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Streszczenie. W artykule zaprezentowano, w jaki sposéb funkcjonowanie w ramach
grupy zakupowej wptywa na budowanie przewagi konkurencyjnej. W artykule
przedstawiono definicje grupy zakupowej oraz zasady dziatania w ramach grup
zakupowych. Przedstawiono podziat grup zakupowych. W artykule poddano anali-
zie 13 malych i $rednich przedsiebiorstw dziatajacych w branzowej grupie zakupo-
wej w latach 2011-2013. Na ich przyktadzie przedstawiono, jakie korzysci zyskuja
przedsiebiorstwa dziatajac w tego typu organizacjach. Przedstawiono obszary dzia-
tania, w ktorych jednostki tworzace branzowe grupy zakupowe zyskuja przewage
nad konkurencja.

Whprowadzenie

Walka o klienta to najwazniejszy element zarzadzania przedsigbior-
stwem. Ciagle pojawiajace si¢ nowe firmy, ich nowe oddziaty mocno utrud-
niaja biezace funkcjonowanie przedsigbiorstwom. Jak najbardziej uzasad-
nione sa stowa M. Portera: ,,W ostatnich dziesigcioleciach konkurencja ule-
gla radykalnemu nasileniu praktycznie biorac we wszystkich czesciach §wia-
ta. Jeszcze niedawno w wielu krajach i w wielu sektorach niemal calkowicie
jej brakowato” (Porter, 2001). Aby sprosta¢ konkurencji i zosta¢ na rynku
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wazne jest takie skonstruowanie polityki zarzadzania przedsigbiorstwem,
aby nie straci¢ stalych kontrahentow oraz stopniowo zyskiwa¢ nowych.
Sprzedaz i zwigkszanie obrotow to podstawa do budowania silnej pozycji na
rynku. Majac okreslone przychody, moze mysle¢ o zarzadzaniu kosztami.
Sama polityka obnizania kosztow bez zwigkszania przychodow jest polityka
zgubng, dlatego statym kontrahentom oferuje si¢ rabaty, skonto, wydluza
terminy platnosci, nie obcigza odsetkami za nieterminowe wpftaty, organizu-
je programy lojalno$ciowe. Wszystkie te dziatania maja zapobiega¢ utracie
dotychczasowych kontrahentow, jednak bardzo czgsto nie przynosza spo-
dziewanych efektow. W momencie, gdy tylko pojawi si¢ atrakcyjna oferta
u konkurencji, odbiorcy ja wykorzystujg. Zawsze dla odbiorcéw najwazniej-
szym elementem, ktory decyduje o wyborze dostawcy jest cena. Cena to
najpowazniejsza bron w walce z konkurencjg. Jezeli dodatkowo niska cena
zostanie poparta atrakcyjnym kredytem kupieckim, to taka oferta pozwala
zdoby¢ nowego odbiorce. Tak dziatajaca firma w krotkim okresie moze staé
si¢ liderem na rynku. Na kreowanie ceny oraz dlugosci udzielanego kredytu
kupieckiego bardzo pozytywnie wptywa funkcjonowanie w ramach grupy
zakupowej. Obecnie bardzo czgsto hipermarkety tworza super centra zaku-
powe, aby zwiekszy¢ buying power, co ma wywrze¢ wigkszg presje na do-
stawcow oraz uzyska¢ korzystniejsza cene (Jolibert, Muchbahler, Flores,
Dubois, 2012). Tworzenie grup zakupowych i funkcjonowanie w tego typu
organizacji staje si¢ dlatego dla matych i Srednich przedsigbiorstw bardzo
czesto koniecznos$cig. Dziatanie w tego typu organizacjach pozwala im prze-
trwac¢ na rynku i budowa¢ przewage nad lokalng konkurencjg.

Grupa zakupowa

Istnieje wiele okreslen grup zakupowych, jednak, aby poprawnie przed-
stawi¢ ich definicje nalezy wyrdzni¢ dwa pojecia — zakupy grupowe i grupa
zakupowa. Bardzo czesto mozna spotkac si¢ z sytuacja, gdy kilka firm dziata
wspolnie i dokonuje jednorazowo lub kilkurazowo wspolnego zakupu. Tego
typu dziatanie nalezy okresli¢ jako zakupy grupowe, czyli wspolne dziatanie
w celu zakupienia towaru, produktu, materialu lub ushigi bez utworzenia
osobnej jednostki nadzorujacej i bez dodatkowych ograniczen naktadanych
na poszczegolnych uczestnikéw dla danej transakeji. Jest to bardzo popular-
ne obecnie dziatanie w celu uzyskania niskiej ceny. Co innego nalezy rozu-
mie¢ przez okreslenie grupy zakupowej. Aby dokona¢ poprawnej definicji
grupy zakupowej nalezy wcze$niej okresli¢, co rozumiemy przez stowo or-
ganizacja. Organizacja to ,,zespot ludzi, wyposazonych w odpowiednie
srodki, powotany do wspolnego wykonywania, okreslonych, tak, aby osia-
gna¢ wyniki lepsze od mozliwych do uzyskania przez te osoby indywidual-
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nie” (Bogdanienko, 2012). Wspo6lne dzialanie w ramach organizacji ma wigc
przede wszystkim pozwoli¢ uzyska¢ lepsze wyniki. Grupe zakupowa najpro-
sciej mozna okresli¢, jako grupe przedsigbiorstw z tej samej lub innej bran-
zy, ktore tacza si¢ w celu dokonywania wspolnych zakupow (Zimon, 2015).
Jest to bardzo uproszczone okreslenie tego typu organizacji. Kolejna defini-
cja okresla grupe zakupowa, jako grupe wspolpracujacych przedsigbiorstw,
ktére zarzadzane sg przez specjalnie utworzong jednostke centralng, a jej
celem jest realizacja zadan zleconych przez przedsiebiorstwa tworzace grupg
zakupowg (Zimon, 2014). Wykonywanie tych zadan ma zapewni¢ lepsze
wyniki finansowe i bezpieczenstwo firmom tworzacym grupe zakupowa
(Zimon, 2013). Bardziej rozszerzona definicja grupy zakupowej oparta jest
na definicji logistyki i tancucha dostaw Martina Christophera i jest nastepu-
jaca — grupa zakupowa to grupa wspoétpracujacych przedsigbiorstw, ktora
wspoélnie kontroluje 1 usprawnia przeplywy rzeczowe, informacyjne i pie-
ni¢zne od dostawcow do ostatecznych odbiorcow. Uczestnicy takiego sys-
temu tworzg odrebng jednostke centralng, ktorej gtownym zadaniem jest
realizacja celdéw wytyczonych przez przedsigbiorstwa dzialajace w danym
systemie (Zimon, 2014a).

Jednostka

centralna

Rysunek 1. Schemat organizacji grupy zakupowej

Zrodto: opracowanie whasne.
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Grupy zakupowe zarzadzane sa przez specjalnie utworzong jednostke
centralng, ktorej celem jest realizacja zadan zleconych przez przedsigbior-
stwa tworzace grupg zakupowa. Cele, ktére ma realizowac jednostka cen-
tralna wybiegaja daleko poza dokonywanie wspdlnych zakupow. Pod
wspolnym szyldem tworzy si¢ dzi§ miedzy innymi spojng strategic rozwoju
przedsigbiorstw, jednolity marketing, nowg marke, wspdlng sprzedaz i logi-
styke. Gtownym celem tworzenia grup zakupowych jest jednak wykorzy-
stywanie efektu skali podczas dokonywania zakupow. Grupe zakupowa
mozna okresli¢, jako pot¢zni nabywcey. Spelniajg ona wazne kryteria charak-
terystyczne dla poteznych nabywcow (Porter 2001):

—  kupuja duze ilosci,

— produkty zakupywane w sektorze s znormalizowane,

— produkty zakupywane w danym sektorze przez grupg nabywcow sta-
nowig istotng czes¢ jej kosztow.

Funkcjonowanie na rynku poteznych nabywcow sprawia, ze kazdy pro-
ducent musi si¢ z tego typu organizacjg liczy¢. Nie sta¢ go na utrate takiego
klienta. Celem grup zakupowych jest obrona poszczegélnych przedsigbiorstw
przed silng konkurencja oraz zwigkszenie sity negocjacyjnej. (Prakash, 2014).
Warto zauwazy¢, ze w grupach zakupowych jednostka centralna oprocz reali-
zowania zakupow ma za zadanie podejmowac¢ tez dziatania marketingowe na
rzecz wszystkich uczestnikow wchodzacych w sktad danej grupy. Zroznico-
wanie zadan powoduje podstawowy podziat grup na zakupowe i marketingo-
wo-zakupowe (Zimon, 2015).

Kolejny wazny podzial z punktu analizy efektywnosci grup zakupowych,
to podziat ze wzgledu na dobdr uczestnikow na grupy branzowe i wielobran-
zowe. Podziat ten jest wazny ze wzgledu na nat¢zenie najwazniejszej cechy,
dla ktorej zaktada si¢ grupy zakupowe, tj. efektu skali.

W grupach zakupowych branzowych dziataja przedsigbiorstwa funk-
cjonujace w ramach tylko jednej branzy — brakuje firm z innych branz. Ma
to pozytywne znaczenie dla zwigkszenia efektu skali power buy. Firmy dzia-
lajace w tego typu grupie zamawiaja ten sam rodzaj towaru. Powoduje to
ograniczenie dostawcow na dany asortyment do minimalnej liczby np.
dwoch lub trzech. Ograniczenie dostawcoéw sprawia, ze skala zamowienia
jest duza. Jednostka centralna negocjujac w takim przypadku warunki zaku-
pu dla branzowej grupy zakupowej, ma mocny atut w postaci wielkosci za-
mowienia, z ktora dostawca (producent) musi si¢ liczy¢.

W przypadku grup zakupowych wielobranzowych ten efekt skali jest
mniej widoczny. W tego typu organizacji przedsigbiorcy w przypadku wielu
zamowien dziela si¢ na mniejsze grupy. Nastepnie, gdy wprowadzi si¢ jeszcze
dwoch, trzech dostawcow na dany asortyment, rozdrobnienie uczestnikow na
dane zamowienie jest duze. To wszystko powoduje, ze to, co jest najwazniej-
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sza ,,.bronia” w walce z konkurencja, czyli efekt skali nie jest wykorzystany
w pehi (Zimon, 2015).

Analizujac powstawanie grup zakupowych, nalezy rowniez dokona¢ ich
podziatu ze wzgledu na jednostke integrujaca, tj. na internetowe i tradycyjne.
Szczegbdtowy podziat zaprezentowano na rysunku 2.

Grupy zakupowe
|
| |
Internetowe Tradycyjne
— branzowe — branzowe
— wielobranzowe |'Y— wielobranzowe

Rysunek 2. Klasyfikacja grup zakupowych
Zrédto: opracowanie G. Zimon (2013), s. 212.

Istnieja pewne bariery, ktore ograniczaja wejscie przedsigbiorstwom do
grupy zakupowej Najwazniejsze z nich to:

1. Bariery terytorialne, ograniczenie to jest zwigzane z tym, ze na danym
obszarze nie moze wystepowac kilka firm dziatajacych w tej samej gru-
pie zakupowej. Ograniczenie to pozwala przedsiebiorstwom dziatajacym
w danym obszarze skutecznie konkurowa¢ z innymi jednostkami. Brak
tego ograniczenia pozwalalby tworzy¢ kolejne jednostki w danym rejo-
nie z podobng sita konkurencyjna, co ograniczatoby wyniki finansowe
obu jednostek.

2. Bariery ekonomiczne, wystepuja tutaj ograniczenia zwigzane z wielko-
$cig obrotow, jakie przedsigbiorstwa powinny realizowac.

3. Bariery srodowiskowe, wazna jest opinia srodowiska na temat przedsie-
biorstwa. Negatywne opinie wykluczaja mozliwos¢ dotgczenia do danej
grupy zakupowej.

4. Pozytywna rekomendacja cztonkéw grupy, poszczegélni czlonkowie
danej grupy zakupowej muszg zaakceptowaé nowa jednostke.
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5. Rodzaj prowadzonej dziatalnosci, w branzowych grupach zakupowych
dopuszcza si¢ tylko te firmy, ktore dziatajg w tej samej branzy. W wie-
lobranzowych nie ma tego ograniczenia.

Wyraznie wida¢ wigc, ze nie wszyscy moga wstapi¢ do okre§lonej gru-
py zakupowej. Brak przestrzegania ww. wytycznych nie pozwoli przedsie-
biorstwom dzialajagcym w grupie zakupowej zyska¢ przewagi nad lokalng
konkurencja.

Wplyw grup zakupowych na finanse przedsi¢biorstw

Gtownym cel, jaki chcg realizowaé przedsigbiorstwa dziatajace w ra-
mach grup zakupowych to uzyskanie niskiej ceny zakupu. Jest on w naj-
wigkszym stopniu osiggany w branzowych grupach zakupowych. W przed-
sigbiorstwach dziatajacych w ramach wielobranzowych grup zakupowych
jest on realizowany z roznym efektem. Skuteczne funkcjonowanie jednostek
w grupach zakupowych powinno przynosi¢ nastgpujace korzysci finansowe
(Zimon, 2013):

— obniza¢ koszty,
— zwickszaé obroty,
— poprawi¢ efektywno$¢ zarzadzania kapitatem obrotowym.

Wyzej wymienione korzysci finansowe pojawiaja si¢ w sytuacji, gdy
w danej grupie zakupowej wystapiag nastgpujace zdarzenia (Zimon, 2013):

— efekt skali,

— kooperacji uczestnikow tworzgcych dang grupe zakupows,

— utworzenie jednostki centralnej na zasadzie organizacji non profit,
— funkcjonowanie w ramach jednej branzy,

— wspolne dziatania marketingowe.

Funkcjonowanie w tradycyjnych branzowych grupach zakupowych
wpltywa na plynno$¢ finansows, rentowno$¢, efektywnos$¢ zarzadzania
przedsigbiorstwem, za$ ptynno$¢ finansowa i rentowno$¢ maja duzy wptyw
na siebie. Wyniki tych dwoch wielko$ci zaleza od strategii, jaka zostata
przyjeta przez zarzadzajacych przedsigbiorstwem w obszarze zarzadzania
kapitatem obrotowym. Wazne jest czy firmy probuja za wszelka cene zabez-
pieczac sie przed utratg ptynno$¢ finansowej, tworza zapasy bezpieczenstwa,
agresywng windykacje i nie przeciggaja wyznaczonych terminéw na uregu-
lowanie zobowiazan, czyli dziataja konserwatywnie (polityka defensywna
zarzadzania kapitalem obrotowym). Przeciwna strategia to podejécie agre-
sywne (ryzykowne). W literaturze wyrdznia si¢ trzy strategie zarzadzania
kapitatem obrotowym:

Strategia konserwatywna polega na utrzymywaniu aktywow obroto-
wych na wysokim poziomie, a zobowigzan krotkoterminowych na niskim
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poziomie. Przedsigbiorstwa realizujgce tego typu strategie utrzymujg wysoki
stan srodkow pienieznych, zapasow i nizszy naleznosci. Ten typ zarzadzania
kapitalem obrotowym wymaga zachowania niskich stanéw zobowigzan
krotkoterminowych. Strategia konserwatywna zwigzana jest z wysokim sta-
nem ptynnosci finansowej, gdyz istnieje znaczna przewaga aktywow bieza-
cych nad pasywami biezgcymi. Jest to strategia bezpieczna dla przedsigbior-
stwa, ale kosztowna, co znajduje potwierdzenie w rezultatach wskaznikow
rentownosci. Koszty utrzymywania wysokich stanéw zapaséw, naleznosci
maja wptyw na zyskownos$¢. Drugi typ zarzadzania kapitatem obrotowym to
strategia agresywna, inaczej ofensywna, ktorej zadanie polega na utrzymaniu
aktywow biezacych na niskim poziomie w porownaniu do zobowigzan bie-
zacych, ktorych poziom jest wyraznie wyzszy. Zarzadzajacy beda starali si¢
jednak utrzymywac¢ malg przewage aktywow biezacych nad zobowigzaniami
biezacymi. Ta strategia minimalizuje najbardziej pltynne aktywa, czyli §rodki
pienigzne, dazy réwniez to minimalizacji zapasow, a nalezno$ci stara si¢
utrzymywac na wysokim poziomie. Wysoki poziom nalezno$ci spowodowa-
ny jest tym, ze sprzedaz na zasadzie kredytu kupieckiego skierowana jest do
wszystkich odbiorcow. Teoretycznie strategia ta powinna przynosi¢ wysoka
rentownos$¢, poniewaz zmniejszeniu ulegaja koszty utrzymania poszczeg6l-
nych elementéw tworzacych kapitat obrotowy netto. Bardzo trudno stosowaé
strategie konserwatywng przez dluzszy czas, poniewaz firmy stosujac ja
dziataja w zasadzie na granicy utraty ptynnosci finansowej. Utrata zdolnos$ci
do regulowania zobowigzan przez diluzszy okres bardzo czesto prowadzi
firmy do upadku. Strategia umiarkowana polega na minimalizowaniu sta-
bych stron poprzednich strategii i maksymalizacji ich zalet (Szczgsny, 2007).

W przedsigbiorstwach dzialajagcych w ramach grup zakupowych na
0got stosuje sie strategie zblizone do strategii konserwatywnej. Funkcjono-
wanie w ramach grupy zakupowej oparte jest na efekcie skali. Towary sa
zamawiane rzadko, ale w duzych ilo§ciach, dzieki czemu poszczegodlne
przedsigbiorstwa otrzymuja niska cene¢ lub dlugi okres na zaptate zobowia-
zan. Majac czas na splate swoich zobowigzan, moga odbiorcom zaoferowaé
dhuzszy kredyt kupiecki. Daje to mozliwos¢ wydtuzenia czasu oczekiwania
na wptyw nalezno$ci. W przedsigbiorstwach dazy si¢ jednak do ustalenia
optymalnego stanu zapasow, aby nie ponosi¢ wysokich kosztéw ich utrzy-
mania. W tym celu wprowadza si¢ proste metody ulatwiajace sterowanie
zapasami oparte na ekonomicznej partii dostaw. Firmy wykorzystujg tez
metody pozwalajace na dokonanie klasyfikacji zapaséw np. ABC, XYZ.
Zmnigjszanie stanow zapaséw i wydluzony termin splaty zobowigzan ma
istotny wplyw na poziom i utrzymanie ptynnosci finansowej. Kazda firma
wybiera i realizuje wygodna dla siebie strategie zarzadzania kapitalem obro-
towym. Wszystkie te strategie oparte sa jednak na bezpiecznych strategiach
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konserwatywnej 1 umiarkowanej. Przedsigbiorstwa w grupach zakupowych
regulujg zobowigzania w terminie, zapasy utrzymuje na wysokim poziomie.
Funkcjonowanie w ten sposéb jest wigc sprzeczne z agresywna strategia.
Firma po to przylacza si¢ do tego typu organizacji, aby wspolnie dziata¢
a nie probowaé¢ samodzielnie tworzy¢ nowe strategie. W tabeli ponizej
przedstawiono mierniki okre$lajgce poziom bezpieczenstwa finansowego,
tj. wskazniki ptynnosci oraz udziat naleznosci i zapasow w aktywach obro-
towych w firmach dziatajagcych w grupach zakupowych. Badania obejmuja
okres 2011-2013. Przedsigbiorstwa poddane badaniom to mate przedsigbior-
stwa zatrudniajace od 30 do 65 pracownikoéw. Badane firmy rocznie osiggaja
obroty w granicach 30-50 miln zt.

Tabela 1

Srednia wynikow za lata 2011-2013 wskaznikow ptynnosci finansowej
oraz udziatu zapasow i naleznosci w aktywach obrotowych
w przedsiebiorstwach dziatajacych w grupach zakupowych

Przedsichiorstwo/ Phvnnodé Udziat nalezno- | Udzial zapasow

wskaznik fianr:sowa Sci w aktywach W aktywach
obrotowych obrotowych

1 3,73 0,20 0,60

2 2,10 0,55 0,40

3 1,40 0,59 0,40

4 2,50 0,43 0,50

5 1,70 0,55 0,40

6 1,40 0,60 0,35

7 1,50 0,65 0,34

8 1,40 0,58 0,40

9 4,90 0,50 0,46

10 1,50 0,64 0,34

11 1,90 0,60 0,38

12 1,60 0,74 0,25

13 1,20 0,55 0,43

Zrodto: opracowanie wihasne.

Przedstawione wskazniki jednoznacznie wskazuja, ze dziatanie w bran-
zowych grupach zakupowych gwarantuje ich uczestnikom zachowanie ptyn-
no$ci finansowej. Zabezpieczenie $rodkéw na biezaca splate zobowigzan
stanowi podstawe do budowania przewagi konkurencyjnej. W kilku przy-
padkach pojawia si¢ wysoka nadptynno$¢, co negatywnie wptywa na ren-
townos¢ przedsigbiorstw. Warto w tych przypadkach sprébowac ograniczy¢
poziom zapasow. W wigkszo$ci badanych firm widoczny jest wyzszy udzial
naleznosci w stosunku do zapaséw. Wynika to ze zwigkszenia sprzedazy
w badanych przedsigbiorstwach oraz mozliwosci oferowania kontrahentom
wydhuizonych terminéow dla kredytow kupieckich. Poziom nalezno$ci po
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wejsciu przedsigbiorstw do grupy zakupowej wzrdst podobnie jak sprzedaz.
Wazrost ten nie jest spowodowany narastaniem ,,ztych dlugow”.

Kolejnym waznym elementem, ktéry poddano analizie to porownanie
wskaznikéw rotacji naleznosci i zobowigzan biezacych. Szczegodty przed-
stawiono w tabeli 2.

Tabela 2
Srednia za lata 2011-2013 dla wskaznikow rotacji naleznosci
i zobowigzan biezacych w przedsigbiorstwach dziatajacych
w grupach zakupowych

Przedsigbiorstwo/ | Rotacja naleznoéci | Rotacja zobowig-
wskaznik w dniach zan w dniach
1 35 102
2 57 47
3 110 136
4 56 62
5 61 69
6 87 101
7 105 110
8 85 110
9 58 26
10 105 110
11 67 76
12 118 101
13 89 130

Zrodto: opracowanie wlasne.

Analizujac dane w tabeli 2 wida¢, ze w wigkszosci przedsigbiorstw (10
jednostek) nastepuje szybsza rotacja nalezno$ci od zobowiazan. Jest to pozy-
tywne zjawisko i wynika ze specyfiki dziatania w grupie zakupowej. Wspo6l-
ne zakupy daja mozliwo$¢ uzyskania dlugiego terminu na splate zobowia-
zan. Firmy sprzedajac towar swoim kontrahentom moga juz decydowac sa-
modzielnie, na jaki okres udziela kredytu kupieckiego. Zarzadzajacy ustala-
ja, jaka polityke zarzadzania naleznosciami zastosujg dla poszczegoélnych
jednostek, gdy sa zainteresowane zdobyciem nowego kontrahenta moga
oferowaé atrakcyjne terminy. Wyniki dla poszczegdlnych firm sg rézne
i zaleza od ilosci dokonywanych wspélnych zakupow. Zarzadzajacy przed-
siebiorstwami sami decydujg ile razy i kiedy beda realizowa¢ wspolne zaku-
py. Im czesdciej beda dziata¢ razem, tym bardziej widoczny jest dtuzszy ter-
min dla sptaty zobowiazan w poréwnaniu do sptywu naleznosci.

Oproécz uzyskania niskiej ceny za towary oraz atrakcyjnych kredytow
kupieckich wspolne dzialanie w ramach branzowej grupy zakupowej pozwa-
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la przedsigbiorstwom na uzyskiwanie rabatow na réznego typu ustugi, mate-
riaty np.: ushugi telekomunikacyjne, paliwo, ustugi prawne, ushugi windyka-
cyjne, informatyczne, szkoleniowe. Jest to kolejny element, ktory pozwala
obniza¢ koszty prowadzenia dzialalnosci. Bardzo czesto w ramach grup za-
kupowej przedsigbiorstwa wprowadzaja marke wlasng. Jest to kolejny waz-
ny element, pozwalajacy budowaé przewage nad konkurencja. Marka wlasna
jest jednak produktem ryzykownym i powinna by¢ stopniowo wprowadzana.

Wymiana wspolnych doswiadczen oraz wykorzystanie benchmarkingu
pojawia si¢ rowniez czesto w grupie zakupowej. Firmy dziatajace w grupie
zakupowej nie konkuruja ze soba, wigc moga korzysta¢ z wzajemnych do-
$wiadczen, wymienia¢ informacje. W interesie wszystkich jednostek jest
rozw6j wszystkich uczestnikow, poniewaz bedzie to miato pozytywny
wplyw na wielko$§¢ zamowien, ktore beda w przysztosci realizowane na
wigksza skalg.

Podsumowanie

Funkcjonowanie w ramach branzowych grup zakupowych nie jest do-
stepne dla kazdego. Firmy, ktére si¢ jednak zdecydujg na wspolne dziatanie
lub zostang dopuszczone do grupy zakupowej mogg tylko na tym zyskac.
Wazne, aby to byta branzowa grupa zakupowa. W dtuzszym okresie oprocz
niskiej ceny za nabywane towary, materiaty, ustugi firmy moga wykorzysta¢
benchmarking w ramach grupy zakupowej. Duze mozliwosci daje przedsie-
biorstwom mozliwo$¢ wykorzystania dtugiego okresu kredytowania odbior-
coéw. Cena, dhugi okres kredytowania, wymiana do§wiadczen i informacji to
powazna ,.bron” w walce z konkurencja. Kolejne korzysci, jakie daje grupa
zakupowa to ptynnos¢ finansowa, co pozwala przedsigbiorstwom w kazdej
chwili regulowac zobowiazania. Wptywa to pozytywnie na wizerunek firmy,
ktora jest odbierana, jako solidny kontrahent. Wszystkie te elementy pozwa-
lajg przedsigbiorstwom budowaé przewage nad lokalng konkurencja oraz
przeciwstawi¢ si¢ podstawowym sitom rzadzacym na rynku.
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Influence of Purchasing Group on Competitiveness of Enterprises

Keywords: purchasing group, competitiveness, strategy

Summary. In the article it was presented how functioning within a purchasing
group influences on building competitive advantage. The article contains the defini-
tions of the purchasing group, its advantages and drawbacks and rules of operation.
A division of purchasing groups was presented. In the article 13 companies operat-
ing in the purchasing group in the years 2011-2013 were presented. On their exam-
ple there were shown the benefits that companies gain by acting in such organiza-
tions. There were presented the areas of activity in which the units forming trade
purchasing groups gain the most.
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