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CZYNNIKI WPLYWAJACE NA EFEKTYWNOSC
GOSPODAROWANIA MALYCH PRZEDSIEBIORSTW
DZIALAJACYCH NA RYNKU DOBR PRZEMYSLOWYCH

W najblizszej przysztosci na skutek integracji z pafstwami Unii europejskiej
polskie przedsiebiorstwa funkcjonujace na rynku débr instytucjonalnych moga utracié
swoje dotychczasowe rynki zbytu. Musza zatem podjaé aktywne dziatania, ktére
pozwola zaja¢ im pozycj¢ konkurencyjna w stosunku do podobnych firm, zamierzaja-
cych rozpoczaé dzialalno$¢ w naszym kraju. Swojej przewagi konkurencyjnej powin-
ny poszukiwaé w obszarach pozafinansowych, poniewaz obecnie ich zasoby kapitato-
we sa niewystarczajace. Dodatkowym elementem pogarszajacym kondycje oraz
pozycje tych firm sa zatory platnicze, uniemozliwiajace prawidlowy przeplyw gotd-
wki oraz liczne postgpowania upadlosciowo-ukladowe.

Celem niniejszego opracowania jest ukazanie — poprzez wyniki badar rynkowych —
podstawowych obszaréw zwigkszajacych konkurencyjno$¢ przedsiebiorstw dziataja-
cych na rynku débr przemystowych. Rynek ten, czgsto niedoceniany, jest niezwykle
atrakcyjnym polem dziatania dla wielu firm, ktére wykorzystujac pojawiajace sie luki
oraz niezagospodarowane obszary, osiagaja szybki wzrost i rozwdj. Male, lokalne
przedsigbiorstwa, funkcjonujace w ograniczonym obszarze, w sprzyjajacych warun-
kach mogg znalezé duzego kooperanta, co stanie si¢ podstawa ich rozwoju. Sprzyja
temu réwniez postawa dotychczasowych kooperantéw, wywodzacych sig z przedsig-
biorstw panstwowych, ktére nie zawsze elastycznie dzialaja w odpowiedzi na
wymagania i zyczenia klientéw.

Przedsigbiorstwa zajmujace si¢ produkcja débr, zaréwno konsumpcyjnych jak
i przemystowych, musza w swojej dziatalno$ci korzystaé z ustug wielu kooperantéw
i dostawcéw, zadna bowiem firma nie moze dzialaé w systemie zamknietym,
poniewaz nie jest w stanie wytwarzaé wszystkich elementéw, ktérych uzywa w swojej
dzialalno$ci produkcyjnej i ustugowej czy ktérych potrzebuje do swojego funk-
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cjonowania. Poszukuje zatem dostawcéw surowcéw, materialéw przemyslowych,
czeéei i urzadzen, a przede wszystkim artykuléw zaopatrzeniowych i ustug przemys-
towych. Wspétpraca najczesciej jest oparta na odpowiedniej umowie, ktéra szczeg6-
lowo okrefla wszystkie wymagania poczawszy od terminéw dostaw poszczegdlnych
elementéw, ich jakosci, ceny, a koficzac na karach umownych za wszelkie odst¢pstwa
od wytycznych zawartych w procedurach. Wraz z rozwojem rynku zakupy te
przybieraja coraz bardziej profesjonalny charakter. Nierzadko duzy odbiorca wspél-
uczestniczy przy organizacji procesu produkcyjnego dostawcy, udziela mu wskazé-
wek oraz przeprowadza cykliczne audyty majace na celu zapobiezenie nieprawid-
towosciom.

W artykule, poprzez analizg¢ lokalnego rynku wielkopolskiego, starano si¢ ukazaé
znaczenie poszczegllnych czynnikéw wplywajacych na ocene dostawcy przez odbior-
ce przy wyborze kooperantéw oraz reakcj¢ dostawcéw w odpowiedzi na te oczekiwa-
nia. Dostawcami i kooperantami najczesciej zostaja niewielkie przedsigbiorstwa'
z rynku lokalnego, poniewaz w Polsce nie ma jeszcze duzych firm zajmujacych si¢
kompleksowa obstuga przemystu. Gtéwnym obszarem ich dziatalnosci jest posred-
niczenie w taficuchu dostaw okreslonych produktéw, ktére moga by¢ przeznaczone do
pierwszego montazu?, do remontéw planowych (after market), do dzialalnosci
biezacej oraz wytwarzania malo skomplikowanych czeéci i urzadzen dla konkretnego
odbiorcy. Swoja dziatalno$¢ opieraja najczeSciej na wypracowanych zyskach, czasami
positkuja sie kredytem bankowym. Nie posiadaja zbyt duzego doSwiadczenia, ktérego
brak moze staé si¢ podstawowa bariera ich rozwoju, zwlaszcza w kontekscie
zblizajacej si¢ integracji.

Duze zaklady produkcyjne, wytwarzajace okre$lone dobra i uslugi, coraz czescie;,
wybierajac swoich kooperantdw, poddaja ich weryfikacji, ktérej celem jest odpowied-
nie strukturalne dopasowanie do specyfiki i indywidualnych wymagan odbiorcy.
Niestety dotychczas nie wypracowano szczegétlowych standardéw i procedur, po-
zwalajacych dokona¢ odpowiedniej klasyfikacji. Kazde przedsigbiorstwo prébuje
dokona¢ takiej oceny na podstawie wlasnych parametréw i ustalefi, nie zawsze
zgodnych z podstawowymi tendencjami ekonomicznymi. W artykule — na podstawie

! Za malego przedsiebiorce uwaza si¢ przedsigbiorce, ktéry w poprzednim roku obrotowym:
1) rocznie zatrudniat Srednio mniej niz 50 pracownikéw oraz
2) osiagnat przychdéd netto ze sprzedazy towaréw, wyrob6w i ustug oraz operacji finansowych nie
przekraczajacy réwnowarto$ci w ztotych 7 min euro lub suma aktywéw jego bilansu sporzadzone-
go na koniec poprzedniego roku obrotowego nie przekroczyla réwnowartoéci 5 min euro.
Za $redniego przedsigbiorcg uwaza si¢ przedsigbiorce, ktéry nie jest malym przedsigbiorca i w poprzednim
roku obrotowym:
3) rocznie zatrudniat Srednio mniej niz 250 pracownikoéw oraz
4) osiagnal przychdd netto ze sprzedazy towaréw, wyrobdw i ustug oraz operacji finansowych nie
przekraczajacy réwnowarto$ci w ztotych 250 min euro lub suma aktywéw jego bilansu sporzadzo-
nego na koniec poprzedniego roku obrotowego nie przekroczyla réwnowartosci 40 min euro.
? Original Equipment Manufactures — OEM, zob. [Hass 1986, s. 10].
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analizy 27 przedsi¢biorstw produkcyjnych i ustugowych, zwanych odbiorcami —
przedstawiono grupe czynnikéw, ktére przy ocenie i weryfikacji dostawcéw i koope-
rantébw byly stosowane najczgSciej. Prezentowane czynniki byly zawarte
w ofertach przetargowych, zapytaniach o ceng i zaproszeniach do negocjacji. W zale-
znosci od przedsigbiorstwa nadawano im rézna rang¢. Dla jednego przedsigbiorstwa
najwazniejsza byla cena i ona stanowita gléwny czynnik ksztaltujacy wspélprace, dla
innego — jako$¢ oraz terminy dostaw potrzebnego asortymentu. Ukazano réwniez
stosunek tych dostawcéw do stawianych im wymagah. Badania przeprowadzono
telefonicznie na prébie 67 przedsiebiorstw zwanych dostawcami.

W analizie poszczegdlne czynniki zawarte w procedurach negocjacyjnych po-
dzielono na trzy grupy:

1) potencjal dostawcy — kooperanta, ktéry jest charakteryzowany przez jego
zasoby finansowe (ewentualnie warto§é firmy) oferowang cene, warunki platnosci,
jako§¢ produktu i jego dostepnosé,

2) doswiadczenie i umiejgtnosci, potwierdzone odpowiednimi certyfikatami i opi-
uwagi i zyczenia kontrahenta,

3) swiadczenia ponad standardowe, czyli takie, kt6ére najcz¢Sciej sa oferowane
bezplatnie i stuza uatrakcyjnieniu oferty.

Podstawowa grupa czynnikéw, brana pod uwage przy wyborze kooperanta, jest
zwiazana z jego potencjalem. Pierwszym elementem charakteryzujacym t¢ grupe jest
cena, ktéra stanowila podstawg wyboru w 21 przedsigbiorstwach (prawie 78%
badanych). Nalezy jednak zaznaczyé, ze tylko cztery przedsigbiorstwa nadaly temu
czynnikowi najwyzszy priorytet. Byly to przedsigbiorstwa finansowane z budzetu, np.
Miejskie Przedsigbiorstwo Komunikacyjne z Poznania. Dla pozostalych cena réwniez
stanowila wazny element wyboru dostawcy, nie byla jednak kryterium najwazniej-
szym. Respondenci zgodnie uwazaja, Ze poziom cen oferowany przez dostawcow
powinien by¢ indywidualnie ksztaltowany dla kazdego przedsigbiorstwa i zaleze¢ od
takich elementéw, jak wielko$¢ zakupu w danym asortymencie, calo$ciowa warto$é
zakupéw (roczna) oraz termin regulowania zobowiazaf wynikajacych z zakupu.

Inne podejscie prezentuja dostawcy, ktdrzy uwazaja, Ze cena nie moze by¢
elementem najwazniejszym w kooperacji, duzego znaczenia nabiera bowiem réwniez
jako$§é i dostepno$é asortymentu oraz renoma firmy. Ceny sa ksztaltowane w tych
przedsigbiorstwach w rézny sposéb i wplyw na nie maja takie elementy, jak:

—~ jednorazowa warto$¢ zakupu,

— roczna warto$¢ zakupu,

— jednorazowa wielko$¢ zakupu,

— roczna wielko$¢ zakupu,

— rodzaj przedsigbiorstwa dokonujacego zakupy,
— czas realizacji zamOwienia.

Analizujac czynniki wplywajace na wielko$¢ ceny mozna stwierdzi¢, ze dostawcy
prezentuja dwa ujecia: wartoSciowe i ilo§ciowe. Nie zgadzaja si¢ réwniez z twier-
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dzeniem, ze dla kazdego klienta nalezy opracowywaé indywidualny cennik. W swojej

dzialalnodci stosuja nastgpujace metody ksztaltowania cen:

— pierwsza grupa przedsigbiorstw, reprezentowana przez 38 firm, posiada standar-
dowe cenniki, od ktérych udziela rabatéw w granicach od 2 do 15%. Rabat ten
najczesciej zalezy od sily przetargowej odbiorcy, od jego lojalnosci oraz od
wielkosci i czgstotliwo$ci zakupdw itp.,

— drugi sposdb, reprezentowany przez 24 firmy, polega na ustalaniu réznych cen dla
poszczegdlnych segmentéw odbiorcédw. Inny poziom jest oferowany producentom
wykorzystujacym dany asortyment w produkcji do pierwszego montazu, inny —
przedsigbiorstwom remontowo-montazowym, jeszcze inny — dla hurtowni, skle-
péw 1 warsztatéw naprawczych. Najwyzszy poziom cen jest oferowany in-
dywidualnym klientom, dokonujacym zakupu czeéci zamiennych do indywidual-
nego wykorzystania. W uzasadnionych przypadkach firmy te udzielaja dodat-
kowego rabatu, dziatanie takie jest jednak bardzo sporadyczne.

— ostatni sposéb, stosunkowo rzadko wystepujacy, polega na indywidualnym ksztat-
towaniu cen dla poszczegdlnych klientéw. Ten sposdb ksztaltowania cen propagu-
ja przedsigbiorstwa, ktére opieraja swoja dziatalno§¢ na kilku lub co najwyzej
kilkunastu odbiorcach.

Drugim elementem, ktéry charakteryzuje potencjal przedsigbiorstwa, jest jako$¢
oferowanych produktéw, dajaca si¢ podzieli¢ na trzy grupy: standardowa, o ob-
nizonych parametrach jako$ciowych i o podwyzszonych parametrach jako$ciowych.
W przeprowadzonym badaniu tylko nieliczna grupa przedsigbiorstw— odbiorcéw
zainteresowana jest produktami o jakosSci ponadprzecigtnej. Grupe te reprezentuje
sze$¢ przedsigbiorstw, sposréd ktérych warto wymieni¢ mleczarni¢ z Gostynia oraz
firm¢ Trepko z Gniezna. Do tej grupy naleza réwniez przedsigbiorstwa z kapitatem
zagranicznym, ktére ulokowaly swoje zaklady na terytorium Polski. Do swoich
zakladéw dopuszczaja tylko produkty z odpowiednimi certyfikatami, czesto Zadaja
§wiadectwa pochodzenia danego elementu®. Dostawcy wskazuja, ze jest to dla nich
bardzo atrakcyjna grupa klientéw. Dokonuja oni zakupdw o znacznej warto$ci oraz
reguluja swoje zobowiazania w ustalonym terminie. Jest to niezwykle wazny element,
zwtaszcza w kontek$cie licznych zatoréw platniczych, ktére staly si¢ powaznym
problemem w ostatnich kilku latach.

Druga grupa, reprezentowana przez 17 przedsigbiorstw, poszukuje na rynku
dostawcdw, ktérzy moga oferowaé produkty o jakosci standardowej. Wyroby te sa
uzywane przez firmy posiadajace ugruntowana pozycje rynkowa, atrakcyjny produkt
i szanse rozwojowe. Najczesciej sa to sprywatyzowane przedsigbiorstwa pafistwowe
napotykajace na duze bariery wzrostu, posiadajace zuzyty park maszynowy i po-
trzebujace kapitalu na inwestycje. Nie oplaca si¢ im inwestowaé $rodkéw finan-

? $wiadectwo pochodzenia to dokument wystawiony przez producenta, dotyczacy oryginalnosci
wyrobu, zawierajacy datg¢ produkcji, wysytki, numer czesci itp.
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sowych w maszyny i urzadzenia, ktérych okres eksploatacji dobiega kofica. W mo-
mencie osiagnigcia pewnego poziomu rozwoju staja si¢ nabywcami produktow
0 najwyzszej jakosci.

Stosunkowo mata grupa przedsigbiorstw (4) jest tez zainteresowana produktami
o obnizonej jakosSci, ktéra wiaze si¢ ze znacznie nizsza cena. Wyrobéw z tego
segmentu uzywaja przede wszystkim przedsigbiorstwa dzialajace w branzach schyl-
kowych, o slabej kondycji ekonomicznej, o przestarzalym produkcie. Typowymi
reprezentantami tej grupy sa niektére cukrownie. Naleza tu réwniez przedsigbiorstwa
molochy (huty, stocznie, kopalnie), ktérym brak odpowiedniej wiedzy, a efektywno$é
dzialania dzialéw zaopatrzenia oceniaja poprzez pryzmat pozomych oszcz¢dnosci.
Przedsigbiorstwa zaopatrujace si¢ w czgSci zamienne o obniZonym standardzie
najczeSciej maja duze problemy z zachowaniem plynnosci finansowej i wydluzaja
czas realizacji swoich zobowiazaf. Sytuacja taka powoduje powstawanie taficuchéw
zaleznodci finansowych i bezposrednio przedkiada si¢ na dzialalno$¢ dostawcow.
W skrajnych przypadkach brak zaplaty za towar moze przyczyni¢ si¢ do bankructwa
niektérych przedsigbiorstw. Z jakoScia produktéw bezposrednio wiaze si¢ czas
bezawaryjnego uzytkowania wyposazenia produkcyjnego. Problem ten nie dotyczy
tylko ceny czesci zamiennej, ale takze kosztéw naprawy maszyny czy urzadzenia.
Koszt taki czgsto kilkunastokrotnie przewyzsza cen¢ czgSci zamiennej, co bezposred-
nio wplywa na oplacalno$¢ zakupu produktéw o podwyzszonych parametrach jako$-
ciowych. Niestety swiadomo$§é wigkszo§ci przedsigbiorstw jest bardzo niska, a efek-
tywno$¢ oceniana jest przede wszystkim przez pryzmat ceny.

Dostawcy oferujacy swoje produkty na rynkach przemyslowych uwazaja, ze
jako$é powinna by¢ indywidualnie ksztaltowana w zaleznoSci od rodzaju odbiorcy,
gdyz innej jako$ci produktéw uzywaja nowoczesne przedsigbiorstwa, posiadajace
skomputeryzowany park maszyn, innej — produkujace w sposéb tradycyjny, a jeszcze
innej — przedsigbiorstwa schytkowe o przestarzalym wyposazeniu. Przedsigbiorstwo,
ktére moze zaoferowaé odpowiedni produkt kazdemu klientowi, jest o wiele bardziej
konkurencyjne od przedsigbiorstwa, ktére skupia si¢ tylko na waskim, cho¢ bardzo
wysokiej jakosci produkcie. Na rynku niestety istnieje stosunkowo mato firm, ktére
posiadaja w swojej ofercie pelen zakres produktéw o rdznej jakoSci. Badania
wskazaly, ze tylko 12 przedsigbiorstw—dostawcéw, ktére stanowia 18% badanych,
oferuje wyroby z trzech grup jako§ciowych. Pozostale specjalizuja si¢ badZ w produk-
tach najwyzszej jakoSci 61%, badZ w wyrobach o obnizonych parametrach jakos-
ciowych (21% badanych).

Kolejnym elementem zaliczanym do potencjatlu dostawcy jest oferowany przez
niego asortyment, w tym jego glebokoS¢ i szerokos¢. Wszystkie badane przedsigbiors-
twa— odbiorcy zgodnie orzekly, ze w pierwszej kolejnoSci wybiora tego dostawce,
ktéry posiada w ofercie wigksza liczb¢ produktéw. Wiaze si¢ to z ekonomiczna
oplacalnoscia zakupéw, latwiej, bowiem nawigzaé wspdlprace z jednym kooperantem
oferujacym caly potrzebny asortyment niz z kilkudziesigcioma firmami. Szeroko$¢
asortymentu oznacza grupy towaréw oferowane przez dostawcg, np.: pasy napgdowe,
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tozyska, narzedzia, smary, materialy biurowe, zaréwki, $ruby, uszczelki a glebokosc¢
asortymentu — zréznicowanie danej grupy (np. Sruby od 1 do 25 mm, pasy ptaskie,
klinowe, wielorowkowe, bezkoiicowe). Przedsi¢biorstwa, ktdre zaopatruja sie na
rynku przemystowym, poszukuja dostawcéw, ktdrzy moga zaoferowaé, w stosunkowo
krétkim czasie pelen asortyment, na ktéry skiadane jest zamdéwienie. Niestety
wigkszo§é przedsigbiorstw poddanych badaniom, zajmujacych si¢ zaopatrzeniem
rynkow instytucjonalnych specjalizuje si¢ w dostawach specjalistycznych (57 przed-
sigbiorstw). Oznacza to oferowanie wyselekcjonowanych typéw produktéw. Taka
firma nie jest atrakcyjna dla nowoczesnych przedsigbiorstw, poniewaz zakupy doko-
nywane u wielu dostawcoéw zwigkszaja koszty zaopatrzenia. Czg¢$¢ analizowanych
dostawcow zauwazyla pojawiajace si¢ problemy i podjeta dziatania zmierzajace do
dywersyfikacji swojej oferty (24 przedsigbiorstwa). Najczesciej nastepuje rozszerza-
nie asortymentu o produkty pokrewne.

Badani dostawcy wskazali réwniez na wazny element ksztaltujacy ich konkuren-
cyjnos¢. Jest on zwiazany z oferowanym asortymentem i jego strukturalnym dopaso-
waniem do potrzeb i wymagan rynku. W tym celu nalezy analizowaé cykl zycia
produktéw, maszyn i urzadzen, kondycje przedsi¢biorstw oraz pojawiajace sig
nowoSci. Brak takiej analizy moze przyczynié si¢ do powaznych klopotéw dostawcy,
ktéry w odpowiednim czasie nie sprzeda starzejacego si¢ produktu®. Wszyscy badani
dostawcy deklarowali taka dziatalno$é, przy czym niektére przedsigbiorstwa robia
analiz¢ w cyklu miesigcznym lub kwartalnym. Pig¢ przedsi¢biorstw natomiast anali-
zuje swoj produkt tylko jeden raz w roku.

Wyzej wymienione elementy naleza do standardowych czynnikéw budujacych
przewage konkurencyjng dostawcoéw. Przez odbiorcéw s3 one analizowane w pierw-
szej kolejnosci i sa podstawa wstepnej weryfikacji. W niektérych przypadkach
dokonana selekcja oznacza wybér dostawcy. Taki sposéb selekcji, oparty tylko na
czynnikach standardowych, zadeklarowalo trzech badanych. Najczesciej jednak jest to
tylko etap wstepny, ktéry zaweza grono potencjalnych oferentéw.

Druga grupe czynnikéw ksztattujacych konkurencyjno$é dostawcéw na rynkach
przemystowych stanowia elementy zwiazane z jego fachowos$cia, do§wiadczeniem
i umiejetno$ciami. Badane przedsigbiorstwa uznaly, Ze najwazniejszym elementem
Z tej grupy jest odpowiednia obstuga, ktéra dotyczy zaréwno fachowosci jak
i uprzejmosci. Nabywca czgsto zada dodatkowych informacji zwiazanych z zakupem
danego produktu. Interesuja go dane techniczne, warunki pracy, montazu i demon-
tazu, a takze stosunek ceny do jakoSci. Dobry dostawca powinien umiej¢tnie
przedstawi¢ wszystkie parametry zwiazane z oferowanym produktem. Dostawcy
zauwaZaja ten problem i cze§é z nich wychodzi naprzeciw oczekiwaniom rynku,
zajmujac si¢ szkoleniami technicznymi. Sa one oferowane bezplatnie wszystkim

4 Sytuacja taka miala réwniez miejsce w Niemczech, w firmie FAG, ktéra produkowala czgsci
zamienne dla polskich kopali. W 1990 r. kopalnie zaprzestaty dokonywania zakupéw, a w firmie FAG
zostalo wiele produktéw (o wartosci kilku milionéw marek), na ktére nie mogly znaleZ¢ nabywcéw.
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klientom, zar6wno obecnym jak i potencjalnym i odbywaja si¢ w zakladzie nabywcy
lub w siedzibie dostawcy. Spo$réd przebadanych firm az 85% deklaruje mozliwo§é
przeprowadzenia takich szkolef, 37% takie szkolenia prowadzi. Element ten w po-
czatkowym okresie transformacji rynkowej byl niedoceniany, zyskuje jednak obecnie
coraz bardziej na znaczeniu, zwlaszcza w kontekscie pojawiania si¢ wyrobéw bardzo
skomplikowanych, ktére wymagaja specjalistycznej obstugi.

Cze$é analizowanych odbiorcéw fachowos$¢ dostawcy ocenia przez pryzmat
okresu funkcjonowania danej firmy na rynku. Im dluzej dany podmiot dziata, tym
wieksza ma szans¢ na nawiazanie trwalego kontaktu. Dodatkowo oceniany jest
potencjal ekonomiczny, przedstawiany w postaci opinii bankowej, ktéra byla zadana
przez 7 przedsigbiorstw— odbiorcéw. Opinia taka zawiera informacje o obrotach na
rachunku biezacym, posiadanych kredytach i formach ich zabezpieczen. Dla odbiorcy
jest gwarancja, ze dany dostawca posiada zasoby umozliwiajace mu wykonanie
kontraktu, ktéry moze osiagnaé sume kilkuset tysigcy zloty. Waznym aspektem
zwiazanym z obstuga klienta jest réwniez uprzejmo$¢, ktéra obecnie nalezy juz do
standardow.

Odbiorcy wskazali réwniez na kolejny problem, analizowany w procesie wyboru
dostawcy. Jest on zwigzany ze sposobem zalatwiania reklamacji zar6wno uzasad-
nionych, jak i bezzasadnych. Moga one dotyczyé dwdch aspektéw: formalnego
i technicznego. Techniczne najczesciej sa rozpatrywane w okre§lonym terminie przez
producenta, ktéry za poSrednictwem dostawcy przekazuje swoja opini¢ uzytkow-
nikowi. Opinia taka powinna by¢ dostarczona w formie pisemnej, zawiera¢ odpowied-
nie uzasadnienie i spos6b rozwiazania problemu. Pigciu dostawcéw z grupy badanej
zadeklarowalo, ze mimo negatywnej oceny producenta moze zatatwi¢ reklamacje
pozytywnie (tzn. wymieni¢ zepsuty produkt na nowy). Pozostali reklamacje traktuja
w sposéb sformalizowany i opieraja si¢ na opinii producenta. Reklamacje formalne
dotycza najczesciej pomylek zwiazanych z wystawianiem faktury lub z wydawaniem
produktéw i najczesciej sa zatatwiane odmownie.

Dwunastu odbiorcéw wskazato réwniez w swoich procedurach przetargowych na
wazno$¢ takich elementéw, jak posiadane certyfikaty i autoryzacje. Autoryzacja
oznacza, Ze dostawca oferuje produkty konkretnego producenta, ktéry gwarantuje ich
pochodzenie i zapewnia, ze dany dostawca spetnia wszystkie wymagania stawiane
przed tego rodzaju firmami. Produkty przechowywane sa w sposéb wiasciwy,
personel jest przeszkolony i aktywnie uzupelnia swoje wiadomosci i kwalifikacje.
Dodatkowego znaczenia nabiera fakt, ze pomiedzy producentem a odbiorca istnieje
tylko jeden posrednik, co ma zasadniczy wplyw na poziom cen. Certyfikaty natomiast
oznaczaja spelnianie okreS§lonych wymagafi (np. ekologicznych), ktére czgsto sa
wymagane przez odbiorcg. Najbardziej znany jest certyfikat zarzadzania jako$cia
wedlug normy europejskiej EN ISO 9000:2000. Okresla ona podstawowe zasady
kierowania organizacja, ktore sa zawarte w o§miu wytycznych [System zarzadza-
nia..., s. 9-11]: orientacja na klienta, przywddztwo, zaangazowanie ludzi, podejscie
procesowe, podejscie systemowe, ciagle doskonalenie, podejmowanie decyzji na
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podstawie faktéw oraz wzajemne korzystne powiazanie z dostawcami. W biezacej
i przyszlej dzialalnoS$ci przedsigbiorstwa jako$¢ odgrywa zasadnicza rolg i staje si¢
podstawowym ogniwem laczacym klienta ze sprzedawca. Dla odbiorcy posiadanie
certyfikatu ISO przez dostawce oznacza gwarancj¢ rzetelnosci i fachowosci. W ostat-
nim czasie coraz wigcej odbiorcéw zwraca réwniez uwage na jednostke certyfikujaca.
Wigksza szans¢ na wspdlprace posiadaja ci dostawcy, ktérzy byli certyfikowani przez
ogdlnie znane firmy np. TUV. Sposréd badanych dostawcéw 15 deklarowalo posiada-
nie takiego certyfikatu, a 41 — jego wprowadzenie w najblizszym czasie. Kazda z firm
zapewniala, ze ustalita procedury zwiazane z zarzadzaniem jako$cia.

Kolejnym elementem sklasyfikowanym w grupie do$wiadczenie i fachowosé,
czgsto zadanym przez odbiorcéw, sa opinie innych uzytkownikéw rynku instytu-
cjonalnego, z ktérymi dany dostawca wspdlpracuje. NajczeSciej sa one wystawiane
w formie listu intencyjnego i w poSredni spos6b po$wiadczaja, ze dana firma
wywiazuje si¢ z podjetych zobowiazan. Szczegdlnego znaczenia nabieraja opinie
wystawione przez duze przedsigbiorstwa, o znanej marce i ustalonej renomie, oraz
réznego rodzaju nagrody i wyrdznienia, ktére sa elementem wspomagajacym i ozna-
czaja, ze dany dostawca jest aktywnym uczestnikiem rynku.

Na podstawie analizy tych czynnikéw wigkszoé¢ producentéw deklaruje wyboér
swoich dostawcow. Badane przedsiebiorstwa wskazaly, Ze najczg¢sciej wybieraja kilku
dostawcdw, z ktérych jeden staje si¢ po pewnym czasie liderem, pozostali natomiast
stanowia ogniwo uzupelniajace. Daza oni réwniez do zajgcia oraz utrzymania pozycji
lidera. Zadanie takie nie nalezy do latwych, poniewaz na rynku istnieje wiele
podobnych firm, §wiadczacych podobne ustugi o pordwnywalnym standardzie. Azeby
zajaé pozycje lidera w przedsigbiorstwie, nalezy podejmowaé réznego rodzaju
dziatania ponadstandardowe, ktére mozna zaklasyfikowa¢ do trzeciej grupy czyn-
nikéw budowy przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstwa. Jest ona zwiazana z ustu-
gami i dziataniami, ktére buduja wizerunek dostawcy. Spoéréd tych dzialad do
najwazniejszych badane przedsigbiorstwa zaliczyty formalne i pozaformalne powiaza-
nia pomigdzy pracownikami odbiorcy i dostawcy. Celem dostawcy jest umiej¢tne
nawiazanie kontaktéw, takze osobistych, ktére bedzie mozna wykorzystaé w sytua-
cjach krytycznych (np. spdznienie si¢ z dostawa, aktualizacja ceny, zamiana asor-
tymentowa). W tym celu organizuje si¢ réznego rodzaju spotkania, szkolenia,
prezentacje. Odbywaja si¢ one najczgsSciej w atrakcyjnych turystycznie miejscowos-
ciach, a catkowite koszty ponosi organizator. Dodatkowym elementem aktywizuja-
cym t¢ grupe czynnikéw sa réznego rodzaju prezenty dla oséb dokonujacych zakupu.
Moga one przybieraé réznorodna forme, poczawszy od drobnych upominkéw typu
dlugopis, kalendarz czy czapeczka, wreczanych z réznych okazji, np. rocznicy firmy,
az do gratyfikacji uzaleznionej od wielkoSci zakupu. Stosowanie tego rodzaju
elementéw moze w niektérych przypadkach doprowadzi¢ do deprawacji stosunkéw na
linii dostawca— odbiorca. W zwiazku z tym wiele przedsigbiorstw, zwlaszcza nowo-
czesnych, zakazuje swoim pracownikom wszelkich pozastuzbowych stosunkéw z par-
tnerami handlowymi. Mimo mozliwoéci deprawacji stosunkéw pomigdzy dostawca
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i odbiorca czynnik ten nalezy do jednych z wazniejszych, poniewaz jest elementem
tzw. marketingu partnerskiego, ktorego zasady opieraja si¢ na budowie dlugofalowej,
pozytywnej i efektywnej wspdtpracy. Wszystkie badane przedsigbiorstwa zajmujace
si¢ dostawami deklarowaly stosowanie szerokiego wachlarza dziatah, majacych na
celu nawiazanie partnerskich stosunkéw z odbiorcami.

Analiza czynnikéw ksztaltujacych efektywno$é gospodarowania pozwala stwier-
dzi¢, ze po pierwszym okresie transformacji, kiedy to wigkszo$¢ przedsigbiorstw
rozwijala si¢ w sposéb chaotyczny, nastapito ustabilizowanie i uspokojenie dziatalno-
§ci. Firmy zaczely wprowadzaé diugofalowe strategie, modernizowaé swoje zasoby,
ksztalci¢ kadre oraz pracownikéw. Znalazto to odzwierciedlenie réwniez w zakresie
i intensywno$ci stosowania poszczegdlnych instrumentdw konkurowania, ktére przy-
czyniaja si¢ do wzrostu pozycji przedsigbiorstw. W pierwszym okresie starano sie
konkurowaé przede wszystkim cena, pdZniej jakoScia i wielko$cia asortymentu.
W ostatnim czasie natomiast na uwage zasluguje wzrost znaczenia czynnikéw
pozaekonomicznych, pozastandardowych. Niestety czas, jaki pozostal do integracji,
nie pozwoli wigkszoSci przedsigbiorstw osiagnaé zadowalajacego poziomu i moze
przyczyni¢ si¢ do powaznych probleméw matych przedsigbiorstw obstugujacych
rynek przemystowy po aneksji z Uniaq Europejska.
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FACTORS INFLUENCING THE EFFECTIVENESS OF MANAGEMENT
OF ENTERPRISES OPERATING ON THE INDUSTRIAL GOODS MARKET

Summary

In the paper there are presented factors which have an effect on the effectiveness of management of
enterprises operating on the industrial goods market. These factors are divided into three groups:
standard-factors, professional factors and partner factors. The suppliers achieving superior segments of the
market, cooperating with more and more up-to-date enterprises are forced to take into account particular
groups of factors. The deficiency in taking into account of these elements may contribute to the loss of the
standing and the market.
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