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I Irédta whadzy gospodarczej w tafcuchach dostaw — wyaik baced

Do zweryfikowania wynikow badan ankietowych zwigza-
nych z ustaleniem réznych form wtadzy gospodarczej w tancu-
chach dostaw zastosowano analize czynnikowa. Celem analizy
czynnikowej jest sprowadzenie informacji zawartych w wielu
zmiennych do nieduzej liczby zastepujacych je czynnikow. Ana-
liza czynnikowa ma dwa gléwne zastosowania:
® uproszczenie zbioru danych przez zredukowanie liczby

wspolzaleznych zmiennych
e zidentyfikowanie lezacych u podstaw czynnikéw wspolnych,

czyli struktury i wymiarowosci danych.

Czynnik jest po prostu zmienna, ktéra nie jest bezposrednio
obserwowalna, ale jest wyznaczana ze zmiennych wejsciowych.

Czynnik moze by¢ takze postrzegany jako pewien indykator
grupujacy okreslone zmienne wejsciowe.

Istnieja zasadniczo dwa podejscia w analizie czynnikowej:

e analiza gtéwnych sktadowych (ang. principal component analy-

Sis)

e analiza wspdlnego czynnika (ang. common factor analysis).

W analizie gléwnych skiadowych rozpatruje sie catkowitg wa-
riangje w danych. Analiza gléwnych sktadowych jest zalecana,
gdy chodzi o okreslenie minimalnej liczby czynnikéw, ktére sq
obliczane dla maksymalnej wariancji w danych, wykorzystywa-
nych kolejno w analizie wielowymiarowej. Z kolei w analizie wspdl-
nego czynnika, czynniki sa estymowane tylko na wspélnej wa-
riancji. Ta metoda jest zalecana, gdy chcemy identyfikowac lezace
u podstaw wymiary. Ta metoda jest takze znana pod nazwa gtow-
nych osi wymiaréw (ang. principal axis factoring) [1]'. Do badanej
proby przedsiebiorstw zastosowano rotacje varimax z norma-

Tab. 1. Metoda wyodrebniania czynnikéw sktadowych, metoda rotacji — varimax z normalizaciji Kaisera.
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145 moremy narzucad innym preedsichiorstwom swoje warunki 0,812 0,025 0,154 0,104 -0,072
| 122 nigumigpetnoss dyskutowanio o konflikioch _ 0,74 0,133 0,404 0,192 =005
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| wnegocjacie na dystans”
143 jestesmy wealednieni od innych podmintow w lancuchy dostaw 0.661 0,196 =0,038 0,118 0,214
123 pieprodukivwoois prowsdeonyeh dvskusji 0,661 0,144 01 0,333 0,384
121 brak wspdlnych ustalen co do wakniejszych spraw 0.656 0,091 -0,065 2 0,109
i44 koordynujemy sarradzanie laficuchem dostaw 0,635 0,222 0,084 -0,058 0,203
i4l staramy sig wykorzystywal swoja pracwags w lifiicuchu dostaw 10,6 0,239 013 0,058 -(0,005
i% pariner handlowy wywiern wplyw na dostawes preey powolywanic si¢ na precpisy 0,521 0,065 0271 0,502 0,086
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139 wamaganic mocy #wigeku prece dyskusje -0, 158 0,74 351 -0015 0,012
il sugerowanie dostawey okredlonych dzinlan 0,253 0,647 0,061 0,21 0312
142 staramy sig wspdlpracowad & preedsighiorstwami, 2 kidrymi warto sig identy fikowad 0,281 0,639 0,056 -(1,49 0,127
129 snufanie do partnern handlowego 0,191 0,606 0,034 0,162 0,274
i jestesmy liderami w lancuchu dostaw 0,373 0,58 0,285 0,074 -0,002
i3 1 wspdlny cel - werost spraedady 0314 0,572 0,541 0, 1949 0,087
137 wiarygodned parinera -0, 189 0,542 0218 -0,145 0,38
128 uwzglednianic wplywu wlasnych deialan na pannera 0,254 0,512 =0,061 0,382 0,446
18 panner handlowy preaymuszn dostaweg do okredlonych deialan, powolujac sig no warunki 0315 0,446 0,373 0,299 MRl
kontrakiu
ifs akcepltowanie w petni wymagan i zalecen partnera handlowego 0,021 0,371 0,755 0,193 -0,023
125 ched jak najlepszego wykonywania powicrzonych zadai 0.263 0,423 063 -0 167 I,
117 dostawea stara sig zachowad dobre robocee relacje # parnerem handlowym -1.286 i1 0626 0,165 -0,.217
i3 pelne narsucanic warunkdw prece partnera handlowego 0,018 0,022 0,60 0,393 0,284
13 utodsamianie sig dostawey 2 parineremn handlowym 0015 0,009 82 =i, 26 0,316
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i4 polecanie partnera handlowego innvm firmom 36 0047 0,448 -0, 249 0,328
110 partner handlowy wymuses rgode co do swoich 2adan, wykorzvsiujae w tvm celu 0,473 0,012 =118 0.747 0,094
fragmenty umaowy sprecday
il6 niedostosowanic sig do wymagan powodem nalodenia kar 0,077 0,132 0018 0,686 0087
il5 utrudnianic wspdlpracy prece partners hindlowego za nieprey jmowanic jego sugestii 0,38 0,036 -0,316 0,615 0,239
i1 dostosowywanie sig do instrukeji podanych preee partnera handlowego 0187 01 166 0,302 0614 -0,329
114 niewvkonywinie polecen grozby serwianin kontraktu 0,205 0,254 0,365 0,599 0,343
119 wymuszanie praez partners hindlowego zaniechania czynnosci wykonywanych precz 0,229 0,04 0,055 0,429 0,732
dostaweg
118 dostvwea nie chee sastgpowaé parinera handlowego inng firmg -1, 186 0,144 0,107 =0,062 0,692
127 zninteresowanic dobrobytem partnera 0,321 0,52 0,029 0,13 0,635
i2 podeiwianie parinera handlowepo za sposdb prowadzenia biznesu -0,138 0,476 0,363 0,1 0600
i20) partner handlowy nie jest zainteresowany promowanicm kontrahenta 0514 -0.233 0,019 =(,036 1,56

Zrédfo: opracowanie whasne.
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Koncepcje i strategie logistyczne

lizacja Kaisera przy wykorzystaniu programu SPSS w celu ufatwie-
nia interpretacji wynikow. Rotacja varimax poszukuje takiego ze-
stawu tadunkow czynnikowych, ze kazdy czynnik ma pewne ta-
dunki bliskie zero, a pewne tadunki bliskie —1 lub + 1. Logika jest
taka, ze interpretacja jest najlatwiejsza kiedy korelacje zmien-
na — czynnik sg albo bliskie +1 albo —1, wskazujac jasno zwia-
zek pomiedzy zmienng a czynnikiem, za$ bliskie O wskazujg na
brak powigzan.

Z przeprowadzonej selekgji czynnikow, wediug kryterium Ka-
isera, uzyskano 5 zmiennych objasniajacych (tabela 1).

W artykule zamieszczonym w ,Logistyce” nr 6/20092, poswie-
conym wladzy w tancuchach dostaw, odwotano sie miedzy inny-
mi do podziatu wtadzy wedlug Frencha i Ravena, ktéra zdaniem
autorki najlepiej odzwierciedla relacje zachodzace w fancuchach
dostaw. Na podstawie przeprowadzonej analizy czynnikowej wy-
selekcjonowano sposrod kilkudziesieciu czynnikow piec z nich,
objasniajacych pozostate. Na tej podstawie mozna zasugerowac
nastepujacy zestaw réznych form wiadzy w fancuchu dostaw: wie-
dza — przymus; wiadza formalna — charyzma; przymus — wladza
formalna; charyzma — wiedza; przymus — nagroda.

Na rysunku 1 przedstawiono wykres osypiska, ktory wskazu-
je, ze nalezy zachowac tyle czynnikow, ile tworzy ,,zbocze”, na-
tomiast zignorowac te, ktore tworzg ,,osypisko”, ,,rumowisko”
u podnéza na wykresie, sporzadzonym przez potaczenie punk-
tow opisujacych wielkos¢ wartosci wiasnej kolejnych czynnikéw.

Zaprezentowana para form wladzy ,wiedza — przymus” z jed-
nej strony ukazuje pozytywne strony wigzania sie z partnerem
handlowym, poniewaz mozemy korzysta¢ z jego umiejetnosci
i ,znajomosci rzeczy” uczac sie czego$ uzytecznego, z drugiej
jednak strony uwypukla problem podporzadkowania sie i uza-
leznienia od innej, silniejszej firmy. Ten ukiad jest charaktery-
styczny dla firm z branzy meblarskiej.

W przypadku kolejnej pary, jaka jest ,wladza formalna — cha-
ryzma”, firmy o nizszym statusie w tancuchu dostaw wiazq sie z sil-
niejszym graczem ze wzgledu na emocjonalny stosunek wypty-
wajacy z podziwu, lojalnosci oraz oddania wzgledem partnera
handlowego, a rownoczesnie dazac do sformalizowania wspoi-
pracy, przez jej uregulowanie przepisami i odpowiednimi umo-
wami. Ten podzial wltadzy moze reprezentowac branze TSL oraz
SPOZywW(CzZa.

Trzecia para ,przymus — wladza formalna” jest charakterystycz-
na dla firm bedacych w typowym ukfadzie lider — firma podwtad-
na, czesto charakterystycznym dla stosunkéw panujacych
w branzy motoryzacyjnej.

Podobna sytuacja jest w przypadku formy wiadzy ,,przymus — na-
groda”, z tym, Ze relacje miedzy partnerami w fancuchu dostaw
bedg nacechowane bardziej kontrolg niz kooperacjg. Podstawa
teoretyczna istnienia tego uktadu jest tancuch wartosci Portera,
w ktorym dziatania tworzace wartos¢ okreslane sa jako czynno-
Sci wartosci, przynoszace zyski wtedy, gdy wytworzona wartos¢
przekracza ich koszty. W tym celu potrzebna jest kooperacja oraz
kontrola poprzez natozenie sytemu kar i nagréd za wykonanie
lub nienalezyte wykonanie zadan.

Pigta para to ,,charyzma — wiedza”, w ktérej, pomimo braku ne-
gatywnego oddzwieku wykorzystywania wtadzy, firma dominu-

jaca w sposob naturalny ja egzekwuje. Wiadza ta jest tym wiek-
sza, im firmy podwtadne sg bardziej przekonane o tym, ze w ja-
ki$ spos6b moga skorzysta¢ z doswiadczenia i madrosci partne-
ra handlowego. W przypadku tej formy wiadzy w fancuchu dostaw
powinna by¢ wykorzystywana kontrola z elementami kooperagji.

W sytuacji tak wielu r6znorodnych zastosowan form wiadzy
w fancuchu dostaw istotng kwestig jest sposob, w jaki dana wia-
dza jest egzekwowana, a wiec jaka strategie realizuja podmio-
ty w tancuchu dostaw, by stac sie liderem lub niezaleznym part-
nerem.

Osiaganie przez przedsiebiorstwa sukcesu na rynku taczy sie
z ich zdolnoscig do kreowania akceptowanych dziafan i ich re-
zultatow. W analizie tych dziatan i rezultatéw przyjmuje sie naj-
czedciej trzy podstawowe podejscia [2]3:
® podejscie zorientowane na cele dziafania przedsiebiorstwa
® podejscie akcentujace relagje pomiedzy przedsiebiorstwem a je-

g0 otoczeniem
® podejscie procesowe, definiujgce osigganie sukcesu w kate-

goriach zachowan uczestnikoéw organizacji.

W przypadku badania relacji nacechowanych r6znymi forma-
mi wiadzy, wtasciwym wydaje sie wybranie drugiego podejscia.
W tym podejsciu — opierajacym sie na relacjach pomiedzy przed-
siebiorstwem a jego otoczeniem, wplywajacych na osigganie suk-
cesu rynkowego — mozna wskazac trzy warunki, ktore musza by¢
spetnione, aby przedsiebiorstwo mogto ten sukces osiggna¢ [3]*:
e prawidiowe sformufowanie celo6w i sposobow ich osiagania,

wspdlnie okreslajacych pozycje przedsiebiorstwa na rynku
e wlasciwe polaczenie celéw i sposobéw ich osiggania z moc-
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Rys. 1. Wykres osypiska dla badanej préby przedsigbiorstw.
Zrédto: opracowanie wiasne.

nymi i stabymi stronami przedsiebiorstwa oraz mozliwoscia-

mi (szansami) i zagrozeniami dziafania na rynku
o efektywne wykorzystywanie posiadanych przez przedsie-

biorstwo kluczowych kompetengji.

Osiagniecie sukcesu przedsiebiorstwa z pewnoscig zagwaran-
tuje dobrze sformutowana strategia. W przypadku tancuchéw do-
staw ustalenie i realizacja przyjetej strategii bedzie wiazac sie z sze-
regiem czynnikow wplywajacych na te strategie, miedzy innymi
na rodzaj powiazan pomiedzy partnerami w tancuchu dostaw, ro-
le jaka petni firma, ryzyko dziafalnosci, czy charakter branzy.
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