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Annotation

In the article considering about relations supplier-receiver was taken.
Every now and then conceptions assuming the cooperation on principles of the
partnership become more popular among enterprises. At present an aspiration
to using the relation with suppliers as sources of the competitive advantage
became the purpose. Since the advantage is coming from cutting costs and/or
distinguished offer, an establishing attempt is logical that these aims can be
realized thanks to the premeditated cooperative game in relations supplier-
receiver.

Wstep

Zewnetrzne i wewnetrzne uwarunkowania rozwoju wspoiczesnych
przedsiebiorstw zmieniajg zasadniczo ich priorytety i podejScie do wielu
realizowanych przez nie dziatah. Ograniczenia wewnetrznego potencjalu oraz
dazenie do osiggniecia pozycji konkurencyjnej coraz czesciej sklaniaja
przedsiebiorstwa do weryfikacji charakteru kontaktéw z podmiotami
funkcjonujacymi w ich otoczeniu. Coraz popularniejsze stajg sie koncepcje
zaktadajgce wspoOtprace na zasadach partnerstwa miedzy przedsiebiorstwami
i powstawanie sieci powigzan. Rosnie $wiadomo$é, ze wspoétpraca miedzy
partnerami w sieci zwykle prowadzi do ogélnej poprawy wynikéw dziatania.

Win- lose / win- win

Partnerstwo znajduje réwniez swoje uzasadnienie wprost na rynku -
walka rynkowa typu: win-lose (ja wygrywam - ty przegrywasz) staje sie tak
kosztowna i malo efektywna, ze zaczyna ustepowaé rozmys$inej grze koopera-
cyjnej: win-win (i ja wygrywam - i ty wygrywasz) w fancuchach dostaw i sieciach
biznesu, organizowanych zaréwno w skali regionalnej, jak i globalnej [1, s.182].
Zasada win-win nie musi oznacza¢ rozwigzania "p6t na pot', ale kazdy
z partnerébw powinien osiggna¢ wymierne korzysci ze wspéipracy [2, s.43].
W podejSciu kooperacyjnym niezbedne sg jednak kompromisy i bezwzgledna
szczero$¢ wobec partnera [3, s. 72]. W konsekwencji wystepuje tutaj model
kooperacji zamiast konkurencji [4, s. 9],

Koncepcja taka jest alternatywg wobec tradycyjnego sposobu
pojmowania relacji miedzy dostawcami i odbiorcami w kategoriach ciggtych
antagonizmow i dgzenia do wykorzystania sity przetargowej [5, s.21].
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Konkurencja czy kooperacja

Wystepuja tutaj dwa podejScia: w pierwszym przyjmuje sie, ze
w relacji dostawca-odbiorca wystepuje zaréwno konkurencja, jak i kooperacja,
a znaczenie tej ostatniej rosnie; natomiast w drugim podej$ciu twierdzi sie, ze
jedno (kooperacja) zastepuje drugie (konkurencje) i zaleca sie zachowania
zakladajgce brak jakiegokolwiek konfliktu intereséw. W obu jest mowa
0 odnoszeniu przez obie strony korzysci z kooperacji.

Jednakze trudno moéwi¢ o zastepowaniu konkurencji kooperacja, gdyz
w relacji miedzy podmiotami zawsze wystepuje jedna z odmian konkurencji -
walka negocjacyjna. Gléwne kategorie zwigzane z relacja dostawca-odbiorca
przedstawiono na rysunku 1.

Oportunizm Kontrola (wykorzystywanie

(z zachowaniem dystansu) asymetrii w sile przetargowej)

Rysunek 2. Typy i formy relacji miedzy dostawcg i odbiorca
Zrédio: M. Ciesielski .Relacje miedzy dostawcami i odbiorcami', Gospodarka Materiatowa
i Logistyka nr 7/2004 s.3

Dokonywanie czy przewidywanie zmian w relacjach miedzy
przedsiebiorstwami nie jest proste. Duza role odgrywa wazno$é pewnych
zasobéw dla budowy odpowiedniej relacji. Zasoby kluczowe (rzadkie) beda
sprzyja¢ relacjom partnerskim, a niekluczowe - wykorzystywaniu sit
przetargowych i dominacji [6, s. 3],

Partnerstwo i dominacja

We wspoiczesnej gospodarce dziata wiele sit wzmagajacych walke
negocjacyjna, a jednoczes$nie wiele czynnikéw wrecz zmusza przedsiebiorstwo
do wspoipracy (dobrym przyktadem jest tu kooperacja w sferze logistyki).
W przypadku wielu prostych transakcji zakres wspotpracy jest niewielki, a obie
strony daza do maksymalizacji wlasnych korzysci w krétkim okresie [7, s.3].
Odbiorca dgzy do maksymalnego skrécenia czasu realizacji zamoéwienia, przy
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czym zamoOwienia skladane sg z coraz krétszym wyprzedzeniem i czesto
dokonywane sa w nich korekty. Dostawca natomiast chce znaé
zapotrzebowanie ze znacznym wyprzedzeniem. Zmiany zamoéwien z jego
punktu widzenia sa niedopuszczalne, gdyz wymagaja korekty jego planéw [8, s.
87],

Czesto odbiorcy traktujg swoich dostawcéw jak przeciwnikéw, utrzymujag
ich w niepewnosci, co do dalszej wspoétpracy, aby uzyskaé¢ korzystne warunki
dostawy. Konfrontacje sa wiec nie do unikniecia, szczegélnie w przypadku, gdy
jedna ze stron zajmuje pozycje dominujgca [9, s. 300],

Kontrakt relatywny

Wspobipraca w zakresie logistyki - podobnie jak inne relacje miedzy
dostawca i odbiorcg - jest ksztaltowana przez dazenie do realizacji przez obie
strony transakcji dwu sprzecznych celéw [7, s. 3]:

« zwiekszenia zysku poprzez sukcesy w walce negocjacyjnej,

« doprowadzenie do warunkéw kontraktu relatywnego, co zmniejszy koszty
transakcyjne i zwiekszy korzysci transakcyjne.

Moze wystgpi¢ supremacja celu pierwszego lub réwnowaga miedzy
oboma celami. W tym ostatnim przypadku obie strony musza poswieci¢ czes¢
korzysci, ktére mozna by uzyskaé w krétkim okresie na rzecz korzysci ze
wspélpracy, ktére mozna uzyska¢ tylko w warunkach kontraktu relatywnego.
Kontrakt relatywny, ktory teoretycy prawa nazywajg kontraktem dorozumianym,
przez ekonomistéw okreslany jest jako umowa domniemana, a przez socjo-
logéw jako stosunek zaufania. Wszystkie te nazwy wskazujg na wazne cechy
takich uktadéw. Stosunki zaleza od wzajemnego zaufania i w potocznym
rozumieniu nie sg w ogéle kontraktem. Kontrakt relatywny moze naktadaé sie
na serie kontraktéw jednorazowych. Do najwazniejszych cech kontraktu
relatywnego nalezg:

« elastycznosé,
« udogodnienia dla przeptywu informaciji [10. s. 86],

Strategia wielu dostawcow

W podejsciu tradycyjnym przy dokonywaniu zakupéw zazwyczaj
przyjmuje sie strategie polegajaca na zaopatrywaniu sie u wielu dostawcow. Za
przyjeciem takiego rozwigzania przemawiat argument, ze zbytnie uzaleznienie
sie od jednego dostawcy jest niekorzystne dla firmy (majgc kilku dostawcéw,
mamy przewage negocjacyjng). W przypadku, gdy zwiazki opierajg sie jedynie
na negocjacji cen czesto bywa tak, ze traci na tym jako$¢ produktéw. Dzieje sie
tak, poniewaz dostawca dgzac do zminimalizowania kosztéw, spetnia jedynie
podstawowe wymagania odbiorcy. Ponadto ucierpie¢ moze tez jakos¢ obstugi
klienta, jezeli dostawca nie uznaje realizacji zamowienia za priorytetowe.

Korzysci z kooperacji

Obie strony powinny zdawaé sobie sprawe z korzysci, jakie przynosi
partnerska wspolpraca, ktéra jest mozliwa, gdy wynikaja z niej korzysci
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finansowe zaréwno dla dostawcy, jak i odbiorcy. Podstawowe dziatania i ich
efekty w ramach wspélpracy przedstawiono na rys. 2. im blizsze sg zwigzki
pomiedzy dostawca i odbiorcg tym wieksze jest prawdopodobieristwo, ze obie
strony wykazg maksimum zaangazowania, by odnie$¢ obopdling korzysé [2, s.
246],

Rysunek 2. Dziatania | korzysci ze wspoétpracy miedzy dostawca a odbiorca
Zrédto: B. Milewska., D. Milewski.: Wspélpraca z dostawcami - mozliwo$é zwiekszenia
korzysci”, Gospodarka Materiatowa i Logistyka™ nr 10/1998 s.214

Zgodnie z zatozeniami tej koncepcji, dostawca powinien by¢ traktowany
jak "przedtuzenie” zakladu odbiorcy, a szczegélny nacisk powinien zostaé

potozony na cigglo$¢ i niezakibcony przebieg proceséw w tancuchu
zaopatrzenia. WspoOipraca moze nawet mie¢ swdéj poczatek w fazie
projektowania  wyrobu finalnego - wilgczajac dostawce w  prace

przygotowawcze, mozliwe jest osiagniecie obustronnych korzysci kosztowych.
Wraz z uplywem czasu relacje dostawca-odbiorca moga przeksztatci¢ sie ze
sporadycznych zakupéw do sojuszu strategicznego, ktérego celem jest wspdine
osigganie celow dtugookresowych. Oznacza to praktycznie daleko idaca
integracje dostawcy w struktury przedsiebiorstwa kupujacego [11, s. 213; 12].

Podsumowanie

W modelu konwencjonalnym relacje pomiedzy dostawcami i odbiorcami
okredlano czesto jako stosunki pomiedzy .przeciwnikami". Tego rodzaju polityka
sprowadzata sie do .napuszczania jednego dostawcy na drugiego”, poprzez
promowanie konkurencji miedzy dostawcami, szczeg6lnie w odniesieniu do
cen.. Zawsze uwazano tez, ze najlepsza polityka jest posiadanie wiecej niz
jednego dostawcy poszczegéinych kupowanych elementéw, dzieki czemu unika
sie ,stawiania wszystkiego na jedna karte”.

Obecnie celem stato sie dazenie do wykorzystania relacji z dostawcami
jako Zrédta przewagi konkurencyjnej. Poniewaz przewaga nad konkurencjg w
duzej mierze bierze sie z ograniczenia kosztow i/lub wyr6zniajacej sie oferty,
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logicznym jest podejscie zaktadajace, ze cele te moga zosta¢ zrealizowane
dzieki rozmys$inej grze kooperacyjnej w relacjach dostawca-odbiorca. Odbiorca
powinien przyczynia¢ sie w ramach wspoipracy do obnizania kosztéw
wewnetrznych dostawcy, ktory dzieki nizszym kosztom dziatalno$ci bedzie mégt
obnizy¢ ceny oferowanych materiatdw. Nie sa konieczne tutaj inwestycje ze
strony kupujacego, wystarczy zapewnienie sprawnego przeplywu informaciji.
Pozwoli on obnizy¢ kapitat zamrozony w zapasach, co zaowocuje dodatkowo
zwiekszong terminowoscia i pewnoscig dostaw.

Przedsiebiorstwa powinny aktywnie poszukiwa¢ mozliwosci wspétpracy
z dostawcami, prowadzacych do zmniejszenia u obu stron kosztéw posiadania,
i rownoczes$nie nieustannie stara¢ wyrézni¢ sie na rynku poprzez doskonalenie
jakosci, wprowadzanie innowacji w zakresie projektowania, wykorzystanie
unikalnych technologii, przy czym we wszystkie te dziatania powinien by¢
gleboko zaangazowany dostawca.
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