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Abstrakt. Podjeto rozwazania i probg oceny zastosowania innowacyjnych rozwigzan w zakresie organizacji
dziatan strategicznych przedsigbiorstw produkcyjnych i handlowych na tle analizy funkcjonowania dystrybucji
produktow zywnosciowych. Konkurencyjno$¢ produktéw zywnosciowych zalezy m.in. od sprawnosci zarza-
dzania fancuchem dostaw. Wymaga to od przedsigbiorstwa zastosowania nowoczesnych koncepcji zarzadzania,
ktore wprowadzajg filozofi¢ partnerstwa w tancuchach dostaw i decyzji podejmowanych przez uczestnikéw
procesow rynkowych. Oznaczaja one takie dziatania innowacyjne, jak: szybka rotacja w tancuchu, efektywna
obstuga klienta (ECR), koncepcja QR lub model referencyjny tancucha dostaw (SCOR). Rozwigzania te nie sa
jednak powszechnie stosowane w tancuchu zywnosciowym, mimo duzej ich uzytecznosci wiasnie dla produk-
tow o niewielkiej trwatosci. Uzyskane wyniki pozwolity okresli¢ bariery i ograniczenia w zakresie adaptacji
innowacji w procesach sprzedazy i obrotu towarowego w przedsigbiorstwach. Zdefiniowano takze czynniki,
ktore w obecnych warunkach organizacji rynku zywnosci nie pozwalajg wprowadzi¢ innowacji.

Wstep

Konkurencyjnos¢ produktow zywnosciowych i ich zdolno$¢ do konkurowania na rynku, zalezy od
wielu czynnikéw, w tym od sprawnosci zarzadzania tancuchem dostaw. Wymaga to od przedsiebior-
stwa zastosowania nowoczesnych koncepcji zarzadzania, ktére wprowadzaja filozofi¢ partnerstwa w
fancuchach dostaw i decyzjach podejmowanych przez uczestnikoéw procesow rynkowych. Koncepcje
te wprowadzaja takie dziatania innowacyjne, jak: szybka rotacja w tancuchu, efektywna obstuga klienta
(ang. Efficient Consumer Response—ECR), koncepcja QR (ang. Quick Response), model referencyjny
fancucha dostaw (ang. Supply Chain Operation Reference — SCOR). Oparte sg one na wzajemnym
zaufaniu i respektowaniu intereséw kazdego uczestnika tancucha oraz na szybkiej reakcji na potrzeby
uczestnikdw procesow, szczegolnie konsumentow. Rozwigzania te sprawdzone na rynku produktow
FMCG (ang. Fast Moving Consumer Goods), nie s3 jednak stosowane w tancuchu zywnosciowym,
mimo duzej ich uzytecznoscei wiasnie dla produktéw o niewielkiej trwatosci [Krajewski 2009].

Koncepcja sprawnego zarzadzania tancuchem dostaw opiera si¢ skracaniu czasu realizacji
zamoOwien 1 nie zamrazaniu kapitalu w zapasach. Im wigkszy stopien integracji i partnerstwa
tym efektywniejsza rotacja w tancuchu dostaw. Im krotszy tancuch dostaw, tym mniej srodkow
obrotowych pochtania jego obstuga, tym wigksza zdolno$¢ firmy do szybkiej reakcji na popyt, a
tym samym wigksza potencjalna warto$¢ sprzedazy. Im krétszy tancuch, tym mniejszym btedem
zostaje obarczona informacja o rzeczywistym popycie, a to oznacza redukcj¢ zapaséw zgroma-
dzonych jako zabezpieczenie przed wahaniami popytu [Bendkowski, Kramarz 2006]. Szybka
rotacja w fancuchu dostaw jest osiggana takze dzigki wdrozeniu koncepcji QR i ECR.

Idea QR (szybkiej reakcji) opiera si¢ na partnerstwie, w ktorym dostawca zobowiazuje si¢ do
spetnienia okreslonych wymogoéw w zakresie obshugi, zwigzanych przede wszystkim z dlugoscia
cyklu realizacji zamowien, komunikacja za pomoca systemow elektronicznej wymiany danych
(EDI) oraz zastosowaniem systemu zarzadzania zapasami przy okreslonych wskaznikach obrotow.
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Jest wigce filozofig dziatania i zestawem procedur majacych na celu maksymalizacj¢ zyskow na calej
drodze przeptywu produktu [Barcik, Kubanski 2011]. Koncepcja ta wymaga specyficznych zdolnosci
dziatania, tj.: krotkich horyzontdéw czasowych, pelnej partnerskiej wspotpracy migdzy producentami
i detalistami, jednolitych i zintegrowanych sieci logistycznych, a tym samym petnej dostepnosci do
informacji, przeprojektowania operacji wytworczych i procesow oraz kompleksowego zarzadza-
nia jakoscig. Wdrozenie QR w przedsigbiorstwie przynosi wiele korzysci: zwigkszenie wielkosci
sprzedazy, zmniejszenie zapasOw bezpieczenstwa, zmniejszenie obnizek cen, zmniejszenie kosztow
catkowitych w kanale logistycznym oraz wyzsza rentownos$¢ [Coyle i in. 2012].

Koncepcja ECR stanowi skuteczng reakcj¢ na potrzeby konsumenta (nabywecy) i/lub efektywna
obstuge klientow w procesach dystrybucji produktéw zywnosciowych. Jest nowoczesng i wcigz
innowacyjng w warunkach polskiego handlu strategia zarzadzania tancuchem dostaw bazujaca na
partnerstwie, gdzie producenci, dystrybutorzy, handlowcy, detalisci i dostawcy ustug logistycznych
wspolpracuja ze soba w celu lepszego, szybszego i bardziej efektywnego zaspokojenia potrzeb
klienta [ECR Europe... 2013, Krajewski 2009]. W ramach ECR stosowane s3 nowoczesne metody
zarzadzania 1 liczne $rodki techniczne, ktore maja za zadanie skréci¢ czas wedrowki produktu
(eliminacji barier) w catym tancuchu dostaw — od linii produkcyjnej do pétki sklepowej — oraz
obnizy¢ koszty w obrocie towarowym.

Implementacja tej koncepcji przynosi przedsigbiorstwu wiele korzysci, do ktérych nalezy
zaliczy¢ m.in.: lepsze planowanie produkcji i sprzedazy, zmniejszenie zapasow we wszystkich
ogniwach tancucha, skrocenie czasu przeptywow towarow, eliminacj¢ zbednych kosztow, wyeli-
minowanie transakcji papierowych, podniesienie poziomu obshugi i wzrost zadowolenia klientow.
Ponadto, klient otrzymuje produkt po nizszej (akceptowalnej) cenie i przy zadowalajacym go
poziomie obstugi (tzw. logistyka klienta — customer logistics) [Krajewski 2009].

Odrebnym innowacyjnym rozwigzaniem w zakresie zarzgdzania fancuchami dostaw w obszarze
obrotu towarowego jest tez model SCOR. Oznacza on poréwnywanie standardowych procesow
fancucha dostaw z najlepszymi praktykami na podstawie doswiadczen firm skupionych w SCC
(ang. Supply Chain Council). Jest to niezalezna organizacja non profit skupiajaca wiele globalnych
firm, ktoéra zajmuje si¢ od 1996 roku opracowaniem standardowej struktury tancucha dostaw.
Model ten zaktada sprawng komunikacje, poréwnanie i czerpanie wiedzy od konkurencji oraz
innych przedsigbiorstw danej branzy i poza nig, mozliwos$¢ okreslenia i zmierzenia konkretnych
proceséw operacyjnych oraz oszacowania efektywnosci swoich tancuchoéw dostaw [Witkowski
2003]. Istnieja rozwigzania tego modelu dostosowane do tancucha dostaw produktow zywno-
$ciowych, mozliwe do aplikacji [Stephens 2000].

Zastosowanie modelu SCOR pozwala m.in. na: ustalenie obecnego stanu proceséw w przedsigbior-
stwie 1 wyprowadzenie na jego podstawie pozadanego w przysztosci stanu, okreslenie efektywnosci
fancucha dostaw, ustalenie wewnetrznych celow przedsigbiorstwa (opierajacych si¢ na wynikach
,»hajlepszych w branzy”), oszacowanie stylu zarzadzania oraz zakresu wykorzystanych rozwigzan
informatycznych ,,najlepszych w branzy”, a takze na zmierzenie konkretnych procesow operacyjnych .

Na tle oméwionych koncepcji zarzadzania, celem podje¢tych rozwazan byta analiza proceséw
dystrybucji produktéw zywnos$ciowych, ukierunkowana na mozliwosci zastosowania innowa-
cyjnych rozwigzan z zakresie organizacji niniejszych procesow, umozliwiajacych przewage
konkurencyjng tych produktow na rynku.

Material i metodyka badan

Praca ma charakter analizy strukturalnej proceséw i nowoczesnych rozwigzan wykorzystywa-
nych w przedsigbiorstwach sektora zywnosciowego w zakresie dystrybucji zywnosci oraz w jej
poszczegodlnych ogniwach, z uwzglednieniem oddzialtywania tych dzialan na wyrdzniki konku-
rencyjnos$ci produktéw zywnosciowych w wybranych fancuchach dostaw. W dostepne;j literaturze
przedmiotu brakuje szczegdtowych analiz mozliwoSci wspolpracy partnerskiej przedsigbiorstw
handlowych i producentéw zywnosci, co stanowi o oryginalnosci analizy.



296 Agnieszka Tul-Krzyszczuk, Karol Krajewski

W pracy przedstawiono wybrane wyniki badan wtornych dotyczacych charakterystyki wspot-
pracy przedsigbiorstw w tancuchach dostaw w branzy FMCG oraz w$réd podmiotéw handlu
detalicznego realizujacych sprzedaz detaliczng na obszarze wojewddztwa podkarpackiego.

Wyniki badan

Wykorzystanie strategii logistycznych w procesach biznesowych wigze si¢ z koniecznoscig ksztat-
towania relacji partnerskich. Z przeprowadzonych przez Kruczka i Zebruckiego [2011] badan wéréd
112 przedsigbiorstw reprezentujacych rozne branze, w tym FMCG i TSL (transportowo-spedycyjno-
-logistyczna) wynika, ze w branzy FMCG przedsigbiorstwa stosujg m.in. strategie opierajace si¢ na
idei partnerstwa, w tym w odniesieniu do koncepcji QR —52,4% oraz ECR — 33,3% przedsigbiorstw.

Powszechnie uwaza si¢, ze warunkiem rozwoju przedsigbiorstw jest wspotpraca takze z duzymi
organizacjami i ze takie dziatania pozwolg przetrwaé konkurencje europejska i wzmocnig pozycje
matych i $rednich przedsigbiorstw (MSP). Niestety wsrod polskich przedsigbiorcow dominuje niechgc¢
do wspolpracy badz wspotpraca, ktora nie spetnia poktadanych w niej oczekiwan [Strzyzewska 2011].

Wedhug badan przeprowadzonych przez Kruczka i Zebruckiego [2011], najczestszym motywem
nawigzywania wspolpracy partnerskiej w branzy FMCG byta mozliwo$¢ zdobywania nowych rynkow
oraz poprawa poziomu obstugi klienta (po 67%) —tabela 1. Niemate znaczenie odgrywata takze moz-
liwos¢ obnizenia kosztow, zwigkszenia zyskdw i skali dziatania (ok. 52%). Sktonno$¢ do zdobywania
nowych rynkéw moze wynika¢ z nasycenia dotychczasowych segmentow, a takze z nasilenia si¢ walki
konkurencyjnej miedzy przedsigbiorstwami tej samej branzy. Ponadto, obnizenie kosztow, zwigkszenie
zyskow oraz skali dziatania przedsigbiorstwa okazuje si¢ rownie istotne w tej branzy.

Najczesciej wspotpraca o charakterze partnerskim
wystepowala w jednej galezi sektora, na co wskazywalo  Tabela 1. Motywy nawiazywania wspol-
az 71,4% przedsicbiorstw reprezentujgcych FMCG. Przed-  pracy partnerskiej branzy FMCG
sigbiorstwa nawiazujace wspolprace partnerska oczeki-  Table 1. Themes establishing cooperation

waly przede wszystkim mozliwosci poprawy zarzadzania ~ Partership FMCG
okreslona dziedzing dziatalno$ci (najczgsciej dystrybucja) | Motywy/Themes Udziat
— 66,7%. Dominujacym sposobem osiagania zatozonych ogotem/
celéw byta natomiast koordynacja kompetencji — 76,2%. Share 00f
W badaniu wymiaréw wspotpracy partnerskiej z : B total [%]
dostawcami wykazano, ze w ramach strategii i organi- | Wigksza skala dziatania/ 52,4
zacji 38% badanych przedsicbiorstw okreslato wspolne | Lager scale of actions
strategie zakupow. Natomiast w obszarze procesow biz- | Dostep do nowoczesnych
nesowych i przeptywu informacji dominowala automa- technologii i wiedzy/dccess 19,1
. -~ o . . to modern technology and ’
tyzacja transakcji (80,9%), a w ramach realizacji funkcji Inowledoe
planistycznej w przedsigbiorstwach istotnym aspektem T CeEe .
. . . L o Mozliwo$¢ wchodzenia do
wspOlpracy byto wspolne planowanie zamowien (85,7%). e .
. . . nowych branz i sektorow/ 19.1
Badane prz?dsu?blorstwa zbranzy FMCG, oceniajac | 77, ubi lity to enter into new ,
charakter relacji z partnerem, wskazywaty na wystepo- | dustries and sectors
wanie dlugofalowych powigzan, kt().re prz.eia'wialy SI€ [ Mozliwosé zdobywania
w umowach zawartych na okres dtuzszy niz jeden rok | owych rynkéw/The 667
(57,1%). Wynik taki wskazuje na to, ze przedsigbiorstwa | possibility of entering new )
polskie przechodzg stopniowo z pojedynczych, powta- | markets
rzalnych, krotkookresowych transakcji do zacie$niania | Obnizenie kosztow i
wspoOlpracy w ramach dlugookresowej wspolpracy stra- | zwickszenie zyskow/Reduce | 52,4
tegicznej, opartej na relacji partnerskiej. Natomiast 52,4% | costs and increase profits
badanych przedsigbiorstw deklarowato che¢ osiagnigeia | Poprawa poziomu obstugi
dlugookresowego celu strategicznego, wspolnego dla | klienta/Improve customer 66,7
wszystkich partnerow. service levels
Przedsigbiorstwa nalezace do branzy FMCG sg | Inne/Other 9,5

$wiadome korzy$ci z uczestnictwa w zorganizowanym  Zrédto/Source: [Kruczek, Zebrucki 2011]
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fancuchu dostaw. Wptywa to pozytywnie na ksztaltowanie si¢ relacji z pozostatymi ogniwami
tancucha dostaw przez uwzglednienie ich celow, ryzyka oraz podziatu korzysci wynikajacych ze
wspotpracy. W 62% przypadkow czgséciej niz raz w roku przedsigbiorstwa dokonywaty kontroli
wspolpracy ze swoim partnerem (przez audyty, wizyty). Konieczno$¢ przeprowadzania takich
audytow wynika m.in. z wdrozonych w przedsigbiorstwach norm jako$ciowych.

Oczekiwania badanych przedsiebiorstw dotyczace potencjalnej wspotpracy z innym podmiotem
handlowym sg silnie zdywersyfikowane. Tak wskazuja wyniki badan przeprowadzone przez Cyrka
[2013] na przetomie 2011 i 2012 roku na probie 292 podmiotéw handlu detalicznego, realizujacych
sprzedaz detaliczng na obszarze wojewddztwa podkarpackiego. Ta wspolpraca moze obejmowaé przede
wszystkim: wspdlne zakupy i negocjowanie kontraktow z hurtownikami i producentami (62,7%),
wspolna promocje (38%) oraz polityke cenowa (37%). Na dalszych miejscach znalazly si¢ takie dzia-
fania, jak: wzmozona reklama (ok. 30%), poczucie bezpieczenstwa z dziatania w grupie (26%), wzrost
rozpoznawalnoséci marki (ok. 22%). Najmniejszym zainteresowaniem badanych firm chcacych podjaé
wspolpracg z innym podmiotem cieszyly si¢ cykliczne szkolenia pracownikow (ok. 6%).

Najwazniejszymi czynnikami sprzyjajacymi wspdtpracy, wedhug opinii badanych przedsiebior-
cow, byly przede wszystkim: wzmocnienie pozycji rynkowej przez podniesienie konkurencyjnosci
cenowej i asortymentowej (51%) oraz pokonanie niech¢ci producentéw do wspotpracy z maty-
mi firmami (1/3 badanych). Poprawa kondycji ekonomiczno-finansowej firmy (25%) w ocenie
detalistow miata wigksze znaczenie przy ksztattowaniu skutecznej kooperacji niz ograniczanie
zagrozenia ze strony zagranicznych sieci detalicznych (ok. 23%) lub wzrastajace przekonanie o
korzysciach z koncentracji (ok. 16%). Rozwoj technik informatycznych detalisci uznali za najmniej
wazng determinante, warunkujaca efektywne wspotdziatanie w kanatach dystrybucji [Cyrek 2013].

Na podstawie ww. badan okreslono strukture najczesciej wymienianych barier tworzenia form
kooperacyjnych, do ktdrych naleza: obawy dotyczace utraty niezaleznosci (46%), brak przekonania
o korzysciach ze wspodtdziatania (35%) oraz niejasny podzial kosztow i korzysci wynikajacych
ze wspolpracy (ok. 33%). Nieco rzadziej przedsigbiorcy handlu detalicznego wskazywali takze
na mozliwo$¢ naduzywania wiadzy przez liderow (ok. 23%), wystgpowanie sprzecznosci w
oczekiwaniach partnerow handlowych (ok. 20%) oraz niejasny podzial rél i czynnosci (ok. 16%).
Nie bez znaczenia okazaly si¢ ponadto wysokie bariery wejscia dla nowych kooperantéw, brak
umiejetnosci wspotdziatania, trudnosci w znalezieniu stosownych partnerow (po ok. 15%), a takze
trudnos$ci natury prawnej (ok. 9%). Natomiast za najmniej istotne problemy przy tworzeniu wspot-
pracy uznano mato klarownie ustalony cel kooperacji oraz zaklocenia w przeptywie informacji.

Warto nadmienic, ze brak umiejetnosci wspotdziatania wskazywano jako czynnik zniechgcajacy
do podjecia kooperacji tym czgsciej, im wyzszy wskaznik rentowno$ci osiggata dana placowka
handlowa. Natomiast trudno$ci w znalezieniu odpowiednich partneréw podczas procesu tworzenia
form wspolpracy miato ponad 14% respondentdéw. Najczesciej problem ten napotykaty placowki
dziatajace w miastach, podmioty mikroskali, a takze te o niskiej rentownosci. O ile w przypadku
firm o nielicznej kadrze trudno$¢ ta polegala na znalezieniu kooperanta sktonnego do wspolpra-
cy, o tyle w przypadku jednostek o wysokich zdolnosciach do generowania zyskow problemem
okazywato si¢ znalezienie partneré6w o podobnych mozliwo$ciach.

Najczesciej wymienianymi obszarami wzajemnej wspoOtpracy miedzy firmami handlowymi
byly zaopatrzenie (72%) i akcje promocyjne (48,4%), w dalszej kolejno$ci wymiana do$wiad-
czen (ok. 28%) i wspdlne kierownictwo (12,5%). Placowki handlowe kooperowaly najrzadziej
w zakresie transferu rozwigzan organizacyjnych i transportu (po ok. 10%).

Placowki prowadzace sprzedaz na obszarach wiejskich, w poréwnaniu z firmami funkcjonujacymi
w miastach, chetniej wspoldziataly w zakresie wymiany do$wiadczen oraz rozwigzan organiza-
cyjnych. Natomiast rzadziej niz w miastach decydowaly si¢ one na wspdlne kierownictwo. Fakty
te wskazuja na istotne braki w umiejetnosciach 1 doswiadczeniu kadry zarzadzajacej placowkami
na tych obszarach, ktéra chetnie skorzystataby ze sprawdzonych wzorcow dziatania, ale nie chce
zrezygnowac przy tym z dotychczasowej niezaleznosci w podejmowanych decyzjach [Cyrek 2013].
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Podsumowanie i wnioski

Powodzenie przedsigbiorstw sektora zywnosciowego na rynku zalezy przede wszystkim od
umiejetnosci dotarcia z ofertg asortymentowa produktow zywnosciowych do ostatecznych klien-
tow dzigki sprawnym kanatom dystrybucji (dostepnosci). Od sprawnos$ci zarzadzania tancuchem
dostaw zalezy bowiem jako$¢ oferowanych produktow zywnoSciowych, a tym samym ich konku-
rencyjnos¢ na rynku. Specyfika tych produktoéw i ich wrazliwos$¢ na warunki dystrybucji oznacza
potrzebe wykorzystania podejscia partnerskiego do organizacji tych procesow. W pracy w toku
analizy dostepnych rozwiagzan zaproponowano koncepcje: szybkiej rotacji w tancuchu, ECR,
QR i SCOR jako sposoby organizacji tych procesow. Wdrozenie tych innowacyjnych strategii
zarzadzania w kanatach dystrybucji zywnosci napotyka jednak na barierg braku zainteresowania
ze strony handlu i mniejszych przedsigbiorstw.

Ze wzgledu na brak informacji na temat skali i zakresu dziatan innowacyjnych stosowanych
w handlu detalicznym produktami zywnosciowymi w dostepne;j literaturze przedmiotu zachodzi
potrzeba przeprowadzenia badan ilosciowych i jakosciowych w tej kwestii.
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Summary

The competitiveness of food products depends on, among the efficiency of supply chain management. This
requires the company to apply modern management concepts that introduce the philosophy of partnership in supply
chains and the decisions made by participants in the market process. They denote such innovative activities, such
as: fast rotation in the chain, effective customer service ECR, the concept of OR or reference model SCOR. These
solutions are not widely used in the food chain, although their usefulness is high for products with low durability.

The paper elaborates and attempt to assess the application of innovative solutions for the organization's
strategic activities of production and trade on the background analysis of the functioning of the distribution
of food products. The results allowed to determine the barriers and constraints on adaptation processes of
innovation in sales and trade enterprises. Defined as factors that in the current organization of the market
conditions do not allow food to enter innovation.
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