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Abstrakt: Dynamiczne zmiany struktur gospodarczych wynikajgce po czesci
z procesow globalizacji oraz integracji miedzynarodowej, wzmacniane rogwojem
technologicznym sktaniajg podmioty gospodarcze do poszukiwania rozwigzan
zarowno strategicznych jak i operacyjnych pozwalajgcych uzyskiwaé i utrzymywaé
przewage konkurencyjng. Twierdzenia te wydajq si¢ szczegolnie istotne w odnie-
sieniu do podmiotow handlu detalicznego, ktore poza rodzimg konkurencjq muszq
zmagac sig z podmiotami handlowymi z udziatem kapitatu zagranicznego dysponu-
jgcymi czesto poza zasobnosciq finansowq szeregiem przewag w rozwiqzaniach
technicznych, organizacyjnych czy sposobach zarzgdzania. Teoretycznym wskaza-
niem poprawy takiej sytuacji jest podjecie wspotpracy. W artykule podjeto probe
okreslenia skali i zakresu dziatan kooperacyjnych przedsiebiorstw handlu detalicz-
nego woj. podkarpackiego. Weryfikacji poddano teze o zwigzku miedzy dziatalno-
Scig kooperacyjng a sytuacjg ekonomiczng badanych podmiotow. Przedstawiono
oczekiwania przedsiebiorcow rozwazajgcych zaangazowanie w relacje z podmio-
tami konkurencyjnymi. Analizie poddano takze destymulanty oraz czynniki sprzyja-
Jjgce rozwojowi wspotpracy w handlu. Wnioskowanie zawarte w artykule prowa-
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dzone jest na podstawie danych uzyskanych z badan wiasnych zrealizowanych
metodg wywiadu kwestionariuszowego w 292 podmiotach handlowych funkcjonu-
Jjgcych w wojewddztwie podkarpackim.

Scale and Scope of Cooperation Between Food
Retailers and their Economic Condition

JEL Classification: D22, L14, L21, L22, L25, L26, L81, M31
Keywords: retail trade, cooperation, economic condition

Abstract: Dynamic changes of economic structures resulting partially from glob-
alization processes and international integration, strengthened by technological
development induce economic entities to search for strategic as well as operational
solutions that enable to gain and maintain competitive advantage. The statements
seem to be especially important for retail trade entities that, apart from domestic
competition, are forced to compete with retailers with foreign capital, that possess
not only rich financial resources but also a lot of advantages in technical, organi-
zational or managerial fields. Theoretical indication to improve such situation is to
cooperate. In the paper there was taken an attempt to define scale and scope of
cooperation between retailers functioning in podkarpackie voivodeship. There was
verified a thesis about existence of relationship between cooperation activity and
economic condition of the entities under research. Expectations of entrepreneurs
who consider engagement in relations with their competitors were presented. Des-
timulants and stimulants of development of cooperation in trade were analysed as
well. Conclusions in the paper were based on data extracted from the own re-
search realized in the form of questionnaire survey in a group of 292 retailers
functioning in podkarpackie voivodeship.

Wprowadzenie

Globalizacja przyczynita si¢ do zniesienia barier, ktére wykluczatly mate
podmioty z miedzynarodowej konkurencji. Takie warunki sprawiaja, ze
aby konkurowa¢ z powodzeniem firma musi by¢ konkurencyjna globalnie,
nawet jesli jej skala dziatania nie wykracza poza rynek lokalny. Mate pod-
mioty do§wiadczaja konkurencji firm zagranicznych na wtasnym terenie,
a jednocze$nie moga korzysta¢ z ogélnego rozwoju wiedzy i postepu tech-
nicznego dzigki osiggni¢ciom telekomunikacji i informatyki. Rodzime fir-
my znajdujace si¢ w takiej sytuacji czesto lacza si¢ z innymi lokalnymi
podmiotami o podobnych uwarunkowaniach (Bogdanienko 2006, s. 24-26).
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Male sklepy o lokalnej skali dziatania funkcjonujg w ztoZzonym systemie
powiazan, co wynika z petnionej funkcji posredniczenia w wymianie, ktéra
wymaga wspotdzialania przedsiebiorstw (Stawinska 2010, s. 91-92).
Wspétczesny etap rozwoju gospodarczego dopuszcza funkcjonowanie wie-
lu form wspétdziatania przedsigbiorstw, ktére moga by¢ grupowane wedtug
zréznicowanych kryteriéw, takich jak (Ktosiewicz-Goérecka 2010, s. 86):

— czas trwania wspOtpracy (krétkotrwate, luzne formy lub sformalizowane
formy wspdtpracy dtugookresowej),

— miejsce przedsigbiorstw wspdlpracujacych w tancuchu dostaw (koope-
racja pozioma lub pionowa),

— zakres wspélpracy (kooperacja czgsciowa lub wieloaspektowa — rozwi-
nigta).

Przedstawione podzialy nie maja charakteru roztacznego. Przeciwnie
wraz ze wzrostem konkurencji na rynku, kiedy coraz trudniej jest funkcjo-
nowaé¢ pojedynczym podmiotom na sile nabiera wzajemne przenikanie
zaproponowanych kryteriow (Ktosiewicz-Goérecka 2010, s. 86).

Na podjecie decyzji o wspOtpracy wptywa jednak szereg uwarunkowan
pozytywnych i ograniczajacych, zaréwno skali makro jak i mikro, w sferze
prawnej, ekonomicznej czy spotecznej (rys. 1).

Rysunek 1. Struktura i zwigzek czynnikéw wspdtpracy

Stymulatory wspétpracy Hamulce wspétpracy
- zagrozenia globalnej konkurencji - negatywny klimat spoteczno-
- korzysci wspétpracy polityczny, w tym brak zaufania
- rozwiniete sieci relacji - wady edukacji

- brak wsparcia finansowego dla

podmiotéw dazacych do wspéipracy
N ¥
Filtry decyzji o wspétpracy

- postawy, wiedza i umiej¢tnosci menadzeréw

- zasoby firmy

Decyzje o wspélpracy

Zrédto: (Strzyzewska 2011, s. 229)

Jednym z wariantéw wyréwnywania mozliwo$ci konkurencyjnych mo-
7ze by¢ kooperacja przedsiebiorstw handlu detalicznego zrzeszonych
w sieciach badz opierajaca si¢ na porozumieniach. Umozliwia ona czerpa-
nie korzy$ci ze skali prowadzonej dziatalno$ci, co jest mozliwe poprzez
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ograniczenie kosztéw wynikajacych z polaczenia poszczegélnych funkcji
(zaopatrzenie, sprzedaz, kontrola). W wyniku integracji obnizone mogg by¢
miedzy innymi koszty programowania, koordynacji operacji i reagowania
na sytuacje awaryjne, szczegélnie w warunkach bliskosci lokalizacyjnej
firm dzialajacych lokalnie. Integracja operacji moze ogranicza¢ potrzebg
ponoszenia kosztow na pozyskanie niektérych informacji rynkowych przez
indywidualne podmioty. Stale koszty $ledzenia popytu i cen mozna rozto-
zy¢ na kilka przedsiebiorstw. Istotne jest takze obnizenie kosztow sprzeda-
zy, takich jak: poszukiwanie dogodniejszych cen, negocjacji i zawierania
transakcji rynkowych (Porter 2006, s. 363-369).

Przyktadem wspétpracy sieciowej moga by¢ porozumienia franczyzowe
opierajace si¢ przede wszystkim na znanej i chronionej marce, ktéra jezeli
ma wyrazng tozsamos$¢ marketingowa, stwarza szanse sukcesu rynkowego
rOéwniez mniej zamoznym inwestorom, a w skrajnych przypadkach pozwala
uniknaé bankructwa. O sile konkurencyjnej firm franczyzowych stanowia
ich zasoby, na ktére sktadaja si¢ miedzy innymi: reputacja, standardy jed-
nakowej jakosci produktéw i ustug odpowiadajace oferowanej cenie, sze-
roko zakrojona reklama, dobrze rozwinig¢ta dziatalno$¢ B+R, posiadana
infrastruktura technologiczna i informatyczna czy szereg umiejetnosci
i kompetencji umozliwiajacych osigganie przewagi na konkretnym rynku
(Pokorska 2011, s. 236-241).

Z drugiej strony wystepuje szereg destymulant ograniczajacych wspot-
prace. W sferze prawnej artykut 81 Traktatu o WE wprowadza zakaz poro-
zumien ograniczajgcych konkurencj¢. Zakaz ten ma charakter ogdlny
i dotyczy zar6wno porozumien horyzontalnych, jak i wertykalnych. Zakaz
odnosi si¢ przy tym do porozumien miedzy przedsigbiorstwami, decyzji
zwigzkow przedsigbiorstw oraz uzgodnionych praktyk miedzy przedsie-
biorstwami, jesli stuza one: zapobieganiu konkurencji (tj. catkowitemu jej
wyeliminowaniu), ograniczeniu konkurencji oraz znieksztalcaniu konku-
rencji, a ich efekty sa na rynku odczuwalne (Zombirt 2009, s. 193-194).
Niewielka skala wspétpracy podmiotéw handlowych moze pochodzi¢ za-
tem z obawy o potencjalne konsekwencje naruszenia przepiséw prawa lub
ich nieznajomosci.

Preferowanie indywidualnych dziatan moze wynika¢ ponadto z istnienia
,.kregu niedoboru” ujetego w modelu decydowania o wspétpracy w warun-
kach znacznej ostrozno$ci podmiotéw, skonstruowanego jako sekwencja:
indywidualne dziatania = brak zasob6w = niechetny stosunek do nowych
sposobow dziatania zwigzanych z ryzykiem => brak zaangazowania we
wspolprace = pozostawanie przy dotychczasowym sposobie dziatania =
indywidualny spos6b dziatania itd. (Strzyzewska 2011, s. 194).
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Opinia, ze warunkiem rozwoju przedsiebiorstw jest wspétpraca, takze
z duzymi organizacjami, ze takie dzialania pozwolg przetrwa¢ konkurencje
europejska i wzmocnig pozycje MSP powinna zosta¢ skonfrontowana
z warunkami niecheci do wspotpracy powszechnymi wsrdd polskich przed-
sigbiorcéw, czy wspodlpraca, ktdra nie spetnia poktadanych w niej oczeki-
wan (Strzyzewska 2011, s. 153).

W artykule poddano zatem analizie szereg aspektéw polityki wspotpra-
cy wsrdd podmiotéw zdywersyfikowanych pod wzgledem wielkoSci mie-
rzonej liczba oséb pracujacych, miejsca funkcjonowania (miasto i wies)
oraz w czterech grupach rentownosci przychodéw brutto. Grupy rentowno-
Sci przychodéw brutto wyznaczono kategoryzujac podmioty jako: I: (od -co
do $rednia-odchylenie standardowe), II: <od $rednia-odchylenie standar-
dowe do $rednia), III: <od $rednia do S$rednia+odchylenie standardowe),
IV: <od $rednia+odchylenie standardowe do +o0). Weryfikacji poddano
ponadto tezg, ze podmioty, ktére w ramach swej dziatalnosci uwzgledniaja
wspoélprace uzyskuja korzystniejsze niz konkurencja efekty ekonomiczne
wyrazone rentownoscig przychodéw brutto. Do realizacji tak skonstruowa-
nego zalozenia postuzyly wyniki badan wilasnych przeprowadzonych na
przetomie 2011 i 2012 roku, na prébie 292 podmiotéw handlu detalicznego
realizujacych sprzedaz detaliczng na obszarze wojewddztwa podkarpackie-

go.

Stymulanty i ograniczenia rozwoju wspoétpracy

Decyzje w zakresie podjecia wspdtpracy przez podmioty handlowe czgsto
warunkowane s3 nasileniem konkurencji na rynkach dziatania. Ocena nate-
zenia konkurencji przez firmy handlowe z wojewddztwa podkarpackiego
zostata przedstawiona w tabeli 1.

Dominujaca wigkszo$¢ przedsiebiorcéw handlu detalicznego prowadza-
ca dziatalnos¢ w woj. podkarpackim okreslata poziom konkurencji jako co
najmniej $redni. Najwieksza cze$¢ placéwek handlowych, tj. 36% spotyka-
ta si¢ z duza konkurencjg na rynku, 32% z bardzo duza, nieco ponad co
czwarty detalista ocenial konkurencj¢ jako $rednia, a tylko nie cate 7%
respondentéw okreslato ja jako matg. W Zzadnej z badanych firm nie zary-
zykowano stwierdzenia, ze konkurencja jest bardzo mata.
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Tabela 1. Poziom konkurencji w opinii przedsigbiorcéw handlu detalicznego zyw-
noscia (w %)

Ocena natezenia konkurencji w firmach sklasyfikowanych wedlug:
T;:iilzza wielkosci grupy rentownosci
Wyszczegélnienie E .
3 S - —
S| 2| & | 2|2 |cl~|=2|£E]¢8
| = = = n g = =
Firmy ogétem 100,0| 100,0| 100,0| 100,0{ 100,0| 100,0|] 100,0{ 100,0{ 100,0{ 100,0
w tym okres$lajace poziom konkurencji jako:
bardzo duzy 31,5 405| 22,2 325| 28,6 250| 381 27,00 29,7 389
duzy 35.6| 36,5 34,7| 342 38,8 50,0 524| 344| 324 296
$redni 26,4 182 34,7| 26,0 28,6 250 4,8 31,1 324| 241
maty 6,5 4,7 83 7.4 4,1 0,0 4.8 7.4 5.4 74

Zrédto: opracowanie na podstawie wynikéw badan wtasnych.

Prawie co trzeci z przedsigbiorcéw przyznawal, ze funkcjonowanie ich
sklepéw odbywa si¢ w obecnosci rynkowej bardzo duzej liczby konkuren-
téw, przy czym opini¢ t¢ prawie dwukrotnie czg¢dciej wyrazali przedsie-
biorcy prowadzacy handel w miastach anizeli na obszarach wiejskich. Co
istotne przedsigbiorstwa handlowe, w ktérych pracowato 50 oséb i wiecej
(25%) oraz firmy o wspétczynniku rentownosci okoto wartosci Sredniej
rzadziej wskazywaly na bardzo duza konkurencje w przeciwienstwie do
podmiotéw mikro (33%) oraz tych o najstabszej jak i1 najsilniejszej sytuacji
finansowej, tj. odpowiednio (38,1% i 38,9%).

Detalisci najczeéciej wyrazali poglad, ze konkurencja jest duza, przy
czym odsetek respondentéw tak oceniajacych rynek, rost wraz ze wzrostem
wielkos$ci placéwki handlowej. Duza konkurencja dostrzegana byta czesciej
przez wiascicieli przedsigbiorstw handlowych o liczbie pracujacych powy-
zej 50 oséb. Bardziej akcentowali jg takze respondenci z bardzo niskg ren-
townoscig.

Istotny jest fakt, ze tylko co pietnasty handlowiec sktonny byt ocenia¢
panujacg na rynku konkurencje¢ jako mata. Wiekszym komfortem zwiaza-
nym z malg konkurencjg cieszyli si¢ przedsigbiorcy prowadzacy dziatal-
no$¢ na wsi, co wynika¢ moze bezposrednio z nizszej liczebnosci placéwek
handlowych. Ponadto na obszarach wiejskich zdecydowanie rzadziej loka-
lizowane sa wielkopowierzchniowe obiekty handlowe preznie funkcjonuja-
ce w miastach. Relatywnie czgsto na maty poziom konkurencji wskazywa-
no takze w najwyzszej grupie rentownosci, co mozna uzasadnia¢ posiada-
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niem przez te podmioty specyficznych przewag konkurencyjnych pozwala-
jacych kategoryzowa¢ wtasng jednostke wyzej niz konkurencje.

Oczekiwania badanych przedsiebiorstw handlowych dotyczace poten-
cjalnej wspodltpracy z innym podmiotem handlowym sg silnie zdywersyfi-
kowane (tab. 2). Do najczesciej wymienianych naleza: wspOlne zakupy
i negocjowanie kontraktéw z hurtownikami i producentami, wspdlna pro-
mocja oraz polityka cenowa. Na dalszych miejscach znajduja si¢: wzmozo-
na reklama, poczucie bezpieczenstwa z dzialania w grupie czy wzrost roz-
poznawalno$ci marki. Najmniejszym zainteresowaniem badanych firm,
chcacych podjaé wspétprace z innym podmiotem, cieszyty sie za$ cyklicz-
ne szkolenia pracownikéw, co dziwi w warunkach GOW, ktérej koncepcja
zaklada, ze gtéwnym czynnikiem rozwoju i ksztattowania si¢ nowych
struktur gospodarki staje si¢ wiedza (Cyrek 2012a, s. 41-53), a znaczaca
czg$¢ podmiotéw ustugowych inwestuje w kapitat ludzki (Cyrek 2012b,
s. 242-244).

Tabela 2. Oczekiwania dotyczace potencjalnej wspétpracy z innym podmiotem
handlowym (w %)

Pozadane aspekty wspoélpracy w firmach sklasyfikowanych

wedlug:
miejsca . . .
funke. wielkosci grupy rentownosci
Wyszczegolnienie E
3 ) - —_
20 2 ‘9 E) $|-8 —
SlE|F|s|S|2g - |F|E|~&
Firmy ogétem 100,0{ 100,0{100,0| 100,0|100,0| 100,0{ 100,0| 100,0| 100,0{100,0

w tym oczekujace w ramach dziatan kooperacyjnych:

wsp6lnych zakupéw i negocjowa-
nia kontraktow z hurtownikami i 62,7 62,2 63,2 62,8] 61,2| 66,7| 78,6] 65,6| 554| 53,7
producentami

wsp6lnych promocji 38,01 42,6 33,3| 35,9| 44,9| 50,0 50,0| 38,5 37.8| 27,8
wspolnej polityki cenowej 37,01 33,8 40,3| 35,9| 34,7 66,7 35,7| 40,2 39,2| 27,8
wzmozonej reklamy 29,8| 324| 27,1| 25,5 46,9 41,7 31,0/ 20,5 43,2| 31,5
poczucia bezpieczenstwa z pracy

. 26,01 23,01 29,2| 27,3| 20,4| 25,0[ 19,0 27,0 243| 31,5
W grupie

wzrostu rozpoznawalno$ci marki 21,9| 23,0| 20,8| 21,2| 26,5 16,7 19,0| 20,5| 23,0 25,9

ustalania wspdlnego kluczowego

15,1 149| 153| 16,9 10,2 0,0{ 16,7 11,5 18,9| 16,7
asortymentu

doradztwa prawno-podatkowego 13,0] 13,5| 12,5| 13,0| 14,3 8,3 7,1| 13,9 5.4 259

cyklicznych szkolen pracownikéw 6,2 8,8 3,5/ 6,1| 6,1 83| 48| 57 54 9,3

*Warto$ci nie sumujg si¢ do 100% poniewaz respondenci mogli wskaza¢ kilka odpowiedzi.

Zrédto: opracowanie na podstawie wynikéw badan wtasnych.
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Podmioty o najnizszym poziomie rentownosci, jak i najwieksze z bada-
nych relatywnie najcze$ciej oczekiwaly w ramach kooperacji z innym
podmiotem wspdlnego dokonywania zaopatrzenia i negocjowania kontrak-
téw z dostawcami.

Wspdlng promocja czeéciej zainteresowani byli detaliSci prowadzacy
handel w miastach anizeli na wsiach. Dodatkowo mozna zaobserwowac, ze
zainteresowanie to rosto wraz ze wzrostem wielkosci placowki handlowe;j
oraz spadkiem jej wskaznika rentownosci.

Skutecznych dziatan w zakresie wspdlnej polityki cenowej w wigkszym
stopniu oczekiwaly firmy funkcjonujgce na wsi anizeli w miescie, sklepy
z najwickszg liczba oséb pracujacych oraz te, dla ktdrych wspétczynnik
rentownosci ksztaltowat sie wokot warto$ci $redniej. Detalisci o najwyzszej
rentownosci czgsciej niz potencjalne korzysci ze wspdlnej polityki cenowe;j
wskazywali wzmozong reklame oraz dazenie do zwigkszenia poczucia
bezpieczenstwa.

Oczekiwania badanych firm co do wzrostu rozpoznawalno$ci marki by-
ty tym wigksze im korzystniejszg notowano rentownos¢ przychodéw. Rela-
tywnie najrzadziej rozpoznawalno$¢ marki jako oczekiwang korzys¢ ze
wspélpracy wymieniali przedsigbiorcy najwigkszych badanych firm. Co
istotne zadna z placéwek handlowych o liczbie pracujacych powyzej 49
os6b nie wykazywala zainteresowania ustalaniem wspdlnego kluczowego
asortymentu w ramach wspodlpracy z innym podmiotem handlowym. Zain-
teresowanie tym aspektem wspdtpracy wzrastato natomiast wraz ze spad-
kiem wielkosci firmy. Swiadczy¢ to moze o wysokiej zdolnosci duzych
sklepéw do precyzyjnego okre$lania i utrzymywania wiaSciwego asorty-
mentu we wlasnym zakresie, co moze by¢ trudne dla podmiotéw mikro.

Przedsiebiorcy handlu detalicznego tylko w niewielkim stopniu byli za-
interesowani doradztwem prawno-podatkowym jako efektem kooperacji.
Najczegsciej tego aspektu wspélpracy oczekiwali detalisci z grupy od 10 do
49 pracujacych os6b. Mozna przypuszczaé, ze podmioty najwieksze dys-
ponowaly wiasnymi komérkami prawnymi, najmniejsze natomiast korzy-
stalty w tym zakresie z ustug podmiotéw zewnetrznych. Wzglednie najcze-
$ciej konsultacji prawno-podatkowych oczekiwali ponadto wtasciciele pla-
cowek o najwyzszych wspétczynnikach rentownosci. Kiadli oni réwniez
najczesciej akcent na cykliczne szkolenia pracownikéw. Byly one oczeki-
wane znacznie cze$ciej przez przedsigbiorcéw prowadzacych sprzedaz na
terenie miast anizeli detalistéw funkcjonujacych na wsi. Niski odsetek
wskazan co do tego zakresu kooperacji $wiadczy¢ moze o ignorowaniu
znaczenia kwalifikacji i cigglego rozwoju kadr.

Sposréd wielu czynnikéw sprzyjajacych wspdipracy (tab. 3), wedlug
opinii badanych przedsigbiorcéw, najwazniejszymi sa: wzmochnienie pozy-
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cji rynkowej poprzez podniesienie konkurencyjnosci cenowej i asortymen-
towej (co drugi respondent) oraz pokonanie niechgci producentéw do
wspélpracy z matymi firmami (1/3 badanych). Poprawa kondycji ekono-
miczno-finansowej firmy, w ocenie detalistow miata wigksze znaczenie
przy ksztattowaniu skutecznej kooperacji niz ograniczanie zagrozenia ze
strony zagranicznych sieci detalicznych czy wzrastajace przekonanie
o korzySciach z koncentracji. Rozwdj technik informatycznych detalisci
uznali za najmniej wazng determinante, warunkujaca efektywne wspoétdzia-
tanie.

Wraz ze spadkiem wspotczynnika rentownosci placéwek handlowych,
atakze wraz ze wzrostem wielkosci sklepu pod wzgledem liczby oséb
w nim pracujacych rosto znaczenie wzmocnienia pozycji rynkowej poprzez
podniesienie konkurencyjnosci cenowej i asortymentowej jako czynnika
sprzyjajacego wspotpracy. Istotny jest rowniez fakt, ze to najmniejsi detali-
$ci, czesciej niz pozostali handlowcy, byli przekonani, Ze pokonanie nie-
checi producentéw do wspdtpracy z matymi firmami jest istotng zacheta do
podejmowania kooperacji. Przekonanie to malalo wraz ze wzrostem wiel-
kosci firmy.

Tabela 3. Subiektywne czynniki sprzyjajace wspolpracy (w %)

Opinie handlowcéw wedlug:

miejsca . . —
funke. wielkos$ci grupy rentownosci
Wyszczegélnienie E
\:5‘3 ‘E A a 2 |- E? — "
1 )
Firmy ogétem 100,0{ 100,0{100,0{ 100,0|100,0| 100,0{ 100,0{ 100,0| 100,0{100,0

w tym traktujace jako stymulant¢ wsp6ipracy:

wzmocnienie pozycji przez pod-
niesienie konkurencyjnosci ceno- 51,0| 55,4| 46,5| 49,8| 55,1| 58,3| 64,3|] 53,3| 52,7| 33,3
wej i asortymentowej

pokonanie niechgci producentéw

p - . 31,5 24,3| 389 33,8| 26,5 83| 21,4| 36,1 35,1| 24,1
do wspdtpracy z matymi firmami

poprawa kondycji ekonomiczno-

) . 253| 25,0| 25,7| 25,5| 24,5| 25,0{ 33,3 23,0 243| 259
finansowej

ograniczenie zagrozenia ze strony

- - . 229 189 27,1 22,1 28,6| 16,7 23,8| 21,3| 21,6 27,8
zagranicznych sieci detalicznych

wzrastajace przekonanie o korzy-

- .. 15,8 12,2 19,4] 14,7| 18,4| 25,0{ 33,3| 12,3| 149| 11,1
$ciach z koncentracji

rozwdj technik informatycznych 5,5 8,1 2,8 52| 6,1 83| 7,1 4.1 27| 11,1

*Wartosci nie sumuja si¢ do 100% poniewaz respondenci mogli wskaza¢ kilka odpowiedzi.

Zrédto: opracowanie na podstawie wynikéw badan wtasnych.
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W placéwkach handlowych gdzie pracuje 50 i wigcej oséb, relatywnie
najrzadziej twierdzono, ze wspdtpracy sprzyja ograniczenie zagrozenia ze
strony zagranicznych sieci detalicznych. Ograniczenie zagrozenia ze strony
zagranicznych podmiotéw jako czynnik sktaniajgcy do wspotpracy najcze-
$ciej akcentowaly podmioty o najkorzystniejszej relacji zysku i przycho-
déw brutto, obawiajace si¢ konkurencji firm z udziatem kapitalu zagranicz-
nego. Nie dziwi fakt, ze podmioty z I grupy rentownosci relatywnie najcze-
sciej akcentowaty wspotprace jako sposob na poprawe sytuacji ekonomicz-
no-finansowe;j.

Nowe rozwigzania w ramach technik informatycznych byly najmniej
docenianym czynnikiem wspierajagcym wspotprace, dostrzeganym znacznie
czesciej przez: firmy z kadrg liczaca powyzej 49 osdb, placéwki dziatajace
w miastach oraz o najlepszej sytuacji ekonomicznej. Oznaczaé to moze
wcigz ograniczony dostep do nowych technologii informatycznych, ktére
zwlaszcza dla matych firm, usytuowanych na wsi niekiedy sa wrecz nie-
mozliwe do zastosowania (mi¢dzy innymi z powodu zbyt wysokich kosz-
tow, czy wcigz wystepujacego w niektérych rejonach braku dostgpu do
sieci transmisji danych).

Do najczesciej wystepujacych destymulant tworzenia form kooperacyj-
nych (tab. 4) naleza: obawy dotyczace utraty niezaleznosci, brak przekona-
nia o korzySciach ze wspodtdziatania oraz niejasny podziat kosztéw i korzy-
$ci wynikajacych ze wspdlpracy. Nieco rzadziej przedsiebiorcy handlu
detalicznego wskazywali takze na mozliwo$¢ naduzywania wiladzy przez
lideréw, wystepowanie sprzecznosci w oczekiwaniach partneréw handlo-
wych czy niejasny podziat rél i czynnos$ci. Nie bez znaczenia okazaly si¢
ponadto wysokie bariery wejscia dla nowych kooperantéw, brak umiejetno-
sci wspétdziatania, trudnosci w znalezieniu stosownych partneréw, a takze
trudno$ci natury prawnej. Za najmniej istotne problemy przy tworzeniu
wspoélpracy uznano mato klarownie ustalony cel kooperacji oraz zaktécenia
w przeplywie informacji.

Obawy o utrate niezaleznosci po przystapieniu do wspétpracy z innymi
przedsigbiorcami najczgsciej wykazywaty placéwki mikro, a czestotliwosé
wskazywania tej bariery malata w kolejnych grupach wielkosciowych firm.
Wigksze obawy w tym zakresie wykazywano w sklepach zlokalizowanych
na wsi anizeli w miastach (r6znica 10,2 pkt proc.). Firmy o najstabszej
sytuacji ekonomicznej stosunkowo rzadko obawiaty si¢ utraty niezalezno-
sci szczeg6lnie uwzgledniajac perspektywe bankructwa. Ta grupa podmio-
tow akcentowata raczej brak przekonania o korzysciach ze wspétpracy.
Brak wiary w korzy$ci kooperacyjne szczegdlnie zniechgcal do tworzenia
nowych zwigzkéw takze przedsiebiorstwa handlowe, gdzie pracowato po-
wyzej 49 osob, oraz dziatajgce na wsiach.
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Tabela 4. Destymulanty tworzenia form kooperacyjnych (w %)

Ograniczenia proceséw wspétpracy w firmach sklasyfikowa-
nych wedlug:
miejsca . - -
funke wielkosci grupy rentownosci
Wyszczegélnienie £ =
3 e - -
20 ] 3 B T | = g =
ClE|E| s |2|2E " |F|E "
Firmy ogétem 100,0{ 100,0{100,0{100,0|100,0| 100,0{ 100,0{ 100,0| 100,0{100,0

w tym traktujace jako przeszkody dla rozwoju wspdtpracy:

obawg przed utratg niezaleznosci 46,2 41,2| 51,4 47,2| 42,9 41,7 35,7| 50,8 43,2 48,1

brak przekonania o korzysciach ze

s 35,3| 29,7| 41,0 34,6| 32,7 58,3| 40,5 34,4 39.2| 27.8
wspoldziatania

niejasny podzial kosztéw i korzysci | 32,9| 34,5 31,3| 31,2| 38,8| 41,7 31,0 30,3 37,8 333

naduzywanie wladzy przez lideréw | 22,9 27,7| 18,1 22,9| 22,4 25,0| 19,0 23,8| 27,0| 18,5

sprzecznos$ci w oczekiwaniach

partneréw 20,2| 16,9 23,6 18,6/ 24,5| 33,3| 31,0/ 20,5 13,5 20,4

niejasny podziat rél i czynnosci 15,8 12,8| 18,8| 14,7| 18,4 25,01 21,4 9,0 20,3| 20,4

wysokie bariery wejscia dla no-

[y 15,8| 18,9 12,5 16,0 14,3| 16,7| 4,8 17,2| 16,2| 20,4
wych uczestnikéw

brak umiejetnosci wspétdziatania 15,1| 18,2| 11,8 14,7\ 18,4 83| 11,9 13,9 14,9| 20,4

trudno$ci w znalezieniu partneréw 14,4 17,6 11,1| 152| 12,2 83 7,1| 16,4 12,2| 18,5

brak odpowiednich rozwigzan

prawnych 9,2| 10,1| 83| 74| 14,3| 250 7,1 90| 9,5 11,1

mato klarowny cel wspéipracy 8,2 54| 11,1| 9,5 2,0 8,3 214 74 54 3,7

zaklécenia w przeptywie informacji 5,8 54 63| 65 20 8.3 24 74 54 5,6

*Wartosci nie sumuja si¢ do 100% poniewaz respondenci mogli wskaza¢ kilka destymulant.

Zrédto: opracowanie na podstawie wynikéw badan wtasnych.

Najwicksze z badanych przedsiebiorstw czesciej niz mniejsi handlowcy
jako problemy w procesie zawierania wspotpracy dostrzegaja réwniez:
niejasny podziat kosztéw i korzysci, naduzywanie wladzy przez lideréw,
sprzeczno$ci w oczekiwaniach partneréw, wysokie bariery wejscia dla no-
wych uczestnikéw, czy brak odpowiednich rozwigzan prawnych.

Brak umiej¢tnosci wspoétdziatania wskazywano jako czynnik zniecheca-
jacy do podjecia kooperacji tym czgdciej, im wyzszy wskaznik rentownosci
osiggala dana placéwka handlowa.

Trudnosci w znalezieniu odpowiednich partneréw podczas procesu two-
rzenia form wspoétpracy miato ponad 14% respondentéw. Najcze$ciej pro-
blem ten napotykaty placéwki dziatajace w miastach, podmioty mikro ska-
li, a takze te z IV grupy rentownosci. O ile w przypadku firm o nielicznej
kadrze trudno$¢ ta polegata na znalezieniu kooperanta sktonnego do wsp6t-
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pracy, to w przypadku jednostek o wysokich zdolnosciach do generowania
zyskow problemem okazywato si¢ znalezienie partneréw o podobnych
mozliwosciach.

Skala i zakres wspoélpracy badanych podmiotéow

Sposréd badanych placéwek handlu detalicznego zywnoscia nieco ponad
co piata podejmowata faktyczna wspdtprace w ramach wigkszej grupy (tab.
5). Analiza wedlug grup wielko$ciowych badanych firm wskazuje na naj-
wigksze zainteresowanie wspotpraca podmiotéw o liczbie pracujacych 10-
49 os6b. Z jednej strony (w przeciwienstwie do podmiotéw mikro) dyspo-
nowaly one zasobami kadrowymi pozwalajacymi na realizacje zatozen
kooperacyjnych, z drugiej natomiast oczekiwaly wsparcia od partneréw,
ktére dla najwiekszych z badanych podmiotéw byto zbedne. Lokalizacja
placéwki handlowej jedynie w nieznacznym stopniu réznicowata sktonnos¢
do podjecia wspétpracy. Notowano ja nieco czgéciej w placéwkach miej-
skich. Nalezy zauwazy¢, ze najrzadziej kooperowaly podmioty o najwyz-
szych wskaznikach rentownosci, ktére wyjasniaty, ze potencjalne korzysci
ze wspélpracy nie sa warte utraty niezaleznos$ci, wymagaja dodatkowych
inwestycji, brak w tym zakresie pomocnych rozwigzan prawnych, czy
wprost stwierdzaly, ze nie chca nawigzywaé wspdipracy ze stabszymi
podmiotami, poniewaz ryzyko uzyskania korzy$ci w przysziosci jest zbyt
wysokie. Ponadto w kolejnych nizszych grupach rentownosci coraz czeg-
$ciej przedsigbiorcy decydowali si¢ na wspéiprace. Podobna zalezno$¢
charakteryzuje firmy, ktére obecnie nie funkcjonujg w ramach form koope-
racyjnych, ale deklaruja podjecie wspdlpracy w najblizszej przysziosci.
Prawie co piaty detalista z grupy I, tj. o najnizszym wskazniku rentownosci
(19,2%) planuje rozpoczaé dziatania kooperacyjne, natomiast w grupie IV
byta to zaledwie co dwunasta placowka (8,5%). Zestawienie tych informa-
cji nie pozwala przyjac tezy, ze podmioty, ktére w ramach swej dziatalno-
$ci uwzgledniaja wspotprace uzyskuja korzystniejsze niz konkurencja efek-
ty ekonomiczne wyrazone rentownoscig przychodéw brutto. Przeciwnie
wspoélpraca wydaje si¢ by¢ sposobem ratowania trudnej sytuacji i koniecz-
no$cig dla podmiotéw, ktére w inny sposéb nie potrafig utrzymac si¢ na
rynku, a realizujac zatozenia wspodtpracy niejako z koniecznosci, prowadza
dzialania bez nalezytej starannos$ci, co uniemozliwia im sukces rynkowy.
Najczgsciej wymienianymi obszarami wzajemnej wspOlpracy migdzy
firmami byty zaopatrzenie i akcje promocyjne, w dalszej kolejnosci wy-
miana doswiadczen i wspdlne kierownictwo. Placéwki handlowe koopero-
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waly najrzadziej w zakresie transferu rozwigzan organizacyjnych czy
transportu (tab. 5).

Bogactwo asortymentowe oraz stata obecno$¢ produktéw w sklepie sta-
nowia jedne z kluczowych warunkéw funkcjonowania podmiotu handlo-
wego. Obnizenie kosztoéw zaopatrzenia bezposrednio przektada si¢ takze na
sytuacje ekonomiczng firmy. Nie dziwi zatem fakt, ze to wiasnie zaopa-
trzenie stanowi gfdwny obszar zainteresowania zintegrowanych podmio-
tow. Wskazania na wspotprace w zakresie zaopatrzenia rosty wraz z wiel-
kos$cig firm, przy czym wspdlne zakupy wykorzystywata kazda placoéwka
handlowa zatrudniajaca powyzej 49 oséb. Odwrotng zalezno$¢ ustalono
analizujac firmy skategoryzowane w grupach rentownosci. Lepsza sytuacja
ekonomiczna sklepéw korespondowata z mniejszym zaangazowaniem w
prowadzenie wspdlnych dziatan zwigzanych z realizacjg zaméwien i odbio-
ru towaréw.

Wspdtpraca detalistéw w ramach akcji promocyjnych ponad dwukrotnie
rzadziej prowadzona byta przez placéwki handlowe zlokalizowane w mia-
stach anizeli na wsiach. Co istotne to sklepy o najwyzszym wspoétczynniku
rentownosci relatywnie najcze¢sciej wspotpracowaty na tej plaszczyznie.

Tabela 5. Skala i obszary wspétpracy firm handlowych (w %)

Dziatania kooperacyjne wedlug:

miejsca . . .
funke. wielkosci grupy rentownosci
Wyszczegélnienie E )
an 8 @ a o | &
S| E|2|g|2|Z8 ~|=|EB|&
£ - | =
g
Firmy ogétem 100,0( 100,0(100,0( 100,0{100,0| 100,0{ 100,0{ 100,0{ 100,0{100,0

Firmy wspélpracujace wramach | ;| 5y 31 51 5| 18] 36,7 333| 38,1 230| 17,6 13,0
wigkszej grupy

w tym podejmujace wspétprace w zakresie:

zaopatrzenia 71,9 72,7 71,0f 69,0| 72,2| 100,0{ 81,3| 71,4 69,2| 57,1
akcji promocyjnych 48.4| 27,3| 71,0 47,6/ 50,0] 50,0| 43,8 46,4 38,5 85,7
wymiany do$wiadczen 28,1 15,2 41,9 28,6| 27,8| 25,0 37,5 32,1 77| 28,6
wsp6lnego kierownictwa 12,5 18,2 6,5/ 11,9 11,1 25,0 0,0] 25,0 7,71 0,0
g’;‘?ﬁfer“ FOLWIAZAN OIEAMZACY) | q09l 30| 194 9.5 11,1] 250| 12,5 7.1| 77| 28,6
transportu 94 9,1 9,7 71| 11,1] 25,0 6,3] 14,3 7,70 0,0
innym 94| 15,2 32| 95| 11,1 0,0 63| 7,1 23,1 0,0
Firmy planujace wspélprace w | 15 51 130 124 12,7] 16,1 00| 192 138] 115 85
przyszio$ci

Zrédto: opracowanie na podstawie wynikéw badan wtasnych.
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Placowki prowadzace sprzedaz na wsiach, w poréwnaniu z firmami
funkcjonujacymi w miastach, chetniej wspéldziataty w zakresie wymiany
do$wiadczen oraz rozwigzan organizacyjnych. Rzadziej niz w miastach
natomiast decydowaty si¢ na wspdlne kierownictwo. Fakty te wskazujg na
istotne braki w umiejetnosciach i do§wiadczeniu kadry zarzadzajacej pla-
cowkami na wsi, ktéra chetnie skorzystataby ze sprawdzonych wzorcow
dziatania, ale nie chce zrezygnowaé przy tym z dotychczasowej niezalez-
no$ci w podejmowanych decyzjach.

W ramach wzajemnej wymiany do$wiadczen najliczniej wspotpracowa-
ty mikro firmy, a takze te z I grupy rentownosci. Najwigksi przedsi¢biorcy
natomiast, oraz sklepy o najsilniejszej kondycji finansowej stanowity grupy
przedsigbiorstw, ktére najczesciej kooperowaly w obszarze transferu roz-
wigzan organizacyjnych.

Tylko co dziesigty detalista wspdlpracowal w zakresie transportu.
W najwiekszym odsetku byty to duze placéwki handlowe, dla ktérych ko-
niecznos$cig jest wykorzystanie duzego taboru transportowego oraz rozwia-
zah logistycznych. Nalezy zauwazy¢, ze firmy o najwyzszej rentownosci,
tj. z grupy IV w ogéle nie korzystaty ze wspdtpracy w ramach transportu,
wykazujac w tym zakresie catkowita samowystarczalno$¢.

Zakonczenie

Stosunkowo rzadka wspélpraca w ramach podstawowych czynnoSci, po-
dejmowana czgsto z koniecznosci, wskazuje na poczatkowa faze rozwoju
form kooperacyjnych wsréd podmiotéw handlu detalicznego w woj. pod-
karpackim.

Wiéréd gtéownych oczekiwan stawianych wspélpracy znalazty sie roz-
wigzania organizacyjne pomagajace oszczedzi¢ czas rutynowych czynno$ci
(jak wspodlne zakupy) oraz zrealizowa¢ dziatania trudne dla indywidual-
nych przedsigbiorstw jak wzmozona promocja czy wspdlna polityka ceno-
wa, a zatem dziatania pozwalajace uzyska¢ bezposrednie, szybkie efekty.
Zdecydowanie rzadziej oczekiwano korzysci z konsultingu czy wspdélnych
szkolen pracownikow.

Podmioty z grupy o najwyzszej rentownosci relatywnie czesciej ocze-
kiwaty w ramach wspétpracy fachowego doradztwa i szkolen, co wskazuje
na fakt, ze poza dbatoscia o podstawowe funkcje firmy daza one do posze-
rzenia zakresu konkurencyjno$ci rynkowe;j.

Wzmocnienie pozycji rynkowej przez podniesienie konkurencyjnosci
cenowej i asortymentowej wskazywane jako najwazniejszy czynnik stymu-
lujacy kooperacje, swiadczy z jednej strony o trafnym rozpoznaniu przez
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handlowcéw preferencji nabywczych ich klientéw (Cyrek 2012, s. 11-21),
z drugiej stawia w watpliwos$¢ stuszno$¢ dziatan poprzestajacych na wyko-
rzystaniu jedynie podstawowych narzedzi marketingu-mix.

Rangowanie poszczegdlnych destymulant wspéipracy w poszczegdl-
nych grupach rentownosci wskazuje na analityczne podej$cie do procesu
kooperacji w grupach o rentownos$ci powyzej $redniej. Stabsze podmioty
cechowaly si¢ w wigkszym stopniu podejSciem emocjonalnym i brakiem
zaufania odno$nie partneréw i potencjalnych rezultatéw wspétpracy.
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