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ORGANIZACJA DZIALAN PARTNERSKICH A DOSKONALENIE

RELACJI W KANALACH DYSTRYBUCJI

Streszczenie. W opracowaniu poruszono kwesti¢ organizowania wspolnych
dziatan partneréw jako elementu wplywajacego na rozwoj relacji w kanatach
dystrybucji  przedsi¢biorstw  przemystu  odziezowego. Na  podstawie
przeprowadzonych pod koniec 2012 r. badan dokonano analizy zaleznosci miedzy
wystepowaniem wspolnego organizowania dziatan w kanatach dystrybucji
a rodzajem relacji zachodzacych miedzy uczestnikami danego kanatlu oraz
zbadano sit¢ tej zalezno$ci za pomoca wspotczynnika C-Pearsona. Co wigcej,
wskazano rowniez najczesciej wystepujace obszary wspdlnego organizowania,

podejmowane przez przedsigbiorstwa branzy odziezowe;.
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THE ORGANIZATION OF PARTNERSHIP ACTIVITIES AND THE

IMPROVEMENT OF RELATIONSHIPS IN DISTRIBUTION CHANNELS

Abstract. In the paper there were taken into consideration the issue of joint
partners operations as an element affecting the development of partnerships in
distribution channels of clothing industry companies. On the basis of the study,
there was analyzed the relationship between the occurrence of the joint
organization in the distribution channels and the type of relations between the
participants of the channel. Moreover, there was examined the strength of this
relation by the C-Pearson factor. Moreover, it was also identified the most

common areas of joint organizing, undertaken by the clothing companies.
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1. Wstep

Kanaly dystrybucji przedsigbiorstw przemystu odziezowego sa obecnie bardzo ztozonymi
systemami. Wystepuje w nich wielu uczestnikow znajdujacych si¢ na réznych szczeblach
tychze kanatéw. Ich role sg z gory okreslone, co poniekad wymuszone jest rodzajem
wspotpracujacych w kanale dystrybucji podmiotéw. Dlatego mozna mowi¢ o wystgpowaniu
charakterystycznych relacji (czy tez pewnych interakcji) mig¢dzy nimi. Jednakze wraz
Z intensyfikacjg wspolnych dziatan, rozwojem kanatow dystrybucji, zaciesnianiu wspotpracy,
relacje te ulegaja przeksztalceniu. Moze ono przyjaé pozytywny lub negatywny charakter.
Negatywny charakter moga przyja¢ relacje miedzy partnerami, ktorzy nie umieli
przeciwdziata¢ konfliktom i realizowali wiasne cele, a nie cele zwigzane z osiagnieciem
wartosci dodanej, wypracowywanej przez wszystkich uczestnikow kanatu dystrybucji.
Natomiast przyktadem przeksztatcenia relacji, ktére ma pozytywny charakter, bedzie rozwdj
relacji partnerskich, czasem prowadzacy do integracji pionowej w kanale, a niekiedy do, tzw.
joint ventures.

Rozwdj relacji partnerskich nie jest tatwym zadaniem. Spoczywa na kazdym
Z uczestnikoéw kanalu dystrybucji. Zwykle czynnikiem decydujacym o ustanowieniu
partnerstwa jest dlugi horyzont czasowy wspotpracy. Uczestnicy kanatéw dystrybucji moga
ze soba wspotpracowaé¢ w réznym zakresie i na roznych poziomach. Czgsto pojawia si¢
problem zwigzany z koordynacja dziatan partnerow, ktore przeciez wplywaja na efektywnos¢
calego kanatu dystrybucji. Dlatego celem niniejszego opracowania jest wskazanie, jakie
dziatania dotyczace wspolnego organizowania w kanalach dystrybucji sa najczesciej
podejmowane przez przedsigbiorstwa przemystu odziezowego oraz czy wspdlne
organizowanie wptywa na rodzaj relacji zachodzacych migedzy uczestnikami tych kanatow.

2. Rozwoj relacji partnerskich w kanalach dystrybucji

W literaturze dotyczacej relacji migdzyorganizacyjnych znalez¢é mozna wiele przyktadow
ukazujacych ich zlozono$¢ i typy. Okreslenie rodzaju relacji wystepujacych pomiedzy
uczestnikami kanatow dystrybucji zalezy od podstawowych cech, do ktorych zalicza sig [2]:

- ciggto$¢ powigzan - migdzy wspotpracujacymi podmiotami powtarzalno$¢ transakcji jest
zwykle dtugookresowa,

- wielostronny charakter powigzan — w procesie dostarczania produktu odziezowego od
producenta do konsumenta bierze udziat wiele podmiotéow utatwiajacych to zadanie oraz

posredniczacych w nim,
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- zlozono$¢ powigzan — w zalezno$ci od stopnia, sity i sfery, w jakich wspotpracuja
podmioty w kanatach dystrybucji, w relacjach biorg udziat rézne osoby lub dzialty tych
organizaciji,

- symetryczno$¢ powigzan lub dominacja nabywcy — zwykle przedsigbiorstwa starajg si¢
utrzymaé pewng rownowage, jednak w odréznieniu od rynkow masowych, wspotpraca
firm czgsto jest wynikiem zabiegoéw nabywcy. Na przyktad otwierajac odziezowy sklep
detaliczny, przedsigbiorca inicjuje dzialania majace na celu nawigzanie wspotpracy
Z producentem, hurtownia, firmg przewozow3 i in.,

- nieformalny charakter powigzan — sg one wynikiem zaufania do siebie kontrahentow,
mimo ze same transakcje sg sformalizowane.

Zauwaza sie¢, ze przedsigbiorstwa osiggaja lepsze wyniki, gdy ich relacje na rynku B2B
opierajg si¢ na zasadach partnerstwa. Wielu autorow podejmuje tematyke zwigzang
z relacjami partnerskimi w kanatach dystrybucji (lub szerzej - w tancuchach dostaw). Dlatego
powstaty réznorodne "dekalogi" zawierajace opis czynnikow wiodacych do rozwoju relacji
partnerskich. Ze wzgledu na ramy objgtosciowe opracowania zaprezentowano tylko kilka
z nich. Jednak pozwolg one rzuci¢ $wiatlo na te tematyke.

Na przyktad A. Walter [9] uznaje za kluczowe w ksztattowaniu relacji partnerskich
nastepujace czynniki:

- wymiana informacji, ktora ma oznacza¢ w zasadzie proces stalego, wzajemnego
zdobywania wiedzy od partneréw, co umoztiwia rozwijanie ich potencjatu i tym samym
wzajemnych relacji,

- poszukiwanie odpowiednich (wlasciwych) os6b, majacych za zadanie poglebianie relacji
partnerskich migdzy kontrahentami/uczestnikami kanatu dystrybucji (zwykle kilka osob -
ewentualnie zespdl pracownikow - jest zaangazowanych w inicjowanie 1 rozwijanie/
ksztaltowanie relacji partnerskich na poszczegdlnych plaszczyznach wspotpracy,
tj: sprzedaz, zakupy, innowacje), a trakze taczenie osob odpowiedzialnych za wspolprace
z partnerami na poszczegdlnych ptaszczyznach,

- koordynacja dziatan partnerow — w rownym stopniu, jak konieczne jest zaplanowanie
misji i celow wspotpracujacych podmiotdw, tak 1 niezbedne staje si¢ nadanie
odpowiedniego ksztaltu oraz zsynchronizowanie ich dziatan - jest to jedna z kluczowych
kwestii budowania tego typu relacji,

- osiagniecie odpowiednich wynikow negocjacji — €O ma zasadnicze znaczenie
w przypadku powstania konfliktow miedzy partnerami; rozwigzanie konfliktu powinno
by¢ mozliwie najbardziej produktywne i korzystne dla kazdej strony.

Z Kkolei Zb. Spyra wymienia pi¢¢ warunkow, ktore muszg by¢ spetnione, aby miedzy
uczestnikami kanatu dystrybucji mogly zaistnie¢ i rozwija¢ si¢ relacje partnerskie. Naleza do
nich [7]:

1. Akceptacja korelacji wystepujacej miedzy uczestnikami kanatu dystrybucji.

2. Bliska wspotpraca uczestnikow kanatu handlowego.



56 M. Daron

3. Wyznaczenie rdl, funkcji, wspolnych praw 1 obowigzkéow dla kazdego uczestnika

tancucha dostaw.

Koordynacja dziatan, majgca na celu realizacj¢ wspolnie uzgodnionych celow.
5. Zaufanie partnerow i dobra komunikacja mig¢dzy nimi.

Przy czym, nie nalezy myli¢ zaufania do partnera z jego reputacja, o czym pisza,
np. T. Suh oraz M. B. Houston [8].

Rozpatrujgc powyzsze warunki, zauwaza si¢ pewne elementy zarzadzania dzialaniami
partnerow. Na przyktad wyznaczanie rdl, funkcji itp. to typowe planowanie. Z kolei bliska
wspotpraca, czy tez koordynacja dziatan, skladaja si¢ na organizowanie, a w pigtym

z wymienionych warunkow dostrzega si¢ elementy kontroli oraz motywowania.

3. Organizowanie dzialan partnerskich jako element wplywajacy na rozwoj
relacji partnerskich w kanatach dystrybucji przedsiebiorstw przemystu
odziezowego

Jesli rozpatrujemy kanat dystrybucji jako system, czyli pewng cato$¢, a poszczegdlnych
uczestnikow wymiany handlowej (poczawszy, np. od producenta odziezy, poprzez podmioty
utatwiajace sprzedaz — np. centra dystrybucyjne specjalizujace si¢ w logistyce produktow na
rynku odziezowym, a konczac na detalistach — czyli r6znego rodzaju odziezowych punktach
sprzedazy) jako odrgbne jednostki, to uwidacznia si¢ konieczno$¢ koordynacji ich dziatan,
aby zapewni¢ sprawny przebieg wszystkich strumieni w tym systemie. Problem ten dostrzega
takze wielu autoréw, m.in. G. Wieteska, ktora stwierdza: ,,Systemy logistyczne pojedynczych
przedsiebiorstw powigzane sq bowiem ze sobg w tancuchu dostaw, co wymaga koordynacji,
ktora zapewnitaby cigglos¢ procesow przeptywu, w tak zwanym systemie wartosci” [10].
W przypadku braku tego procesu, jednostki, o ktorych mowa, zaczynaja dazy¢ do realizacji
wlasnych intereséw, co niekorzystnie wptywa na funkcjonowanie catej organizacji (kanatu
dystrybucji), znacznie zmniejszajac jej efektywnos¢.

Niezwykle istotng kwestia w organizacji uktadow partnerskich i koordynacji dziatan
partnerow jest strategiczne i operacyjne ich dopasowanie, ktore mozliwe jest do osiaggnigcia,
jesli nastgpi zharmonizowanie trzech obszarow, takich jak: struktura organizacyjna, kultura
organizacyjna oraz ryzyko dziatania partneréw [5].

Z kolei R.W. Griffin [3] zauwaza, ze im wigksza jest wspotzaleznos¢ migdzy jednostkami,
tym wiecej koordynacji potrzeba w celu usprawnienia ich dziatan. Wymienia ponadto trzy
gléwne formy wspotzaleznosci:

- wspolzalezno$¢ na zasadzie sumowania — jest najnizszym szczeblem wspotzalezno$ci
organizacyjnej, jednostki dziatajg przy niewielkim stopniu interakcji, a ich produkcja jest

sumowana. Ten rodzaj wspoétzaleznosci organizacyjnej jest typowy dla franczyzy,
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a przyktadem takiego sposobu dziatania moze by¢ np. korporacja odziezowa Gap czy Old
Navy. W tym przypadku zyski lub straty jednostek sumujg si¢ na szczeblu organizacji,
jednak w innych sferach dziatania nie odnotowuje si¢ migdzy nimi zadnych innych relacji;

- wspolzaleznos¢ sekwencyjna — jednostki taczy wytwarzany przez nie produkt oraz liniowa
zalezno$¢, z tym, ze zaleznos¢ ta jest na ogodt jednokierunkowa. Taka relacja w kanatach
dystrybucji na rynku produktéw odziezowych moze powsta¢, gdy dany producent odziezy
zleca niektére ze swych prac firmom zewnetrznym, np. szwalnia wytwarza produkt
podstawowy, ale metkuje go inna firma, np. operator logistyczny oferujgcy takie ustugi.
Stad wynika, ze szwalnia nie jest uzalezniona od firmy metkujace;j, ale rozpoczgcie dziatan
operatora logistycznego zalezy od tego, kiedy proces szycia si¢ zakonczy;

- wspotzalezno$¢ wzajemna — jest bardziej zlozong forma zalezno$ci niz sekwencyjna.
Charakterystyczne sg dla niej dwustronne dziatania uzalezniajace dane jednostki od siebie.
Jako tego typu relacje w sieci dystrybucji przedsigbiorstw odziezowych mozna
rozpatrywa¢ dziatania producentow i detalistow zmierzajace do wyrdéwnania popytu
I podazy w sektorze ubraniowym.

Kanaly dystrybucji jako tancuchy umozliwiajace, m.in. przeptyw dobr rzeczowych musza
sprawnie funkcjonowaé, co wigze si¢ z konieczno$cia odpowiedniej organizacji dziatan
partneréw. Wymaga to od partnerow wdrazania i utrzymywania na odpowiednim poziomie
mechanizméw koordynujacych ich dziatania. Czestym bledem popelnianym przez
menedzerow wyzszego szczebla jest koncentrowanie si¢ na kontraktowych aspektach relacji,
a niedostrzeganie wagi samych procedur wykonawczych. Oczywiste jest, ze taka koordynacja
wywotuje napigcia powodujagce powstawanie z jednej strony czynnikow sktaniajacych
partnerow do wspolpracy, a z drugiej — czynnikow zniechecajacych ich do podejmowania
wspolnych dziatan [4]. Powstawanie niechgci do wspotpracy (izolacji) moze by¢ wynikiem
wystepowania barier natury techniczno-technologicznej czy organizacyjnej, ale moze by¢
takze wywotane koncentracjg partneréw na wyzwaniach wewnatrzorganizacyjnych. Dlatego
wszelkie podziaty organizacyjne i1 dazenie partnerow do realizacji wlasnych indywidualnych
celow w praktyce zawsze s3 przyczyna oslabienia tempa zacie$niania wspOtpracy
I rozbudowywania relacji partnerskich [4].

Niemniej jednak globalna koordynacja dziatan partnerow w kanatach dystrybucji powinna
owocowa¢ np. lepsza organizacja sieci (m.in. optymalizacja produkcji i transportu),
opracowaniem i skuteczng kontrolg systemow informacyjnych, lepszym pozycjonowaniem
zapasoOw, wyborem odpowiedniego rodzaju transportu i spedytorow oraz powinna utatwiac
dokonanie analizy zyskow, strat i trwania czasu realizacji zamowienia [1].

Podsumowujac, organizowanie 1 koordynowanie dzialan partnerow w kanatach
dystrybucji jest niezwykle waznym zadaniem, spoczywajacym na kazdym z partneréw/
uczestnikow sieci dystrybucji, poniewaz ma bezposredni wptyw na efektywnos$¢ catego
fancucha dostaw. Co wigcej, jest zarazem czynnikiem wplywajagcym na zacie$nianie

wspolpracy i rozwdj relacji zachodzacych migedzy partnerami kanatow dystrybucji.
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4. Organizowanie dzialan w kanalach dystrybucji a rodzaj relacji - wyniki
badania

Podejmowanie z partnerami wspélnych dzialan o charakterze organizacyjnym
w kanatach dystrybucji przeanalizowano na podstawie zrealizowanych badan ankietowych,
przeprowadzonych wsrdd przedsigbiorstw przemystu odziezowego. W tym celu postuzono si¢
metodami statystycznymi.

Wiasciwy dobor proby do badan jest istotnym elementem kazdej analizy statystyczne;.
Istnieja dwa podstawowe sposoby doboru do badania jednostek sposrdd populacji generalne;j:
celowy (tendencyjny, nielosowy) oraz losowy. Nie w kazdej sytuacji celowy dobor proby jest
wlasciwy. Dlatego zdecydowano o losowym wyborze podmiotéw do badania. W tym celu
wylosowano prawie 200 podmiotéw przemystu odziezowego, co w rezultacie skutkowato
uzyskaniem pelnych odpowiedzi od 103 podmiotéw. Ankieta skierowana byla do osob
zarzadzajacych tymi podmiotami. Do préby losowano przedsigbiorstwa na podstawie
uprzednio wygenerowanych liczb pseudolosowych. Dla zweryfikowania reprezentatywnosci
proby przeprowadzono test serii losowosci proby, inaczej zwany testem medianowym.
Warto$¢ empiryczng statystyki odnotowano na poziomie 1,64. W zwiazku z tym, ze dla
poziomu istotnos$ci a=0,05 warto$¢ Krytyczna u. dla dwustronnego testu, odczytana z tablicy
rozktadu normalnego wynosi 1,96, zatem: (U =1,64<1,96=U,), totez nie ma podstaw do

odrzucenia hipotezy zerowej, ze proba ma charakter losowy.
W S$wietle badan, podejmowanie wspolnego organizowania dzialan w kanatach
dystrybucji deklaruje prawie 60% przedsigbiorstw rozpatrywanej branzy. Na rysunku 1

przedstawiono udziat wskazan poszczegolnych obszarow wspolnej organizacji.

wplyw partnerdw na wyglad przestrzeni 7 14.52%
sklepowej ’

ustalaniesposobuprezentacjik_olekcjiw 25.81%
przestrzeni sklepowe;
dostosowanie systeméw informatycznych & 17,74%

wspotpraca w zakresie rozliczen finansowych

A5%

koordynowanie dostaw ,06%

organizacja wspolnych dziatan promocyjnych

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00%

Rys. 1. Obszary wspdlnej organizacji w kanatach dystrybucji w badanych przedsi¢biorstwach
Zrédto: Opracowanie whasne.

Przy czym ze wzgledu na fakt, ze zamieszczone w kwestionariuszu pytanie o sfere
organizacji umozliwiatlo zaznaczenie kilku odpowiedzi, powstalo 19 kategorii, ktorych

czestotliwo$¢ wyboru zaprezentowano w tabeli 1.
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Tabela 1
Obszary wspdlnego organizowania - wedtug kategorii
Nr . . Czestotliwosé
kategorii Opis kategorii wyboru
Organizacja wspolnych dziatan promocyjnych, koordynacja dostaw,
wspotpraca w zakresie rozliczen finansowych, dostosowanie systemow
1 . : 2 : . 1,61%
informatycznych, ustalanie sposobu prezentacji w przestrzeni sklepowej,
wplyw partnerow na wyglad przestrzeni sklepowej
Organizacja wspdlnych dziatan promocyjnych, koordynacja dostaw,
wspolpraca w zakresie rozliczen finansowych, dostosowanie systemow
2 . : 2 : . 3,23%
informatycznych, ustalanie sposobu prezentacji w przestrzeni sklepowej,
wplyw partnerow na wyglad przestrzeni sklepowej
Organizacja wspolnych dziatan promocyjnych, dostosowanie
3 systemow informatycznych, ustalanie sposobu prezentacji w przestrzeni 3,23%
sklepowej, wpltyw partneréw na wyglad przestrzeni sklepowe;j
4 Organizacja wspolnych dzialan promocyjnych, koordynacja dostaw 3,23%
Organizacja wspolnych dziatan promocyjnych, wspotpraca w zakresie
5 S 8,06%
rozliczen finansowych
6 Organizacja wspolnych dziatan promocyjnych, ustalanie sposobu 161%
prezentacji w przestrzeni sklepowej '
7 Koordynacja dostaw 24,19%
Koordynacja dostaw, wspotpraca w zakresie rozliczen finansowych,
8 dostosowanie systemow informatycznych, ustalanie sposobu prezentacji 4,84%
w przestrzeni sklepowej
9 Koordynacja dostaw, wspotpraca w zakresie rozliczen finansowych, 4.84%
ustalanie sposobu prezentacji w przestrzeni sklepowej '
10 Koordynacja dostaw, wspotpraca w zakresie rozliczen finansowych 20,97%
11 Koordynacja dostaw, ustalanie spo_sobu prezentacji w przestrzeni 1,61%
sklepowej
12 Wspolpraca w zakresie rozliczen finansowych 9,68%
Wspotpraca w zakresie rozliczen finansowych, dostosowanie
13 systemow informatycznych, ustalanie sposobu prezentacji w przestrzeni 1,61%
sklepowej, wplyw partnerow na wyglad przestrzeni sklepowej
Wspotpraca w zakresie rozliczen finansowych, dostosowanie
14 P 1,61%
systemow informatycznych
Wspotpraca w zakresie rozliczen finansowych, wplyw partnerow
15 . . 3,23%
na wyglad przestrzeni sklepowej
Dostosowanie systemow informatycznych, ustalanie sposobu
16 - . ’ 1,61%
prezentacji w przestrzeni sklepowej,
Dostosowanie systemow informatycznych, wptyw partnerow
17 . . 1,61%
na wyglad przestrzeni sklepowej
18 Ustalanie sposobu prezentacji w przestrzeni sklepowej 1,61%
Ustalanie sposobu prezentacji w przestrzeni sklepowej, wptyw
19 . ] X 1,61%
partnerow na wyglad przestrzeni sklepowej

Zrodto: Opracowanie wiasne.

Zbadanie

aspektu wystepowania zalezno$ci pomig¢dzy stosowaniem wspdlnego

organizowania przez uczestnikow kanatow dystrybucji przedsiebiorstw przemystu

odziezowego a rodzajem istniejacych miedzy nimi relacji mozliwe jest przy pomocy testu

niezalezno$ci chi-kwadrat. Cecha statystyczng zalezng jest w tym przypadku ,,wspdlne
organizowanie”, natomiast ,,rodzaj relacji” (brano pod uwage, czy wystapily relacje typu
partnerskiego, czy nie, co okreslono za pomocg szczegotowych pytan zawartych w ankiecie)

jest cecha niezalezna.
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Postawiono nastepujaca hipoteze zerowa:

Ho: "wspdlne organizowanie” oraz ,,rodzaj relacji” sq niezalezne, natomiast hipoteza

alternatywna wyglada nastepujaco:
Hi: "wspdlne organizowanie” oraz ,,rodzaj relacji” sq zalezne.

Wyniki testu niezalezno$ci chi-kwadrat zestawiono w tabeli 2.

Tabela 2
Wiyniki testu 2 dla zmiennych: ,,wspélne organizowanie” i ,,rodzaj relacji”
e‘r?]/af:"z;_ _ _ Wartosé Prawdopodo- ]
Badane cechy pnay LlCZb? Poziom | krytyczna | bienstwo testowe WSPO_lliZyn'
: . stopni istotno$- | statystyki | (poziom p) dla ni
(zmienne) | statystyki swobody i a ) 2 C-Pearsona
2 Xa testu ¥
X
zalezna:
wspolne
Lo 11,488 1 0,05 3,8415 0,0007 0,32
niezalezna:
rodzaj relacji

Zroédto: Opracowanie wlasne.
Na poziomie istotnoéci a=0,05 warto§¢ empiryczna statystyki y°wynoszaca 11,488

przekracza warto$¢ krytyczng statystyki y>wynoszaca 3,8415 dla k = 1 stopni swobody.

Wobec powyzszego, odrzucamy hipoteze zerowa, zaktadajaca, ze rodzaj relacji oraz wspdlne
organizowanie s3 zmiennymi niezaleznymi. Udowodniono zatem, Ze istnieje statystycznie

istotna zalezno$¢ miedzy stosowaniem wspolnego organizowania a rodzajem relacji
zachodzacych w kanatach dystrybucji branzy odziezowej, poniewaz y*>= 11,488 > 3,8415 = 1.

W celu zbadania sity wykrytej zalezno$ci postuzono si¢ wspdtczynnikiem kontyngencji
C-Pearsona. Warto$¢ tego wspodtczynnika odnotowano na poziomie 0,32, co oznacza, ze
wystepowanie wspolnego organizowania wsréd uczestnikow  kanatéw  dystrybucji
przedsigbiorstw przemystu odziezowego w umiarkowanym stopniu wptywa na rodzaj
zachodzacych relacji.

5. Whnioski

Konczace rozwazania na temat wptywu organizowania wspélnych dziatan przez partneréw
w kanatach dystrybucji na rodzaj relacji zachodzacych migdzy nimi, nalezy stwierdzi¢, ze
istnieje interakcja miedzy tymi zmiennymi. Juz na poziomie analizy literaturowej mozna
doszuka¢ si¢ potwierdzenia tej zaleznosci [1,4,5,10]. Natomiast niniejsze opacowanie
dostarcza dodatkowych informacji - odnos$nie sity relacji tych zmiennych ("rodzaj relacji"
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oraz "wspdlne organizowanie dziatan"). Na podstawie przeprowadzonych badan okre§lono po
pierwsze, jakie dzialania najczesciej sg podejmowane i wspodlnie koordynowane przez
partnerow w kanatach dystrybucji przedsiebiorstw przemystu odziezowego. Dziataniami tymi
sa: koordynacja dostaw (ponad 58% odpowiedzi) oraz wspoOlpraca w zakresie rozliczen
finansowych (ponad 56% wskazan). Po drugie, zbadano sit¢ zalezno$ci pomiedzy zmienng
niezalezng "rodzaj relacji" a zmienng zalezng "wspdlne organizowanie". Udowodniono, ze
wystepowanie elementow wspdlnego organizowania dziatan w kanatach dystrybucji
W Umiarkowanym stopniu wplywa na ksztatt relacji zachodzacych migdzy partnerami.

Mimo, ze badania przeprowadzono na probie losowej przedsigbiorstw przemyshu
odziezowego, moga one rzuca¢ swiatto na poruszang tematyke réwniez w konteks$cie innych
branz. Mozna hipotetycznie przyjaé, ze zaleznos$¢ ta bedzie wystepowata, np. w przemysle
spozywczym, jednak sita tej relacji moze ro6zni¢ si¢ w znaczacy sposob ze wzgledu na

specyficzne uwarunkowania tego przemyshu.
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