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Streszczenie

Celem niniejszego opracowania jest scharakteryzowanie wiezi kooperacyjnych
zachodzqcych miedzy przedsiebiorstwem Sredniej wielkosci a przedsiebiorstwem
matym. Przy czym skoncentrowano sie na rozpoznaniu tego zwiqzku W ukiadzie
nabywca — dostawca.

Na rzecz realizacji celu postuzono sie case research, jako szczegdlnym rodza-
jem badania jakosciowego przedsiebiorstwa produkcyjnego i handlowego.

Wstep

Rozwoj matych i $rednich przedsigbiorstw poprzez ekspansje na rynki zagra-
niczne w wigkszosci przypadkéw jest oparty o trwata wspotprace migdzy przed-
sigbiorstwami badz 0 wspotprace 0 mniej stabilnym charakterze?. Ekspansja za-
graniczna przedsiebiorstw Oraz nawigzywanie przez nie wspolpracy z zagranicz-
nymi partnerami gospodarczymi sa zwiazane z procesami internacjonalizacji dzia-
talnosci przedsiebiorstw, ktore zachodza w gospodarce §wiatowej. Pomimo, ze in-
ternacjonalizacja jest réznie definiowana w literaturze przedmiotu, jednak zawsze
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oznacza ona poszerzenie dziatalnosci gospodarczej przedsigbiorstwa, wychodzenie
poza rynek krajowy na rynki obce. Internacjonalizacja dziatalno$ci moze przyj-
mowaé postaé¢ globalizacji badz umiedzynarodowienia®. Ekspansja na coraz bar-
dziej odlegte rynki dokonuje si¢ na wiele sposobow, najczgsciej prowadzac do
rozwoju przedsigbiorstwa. Jednym ze sposobow wzmacniania potencjatu konku-
rencyjnego na rynkach zagranicznych sa wspdlne przedsiewziecia gospodarcze z
zagranicznymi partnerami.

Celem niniejszego opracowania jest zaprezentowanie miedzynarodowej wspot-
pracy miedzy przedsiebiorstwami i ich ekspansji na rynki zagraniczne.

Istota i formy wspélpracy przedsigbiorstw

Rozwoj przedsigbiorstw oparty na czynnikach zewnetrznych z reguty sprowa-
dza sie do nawiazywania wspotpracy z innymi podmiotami gospodarczymi i to bez
wzgledu na skalg, w ktorej prowadza one dziatalnos¢’. Ekspansja zagraniczna po-
przez nawiazanie wspotpracy z zagranicznym partnerem biznesowym ma na celu
wyeliminowanie niektorych barier’ wejscia na zagraniczne rynki.

Tym samym strategiczne zwiazki wspotpracy pozwalaja na zapewnienie wyko-
rzystujacym je przedsiebiorstwom podniesienie (w szczegblnych sytuacjach do
utrzymania lub przynajmniej nie jej pogorszenia) poziomu ich konkurencyjnosci w
warunkach wyznaczanych przez otoczenie. We wskazanym kontekscie cel utwo-
rzonej i wykorzystywanej wspotpracy stanowi formalnie ustalone i przewidywane
przedsigwzigcie, wynikajace z potrzeb wilasnych wspotpracujacych przedsig-
biorstw oraz srodowiska, w ktérym one dziataja.® Kreowane na rzecz jego realiza-
Cji wiezi moga przybiera¢ dwojaka posta¢. Wyr6zni¢ mozna dwa podstawowe ty-
py wiezi:’

- typu A, ktdre sa charakterystyczne dla relacji klient - dostawca, a wystepuja
one wowczas, gdy jedno przedsiebiorstwo, jest sktonne do dostarczenia
okreslonego rodzaju swiadczen, drugie zas wykazuje zapotrzebowanie na te
$wiadczenia,

- typu B, ktore oznaczaja taczenie zasobow i dziatan w celu wspdlnej realiza-
cji analogicznych funkcji wewngtrznych i zewngtrznych. Tego rodzaju wig-
zi moga polega¢ na organizowaniu i wspolnej eksploatacji: bazy energe-
tycznej, bazy transportowej, remontowej, informatycznej, zaplecza badaw-
Czo-rozwojowego, bazy wykonawstwa inwestycyjnego, osrodkéw szkole-
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niowo- wypoczynkowych®. Ponadto moga one swym zakresem objaé pro-
wadzenie wspolnej polityki w zakresie zbytu i eksportu, jak rowniez wypra-
cowywanie i utrzymywanie wspodlnego stanowiska wobec zamierzen i dzia-
tan wiadz centralnych lub terenowych oraz organizacji spotecznych, itp.

Wskazane aspekty wspotpracy sa symptomami kooperacji pozytywnej przed-
sigbiorstw. Przy czym wigzi wynikajace ze wspotistnienia przedsigbiorstw moga
przybiera¢ takze posta¢ rywalizacji oraz walki bgdacej przejawem kooperacji ne-
gatywnej®. Charakterystyka koegzystencji przedsiebiorstw w warunkach wspot-
czesnego otoczenia jest wzajemne przenikanie sie lub zastepowanie réznorodnych
ich zachowan'®. Ponadto wspotpraca nie jest czyms teoretycznym®™. A mozna na-
uczy¢ si¢ jej jedynie w praktycznym dziataniu. Sama za$ zdolnos¢ do jej nawia-
zywania jest stanem naturalnym mozliwym do osiagnigcia W wyniku ewolucji sa-
mego cztowieka, jak i organizacji®®.

Wspotdziatanie 0znacza podejmowanie dziatan wzajemnie zgodnych i uzupet-
niajacych si¢ oraz majacych pozytywne znaczenie z punktu widzenia ich wptywu
na osiaganie celu kooperujacych (pozytywnie) organizacji'®. Oznacza ono ko-
nieczno$¢ dostosowania si¢ Wzajemnego jego partneréw gospodarczych®. Jego
efektem za$ jest uksztaltowanie zwiazku przedsigbiorstw nastawionego wobec
rynku:

- ofensywnie, co oznacza, iz przedsigbiorstwa sktonne sa do wspdlnej reali-
zacji przedsigwzig¢ innowacyjnych, obcych lub wilasnych przedsigwzigé
inwestycyjnych, dostaw jednorodnych produktow,

- defensywnie, co wskazuje na wyzwolenie mechanizméw majacych na celu
obrone przed zewnetrznymi konkurentami, obrone i ochrone wiasnych, i
wspolnych intereséw, obrong przed fiskusem oraz niekorzystnymi przepi-
sami prawa™.

Niezaleznie od przyjetego wariantu, u podstaw wspotdziatania znajduje sie
ograniczona skala dziatania jego partneréw, ktora na tyle nie pozwala na samo-
dzielne prowadzenie przez nich dziatan, gdyz czyni je mniej lub catkowicie nie-
optacalnym badz cze$ciowo lub catkowicie nieskutecznymi. Stad tez zasadniczym
celem kooperowania jest:

- rozwo0j, umocnienie lub utrzymanie pozycji przedsigbiorstwa na rynku,

- mozliwo$¢ efektywniejszego wykorzystania zasobow i umiejetnosci znajdu-

jacych sie w dyspozycji przedsiebiorstwa,

- podtrzymanie egzystencji przedsigbiorstwa, jako podmiotu prowadzacego
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dziatalno$¢ gospodarcza'®,

Mnogo$¢ i ztozono$¢ zarazem formut nawiazywania i eksploatacji relacji za-
chodzacych migdzy przedsigbiorstwami sktania w strong ich diagnozy w odniesie-
niu do srednich przedsigbiorstw angazujacych si¢ W dziatalno$¢ na zagranicznym
rynku.

Dlatego podjeto sie scharakteryzowania wiezi kooperacyjnych zachodzacych
miedzy lokalnym $rednim przedsiebiorstwem produkcyjnym a zagranicznym ma-
tym przedsigbiorstwem handlowym. Przy czym skoncentrowano sig¢ na ich rozpo-
znaniu w uktadzie nabywca — dostawca (wiezi typu A).

Tego rodzaju relacja moze stanowi¢ outsourcing podporzadkowany, ktorego
charakterystyka jest to, iz zaden z tworzacych go podmiotéw nie posiada potencja-
hu konkurencyjnosci niezbgdnego do samodzielnego odegrania roli w warunkach
wyznaczanych przez otoczenie'’. Rozwinieciem tej formuty sa:

- co-sourcing, ktorego charakterystyczna cecha jest zacie$nienie zwigzkoéw

dostawcy z odbiorca ustug,

- udzial w korzysciach oznaczajacy dhlugoterminowy zwiazek dwoch stron
dokonujacych inwestycji i uczestniczacych w korzys$ciach w miare ich nara-
stania™.

Praktyka gospodarcza pokazuje, ze tego rodzaju wiez moze z jednej strony
przyczyni¢ si¢ W niektorych przypadkach do ostabienia indywidualnego potencja-
tu konkurencyjnos$ci tworzacych ten zwiazek przedsigbiorstw, a z drugiej za$ sy-
nergia potencjatéw kooperujacych pozytywnie partnerow gospodarczych moze
przyczyni¢ sie do wykreowania nowego potencjatu konkurencyjnosci, stanowia-
cego nowa jako$¢ nie za$ prosta sume wartoSci dotychczasowych potencjatow
tych organizacji. W efekcie moze wigc nastapi¢ uzupehienie si¢ zasobow mate-
rialnych i niematerialnych znajdujacych sie w dyspozycji tworzacych tego rodzaju
zwiazek przedsiebiorstw umozliwiajac tym samym realizacje niedostepnych do-
tychczas dla nich strategii rynkowych'®. Strategia partneréw biznesowych nakie-
rowana jest na rynek i ma wymiar kompleksowy, poniewaz jest projektem przy-
szlej organizacji i funkcjonowania catego systemu®. Zatem ksztattowanie partner-
stwa wiaze si¢ z zarzadzaniem przebiegiem relacji. Odnosza si¢ one do dwoch ka-
tegorii aktywnosci. Pierwsza kategoria ukierunkowana jest na dziatania operacyjne
i obejmuje przeptyw informacji, tworzenie motywacji, usprawnien operacyjnych
oraz stabilizacje kosztow. Druga za$ zorientowana jest na ksztaltowanie koopera-
cji oraz zaufania. Obejmuje etapy pozyskiwania wiedzy i doswiadczen, oceny oraz
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rewidowania warunkow partnerstwa®'.

Ustanowienie partnerstwa strategicznego, ktore moze przyczynic¢ si¢ do pod-
niesienia dotychczasowej przewagi konkurencyjnej wspotpracujacych przedsig-
biorstw wymaga odpowiedniego uksztattowania taczacych te podmioty wigzi, kto-
re beda mogtly stymulowacé a nie ostabia¢ ostateczny wymiar konkurencyjnosci te-
go zwiazku. Dlatego w wiekszosci przypadkoéw etap przygotowawczy wiaze sie ze
sformutowaniem na pi$mie warunkéw partnerstwa, czyli przygotowaniem kon-
traktu, ktory przewidywatby w warunkach turbulentnego otoczenia zdarzenia, ja-
kie moga mie¢ miejsce w trakcie dlugoterminowej wspolpracy. Zdarzenia te sa
niezwykle trudne do ustalenia, mimo $wiadomosci partnerow 0 potrzebie dbatosci
0 wlasne dlugookresowe interesy. Cel ten jest niemozliwy do osiagnigcia W Spo-
sOb prawny. Partnerzy biznesowi musza poszukiwaé zabezpieczen we wzajemnym
zaufaniu i elastycznym podejéciu do wykorzystywania relacji partnerskiej?.
Wspélpraca miedzynarodowa miedzy lokalnym przedsigbiorstwem produk-
cyjnym a zagranicznym przedsigbiorstwem handlowym — case research

Na rzecz realizacji celu niniejszego opracowania postuzono sie case research
(studium badawczym), tj. szczegblnym rodzajem badania jakosciowego®®. Studia
przypadkow, jako swoiste badania jakosciowe zjawisk organizacyjnych wpraw-
dzie sa mniej przydatne do ustalenia zwiazkow przyczynowo - skutkowych, ale sa
uzyteczne do znajdowania wartych wzigcia pod uwage zmiennych wyjasniajacych
oraz zasugerowania mechanizméow, dzigki ktorym zmienne te wptywaja na rezul-
tat, czy tez sformutowanie pytan badawczych, ktore nastgpnie zostana ze wzglgdu
na swoja warto$¢ poddane dalszym analizom. W zwiazku z tym badane przedsie-
biorstwo nalezy $wiadomie dobraé, kierujac si¢ przy tym mozliwoscia uzyskania
szczegOlnego wgladu w jej funkcjonowanie, ktorego nie daja inne przedsigbior-
stwa. W przeciwnym razie uzyskane wyniki nie beda zbyt interesujace®. Przyste-
pujac do realizacji celu postawionego w opracowaniu wykorzystano, zatem meto-
de badan jako$ciowych pozwalajaca na zauwazenie zmiennych i probleméw, ktore
zostang poddane dalszym badaniom.

Do analizy wybrano internacjonalizujace si¢ lokalne przedsigbiorstwo produk-
cyjne i jego zagranicznego partnera gospodarczego.

Poddane badaniu przedsigbiorstwa sa zréoznicowanej wielkosci. | tak, zgodnie z
obowiazujacymi kryteriami ustawowymi® przedsiebiorstwo koncentrujace swoje
dziatania na wytwarzaniu produktow jest przedsigbiorstwem (W opracowaniu
okreslane jako podmiot A) sredniej wielkosci, a drugie zajmujace si¢ sprzedaza

21 B, Kaczmarek, Determinanty..., s. 173.

2 Tamze, s. 173.

2 Szerzej patrz: M. Bratnicki, Rozwazania 0 stosowaniu studium przypadkéw w badaniach
przedsigbiorczosci, Przeglad Organizacji 2007 nr 9; R. K. Yin, Case Study Research, Desing and
Methods, Sage Publication, Newbury Park 1994; The Case Method of Learning, Management for
Science and Engineering, 2003 Fall, H. Maylor, K. K. Blackman, Researching Business and Man-
agement, Polgrave Macmillan, New York 2005.
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tych produktow na rynkach zagranicznych (w opracowaniu okreslane jako pod-
miot B) jest przedsigbiorstwem matym. Oba podmioty znajduja si¢ w relacjach
partnerskich bazujacych na koncepcji wspotpracy?.

Podmiot A w badanym uktadzie kooperacyjnym jest wiodacym, nowoczesnym
I zarazem innowacyjnym przedsigbiorstwem z 16 letnim doswiadczeniem rynko-
wym. Badane przedsiebiorstwo hie pozostawato takie samo w catym okresie jego
trwania, lecz si¢ zmieniato?’. Fundamentem jego obecnej postaci byta indywidual-
na dziatalno$¢ gospodarcza. Przedsigbiorca prowadzit ja we wlasnym imieniu i na
wiasny rachunek. Wraz z wiekiem wielko$¢ przedsiebiorstwa (mierzona liczba za-
trudnionych oraz wielko$cia przychodéw) byta coraz wieksza, podazajac do swej
obecnej postaci, czyli przedsigbiorstwa $redniej wielkosci.

Aktualnie przedsigbiorstwo to jest zorganizowane w formie spotki akcyjnej,
ktéra utworzono ponad 6 lat temu. Jej akcjonariuszem wiekszosciowym posiada-
jacym 60% akcji jest wskazany powyzej zatozyciel tego podmiotu gospodarczego,
a nadto 5 innych osob, ktore posiadaja tacznie 40% pakiet akcji.

Badane przedsiebiorstwo produkcyijne jest liderem w swoim sektorze, osiaga-
jac wyniki porownywane z gtownym jego konkurentem. | tak w zakresie sprzeda-
zy produktu wiodacego jego udzial w rynku sigga 70%, za$ produktu uzupetniaja-
cego ofertg 30%.

Wzglednie stabilna, zajmowana od kilku lat przez to przedsiebiorstwo pozycja
na rynku, stanowi efekt zastosowania najnowszych rozwiazan technologicznych,
ktorych podstawa sa czesto wdrazane wlasne rozwiazania innowacyjne, a ktore co
warte jest odnotowania, znajduja odzwierciedlenie w nowoczesnym i funkcjonal-
nym wzornictwie wytwarzanych produktéw, satysfakcjonujac tym samym nabyw-
COwW.

Zastosowanie w procesie ich wytwarzania nowoczesnych maszyn sterowanych
numerycznie i specjalistycznego oprogramowania pozwalajacego na modelowanie
3D, umozliwia szybkie, bardzo wydajne tworzenie dokumentacji technicznej, a
nastepnie wyrobu. Ponadto o sukcesie rynkowym tego przedsigbiorstwa decyduje
rozwinieta sie¢ dystrybucji, ktora pozwala niezwykle szybko dostarczy¢ produkt
odbiorcy finalnemu na oczekiwanych przez niego warunkach. Niezwykle waznym
dla ostatecznego sukcesu tego przedsigbiorstwa jest wysoko wykwalifikowana ka-
dra, ktora zapewnia nadzor nad procesami zachodzacymi W przedsigbiorstwie,
gwarantujac tym samym staty rozwdj mysli technologicznej oraz wysoka jakos¢
na etapie projektowania, produkcji, sprzedazy oraz serwisu. Priorytetowym celem
dziatania tej organizacji jest dostarczenie klientom produktéw, o0 oczekiwanej
przez nich jakosci i cenie. Na rzecz jego realizacji przedsiebiorstwo podjeto szereg
przedsiewzi¢é, aby oferowany produkt posiadat cechy speiajace oczekiwania
odbiorcy. Kierownictwo zdecydowato, ze kazdy wyrob cechowany znakiem fir-
mowym w pierwszej kolejnosci bedzie: spetniat oczekiwania klientow, posiadat
atrakcyjna cene, pozwalal na rozwoj oraz jego modernizacje, byt dostepny w sze-

% Szerzej na temat zwiazk6w miedzy nabywca a dostawca zobacz w: M. Romanowska, M. Trocki
(red.) Przedsigbiorstwo partnerskie, Difin, Warszawa 2002, s. 96-111.
27 J. Lichtarski (red.), Podstawy..., s. 126.
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rokiej sieci punktéw sprzedazy i jednoczesnie zabezpieczony szeroka Siecia punk-
tow serwisowych. Osiagnigcie powyzszych cech wymaga intensywnego wspoma-
gania poprzez dziatania podejmowane na rzecz: systematycznego identyfikowania
potrzeb klientow indywidualnych, wspotpracy z odbiorcami hurtowymi, ciagtego
doskonalenia organizacji przedsigbiorstwa, zatrudniania mtodych, kreatywnych i
otwartych na nowe wyzwania ludzi, rozwijania wspoétpracy z dostawcami, zmniej-
szenia ilosci reklamacji w stosunku do wzrastajacej liczby produkowanych wyro-
bow.

Ciagle podejmowane inwestycje w nowoczesne urzadzenia i technologie pro-
dukcji w potaczeniu z wprowadzonym systemem zarzadzania jako$cia zgodnym z
norma I1SO 9001:2000, wplywaja na wysoki standard produkowanych wyroboéw
przyczyniajac si¢ tym samym do zadowolenia odbiorcoéw.  Bez watpienia mozna
okresli¢, ze glownym kierunkiem przyjetej orientacji rynkowej badanego przed-
sigbiorstwa jest usatysfakcjonowanie klientow.

Ekspansja zagraniczna lokalnego przedsigbiorstwa produkcyjnego byta mozli-
wa dopiero wtedy, gdy osiagnelo ono wystarczajaco Wysoki stopien rozwoju nha
macierzystym krajowym rynku, dzigki ktéremu zgromadzito materialne i niemate-
rialne zasoby wystarczajace do podjecia dziatalno$ci na rynku zagranicznym.
Niemniej jednak wowczas badany podmiot A nie zdecydowat si¢ na samodzielne
nawet sporadyczne dziatania eksportowe. Ekspansja na rynki zagraniczne rozpo-
czela si¢ dopiero po znalezieniu przedsigbiorstwa — przedstawiciela (dystrybutora)
na zagranicznym rynku. Wigksza czes¢ wolumenu wytwarzanych przez niego
produktéw na zagranicznych rynkach przez ponad 10 lat sprzedawato wyspecjali-
zowane, niezalezne pod wzgledem wtasno$ciowym od badanego podmiotu zagra-
niczne przedsigbiorstwo dystrybucyjne. Obecnie po rozpadzie wspotpracy lokalne
przedsiebiorstwo realizuje pojedyncze transakcje eksportowe i poszukuje nowych
partneréw handlowych. Takie nastawienie przedsiebiorstwa podyktowane jest
tym, ze jego dziatanie na dojrzatych rynkach zagranicznych bezwzglednie wyma-
ga ustawicznej rywalizacji o klienta, a co za tym idzie konieczno$ci ponoszenia
kosztu na jego pozyskanie, ktory moze w przekonaniu menedzeréw tego przedsie-
biorstwa by¢ wielokrotnie wigkszy od kosztu jego utrzymania.

Trzeba tez zaznaczy¢, ze przedsigbiorstwo produkcyjne realizuje dziatania po-
sprzedazowe majace podnies¢ poziom uzyskiwanej przez nabywcow satysfakcji z
uzytkowania produktow. Warto na to zwréci¢ uwage, gdyz aktywno$¢ przedsie-
biorstwa w tej fazie sprzedazy, moze w zasadniczy sposob przyczyni¢ si¢ do pod-
niesienia atrakcyjnosci produktow, ktore moga podlegac ocenie klientow poprzez
pryzmat kreowanych we wczesniejszych fazach wyobrazen 0 ich uzytecznosci.
Jednak nie mozna zapomina¢, iz nabycie produktu o oczekiwanych przez niego
atrybutach nie zawsze musi wiaza¢ si¢ z odniesieniem przez Kklienta satysfakcji.
Zdobywane przez producenta doswiadczenie, takze w zakresie obstugi posprzeda-
zowej klientow, przyczynia si¢ takze do kreowania nowej wiedzy a nastgpnie Ste-
rowania nabytymi w ten sposob umiejgtnosciami.

Patrzac na poddane badaniu przedsigbiorstwa poprzez pryzmat taczacej je
wspotpracy, mozna postawi¢ pytanie o to, czy i ewentualnie, w jaki sposéb roz-

299



ktadane byly cigzary kosztow zwiazanych z oferowanymi ustugami posprzedazo-
wymi dla klientow? W $wietle dokonanych ustalen koszty te przejmowat produ-
cent (podmiot A), ktory zanim rozwiazal wspotpracg z podmiotem B prowadzit z
nim negocjacje majace na celu naktonienie go do partycypacji w nich. Brak poro-
zumienia W powyzszej sprawie stat si¢ gtowna przyczyna destrukcji wspotpracy z
partnerem zagranicznym.

Charakterystyka podmiotu B. Przedsiebiorstwo to zostato zatozone ponad 10
temu przez przedsiebiorce amerykanskiego na terenie jednego z panstw 6wczesnej
Unii Europejskiej bedac od poczatku swego istnienia (zgodnie z obowigzujacymi
w tym kraju Kryteriami) matym przedsiebiorstwem handlowym. Bezpo$rednim
powodem jego uruchomienia byto odejscie z poprzedniej duzej organizacji w wy-
niku konfliktu z zarzadem korporacji, w ktorej (obecny przedsigbiorca) kierowat
dziatem sprzedazy. Wowczas postanowit sie usamodzielni¢. Posiadana przez nie-
go wiedza z zakresu marketingu a nade wszystko kapitat relacji z podmiotami w
sektorze, zaowocowatl nawiazaniem wspotpracy z podmiotem A. W nawiazanej
wowczas wspOtpracy posiadane przez przedsiebiorce B kompetencje zostaty wy-
korzystane w realizacji wspolnego przedsiewziecia.

Podmiot B jest zarejestrowany w jednym z krajow Europy Zachodniej i do
momentu zerwania wspotpracy z podmiotem A sprzedawal wytwarzane przez nie-
go produkty w 20 krajach $wiata na roznych kontynentach. Niewatpliwie ta dtu-
gookresowa wspotpraca wywarta trwate zmiany na proces zarzadzania tymi przed-
siebiorstwami. Obecnie, bowiem zadne z nich nie jest w stanie samodzielnie ob-
stugiwa¢ dotychczasowe rynki.

Wzajemne dotychczasowe relacje tych przedsiebiorstw oraz ich kontakty z in-
nymi podmiotami dziatajacymi na rynku przedstawia schemat zamieszczony na
rysunku 1.

Przedstawiony schemat dziatania poddanych badaniu przedsiebiorstw pozwala
na zauwazenie, iz dzigki tego rodzaju wigzi migdzy przedsigbiorstwami mozliwym
stata si¢ ich specjalizacja odpowiednio w dziatalnosci produkcyjnej oraz handlo-
wej. Dzieki temu przez kilka lat producent mégt utrzymaé wzglednie wysoka dy-
namike aktywnosci innowacyjnej, co jest niezwykle istotne, poniewaz sektor jego
dziatalnosci charakteryzuje si¢ wzglednie duza sita ciagu ssania popytowego na
innowacje wywolywanego przez nabywcow. Wspotpraca migdzy badanymi przed-
siebiorstwami byta uksztalttowana W oparciu 0 umowe licencyjna zawarta W celach
handlowych®. Taki rodzaj uktadu polega na tym, ze niezalezne prawnie i kapita-
towo przedsigbiorstwa sa powiazane wigziami 0 cechach umow relatywnych, kto-
re z racji na to, iz nie sa wyodrebnionymi prawnie typami umow, stwarzaja pewna
dowolnos¢ w ich ksztaltowaniu. Sa to umowy cywilnoprawne, najczesciej wyste-
pujace w formule uméw-zlecenia lub mieszanej, powstatej z kliku umow?.

%8 Szerzej na temat tego rodzaju umoéw zobacz w: M. J. Stankiewicz, Kooperatywne..., s. 145,
2 3. Niemczyk, Wyrézniki, budowa i zachowania strategiczne ukladéw outsourcingowych, Wyd.
Akademii Ekonomicznej we Wroctawiu, Wroctaw 2006, s. 18.
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Rysunek 1. Schemat powiazan biznesowych badanych przedsigbiorstw
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Przyczyna utworzenia i wykorzystania wskazanego modelu wspotdziatania by-
o dazenie do integracji zasobow wiedzy, ktére znajdowaly sie w dyspozycji obu
przedsigbiorstw. Dzigki temu podniesiono efektywnos$é wykorzystania pozosta-
tych znajdujacych sie w dyspozycji tych przedsiebiorstw zasobdéw stanowiacych
ich potencjat konkurencyjno$ci. Efektem tego byto skuteczne, patrzac z perspek-
tywy czasu, wywarcie wptywu na rynek. To migdzy innymi dzigki kreatywnosci
przedsigbiorcy prowadzacego przedsigbiorstwo produkcyjne stato si¢ mozliwym
wdrozenie tego modelu dziatania. Ow przedsigbiorca zidentyfikowat i nawiazat
wspolprace z zagranicznym partnerem, czyli pézniejszym dystrybutorem produk-
tow firmy A. Lokalny producent pozyskiwal od niego wiedz¢ 0 nowym rynku i
zdobywat do$wiadczenie W dziatalno$ci na nim, ktore przyczynito si¢ do opraco-
wywania, a W pdzniejszym okresie takze przeprojektowywania produktéw w spo-
sob najpetniej oddajacy oczekiwania nabywcow. Zadowolenie klientow przektada-
to si¢ na wzrastajace wyniki finansowe sprzedawanych produktow. Skuteczne by-
fo wspodlne przedsiewziecie promujace produkty badanego przedsiebiorstwa, Kto-
rego rdzeniem byta kampania reklamowa przeprowadzona w mediach.

Jak nietrudno zauwazy¢ badane przedsigbiorstwo produkcyjne zorientowane
bylo i jest w swoich dziataniach na dostarczenie nabywcom produktéw o satysfak-
cjonujacej ich wartosci. Podejmowane przez te organizacje dziatania sa, bowiem
wyraznie nakierowane na przedstawienie oferty o atrybutach zachgcajacych do za-
kupow nie tylko obecnie, ale takze do ponawiania ich w przysztosci.

Trzeba tez zaznaczy¢, ze w ramach wskazanych na schemacie sprzezen zwrot-
nych realizowane byly i sa dziatania posprzedazowe majace podnie$¢ poziom uzy-
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skiwanej przez nabywcow satysfakcji z uzytkowania produktow. Warto na to
zwroci¢ uwage, gdyz aktywno$é przedsigbiorstwa w fazie pozakupowej moze w
zasadniczy sposob przyczyni¢ Si¢ do podniesienia atrakcyjnosci produktow, ktore
moga podlega¢ ocenie klientoéw poprzez pryzmat kreowanych we wczesniejszych
fazach wyobrazen o ich uzytecznosci. Jednak nie mozna zapominaé, iz nabycie
produktu o oczekiwanych przez niego atrybutach nie zawsze musi wiazaé sie z
odniesieniem przez klienta satysfakcji. W procesie jego uzytkowania klient moze
odczué, iz nabycie produktu nie spehito jego oczekiwan, wzglednie nie rozwiaza-
fo probleméw, a ktéoremu to celowi miato stuzy¢é nabycie produktu, ale takze
wzbudzi¢ przyszte problemy i pragnienia. Wskazuje to na mozliwos¢ utworzenia
sie luki miedzy oferta dostarczona (wykonana) a oczekiwana, ktora wskazuje na
to, co przedsigbiorstwo powinno skorygowaé w produkcie. Przy czym nabywcy
moga myli¢ si¢ W ocenie produktéw przedsigbiorstwa, ale na jej podstawie opiera-
ja swoje decyzje, 0 czym powinni wiedzie¢ przedsigbiorcy®.

W badanym zwiazku wspotpracy dominujaca rolg odgrywat producent A, ktory
zachowywat sobie prawo do decydowania o specyfice wytwarzanego produktu i
architekturze powiazan z innymi podmiotami. Co jednak nie ograniczato mozli-
wosci outsourcingu niektorych funkcji przez przedsigbiorstwo dystrybucyjne B.

Podsumowanie

Procesy globalizacyjne z jednej strony wymuszaja, a z drugiej utatwiaja eks-
pansj¢ zagraniczng dokonywana poprzez nawiazywanie wspotpracy gospodarczej
miedzy lokalnymi matymi i srednimi przedsiebiorstwami a zagranicznymi partne-
rami. Ekspansja miedzynarodowa moze by¢ bez watpienia jednym ze sposobow
budowania sity konkurencyjnej lokalnych matych i $rednich przedsigbiorstw
wchodzacych na rynki globalne.

W prezentowanym przyktadzie wspolpracy migdzy przedsigbiorstwami czyn-
nikem decydujacym 0 wyborze zagranicznego partnera biznesowego byta posia-
dana przez niego wiedza o rynkach zbytu, produkcie oraz kontakty handlowe, kto-
re stanowity podstawe¢ nawiazania i eksploatacji wigzi kooperacyjnych migdzy
przedsigbiorstwem produkcyjnym i handlowym. Proces nawiazywania, utrwalania
i rozpadu wigzi wspotdziatania wywotat niezwykle daleko idace zmiany w skut-
kach finansowych i strukturze wewngetrznej tych organizacji.

Kooperacja badanych przedsiebiorstw umozliwita im przede wszystkim kon-
centracj¢ na eksploatacji i rozwoju kluczowych dla ich dziatalnosci zasobow po-
tencjatu konkurencyjnosci, czyniac jego sktadniki wyspecjalizowanymi w danym
zakresie dziatan.

W trakcie trwania wspolpracy przedsigbiorstwa uzyskaty niekwestionowana
przewage konkurencyjng zar6wno na rynku krajowym, jak i na rynkach zagra-
nicznych. Obecnie wspoltpraca zostata zakonczona. Przedsigbiorstwo produkcyjne
obecnie odczuwa takze skutki negatywne spowodowane wypchnigciem przedsig-
biorstwa z rynkéw zagranicznych w wyniku rozpadu wigzi.

30'N. Hill, J. Aleksander, Pomiar satysfakcji i lojalnosci klientow, Oficyna Ekonomiczna, Krakow
2003, s. 17-19.
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Reasumujac mozna stwierdzi¢, iz przeprowadzone badania wskazaty na korzy-
$ci i zagrozenia mogace wynika¢ z kooperatywnego budowania konkurencyjnosci
przedsiebiorstw. KorzySci te moga mie¢ posta¢ obopolna. Jednak warunkiem
czerpania korzysci ze wspotpracy w dtugim okresie zaleznym wytacznie od part-
nerow biznesowych jest ich wzajemne zaufanie i uczciwos$¢ wobec siebie.
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Abstract

International cooperation of the production enterprise with the foreign econom-
ic partner - Case Research

The purpose of this article is to describe co-operative ties setting between me-
dium enterprise than small enterprise. But the attention was concentrate on rec-
ognition this tie on buyer-deliverer construction.

For realization of the purpose the case research was used, as a special kind of
qualitative research the production and commercial enterprise.
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