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Zrédta whadzy i kierunki
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sieciowych przedsi¢biorstwa

W  codziennosci  gospodarczej
przedsiebiorstwa dzialaja w powiaza-
niu z podmiotami z otoczenia. Cha-
rakter relacji miedzy nimi zalezy np.
od przedmiotu dziatalnosci, cech po-
szczegblnych podmiotéw oraz pozo-
stajacych do ich dyspozycji zasobéw.
Ze wigledu na fakt, iz te powiazania
wywieraja wplyw na zajmowana przez
nie pozycje rynkowa, z perspektywy
przedsiebiorstwa wazne jest, aby rela-
cje z otoczeniem ksztaltowaé w sposéb
$wiadomy.

Znajomo$¢ zrédet wiladzy, tj. czyn-
nikéw wplywajacych na posiadanie (lub
nie) wladzy nad innymi podmiotami oraz
mozliwo$¢ oceny kierunku zaleznosci w
relacjach z nimi, moze ulatwia¢ przed-
sigbiorstwu ocene biezacej sytuacji. Po-
dejscie sieciowe do analizy warunkéw, w
jakich dziata przedsi¢biorstwo, umozliwia
identyfikacje jego relacji sieciowych, wila-
czajac w to podmioty, ktérych te relacje
dotycza. W literaturze przedmiotu pod-
kresla sie, ze rola uczestnikéw sieci w rela-
cjach, w tym w zakresie wladzy i zalezno-
$ci, wynika migdzy innymi z przedmiotu
dziatalnosci analizowanych podmiotéw,
zasob6éw jakimi dysponujg i ich wiedzy
w tym zakresie, a takze wiedzy o pozo-
statych uczestnikach sieci. Z kolei wszyst-
kie te czynniki decyduja o pozycji w sieci
[Hakansson, Snehota, 1995].

W niniejszym artykule uwage badaw-
cza skupiono na zalezno$ciach miedzy
podmiotami (uczestnikami sieci) w rela-

cjach. Ze wzgledu na fake, ze zalezno$é w
relacji jest w istotnym stopniu zwiazana z
zagadnieniem wiladzy, w artykule podj¢to
prébe identyfikacji kierunkéw zaleznosci
w relacjach sieciowych migdzy przedsie-
biorstwem a podmiotami z jego otoczenia,
w oparciu o potencjalne Zrédta wladzy w
tych relacjach. Czgsto bowiem definicje
terminu ,zalezno$¢” nawiazuja do ka-
tegorii wladzy. Dla przyktadu, w relacji
miedzy kupujacym i dostawca, zalezno$é
kupujacego od dostawcy jest jednoczesnie
zrédlem wiadzy dla dostawcy [Emerson,
1962]. W literaturze przedmiotu wskazuje
si¢ rozne zrédta wladzy, réwniez w odnie-
sieniu do relacji [Kdhkénen, Virolainen,
2011, Ogbonna, Wilkinson, 1998], nadal
jednak brakuje szczegétowych analiz z za-
kresu zaleznosci migdzy podmiotami w
relacjach sieciowych oraz analiz zwiazku
miedzy wladzg i zaleznoscia. Biorac pod
uwage powyzsze przestanki, celem arty-
kutu jest wskazanie kierunkéw zaleznosci
w relacjach przedsi¢biorstwa z otocze-
niem, w tym z klientami i dostawcami,
w oparciu o zrédta wladzy w poszczegdl-
nych relacjach.

Punktem wyjscia badania byta analiza
zrédet widrnych relacji wladzy i ich zalez-
nosci w strukturach sieciowych. Egzem-
plifikacj¢ wnioskowania przeprowadzono
w oparciu o studium przypadku polskiego
przedsi¢biorstwa meblarskiego. Dane o
specyfice firmy zostaly zebrane w trakcie
o$miu pogtebionych wywiadéw z wiasci-
cielami firmy oraz wskazanymi przez nich
waznymi dostawcami. Wywiady prze-
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prowadzano od stycznia do pazdziernika
2014 r. [Ratajczak-Mrozek M. i in., 2014].

Wtladza i zaleznos¢
w relacjach sieciowych

Ze wzgledu na wieloaspektowe mozli-
wosci podejécia do analizy strukeur siecio-
wych oraz nie w pelni poznang kategori¢
wiadzy i zaleznosci w relacjach w ramach
sieci, a takze w zwiazku z przewazajaca
anglojezyczna literatura przedmiotu, na-
dal brakuje w jezyku polskim odpowied-
nikéw w nazewnictwie z tego obszaru
badan. Tak jest w przypadku angielskiego
zwrotu power dependence, ktére w jezyku
polskim tlumaczone jest czasami jako
wiladza zaleznosdci” lub ,wladza w zalez-
nosci”. W niniejszym artykule za polskie
ttumaczenie terminu power dependence
przyjeto okreslenie ,wtadza i zaleznos¢”,
przy czym zalozono, ze kierunek zalez-
nosci w relacji jest efektem pozostawania
pod czyjas wladza [Czekaj, 2002, 2011].

Zagadnienie wiladzy czgsto utozsa-
miane jest z wywieraniem wplywu, a co
za tym idzie, wzajemnymi oddziatywa-
niami mig¢dzy podmiotami, dazeniem do
realizacji zamierzonych dziataii pomimo
oporu innych [Milczarek-Andrzejewska,
2012], naklanianiem innych podmiotéw
do dziatan, ktérych z whasnej woli by nie
podjeli [Milczarek-Andrzejewska, 2012],
zdolnoscig do osiagania pozadanych wy-
nikéw [Salancik, Pfeffer, 1977] lub zdol-
noscig do ,przeksztatcania obecnej sytua-
cji” . Wtadza rozumiana w ten sposéb jest
spdjna ze strategicznym dziataniem w ty-
powym podejsciu sieciowym [Ratajczak-
-Mrozek, 2010].

Zalezno$¢ w literaturze przedmiotu
przedstawia si¢ w réznych aspektach, w
tym: czasu, ekonomicznym, wiedzy, spo-
tecznym i technicznym [Hakansson, Sne-
hota, 1995, Kihkonen, Virolainen, 2011].
Kategoria zaleznosci jest posrednio zwia-
zana z wladza. Zwiazek tych dwéch kate-
gorii okresla si¢ w sposdb, ze im bardziej
dana organizacja zalezna jest od jakiegos

podmiotu, tym dostrzega ona u niego
wicksza wladze [Kihkonen, Virolainen,
2011].

Ze wzgledu na powigzania wystepu-
jace miedzy wiladzg i zaleznoscia (power
dependence), zagadnienia te cz¢sto sg ana-
lizowane wspélnie [Caniéls, Roeleveld,
2009, Emerson, 1962, Salancik, Pfeffer,
1977]. Relacje wiladzy i zaleznosci (power
dependence relations) opisywano w litera-
turze przyjmujac, ze w przypadku relacji,
w ktérej podmiot A ma wiladzg¢ nad pod-
miotem B, jest to réwne zakresowi zalez-
nosci podmiotu B od podmiotu A i jed-
nocze$nie wladza podmiotu A opiera si¢
na zaleznosci podmiotu B od podmiotu
A. Dodatkowo, podmiot B zalezny jest od
podmiotu A wtedy, gdy zamierza osiag-
na¢ cel, ktérego zdobycie jest utatwiane
poprzez okre$lone dzialania podmiotu A
[Emerson, 1962].

Zrédta whadzy i kierunki
zalezno$ci w relacjach sieciowych
W literaturze przedmiotu zrédia wia-
dzy analizowane sa w réznym kontek-
$cie, w tym w zaleznosci od perspekty-
wy przeprowadzanej analizy, tj. poziom
organizacji, relacji czy sieci. Dotychczas,
jako Zrédla wladzy analizowano migdzy
innymi takie czynniki, jak [Kihkonen,

Virolainen, 2011]:

* wielko$¢ sprzedazy i zakupu,

* wielko$¢ i pozycja rynkowa firmy,

* typ produktu,

* unikalnos§¢ produktu,

* dostepnos¢ substytutéw produkowa-
nych wyrobéw,

* uzaleznienie od zasobéw,

* informacja,

* posiadane technologie,

* technologie o znaczeniu strategicznym,

* terminowo$¢, koszty i jakos¢ dostaw,

* dostep do alternatywnych surowcéw,

* zakres, w jakim dzialania podmiotu sa
polaczone ze wspédtpraca z pozostatymi
podmiotami, zobowigzania wynikajace
Z umow,
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e liczba alternatywnych rozwiazan,
mozliwoséci zmian,

* koszty zmiany,

* inwestycje.

W niniejszym opracowaniu uwagg
koncentrowano na zrédtach wladzy w
zakresie relacji pomiedzy podmiotami.
Przyjeto, ze wladza jednego podmiotu
nad drugim w relacji jest réwna zakreso-
wi zaleznosci migdzy tymi podmiotami
[Emerson, 1962]. Stad ocena wtadzy we-
dtug jej zrédet wskazuje kierunki zalezno-
$ci w relacjach przedsi¢biorstwa z innymi
podmiotami.

Ze wzgledu na istotno$¢ poszczegdl-
nych zrédet wladzy dla celéw przeprowa-
dzonego wnioskowania, analiza badanego
przedsigbiorstwa uwzglednia takie Zrédta
wiadzy, jak: wielko$¢ sprzedazy, termino-
wo$¢, koszty i jako$¢ dostaw, zobowia-
zania wynikajace z umoéw, dostepnosé
substytutéw produkowanych wyrobéw,
dostegp do alternatywnych surowcéw,
inwestycje oraz mozliwosci dokonania
zmian i koszty z tym zwiazane. Ponadto,
w zwiazku z faktem, iz charakter relacji,
w tym relacji wladzy, ksztattowany jest w
znacznym stopniu przez przedsigbiorstwa,
keérych one dotycza, zasadne jest wska-
zanie zrédel i ocena kierunku zaleznosci
osobno dla poszczegélnych ich grup.

Z  perspektywy  przedsi¢biorstwa,
mozna wyszczeg6lni¢ miedzy innymi re-
lacje taczace go z podmiotami z faricucha
dostaw, w ktérym uczestniczy, tj. odbior-
céw/klientéw i dostawcéw, a takze relacje
z podmiotami spoza taficucha dostaw,
w tym z konkurentami prowadzacymi
dzialalno$¢ gospodarcza w jego otoczeniu
(relacje wynikajace z wspélpracy) oraz re-
lacje pomigdzy analizowanym przedsie-
biorstwem a podmiotami zaliczanymi do
instytugji otoczenia biznesu (banki, ubez-
pieczyciele, jednostki administracji pan-
stwowej, jednostki naukowo-badawcze
itp.). W niniejszym opracowaniu analizie
poddane zostaly relacje przedsigbiorstwa

z jego dostawcami i klientami, dlatego
identyfikacje Zrédet wladzy ograniczono
do czynnikéw szczegélnie istotnych dla
relacji miedzy podmiotami w tadcuchu
dostaw (poréwnaj tablical).

Z perspektywy przedsigbiorstwa pet-
nigcego role jednego z ogniw w taficuchu
dostaw, zakres wpltywu poszczeg6lnych
zrédet wladzy na relacje z jego klienta-
mi bedzie inny niz z dostawcami. W obu
przypadkach jednak warto uwzgledni¢
takie zrédta wladzy w relacji, jak:

* wielko$¢ sprzedazy — wskazujac tym
samym strategicznych klientéw z
punktu widzenia dziatalnosci przedsie-
biorstwa,

* terminowo$¢, koszty i jakos$¢ dostaw —
okreslajac, ktdry z dostawcéw zapew-
nia prowadzenie dziatalnosci gospo-
darczej zgodnie z zaplanowanymi
przez przedsigbiorstwo dziataniami,

* zobowigzania wynikajace z uméw —
okreslajac stopieri zobowiazania w od-
niesieniu do czasu trwania wspéipracy
i jej warunkéw (ceny itp.),

* dostgpnos¢ na rynku substytutéw
produkowanych wyrobéw — wskazujac
tym samym na unikalno$¢ produko-
wanych wyrobéw i ich dostgpnos¢ dla
potencjalnych klientéw itp.,

* dostep do alternatywnych surowcéw,
materialéw niezbednych do prowadze-
nia dziatalnosci gospodarczej — wska-
zujac na strategicznych dostawcéw oraz
potencjalne mozliwosci dywersyfikacji
dostaw,

* inwestycje — czyli koszty poniesionych
lub planowanych inwestycji, pozwalajac
oceni¢, ktédra ze stron relacji dokonata
wazniejszych inwestycji, dostosowujac
si¢ w ten sposéb do wspétpracy z dru-
gim podmiotem i tym samym ksztattu-
jac kierunek zaleznosci w tej relacji,

* potencjalne warunki dokonania zmian
i koszty z tym zwigzane — analizujac
koszty zaréwno zmiany dostawcéw jak
i samych surowcéw czy materiatéw,
przedsigbiorstwo jest w stanie okresli¢
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Tablica 1 Zrédta wtadzy w relacjach przedsigbiorstwa z klientami i dostawcami

Wyszczegélnienie

wielko$¢ sprzedazy

terminowos¢, koszty i jakos¢ dostaw

zobowiazania wynikajace z uméw

dostgpnosé substytutéw produkowanych wyrobéw
dostep do alternatywnych surowcéw

inwestycje

mozliwosci dokonania zmian i koszty z tym zwiazane

Zrédto: opracowanie whasne.

oplacalno$¢ mozliwych zmian, zaréw-
no w odniesieniu do klientéw jak i
dostawcédw.

Analiz¢ powyzszych Zrédet wladzy i
kierunkéw zaleznoéci  przeprowadzono
na podstawie studium przypadku przed-
si¢biorstwa meblarskiego w oparciu o jego
relacje wladzy i zaleznosci z klientem in-
stytucjonalnym (z rynku B2B) i gléwny-
mi dostawcami.

Studium przypadku

Przedsiebiorstwo Flow — nazwa fir-
my zmieniona na prosbe wiascicieli, jest
zlokalizowane w Polsce (100 proc. pol-
ski kapital) i zajmuje si¢ projektowaniem
oraz produkeja mebli (gtéwnie szaf, mebli
kuchennych, biurowych i tazienkowych).
Firma powstata w 2004 r. i nalezy do sek-
tora matych i $rednich przedsi¢biorstw
[Ratajczak-Mrozek, ez al., 2014].

W 2013 r. firma miata 200-250 klien-
tow, z czego 70 proc. to osoby indywi-
dualne. Z kolei pod wzgledem wartosci
sprzedazy 70 proc. produkgji trafiato do
podmiotéw z rynku B2B. Charaktery-
styczny jest réwniez staly spadek udziatu
klientéw indywidualnych na rzecz klien-
tow instytucjonalnych.

Waznym momentem w historii firmy
byt rok 2011. Pozyskano wtedy pierwsze-
go klienta zagranicznego — duzg firmg z
rynku skandynawskiego, funkcjonujaca
w branzy rekreacyjnej (w studium przy-
padku nazwana Klientem Skandynaw-
skim) oraz zakupiono budynki do celéw
produkeyjnych (wczesniej takie budynki

Klienci Dostawcy
X

X

X X
X

X

X X

X X

byly wynajmowane), przenoszac cala pro-
dukcje w nowe miejsce. Ponadto zakupio-
no wtasne $rodki transportu i rozbudowa-
no park maszynowy.

Kwestie wladzy i zaleznosci rozpa-
trywane s3 miedzy innymi na podstawie
relacji z waznym klientem Flow — Klien-
tem Skandynawskim. W opinii wiasci-
cieli firmy jest to jeden z najwazniejszych
klientéw, gdyz jego zakupy to ok. 60 proc.
tacznej wartosci sprzedazy. Swiadczy to o
jego duzym znaczeniu dla kondycji ekono-
micznej producenta i mozna wnioskowac,
ze jest waznym zrédtem wladzy w relacji
migdzy tymi podmiotami. Ze wzgledu na
wielko$¢ sprzedazy kierowanej do Klienta
Skandynawskiego firma Flow jest zalezna
od tego podmiotu (tablica 2).

Wspétpraca z Klientem Skandynaw-
skim nie jest sformalizowana. Stad w tym
aspekcie relacji nie wystgpuje przewaga
wladzy i zadna ze stron nie jest zalezna
od drugiej. Jednak w przypadku innego
zrédta wladzy — dostgpnosci substytutéw
produkowanych wyrobéw, mozna sadzi¢,
ze wladz¢ w relacji ma firma Flow. Przesa-
dza o tym fake, iz w dotychczasowej rela-
¢ji wypracowano juz okreslone standardy
oraz jako§¢ produkowanych wyrobéw, co
czyni meble produkowane przez Flow w
pewnym stopniu unikalnymi w poréwna-
niu z innymi dost¢pnymi na rynku, zatem
biorac pod uwagg to zrédto wladzy, Klient
Skandynawski jest zalezny od Flow.

Istotne jest tez, ze W zwiazku z rozpo-
czgciem wspétpracy z Klientem Skandy-
nawskim, firma Flow poniosta wydatki
zwigzane z dostosowaniem procesu pro-
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Tablica 2 Kierunek zalezno$ci w relacji Flow z Klientem Skandynawskim wedlug

zrédet wladzy
Wyszczegélnienie | wielkos¢ zobowigzania | dostgpnos¢ inwestycje | potencjalne | kierunek
sprzedazy | umowne substytutéw zmiany zaleznosci
produko- i koszty w relacji
wanych z nimi
wyrobéw zwigzane
i . Klient>Flow | Klient=Flow | Klient<Flow | Klient=Flow | Klient>Flow | Klient>Flow
Skandynawski
Uwaga:
> oznacza zalezno$¢ firmy Flow od klienta
> oznacza zalezno§¢ firmy Flow od klienta lub brak zaleznosci
< oznacza zalezno$¢ klienta od firmy Flow
< oznacza zaleznoé¢ klienta od firmy Flow lub brak zaleznosci

= oznacza brak zaleznosci

Zrédto: opracowanie wiasne.

dukeji do standardéw przez niego ocze-
kiwanych, w tym na park maszynowy i
srodki transportu. Jednoczesnie Klient
Skandynawski nie przeprowadzil zad-
nych adaptacji w celu dostosowania si¢
do wspélpracy z Flow. Zatem, ze wzgle-
du na zakres poniesionych wydatkéw na
inwestycje, wladza w analizowanej relacji
jest po stronie Klienta Skandynawskiego.
Warto jednak podkresli¢, ze zakupione
maszyny obecnie sa wykorzystywane tak-
ze w produkeji i $wiadczeniu ustug dla
innych klientéw. Mozna wiec sadzi¢, ze
w relacji migdzy Flow a Klientem Skan-
dynawskim, biorac pod uwage zakres
dokonanych inwestycji, to Flow jest pod-
miotem zaleznym lub nie ma zaleznosci
w relagji.

Analizujac  kategori¢ potencjalnych
zmian i ewentualnych kosztéw, w tym na
przyktad utrat¢ Klienta Skandynawskiego
mozna sadzi¢, ze mogloby to mie¢ istotne
negatywne skutki dla firmy Flow. Do-
datkowo, rozwazajac skal¢ dotychczaso-
wej wspdtpracy, jej rozbudowa (np. przez
zwigkszenie zaméwienia przez Klienta)
mogtaby mie¢ wazne dla Flow pozytywne
efekty. Z kolei, zdaniem wiascicieli Flow,
dla Klienta Skandynawskiego zmiana do-
stawcy mebli oznacza stosunkowo mala
oszczgdno$é kosztéw i intensywne prace
zwigzane z wypracowaniem z nowym do-
stawcg standardéw wspoétpracy, w tym ja-
kosci dostarczanych mebli. Z tego punktu

widzenia wladza w relagji jest po stronie
klienta zagranicznego, a strong bardziej
zalezna w tej relacji jest Flow.

W ogdlnej ocenie relacji Flow z Klien-
tem Skandynawskim w kontekscie wy-
mienionych wyzej zrédet wladzy, to Flow
jest podmiotem zaleznym od Klienta
Skandynawskiego.

Ocenie poddano takze relacje wladzy
i zaleznosci firmy Flow w relacjach z waz-
nymi dla niej dostawcami. Flow korzysta
z 12-15 dostawcéw rocznie. Jako dwédch
waznych dostawcow firma wskazata hur-
townie: Sand i Sfinx.

Sand posredniczy gléwnie w sprzedazy
plyt drewnopochodnych (w mniejszej
ilo$ci akcesoriéw meblowych), odpowiada
gléwnie za dostawy na potrzeby produk-
¢ji mebli dla Klienta Skandynawskiego i
wielko$¢ dostaw nie przekracza 50 proc.
wartosci wszystkich dostaw dla Flow.
Udziat Sand w dostawach Flow zwiekszat
sie wraz ze wzrostem zaméwieni od Klien-
ta Skandynawskiego, jednak obecnie jest
on zwiazany tylko z dostawa plyty drew-
nopochodnej do produkeji mebli dla tego
Klienta. Flow ocenia terminowos¢ dostaw
i jako$¢ towaru dostarczanego przez Sand
pozytywnie. Dodatkowo Flow ceni sobie
fakt, ze koszty transportu sg po stronie
dostawcy. Ze wzgledu na taka oceng do-
staw przez wiascicieli firmy i fakt, ze Sand
dostarcza surowce potrzebne do realizacji
waznego dla Flow klienta, mozna sadzi¢,
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ze to zrédto wladzy w relacji daje przewa-
ge¢ wladzy dostawcy Sand, tym samym
Flow jest w pewnym stopniu zalezny od
Sand (tablica 3).

Relacja Flow z Sand nie bazuje na sfor-
malizowanej umowie o dlugotermino-
wej wspolpracy i dlatego zadna ze stron
nie jest ograniczona istotnymi prawnymi
zobowigzaniami. Stad nie ma przewagi
wladzy i nie istnieje zalezno$¢ w relacji
migdzy tymi podmiotami. Analizujac
jednak nakfady inwestycyjne zwigzane
z ta relacja nalezy zwréci¢ uwagg, ze to
Sand ponidst koszty budowy nowych ma-
gazynéw na produkty sprowadzane dla
Flow, podczas gdy Flow nie mial dodat-
kowych kosztéw zwiazanych z ta relacja.
Wtasciciel firmy Sand podkresla jednak,
ze wplyw na dokonane inwestycje mialo
wigcej klientéw, nie tylko relacja z Flow.
Stad mozna oceni¢, ze w tym przypadku
aspekt inwestycji wplywa na réwnomier-
ne roztozenie wladzy w relacji i inwestycje
nie przyczynily si¢ do uzaleznienia ktérej-
kolwiek ze stron relacji.

Ponadto, oba podmioty nie ograni-
czajg si¢ tylko do tej wspdtpracy, zaréw-
no Flow jak i Sand sa otwarte takze na
nawiazywanie nowych, alternatywnych
relacji z innymi podmiotami. Oznacza to,
ze firma Flow jest w kontakcie z innymi
dostawcami i zna ich oferty, z ktérych w
kazdej chwili moze skorzysta¢ bez wigk-
szych zmian i dodatkowych kosztéw. Jed-
nak ptyta drewnopochodna dostarczana

na potrzeby produkeji mebli dla Klienta
Skandynawskiego jest materialem stosun-
kowo niestandardowym (nie jest stosowa-
na powszechnie i sprowadzana jest na za-
mowienie) i to Sand pierwszy sprowadzat
t¢ plyte (wlasnie na zaméwienie Flow),
dopiero pdzniej pojawita si¢ mozliwo$é
sprowadzania jej za posrednictwem in-
nych hurtownikéw. Ze wzgledu na licz-
ne hurtownie zabiegajace o wspétprace z
Flow mozna sadzi¢, ze Flow moze mieé
w pewnym zakresie wladz¢ nad Sand.
Jednak Sand wyréznia si¢ sposréd in-
nych hurtowni znajomoscia standardéw
wspolpracy wypracowanych w zwiazku z
ptyta dostarczana do produkeji mebli dla
Klienta Skandynawskiego. Mozna zatem
oceni¢, ze zalezno$¢ w relacji Flow z Sand
nie wystepuje lub Sand jest w pewnym
stopniu zalezny od Flow.

Z kolei w przypadku zrédta wladzy, ja-
kim sa zmiany w relacji Flow z Sand waz-
ne jest, ze Flow ograniczyt w 2014 r. wiel-
ko$¢ zaméwienia w Sand. Obecnie Sand
dostarcza plyte drewnopochodna tylko do
produkeji mebli dla Klienta Skandynaw-
skiego. Po ograniczeniu dostaw nie zaob-
serwowano zadnej reakgji ze strony Sand.
Zwraca natomiast uwagg fakt, ze firma
Flow nie zrezygnowata z dostaw plyty
drewnopochodnej wykorzystywanej do
produkeji mebli dla Klienta Skandynaw-
skiego. W tej relacji moze to by¢ przeja-
wem istnienia wiadzy po stronie dostawcy,
co $wiadczy o zaleznosci Flow od Sand.

Tablica 3 Kierunek zaleznosci w relacjach Flow z waznymi dostawcami wedlug

irédet wladzy
Wyszczegdlnienie | terminowos¢ | zobowiazania | inwestycje | dostgp do potencjalne | kierunek
zaleznosci i koszty umowne alternatywnych | zmiany zaleznosci
w relacji dostaw surowcow i koszty w relacji
i materiatéw z nimi
zwigzane
Sand Sand>Flow |Sand=Flow |Sand=Flow |Sand<Flow Sand>Flow |Sand>Flow
Sfinx Sfinx>Flow | Sfinx=Sand | Sfinx=Flow | Sfinx<Flow Sfinx<Flow |Sfinx<Flow
Uwaga:
> oznacza zalezno$¢ firmy Flow od dostawcy
> oznacza zalezno§¢ firmy Flow od dostawcy lub brak zaleznosci
< oznacza zaleznoé¢ dostawcy od firmy Flow
< oznacza zalezno$¢ dostawcy od firmy Flow lub brak zaleznosci

= oznacza brak zaleznosci

Zrédto: opracowanie wiasne.
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Drugi dostawca — Sfinx — specjalizuje
si¢ w akcesoriach meblowych. W 2013 r.
Sfinx odpowiadal za 15 proc. wartosci
dostaw. W poréwnaniu z latami wczes-
niejszymi udzial dostaw z hurtowni Sfinx
wzrastal. W opinii Flow dostawy nie za-
wsze s3 realizowane na czas, jednak kon-
kurencyjne ceny i elastyczne warunki do-
staw (czgsto realizowane natychmiast po
ztozeniu zamédwienia) sa doceniane przez
Flow, co w analizowanej relacji moze
ksztaltowaé w pewnym zakresie wladzg
po stronie Sfinx. To oznacza, ze Flow
moglby by¢ czgsciowo zalezny od firmy
Sfinx. Jednak, ze wzgledu na nietermi-
nowo$¢ dostaw, nie sposéb jednoznacznie
przesadzi¢ o istnieniu zalezno$ci w tej re-
lagji (tablica 3).

Podobnie jest w przypadku zZrédia
wladzy, jakim sa zobowiazania wynika-
jace z uméw. Ze wzgledu na to, ze rela-
cja migdzy Flow a Sfinx nie opiera si¢ na
zadnej umowie, nie wyst¢puja tu istotne
dla tej relacji zaleznoéci (zobowiazania
pomiedzy stronami wynikaja z biezacych
zaméwieri). Zadna ze stron nie dokonata
takze znaczacych inwestycji zwigzanych z
ta relacja, co réwniez nie wptywa na prze-
wage wladzy w tej relacji i $wiadczy o bra-
ku zaleznosci migdzy Flow i Sfinx. Inaczej
jest w kwestii dostgpnosci dla Flow alter-
natywnych materialéw — wielu konkuren-
tow Sfinx oferuje podobny asortyment.
Flow w kazdej chwili moze zmieni¢ do-
stawce akcesoriéow meblowych i przez to
wiadza w przypadku tego Zrédla ksztattu-
je si¢ po stronie Flow. Stad Sfinx jest zalez-
ny od Flow. Dodatkowo, wtasciciele firmy
Sfinx podkreslaja, ze Flow jest jednym z
ich najwazniejszych klientéw i przez to
w przypadku potencjalnych zmian w
relacji, moga one by¢ bardziej istotne dla
firmy Sfinx. W przypadku Zrédia whadzy
jakim sa mozliwos$ci wprowadzenia zmian
ocenia si¢, ze wladza jest po stronie Flow,
a tym samym Sfinx jest bardziej zalezny.

Uogodlniajac, w przypadku analizo-
wanych powyzej zrédet wladzy w relagji

miedzy Flow a dostawcami, kierunek za-
leznosci jest zréznicowany. Jednak mozna
sadzi¢, ze w relacji Flow z Sand, w niekt4-
rych sytuacjach Flow moze wykazywad
nieznaczng zalezno$¢ od Sand. Z kolei w
relacji migdzy Flow i Sfinx bardziej zalez-
nym podmiotem jest Sfinx.

Whioski

Zagadnienia wladzy i zalezno$ci w re-
lacjach sieciowych sa scisle powigzane ze
soba. W prezentowanej analizie wykazano,
ze ze wzgledu na fake, iz charakter relacji
sieciowych zalezy od podmiotéw w nich
uczestniczacych, poszczegélne Zrodta wha-
dzy w réznym zakresie wptywaja na ksztal-
towanie kierunkéw zaleznosci w relacjach
miedzy przedsi¢biorstwem a réznymi gru-
pami podmiotéw z jego otoczenia (tj. do-
stawcy, klienci, konkurenci, i inne instytu-
cje otoczenia przedsigbiorstwa).

Badanie relacji przedsi¢biorstwa meb-
larskiego z waznym klientem i dwoma
dostawcami wykazato, ze z perspektywy
przedsigbiorstwa:

* w przypadku jego relacji z klientem —
szczegdlnie istotnym Zrédlem wiadzy
jest wielko$¢ sprzedazy kierowana do
danego klienta, tym samym decydujac
o zaleznosci od tego klienta. Zalez-
no$¢ ta moze by¢ w pewnym zakresie
zminimalizowana, gdy dostarczane
klientowi wyroby (lub ustugi) sa w
jakims stopniu unikatowe i/lub dost¢p
na rynku do ich substytutéw jest ogra-
niczony;

* w przypadku jego relacji z dostawcami
— kierunek zaleznosci istotnie ksztattu-
ja takie zrédta wladzy, jak: dostgp do
alternatywnych surowcéw i materialéw
oraz mozliwo$¢ dokonania zmian i
koszty z nimi zwiazane.

Opisane studium przypadku przed-
stawia cechy relacji wladzy i zaleznosci
jednego przedsi¢biorstwa, dlatego wska-
zane jest dodatkowo przeprowadzenie
badari ilo$ciowych, ktére pomogtyby
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okredli¢ istotne zrédia whadzy i kierunki
zaleznosci wystepujace migdzy podmio-
tami w gospodarce. Nadal niezb¢dne jest
przeprowadzenie szczegélowej analizy za-
réwno pozostatych zrédet wladzy wska-
zywanych w literaturze przedmiotu, jak
i ich znaczenia w relacjach przedsigbior-
stwa z innymi podmiotami z otoczenia
biznesu. Ponadto literatura nie wskazuje
w petni sposobu oceny i miar Zrédet wia-
dzy oraz zaleznosci w relacjach miedzy
podmiotami. Dlatego wskazane jest takze
przeprowadzenie badan i na tej podsta-
wie zaproponowanie ram koncepcyjnych
zwigzanych z tym zagadnieniem. Wazna
jest rowniez identyfikacja typéw relacji
wiadzy i zaleznosci.

Poznanie réznych zrédet wladzy i oceny
kierunkéw zaleznosci w relacjach jest waz-
na podstawg decyzji zarzadczych, zaréwno
na poziomie samych przedsigbiorstw, jak i
branzy oraz gospodarki. Ma to szczegdlnie
znaczenie w przypadku przemystu meblar-
skiego, ktéry petni wazna role w rozwoju
polskiej gospodarki. Zwlaszcza ze wzgledu
na relatywnie duze znaczenie eksportu w
meblarstwie, a przez to liczne relacje pod-
miotéw z tej branzy z — czgsto duzymi —
przedsi¢biorstwami  zagranicznymi. Wy-
niki badania moga znalezé zastosowanie
zaréwno w strategiach przedsi¢biorstw, jak
réwniez w stosowanych instrumentach po-
lityki paristwa w zakresie rozwoju przed-
sigbiorczosci i konkurencyjnosci.

Artykut zostat sfinansowany ze $rodkéw Narodowego Centrum Nauki przyznanych na podstawie
decyzji numer DEC-2012/05/D/HS4/01138. Projekt pt. Globalny i lokalny wymiar sieci bizneso-
wych, na lata 2013-2016. Kierownik projektu — dr Milena Ratajczak-Mrozek. Autorka jest czton-
kiem zespotu badawczego.
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