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Wartosci oczekiwane przez odbiorcow
jako sktadowa czynnikow sukcesu

tancuchdéw dostaw

Values expected by receivers as the compounds

of supply chains' success factors

W artykule skoncentrowano sie na wartosciach, ktére sa
wazne dla odbiorcdéw w procesie pozyskiwania dostaweow.
Celem rozwazan jest ich identyfikacja, poniewaz stanowia
one integralna czeét budowy partnerstwa z dostawcami,
ktére z kolei wyodrebnia sie jako sktadowa czynnikéw suk-
cesu taficuchéw dostaw. W toku postepowania badawczego
starano sie udzieli¢ odpowiedzi na pytanie: jakie czynniki
sa wazne dla odbiorcéw z perspektywy dostawcdéw oraz ja-
ki jest ich charakter (finansowy, marketingowy, logistycz-
ny itp.). Badania przeprowadzono wérdd przedsiebiorstw
zarejestrowanych w Polsce z wykorzystaniem autorskiego,
ustrukturalizowanego kwestionariusza ankiety. Badane
podmioty sa producentami wyrobéw finalnych i/lub (w
mniejszym stopniu) dostawcami kolejnych rzedéw (sprze-
dajacymi potprodukty i czeéciowo przetworzone surowce).

Stowa kluczowe:
czynniki sukcesu, dobdr dostawcdw, tancuch
dostaw, konkurencja.

In the study, the emphasis was placed on the values which
are important for the recipients in the process of gaining
suppliers. The aim of the considerations was the
identification of the mentioned values since they constitute
an integral part of building partnerships with suppliers.
This, in turn, has been distinguished as a compound of
supply chains' success factors. During the research, an
attempt was made to identify the crucial factors for the
recipients, from the perspective of suppliers, and to specify
their nature (financial, marketing, logistics, etc). The
studies were conducted among the enterprises registered in
Poland, with the use of an original, structured survey. The
studied entities are final-product producers and/or (to a
lesser extent) further-tier suppliers (selling semi-finished
goods and partially processed raw materials).

Key words:
success factors, selection of suppliers, supply chain,
competition.

Wstep

W literaturze przedmiotu czynniki sukcesu defi-
niowane sg szeroko i odnosza si¢ do zasobow rela-
cyjnych, organizacyjnych, ludzkich, a takze do wie-
dzy, kompetenciji, umiejetnosei, kultury zarzadzania
czy innowacyjnosci. Selekcja czynnikow najwaznicej-
szych prowadzi do wyznaczenia tzw. krytycznych
czynnikdw sukcesu (ang. critical success factors —
CSF), zwanych takze kluczowymi (ang. key success
factors — KSF). Wedtug J. Rockarta (1979) CSF to
ograniczona liczba obszaréw, w ktdrych wyniki, jesli
sa zadowalajace, zapewnia sukces konkurencyjny
i wydajno$¢ dla organizacji. Z kolei B. Bruno i J. Le-
idecker (1984) uwazaja, ze s3 to cechy, warunki lub
zmienne, ktore moga mie¢ znaczacy wplyw na suk-
ces przedsigbiorstwa.

W perspektywie zarzadzania taficuchem dostaw
pojecie czynnikow sukcesu odnoszone jest miedzy
innymi do: kompetencji nabywcy jako kreatora po-
wigzah w taficuchu dostaw i uczestnika rynku, kiory
wplywa takze na kulture pracy dostawcow dalszych
rzedow (Matusek, 2016), wspdlpracy z operatorem
logistycznym (Matkus, 2013), logistycznych poten-
cjaléw sukcesow przedsicbiorstw (Matwiejczuk,
2015), wdrazania technologii w tancuchu dostaw
(Arora, Haleem, Farooquie, 2017), zmiennych kry-
tycznych w nowoczesnej dystrybucji (Rosini, Preti,
2006), partnerstwa w fafcuchach dostaw (Malyszek,
2011), wdrazania taficuchow zréownowazonych (Day-
al i in., 2018), faficuchéw zwinnych (Power, Sohal,
2001), innowacji logistycznych (Allate, 2015), ma-
tych i Srednich uczestnikdéw taficucha dostaw (Ku-
mar, Singh, Shankar, 2015), wzrostu konkurencyjno-
Sci (Nguyen, Nguyen, Bosch, 2016), internetowych

2 Gospodarka Materiatowa i Logistyka nr 5/2018



systeméw zarzadzania tafcuchem dostaw (Ngai,
Cheng, Ho, 2004), budowania fafncuchdw na rynkach
wschodzacych (Kumar i in., 2017), humanitarnych
taficuchéw dostaw (Devendra, Yadav, Barve, 2018).

W niniejszym opracowaniu czynniki sukcesu od-
noszone s3 do aspektéw konkurencyjnoSci w taficu-
chach dostaw. WartoSci konkurencyjne brane pod
uwage przy wyborze dostawcow sktadaja sic na czyn-
niki sukcesu w obszarze budowania relacji z ogniwa-
mi polozonymi wyzej w tahcuchach dostaw. Jest to
faza wstepna, ktorej kontynuacja jest odzwierciedlo-
na w poziomach rozwoju partnerstwa z dostawcami,
czyli w rozwoju wspOlnych inicjatyw, w wspoldziele-
niu si¢ informacjami, na etapie rozwoju technicznego
potencjatu dostawcOw, monitoringu i kontroli do-
stawcow oraz w procesie budowania korzySci poprzez
integracj¢c kompetencji dostawcow (Ocicka i Raz-
niewska, 2015). Pozyskanie uczestnika fafcucha do-
staw o szczegdlnych cechach pozwala wzmocnié po-
zycje odbiorcy i calego taficucha dostaw, w ktdrym
uczestniczy. Wytyczanie czynnikow sukcesu podpo-
rzadkowane jest wizji strategii taficucha. Nadanie po-
zadanego charakteru danego tahcucha rzutuje na wy-
magania w zakresie czynnikow konkurencyjnych
w procesie wyboru kontrahentow, w tym dostawcow.

Czynnosci i funkcje oferowane
przez partneréw biznesowych
W procesie zarzqdzania
tahcuchem dostaw

Tworzenie powiazafi pomiedzy uczestnikami tan-
cucha dostaw oraz przedsi¢biorstwami wspicrajacy-
mi jego obstuge wplywa na konkurencyjno$¢ catego
taficucha. Do podstawowych kwestii nalezy tutaj za-
liczy¢ te, ktore zwiazane sa procesami odnoszacymi
si¢ bezposrednio do logistyki (transportu, magazy-
nowania) i wyboru ogniw fancucha dostaw, jak row-
niez do zarzadzania pozostatymi procesami, bez kto-
rych trudno wyobrazi¢ sobie zarzadzanie faficuchem
dostaw. Do powyzszych grup zagadniefi naleza war-
toSci dostarczane przez partnerdw biznesowych,
wspomagajacych procesy biznesowe z obszaru:

B dostaw surowcow i pOtproduktow:

— dostawcow,

— audytu/kontroli dostawcow,

— audytu/kontroli dostawcow dalszych rzedow,

— rozliczania dostawcéw;

B dostaw wyrobow finalnych:

— ustug produkcyjnych,

— ustug montazu i sktadania potproduktow,

— konserwacji i naprawy maszyn produkcyjnych;
B posrednikow instytucjonalnych:

— detalu,

— hurtu,

— gield towarowych;
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transportu:

— transportu dotyczacego zaopatrzenia/zaku-
pu,

— transportu dotyczacego dystrybucji/zbytu,

— optymalizacji tras przewozu,

— konserwacji i napraw taboru;

zapasow i gospodarki magazynowe;:

— korzystania z powierzchni magazynowych firm
zewnetrznych,

— zarzadzania sktadowaniem produktow,

— kontroli zapasow (biezacych/cyklicznych),

— projektowania wewnetrznego rozplanowania
1 wyposazenia magazynu,

czynnoSci wspierajacych w magazynie:

— konserwacji i naprawy sprz¢tu wykorzystywa-
nego w magazynie,

— obrotu paletami, naprawy i konserwacji palet,

— udost¢pniania i zarzadzania pojemnikami wy-
korzystywanymi w magazynie,

— pakowania towarow, metkowania, etykietowa-
nia,

— konsolidacji/dekonsolidacji produktow/two-
rzenia zestawOw promocyjnych;

logistyki zwrotne;j:

— gospodarki odpadami produkcyjnymi,

— zarzadzania cyklem zycia opakowafi produk-
tow,

— skupu/odbioru niesprzedanych/zuzytych pro-
duktdw, w celu odnowy lub recyklingu, od pro-
ducentow kolejnych szczebli w tancuchu,

— skupu/odbioru wadliwych/zuzytych produktow
w celu odnowy lub recyklingu od kolejnych
ogniw instytucjonalnych (handlu, hurtu, innych
jednostek),

— skupu wadliwego/zuzytego sprzetu od konsu-
mentow w celu odnowy lub recyklingu;

strategii i marketingu:

— wyznaczenia spdjnej strategii dla catego taficu-
cha dostaw,

— badania wymagafi odbiorcow/konsumentow
w zakresie poziomu obstugi logistycznej,

— prognozowania popytu,

— tworzenia raportéw Srodowiskowych,

— obstugi informatycznej procesdéw zarzadzania
fancuchem dostaw,

— analizy danych i sporzadzania raportéw w ob-
szarze logistyki;

konfiguracji tahcucha dostaw:

— identyfikacji i oceny clementdw ryzyka w tan-
cuchu dostaw (ekonomicznych, operacyjnych,
kulturowych itp.),

— rozmieszczenia ogniw w tancuchu dostaw,

— optymalizacji wielkoSci i czgstotliwoSci prze-
plywdw w tancuchu;

zarzadzania zasobami ludzkimi:

— szkolenia z zagadnien logistycznych,

— rekrutacji pracownikdw na stanowiska logi-
styczne, kierownicze,



— rekrutacji pracownikdw na stanowiska logi-
styczne, operacyjne,

— wdrazania systemu oceny pracownikow;

B finansow:

— analizy poziomu kosztow logistycznych przed-
sigbiorstwa,

— ksiggowoSci dotyczacej operacii logistycznych,

— szacowania oplacalnoSci inwestycji w obszarze
logistyki,

— obliczania kosztow logistycznych z podziatem
na poszczegdlnych uczestnikow tancucha do-
staw.

W dalszym toku rozwazan uwaga zostanie skon-
centrowana na doborze producentow, dla ktorych
odbiorcami jest detal, hurt lub kolejni producenci
umieszczeni w nizszych odcinkach tancucha dostaw.
Sa oni jednocze$nie strong partnerstwa w wielu z wy-
mienionych wyzej obszarow dzialan.

Wybor dostawcow w zakresie zakupu surowcow
i materialow oraz wyrobow finalnych jest jednym
z najwazniejszych procesdw decyzyjnych w przedsic-
biorstwie. W niektorych firmach, takich jak Honda
of America i Daimler-Chrysler, procesy te juz wiele
dekad temu zostaly uznane przez najwyzsze kierow-
nictwo za kluczowe i przyczyniajace si¢ do wypraco-
wania trwalej przewagi konkurencyjnej (Vonde-
rembse, Tracey, 1999). Dotyczy to zaréwno przed-
sigbiorstw, dla ktorych zakup potproduktéw i towa-
row wynika z ich potozenia w faficuchu dostaw
i sprawowanych w zwiazku z tym funkcji, jak réwniez
przedsigbiorstw produkeyjnych, ktore cze$¢ dziatal-
noSci wytworczej zlecaja na zewnatrz z uwagi na se-
zonowos¢, chel koncentracji tylko na kluczowych
produktach czy z powodow finansowych.

Z punktu widzenia odbiorcy wybdr dostawcy spet-
niajacego odpowiednic kryteria jest strategicznym
zasobem. Jest to szczegblnie wazne, gdyz mimo ze
liczba uczestnikoéw fancucha dostaw wzrasta, wzrasta
liczba rodzajéow produktdw przeplywajacych w tafi-
cuchach dostaw, wickszo§¢ odbiorcdw dazy do kon-
figurowania tahcuchéw w miarg stabilnych. Oczeki-
wana elastyczno$¢ w zakresie poziomu obstugi klien-
ta taczona jest ze strategia inwestycji u zaufanych
i trwalych partnerow.

Aby budowad bardzicej efektywne relacje z dostaw-
cami, organizacje stosuja kryteria wyboru dostawcow
celem wzmocnienia procesu ich selekcji. Znajomos¢
tych kryteriow przez dostawcow utatwia im dopaso-
wanie si¢ do oczekiwan stawianych przez rynek i row-
nocze$nie pozwala czerpad z tego korzySci.

Operacjondlizacja badan

Przez dostawce w niniejszych badaniach rozumie
si¢ przede wszystkim producenta wyrobdw finalnych
(75% badanych) lub (rzadziej) producenta pierwsze-

go i drugiego rze¢du (37% badanych). Cze¢s¢ przed-
sigbiorstw uczestniczy w taficuchach dostaw o roz-
nym charakterze, dlatego tez taczy w sobie funkcje
ogniwa taficucha dostaw réznych rzedow (stad poda-
ne wielkoSci nie sumuja si¢ do 100%).

Odbiorca jest przede wszystkim handel lub pro-
ducent kolejnego szczebla w tancuchu dostaw. Dla
czeScei przedsigbiorstw odbiorca jest zardwno han-
del, jak i jednostki produkcyjne.

Do badan zakwalifikowano przedsi¢cbiorstwa
Srednie i duze zarejestrowane w wojewodztwie wiel-
kopolskim, wylosowane z bazy udostepnionej przez
GUS. Pytania mialy charakter zamknicty. Badania
przeprowadzono droga ankictowa, z wykorzysta-
niem autorskiego kwestionariusza ankiety, w ra-
mach grantu ,Zréwnowazony fancuch dostaw” reali-
zowanego w latach 2015-2018.

Sposdb przeprowadzenia badan podyktowany byt
przede wszystkim wzgledami logistycznymi i finanso-
wymi. Uznano, ze osobiste dotarcie do responden-
tow przez ankieterow pozwoli otrzymad dane wyso-
kiej jakoSci dzigki bezposredniej kontroli procesu
wypetniania arkusza i mozliwoSci bezpoSredniego
wyjasniania ewentualnych spornych kwestii. Po od-
rzuceniu ankiet z bigdami i ankiet wypetnionych cze¢-
Sciowo do badafi zakwalifikowano ponad siecdem-
dziesiat przedsi¢biorstw. Zwazywszy na to, ze ninicj-
sze badanie bylto czgscia szerszego projektu nauko-
wego, w ktorym poruszano wiele watkow, liczba
otrzymanych kwestionariuszy jest zadowalajaca.

W etapie wstgpnym zrealizowano badania pilo-
tazowe, na podstawie ktorych wyselekcjonowano
najwazniejsze wymiary czynnikow konkurencyj-
nych, w ramach ktérych doprecyzowano pytania
szczegotowe. Do podstawowych wymiarow obje-
tych badaniem naleza: Srodowisko, finanse, poziom
obstugi, sposdb obstugi i uwarunkowania lokaliza-
cyjne, marketing, relacje, produkt i komunikacja
informatyczna.

Wyniki badan

W toku procesu badawczego zwrdcono si¢ do re-
spondentdw o udzielenie odpowiedzi na pytanie: ja-
kie znaczenie dla bezpoSredniego odbiorcy (produk-
tow lub), poiproduktéow w procesie podejmowaniu
decyzji o wspOlpracy, maja poszczegdlne wartoSci
odzwierciedlone w czynnikach konkurowania. Bada-
nych poproszono o nadanie znaczenia poszczegdl-
nym czynnikom od 1 do 5, gdzie 1 oznaczalo bardzo
duze znaczenie, a 5 — bardzo mate znaczenie. W su-
mie wyodrgbniono dwadzieScia osiem pozycji testo-
wych.

Sposrdd badanych grup czynnikow, ktdre sa waz-
ne dla odbiorcy w procesie wyboru kontrahentow na
wejSciu taficucha dostaw, najwicksze znaczenie maja
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Rysunek 1

Czynniki istotne dla odbiorcéw w procesie wyboru dostawcéw
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Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie badari autorskich.

czynniki zwiazane z poziomem obstugi logistyczne;j,
natomiast znaczenic najmnicjsze maja aspekty zwia-
zane 7 ochrong Srodowiska (rys. 1).

Biorac pod uwage czynniki zwiazane z ochrona
Srodowiska, finansami, marketingiem, obstuga logi-
styczng, tworzeniem relacji na linii dostawca — od-
biorca, produktem i informatyka, do najbardzicj
znaczacych w kazdej z grup tematycznych naleza:
przestrzeganic przez firm¢ prawa zwigzanego
z ochrona $rodowiska, ceny oferowanych produk-
tdw, szybko§¢ realizacji zamdwienia, dostawa bezpo-
Srednio do klienta, dotychczasowa dobra wspdlpra-
ca/opinia o firmie innych odbiorcow, zaufanie, do-
stateczna gama (szeroko$¢) asortymentu (tab. 1).

Nalezy dodad, ze poza dwoma czynnikami z ob-
szaru Srodowiskowego, pozostale czynniki przybraty
wartoSci powyzej Sredniej.

Zestawiajac wskazniki od najmniejszego — ce-
chujace najbardziej potrzebne wartoSci oferowane
przez dostawcOw — mozna stwierdzié, ze dotycza
przede wszystkim obstugi klienta (szybkosci realiza-
¢ji zamowienia, terminowoSci dostaw, pewnoSci
wielko$ci dostaw) oraz maja charakter finansowy
(wyrazony w cenach oferowanych produktow i wa-
runkach ptatnosci). Wsréd czynnikow najmniej
istotnych sa te, ktdre naleza do wymiaru Srodowisko-
wego (mozliwo$¢ nawiazania wspolpracy w zakresie
przedsiewzigé proSrodowiskowych, mozliwos¢ kon-
troli Srodowiskowej dostawcdw dalszych rzeddw, do-
starczanie produktdéw bardziej proSrodowiskowych
niz konkurencja).

Mimo iz prezentowane rozwazania obejmuja tyl-
ko pewien fragment relacji w taficuchu dostaw,
w opracowaniach traktujacych o czynnikach sukcesu
taficucha dostaw wskazuje si¢ w sposdb ogolny na
znaczenie czynnikOw odnoszacych si¢ do dostawcow
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(Power, Sohal, 2001; Talib, Hamid, Thoo, 2015; Ku-
ei, Madu, Lin, 2008; Lin, Kuei, 2013) lub wymienia
si¢ ich konkretne elementy. Na przyktad V. Kumar,
R.K. Singh i R. Shankar (2015), na podstawie prze-
gladu literatury przedmiotu, jako wazne czynniki
wplywajace na sukces faficucha dostaw wyrdznili
dziclenie si¢ informacjami wsrdd cztonkdw taficucha
dostaw, zaufanie partnerdw z tancucha, synchroniza-
cj¢ w obszarze potrzeb logistycznych, rozwdj wiary-
godnych dostawcéw (czyli gwarantujacych dostawy
pewne i terminowe). M.S. LA. Talib, A.B.A. Hamid
i A.C. Thoo (2015) — takze na podstawie prac prze-
gladowych — wyr6znili migdzy innymi elastycznoSc,
efektywno$¢ kosztowa, terminowos$¢, efektywna ko-
munikacj¢, zaufanie, dziclenie si¢ informacjami, in-
tegracje w obszarze logistycznym.

Oczekiwania od partnerdéw biznesowych w proce-
sic zakupu towardw na roznych etapach faficucha
dostaw wigze si¢ z ogdlng strategia faficucha dostaw
(rzutujaca na sposoOb dziatania calego taficucha)
i panujacymi uwarunkowaniami konkurencyjnymi.
Dlatego tez prawdopodobnie, niczaleznie od roli
dostawcow 1 charakteru ich powiazafi, oczekiwane
wartoSci powinny by¢ zbiezne.

W zwiazku z powyzszym w dalszym post¢powaniu
badawczym starano si¢:

B zdiagnozowaé czy poziom dominacji (mierzony
sitg przetargowa) w taficuchu dostaw, uczestnic-
two w krajowych i miedzynarodowych tanhcu-
chach dostaw oraz rodzaj powiazan formalno-
prawnych rdznicuja w sposob istotny oczekiwania
stawiane przez podmioty dokonujace wyboru do-
stawcow;

B wyselekcjonowad czynniki kluczowe, ktdre sa
wazne niezaleznie od grupy, do ktdrej naleza re-
spondenci.




Tabela 1

Czynniki istotne dia budowania wartoéci tahcucha dostaw oczekiwane od dostawcdw

Srodowisko

Przestrzeganie przez firm¢ prawa zwigzanego z ochrong §rodowiska 2,73
Dostarczanie produktéw bardziej prosrodowiskowych niz konkurencja 2,93
Mozliwos$¢ kontroli §rodowiskowej dostawcoéw dalszych rzeddéw przez odbiorcow 3,05
Mozliwos¢ nawigzania wspolpracy w zakresie przedsigwzig¢ prosrodowiskowych 3,37
Finanse

Ceny oferowanych produktow 1,51
Warunki platnosci 1,77
Stabilna sytuacja finansowa firmy 2,01
Warunki gwarancji 2,23
Poziom obslugi

Szybkos¢ realizacji zamdéwienia 1,23
Terminowosci dostaw 1,27
Pewno$¢ wielkos$ci dostaw 1,74
Elastyczno$¢ dostaw 1,92
Sposéb obslugi i uwarunkowania lokalizacyjne

Dostawa bezposrednio do klienta 1,90
Zapewnienie przez dostawce obshugi logistycznej 2,04
Bezkonfliktowa obsluga zwrotéw, reklamacji 2,04
Geograficzna blisko§¢ 2,60
Marketing

Dotychczasowa dobra wspdlpraca/opinia o firmie innych odbiorcéw 1,90
Wizerunek i marka firmy 2,08
Pozycja dostawcy na rynku 2,25
Umiejetno$ci marketingowe 2,34
Relacje

Zaufanie 1,79
Komunikatywno$¢ - relacje interpersonalne w trakcie wspotpracy 1,99
Spodziewana rzetelna wspotpraca w sytuacjach konfliktowych 2,01
Kontakty nieformalne 2,95
Produkt i komunikacja informatyczna

Dostateczna gama (szerokos¢) asortymentu 1,88
Dostgp do informacji dotyczacych sprzedazy 2,22
Mozliwos¢ wspdlpracy w zakresie zmiany asortymentu 2,49
Mozliwos$¢ integracji informatycznej 2,93

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie badari autorskich.

Dane wyjSciowe do badaf, na podstawie ktorych
podzielono przedsigbiorstwa na grupy, zaczerpni¢to
7 badan zawartych w pozycji autorskiej (Maryniak,
2017). W dalszej kolejnosci sprawdzono poziom
zbiezno$ci odpowiedzi w przyjetym obszarze badaw-
czym.

Wsrdd badanych przedsigbiorstw ponad potowa
(60%) uwaza, ze w relacji do odbiorcy ma pozycje
réwnorzedng w taficuchu dostaw, jedna piata (23%)
twierdzi, ze odbiorca jest ogniwem silniejszym. Zda-
niem pozostaltych respondentow ich sita przetargo-
wa jest wicksza (17%; tys. 2).

W wyniku badan okazalo si¢, ze w zaleznoSci od
pozycji przedsigbiorstwa w taficuchu dostaw oczeki-
wania ze strony odbiorcy sa rézne, niemniej mozna
zdiagnozowad kilka czynnikow, ktére maja duze lub
bardzo duze znaczenie w kazdej z grup (biorac pod
uwage pi¢é najwyzszych Srednich). Sa to: ceny ofero-
wanych produktow, szybko$¢ realizacji zamdwienia,
terminowo§¢ dostaw.

Sposrdd badanych przedsigbiorstw jedna trzecia
(32%) dystrybuuje swoje produkty tylko na rynek kra-
jowy, natomiast dwie trzecie podmiotéw (68%) sprze-
dazy dokonuje takze na rynkach zagranicznych (tys. 3.)
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Rysunek 2
Réwnowaga w fancuchu dostaw na linii producent —
odbiorca
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Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie badari autorskich.

Rysunek 3
Geogrdficzny zasieg rynku sprzedazy
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Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie badaf autorskich.

Rysunek 4
Umowy z odbiorcami

60% 57%

Dla jednych i drugich przedsi¢biorstw o ich war-
toSci na rynku $wiadcza takze w tym przypadku
przede wszystkim: ceny oferowanych produktow,
szybko§¢ realizacji zamodwienia oraz terminowos¢
dostaw. Wymicnione kategoric powtarzaly si¢
w trzech grupach badanych przedsigbiorstw.

Wsrdd badanych przedsigbiorstw na linii produ-
cent — odbiorca wytacznie w ramach uzgodnieh ust-
nych i/lub zaméwien pisemnych wspotpracuje 32%
podmiotow. Umowy pisemne podpisuje ponad poto-
wa badanych (57%), natomiast pozostata czeS§¢
przedsicbiorstw dopuszcza obie formy wspotpracy
(rys. 4).

Niezaleznie od rodzaju powiazafi formalnopraw-
nych do najwazniejszych elementdw, na ktore zwra-
cajg uwage odbiorcy, naleza rowniez te, ktore zosta-
ly wymienione przy poprzednich dwoch kontek-
stach.

Biorac pod uwage powyzsze trzy kryteria kontek-
stualne, mozna stwierdzié, ze kluczowe czynniki,
ktdre w sposdb szczegdlny doceniaja odbiorcy — bez
wzgledu na sil¢ przetargowa badanych, zakres geo-
graficzny rynkow sprzedazy i prawne uwarunkowa-
nia powigzafi — maja podobny charakter.

Whnioski

Na podstawic uzyskanych wynikdw mozna stwier-
dzi¢, ze wartoSci oczekiwane od podmiotdéw dostar-
czajacych produkty i potprodukty (niezaleznie od te-
go czy sama dostawa jest realizowana samodzielnie,
czy przy wsparciu podmiotéw z branzy TSL) przede
wszystkim dotycza poziomu obstugi logistycznej oraz
aspektow finansowych. Oznacza to, ze w logistyce
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Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie badari autorskich.
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tkwi duzy potencjat konkurencyjny oraz ze tahcuchy
dostaw koncentruja si¢ na strategii kosztowej. Po-
nadto zauwazono, ze niezaleznie od sily przetargo-
wej dostawcdw, powigzan umownych i zasiggu geo-
graficznego taficucha dostaw, w ktorym dziata, ist-
nicje wicle wspdlnych czynnikéw ich wyboru, waz-
nych dla odbiorcy. Sa to przede wszystkim: ceny ofe-
rowanych produktdw, szybko$¢ realizacji zamowie-
nia, terminowo$¢ dostaw. Powyzsze kategorie po-
wtarzaly si¢ w kazdej w wymienionych grup klasyfi-
kacyjnych oraz znalazly si¢ w piatce wartosci ocenia-
nych najwyzej w poszczegdlnych grupach klasyfika-
cyjnych.

Przeprowadzone badania maja tez implikacje
praktyczne. Identyfikacja wartos$ci oczekiwanych
przez odbiorce pozwoli dostawcom zrewidowad
dotychczasowy sposdb dziatania i ocenié, ktdre za-
soby, kompetencje i umiejetnoSci w przysztosci

rozwijaé oraz jak si¢ pozycjonowac na rynku. Mo-
ze to rowniez stanowié podstawe do analizy profi-
Iu konkurencyjnoSci, tj. pordwnania firmy z lide-
rem na rynku badz z firma, ktora stanowi poten-
cjalny substytut dla odbiorcy, a takze ustali¢ stabe
strony na zasadzie benchmarkingu wewngtrznego.
Pozyskane wartoSci od dostawcoéw sg jednym
z istotnych clementéw, ktore przektadaja si¢ na
sukces konkurencyjny tancuchdéw dostaw, a sam
rozwoj partnerstwa z dostawcami i ich wybor sta-
nowig kluczowy element czynnikdw sukcesu faficu-
chow dostaw.

W przysztoSci badania nalezy poszerzy¢ i skon-
frontowac z odpowiedziami udziclonymi na ten sam
temat przez odbiorcow. Ponadto do rozwazan warto
wlaczy¢ inne konteksty, jak na przyktad diugosc
wspoOtpracy partnerow biznesowych czy ranga do-
stawcy na tle innych przedsi¢biorstw.
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