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Bai viét nay tong hop cdc truong phdi 1y thuyét nghién civu thire nghiém vé hiéu nang quan hé
trao déi giita cdc thanh vién trong kénh marketing. Théng qua qud trinh phdn tich va danh gid
két qua nghién civu thwe nghiém dwoc thire hién boi cdc chuyén gia nghién ciru trong linh viee
marketing, bai viét da rit ra nhitng thanh twu va han ché nhat dinh. Tir cdc trieong phdi 1y thuyét
nghién cieu vé hiéu ndng ciia moi quan hé, trén co sé sir dung quan diém marketing, nghién ciru
nay cho phép tong hop birc tranh vé quan hé trao doi, hiéu nang quan hé trao doi va hop tac
gitta cdc thanh vién trong kénh marketing. Két qud nghién civu lam tién dé khong chi cho cac nha
nghién ciru dinh huong nghién ciru trong twong lai ma con giup ich cho cdc nha quan ly van dung

trong thuec tién kinh doanh.

Tir khéa: Quan hé trao ddi, hiéu nang, kinh doanh, marketing quan h¢, hop tac.

1. Mé diu

Nghién ctru marketing vé quan hé trao ddi giira
cac doanh nghiép noi chung va gilra cac thanh vién
trong kénh marketing noi riéng da dugc sy quan tam
va phat trién manh mé& trong nhimng thap nién qua.
Hau hét cac nghién ctru thye nghiém da van dung va
phat trién cac 1y thuyét khac nhau lién quan dén qua
trinh trao d6i nham muc dich da dang hoa cach tiép
can va chi ra cac phuong dién hi¢u nang dugc quan
tam trong thuc t& quan hé trao ddi giita cac chu thé.
Su phat trién ctia qua trinh dich chuyén phan 16n cac
hoat dong ma truéc day mdi doanh nghiép dam
nhan ra khoi doanh nghiép dé gia ting hiéu ning
trong san xuét va phan phéi da thic ddy cac quan hé
trao d6i noi chung va quan hé hop tac noi riéng giira
c4c doanh nghiép phat trién manh mé&, hinh thanh
quan niém vé dbi tac chién luoc trong thuc tién kinh
doanh. Nhitng dong gbop cua qua trinh nghién ctru vé
hiéu nang quan hé trao ddi giira cac thanh vién trong
kénh marketing khong chi co6 ich cho cac nha nghién

ctru 1y thuyét ma con cho phép cac nha quan ly hiéu
1d hon cac don bay thuc day hiéu ning trong quan
hé trao d6i noi riéng va trong phat trién kinh doanh
ctia to chirc noéi chung. Vay, cac nghién ctu
marketing vé hiéu ning quan hé trao do6i gitra cac
thanh vién trong kénh marketing da phat trién céac ly
thuyét trao d6i nhu thé nao? Van dé hiéu ning cua
quan h¢ trao ddi duoc nhéan dién ra sao trong cac
nghién ctru thue nghiém duoc tdng hop phan tich?
Pau 1a cac thanh té cta hiéu ning quan hé trao do6i
gilita cac thanh vién da dugc cac nghién ctu trude
day dé cap? Nghién ciru nay c6 tim quan trong va
dong gop trude tién 1a thue hién sy tong hop cac két
qua nghién ctru thuc nghiém vé hiéu ning quan hé
trao d6i theo cac trudng phai 1y thuyét va cac cach
tiép can khac nhau. Trén co s& phan tich danh gia tir
cac nghién ctru thuc nghiém vé hiéu ning quan hé
trao ddi gilta cac chu thé trong kénh marketing,
nghién ciru nay cho phép nhan dién va lam rd cac
yéu to biéu hién vé hiéu nang quan hé trao ddi, cac
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bién s6 anh hudng dén hiéu ning quan hé trao doi,
ddng thoi chi rd cac 1y thuyét dugc phat trién trong
qua trinh nghién ciru. Cudi cing, nghién ctru nay chi
ra nhitng diém trong, nhitng khiém khuyét trong
nghién ctru vé hiéu ning quan hé trao doi va sy can
thiét ctia qué trinh phat trién cac nghién ctru thuc
nghiém trong tuong lai.

2. Quan hé trao doi va van dé hi¢u ning quan
hé trao ddi

Trao doi 1a hién tugng phan anh qué trinh twong
tac 1an nhau gilia hai chu thé nham thuc hién muc
dich qua trinh san xut va phan phdi hang hoa trong
nén kinh té thi truong. Trong qua trinh trao ddi, cac
chu thé phai thiét 1ap quan hé - c6 thé 1a quan hé
giita nha cung cap va khach hang, quan hé giira
doanh nghié¢p ban hang va doanh nghi€p mua hang,
quan h¢ gilra cac thanh vién trong kénh marketing
mot cach nhét thoi theo tirng thuong vu hoac mot
cach lién tuc theo cac hop dong kinh té va thuong
mai. Theo Guibert (1996), quan hé trao doi gilia cac
thanh vién trong kénh marketing- “marketing
channel” - tuong tng 1a mot chu trinh phéan phéi va
thong tin cia mot san pham (Cliquet & cong su,
2002), tap hop tét ca nhiing trung gian doc 1ap phdi
hop nhau dura san phdm vao thi trudng - 1a qua trinh
tuong tic qua lai gitra cac thanh vién va trao ddi
hafng hoa va dich vu gitta cac thanh vién hodc gitia
mot t6 chire trong kénh v6i khach hang (ngudi mua
hodc khach hang) va mét to chiic cung cap (nguoi
ban hodc nha san xuit). Quan hé trao d6i nay hinh
thanh va phat trién giita hai hay nhiéu t6 chirc thanh
vién trong kénh dudi nhiéu dang thic khac nhau:
hodc quan hé trao ddi thuan tay dya trén viéc mua
dat ban doan cac hang hoa va dich vy, quan h¢ trao
doi 1ap di lap tai lién tuc trong mot thoi ky dua trén
cac hop dong kinh té va quan hé trao doi dai han va
dbi tac giira cac thanh vién (Webster, 1992). Quan
hé trao doi giita cac thanh vién trong kénh market-
ing hinh thanh va phat trién mot cach khach quan
nham ting cuong sy két ndi gitta cac thanh vién,
thuc hién st mang clia qua trinh san xudt va phan
phdi, dwa hang hoa tir san xuit dén tiéu dung.

Hi¢u nang ndéi chung va hi¢u nang cua quan hé
trao doi gitra cac chu thé noi riéng 1a van dé chinh
yéu dugc cac chu thé trong kénh marketing quan
tam khai thac trong qua trinh kinh doanh va quan h¢
trao d6i. Hiéu nang phan anh muc do dat duogc cac
muc tiéu ma mdi cha thé dat ra trong quan hé
(Anderson & Coughlan, 2002). Filser (1999) trong

nghién ctru ctia minh dd cho rang hiéu ning nay
dugc phan anh theo ba quan diém: hiéu qua, hiéu
suét va su chinh truc. Bén canh do, O’ Toole & Don-
aldson (2002) phan biét hiéu ning vé phuong dién
tai chinh va phi tai chinh. Cac muc tié€u trong kinh
doanh cua té chirc vira mang tinh dinh lugng vira
mang tinh dinh tinh, do d6 viéc danh gia hiéu nang
1a thuc sy kho khan. Vi thé, can co nhitng cach tiép
can khac nhau dé c6 thé danh gia hiéu ning cua t6
chitc mot cach tdt hon. Thuc chit, cac nghién clru
marketing thyc nghiém vé hiéu ning ctia quan hé
gilra cac thanh vién trong kénh marketing cho phép
nhan dién nhiéu bién s6 co6 thé sap xép theo bdn tiéu
chi: hiéu qua kinh té, phat trién hop tic, sw théa
méan va sw tién trién tich cuc cua mdi quan hé. Cac
chu thé khi thiét 1ap quan hé trao d6i luén quan tim
dén yéu t6 hiéu ning trén co s& mot trong cac quan
diém néu trén véi mong mudn nang cao hiéu ning
ctia to chirc va déng gop vao qué trinh phat trién
chung cta kénh marketing, gia tdng kha nang canh
tranh cta cac thanh vién trong kénh trén thi truong.
Céc chuyén gia nghién ctu theo truong phai kénh
marketing tp trung chii yéu & Bic My va mot s6
qudc gia Chau Au, nhitng nghién ctru nay thao luin
xoay quanh cac vin dé trong yéu nhu chirc ning
kinh té caa kénh marketing, van d& hanh vi cua cac
chu thé trong kénh va cdu tric quan tri qua trinh trao
dbi trong kénh (Cliquet & cong su, 2002). Van d&
trao d6i va hiéu ning quan hé trao doi giita cac
thanh vién trong kénh marketing thét su tré thanh
tam diém ctia nghién ciru marketing quan hé, dong
gop vao qué trinh phat trién cac 1y thuyét va kiém
dinh cac mo hinh thuc nghiém, cho phép tng dung
trong thuc tién kinh doanh cua cac to chirc noi
chung.

3. Co s6 Iy thuyét ciia trao doi

Co s6 1y thuyét ctia trao ddi ndi chung va quan hé
trao ddi gilta cac thanh vién marketing dugc phat
trién chu yéu theo cic quan diém chinh yéu nhur:
quan diém kinh té- 1y thuyét trao d6i thudn tay; quan
diém xa hoi - 1y thuyét trao d6i xa hoi va quan diém
chinh sach- 1y thuyét quyén luyc va phu thudc. Su
phat trién cac quan diém ciing nhu kha ning tng
dung chung trong céc nghién ciru marketing vé hiéu
ning quan hé lan luot dugc cac chuyén gia nghién
ctru kiém dinh trong ciac md hinh nghién ctru thuc
nghiém khac nhau.

3.1. Quan diém kinh té - Iy thuyét trao doi thuan
tuy
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Cac chuyén gia nghién ctu theo truong phai ly
thuyét trao doi thuan tay cho rang quan hé giita cac
chu thé trong kénh marketing thuan tay thuc hién
viéc trao d6i va mua ban hang héa vi muyc ti€u loi
nhudn trén co so tiét giam cac chi phi van hanh.
Pugc phat trién boi Williamson (1975), 1y thuyét chi
phi trao d6i thuan tiy chi ra rang nhiing dic trung
cta trao doi (su bép bénh, tan suét trao ddi, mac dau
tur tai san cho quan hé) ciing nhu bdi canh kinh té cua
quan hé trao ddi (s6 luong thanh vién tham gia va
chu nghia co hoi ciia cac chii thé) s& lam gia ting chi
phi va giam hi¢u nang cua to chirc. Vi thé, dé giam
thiéu chi phi, cac chu thé trong quan hé trao ddi tién
hanh Iya chon hinh thirc to chirc va hop dong dé tdi
wu sy thich ung, d6 1a: 16 chitc theo thi truong, to
chirc theo thi trwong phat trién va héi nhdp. Cing
v6i 1y thuyét chi phi trao doi, cac ly thuyét nhu ly
thuyét dai 1y va 1y thuyét hop dong di bd sung va
phat trién mo hinh nghién ctru cho 1y thuyét chi phi
trao ddi (Charreaux, 1987). Ly thuyét dai 1y nhan
manh dén co ché khuyén khich, giam sat va thuong
phat cac chu thé tham gia trong bdi canh khéc biét vé
loi ich va khong can ddi vé thong tin. Nguoc lai, ly
thuyét hop dong dé cap tinh hiéu ning theo thtr bac
clia cac hop dong kinh té trong qua trinh trao d6i. Do
vay, hiéu ning trong quan hé gitra cac chu thé 1a hé
qua kinh té cta hiéu nang theo hop dong va cau trac
lanh dao tinh dén cac diéu kién trao doi nhat dinh
giita cac chu thé trong kénh marketing.

3.2. Quan diém xa hji - Ly thuyét trao doi xa
hoi

Céc chuyén gia nghién ctru theo 1y thuyét trao d6i
xa hoi dat quan hé xa hoi vao vi tri trung tdm cua
quan hé trao doi gitta cac chu thé trong kénh
marketing, thé hién chu yéu trong cic cong trinh
nghién ctru cua Blau (1964), cua Thibaut & Kelley
(1959), cua Macaulay (1963) va cua Macneil
(1980). Theo cac chuyén gia nghién ctru nay, quan
hé x hoi 1a nén tang cua quan hé trao doi, khi quan
hé xa hoi thay ddi s& tac dong dén viéc didu chinh
cac quan hé trao d6i. Cac chuyén gia nghién ctru nay
déu cho ring hiéu ning cua quan hé xi hoi ndi
chung va quan hé trao doi giita cac thanh vién trong
kénh marketing noi riéng duoc thiét lap trén co so
su tin nhiém 1an nhau gitra cac thanh vién va sy ton
trong cac chudn muc cua quan hé trao doi bao gdbm
su chinh tryc, sy ton trong ké hoach, sy linh hoat, su
dung hoa logi ich, sy han ché quyén luc, su trao ddi
thong tin, nhdm dam bao cho cac chu thé trong kénh

tu nguyén thyc hién viéc trao ddi thong tin va duy
tri lién tuc quan hé trao d6i 1dn nhau. Quan diém ly
thuyét trao d6i xa hoi cho rang hiéu ning trong quan
hé trao doi phu thude trudce tién ban chét cua trao
dbi, qué trinh phat trién quan hé trao d6i va hanh vi
x4 hoi ctia cac chu thé tham gia trong qua trinh trao
doi.

3.3. Quan diém chinh sdich - Ly thuyét quyén
luc va phu thujc

Ly thuyét quyén luc va phu thudc duva trén su
phat trién cta nha chinh tri hoc Dahl (1957), cac
cong trinh nghién ctru cia Emerson (1962) vé su
phu thudc 13n nhau giita cic thanh vién trong kénh
va cac dé xuat trong nghién ctru cua Pfeffer &
Salancik (1978). Cac nghién ctru nay déu cho ring
quan h¢ trao ddi duge thuc hién trén co sé su phu
thudc 14n nhau gitra cac to chirc. Cac nghién ctru da
chi ra nhing chién luoc anh huéng cudng ché (cac
mdi de doa, 1y 1& phap 1y va nhiing cam két) hoic
nhitng chién lugc khong cudng ché (truy vén,
khuyén cdo va trao ddi thong tin), diéu ma cac ca
nhan hodc t6 chirc phat trién dé kiém soat moi
trudng hoat dong, giam thiéu nhitng de doa va bao
vé su ddc tap tu cht ctia minh. Theo quan diém nay,
hiéu ning cta quan hé trao d6i dugc xac dinh boi
hiéu qua ctia nhitng chién lugc anh hudng giira cac
t6 chire phdi hop voi diéu kién cua td chic vé su
phu thudc.

Nhu vay, cac quan diém 1y thuyét néu trén 1a co
so chinh yéu ma cac chuyén gia st dung trong
nghién ctru vé hiéu ning cia quan hé trao doi.
Anderson & Coughlan (2002) chi ra rang viéc lua
chon cac 1y thuyét phuc vu nghién ctru phu thudc
trude tién vao hanh vi cia cac chu thé tham gia trao
ddi lién quan dén chét luong lya chon ddi tac va
thiét 1ap hop dong (1y thuyét trao ddi thuan tay), lién
quan dén qua trinh thiét 1ap nhitng chuan muc trao
do6i (Iy thuyét trao d6i xa hoi) va lién quan dén sy
danh gia tinh trang quyén luc (ly thuyét quyén luc
va phu thugc).

Mot sb nghién ctru marketing thuc nghiém tai cac
qudc gia khac nhau 4p dung riéng 1¢ timg 1y thuyét
dé kiém dinh mo hinh hi¢u ning trong kénh
marketing, cu thé xac dinh anh hudng cua cac dac
trung quan hé (ciu trac quan tri, truyén thong, mau
thuan va thoi gian quan hé) (Anderson & Narus,
1984), ciia bdi canh trao ddi (tinh khong chic chan
ctia moi truong) (Heide & John, 1990), quan hé dbi
tac (su ndi tiéng, tinh c6 thé thay thé, nang luc, tinh
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Hinh 1: Cac 1y thuyét nghién ctru marketing vé hiéu niing quan hé trao ddi

Ly thuyét trao déi thuan tay
Bién sd chinh: dau tu dic biét, tinh
khong chic chan, chi nghia co hoi,

chi phi giao dich

Nghién ciru
hiéu nang

trao doi

Ly thuyét quyén hre va phu thudce
Bién s6 chinh:sy phu thudc, ngudn gde
quyén luc, mau thuin, chién lugc anh
huéng bit budc, khong bét budc,

dac biét cua tai san) (Anderson & Weitz, 1989) va
hanh vi cta cac cha thé (co hdi chu nghia, su anh
huéng 1an nhau, sy ép buodc) (Frazier & cong su,
1989) dén két qua kinh té, sy thoa mén, va tinh lién
tuc ciia quan hé giita cac chu thé trong kénh
marketing.

Mot s6 nghién ciru khac da phdi hop céac 1y thuyét
khéc nhau va di chi ra cac bién s c¢6 tam quan trong
dic biét dé nang cao hiéu niang quan hé trao doi giira
cac thanh vién trong kénh marketing. Céc bién sb
chinh yéu d6 1a sy tin nhiém gitra cac c4 nhan va to
chirc va sy ton trong cac chuén muc quan hé¢. Cac
bién s6 nay chiém vi tri trung tdm trong qua trinh
giai thich sy thoa man cia cac chu thé, su cung thuc
hién chung cic muc tiéu va hoat dong trong kénh
marketing, sy tiép dién lién tuc cic quan hé trao doi
va su dat duoc cac loi ich kinh té trong qua trinh
trao d6i (Anderson & Narus, 1990).

Pong gdp quan trong trong nghién ctru marketing
thuc nghiém trén co sé phdi hop cac 1y thuyét trao
d6i cta O’ Toole & Donaldson (2002) va ciia Claro
& cong sy (2003). Cac nghién ctru nay da dé xuat
bdn khia canh cua hiéu nang quan hé trao ddi do 1a:
hiéu qua kinh té, qué trinh hop tac, sy thoa man cta
céc chu thé va sy tién trién coa quan hé¢.

4. Phan tich kiém dinh c4c nghién ciru vé hiéu
nang

Nhu trén di d& cap, cac nghién ctru marketing
thuc nghiém vé hiéu nang quan hé trao doi gilia cac
thanh vién trong kénh marketing phat trién xoay
quanh cac nhan dinh vé hiéu nang d6 la: hiéu qua
kinh té, qua trinh hop tac, sy thoa man ctia cic chu
thé va su tién trién cua quan hé.

Ly thuyét trao ddi xa hdi
Bién s6 chinh: tin nhiém, cam két, cac
tiéu chuan trao d6i quan hg, su thich
tmg, hanh dong phéi hop, chia s& loi
ich, hop tac

4.1. Vé higu qua kinh té ciia quan h¢

Mot quan hé trao ddi duge xem 1a ¢o hiéu qua
kinh té khi mot hodc hai chi thé c6 dugce lgi ich vé
tai chinh va canh tranh dugc danh gia moét cach
khach quan trén thi truong trong qua trinh quan hé,
cu thé nhu: ting trudng viée ban, ting trudng loi
nhuan va sang tao gia tri kinh té. Hiéu qua kinh té
lién quan dén phuong dién tai chinh va khach quan
duoc xac dinh bai cac chi sd ké toan va tai chinh
nhu doanh sd ban hang, loi nhuan, chi phi, dong
tién, boi sy do luong hi€u qua cua quan hé nhu chi
phi trao ddi, chi sé chét luong, béi qua trinh sang
tao gia tri hay cai thién vi tri canh tranh cuia tung chu
thé hodc toan by cac thanh vién trong kénh
marketing trén thi truong (Claro & cong su, 2003).
Céc nhan dinh vé hiéu qua nhu trén dugc thé hién
trong cac 1y thuyét khac nhau théng qua cc nghién
ctru khac nhau.

Véi Iy thuyét trao doi thuan iy, cac nghién ctru
da chi ra rang hanh vi co hoi chii nghia ciia mdi
thanh vién s& lam gia ting chi phi trao doi
(Dahlstrom & Nygaard, 1999), tai san chuyén biét
phuc vu cho quan hé trao dbi s& gop phan cai thién
hiéu nang va vi tri canh tranh ciing nhu ciu trac
quén tri trong kénh marketing va sy phdi hop giita
cac thanh vién c6 tac dong tich cuc dén yéu t6 hiéu
qua kinh té khong chi cho ban than mdi thanh vién
ma c6 tac dong cho tat ca cac thanh vién trong kénh
(Buvik & John, 2000).

Voi Iy thuyét trao doi xd héi, c6 su khac biét nhau
trong nghién ctru va nhan dinh duoc rat ra vé hiéu
qua kinh té, cu thé Claro & cong su (2003) chi ra
nhirg anh hudng tich cuc cia cic chuin muc trao
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Bang 1: Két qua nghién ciru hiéu niing quan hé trao ddi vé hiéu qua kinh té

oA A s *
Bién so chinh

Két qua nghién ciru dinh lwong da kiém dinh™

Tai san chuyén biét

(+) Loi nhuan (Heide & John, 1988 ; Jap, 1999)

(+) Vi tri canh tranh (Jap, 2001)

Chu nghia co hoi
CAu tric quan tri

Su phéi hop

(+) Chi phi giao dich (Dahlstrom & Nygaard, 1999)
(+) Hiéu nang kinh té (Bello & Gilliland, 1997)
(+) Chi phi giao dich (Buvik & John, 2000)

(+) Loi nhuan (Jap, 1999)

Sy phy thudc 1dn nhau
Su tin nhiém

Tiéu chuan trao doi quan hé

(+) Hiéu nang kinh té (Gundlach & Cadotte, 1994)
(+) Loi nhuan (Siguaw & cong su, 1998)
(+) Ban hang (Claro & cong su, 2003)

(-) Loi nhuan (Siguaw & cong su, 1998)

Su cam két

Thoi gian quan hé

(+) Ban hang (Siguaw & cong sy, 1998)
(+) Ban hang va loi nhuan (Kalwani & Narayandas, 1995)

(-) Chi phi giao dich (Buvik & John, 2000)

Ghi chii: *: Bién sé doc ldp; **: Bién s6 phu thuéc ; (+): Téac dong cing chiéu; (-): Tac dong ngurge chiéu

d6i quan hé dén hiéu qua kinh té - tirc 1a cac chuan
muc cia trao doi quan hé 13 nén tang quan trong dé
cac chu thé dat duoc hiéu qua kinh té trong qua trinh
phan phdi, nhung Lusch & Brown (1996) va
Siguaw & cong su (1998) thi nguoc lai, cac tac gia
nay cho rang hiéu qua kinh té dat dugc khong hoan
toan do tac dong ctia hé théng cac chuan muc trao
d6i quan hé, ma chi mot sb yéu té cua ban than qua
trinh trao d6i quyét dinh dén hiéu qua kinh té.

Vé Iy thuyét quyén lwc va phu thude, cic nghién

ctru nay da chi ra tdc dong ti€u cuc cua su phu thude
giita cac thanh vién dén hiéu qua kinh té cua ban
thain mdi thanh vién va toan bd kénh marketing
(McAlister & cong sy, 1986).

4.2. Qud trinh hop tic phdt trién quan h¢

Qua trinh hop tac biéu thi toan bd cac hoat dong
cho phép dat duoc nhimng két qua chung theo quan
diém tuong hd nhau giita cac chii thé (Anderson &
Narus, 1990). Quan hé hop tac ton tai va phat trién
trong bdi canh tin tuong nhau giira cac chu thé, han

Bang 2 : Két qua nghién ciru hi¢u ning quan hé trao ddi vé phat trién hop tic

oA A s *
Bién so chinh

Két qua nghién ciru dinh lwgng di kiém dinh”™

Tai san chuyén biét

) Phéi hop hoat dong (Claro & cong su, 2003 ; Heide & John, 1990)

(-) Chu nghia co hdi (Brown & cdng sy, 2000)

&) Chat lugng quan hé (Kumar & cong su, 1995)
(+) Chi phi giao dich (Buvik & John, 2000)

Tinh khong chic chin
Su phdi hop
(+) Loi nhuan (Jap, 1999)
Su phu thude (+) Hop tac (Skinner & cong su, 1992)

Su phu thudc 1dn nhau

Su ép budc

Su tin nhi€ém

Tiéu chuan trao ddi quan hé

Thong tin va truyén thong

Sur cam két

(+) Hoat dong phdi hop (Kim, 1999)
(+) Hanh vi quan hé (Lusch & Brown, 1996)
(-) Méu thuin (Gundlach & Cadotte, 1994)

(+) Mau thuan (Frazier & cong su, 1989 ; Skinner & cong su, 1992)
(+) Hop tac (Andaleeb, 1995 ; Morgan & Hunt, 1994)

(-) Mau thuan (Anderson & Narus, 1990 ; Morgan & Hunt, 1994)

(-) Chu nghia co hdi (Brown & cong su, 2000; Joshi & Arnold, 1997)
(+) Hop tac (Anderson & Narus, 1990 ; Heide & Miner, 1992)

(-) Mau thuan (Anderson & Narus, 1984)

(+) Hop tac (Morgan & Hunt, 1994)

Ghi chii: (*): Bién s6 doc lap; (**%): Bién s6 phu thudc; (+): Tdc dong cing chiéu; (-): Tdc déng nguge chiéu
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ché t6i da chii nghia co hoi va khong c6 mau thuin
giira cac chu thé. Qua trinh hop tac giira cac chu thé
trong kénh marketing dugc danh gia bdi su cung
thyc hién qué trinh phan phdi hang hoa trong bdi
canh hop tac - su tin nhiém, sy han ché chu nghia co
hoi va triét tiéu cac mau thuan.

Céc nghién ctru ap dung 1y thuyét trao ddi thuan
tay va 1y thuyét quyén luc da chi ra ring sy phu
thuoc khong can ddi giira cac chu thé hodc su ép
budc trong quan hé 14 co so tién dé ciia mau thuan
trong quan h¢ (Kumar & cong su, 1995). Su phu
thudc 1an nhau gitra cac chu thé ¢ tac ddng tich cuc
dén qué trinh cung thyc hién cac hoat dong chung
va hanh vi hop tac trong qua trinh trao doi (Kim,
1999; Kumar & cong su, 1995; Lusch & Brown,
1996). Pic biét, nhiéu nghién ciru di khing dinh
rang chinh qué trinh hop tac gitra cac chi thé trong
kénh marketing bi anh huong bai ban chat ciia quan
hé trao ddi va hanh vi cta cac chu thé tham gia trao
dbi. Bién s6 sy tin tréng nhau va cac tiéu chudn trao
d6i 1a nhimng bién sé chinh yéu rut ra trong cac mo
hinh nghién ctru dinh lugng. Sw tin fwong nhau la
khai niém sir dung phd bién trong nghién ctru mar-
keting, ¢6 tac dong tich cuc dén qua trinh hop tac
(Morgan & Hunt, 1994), cac hoat dong phdi hop
(Claro & cong su, 2003) va giam thiéu nhitng mau
thuan phét sinh (Anderson & Narus, 1990; Morgan
& Hunt, 1994). Cac tiéu chuin trao d6i co anh
huong tich cuc dén qua trinh hop tac, trong d6 phai
ké dén 1a van dé truyén thong (Anderson & Narus,
1990; Heide & Miner, 1992), sy mong mubn tiép
tuc trao d6i (Heide & John, 1990; Heide & Miner,
1992), chét lugng trao ddi va dinh huéng trao doi
dai han (Lusch & Brown, 1996).

4.3. Sw thoa man trong quan hé

Sy thoa man duoc danh gia boi két qua cudi cing

trong quan hé so v&i nhitng mong mudn khi thiét 1ap
quan h¢ (Clark, 1999; Homburg & Rudolph, 2001).
Geyskens & Steenkamp (2000) da phan biét hai tiép
can vé sy théa man, d6 1a sy thoa man kinh té lién
quan dén viéc danh gia két qua kinh té cua quan hé
va sy thoa man xa hoi gan lién véi yéu t6 tam 1y xa
héi cua quan hé.

Trong kénh marketing, sy théa man la khai niém
dugc quan tam dac biét bdi cac nghién ctru theo ly
thuyét quyén lyc va trao d6i xa hoi. Két qua nghién
ctru d3 khing dinh sy ép budc nhau trong quan hé s&
lam giam su thoa man (Ganesan, 1993; Keith &
cong su, 1990) va anh huong ctiia marketing quan hé
va hop tac dén sy thoa méan. Cé thé noi rang, sy phdi
hop trong hoat dong, su truyén thong, sy thich Gmg
nhau va sy hop tac 1a nhimg nhan t6 quyét dinh dén
mirc d6 thoa mén ciia cac chu thé (Anderson &
Narus, 1984; Cannon & Perreault, 1999; Claro &
cong sy, 2003; Smith & Barclay, 1997).

4.4. Sw tién trién ciia quan hé

Su tién trién cua quan h¢ trao ddi duoc hiéu 1a sy
tu nguyén cam két va kha nang duy tri va trién khai
quan hé trao doi trong dai han cta cac chi thé véi
cac nd lyuc toi da dé duy tri va phat trién quan hé
(Morgan & Hunt, 1994). Cac nghién ctru trong kénh
marketing theo 1y thuyét quyén lyc da chi ra nhiing
két qua phu hop vai 1y thuyét nhu sy phu thude
khong can xung lam giam thoi gian quan hé (Gane-
san, 1994); lam giam mtrc d§ cam két bai mdi chu
thé phai ddi dién v6i nguy co 16n vé chu nghia co
hoi ciia chu thé kia. Két qua nghién ciru theo Iy
thuyét trao d6i thudn tay chi ra nhitng khac biét, do
la su duy tri cac tai san chuyén biét cho trao ddi tao
diéu kién dé cac chu thé tiép tuc trao doi va ting
cuong su cam két giita cac chu thé (Anderson &
Weitz, 1992; Heide & John, 1990; Lusch & Brown,

Bang 3: Két qua nghién ctru hiéu nang quan hé trao doi vé suw « théa man »

Bién so chinh*

Két qua nghién ciru dinh lwong di kiém dinh”™

Chi phi

Hiéu qua thuong mai

Su tin nhiém

Tiéu chuén trao ddi quan hé
Su linh hoat

Théng tin truyén thong

Su thich ing

Chat lugng quan hé

Hop tac

(-) Su théa mén (Janda & cdng sy, 2002)

(+) Sur cam két (Abduhl-Muhmin, 2005)

(+) Sy théa méan (Anderson & Narus, 1990)

(+) Su théa man (Siguaw & cong su, 2003; Yilmaz & cong su, 2004)
(+) Su théa man (Homburg & cong su, 2002)

(+) Su théa man (Anderson & Narus, 1984)

(+) Sy théa méan (Cannon & Perreault, 1999)

(+) Su théa man (Homburg & cong su, 2002)

(+) Su théa man (Skinner & cong su, 1992)

Ghi chu: *: Bién so doc ldp; **: Bién so phu thudc, (+): Tdac dong cung chiéu, (-): Tdc dong nguoc chiéu
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Bang 4: Két qua nghién ciru hi¢u nang quan h¢ trao doi vé phwong di€n « tieén trién »

V-4 A ’ *
Bién so chinh

Két qua nghién ciru dinh lwong di kiém dinh”™

Tai san chuyén biét

(+) Sy cam két (Anderson & Weitz, 1992)

(+) Su tiép dién (Heide & John, 1990)

Chu nghia co hoi
Chi phi chuyén dbi

Hiéu qua thuong mai

(+) Su cam két (Abduhl-Muhmin, 2005)
(+) Sy cam két (Morgan & Hunt, 1994)
(+) Theo dudi quan hé (Cannon & Homburg, 2001)

(+) Tuong tac trong tuwong lai (Crosby & cdng su, 1990)

Loi thé canh tranh

Su phu thudc 1dn nhau

(+) Su tiép dién quan hé (Jap, 2001)
(+) Sy cam két (Kumar & cong sy, 1995)

(+) Dinh hudng dai han (Lusch & Brown, 1996)

Tinh déng tin

(+) Sur cam két (Abdul-Muhmin, 2005)

(+) Dinh hudng dai han (Ganesan, 1994)

Tiéu chuan trao doi quan hé

(+) Su cam két (Siguaw & cong sy, 1998)

(+) Dinh hudng dai han (Joshi & Stump, 1999)

Sur thoa mén

(+) Dinh hudng dai han (Ganesan, 1994)

Ghi chii: *: Bién s6 dgc ldp; **: Bién s6 phu thudc ; (+): Tac ddng cing chiéu; (-): Tdc dong nguwoc chiéu

Hinh 2: Tong hgp cac bién so nghién ciru thwe nghiém vé hiéu ning

Bién so
-Tai san chuyén biét
-Chu nghia co hoi
-CAu trac quan tri
-Sy phéi hop
-Su phu thudc 1an nhau
-Su tin nhiém
-Tiéu chuén trao dbi
-Su cam két
-Thoi gian quan hé

Hiéu qua
kinh te

Bién so Su thoa

-Hiéu qua thuong mai
-Su tin nhiém

-Tiéu chuan trao doi
-Su linh hoat

-Théng tin truyén thong
-Su thich tmg

-Hop tac phat trién
-Chat luong quan hé

1996). Anderson & Weitz (1989) da tich hop cac
bién s6 danh tiéng, nang luc nhan biét, su tin nhiém,
su duy tri 1an nhau hodc chat lugng truyén thong dé
giai thich sy tiép dién cua quan hé trao doi.

5. Théao luin va dinh huéng nghién ctru twong lai

C6 thé noi rang, nghién ciru vé hidu nang quan hé
trao dbi gitta cac thanh vién trong kénh marketing
¢6 duoc sy quan tim ciia nhiéu chuyén gia nghién
ctru trén nhidu qudc gia va nhiéu linh vuc kinh

Hiéu niing cia
( quan hé trao doi )

~_

Bién so
-Tai san chuyén biét
-Tinh khéng chéc chin
-Su phu thudc 1an nhau
-Sy phéi hop
-Su ép budc
-Su tin nhiém
Tiéu chuén trao dbi
L Su cam két
L Thong tin truyén thong

Phat trién
hop tac

Bién so0
-Tai san chuyén biét
-Chu nghia co hoi
-Chi phi chuyén d6i
-Hiéu qua thuong mai
-Loi thé canh tranh
-Su phu thudc 1an nhau
-Tinh dang tin
-Tiéu chuén trao ddi
-Su théa man

Su tién
trién

doanh. Két qua nghién ciru cho thiy rang, ton tai
nhidu 1y thuyét trao d6i duoc cac chuyén gia
marketing st dung trong cac nghién ctru. Dong thoi,
cac cach tiép can vé hiéu ning trong quan hé trao
d6i giita cac thanh vién trong kénh marketing ciing
tr& nén da dang. Két qua nghién ciru cho phép dé
xuit mo hinh thyc nghiém nham cung cap cho cac
nha nghién ctru va nha quan ly nhitng co s¢ tu duy
can thiét trong quan 1y kinh doanh néi chung va
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quan hé trao d6i giita cac thanh vién trong kénh
marketing noéi riéng. Cac két qua nghién ciru ciing
chi ra nhitng déng gop quan trong theo bbn khuynh
hudng hi€u nang co ban, do 1a hi€¢u qua kinh té, qua
trinh hop tac, su thoa man cua cac chu thé va sy tién
trién cta quan hé trao doi.

Két qud céac nghién ctru thuc nghiém duogc kiém
dinh néu trén cho thdy sy téng hop cia mé hinh
nghién ciru vé hiéu ning cta quan hé trao ddi. Cac
nha nghién ctru va cac nha quan 1y c6 thé s dung
md hinh tong hop néu trén dé trién khai nghién ctru
hodc tng dung trong quan tri quan hé trao d6i bang
viée kiém soat va dam phan voi cac chu thé khac
trong quan hé dé dam bao duy tri cac bién sé nhu
nghién ctru di d& xudt nham nang cao hiéu ning cua
quan hé trao doi cho t6 chirc minh. Linh vyc tng
dung mé hinh va két qua nghién ctru rat da dang, tir
quan hé trao doi d6i voi cac nganh hang tiéu ding
phd bién dén cac nganh hang chuyén biét, thé hién
dac trung quan hé gitra cac thanh vién trong kénh
Marketing. Hiéu ning ciia quan hé trao doi lién
quan dén tat ca cac doanh nghiép, cac to chirc kinh
té va thuong mai c6 thyc hién quan hé trao dbi va
mua ban véi cac to chirc khac, do d6 pham vi ap
dung ctia md hinh nghién ctru va két qua nghién ctru
trong thuc té 1a rat 1on, thu hat sy quan tim khong
chi cac nha nghién ctru ma con lién quan dén tat ca
cac doanh nghiép va t6 chirc kinh té.

Nhing han ché co ban ciia cac nghién ctru vé
hiéu ning quan hé trao doi chi dimg lai ¢ viéc xem
x¢ét mét phuong dién hiéu nang riéng 1€, chi tap
trung vao cac khia canh phi tai chinh 1a chu yéu. Boi
1€, cac nghién ctru dinh lugng vé hiéu nang quan h¢
trao d6i nhu da thuc hién truée day chi yéu sir dung
phuong phap phong van qua bang cau hoi nham xac
dinh ¥ kién cta cac chu thé trong kénh Marketing vé
quan h¢ trao d6i. Trong khi d6, phuong dién tai
chinh phan &nh hi¢u nang cua quan hé phai duogc do
ludng va dénh gia thong qua ngudn dit liéu so cp -
phan anh tinh hinh kinh doanh trén co s¢ trién khai

Tai liéu tham khao

quan h¢ trao ddi. Thuc té, quan h¢ trao ddi doi hoi
phai danh gia mot cach toan dién hon vé cac khia
canh hiéu nang, dac biét 1a khia canh tai chinh. Moi
chu thé trong kénh déu c6 nhirng dau tu nhat dinh
khong chi dé thyc hién qua trinh phan phdi san
pham ma con déap tmg cac yéu cau cua quan hé trao
d6i v6i ddi tac trong quan hé. Do d6, danh gia hi¢u
nang vé& phuong dién tai chinh 1a can thiét trién khai
nghién ciru trong twong lai. Bé thuc hién viéc nay,
can phai xac dinh lai phuong phap nghién ctru, cach
thirc thu thap dir liéu tr thuc té kinh doanh cua cac
thanh vién trong kénh, tir do6 phan tich danh gia va
xéac dinh hiéu ning cua quan hé trao doi vé phuong
dién tai chinh. Phdi hop cac 1y thuyét trong dé xudt
mo hinh nghién ctru trén co s& ké thira tong hop cac
bién sé da kiém nghiém va tham do cac bién sé moi
tuong ing véi cac didu kién kinh té, vian hoa - xa hoi
ctia mdi qudc gia nham muc dich gia ting su thich
dang ctia nghién ctru. Mt khéac, dé duy tri quan hé
trao d6i trong dai han, doi hoi cac thanh vién trong
kénh marketing phai c6 cac mirc d§ hop tac chat
ché, tao nén chudi cung ung ciia cic nganh hang va
mat hang trong kinh doanh. Chinh su tuong tac
nhau va sy phan chia gia trj trong chudi cung tmg la
van dé quan trong anh hudng 16n dén qua trinh trao
dbi gitra cac chii thé néi chung va van d& hiéu ning
trong quan hé trao d6i noi riéng. Cubi cling, trong
b6i canh phat trién manh mé cta cong nghé thong
tin, tdc dong dén toan bo qué trinh hoat dong cua
mdi t6 chirc va do d6 tac dong dén mdi quan hé giita
cac chu thé. Véi cac phuong tién ki thuat hién dai,
hiéu ning qua trinh trao doi s& c6 thém nhiéu cach
tiép can méi, ciing nhu nhiéu nhéan t6 méi, lam thay
d6i ban chat ciia quan hé trao ddi truyén thong. Do
d6, s€ hinh thanh cac nghién clru méi trén co sé xem
xét vai tro cua cong nghé thong tin va tac dong cua
ching dén qua trinh trao d6i va hiéu ning quan hé
trao d6i.CJ
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Performance of the exchange relationship between members in marketing channel: Theory and
future research suggestions

Abstract:

This paper reviews the previous studies about performance of the exchange relationship between market-
ing channel members. Through the analysis and evaluation of the results of the empirical studies conduct-
ed by experts in the field of marketing, this paper presents some comments on the previous studies’ achieve-
ments and limitations. This paper provides some suggestions for future research in this area. The research
results are also useful for managers in business practices.
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