls s i
Gelderman (2007).  n revizuirea literaturii lor, ei postuleaz&d mai 7 ntai c& , atunci cand
produsele strategice sunt achizit ionate de la un singur furnizor (sursd unica ), acest
lucru poate provoca un risc semnificativ de aprovizionare, deoarece clientul este total
dependent de furnizor. Pentru a contrabalansa acest risc, ei sugereaza ca client ii
vor urma risa construiasca o relat ie de parteneriat cu furnizorul lor (referindu-ne

la Elliott-Shircore & Steele, 1985).
Increderea reciproca s i angajamentul care vine odatd cu intensificarea
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relat ia este de naturad sa reduca riscul de aprovizionare la minimums i astfel se
creeazd interdependent & , echilibrand relat ia. Cercetarea lor
concluziile contrazic total aceasta abordare: ei au observat dominat ia furnizorilor i ntr-o
pozit ie de produse strategice de aprovizionare unica , unde se as teptau la o situat ie
echilibrata de putere (referindu-se la studiile academice anterioare).
literatura ). Ei numesc rezultatul ,provocator”, deoarece arunca onoud lumina asupra
Tnt elegerea dependent eide ca tre cumpa ra tor. Arata ca cumpa ra torii fac
nu conteaza sa fii dependent de furnizori atunci cand ei percep parteneriatul ca fiind
satisfa ca tor. Aceasta este o ilustrare clara a bazate pe beneficii
dependent a .

Aceasta dependent a bazatd pe beneficii poate dura doar daca furnizorul ofera
este idiosincratic idaca furnizorul este considerat furnizor ,strategic”.
(Lacoste, 2012). Dupa cum au subliniat T n continuare Scheer s i colab. (2010), chiars ia
furnizor care exceleaza pentru a genera dependent & bazata pe beneficii pe baza
calitatea actuala a produsuluis i performant a de livrare, nu va evita sa
trecerea la dependent a bazata pe costuri. I n special i n medii foarte competitive,
concurent ii furnizorilor pot egala rapid ofertele de produse
s iservicii, astfel T ncat sa existe alt ifurnizori capabilisa furnizeze
calitate comparabild a produselor s i serviciilor. Dependent a clientului bazata pe costuri
va depinde de costul de schimbare a furnizorului.

Un alt construct poate consolida dependent a bazata pe beneficii: T ncrederea.
Construirea T ncrederii reciproce poate evita chiar T ncetarea relat iei
atunci cand dependent a bazatd pe beneficii se i ndreapta ca tre dependent a bazata
pe costuri. Yang, Zhou s iJiang (2011) demonstreaza cd fncrederea are
un efect mult mai semnificativ asupra construirii unor relat ii pe termen lung
decat dependent a; ei sfa tuiesc furnizorii ca , pentru a-s i ment ine relat ia cu client ii,
ar trebuisa Tntret ina relat ia prin
favorizarea dezvolta rii T ncrederii.

Hald icolab. (2009)va d o corelat ief ntreT ncrederes idependent a .

Ei presupun ca atata timp cati ncrederea perceputa acumpa ra torului este mare,

dependent afnrelat iile client-furnizors ica ile de cercetare care pot ghida viitoarele
dezvolta ri conceptuale 7 n domeniu.

Am constatat cd anumite teme predomina , as a cum sa discutat i n
constata ri s i prezentate i n harta noastra euristica integratd a literaturii despre
conflict, putere s idependent & (vezi Fig. 9).

in ceea ce prives te conflictul, asociat iile din partea i ntunecatd sunt rezidente i n
relat i T ncare client ii s ifurnizorii au discrepant e sau contradict iiT nrelat ialor.
Acest conflict poate fi privit ca fiind contingent
probleme legate de calitate s i performant & T nrelat iile client-furnizor. Conflictul poate
avea atat consecint e pozitive, cats i negative
uneori, aducerea viet ii uneirelat ii T nvechite sau revigorarea interact iunii dintre un
furnizor s iclients icrearea de oportunita t ipentru
colaborarea creativa , des i consecint ele pozitive ale conflictului sunt
mult mai pu in studiate decat cele care duc la deteriorarea rela iei. Pe partea mai
negativa , conflictul poate conduce la oportunism. Comportamentul fa ra scrupule al unui
actor poate incita represalii din partea omologului sa u,
mai ales T n contextul relat iilor asimetrice T n care lega turile dintre pa rt i pot fi mai
put in puternice din cauza percept iilor de inegalitate. Lega tura puternica dintre puterea
coercitiva s i conflicti nseamna
ca este dificil sa descurci pe deplin influent ele conflictului s i ale puterii
1 n consecint ele pa rt ii7 ntunecate T nrelat iile client-furnizor. Prin urmare,
mult icerceta toriau luat i n considerare ambele caracteristici i n tragerea de concluzii
despre consecint ele negative ale relat iilor.

n cel mai T ntunecat, puterea este privitd ca unucigas al relat iilors iare un rol
deosebit de distructiv i n relat iile client-furnizor atunci cand
acele relat ii sunt dezechilibrate s i asimetrice. Cu toate acestea, este important sa
recunoas temca puterea poate fi implicita s i amploarea
consecin ele negative ale puterii depind de puterea
este pe deplin exercitat. Puterea coercitivd este asociata cu exercitarea unor

comportamente oportuniste s i lipsite de etica , dar nici sursa, nici posesia puterii nu pot

dependent a perceputd nu prezinta nicio problema pentru cumpa ra tor (chiar s i atunci cand defini pur natura unui client-furnizor.

natura dependent ei este bazata pe costuri); cumpa ra torul va ra mane probabil
Tnrelat iade schimb, concentrandu-se pe creareas ii mpa rta s irea valorii.
Cu toate acestea, dacd cumpa ra torul percepe T ncrederea din partea furnizorului ca fiind sca zuta , atunci
combinat ia dintre dependent a perceputa ridicata s if ncredereasca zutd va provoca
cumpa ra torulsa perceapa relat iacafiind riscantd s isa puna capa trelat iei sau
sa scada cota de portofel a furnizorului.

n concluzie, dependent a este vd zutd ca pozitivd atata timp cat este cuplata
cu un nivel ridicat de T ncredere s i aduce beneficii relat ionale celuilalt
parte. Dependent a esteva zuta ca negativa atunci cand este conectata la mare
costurile de comutare T mpreuna cu un nivel sca zut de T ncredere (vezi Fig. 8).

Cerceta rile ulterioare ar trebui sa aprofundeze studiul T ntre 7 ncredere/angajament
s idependent a s i, maiprecis, sa investigheze cumsa ment inem un nivel ridicat de
Tncrederes isa ment inem un nivel pozitiv de dependent a .
cu beneficii rela ionale. Cerceta rile pot investiga, de asemenea, modul de mis care
pe continuum rela iei de la dependen a bazata pe costurispre
dependent & bazatd pe beneficii. I n ciuda ambelor tipuri de dependen & fiind
bine stabilit T n literatura , mecanismul prin care companiile
trecerea de la un tip de dependent & la celd lalt ra mane sub-investigata s inecesita o

explorare suplimentara .
7. Discut ie finala

Inaceastd lucrare ne-am propus s ra spundem la i ntreba rile de cercetare privind

teme cheie din literatura de specialitate despre partea i ntunecata a conflictului, a puterii s i

Benefit-based dependence (positive relational
benefits for both actors and high level of trust

rela ie. Maidegraba estefnclinat ias ipredispozit iade afolosis i
exploateaza o pozit ie de putere care va determina natura relat iei client-furnizor s i
daca consecint ele maii ntunecate ale
puterea va avea potent ialul de af nfloris ide ainfluent a negativ
rela ie.
Cercetarea analizatd 1 n studiul nostru a evident iat aceasta dependent a
este frecvent legat de o restrict ie privind alegerea s ilimita rile partenerilor alternativi.
Dependent a este implicita 7 nrelat iileT n care exista dezechilibru de putere, creand
condit ii prin care puterea unuia dintre pa rt idecurge
din dependent a celeilalte pa rt i. Dependent a poate fi redusa , 7 ntr-o anumita
ma sura , de rolul oamenilor de vanza riT n sust inerea client ilor cheie viabil.
relat iile, folosind T n acelas i timp influent a lor pentru a ada uga valoare
la competen e care ar fi apreciate de noii clien i. Dovezi
a unui act de echilibrare atat de delicat a demonstrat ca a unuivanza tor
puterea poate fi o fort & formidabila T n strategiile de influent & eficiente ale
furnizoris ireducerea dependent ei de un numa r limitat de client i.
Cu toate acestea, dependent a pe termen lung i nrelat iile asimetrice are
s-a dovedit a fi mult mai greu de depa s it, dand nas tere la inert ie,
conflict latent s i niveluri slabe de T ncredere T ntr-un omolog. I n plus,
traiul cu dependenta ca conditie naturala in client-furnizor
relat iile este legatd de capacitatea slaba deinva t ares iinovare
de ca tre furnizori. Cele mai ntunecate implicat ii ale dependent ei pe termen lung pot
fie astfel concomitent cu dizolvarea mai frecventd s i mai controversata

Pnrela iile client-furnizor. I n ceea ce prives te conflictul, poate exista un

Cost-based dependence (high switching costs

el and low level of trust from dependent party)

requesting

Turther . A
research

from dependent one)

Relationship continuum

Fig. 8. Abordarea bipolara a conflictului s icele doua dimensiuni ale conflictului.
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Fig. 9. Harta euristica integrata a literaturii despre conflict, putere s i dependent a .

forma de dependent & ,bazata pe beneficii”s i pozitiva , care este mult mai mica
studiate decat consecin ele negative ale dependen ei.
1n concluzie, contribut ia acestei cerceta ri a fost de a oferia
omaibuna 7nt elegere a literaturii despre problemele din partea i ntunecata a conflictului,
puteres idependent & Tnrelat iile client-furnizor, crednd a
platforma pentru viitorii cerceta tori legate de derivat ii, fundat ii
s iconstata rile dintr-o revizuire sistematica a literaturii de specialitate a acestui corp de cercetare
din 1980 pana 1 n 2014. Descoperirile noastre au identificat asocieri specifice ale
pa rt ilor T ntunecate T n fiecare dintre cele trei caracteristici de relat ie studiate, dar
au evident iat, de asemenea, T mpletirea consecint elor pa rt ii T ntunecate
domeniile conflictului, puterii s i dependent eis inaturii bipolare
a constructelor. Acest lucru demonstreazd complexitatea investiga rii
partea i ntunecata arela iilor client-furnizor care este complicatd i
adesea greu de descurcat s i de descoperit. I n cele din urma , studiul nostru a evident iat
important a dezvolta rii unei mai bune i nt elegeriapa rt i ntunecate
asocieri T nrelat iile asimetrice client-furnizor, care par a fi un context deosebit de
important de rezolvat T n ajungerea la
ra da cind a consecint elor negative s iasocierilor pa rt ii i ntunecate a

relatii client-furnizor.

8. Implicat ii manageriale

Managerii (pe partea de aprovizionare sau de cumpa rare) sunt adesea i n act iune
s inu petrece mult timp pentru a se gandi la calitatea relat iilor lor cu omologii lor sau
nu elaboreaza strategii asupra unei astfel de relat ii pana cand adesea este prea tarziu
s iacearelat ie este pe cale sa
termina.

Revizuirea literaturii noastre atrage atent ia asupra consecint elor conflictului,
puterii s i dependent eis iartrebuisa ajutetot iactorii dinrelat iile verticale sa
reflecteze asupra acelor caracteristici relat ionale majore. Primul,
ar trebui sa ,strateze” utilizarea puterii: cum doresc sé o foloseasca

putere daca ei sunt partidul puternic sau cum ar trebui sa construiasca a
putere compensatorie daca ei sunt partea mai slaba .

Pentru manageri este esent ialsa iafn considerares isa se gandeasca unde sunt
stau pe continuum relat ional s iunde vor sd stea.Aceasta
poate fi bine s& stai la capa tul tranzact ional al continuului relat ional daca niciunul
dintre actori nu cauta beneficii relat ionale sau minore, daca
produsul implicat este de baza sau este o marfa , iar daca relat iaestea
unul tranzact ional sust inut. Apoi, puterea poate fi folosita , dar nu va declans a
conflicte, deoarece ambele pa rt i privesc relat ia ca pe nis te episoade recurente
determinate prin licitatii. Daca unul dintre actori ar dorisa dezvolte relat iaf ntr-un
mod care nu este aliniat cu cela lalt actor, poate apa rea conflictul, poate fi exercitata
putereas irelat iavaintra.

1n,parteasaf ntunecata "

O abordare similara ar putea fi analizatd cu dependent & — unii furnizori sau chiar
client is-ar puteasa nusegandeasca lasituat ialor de dependent & pana cand
partea puternica dores tesa schimberelat ias i
apoi realizeze prea tarziu ca se vor confrunta cu mari obstacole financiare ca urmare.
Din nou, analizand rezultatul situat iei de dependent a
atunci cand relat ia este ,luminoasa ” poate ajuta la luarea unor ma suri pentru a
minimiza riscul legat de acea situat ie de dependent a . Poate fi dificil
1 n cazul dependent ei ,pasive”, dar mai us or i n cazul dependent ei ,pozitive”.

1 ntr-unul dintre studiile noastre, un mic furnizor elvet ian ne explica ca el
a fost foarte mandru sa lucreze cu cel mai prestigios nume din ceas
industria produca toare pana cand acest brand a fost lovit de o i ncetinire economica ,
darintretimpi iredusese dependen a la acest strategic
client prin intrarea 7 ntr-o relat ie cu un alt client strategic din altd industrie.

Nu tot i furnizorii sunt atat de precaut i1 n gestionarea nivelului de dependent a
cu client i strategici.

Revizuirea literaturii noastre ar trebui sa atraga atent ia practicienilor asupra faptului
ca partea ,luminoasa " a uneirelat ii se poate transformaf n partea i ntunecata s i
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beneficiile relat ionale atas ate unei anumite relat ii nu ar trebui considerate ca un
rezultat, ci ca o resursa care trebuie alimentata s i

dezvoltat.

9. Limita ris ica ide cercetare viitoare

In dezvoltarea acestui studiu, am descoperit cd pentru a extrapola partea  ntunecata

problemele din cerceta rile anterioare au fost uneori o sarcind provocatoare, deoarece

se pa reaca asociat iile pozitive ale caracteristicilor relat iei

aavut tendint a de a predomina n literatura de specialitate T ntre 1980 5 i 2014. Cu toate

acestea, am reus itsa elimind m anumite asociat ii ale pa rt ii T ntunecate legate de

conflict, putere s i dependent & prin metoda noastra narativa de a analiza s iinterpreta

contribut iile relevante, oferind un prim pasin
identificarea pa rt ii T ntunecate a conflictului, puterii s i dependent ei

inrela iile client-furnizor.

Se poate argumenta ca abordarea noastra metodologica a avut unele limita ri. Am

ales sa analiza m lucra rile incluse T n recenzie pe baza

pe o evaluare subiectiva a caracteristicilor s i categoriilor relevante.

Alegerea noastra de lucra ri revizuite nu a inclus lucra risauca rt ifnlimba non-
engleza pe acest subiect, prin urmare pot exista corpuri de cercetare,

care ar fi putut fi relevante, dar nu au fost incluse 7 n aceasta revizuire.

Cercetarea noastra a constatatca anumite teme din literatura ar putea necesita
cerceta ri suplimentare. I n special, am evident iat bipolaritatea fiecd rei caracteristici a
relat iei. Prin bipolaritate ne referim la situat i n care exista doua percept ii sau
dimensiuni opuse ale aceleias i caracteristici relat ionale. Conflictul, putereas i
dependent a pot
prin urmare fiecare sa fie pozit ionat pe un continuum care se mis ca dela
Jluminoase” pana la partea i ntunecata " a utiliza rii lor. Studiind punctul de mijloc al
continuumul pentru fiecare dintre cele trei caracteristici ar ajuta laT nt elegerea modului
de a trece 1 napoi de la partea i ntunecata " a relat iilor ca tre
cea ,maistra lucitoare” s iinvers. Asta ar T nsemna investigarea
alte teme s i constructe, care mediaza cele trei relat ii
caracteristici. Cele trei caracteristici apart in laturii stra lucitoare a
continuum relat iei atunci cdnd ambele pa rt idinrelat iaverticald (clients ifurnizor)
cred ca deriva relat ional pozitiv
beneficiaza de pe urma relat iei, iar daca repartizarea puterii nu este neapa rat
echilibrata , cel put in, nu este exercitatd de partidul puternic. Ambii

pa rt ile suntangajate s i auf ncredere unaf n alta.
Cele trei caracteristici se deplaseaza spre partea maif ntunecatd a continuu-ului

cand T ncrederea dispare din cauza unei asimetrii relat ionale.

beneficii; trecem T ntr-o relat ie contradictorie, deoarece una dintre pa rt i este puternica

s idores tesa impuna aceasta putere prin pa strarea dreptului de proprietate asupra
tuturor beneficiilor relat ionale, riscand T ncetarea relat iei, T n cazul i n care
cealalta parte rezista .

Cerceta rile ulterioare ar putea investiga mai precis dinamica

beneficiile relat ionale, consecint ele evolut iei lor asupra i ncrederii inter-organizat ionale

s iimpactul acesteia asupra laturii  ntunecate a relat iilor.

Perspectiva furnizorului asupra pa rt ii f ntunecate a relat iilor cere
studiu 7 n continuare, deoarece este T nca incert cum se descurca furnizorii i n client
relat i n care predomind asociat iile negative de conflict, putere s i dependent a .
Intr-adeva r, studii ale ambelor pa rt iale relat iei
ar spori aprofundarea cunos tint elor daca client iis i furnizorii percep problemele din
partea i ntunecata 7 n mod similar sau diferit.

Ha rt ile noastre euristice arata cd putereas idependent asuntpredominante
Tnt eless istudiat din perspectiva clientului (fiind partea puternica ). Dupa cum sa
subliniat T n sect iunile anterioare, Caniéls s i Gelderman

(2007)Ts i numesc chiar rezultatele ,provocatoare”, deoarece aratad ca client ii pot

sa fie mult umit iT ntr-osituat ie de dependent a fat a de furnizorii lor. Inca inauntru

unele industrii, cum ar fi auto, a existat o schimbare majora de
putere de la produca tori la furnizorii lor OEM: ,Decenii de produca tori de automobile
externalizarea cerceta rii 5 i dezvolta riilor ca tre furnizori le-a la sat mai mult
s i mai dependent de expertiza - s ide capacita t ile de product ie - ale
lant ul de aprovizionare” (Foy, 2014).

Cerceta rile ulterioare ar trebui sa investigheze dinamica puterii s i dependent ei,
antecedentele s i consecint ele schimba rii puterii de la o parte.

celuilalt — ce se T ntdmpla cand partea supusa creeaza unele

un fel de putere compensatorie (Lacoste & Johnsen, 2015). Prin urmare, subiectul relat iilor

asimetrice s i experient ele firmelor din interior
acestea necesita investigat ii suplimentare. Exista 7 nca cercetd ri foarte limitate
care abordeaza problemele legate de consecint ele pa rt ii T ntunecate
caracteristici pentru firmele mai mici T nrela iile cu firmele mai mari.
Cerceta rile viitoare ar beneficia de un accent pe i nt elegerea modului
consecin ele negative ale rela iilor asimetrice pe termen lung afecteaza
1 n special firmele mai mici s i mai dependente s i modul T n care acestea react ioneaza
aceste relatii.

Exista otendint & ,1nspecial T n cercetarea IMP din trecut, de a se concentra pe
partea buna arelat iilor s i beneficiile reciproce, cooperative,

relat i de T ncredere s i angajate. I n recenzia noastra a fost o provocare

pentru a extrapola problemele din partea T ntunecata ca subiect al cerceta rilor anterioare

a fost mai frecvent pe asocierile pozitive ale relat iei
caracteristici. Astfel, trebuie sa existe stres 1 n viitoarele cerceta ri IMP
privind identificarea T n continuare a asociat iilor din partea T ntunecata a client ilor -
relat iile cu furnizorii pentru a aprofunda i nt elegerea cerceta torilor
s ipracticieni deopotrivd desprecumsa faca fat @ s isa gestioneze mai bine
partea i ntunecata arelat iilor.

Prin urmare, alte ca i conceptuale asupra celor trei constructe studiate
ar putea apa rea din ,bursa angajatd " ca o forma participativd de cercetare pentru a
studia probleme complexe (van de Ven, 2007) - savant ii ar putea
utilizat i cercetarea pentru rezolvarea problemelor, 7 n special impactul ,negativ” al a

implementarea unei noi strategii T n cadrul unei companii focale asupra relat iilor cu

furnizorii - as a cum este descris de Foy (2014), strategia de externalizare a produca torilor

de mas ini a condus la un transfer de putere s idependent & fat a delor.
furnizori. Asta zi, produca torii de automobile se plang ca furnizorii puternici au
marje mai mari decat acestea.

Unele cerceta ri academice viitoare ar putea investiga modul T n care afacerile
modelele influent eaza s ischimba jocurile de dependent & de puteres i, pe ma sura
ce implicat iile manageriale sugereaza ca i de creare a puterii compensatorii
s ireechilibreaza relat iile verticale. Unii savant i (Rousseau, 2012;
van de Ven, 2007) solicitd o cercetare mai concentrata pe probleme, iar structurile de
putere, dependent & s i conflict sunt de obicei un domeniu academic.

unde oameniide s tiint & i-ar putea angaja pe cei care se confrunta cu problemele
relat iilor problematice pentru a se baza pe mai multe cadre teoretice s i

coproduce cunos tint e cu practicieni.

Anexa A. Date suplimentare
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