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Streszczenie: Wspolczesnie przedsigbiorstwa, walczac o swoja pozycje konkurencyjna, po-
szukuja rozwigzan optymalizujacych ich dziatalno$¢, modyfikuja swoje tancuchy dostaw
i coraz cze$ciej podejmuja decyzje o wspodtdziataniu, czyli pozytywnej kooperacji. Jedna z ta-
kich propozycji wspotpracy jest przystapienie do grup zakupowych umozliwiajacych obnizke
kosztow i wzrost efektywnosci operacyjnej. Takie praktyki przedsigbiorstw stajg si¢ coraz
powszechniejsze w Polsce. Celem niniejszego artykutu jest wskazanie, iz dziatanie grupy za-
kupowej staje si¢ we wspotczesnej gospodarce naturalng konsekwencja ewolucji pozytywnej
kooperacji, ktora przynosi korzysci catemu tancuchowi dostaw. Artykut prezentuje dziatal-
nos¢ grupy zakupowe;j i efekty jej pracy.

Stowa kluczowe: grupa zakupowa, wspoldziatanie, kooperacja pozytywna, tancuch dostaw.

Summary: Nowadays enterprises fighting for their competitive position seek solutions
optimizing their activity, modify their supply chains and more and more often take decisions
about collaboration, i.e. positive cooperation. One of such proposals of cooperation is access to
group purchasing organizations which enable decreasing the costs and increasing operational
efficiency. Such practices of enterprises become more and more common in Poland. The aim of
the article is to show that in modern economy the operation of the group purchasing organization
becomes a natural consequence of evolution of positive cooperation, which benefits the whole
supply chain. The article presents activity of group purchasing organization and its outcomes.

Keywords: group purchasing organization, collaboration, positive cooperation, supply chain.

1. Wstep

Lancuch dostaw w obecnych czasach ulega wielu modyfikacjom. Sg one wynikiem
stalego dazenia do doskonalenia procesow, ktorych optymalizacja w poszczegdl-
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nych ogniwach staje si¢ kluczowym wyznacznikiem efektywnosci catych tancu-
chow dostaw, a przez co tez ich konkurencyjno$ci. Najnowsze tendencje i koncepcje
funkcjonowania tancucha dostaw dotycza budowania mozliwosci kompleksowego
zarzgdzania wszystkimi ogniwami i procesami, jakie s3 w nim realizowane. Zda-
niem A. Bujaka [2015, s. 50] dzi$ bardziej niz kiedykolwiek wczeéniej wlasciwe za-
rzadzanie tancuchem dostaw ukierunkowane jest na opracowanie bardziej skutecz-
nych i innowacyjnych koncepcji jego organizacji. Wymaga opracowania opartych
na racjonalnych, naukowych podstawach wieloaspektowych procedur w powigzaniu
z wdrozeniem najnowszych rozwigzan technologicznych i tym samym uzyskania
zdolnosci do rozwigzywania obecnych i perspektywicznych problemow oraz wy-
zwan. Prognozowanie na kilka lat naprzod jest zadaniem trudnym, poniewaz zyje-
my w wieku przewrotow technologicznych i naukowych, w ktérych rytm nowych
rozwigzan i odkry¢ stale przyspiesza. W tak trudnych warunkach globalnej konku-
rencji wielu badaczy i praktykow uznaje zarzadzanie tancuchem dostaw za znaczaca
bron w walce o pozycj¢ rynkowg i podstawe gwarantujaca sukces firmy [Ross 2009,
s. 9]. Praktyka potwierdza rowniez, iz najbardziej spektakularne sukcesy w bizne-
sie osiggnely firmy, ktére potrafity szybko i skutecznie dostarcza¢ produkty odbior-
com wiasnie dzigki skutecznemu zarzadzaniu tancuchem dostaw [Taylor 2003, s. 6].
M. Ciesielski i J. Dlugosz [2010, s. 9] sukces przypisuja strategiom opartym na
wspotdziataniu, twierdzac, ze tylko konkurujac catymi tancuchami dostaw, osigga si¢
lepsze wyniki niz dziatajac samodzielnie. Zdaniem K. Rutkowskiego [2006, s. III]
tradycyjnie skonfigurowane tancuchy dostaw przestaja juz wystarczac, aby pokonac
globalng konkurencje, a niektore firmy decyduja si¢ nawet na transformacje swoich
tancuchow dostaw (reinvent value chain'). Najefektywniejsze beda tancuchy zorien-
towane na klienta i jego potrzeby, a zmiana powinna i§¢ od tradycyjnego fancucha
w strone sterowanych popytem sieci powiazan, zapewniajacych szybkosc i elastycz-
no$¢. Powoduje to pojawienie si¢ nowych elementéw w strukturze tancucha, ktére
powinny spetnia¢ wspolczesne wymagania. Taka propozycja w obszarze zakupdw
jest dziatalnos$¢ grup zakupowych. W odniesieniu do przedstawionych realiow ce-
lem niniejszego artykutu jest wskazanie, iz dzialanie grupy zakupowej staje si¢ we
wspotczesnej gospodarce naturalng konsekwencja ewolucji pozytywnej kooperacji,
ktora przynosi korzysci catemu tancuchowi dostaw.

2. Kooperacja pozytywna i jej rola
we wspolczesnych lancuchach dostaw

Lancuch dostaw stanowi najwyzsza forme ewolucji zarzadzania przeplywem dobr.

Oznacza postrzeganie wszystkich firm, bioracych udziat w dostarczaniu produktu
do finalnego odbiorcy, jako czesci sktadowych ,,rozszerzonego przedsigbiorstwa”.

! Nazwa wprowadzona przez IBM Consulting Group; za: [Rutkowski 2006, s. III].
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Proces wspolpracy w tancuchu dostaw nie nalezy do najtatwiejszych. Partnerzy
moga kooperowac ze sobg w rdzny sposob i na réznym poziomie relacji. Relacje za-
chodzace migdzy przedsigbiorstwami tworzacymi tancuchy dostaw moga réznic sig¢
intensywnoscia, rodzajem wigzi, szeroko$cig zwigzkow, poziomem wspotdziatania.

W nauce o organizacji wspodtdzialanie oznacza r6znego rodzaju powigzania za-
chodzace pomiedzy jednostkami i grupami spotecznymi, ktére daza do realizacji
wspolnego celu. Ze wzgledu na cel wspotdziatania rozroznia si¢ nastepujace jego typy:
* wspolpraca, czyli kooperacja pozytywna,

* wspotzawodnictwo, czyli rywalizacja,
» walka, czyli kooperacja negatywna.

Ogodlnie kooperacja pozytywna definiowana jest jako wspotdziatanie wielu pod-
miotow zmierzajace do osiagni¢cia wspdlnego celu, a poszczegodlne podmioty wza-
jemnie si¢ wspomagaja w jego realizacji [Walas-Trebacz, s. 3]. Literatura przedmiotu
wskazuje tez, iz kooperacja ta w szerokim znaczeniu oznacza wspotprace przy wytwa-
rzaniu wyrobow i $wiadczeniu ustug, a wigc obejmuje wszystkie rodzaje zwigzkow
miegdzy przedsiebiorstwami, w tym rowniez w zakresie zaopatrzenia materiatowo-
-technicznego. Natomiast kooperacja w $cistym znaczeniu (tzw. kooperacja wtasciwa)
to bezposrednia wspolpraca wyspecjalizowanych przedsiebiorstw, miedzy ktorymi
wystepuja przeplywy elementow kooperacyjnych i §wiadczenie ustug, wykonywane
na specjalne zamowienie odbiorcy (w ramach umowy kooperacyjnej), z przeznacze-
niem do okre$lonego wyrobu gotowego [Famielec 1992, s. 9].

Kooperacje wyrozniajg sposrdd innych typdéw wspotpracy (np. koncentracji)
nastepujace cechy:

» udziat kilku partnerow kooperacyjnych;

» zachowanie wlasnej ekonomicznej samodzielnosci; wspodlna realizacja zadan
czastkowych;

* dobrowolnos¢ wspolpracy;

* umowny charakter wspotpracy.

Kooperacja moze prowadzi¢ do osiagania wielu celow czastkowych, zawsze
jednak podporzadkowana jest ostatecznemu celowi i jednemu kryterium, ktorym jest
zapewnienie i powigkszenie zysku. Osiggane cele i korzys$ci zwigzkow integracji sa
w duzej mierze efektami synergicznymi [Piekarz 1991, s. 32].

Rozwazajac przypadek, w ktorym przedsigbiorstwo podejmuje si¢ kooperacji
zewngetrznej w pelnym zakresie, mozna wyr6zni¢ nastgpujace dziedziny wspotpracy:
* zaopatrzenie (zaopatrywanie w materiaty, surowce, podzespoty, pétwyroby itp.),
* Dbadania i rozwdj produktu (badania podstawowe, badania stosowane, prace

rozwojowe; w tym badania techniczne, laboratoryjne itp.) [Moszkowicz 1998,

s. 90-95],

» produkt (udzielanie licencji, patentu, wprowadzenie komplementarnych produk-
tow itp.),

* konstrukcja, technologia (opracowanie dokumentacji konstrukcyjnej, technolo-
gicznej, prototypu, modelu, nowej techniki wytwarzania itp.),
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» marketing (przeprowadzenie badan rynkowych, konkurencji, klientow, produk-
tu, opracowanie planu marketingowego itp.),

e produkcja (wykonanie powierzonych zadan produkcyjnych, np. produkcji pod-
zespotow, elementow, montazu itp.),

* logistyka (rozprowadzanie produktow w kanatach dystrybucji, przy wykorzysta-
niu srodkow transportu, pracownikow innej firmy, opracowanie systemu dystry-
bucji itp.),

* promocja i reklama (opracowanie kampanii reklamowej, promowanie wyrobu
lub ustugi przez inng firme, wspolny udzial w wystawach i targach itp.),

* polityka cenowa (ustalanie wspolnych cen na produkty lub ustugi itp.),

* ustuga (prowadzenie serwisu, obstugi informacyjnej klientow itp.),

» finanse i ksiggowos$¢ (prowadzenie obstugi rachunkowej, analiza bilansu, opra-
cowanie planu finansowego itp.),

» personel (dobor kadr, ocena pracownikow, opracowanie systemu motywacyjne-
go, szkolenie itp.),

* organizacja i zarzadzanie (opracowanie struktury organizacyjnej, obiegu doku-
mentacji, opracowanie biznesplanu, opracowanie systemu informacji itp.) [Wa-
las-Trebacz, s. 146].

Wymienione obszary wskazuja na szeroki zakres mozliwosci wspotpracy. Z uwagi
na cel niniejszego opracowania istotny jest fakt, iz wspotczesnie przedsigbiorstwa,
dazac do poprawy efektywnosci swojego dziatania, coraz chetniej decyduja si¢ na
kooperacje pozytywng. Badania O. Grabiec [2014, s. 267-296] wykazaly bowiem, iz
az 74% badanych organizacji realizuje wspotprace oparta na umowach, np. leasingu,
52,47% wspotpracuje w ramach zintegrowanego tancucha dostaw. Prawie 21% or-
ganizacji dziala w postaci grupy kapitatlowej, a niecate 13% wiaczyto si¢ w strukture
regionalne;j sieci przedsigbiorstw. Badania te pozwolity rowniez na zidentyfikowanie
czynnikow, ktore miaty wptyw na wybor wspotpracy organizacji, tj.:

* podniesienie konkurencyjnos$ci organizacji,

» zwigkszenie udzialu w rynku,

* rozszerzenie dziatalnosci o nowe produkty/ustugi,

* obnizanie kosztow produkcji,

* wdrazanie nowych technologii,

* promocja regionu,

* poprawa jakosci produktu/ustugi,

* latwy i tanszy dostep do informacji,

» koordynacja dziatan w tworzeniu wartosci dla nabywcow, np. wspolna logisty-
ka, marketing itp.,

* dostep do instytucji, pracownikoéw i dobr publicznych.

Czynniki te tgczg ze sobg elementy konkurencyjnosci oraz gtéwnych wyznaczni-
kow optymalizacji procesow logistycznych, stad stajg si¢ istotne z punktu widzenia
kooperacji ogniw tancucha dostaw. Dostrzezenie tej wielowymiarowosci czynnikow
powoduje, iz wspotczesnie wizji i scenariuszy rozwoju tancuchow dostaw, a takze catej
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logistyki lub jej systemow jest coraz wigcej. Koncepcje te porusza A. Bujak [2015,

s. 61] w swoich pracach, powolujac si¢ na opracowania i analizy trendow w tancu-

chu dostaw, np. takie jak 2016 The Future Value Chain. E. Golembska [2012, s. 12]

stwierdza natomiast, iz w ramach ogoélnie wskazywanych trendow wspotdziatania

w tancuchu dostaw najczesciej przywolywane sg:

* integracja wszystkich funkcji zarzadzania, w tym zarzadzania logistycznego, za-
réwno w przedsigbiorstwie, jak i pomigdzy przedsigbiorstwami;

» konwergencja proceséw logistycznych w firmach, ogniwach tancucha dostaw;

* rozwo6j miedzynarodowych sieci logistycznych ze szczegdlnym uwzglednieniem
budowy centrow logistycznych.

Podsumowujac przedstawione dane, mozna uznacé, iz kooperacja pozytywna sta-
nie si¢ niezbednym elementem przysztych tancuchéw dostaw. P. Jordan i R. Van der
Pluijm, wspotautorzy wizji 2016 The Future Value Chain, uwazaja, iz wspolczesnie
przedsigbiorstwa stoja w obliczu wyzwania i zmiany swych dzialalno$ci w ramach
zintegrowanego tancucha wartosci. W biezacej dziatalnosci konieczne jest przemy-
$lenie trwalo$ci zwiazkow, relacji pomigdzy poszczegdlnymi ogniwami tancucha
dostaw. To ma wplyw na rozwoj organizacji i wymaga okreslenia nowych srodkow
1 sposobow dziatania. Potwierdza t¢ teze M. Ciesielski [Ciesielski (red.) 2008, s. 27]
czy K. Rutkowski [2013], uwazajac, ze sieciowo$¢ wspolczesnej gospodarki staje
si¢ we wspodlczesnej gospodarce powszechna praktyka, a postepujaca wirtualizacja
$wiata i prowadzonych globalnych interesow stawia przed wspdlczesnymi i per-
spektywicznymi tancuchami dostaw wiele nowych wyzwan. Zdolno$¢ organizacji
do wspotdziatania stanie si¢ zatem jej atrybutem, ktory spowoduje, ze w sposob
sprawniejszy i bardziej ekonomiczny organizacja osiagnie cele, ktorych realizacja
w pojedynke bytaby niemozliwa lub trzeba by byto przeznaczy¢ znacznie wigcej
sit 1 $rodkow na ich osiggniecie. Podstawowym zadaniem, ktore przedsigbiorstwo
powinno realizowa¢ w obecnych warunkach, jest wyksztatcenie umiejetnosci znaj-
dywania najwtasciwszych form powigzan kooperacyjnych. W obszarze zaopatrzenia
taka forma kooperacji jest wtasnie grupa zakupowa, wywodzaca si¢ z tzw. ekonomii
dzielenia si¢ (sharing economy)’. Idea ta przenosi si¢ na dziatania wspélne firm
iich zrzeszania si¢ — takg aktywno$¢ okresla si¢ w literaturze jako sharing zakupow
[Aigrain2012].

3. Grupa zakupowa jako przyklad kooperacji pozytywnej

Grupa zakupowa (group purchasing organization — GPO) to zwiagzek firm doko-
nujacych skonsolidowanego zakupu za posrednictwem wspdlnego podmiotu. Ce-

2 Sharing economy to nowy trend w gospodarce, polegajacy na bezposredniej wymianie dobr
i ustug miedzy konsumentami, ktorzy komunikuja si¢ przez specjalne serwisy internetowe. Tenden-
cja ta zostala zaczerpnigta z Zachodu. Spoteczenstwo amerykanskie, zmeczone kryzysem i ciaglym
dazeniem do posiadania, dazy do implementacji idei wspotdzielenia, http://www.suwalki24.pl/mobile/
article/1,_polska_wraca do_komunizmu_ekonomia_sharing w_natarciu —(19.11.2014).
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lem tworzenia grup zakupowych jest mozliwos¢ osiagni¢cia wigkszej sity przebicia
podczas negocjacji warunkoéw wspotpracy, logistyki oraz zakup dobr w znacznie
korzystniejszych cenach. Funkcjonowanie grupy oparte jest zatem na mechanizmie
uzyskania lepszych warunkéw dostaw przy wigkszym wolumenie zakupoéw (efekt
skali) 1 wigkszego nacisku na dostawcow, co prowadzi do zmniejszenia kosztow
transakcji. Kooperacja ta pozwala zachowa¢ site¢ konkurencyjng duzego nabywcy
przy zachowaniu koncentracji na kluczowych kompetencjach i dazeniu do obnizania
kosztow transakcji matego i $redniego podmiotu [Wronska 2012, s. 142].

Wedtug K. Kolinskiej i D. Dolinskiego [2013, s. 98] grupa zakupowa to do-
browolne zrzeszenie od kilku do kilkudziesieciu przedsigbiorstw wspolnie realizu-
jacych zakupy wyrobow i ustug na rynkach, gdzie konsolidacja popytu zapewnia
korzystniejsze warunki transakcji. Grupy zakupowe moga by¢ organizowane na
potrzeby korporacji lub branzy, reprezentuja interesy wielu przedsigbiorstw, stad sa
one w stanie wykorzysta¢ wskazany wezesnie efekt skali dla jej uczestnikow poprzez
zagregowanie sity zakupowej. W branzowych grupach zakupowych skumulowana sita
negocjacyjna szybciej pozwala osiagna¢ efekt w postaci lepszych warunkoéw zakupu
niz w przypadku pojedynczego przedsiebiorstwa, m.in. nizszych cen zakupu, lepszych
warunkow obstugi, np. serwis posprzedazowy, standaryzacje i unifikacjg asortymentu,
ktore z kolei maja wpltyw na rzetelno$¢ dostaw. Poza wymiernymi ekonomicznymi
warunkami zakupow, cztonkowie branzowej grupy zakupowej moga liczy¢ na wiele
innych korzysci, do ktorych zaliczy¢ mozna m.in. transfer wiedzy czy innowacyjnosc¢
[Bartkowiak, Domanski 2012, s. 76].

Na grupy zakupowe spojrze¢ mozna tez przez pryzmat teorii sieci miedzyorga-
nizacyjnych. W sieciowym modelu organizacji zaktada si¢ istnienie celowo dobra-
nego, trwatego i ustrukturyzowanego zbioru autonomicznych firm, zaangazowanych
w proces wytwarzania dobr i §wiadczenia ustug, bazujacego na domyslnym i bezter-
minowym porozumieniu, zapewniajgcego elastyczng adaptacje do zmian otoczenia
1 wykorzystujacego mechanizmy koordynacji i ochrony transakcji wymiennych.
Przyjecie szerszego podejscia do definiowania sieci miedzyorganizacyjnych po-
zwala zdefiniowa¢ je jako mechanizm regulowania relacji miedzy firmami, ktory
r6zni si¢ zarowno od koordynacji opartej na hierarchii, jak i koordynacji opartej na
mechanizmie rynkowym. Zgodnie z powyzszym podejsciem sieci mogg by¢ wyod-
rgbnione w oparciu o quasi-integracyjne procesy, zaktadajgce brak istnienia kontroli
nad wlasnoscig, przy jednoczesnym zachowaniu kontroli nad aktywami podmiotéw
uczestniczacych. Inaczej ujmujac, jest to zrzeszenie niezaleznych podmiotéw (przed-
sigbiorstw, jednostek publicznych). Udziat w grupie zakupowej jest suwerenna decyzja
kazdego z nich, podjeta ze wzgledow ekonomicznych, ktorymi moze by¢ mozliwos¢
pozyskania tanszych materialow i uslug, oszczgdnosci, nizsze koszty operacyjne.
Sieci wykorzystujg takze elementy kooperacji na bazie nowej organizacji produkcji
(dziatalnosci operacyjnej) [Saniuk, Roszkowska-Hotysz 2015, s. 349].

Pierwsze grupy zakupowe pojawily sie w 1950 r. w USA, gdzie obecnie sa bardzo
powszechne. Europa posiada grupy zakupowe juz od XII w. Pierwsze ich ogniwo
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stanowit Zwigzek Hanzeatycki, laczac Skandynawow, Niemcow czy Holendrow.
Miasta skupione w Hanzie zdecydowaly si¢ na wspolny handel — zakup, sprzedaz, co
stanowilo zalazek dzisiejszych grup zakupowych [Siedzieniewski 2013]. W Europie
najbardziej zaawansowanym krajem we wdrazaniu zakupoéw wspolnych w szpitalach
jest Francja — kupuje si¢ tam grupowo 35-40% zapotrzebowania. W Azji rynek grup
zakupowych rozwinal sie gtéwnie w obszarze wysokich technologii i dotyczyt zaku-
pow podzespotdéw przez najwickszych azjatyckich producentéw sprzetu. W Polsce
grupy zakupowe sg obecnie nowym rozwigzaniem, na pozor prostym, jednak w prak-
tyce rodzacym wiele problemdw, np. wynikajacych z umiejetnosci prognozowania,
rezimu finansowego czy braku wlasciwych uwarunkowan prawnych. Najpopularniej-
sze formy wspolpracy to grupy obstugujace:

* rynek wertykalny: grupy obstugujace spotki w okreslonym przemysle albo seg-
mencie rynku; tego rodzaju grupy sa zazwyczaj zrzeszeniem branzowych produ-
centow. W Europie Zachodniej ciesza si¢ popularnoscia szczegolnie w ochronie
zdrowia, produkcji przemystowej, przemysle spozywczym i w serwisach prawnych;

* rynek horyzontalny: w tym przypadku grupa zakupowa pracuje dla spotek
wszystkich sektorow i segmentéw rynku. Dobrym przyktadem jest grupa kupu-
jaca od najwiekszego, kluczowego dostawcy, pozwalajaca, aby jej cztonkowie
mogli uzyskiwaé produkty i ustugi z spotek partnera przy znacznych rabatach.
Najpowszechniej wykorzystywang forma wspotpracy grup zakupowych jest po-

zioma kooperacja. Firmy przylaczaja si¢ bowiem do strategicznego aliansu, by zyskac

pozycje przetargowa wobec dostawcy. Firmy tworzac wigzi kooperacyjne w ramach
tancucha dostaw wptywaja rowniez na podniesienie warto$ci tego tancucha [Ghaderi,

Leman 2013, s. 752].

Eksperci przed wyborem grupy zakupowej zalecaja doktadne sprawdzenie, z iloma

i jakimi dostawcami ona wspotpracuje. Im jest ich wiecej, tym lepiej. Dobrze tez, gdy

wsrod nich znajduja sie producenci. Nabywajac towar bezposrednio od nich, mozna

uzyskac najkorzystniejsza ceng. Dla przyktadu, Passa wspotpracuje z 250 dostawcami,
producentami i hurtowniami, Przyjazny Sklep z 30, a Polska Grupa Zakupowa Kupiec
ze 140 dostawcami [Otto 2013]. Wazne jest tez, jaki asortyment oferujg dostawcy

i czy zgodnie z modelem danej grupy asortyment, jak i przebieg proceséw, odpowiada

potrzebom cztonka. Dziatanie grup zakupowych znajduje ekonomiczne uzasadnienie

w sytuacji, kiedy wystepuje dysproporcja pomigdzy rozdrobnionym popytem i podazg.

Przystapienie do grupy daje wiele korzysci, m.in. poprawg jakosci produktu poprzez

stosowanie jednolitej technologii produkcji, stworzenie marki towaru identyfikowane;

na rynku, obnizenie kosztow produkcji, mozliwos¢ negocjacji cen z kontrahentami
oraz ich wybdr, wyeliminowanie posrednikow handlowych i wzrost marz, wymiane
informacji z zakresu produkcji, technologii, ustalenia wspolnych zasad dotyczacych
informacji o produkcji, podniesienie standardow produkcji, a w konsekwencji racjo-
nalizacje kosztow przechowywania i dystrybucji. Dzieki dzialaniom w grupie mozna
zmniejszy¢ koszty zakupu i w ten sposdb wypracowac oszczednosci. Kooperacja

W tym obszarze przynosi zatem mozliwo$¢ optymalizacji dla uczestniczacego pod-

miotu, jak rowniez posrednio wplywa na koszty catego tancucha dostaw.
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4. Korzysci kooperacji pozytywnej w grupie zakupowej

Osiggane korzysci przytaczenia si¢ do grupy zakupowej bezposrednio koresponduja
z obecnym wzrostem zainteresowania rozwigzaniami poprawiajacymi skutecznosc¢
funkcjonowania tancucha dostaw. Dziatania takie stajg si¢ przyktadem pozytywnej
kooperacji w sferze zakupow. Badania B. Ayersa [2000, s. 335] potwierdzaja tez, ze
sprawny 1 elastyczny tancuch dostaw wptywa na obnizenie kosztow operacyjnych.
Potaczenie tych rozwigzan powinno zatem przynie$s¢ wymierny efekt kooperujagcym
podmiotom, co stwarza w warunkach globalnej konkurencji podstawe gwarantujaca
sukces firmy. Grupa zakupowa moze by¢ wigc rozwiazaniem, ktore z jednej strony
wspomagac bedzie firmy w sprostaniu potrzebom klienta, a z drugiej pozwoli ogra-
nicza¢ ponoszone koszty, optymalizujac przy tym poszczegolne procesy.

Rozwdj grup zakupowych jest kuszacy z uwagi na odnotowywane przez nie
wyniki, tj. zmniejszenie kosztéw od 8 do ponad 30%. Wyniki te potwierdzaja ba-
dania naukowe oraz raporty poszczegolnych podmiotéw. English OBN Purchasing
Consortium wskazuje w swoich analizach, ze ich 50 cztonkow zaoszczedzito dzieki
przytaczeniu si¢ do grupy zakupowej wigcej niz 3 miliony GBP w dwa lata, co
wskazuje, ze $redni koszt jednostkowy zakupu jest nizszy o 4,5% w poréwnaniu
z pojedynczymi zakupami [www.obn.org.uk/purchasing-consortium]. S. Khalid
[2014] w swoich badaniach wskazuje na oszczednosci rzedu 10% na przyktadzie
1000 przebadanych firm. Badacz ten wykazuje tez inng zalezno$¢, mianowicie taka,
ze duze przedsigbiorstwa w poroOwnaniu z maltymi w wigkszym stopniu wykorzystuja
wyniki kooperacji w grupie zakupowej i w wigkszym stopniu sg zainteresowane
tego typu wspoélpraca.

Zachecajace do udziatu w grupach zakupowych sa rowniez wyniki badan prze-
prowadzonych w Polsce przez firm¢ Audytel we wspotpracy ze Zwigzkiem Powia-
tow Polskich oraz Zwigzkiem Miast Polskich w maju 2014 r. Potwierdzaja one, iz
powiaty i gminy nabywajace energi¢ elektryczng poprzez grupy zakupowe ptaca
srednio o 15,4% taniej niz jednostki samorzadowe kupujace energi¢ samodzielnie.
Samorzady widza korzysci z grupowego zakupu energii elektrycznej i coraz moc-
niej zwierajg swoje szeregi: w 2013 r. korzystato z nich 46,5%, a w 2014 juz 60,3%
jednostek samorzadu terytorialnego [Bernatek, Konarzewski 2013]. Potwierdzaja
to rowniez badania wykonane przez Instytut Logistyki i Magazynowania (ILIM)
dotyczace przemystu spozywczego (Klaster spozywcezy potudniowej Wielkopolski),
ktore wykazaty mozliwo$¢ zaoszczedzenia 7% na kosztach energii juz przy 8 firmach
reprezentowanych w negocjacjach. Optymistyczne sa tez oszczednosci wykazane
w Podkarpackim Klubie Biznesu. Grupa, pozyskujac wigksza liczg cztonkdéw, moze
tylko zwiekszy¢ szacowane oszczgdnosci, ktora juz wynosza 2,5% przy zakupie paliw
dla grupy, do 35% obnizenia kosztéw w przesytkach kurierskich (tab. 1). Podkarpacki
Klub Biznesu proponuje przedsiebiorcom przystapienie do kilku grup zakupowych,
dzieki czemu mozna liczy¢ na rabaty i odroczone terminy ptatnosci.
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Tabela 1. Poziom oszczednos$ci Podkarpackiego Klubu Biznesowego 2013

Grupa zakupowa

Grupa Oszczednosci Inne
Energia 6% Liczba firm w grupie — 87
(oszczednos$cei ok. 6 min zt) Potencjat 400-00 GWh
Paliwo 2,5% Liczba firm w grupie — 113
(oszczednoscei dla grupy ok. 2,4 min zt) Potencjat 110 mln zt/rok,
1,8 mln I/m-c
Przesytki kurierskie 35% Liczba firm w grupie — 39
(oszczednoscei dla grupy ok. 0,7 mln zt) Potencjat 2 min zt/rok
Materiaty biurowe 6% Liczba firm w grupie — 34
(oszczednoscei dla grupy ok. 135 000 zt) Potencjat 2 min zt/rok

Zrodto: http:/slideplayer.pl/slide/81282.

Nalezy nadmieni¢, iz dokonane oszczgdnosci nie sa jedyna korzyscia. Badania
G. Zimona [2014] pokazuja réwniez, ze zagrozeniem nie jest zachwianie zrodet
finansowania. Dziatalno$¢ grupy z uwagi na terminy nie powoduje bowiem wzrostu
zadhuzenia, a przedsigbiorstwa dzieki grupie zakupowej uzyskuja dluzsze terminy
ptatnosci. G. Zimon w swoich badaniach wykazal, iz $redni wskaznik globalnego
zadhuzenia firmy w jednostkach zrzeszonych w grupach zakupowych wyniost §rednio
0,56. Potwierdza on bezpieczne funkcjonowanie tych podmiotéw oraz konserwatywna
polityke zarzadzania zrodtami finansowania. Dodatkowo analiza wykazata, iz 90%
zobowigzan to zobowigzania krotkoterminowe, wynikajace wlasnie z wynegocjowa-
nych warunkéw ptatnosci przez grupe zakupows.

Powyzsze badania wykazuja, iz uzyskane wyniki pozwalaja obnizy¢ koszty, a tym
samym podnie$¢ marze handlowe, przez co zach¢cajg menedzerow do objecia dzia-
taniami grup innych obszarow zakupow. Redukcja kosztéw zakupowych ma bowiem
na 0g6t duzo mocniejsze przetozenie na poprawe wyniku operacyjnego niz podobne;j
skali dziatania ukierunkowane na wzrost sprzedazy.

Na podstawie pozytywnych wynikoéw dziatalnosci konsorcjow zakupowych mozna
spodziewac si¢ ich dalszego rozwoju. Potwierdza to literatura przedmiotu. Badania
Essiga [2000], Nolleta i Beaulieu [2005], Polychronakisa i Syntetosa [2007] czy Tella
1 Virolainen [2005] wskazuja, iz tworzenie kooperacji w obszarze zakupow daje szansg
budowania sity firm, a sprawnie dziatajaca grupa staje si¢ kluczowym elementem ich
przewagi konkurencyjnej. Kooperacja przynosi zatem oczekiwane rezultaty. Z drugiej
strony dziatalnos$¢ grup zakupowych traktowana jest w literaturze przedmiotu jako roz-
wigzanie bardzo kontrowersyjne [Arend, Wisner 2005; Hong, Jeong 2006]. H. Ghaderi
1 Z. Leman [2013] twierdza, ze zaletami wspotpracy niewatpliwie sg obnizony koszt
zakupu 1 krotszy czas dostaw, prowadzace do obnizenia wartosci zakupoéw i opty-
malnego doboru surowcow, jednak czynniki te nie stanowia o sukcesie wspolpracy
w grupie. W przypadku tych firm istotne jest wzajemne zaufanie i skuteczny nadzor
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nad kupujgca grupa, a nie sg to elementy tatwe do implementacji i czgsto przesadzaja
o porazkach wspdlnych przedsiewzie¢. Pomimo tych trudno$ci europejskie firmy na
state wpisujg w swoja dziatalnosci wspotprace z grupami zakupowymi. Wynika to
z faktu, iz firmy czy korporacje poszukuja rozwigzan, aby zmienic¢ relacje w ich mniej-
szych tancuchach dostaw i zwiekszy¢ zyskowno$¢ swoich biznesow [Leddy 2002].
W zwiazku z tym trafnie dostrzega S. Kaczynski [2012, s. 164], ze bardzo istotng
cecha wspolczesnych przedsiebiorstw jest to, iz wtasciwie zadne z nich nie moze
dziata¢ w pojedynke. Doz i Hamel uwazaja, ze zasada ta dotyczy duzych globalnych
korporacji, jak i matych oraz $rednich przedsigbiorstw, gdzie strategiczne zwigzki
wspodlpracy stanowia kluczowy czynnik osiggania sukcesu w warunkach nowego
tadu ekonomicznego [Doz, Hamel 2006, s. 7]. W zwiazku z tym trzeba odpowiednio
rozpoznawac i wykorzystywac wspotprace, ktora coraz czgsciej staje si¢ sposobem
umacniania konkurencyjnosci przedsigbiorstw, i to bez wzgledu na skale, w ktorej
prowadza one dzialania [Pomykalska, Pomykalski 2007, s. 221]. Mozna zatem uznac,
ze celem nawigzania strategicznych zwigzkodw wspoélpracy jest zapewnienie przed-
siebiorstwom mozliwosci podniesienia poziomu ich konkurencyjnosci w warunkach
wyznaczonych przez otoczenie, w ktorym funkcjonuja. W takiej perspektywie mozna
stwierdzi¢, ze pojawienie si¢ grup zakupowych wydaje si¢ by¢ naturalng konsekwen-
cja ciaglych dazen do optymalizacji tancuchow dostaw i podejmowania wspdlnych
inicjatyw. Nie mozna ich jednak traktowaé jako najlepszej recepty na sukces. Brak
podjecia wspotpracy z grupami nie stanowi tez jednoznacznego btedu menedzerow.
Brak checi wspodtpracy i dzielenia si¢ informacja, a przystapienie do grupy zakupowej
tez nie przyniesie oczekiwanych rezultatow, a wrgcz przeciwnie moze doprowadzi¢
do konfliktow i strat finansowych. Sg tez firmy, ktére z uwagi na swoja kulture or-
ganizacyjng, rzadkie zasoby czy umiejetnosci nie maja potrzeby kooperacji i same
ksztattuja strategie zaopatrzenia czy dystrybucji. W takich przypadkach mariaz nie
jest zalecany.

Grupy zakupowe, na podstawie zebranej wiedzy, mozna uznac za trafny przyktad
wspotdziatania, ktére przynosi wymierne rezultaty w postaci oszczgdnosci w zaku-
pach, skracania czasu dostaw czy zmiany formy finansowania dziatalnosci. Z drugiej
strony w analizie relacji tancucha dostaw A. Li 1 K. Maani [2011] dostrzegaja trafnie
jednak pewien dylemat: czy partnerzy wspotpracujacy w tancuchu dostaw powinni
optymalizowac swoje procesy, aby osiagnac¢ wigksze zyski, czy powinni mys$le¢
w kategoriach zyskow catego tancucha dostaw 1 wplywac¢ na optymalizacje tancucha
jako catosci? Jest to niewatpliwie kolejny problem badawczy wymagajacy glebszej
analizy. Podsumowujac dotychczasowe rozwazania, mozna jednak stwierdzic, iz grupa
zakupowa stanowi wtasnie takie rozwigzanie, ktore zniweluje wspomniany dylemat
wspotpracy ogniw w tancuchu dostaw i potwierdzi pozytywny wptyw kooperacji na
funkcjonowanie tancucha dostaw, dodatkowo wzmacniany przez pojawiajace si¢ obec-
nie stale poszukiwania oszczednosci przez wilascicieli firm i rekrutacje prowadzong
przez same dziatajace grupy zakupowe. Mozna si¢ spodziewac, iz grupy zakupowe
Z pewnoscig wpisza sie w struktury tancuchow dostaw, stanowigc podstawe budowania
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konkurencyjnej oferty wobec obecnych na polskim rynku korporacji transgranicznych,
z wyspecjalizowanymi juz strukturami zakupowymi.
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