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Wprowadzenie

Przedsigbiorstwo produkcyjne, aby normalnie funkcjonowa¢, musi dokonywac zaku-
pow. Zakupy przedsigbiorstwa produkcyjnego sa zdeterminowane technicznie — wynika-
ja z przyjetej technologii produkcji i konstrukcji wyrobu oraz popytu na ten wyrdb. Wy-
magaja tez okreslonego zespotu dziatan. Zespot tych dzialan w literaturze okreslany jest
tradycyjnie jako ,,zaopatrzenie’, ,,zakup” lub bardziej nowoczesnie ,,marketing zakupow”.

Pierwsze formalne badania w zakresie zaopatrzenia przedsigbiorstw oraz organiza-
cji zakupoéw w przedsiebiorstwach siegaja lat 60. i 70. ubiegltego wieku'. Od tego czasu
prowadzi sie wiele badan w zakresie procesow decyzyjnych w zaopatrzeniu, rél i miejsca
dzialéw zakupu w organizacji, a takze wplywu czynnikéw wewnetrznych i zewnetrznych
na zachowania organizacji w obszarze zaopatrzenia®.

Podejscie przedsigbiorstwa do problemu zakupdw zalezy od wielu czynnikéw, stad
praktyki zakupowe firm bardzo sie réznig’. Przede wszystkim istotne jest, czy mamy do
czynienia z tzw. nowym zakupem (zazwyczaj nowy dostawca), zakupem powtarzalnym
(najczesdciej dotychczasowy dostawca) czy tez z zakupem sporadycznym (np. wynikaja-
cym z sytuacji awaryjnej). Wystepuja rowniez istotne réznice migdzy nabywanymi ro-
dzajami $rodkéw produkeji: podstawowe surowce i materialy ogoélnie dostepne, czesci
i podzespoly specjalne, czy tez specjalistyczne maszyny i urzadzenia technologiczne, kto-
re wymagaja réznego podejscia i innego zachowania przedsiebiorstwa w procesie zakupu.

Wspolczesna literatura dotyczgca problemoéw zaopatrzenia przedsigbiorstw zajmuje
sie strategicznym znaczeniem zaopatrzenia dla organizacji, w tym ksztaltowaniem od-
powiednich stosunkéw i relacji oraz rozwojem bliskiej wspétpracy z dostawcami®. Ba-
dacze wymieniaja trzy typy stosunkéw nabywcy i dostawcy: pasywny, niewykluczajacy
poszukiwania lepszych rozwiazan; partnerski, zakladajacy maksymalne zaufanie oraz
konfliktowy, kiedy dostawca jest traktowany jak przeciwnik, przy czym w przypadkach
wielu przedsigbiorstw relacje z dostawcami mogg by¢ o wiele lepsze niz z klientami®.

Relacje miedzy nabywca a dostawca moga mie¢ charakter transakcyjny lub tez
opieraé si¢ na wspdlpracy®. Relacje transakcyjne bardzo czesto majg charakter antago-
nistyczny i moga by¢ zwigzane z realizacja dodatkowych zadan albo funkeji, ktére nie
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sg kluczowe dla nabywcy’. Relacjom transakcyjnym towarzyszy réwniez niski poziom
wspolzaleznosci migdzy nabywca a dostawca, a takze niewielkie specyficzne korzysci
takich relacji®. Chociaz zaklada sie, ze relacje transakcyjne dotycza krétkiego okresu,
to w praktyce nabywca moze dokonywa¢ wielu transakgji z tym samym dostawcg przez
dluzszy czas, ciggle lub powtarzajac umowy co pewien czas’.

Relacje opierajace si¢ na wspolpracy sa z zasady bardziej dtugoterminowe i ko-
operacyjne. Obejmujg zaréwno ekonomiczne, jak i spoleczne elementy'’. Prowadzone
badania potwierdzily ich bardziej miedzyludzki, interpersonalny charakter i mozli-
wos¢ przeksztalcenia sie w ciggla zasade prowadzenia biznesu''. Badania wskazuja, ze
przedsiebiorstwo nie moze skutecznie konkurowa¢ na rynku w odosobnieniu, potrze-
buje wspolpracy z innymi firmami w faiicuchu dostaw, czemu towarzyszy wzajemno$¢,
wsp6lzaleznoéé i dtugoterminowosé zwigzkéw'?. Dla relacji zachodzacych we wspélpra-
cy nabywca — dostawca charakterystyczne jest myslenie w kategoriach ,,my”, a nie ,,ja”"”.

Wiekszos¢ przeprowadzonych badan wskazuje, ze relacje wspotpracy dostarczaja
wiekszych korzysci i wiekszej przewagi konkurencyjnej niz relacje transakcyjne. Dlu-
goterminowe relacje wspSlpracy nabywca — dostawca obnizajg koszty transakcyjne'?,
umozliwiaja poprawe jakosci i dostarczaja dostawcy wiarygodnych klientéw', a takze
wplywaja na wzrost sprzedazy i dochodowo$ci u samych dostawcéw'® oraz poprawiaja
rozpoznawalno$¢ marki, podnosza poziom ustug, zwigkszajg elastycznos¢ dziatan i za-
dowolenie klienta koricowego'’. Jednakze, rdownoczesnie istnieja badania wskazujace,
ze wspolne inicjatywy nie spelniajg jednakowo oczekiwan obu stron'® lub trudno jest
zidentyfikowa¢ korzysci ptynace ze wspétpracy'’, a ponadto istniejg problemy z urucho-
mieniem i utrzymaniem bardziej trwatych relacji®.

Zespol dziatan mieszczacych si¢ pod pojeciem marketingu zakupdw jest najbardziej
przydatny przede wszystkim przy zakupach materialéw podstawowych w duzych przed-
siebiorstwach produkcyjnych i to gléwnie w podmiotach o znacznych rozmiarach po-
wtarzalnej produkcji - seryjnej, wielkoseryjnej i masowej*!. W tym zakresie i obszarze
wystepuje najwiecej badan. Ale istotne wydaje si¢ rozpoznanie dzialan realizowanych
w ramach marketingu zakupéw przez male i $rednie przedsigbiorstwa produkcyijne,
stanowiace podstawe gospodarek narodowych. Badania praktyk wspolpracy matych
i $rednich przedsigbiorstw z gtéwnymi dostawcami sa nadal fragmentaryczne i w wielu
obszarach wymagaja uzupelnienia i zrozumienia*.

Metodyka badan

Badania empiryczne przeprowadzono w 2008 r. wéréd matych i $rednich przedsie-
biorstw produkcyjnych poludniowej Polski, gléwnie wojewddztwa $laskiego. Wiekszos¢
badanej grupy stanowily male przedsigbiorstwa, tj. zatrudniajace od 10 do 49 pracow-
nikéw wlacznie (51,97 %). Pozostaly czeg$¢ stanowily srednie przedsiebiorstwa, tj. za-
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trudniajgce od 50 do 249 pracownikéw wlacznie. Badaniami nie objeto mikroprzed-
siebiorstw. Wedlug EKD sekeji Przetworstwo przemystowe najwiecej przedsiebiorstw
prowadzilo dzialalnos¢ sklasyfikowang w grupie 4 — przemyst niskiej techniki (53,71 %)
oraz w grupie 3 — przemyst $rednio niskiej techniki (33,62%).

W badaniach wykorzystano metode ankietowg. Badaniami objeto lata 2005-2007. Ankie-
ty zostaty dostarczone do przedsiebiorstw wybranych zgodnie z zasadami doboru losowego,
natomiast warunkiem przyjecia ankiety do analizy byto wypelnienie standardowej metryczki
z podstawowymi informacjami o przedsi¢biorstwie (nazwa, siedziba, wielko$¢ zatrudnienia,
forma prawna itp.). Uzyskano 229 ankiet — przedsiebiorstwa wypelnialy ankiete samodziel-
nie, w niektérych wypadkach informacje sprecyzowano w trakcie dodatkowych spotkan.

Uzyskane dane statystyczne zostaly opracowane za pomoca programu Statistica
w aspekcie ilo§ciowym i jako$ciowym. Do weryfikacji ilosciowej wykorzystano tablice
kontyngencji, natomiast do weryfikacji jakosciowej wykorzystano test chi-kwadrat oraz
nieparametryczny odpowiednik jednoczynnikowej analizy wariancji - test Kruskala-
Wallisa uzupetniony o test mediany.

Celem badan byto uzyskanie odpowiedzi na pytanie, czy podstawowe elementy oto-
czenia przedsiebiorstwa — klienci i konkurenci — wplywaja na relacje matych i srednich
przedsiebiorstw wytworczych z ich gléwnymi dostawcami. W ramach badan przedsie-
biorstwa charakteryzowaly grupe gléwnych dostawcow, czyli dostawcow materialow
podstawowych - bezposrednio produkcyjnych (surowcow, potwyrobéw, komponen-
tow) — pod katem wielkos$ci grupy, stopnia jej zmiennosci, a takze okreslaly charakter
wspolpracy oraz podejscie do partnerskiej wspolpracy z dostawcami. Uzyskane wska-
zania w tym obszarze zostaly przeanalizowane z uwzglednieniem dwoch podstawowych
elementow otoczenia: klientéw i konkurentéw; pod uwage byly brane dwa parametry
elementu: wielko$¢ i poziom zmiennosci.

Wielkos$¢ przedsiebiorstwa a grupa dostawcow,
klientéw i konkurentow

W pierwszej czesci badan przedsigbiorstwa charakteryzowaly grupe swoich glow-
nych dostawcéw, klientéw i konkurentéw z punktu widzenia wielkosci grupy (duza lub
wzglednie ograniczona) oraz stopnia zmiennosci grupy (niezmieniajgca si¢ lub istotnie
zmieniajaca si¢ w czasie). Ze wzgledu na to, ze wielko$¢ przedsigbiorstwa jest zmien-
na wplywajaca na wiele parametréw jego funkcjonowania istotne stalo si¢ sprawdze-
nie zwigzku tej zmiennej ze zmiennymi charakteryzujacymi grupe dostawcéw, klientow
i konkurentow. W tym celu wykorzystano statystyke chi-kwadrat. Statystyka ta spraw-
dza, czy dwie zmienne jako$ciowe sa ze sobg powigzane. Duze wartosci chi-kwadrat
wskazuja na istnienie zalezno$ci miedzy dwiema zmiennymi jakosciowymi, wartosci
bliskie 0 nie dajg dowodu na istnienie zaleznosci.
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Przyjeto hipotezy poczatkowe zakladajace niezalezno$¢ dwoch zmiennych jakoscio-
wych, wielkosci przedsiebiorstwa (WIEL) i odpowiednio: wielkoéci grupy gléwnych do-
stawcow (DOST1), zmiennosci grupy gtéwnych dostawcow (DOST2), wielkosci grupy
klientow (KLIE1), zmiennosci grupy klientéw (KLIE2), wielkosci grupy konkurentéow
(KONK1) i zmiennosci grupy konkurentéw (KONK2). Wskazania w zakresie wielkosci
i zmiennodci grupy gtéwnych dostawcow przedstawiono w tabeli 1, w zakresie wielkosci
i zmienno$ci grupy klientéw — w tabeli 2, a grupy konkurentéw — w tabeli 3.

TABELA 1. Wyniki analizy liczno$ci wskazan w zakresie wielkosci i zmienno$ci grupy
glownych dostawcow z uwzglednieniem wielkosci przedsigbiorstwa

Wielko$¢ Zmienno$¢
Wyszczegdlnienie Ogobtem
DOST1/1 DOST1/2 DOST2/1 DOST2/2
WIELI Liczno$¢ wiersza 43 76 21 98 119
% caltosci 18,777 33,188 9,170 42,795 51,965
WIEL2 Liczno$¢ wiersza 46 64 20 90 110
9% catosci 20,087 27,948 8,734 39,301 48,035
Razem w kolumnie 89 140 41 188 229
% calosci (229) 38,865 61,135 17,904 82,096
Chi-kwadrat (df = 1) 0,78 0,01
P - poziom istotno$ci 0,3780 0,9160

WIELL - male przedsigbiorstwa (10-49 pracownikow wlacznie)

WIEL2 - przedsiebiorstwa sredniej wielkosci (50-249 pracownikéw wiacznie)
DOST1/1 - duza grupa dostawcow

DDOST1/2 - wzglednie ograniczona grupa dostawcow

DDOST?2/1 - grupa dostawcdw istotnie zmieniajgca si¢ w czasie

DOST?2/2 - grupa dostawcow zasadniczo niezmieniajgca si¢ w czasie

Zrédlo: Badania whasne.

Wigkszoé¢ badanych przedsiebiorstw okredlito grupe swoich dostawcéw jako
»wzglednie ograniczong” - 140 podmiotéw (tj. 61,14 % ogoétu wskazan) oraz ,,niezmie-
niajgcy sie zasadniczo w czasie” — 188 podmiotéw (tj. 82,10 % ogdtu wskazan).

W przypadku wielkosci grupy klientéw wskazania roztozyly si¢ mniej wiecej po row-
no, natomiast wiekszos¢ badanych przedsiebiorstw okreslito grupe swoich klientow jako
»hiezmieniajacg sie zasadniczo w czasie” — 137 podmiotow (tj. 59,82 % ogotu wskazan).
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W przypadku grupy konkurentéw wiekszo$¢ badanych przedsiebiorstw okreslito
grupe swoich konkurentéw jako ,wzglednie ograniczong” — 156 podmiotéw (tj. 68,12 %
ogolu wskazan) oraz ,niezmieniajacy si¢ zasadniczo w czasie” - 144 podmiotéw (tj.
62,88 % ogolu wskazan).

TABELA 2. Wyniki analizy liczno$ci wskazan w zakresie wielkosci i zmiennosci grupy
klientow z uwzglednieniem wielkosci przedsiebiorstwa

Wielkos¢ Zmiennosé¢
Wyszczegdlnienie Ogolem
KLIE1/1 KLIE1/2 KLIE2/1 KLIE2/2
WIELL Licznodé wiersza 60 59 53 66 119
9% catosci 26,201 25,764 23,144 28,821 51,965
WIEL2 | Licznoéc wiersza 52 58 39 71 110
9% catosci 22,707 25,328 17,031 31,004 48,035
Razem w kolumnie 112 117 92 137 229
% catosci (229) 48,908 51,092 40,175 59,825 4c4,594
Chi-kwadrat (df = 1) 0,23 1,96
P - poziom istotno$ci 0,6340 0,1613
WIELLI - mate przedsigbiorstwa (10-49 pracownikéw wlacznie)
WIEL2 - przedsigbiorstwa $redniej wielkosci (50-249 pracownikéw wlacznie)
KLIE1/1 - duza grupa klientéw
KLIE1/2 - wzglednie ograniczona grupa klientow
KKLIE2/1 - grupa klientéw istotnie zmieniajaca si¢ w czasie
KKLIE2/2 - grupa klientéw zasadniczo niezmieniajgca sie w czasie

Zrédlo: Badania whasne.

Z analizy wartosci statystyk chi-kwadrat wynika, Ze nie mozna odrzuci¢ przy-
jetych hipotez poczatkowych o niezaleznosci badanych zmiennych jako$ciowych.
Warto$ci statystyk chi-kwadrat sa w kazdym analizowanym przypadku bliskie 0, co
oznacza, ze wielko$¢ przedsiebiorstwa (WIEL) i odpowiednio: wielko$¢ grupy gtow-
nych dostawcéow (DOST1), zmiennos¢ grupy gtownych dostawcow (DOST2), wiel-
ko$¢ grupy klientéow (KLIE1), zmienno$¢ grupy klientéw (KLIE2), wielko$¢ grupy
konkurentéw (KONK1) i zmienno$¢ grupy konkurentow (KONK2) sa niezalezne.
Oznacza to, ze w dalszych analizach wielko$¢ przedsiebiorstwa nie bedzie zmienng
wplywajaca na wyniki.
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TABELA 3. Wyniki analizy liczno$ci wskazan w zakresie wielko$ci i zmiennosci grupy
konkurentow z uwzglednieniem wielkosci przedsiebiorstwa

Wielko$¢ Zmienno$¢
Wyszczegblnienie Ogotem
KONK1/1 KONK1/2 KONK2/1 KONK2/2

WIELL | Liczno$¢ wiersza 37 82 47 72 119

% cato$ci 16,157 35,808 20,524 31,441 51,965
WIEL2 | Liczno$¢ wiersza 36 74 38 72 110

% cato$ci 15,721 32,314 16,594 31,441 48,035
Razem w kolumnie 73 156 85 144 229
% catosci (229) 31,878 68,122 37,118 62,882
Chi-kwadrat (df = 1) 0,07 0,60
P - poziom istotnosci 0,7908 0,4385

WIELL - male przedsigbiorstwa (10-49 pracownikow wlacznie)

WIEL2 - przedsiebiorstwa sredniej wielkosci (50-249 pracownikéw wiacznie)
KONK1/1 - duza grupa konkurentéw

KKONKI1/2 - wzglednie ograniczona grupa konkurentéw

KONK?2/1 - grupa konkurentéw istotnie zmieniajaca si¢ w czasie

KKONK?2/2 - grupa konkurentéw zasadniczo niezmieniajaca si¢ w czasie

Zrédto: Badania wiasne.

Charakter wspoélpracy z gléwnymi dostawcami

Na podstawie analizy zrodet literaturowych, okreslono 4 podstawowe rozwigzania
opisujace mozliwy charakter wspoélpracy z gléwnymi dostawcami:

e Al - stosunki z dostawcami opieraja si¢ jedynie na krotkoterminowych umowach,

e A2 - stosunki z dostawcami uwzgledniajg umowy zaréwno krotko-, jak i dtugoter-
minowe,

e A3 - wrazie potrzeby przedsi¢gbiorstwo nawigzuje partnerska wspolprace z wybra-
nymi dostawcami,

e A4 - podstawowi dostawcy majg specjalny status i sg wiaczani do procesu ciggtego
doskonalenia produktow.

Rozwigzania oznaczone jako Al i A2 majg charakter bardziej formalny - transak-
cyjny, a oznaczone jako A3 i A4 - bardziej partnerski. Przedsi¢biorstwa mogty wskaza¢
tylko jedna opcje, ktdra najlepiej odpowiada sytuacji w tym zakresie. Wskazania przed-
siebiorstw z uwzglednieniem specyfiki otoczenia klienckiego przedstawiono w tabeli 4,
natomiast otoczenia konkurencyjnego — w tabeli 5.
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TABELA 4. Wyniki analizy liczno$ci wskazan w zakresie charakteru wspoétpracy z gléwnymi
dostawcami z uwzglednieniem wielko$ci i zmiennosci grupy klientéw

Charakterystyka grupy klientéw

Wyszczegdlnienie KLIEI/1- | KLIE/1- | KLIEl/2- | KLIEl/2- | Razem
KLIE2/1 KLIE2/2 KLIE2/1 KLIE2/2

Al Liczno$¢ wiersza 7 3 5 7 22
% kolumny 13,73 5,08 12,82 8,75
% wiersza 31,82 13,64 22,73 31,82

A2 Liczno$¢ wiersza 21 27 23 38 109
% kolumny 41,18 45,76 58,97 47,50
% wiersza 19,27 24,77 21,10 34,86

A3 Liczno$¢ wiersza 15 11 8 27 61
% kolumny 29,41 18,64 20,51 33,75
% wiersza 24,59 18,03 13,11 44,26

A4 Liczno$¢ wiersza 8 18 3 8 37
% kolumny 15,69 30,51 7,69 10,00
% wiersza 21,62 48,65 8,11 21,62

Razem w kolumnie 51 59 39 80 229

% catosci (229) 22,27 25,76 17,03 34,93

Chi-kwadrat (df = 9) 18,9465

P - poziom istotnosci 0,0256

Wspolczynnik kontyngencji 0,2764

Al - stosunki z dostawcami opierajg sie jedynie na krétkoterminowych umowach

A2 - stosunki z dostawcami uwzgledniaja umowy zaréwno krétko-, jak i dlugoterminowe
A3 - w razie potrzeby przedsiebiorstwo nawigzuje partnerskg wspdlprace z wybranymi dostawcami
A4 - podstawowi dostawcy maja specjalny status i s3 wlaczani do procesu ciagtego doskonalenia
produktow
KLIE1/1-KLIE2/1 - duza grupa klientow istotnie zmieniajaca si¢ w czasie
KLIE1/1-KLIE2/2 - duza grupa klientéw zasadniczo niezmieniajaca si¢ w czasie
KKLIE1/2-KLIE2/1 - wzglednie ograniczona grupa klientow istotnie zmieniajgca si¢ w czasie
KLIE1/2-KLIE2/2 - wzglednie ograniczona grupa klientow zasadniczo niezmieniajaca si¢ w czasie

Zrédlo: Badania whasne.
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TABELA 5. Wyniki analizy liczno$ci wskazan w zakresie charakteru wspélpracy z gléwnymi
dostawcami z uwzglednieniem wielko$ci i zmiennosci grupy konkurentow

Charakterystyka grupy konkurentéw

Wyszczegdlnienie KONK1/1- | KONKI/1- | KONK1/2- | KONK1/2- | Razem
KONK2/1 KONK2/2 KONK2/1 KONK2/2

Al Liczno$¢ wiersza 1 3 7 11 22
% kolumny 2,63 13,64 14,89 10,09
% wiersza 4,55 1,31 31,82 50,00

A2 Liczno$¢ wiersza 14 18 18 59 109
% kolumny 36,84 51,43 38,30 54,13
% wiersza 12,84 16,51 16,51 54,13

A3 Liczno$¢ wiersza 16 7 14 24 61
% kolumny 42,11 20,00 29,79 22,02
% wiersza 26,23 11,48 22,95 39,34

A4 Liczno$¢ wiersza 7 7 8 15 37
% kolumny 18,42 20,00 17,02 13,76
% wiersza 18,92 18,92 21,62 40,54

Razem w kolumnie 38 35 47 109 229

% catosci (229) 16,59 15,28 20,52 47,60

Chi-kwadrat (df = 9) 12,1091

P - poziom istotnosci 0,2072

Wspolczynnik kontyngencji 0,2241

Al - stosunki z dostawcami opierajg si¢ jedynie na krétkoterminowych umowach

A2 - stosunki z dostawcami uwzgledniaja umowy zaréwno krotko-, jak i dlugoterminowe

A3 - wrazie potrzeby przedsiebiorstwo nawigzuje partnerska wspotprace z wybranymi dostawcami

A4 - podstawowi dostawcy majg specjalny status i sg wiaczani do procesu ciggtego
doskonalenia produktow

KONK1/1-KONK2/1 - duza grupa konkurentéw istotnie zmieniajaca si¢ w czasie

KKONK1/1-KONK?2/2 - duza grupa konkurentéw zasadniczo niezmieniajgca sie w czasie

KKONK1/2-KONK2/1 - wzglednie ograniczona grupa konkurentdw istotnie zmieniajgca si¢ w czasie

KONK1/2-KONK?2/2 - wzglednie ograniczona grupa konkurentéw zasadniczo niezmieniajgca si¢ w czasie

Zrédlo: Badania wlasne
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Analizujgc wskazania dotyczace charakteru wspotpracy z gléwnymi dostawcami moz-
na stwierdzi¢, ze w przypadku najwigkszej grupy przedsigbiorstw (109 z 229) stosunki
z dostawcami uwzgledniaja umowy zaréwno krotko-, jak i dlugoterminowe (rozwigzanie
A2), czyli majg charakter gléwnie transakcyjny. Rownoczesnie, najwigksza grupa przed-
siebiorstw charakteryzuje sie wzglednie ograniczong grupg klientéw zasadniczo nie-
zmieniajaca sie w czasie (KLIE1/2-KLIE2/2). Réwnoczesnie, z analizy wartosci statystyki
chi-kwadrat wynika, ze hipoteze poczatkowa o niezaleznosci badanych zmiennych jako-
$ciowych ,.charakter wspolpracy z dostawcami (A)” i ,charakterystyka grupy klientow”
mozna odrzucié na poziomie istotnodci p < 0,05. Oznacza to, Ze zmienne te s zalezne.

Natomiast, analizujac wskazania dotyczace charakteru otoczenia konkurencyjnego,
mozna stwierdzi¢, ze najwicksza grupa przedsi¢biorstw charakteryzuje si¢ wzglednie
ograniczong grupa konkurentéw zasadniczo niezmieniajacg sie w czasie (KONK1/2-
KONK?2/2) - tabela 5.

Réwnoczesnie z analizy wartosci statystyki chi-kwadrat wynika, ze hipotezy poczat-
kowej o niezalezno$ci badanych zmiennych jakosciowych ,charakter wspotpracy z do-
stawcami (A)” i ,,charakterystyka grupy konkurentéw” nie mozna odrzuci¢ (p > 0,05).
Oznacza to, Ze zmienne te sg niezalezne.

Partnerska wspolpraca z glownymi dostawcami

Réwniez w ramach tego samego zagadnienia, na podstawie literatury przedmiotu
okreslono 4 podstawowe rozwigzania opisujace mozliwe podejscia przedsigbiorstw do
partnerskiej wspolpracy z glownymi dostawcami:

e BI - partnerska wspdlpraca z dostawcami nie istnieje,

e B2 - podstawowi dostawcy sa znani, ale najczesciej nie ma partnerskiej wspotpracy,

e B3 - istnieje okreslony ,,portfel wspdtpracy” i jest on istotny dla dziatan przedsie-
biorstwa,

e B4 - partnerska wspodlpraca jest istotg strategii dziatania przedsigbiorstwa.

Takze w tym przypadku przedsigbiorstwa mogly wskaza¢ tylko jedno rozwigzanie,
ktdre najlepiej odpowiada sytuacji w tym zakresie. Wskazania przedsigbiorstw przeana-
lizowano z uwzglednieniem wielkosci i zmiennosci grupy klientéw w tabeli 6, a grupy
konkurentéw — w tabeli 7.

Analizujac wskazania dotyczace partnerskiej wspdtpracy z gtéwnymi dostawcami,
mozna stwierdzi¢, ze w przypadku najwigkszej grupy przedsigbiorstw (85 z 229) istnieje
okreslony ,,portfel wspolpracy” i jest on istotny dla dziatan przedsiebiorstwa (rozwia-
zanie B3). Réwnoczesnie, z analizy wartosci statystyki chi-kwadrat wynika, ze hipoteze
poczatkows o niezaleznosci badanych zmiennych ,,partnerska wspotpraca z dostawcami
(B)” i ,charakterystyka grupy klientéw” mozna odrzuci¢ na poziomie istotnosci p < 0,05.
Oznacza to, ze zmienne te sg zalezne.
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TABELA 6. Wyniki analizy liczno$ci wskazan w zakresie partnerskiej wspolpracy z gléwnymi

dostawcami z uwzglednieniem wielko$ci i zmiennosci grupy klientéw

Charakterystyka grupy klientéw
Wyszczegdlnienie KLIEI/I- | KLIE/1- | KLIEl/2- | KLIEl/2- | Razem
KLIE2/1 KLIE2/2 KLIE2/1 KLIE2/2

Liczno$¢ wiersza 2 2 2 2 8
Bl % kolumny 3,92 3,39 5,13 2,50

% wiersza 25,00 25,00 25,00 25,00

Liczno$¢ wiersza 9 11 17 23 60
B2 % kolumny 17,65 18,64 43,59 28,75

% wiersza 15,00 18,33 28,33 38,33

Liczno$¢ wiersza 23 18 8 36 85
B3 % kolumny 45,10 30,51 20,51 45,00

% wiersza 27,06 21,18 9,41 42,35

Liczno$¢ wiersza 17 28 12 19 76
B4 % kolumny 33,33 47,46 30,77 23,75

% wiersza 22,37 36,84 15,76 25,00
Razem w kolumnie 51 59 39 80 229
% catosci (229) 22,27 25,76 17,03 34,93
Chi-kwadrat (df = 9) 19,6039
P - poziom istotnosci 0,0205
Wspolczynnik kontyngencji 0,2808

B1 - partnerska wspdlpraca z dostawcami nie istnieje

B2 - podstawowi dostawcy sa znani, ale najczesciej nie ma partnerskiej wspotpracy

B3 - istnieje okreslony ,,portfel wspotpracy” i jest on istotny dla dziatan przedsiebiorstwa
B4 - partnerska wspodlpraca jest istota strategii dzialania przedsiebiorstwa
KLIE1/1-KLIE2/1 - duza grupa klientdw istotnie zmieniajaca si¢ w czasie
KLIE1/1-KLIE2/2 - duza grupa klientow zasadniczo niezmieniajaca sie w czasie
KLIE1/2-KLIE2/1 - wzglednie ograniczona grupa klientéw istotnie zmieniajaca si¢ w czasie

KLIE1/2-KLIE2/2 - wzglednie ograniczona grupa klientéw zasadniczo niezmieniajaca sie w czasie

Zrédlo: Badania whasne.
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TABELA 7. Wyniki analizy liczno$ci wskazan w zakresie partnerskiej wspolpracy z gléwnymi
dostawcami z uwzglednieniem wielko$ci i zmiennosci grupy konkurentow

Charakterystyka grupy konkurentow
Wyszezegdlnienie KONK1/1- | KONKI/I- | KONKI1/2- | KONK1/2- | Razem
KONK2/1 KONK?2/2 KONK?2/1 KONK?2/2

Liczno$¢ wiersza 1 2 1 4 8
Bl % kolumny 2,63 5,71 2,13 3,67

% wiersza 12,50 25,00 12,50 50,00

Liczno$¢ wiersza 10 4 15 31 60
B2 % kolumny 26,32 11,43 31,91 28,44

% wiersza 16,67 6,67 25,00 51,67

Licznos¢ wiersza 13 12 18 42 85
B3 % kolumny 34,21 34,29 38,30 38,53

% wiersza 15,29 14,12 21,18 49,41

Liczno$¢ wiersza 14 17 13 32 76
B4 % kolumny 36,84 48,57 27,66 29,36

% wiersza 18,42 22,37 17,11 42,11
Razem w kolumnie 38 35 47 109 229
% catosci (229) 16,59 15,28 20,52 47,60
Chi-kwadrat (df = 9) 8,3469
P - poziom istotnosci 0,4996
Wspolczynnik kontyngencji 0,1875

B1 - partnerska wspoélpraca z dostawcami nie istnieje

B2 - podstawowi dostawcy sa znani, ale najczesciej nie ma partnerskiej wspotpracy

B3 - istnieje okreslony ,,portfel wspotpracy” i jest on istotny dla dziatan przedsiebiorstwa

B4 - partnerska wspodlpraca jest istota strategii dzialania przedsiebiorstwa

KONK1/1-KONK2/1 - duza grupa konkurentéw istotnie zmieniajaca si¢ w czasie

KONK1/1-KONK2/2 - duza grupa konkurentéw zasadniczo niezmieniajgca si¢ w czasie
KONK1/2-KONK2/1 - wzglednie ograniczona grupa konkurentéw istotnie zmieniajgca si¢ w czasie
KONK1/2-KONK2/2 - wzglednie ograniczona grupa konkurentéw zasadniczo niezmieniajgca si¢ w czasie

Zrédlo: Badania whasne.
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Natomiast z analizy warto$ci statystyki chi-kwadrat wynika, ze hipotezy poczatko-
wej o niezaleznosci badanych zmiennych jako$ciowych ,partnerska wspolpraca z do-
stawcami (B)” i ,,charakterystyka grupy konkurentéw” nie mozna odrzuci¢ (p > 0,05).
Oznacza to, ze zmienne te sg niezalezne — tabela 7.

Klienci a wspélpraca z gléwnymi dostawcami

Uwzgledniajac ustalenia o wspolzalezno$ci badanych zmiennych jakosciowych ,,cha-
rakter wspolpracy z dostawcami” i ,,partnerska wspélpraca z dostawcami” a ,,charakte-
rystyka grupy klientow”, istotne stafo si¢ zweryfikowanie, ktory z parametréw: ,,wielko$¢
grupy” czy tez ,zmienno$¢ grupy” klientdéw ma w tym przypadku wplyw decydujacy.
Do weryfikacji wykorzystano nieparametryczny odpowiednik jednoczynnikowej anali-
zy wariancji - test Kruskala-Wallisa uzupetniony o test mediany.

W zwiazku z tym przyjeto hipotezy wyjsciowe, zakladajace brak istotnej statystycznie rdz-
nicy w zakresie charakteru wspolpracy oraz partnerskiej wspotpracy z gtownymi dostawcami
miedzy przedsiebiorstwami o roznej wielkosci grupy klientéw i zmiennoéci grupy klientow.
Hipotezy alternatywne zaktadaly istnienie statystycznie istotnych réznic w tym zakresie.
W tabeli 8 zestawiono wyniki analizy wariancji dla przyjetych zmiennych zaleznych: A - cha-
rakter wspdlpracy z dostawcami i B — partnerska wspotpraca z dostawcami oraz zmiennych
grupujacych: KLIE1 - wielko$¢ grupy klientoéw i KLIE2 - zmiennos¢ grupy klientow.

Z uzyskanych analiz wynika, ze dla zalozonego poziomu istotnosci a = 0,05 tylko
zalozone hipotezy wyjsciowe dotyczace zmiennej grupujacej KLIE1 mozna odrzucic.
Dla zmiennych zaleznych A i B poziom prawdopodobienstwa, zaréwno dla testu Kru-
skala-Wallisa, jak i dla testu chi-kwadrat, jest istotnie nizszy od zalozonego poziomu
istotnodci a. W zwigzku z tym mozna przyjaé, ze istnieje statystycznie istotna réznica
w zakresie charakteru wspdlpracy oraz partnerskiej wspdtpracy z gtéwnymi dostawcami
miedzy przedsi¢biorstwami o roznej wielkosci grupy klientow. Natomiast nie ma istotnej
statystycznie roznicy w przypadku zmiennosci grupy klientow.

Do okreslenia, na czym polegaja réznice w zakresie charakteru wspoétpracy oraz
partnerskiej wspolpracy z gtéwnymi dostawcami miedzy przedsigbiorstwami o réznej
wielkosci grupy klientéw, wykorzystano tablice kontyngencji — tabele 9 i 10.

Z poréwnania licznosci wskazan w pozycjach ,,% kolumny” miedzy dwiema analizo-
wanymi grupami przedsi¢biorstw wynika, ze w przedsiebiorstwach o duzej grupie klien-
tow istotnie cze¢sciej podstawowi dostawcy maja specjalny status i sg wiaczani do procesu
ciaglego doskonalenia produktow, niz w przypadku przedsiebiorstw o wzglednie ogra-
niczonej grupie klientéw. Rdwnoczesnie, z poréwnania licznoéci wskazan w pozycjach
»% kolumny” miedzy dwiema analizowanymi grupami przedsi¢biorstw — tabela 10 -
wynika, ze w grupie przedsigbiorstw o duzej grupie klientow takze istotnie czesciej istota
strategii dzialania przedsiebiorstwa jest partnerska wspoétpraca z gléwnymi dostawcami.
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TABELA 8. Wyniki jednoczynnikowej nieparametrycznej analizy wariancji dla badanych
zmiennych zaleznych i zmiennych grupujacych

Statystyki nieparametryczne dla wielu niezaleznych grup
Poziom istotnosci a = 0,05

Grupujaca KLIE1 KLIE2
ANOVA rang Kruskala-Wallisa
Zmienne zalezne A B A B
Licznos¢ grupy 1 112 112 92 92
Suma rang grupy 1 13.748,00 14.106,00 9.812,00 10.163,00
Licznos¢ grupy 2 117 117 137 137
Suma rang grupy 2 12.587,00 12.229,00 16.523,00 16.172,00
H - warto$¢ testu Kruskala—Wallisa 4,4552 6,6919 2,8122 0,8048
p - poziom prawdopodobienstwa dla H 0,0131 0,0097 0,0935 0,3696
Test mediany

Ogolna mediana 2,00 3,00 2,00 3,00
Chi-kwadrat 3,8348 4,8315 1,4180 0,1925
df - ilos¢ stopni 1 1 1 1
p - poziom prawdopodobienistwa dla Chi 0,0356 0,0279 0,2133 0,6608

w czasie)

KLIE1 - wielko$¢ grupy klientéw (1 — duza lub 2 - wzglednie ograniczona)
KLIE2 - zmiennos¢ grupy klientéw (1 - istotnie zmieniajaca si¢ w czasie lub 2 - zasadniczo niezmienna

A - charakter wspolpracy z dostawcami (A1, A2, A3, A4 - tabela 4)
B - partnerska wspodtpraca z dostawcami (B1, B2, B3, B4 - tabela 6)

Zrédlo: Badania whasne.

TABELA 9. Wyniki analizy liczno$ci wskazan w zakresie charakteru wspoétpracy z dostawcami

z uwzglednieniem wielko$ci grupy klientow

Wyszczegblnienie Al A2 A3 A4 Razem
Liczno$¢ wiersza 10 49 27 26 112
KLIE1/1 | % kolumny 45,45 44,95 44,26 70,27
% wiersza 8,93 43,75 24,11 23,21
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cd. tabeli 9
Wyszczegdlnienie Al A2 A3 A4 Razem
Liczno$¢ wiersza 12 60 34 11 117
KLIE1/2 | % kolumny 54,55 55,05 55,74 29,73
% wiersza 10,26 51,28 29,06 9,40
Razem w kolumnie 22 109 61 37 229
% calosci (229) 9,60 47,60 26,64 16,16

KLIE1/1 - duza grupa klientéw

KLIE1/2 - wzglednie ograniczona grupa klientow

A1l - stosunki z dostawcami opieraja si¢ jedynie na krétkoterminowych umowach

A2 - stosunki z dostawcami uwzgledniaja umowy zaréwno krétko-, jak i dtugoterminowe

A3 - w razie potrzeby przedsigbiorstwo nawigzuje partnerska wspdlprace z wybranymi dostawcami

A4 - podstawowi dostawcy maja specjalny status i sa wigczani do procesu ciaglego doskonalenia produktéw

Zrédlo: Badania whasne.

TABELA 10. Wyniki analizy licznoéci wskazan w zakresie partnerskiej wspolpracy
z dostawcami z uwzglednieniem wielkosci grupy klientow

Wyszczegdlnienie Bl B2 B3 B4 Razem
KLIE1/1 | Liczno$¢ wiersza 4 21 42 45 112
% kolumny 50,00 35,00 49,41 59,21
% wiersza 3,57 18,75 37,50 40,18
KLIE1/2 | Liczno$¢ wiersza 4 39 43 31 117
% kolumny 50,00 65,00 50,59 40,79
% wiersza 3,42 33,33 36,75 26,50
Razem w kolumnie 8 60 85 76 229
% calosci (229) 3,49 26,20 37,12 33,19

KLIE1/1 - duza grupa klientéw

KLIE1/2 - wzglednie ograniczona grupa klientow

B1 - partnerska wspdlpraca z dostawcami nie istnieje

B2 - podstawowi dostawcy sa znani, ale najczeéciej nie ma partnerskiej wspotpracy

B3 - istnieje okreslony ,,portfel wspolpracy” i jest on istotny dla dziatan przedsigbiorstwa
B4 - partnerska wspdlpraca jest istota strategii dziatania przedsiebiorstwa

Zrédlo: Badania whasne.
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Podsumowanie i wnioski koncowe

Celem przeprowadzonych w artykule analiz bylo uzyskanie odpowiedzi na pytanie,
czy podstawowe elementy otoczenia — klienci i konkurenci wplywaja na relacje male-
go i $redniego przedsiebiorstwa produkcyjnego z jego gtéwnymi dostawcami. Analizy
i oceny uwzglednialy wielko$¢ badanej firmy, a takze stopien zmiennosci elementow:
klienci i konkurenci - zasadniczo niezmienny lub istotnie zmieniajacy sie w czasie oraz
ich wielkos¢ — wzglednie ograniczona lub duza grupa.

Wiekszos¢ badanych przedsiebiorstw okreslito zaréwno grupe swoich dostawcow,
jak i klientéw oraz konkurentow jako ,,niezmieniajaca sie zasadniczo w czasie” i ,wzgled-
nie ograniczong”. Dysponowanie wzglednie ograniczong liczbowo i niezmieniajaca sie
istotnie w czasie grupa dostawcow przemawialoby raczej za tworzeniem bardziej part-
nerskich relacji z dostawcami szczegélnie w sytuacji, gdy grupy klientéw i konkurentow
réwniez nie zmieniajg si¢ zasadniczo i s3 wzglednie ograniczone ilo$ciowo.

Przeprowadzone badania wskazujg, ze w przypadku najwiekszej grupy przedsiebiorstw
stosunki z gléwnymi dostawcami majg charakter gléwnie transakcyjny. Ponadto tylko
w przypadku jednego parametru - wielkosci grupy klientéw mozna zaobserwowaé zmiane
we wskazaniach badanych przedsiebiorstw dotyczacych charakteru wspotpracy i partnerskiej
wspolpracy z gtéwnymi dostawcami. W przedsiebiorstwach o duzej grupie klientéw istotnie
czesciej podstawowi dostawcy maja specjalny status i s3 wlgczani do procesu ciaglego dosko-
nalenia produktéw niz w przypadku przedsiebiorstw o wzglednie ograniczonej grupie klien-
tow. Rownoczesnie w grupie przedsigbiorstw o duzej grupie klientow takze istotnie czgsciej
istotg strategii dziatania przedsiebiorstwa jest partnerska wspotpraca z glownymi dostawcami.

Charakter otoczenia — wielko$¢ grupy konkurentow i jej zmiennos¢ a takze zmien-
nos$¢ grupy klientéw - nie wptywa na zachowania malych i $rednich przedsigbiorstw
wzgledem glownych dostawcow.

W przeprowadzonych badaniach uwzgledniono tylko dwa parametry wybranych ele-
mentéw otoczenia. Planowane jest rozszerzenie analiz o takie aspekty, jak: klient krajowy,
zagraniczny, indywidualny, producent wyrobéw finalnych oraz konkurencja krajowa czy tez
zagraniczna. W tym kierunku nalezaloby réwniez przeanalizowa¢ gléwnych dostawcow.
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External determinants of the cooperation
of small- and medium-sized enterprises with the main suppliers

Summary

This paper presents the results of the own studies conducted in 2008 on 229 small-
and medium- sized manufacturing companies from the different businesses. The objec-
tive of this study was to analyse the impact of selected elements of environment on the
character of the relationship of tested enterprises with their main suppliers. The analysis
and evaluation included the size of the tested enterprises, the size of the selected ele-
ments, as well as the degree of the changeability of the element - fundamentally un-
changing or changing significantly over time. Modified contingency tables were used to
perform quantitative verifications, whereas to perform qualitative verifications, a non-
parametrical Chi-square test, as well as a non-parametrical equivalent of the single-
factor variance analysis, Kruskal-Wallis test, was used.



