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OCENA POZIOMU RELACJI B2B W KANALACH
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WYNIKI BADAN!!

EVALUATION OF THE LEVEL OF B2B RELATIONS
BETWEEN ENTERPRISES PARTICIPATING
IN THE DISTRIBUTION CHANNELS OF BUILDING
MATERIALS

Summary

The development of positive and permanent relations between enterprises
participating in the distribution channels of building materials points at the
voluntary cooperation and mutual agreements between the interested entities
concerning the market behavior leading to the accomplishment of individual
aims. The results of suppliers depend on the behavior of purchasers and vice
versa, the behavior of suppliers influences the results of the purchasers of
building materials. In addition, the success of the whole distribution channel
of particular building materials depends on the sum of benefits offered to the
ultimate customer. For the cooperation between the enterprises in distribution
channels to exist and develop, these entities must reach an agreement on their
mutual problems and they must cooperate on accomplishing their aims.

* dr, Zaktad Marketingu, Wyzsza Szkota Biznesu — National-Louis University w Nowym Saczu.

1 Badania przeprowadzono wsrdd przedsigbiorstw uczestniczacych w dystrybucji materialéw budowlanych. W badaniach
iloSciowych uczestniczyto 403 przedsigbiorstwa (produkcyjne, handlowe i remontowo-budowlane); badania te
zrealizowano w oparciu o techniki ankiety internetowej i bezposredniej. Ponadto wyniki bada ilo§ciowych uzupetniono
24 indywidualnymi wywiadami poglebionymi z menedzerami, reprezentujacymi przedsigbiorstwa tworzace kanaty
dystrybucji materialdw budowlanych (w pigciu sektorach: materialy instalacyjne, izolacyjne, konserwacyjne,
konstrukcyjne, wykonczeniowe). Celem przeprowadzonych badan byta m.in. identyfikacja relacji business to business
(B2B) w kanatach dystrybucji materialéw budowlanych oraz rozpoznanie zachowan menedzeréw ksztattujacych relacje
partnerskie. W badaniu uczestniczylo réwniez 7 ekspertéw — osoby posiadajace wiedz¢ na temat probleméw zwigzanych
z ksztaltowaniem relacji B2B w kanatach dystrybucji materiatéw budowlanych. Osoby te zostaly poproszone o oceng
poziomu relacji w analizowanych kanatach dystrybucji oraz zachowari menedzeréw ksztaltujacych omawiane relacje.
Ponadto eksperci komentowali wnioski wynikajace z badan ilo§ciowych i jakosciowych.
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1. Uwagi wstepne

Rozwéj pozytywnych, trwatych relacji przedsigbiorstw uczestniczacych
w kanatach dystrybucji materiatéw budowlanych oznacza dobrowolng wsp6t-
prace 1 wzajemne uzgadnianie przez zainteresowane podmioty zachowan ryn-
kowych w zamiarze realizacji indywidualnych celéw. Wyniki dostawcéw zale-
z3 od postgpowania nabywcéw i1 odwrotnie, postepowanie dostawcow wplywa
na wyniki nabywcéw materiatéw budowlanych. Ponadto sukces catego kanatu
dystrybucji okreslonych materiatéw budowlanych zalezy od sumy korzysci za-
oferowanych finalnemu nabywcy. Aby wspotpraca pomiedzy przedsigbiorstwa-
mi w kanatach dystrybucji mogta zaistnie¢ 1 dalej si¢ rozwija, podmioty te
musza osiagnaé porozumienie w zakresie wspélnych probleméw oraz wspoét-
dziata¢ w osiaganiu wyznaczonych celéw. Zatem jednym z kluczowych czynni-
kéw majacych wplyw na rozwdj relacji B2B w kanalach dystrybucji materiatéw
budowlanych jest skuteczna, dwustronna komunikacja dostawcéw i1 odbior-
céw - przeptyw informacji przekraczajacy granice przedsigbiorstw. Komunika-
cja miedzy przedsigbiorstwami obejmuje zaréwno formalny, jak i nieformalny
przeptyw informacji (kontakty formalne i nieformalne).

Celem opracowania jest analiza relacji B2B pomig¢dzy podmiotami w kana-
tach dystrybucji materiatéw budowlanych oraz ocena ich dotychczasowego roz-
woju. W referacie zaprezentowano fragmenty wynikdéw ogélnopolskich badan.

2. Poziom relacji B2B w kanalach dystrybucji materialow
budowlanych

Poziom relacji B2B w badanych kanatach dystrybucji zalezy zaréwno od
przedsigbiorstw bezposrednio uczestniczacych w kanale dystrybucji, jak 1 od
podmiotéw wspomagajacych proces dystrybucji. Dobra wspdipraca przed-
siebiorstw produkcyjnych, handlowych i remontowo-budowlanych z biurami
projektowymi, instytucjami finansowymi, administracja panstwowa i samo-
rzadowa, firmami konsultingowymi, sprzyja rozwojowi relacji B2B w kanale
dystrybucji materiatéw budowlanych.

Menedzerowie reprezentujacy przedsiebiorstwa tworzace kanaty dystrybu-
cji ocenili poziom wspétpracy z innymi podmiotami zaangazowanymi bezpo-
$rednio lub posrednio w dystrybucj¢ materiatéw budowlanych (tabele 1-3).

Wedtug opinii respondentéw wspoipraca badanych przedsigbiorstw pro-
dukcyjnych najlepiej uktada si¢ z instytucjami finansowymi, firmami ustugo-
wymi — logistycznymi (oferujacymi np. ustugi w zakresie transportu, magazy-
nowania) oraz z hurtowniami materialéw budowlanych (tabela 1). Relatywnie
najnizej zostal oceniony poziom wspodlpracy z firmami windykacyjnymi oraz
firmami konsultingowymi (w tym m.in. z agencjami promocyjnymi, agencja-
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mi badawczymi). Z podmiotami tymi nieco gorzej wspoétpracuje si¢ réwniez
badanym przedsigbiorstwom handlowym 1 remontowo-budowlanym. Ponadto
z firmami windykacyjnymi nie wspétpracuje 37 % badanych przedsigbiorstw
produkcyjnych, 30 % przedsigbiorstw handlowych 1 43 % przedsigbiorstw re-
montowo-budowlanych. Z firmami konsultingowymi (m.in. agencjami promo-
cyjnymi, badawczymi) nie wspétpracuje co trzecie badane przedsigbiorstwo
produkcyjne oraz co druga hurtownia materiatéw budowlanych i ponad potowa
przedsigbiorstw remontowo-budowlanych. Co 6sme badane przedsigbiorstwo
produkcyjne ocenia swoja wspétprace z biurami projektowymi jako zta lub bar-
dzo z1a.

Tabela 1. Ocena wspodtpracy badanych przedsigbiorstw produkcyjnych z inny-
mi podmiotami (%)

Ocena wspotpracy
Rodzaj podmiotow bardzo dobra | ani dobra, zla lub
lub dobra ani zla bardzo zta

instytucje finansowe (N=143 ) 71,3 23,1 5,6
firmy ustugowe - logistyczne (N=136) 71,3 22,1 6,6
hurtownie materialéw budowlanych (N=135) 70,4 24.4 5,2
producenci materiatéw budowlanych (N=129) 66,7 30,2 3,1
firmy remontowo-budowlane (N=129) 65,9 30,2 39
ﬁfite(t}\ilézclizh;ndlujatcy materiatami budowlany- 57.4 372 54
media (N=121) 58,7 36,4 5,0
biura projektowe (N=120) 55,0 32,5 12,5
?Ic\llrillnzugs)traqa panstwowa/ samorzadowa 527 38.8 8.5
firmy konsultingowe (N=101) 46,5 44,6 8,9
firmy windykacyjne (N=96) 43,8 44,8 11,5

Zr6dio: Badania wiasne.

W ocenie przedstawicieli badanych hurtowni materiatéw budowlanych ich
wspodlpraca najlepiej uktada si¢ z producentami materiatéw budowlanych. Czte-
rech na pieciu respondentéw uwaza, ze poziom tej wspotpracy jest bardzo dobry
lub dobry. Prawie co dziesiate przedsigbiorstwo prowadzace dzialalno$¢ han-
dlowa nie wspétpracuje bezposrednio z producentem materiatéw budowlanych.
Sa to gléwnie mikroprzedsigbiorstwa zaopatrujace si¢ w duzych hurtowniach
materiatéw budowlanych, posiadajacych wytaczno$¢ na sprzedaz wybranych
produktéw na okre§lonym obszarze (tabela 2). Badane przedsigbiorstwa han-
dlowe dobrze oceniaja wspotprace réwniez z innymi podmiotami bezposrednio
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uczestniczacymi w kanalach dystrybucji materialéw budowlanych (z firmami
remontowo-budowlanymi, innymi hurtowniami oraz z detalistami handlujacy-
mi materiatami budowlanymi). Wspétprace z administracja pafistwowa lub sa-
morzadowa relatywnie najgorzej wsréd wszystkich respondentéw ocenili me-
nedzerowie reprezentujacy przedsigbiorstwa handlowe.

Tabela 2. Ocena wspoélpracy badanych przedsiebiorstw handlowych z innymi
podmiotami (%)

Ocena wspolpracy
Rodzaj podmiotow bardzo dobra | ani dobra, zta lub
lub dobra ani zla bardzo zla

producenci materiatéw budowlanych
(N=162) 82,1 17,9 0,0
firmy remontowo-budowlane (N=157) 75,8 23,6 0,6
hurtownie materiatéw budowlanych
(N=164) 73,8 244 1,8
instytucje finansowe (N=167) 67,7 25,7 6,6
firmy ustugowe - logistyczne (N=165) 67,3 32,7 0,0
detali$ci handlujacy materiatami budowla-
nymi (N=150) 65,3 32,7 2,0
media (N=129) 434 48,1 8,5
biura projektowe (N=127) 433 48,0 8,7
firmy windykacyjne (N=127) 339 48,0 18,1
administracja pafistwowa/ samorzadowa
(N=133) 33,1 51,1 15,8
firmy konsultingowe (N=105) 29,5 59,0 11,4

Zrédto: Badania wlasne.

Wedtug deklaracji respondentéw badane przedsigbiorstwa remontowo-bu-
dowlane osiagnety najwyzszy poziom wspdipracy z hurtowniami materiatéw
budowlanych, producentami oraz innymi firmami remontowo-budowlanymi'®
(tabela 3). Dobrze oceniana jest réwniez wsp6tpraca z mediami, instytucjami
finansowymi 1 biurami projektowymi. Z mediami (m.in. z telewizja, czasopi-
smami, portalami internetowymi) nie wspétpracuje bezposrednio co piaty pro-
ducent materialow budowlanych oraz co trzecie przedsigbiorstwo handlowe
1 remontowo-budowlane.

2 Wspbtpraca z innymi przedsigbiorstwami remontowo-budowlanymi dotyczy gtéwnie relacji: zleceniodawca - podwyko-
nawca lub wspdlnego uczestnictwa w przetargach i realizacji okre§lonych inwestycji budowlanych.
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Tabela 3. Ocena wspétpracy badanych przedsigbiorstw remontowo-budowla-
nych z innymi podmiotami (%)

Ocena wspotpracy
Rodzaj podmiotow bardzo dobra| ani dobra, zta lub bar-

lub dobra ani zla dzo zta
hurtownie materiatéw budowlanych (N=65) 80,0 18,5 1,5
producenci materiatéw budowlanych (N=60) 73,3 26,7 0,0
firmy remontowo-budowlane (N=65) 63,1 33,8 3,1
firmy ustugowe - logistyczne (N=62) 61,3 371 1,6
ﬁ;ﬁ/triliiigfgg)dluja(cy materiatami budowla- 60.3 36.2 34
media (N=39) 53.8 38,5 7.7
instytucje finansowe (N=63) 50,8 429 6,3
biura projektowe (N=51) 49,0 45,1 5.9
?ﬁllllsiréi)stracja panstwowa/ samorzadowa 37.9 534 8.6
firmy windykacyjne (N=37) 21,6 67,6 10,8
firmy konsultingowe (N=31) 194 71,0 9,7

Zr6dto: Badania wlasne.

Reasumujac, zdecydowanie korzystniej oceniana jest wspOtpraca pomie-
dzy przedsigbiorstwami bezposrednio uczestniczacymi w kanatach dystrybuciji
materiatéw budowlanych (producentami, hurtowniami, firmami remontowo-
budowlanymi) oraz firmami ustugowymi — logistycznymi, niz z pozostaty-
mi podmiotami. Opinie takie wyrazali zaréwno przedstawiciele producentéw,
przedsigbiorstw handlowych, jak i remontowo-budowlanych. Wysoka ocena
wspolpracy pomigedzy podmiotami bezpoSrednio zaangazowanymi w dystry-
bucje materiatéw budowlanych moze z jednej strony §wiadczy¢ o tym, ze wza-
jemne oczekiwania tych podmiotéw sa osiagane, z drugiej strony przedsigbior-
stwa bezposrednio uczestniczace w procesie dystrybucji w wigkszym stopniu
angazuja si¢ w rozw¢j wspolpracy pomiedzy soba niz we wspotprace z pozo-
stalymi podmiotami [Sobczyk 2008, s. 174-180].

W wywiadach poglebionych menedzerowie ocenili jakoS¢ wspotpracy ich
przedsigbiorstw w kanatach dystrybucji materialéw budowlanych. Wigkszo$¢
respondentéw ocenita poziom wspétpracy z kontrahentami jako dostateczny
badZ dobry (tabela 4). Lepiej oceniane sa relacje B2B z przedsigbiorstwami,
z ktérymi badane podmioty utrzymuja czestsze kontakty oraz ktére w wigk-
szym stopniu angazuja si¢ w rozwdj wspdlpracy. Menedzer reprezentujacy
przedsiebiorstwo produkcyjne P4 wyrazit opinig: ,,jesteSmy zadowoleni z po-
ziomu wspotpracy z firmami ustugowymi, bo widzimy, ze one chca Swiadczy¢
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ustugi w oparciu o nasze produkty, chwala nasze produkty, sa otwarte na dys-
kusje. Wiedza, ze przez uczestnictwo w organizowanych przez nas szkoleniach
same sobie moga pomdc, moga zaproponowaé ulepszenia i to zostanie wdro-
zone.” Latwiej jest rozwijaC wspotprace, kiedy obie strony relacji B2B sa Swia-
dome korzysci z niej wynikajacych. Stanowia one niewatpliwa motywacje do
zacie$niania relacji.

Istotnym utrudnieniem dla rozwoju relacji B2B w kanalach dystrybucji ma-
terialow budowlanych, podkreslanym w wywiadach pogiebionych przez wie-
lu menedzeréw, jest krétkookresowa orientacja — uzaleznienie wspdlpracy od
oferowanych przez producenta warunkéw handlowych. Na problem ten zwraca
uwage m.in. menedzer reprezentujacy producenta Pl: ,,.w przypadku zacie$nia-
nia wsp6tpracy z firmami handlowymi na przeszkodzie staja czgsto elemen-
ty transakcyjne. Firmy za kilka procent dodatkowego rabatu bardzo czesto sa
w stanie ,,si¢ sprzedac” ( sprzedawac produkty konkurentéw). Jezeli na rynku
jest duza liczba konkurentéw, oferujacych podobne produkty lub jest duza licz-
ba substytutéw, to odbiorcom trudniej jest zachowac lojalnosé. [...] Staramy si¢
tworzy¢ bardzo dobre warunki handlowe, aby firmy sprzedawaly nasze pro-
dukty.” Potwierdza to opinia innego respondenta: ,,bardzo wazne sa oferowane
przez nas warunki handlowe. Czgsto mozna ustysze¢ od odbiorcéw — ,,zréb mi
dobra ceng, to wszystko sprzedam” (P10). Respondent ten dodaje réwniez, ze
,»10, czy czynniki transakcyjne licza si¢ bardziej, czy tez nie, zalezny od pozio-
mu $wiadomosci ksztaltowania relacji przez poszczegélne firmy i od poziomu
znajomosci rynku.” Zatem jednym z kluczowych zadan, jakie stoi przed me-
nedzerami reprezentujagcymi przedsigbiorstwa produkcyjne jest zaszczepianie
u kontrahentéw orientacji na dtugookresowa wspétprace oraz stopniowe wdra-
zanie (poczawszy od wilasnej organizacji) zasad ksztaltowania relacji B2B.
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Tabela 4. Wspétpraca badanych przedsigbiorstw produkcyjnych w kana-
tach dystrybucji materiatéw budowlanych — opinie menedzeréw

Firmy
produkcyjne

Opinie menedzer6w

P1

,Wspblpraca uktada nam si¢ dobrze zaréwno z firmami handlowymi, jak
1z ustugowymi. [...] Mimo ze handlujemy bezposrednio tylko z firmami
handlowymi, to jednak staramy si¢ rowniez budowac relacje z firmami de-
karskimi - tatwiej jest budowac relacje z firmami ustugowymi. W przypad-
ku zacie$niania wspdtpracy z firmami handlowymi na przeszkodzie staja
czesto elementy transakcyjne. Firmy za kilka procent dodatkowego rabatu
bardzo czgsto sa w stanie ,,si¢ sprzedac” [sprzedawac produkty konkuren-
téow]. Ich podejscie do wspdtpracy jest krétkookresowe. Jezeli na rynku jest
duza liczba konkurentéw oferujacych podobne produkty lub jest duza liczba
substytutéw, to odbiorcom trudniej jest zachowac lojalnosc. [...] Staramy si¢
tworzy¢ bardzo dobre warunki handlowe, aby firmy sprzedawaty nasze pro-
dukty. Dzigki zacie$nianiu wspdlpracy np. z dekarzami, ktérzy zaopatruja
sie w hurtowniach, staramy si¢ wptywac na decyzje zakupowe firm handlo-
wych. [...] Jezeli produkt jest znany i poszukiwany, a przy okazji producent
jest w stanie szybko ten produkt dostarczy¢ firmie handlowej, to bedzie si¢
sprzedawal. W wielu wypadkach firma handlowa bedzie oferowata te mate-
riaty budowlane, ktére beda jej sie sprzedawaty fatwo, szybko i na ktérych
zarobi wigcej.”

P2

,,Lepiej wspotpracuje si¢ z firmami handlowymi. [...] Zaméwienia jednost-
kowe firm handlowych sa wigksze. Przy dostawie do firmy handlowej mo-
zemy ,,dorzuci¢” inny asortyment, ktérego dana firma handlowa sprzedaje
mniej, mozemy mu ,,dorzuci¢” materiaty na magazyn. Od strony logistycz-
nej latwiej jest obstuzy¢ firme handlowa. Natomiast firma wykonawcza sta-
wia warunki: ,,on chce tyle i tyle, i tam i tam” — w réZne miejsca [w miejsce
realizacji inwestycji]. Realizacja takich zamdwien jest ucigzliwa, zwtaszcza
ze koszty transportu z roku na rok sa coraz wigksze.

,,Poziom wspotpracy z firmami handlowymi jest umiarkowany. Z firmami
ustugowymi jest lepsza wspotpraca. Relacje z odbiorcami ksztattuja han-
dlowcy w terenie, odwiedzajac klientow.”

P4

»Wspdtpracujemy przede wszystkim z firmami handlowymi, jesteSmy za-
dowoleni z tego poziomu relacji. Nasza polityka w zakresie wspétpracy jest
prosta i przejrzysta. Nie staramy si¢ sztucznie preferowaé wybranych firm.
[...] Rabat si¢ wypracowuje, a nie dostaje. Jezeli kto$ chce otrzymac wigk-
szy rabat, to musi sobie na to zapracowac. JesteSmy tez zadowoleni z pozio-
mu wspodlpracy z firmami ustugowymi, bo widzimy, ze one chcg Swiad-
czy¢ ustugi w oparciu o nasze produkty, chwala nasze produkty, s otwarte
na dyskusje. Wiedza, ze przez uczestnictwo w organizowanych przez nas
szkoleniach same sobie moga pomdc, moga zaproponowaé ulepszenia i to
zostanie wdrozone.”

P5

,Nieco lepiej uktada si¢ wspoétpraca z firmami handlowymi, poniewaz jest
powtarzalna. Z firmami ustugowymi ta wspétpraca jest bardziej sporadycz-
na. Jakos$¢ wspotpracy zalezy m.in. od poziomu naszej znajomosci i czesto-
tliwosSci kontaktow.”
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Firmy

produkcyjne Opinie menedzerow

,,Z.a ksztaltowanie relacji odpowiadaja gtownie wlasciciele firmy, ale takze
beda za to odpowiadaé przedstawiciele handlowi, ktérych planujemy za-
trudni¢. Najlepiej wspélpracuje nam si¢ z firmami handlowymi, szczegdlnie
z tymi zlokalizowanymi blizej naszej firmy.”

P6

,»W ksztaltowaniu relacji uczestnicza wszyscy pracownicy naszej firmy. Sta-
ta wspétprace mamy tylko z hurtowniami. Dodatkowo staramy si¢ budowac
P7 relacje (np. przez szkolenia) z firmami ustugowymi, z architektami. Prawie
ze wszystkimi firmami wspétpracuje nam si¢ na rownym poziomie — do-

£ 9

brze. Caly czas pracujemy nad tym, aby t¢ wspélprace rozwijac.

»Wspoélpracujemy gtéwnie z firmami handlowo-ustugowymi. Relacje te
P8 oceniamy dobrze. [...] Na pewno wiele aspektow tej wspotpracy nalezatoby
poprawié. Zalezy nam szczeg6lnie na poprawie komunikacji z odbiorcami.”

,Najlepiej wspoétpracuje nam si¢ z producentami. Mamy z nimi umowy, na

ktorych bazujemy. [...] Na ogét z hurtowniami nie mamy uméw. Hurtowni,

P9 z ktérymi wspotpracujemy jest mniej, sprzedaz jest realizowana na biezaco.
Staramy si¢ poprawiaé relacje z producentami poprzez wywiazywanie si¢

Z umoéw.”

»Wspbétpracujemy jedynie z firmami handlowymi. Wspéipraca ta uktada
si¢ niezle. [...] Bardzo wazne sg oferowane przez nas warunki handlowe.
Czesto mozna ustysze¢ od odbiorcow — ,,zréb mi dobrg ceng, to wszystko
sprzedam”. [...] To, czy czynniki transakcyjne licza si¢ bardziej, czy tez nie,
zalezy od poziomu S§wiadomosci ksztattowania relacji przez poszczegdlne
firmy 1 od poziomu znajomosci rynku.”

P10

Zr6dto: Badania wlasne.

Jednym ze sposobow zmniejszenia sity przetargowej przedsigbiorstw han-
dlowych jest strategia realizowana przez przedsigbiorstwo P1: ,,mimo ze handlu-
jemy bezposrednio tylko z firmami handlowymi, to jednak staramy si¢ budo-
wac rowniez relacje z firmami dekarskimi. [...] Dzigki zacieSnianiu wspoipracy
np. z dekarzami, ktérzy zaopatruja si¢ w hurtowniach, staramy si¢ wptywac na
decyzje zakupowe firm handlowych. [...] Jezeli produkt jest znany i poszuki-
wany, [...] to bedzie si¢ sprzedawal.”

Podobnie do producentéw materiatéw budowlanych oceniaty swoje rela-
cje z kontrahentami przedsigbiorstwa handlowe (tabela 5). Najlepiej wspotpra-
ca uklada si¢ z podmiotami, z ktérymi rozwijane sg relacje interpersonalne,
gdzie wystepuje lepsze zrozumienie pomiedzy menedzerami. ,,Wspolpra-
ca ta [z producentami] oparta jest czesto na prywatnych nieformalnych rela-
cjach, mamy wspdélny interes. [...] Dobra wspétpraca z producentami wynika
réwniez z tego, ze najczesciej to producent zabiega o wspoétprace z dobrym
hurtownikiem. [...] Z wieloma obecnymi dostawcami wspétpracowatem be-
dac jeszcze w innej firmie. Dobre nieformalne relacje z wieloma dostawca-
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mi przeniostem do obecnego, nowego biznesu” (H6). Zblizona opini¢ wyra-
zit menedzer reprezentujacy przedsigbiorstwo HI: ,,Najlepiej wspétpracuje
nam si¢ z firmami handlowymi, bo si¢ lepiej nawzajem rozumiemy. Firma
ustugowa wielu probleméw zwiazanych z handlem nie rozumie — ptaci 1 wy-
maga. Firmy handlowe s3 bardziej elastyczne” (H1). Podobnie negatywnie
o przedsigbiorstwach ustugowych wypowiadali si¢ inni menedzerowie: ,,[...]
najbardziej himeryczne sa firmy ustugowe [...] Sa w stanie przesta¢ wspot-
pracowac z jednym dostawca dla 500 zt zaoferowanych przez konkurenta”
(H2). ,,Firmy ustugowe sa stabo przygotowane do wspétpracy - bez zaplecza
merytorycznego 1 finansowego. Z takimi firmami cigzko si¢ wspotpracuje,
czynnikiem dominujacym jest jeszcze cena’ (H3). Firmy remontowo-budow-
lane to najczesciej mikro- i male przedsigbiorstwa, stad tez najczesciej dys-
ponuja mniejszymi zasobami (w tym réwniez w zakresie wiedzy). CzeSciej
tez podmioty te zorientowane sg transakcyjnie, w wiekszym stopniu niz Sred-
nie 1 duze przedsigbiorstwa zwracaja uwage na oplacalno$¢ poszczegdlnych
transakcji. Trudniej takim podmiotom orientowac si¢ tylko, badZ gtéwnie na
dtugim okresie wspoélpracy, poniewaz bardzo czgsto pojedyncze transakcje
decyduja o ich obecnej sytuacji na rynku (przetrwaniu). Rola mikro- i ma-
tych przedsigbiorstw ustugowych na rynku materiatéw budowlanych jest duza
(m.in. wigksza niz w przypadku duzych podmiotéw elastyczno$¢ dzialania,
specjalizacja w realizowanych ustugach itp.). Ze wzgledu na ograniczone za-
soby mikro- i matych przedsigbiorstw remontowo-budowlanych zadanie roz-
woju relacji powinno w wigkszym stopniu spoczywac na firmach handlowych
1 producentach.

Tabela 5. Wspétpraca badanych przedsigbiorstw handlowych w kanatach dys-
trybucji materiatéw budowlanych — opinie menedzeréw

Firmy han-

Opinie menedzerow
dlowe p

»Wspdtpracujemy z firmami ustugowymi i firmami handlowymi, rzadko

z producentami materiatéw budowlanych. Od producentéw otrzymujemy
gorsze warunki handlowe niz od hurtowni materiatéw budowlanych. [...]
Najlepiej wspdlpracuje nam si¢ z firmami handlowymi, bo si¢ lepiej nawza-
jem rozumiemy. Firma ustugowa wielu probleméw zwigzanych z handlem
nie rozumie — placi i wymaga. Firmy handlowe sa bardziej elastyczne.”

H1

,,Rozwijamy wspélprace zaréwno z przedsigbiorstwami produkcyjnymi,

z malymi firmami handlowymi i firmami ustugowymi. Najlepiej uktada

sie¢ wspotpraca z producentami, na drugim miejscu z firmami handlowymi,
natomiast najbardziej himeryczne sa firmy ustugowe. Wszystkie mikro-
przedsigbiorstwa ustugowe to najbardziej niebezpieczna czgS¢ rynku. Oni
nie naciagna swojego dostawce na kilkaset tysiecy zlotych, ale sa w stanie
przestaé wspétpracowac z jednym dostawca dla 500 zt zaoferowanych przez
konkurenta. To funkcjonuje od wielu lat.”

H2
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Firmy han-
dlowe

Opinie menedzerow

H3

,;Ogolnie wspotpraca uklada sie dobrze. Moze poza pewna nielojalnoscia
dostawcow, ktérzy deklaruja ze w danym regionie stawiaja na nasza firme,
a w sezonie okazuje si¢ ze prowadza sprzedaz przez prawie wszystkie firmy
handlowe w regonie. W taki sposéb powstaja wojny cenowe i zamiast po-
rzadkowania rynku dochodzi do psucia rynku. [...] Firmy ustugowe sa stabo
przygotowane do wspétpracy - bez zaplecza merytorycznego i finansowego.
Z takimi firmami ciezko si¢ wspotpracuje, czynnikiem dominujacym jest
jeszcze cena.”

H4

,»Wspétpracujemy z producentami materiatéw budowlanych, firmami han-
dlowymi i firmami ustugowymi. Wspétpraca z wszystkimi tymi firmami
jest na podobnym, dobrym poziomie. [...] Nie zauwazamy jakich§ wigkszych
probleméw we wspétpracy.”

HS

,.Wszystkie produkty oferowane przez nas sa importowane. Wsp6tpracujemy
z firmami produkcyjnymi (dostawcami i odbiorcami), firmami handlowymi
i ustugowymi. Wspdtpraca sprowadza si¢ gtéwnie do kontaktéw nieformal-
nych. Najlepiej wspo6tpracuje nam si¢ z ,,salonami”, w ktérych prezentowane
sa nasze produkty. Dzialania w zakresie ksztaltowania relacji podejmujemy
gléwnie w stosunku do innych firm handlowych — ,,salonéw”, marketéw bu-
dowlanych. Najwigkszym problemem w ksztattowaniu relacji jest komuni-
kacja pomigdzy pracownikami naszej firmy: doradca handlowy — pracownik
magazynu. Ogdlnie uwazamy, ze mamy dobre relacje naszymi kontrahenta-

29

mi.

Ho6

»Mamy przedstawicieli handlowych, ktérzy pracuja ,,w terenie”. Wspdipra-
cujemy z producentami, firmami handlowymi i ustugowymi. Lepsze rela-
cje mamy z producentami. Wspodlpraca ta oparta jest czgsto na prywatnych
nieformalnych relacjach, mamy wspélny interes. We wspdtpracy z firmami
handlowymi trudniej jest wypracowac sobie takie prywatne, nieformalne
relacje, poniewaz do nich dociera wigksza liczba firm. [...] Jestem zado-
wolony z poziomu relacji z producentami. Jezeli si¢ dobrze kupi, tatwiej
jest dobrze sprzedac. Dobra wspotpraca z producentami wynika réwniez

7 tego, ze najczesciej to producent zabiega o wspdiprace z dobrym hurtow-
nikiem. [...] Z wieloma obecnymi dostawcami wspdtpracowatem bedac
jeszcze w innej firmie. Dobre nieformalne relacje z wieloma dostawca-

mi przeniostem do obecnego, nowego biznesu. Na drugim miejscu mozna
ustawiC relacje z firmami handlowymi i ustugowymi. Mogtoby by¢ lepie;j.
Z hurtowniami materialéw budowlanych wspéipracujemy réwniez na zasa-
dzie barteru.”

H7

JesteSmy mala firma, dlatego tez z producentami wspdtpracujemy spo-
radycznie. Najwiecej zaopatrujemy si¢ w duzych hurtowniach materiatéw
budowlanych. [...] Wspodlpraca najlepiej uktada si¢ z matymi firmami ustu-
gowymi — chyba najlepiej si¢ rozumiemy.”

Zrédto: Badania wilasne.

136




Nie wszyscy producenci materiatéw budowlanych wywiazuja si¢ z okre-
Slonych wczesniej zasad wspotpracy (tabela 6). Opini¢ taka wyrazit menedzer
reprezentujacy przedsigbiorstwo Ul: ,,Wsp6tpraca z producentami materiatéw
budowlanych uktada si¢ nie najlepiej, niektérzy producenci, a szczegdlnie ich
pracownicy ,,w terenie” nie wywiazuja si¢ z wczesniejszych ustalen. Nie dba-
ja o uporzadkowanie rynku. Zasady wspétpracy nie sa jasne”. Inni responden-
ci podkreslali, ze nie wspdlpracuja bezposrednio z producentami materiatéw
budowlanych, poniewaz nie sg dla nich kluczowymi klientami. ,,Niekiedy jest
tak, ze od firm handlowych dostajemy lepsze warunki handlowe niz od pro-
ducentéw. Wynikac to moze z tego, ze firmy produkcyjne porzadkuja swoj ry-
nek 1 ustalaja kluczowych klientéw, ktérymi my nie jesteSmy” (U3). Sporadycz-
nie zaopatrujemy si¢ u producentéw. Najczes$ciej warunki handlowe oferowane
przez producentéw sa mniej korzystne niz te oferowane przez duze hurtownie”
(Uv).

Tabela 6. Wspétpraca badanych przedsigbiorstw remontowo-budowlanych
w kanatach dystrybucji materialéw budowlanych — opinie menedzeréw

Firmy Opinie menedzerow
ushugowe
»Wspdtpraca z producentami materiatéw budowlanych uktada si¢ nie naj-
lepiej, niektérzy producenci, a szczegélnie ich pracownicy ,,w terenie” nie
wywiazuja si¢ z wezesniejszych ustalefi. Nie dbaja o uporzadkowanie rynku.
Zasady wspotpracy nie sa jasne. Dystrybucja tych produktéw wykonczenio-
U1 wych nie jest uporzadkowana. Nie mamy wsparcia ze strony producentow.

[...]

Wsrédd firm handlowych w naszym zakresie asortymentowym jest dwoch do-
minujacych dostawcow i oni si¢ wzajemnie ,,wycinaja’. Wszystko to odbywa
si¢ z korzyScig dla inwestora, a niekorzyscia dla nas, bo dostawcy ci staraja
sie sprzedawac jak najtaniej bezposrednio do inwestoréw.”

»Wspbtpracujemy z firmami produkcyjnymi i ustugowymi. Najlepiej uktada
U2 si¢ wspotpraca z firmami produkcyjnymi. Wspétpracujemy ze statymi do-
stawcami od dluzszego czasu.”

»Najlepsza wspétprace mamy z producentami materiatéw budowlanych, na-
stepnie z firmami handlowymi i ustugowymi. Mamy kluczowych dostaw-
cow. W niektorych przypadkach zaopatrujemy si¢ gtéwnie u producenta. [...]
U3 Niekiedy jest tak, ze od firm handlowych dostajemy lepsze warunki han-
dlowe niz od producentéw. Wynikaé to moze z tego, ze firmy produkcyjne
porzadkuja swéj rynek i ustalaja kluczowych klientéw, ktérymi my nie jeste-
Smy. Mimo to nieco wyzej oceniamy wspotprace z producentami.”

,»Wspblpracujemy zaréwno z firmami produkcyjnymi, handlowymi, jak

1 ustugowymi, ktére sa podwykonawcami. Staramy si¢ rozwija¢ wspotprace
1 by¢ stalymi w relacjach z kontrahentami. Latwiej jest nam liczy¢ na pomoc
ze strony kontrahentéw, kiedy mamy problemy.”

U4
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Firmy

Opinie menedzerow
ushugowe

,Wspétpracuje jedynie z firmami handlowymi. Obecnie zaopatruje si¢

w jednej hurtowni, u kolegi. Znamy si¢ od 10 lat. Spotykamy si¢ takze pry-
U5 watnie. Do tej firmy nie przyciagneto mnie ,,przekupstwo”, ale dobra znajo-
mos¢, kontakt, wspdlne zainteresowania. Wezesniej zaopatrywatem sie row-
niez w innych hurtowniach, ale nie bytem zadowolony z tej wsp6tpracy”.

»Wspdlpracujemy z niewielkg liczba producentéw i firm handlowych. Po-
ziom zadowolenia ze wspdtpracy zaréwno z firmami produkcyjnymi, jak
[OX¢) i handlowymi jest Sredni. Dostawcy nie sa za bardzo zainteresowani dtugo-
trwalg wspétpraca, a bardziej wielkoScig sprzedazy i zyskiem. Mysla bar-
dziej krétkookresowo.”

,Utrzymujemy wspétprace najczesciej z firmami handlowymi i ustugowymi.
Sporadycznie zaopatrujemy si¢ u producentéw. Najczesciej warunki handlo-
u7 we oferowane przez producentéw sa mniej korzystne niz te oferowane przez
duze hurtownie. [...] Najkorzystniej uktada nam si¢ wspétpraca z innymi
wykonawcami. Wspélnie realizujemy wiele inwestycji.”

Zrédlo: Badania wlasne.

Wykorzystujac zaproponowane przez T. Millmana 1 K. Wilsona etapy roz-
woju relacji B2B®! poproszono menedzeréw w wywiadach pogtebionych o oceng
ich obecnego poziomu relacji z producentami materiatéw budowlanych, firmami
handlowymi i remontowo budowlanymi™ (wyniki w tabelach 7-8).

W opinii wigkszosci respondentéw reprezentujacych przedsigbiorstwa pro-
dukcyjne, ich relacje B2B osiagnety poziom posredni (tabela 7). Wspétpracuja
oni najczescie] z firmami handlowymi 1 remontowo-budowlanymi, a w trzech
przypadkach réwniez z innymi producentami, ktérzy wykorzystuja ich wyroby
do dalszej produkciji.

3 Etap wstepny: relacje pomiedzy firmami nie sa rozwinigte, maja postaé spotkan pojedynczych oséb. Firmy przedstawiaja
gtéwnie wilasne cele i swéj punkt widzenia. Zdarza sig, ze obie strony poprzestaja na najprostszych kontaktach,
wykluczajac mozliwos¢ rozwoju wspdtpracy. Odbiorca ocenia konkurencyjno$¢ dostawey pod wzgledem jego cen. Etap
weczesny: zdarza sig, ze kazda z firm dazy do osiagnigcia wytacznie wlasnych korzysci. Préby rozwinigcia wspétpracy,
podejmowane przez jedna ze stron, moga by¢ odbierane przez druga strong jako zagrozenie jej pozycji i sity. W czasie
negocjacji dominuje aspekt cenowy, nabywca zwraca duza uwage na koszty. Sprzedawcy koncentruja sie gtéwnie na
zwiekszeniu sprzedazy. Nabywca ocenia konkurencyjnos$¢ dostawcy na podstawie sobie tylko znanych kryteriow. Etap
posredni: podstawowe kontakty przeksztalcaja sie w inne, polegajace na dazeniu dwdch stron do poznania proceséw
zachodzacych w firmie partnera oraz poznania jego rynku. Zwigksza si¢ poziom zaufania oraz otwarto$¢ w kontaktach.
Coraz czgsSciej relacje przybieraja charakter nieformalny. Rozwdj relacji pomigdzy stronami cechuje wigkszy wysitek w
ksztattowanie wigzi pomigdzy firmami. Etap partnerstwa: relacje pomiedzy firmami oparte sg na zaufaniu. Istnieje dobra
wymiana informacji pomiedzy stronami. Wspélpracujace firmy w pierwszej kolejnosci informuja si¢ o wprowadzanych
nowych rozwiazaniach. Oczekiwany jest staly rozwéj wigzi. Stosowane sa przejrzyste wskazniki oceny wspélpracy
pomiedzy firmami. Wycofywanie si¢ ze wspdlnie przyjetych uzgodnien jest niedopuszczalne. Etap synergii: obie strony
relacji wspdlnie opracowuja biznesplan. Funkcjonuje jeden system przekazywania informacji. Strategie marketingowe
tworzone sa wsp6lnie. Firmy znaja wszystkie koszty i marze drugiej strony. Innowacje odgrywaja wazna role. Prace
badawczo-rozwojowe dostawcy i nabywcy prowadzone sa wspdlnie. Obie strony podejmuja wspdlne, aktywne dzialania,
ktérych celem jest rozwinigcie rynku finalnych nabywcéw materiatéw budowlanych.

4 Respondentom przedstawiono ogélne charakterystyki kazdego z pozioméw rozwoju relacji i poproszono o wybdr tego
z etapéw, ktéry charakteryzuje wspétprace ich przedsigbiorstwa.
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Tabela 7. Poziom relacji przedsigbiorstw produkcyjnych w kanatach dystrybu-

¢ji materialéw budowlanych w opinii badanych

Przedsigbior- Relacje z innymi Relacje Relacje
stwa produk- | przedsiebiorstwami | z przedsiebiorstwami | z przedsiebiorstwami
cyjne produkcyjnymi handlowymi ustugowymi
P1 brak wspotpracy etap poSredni etap wczesny
P2 brak wspoétpracy etap partnerstwa etap partnerstwa
P3 brak wspétpracy etap partnerstwa etap posredni
P4 brak wspotpracy etap poSredni etap posredni
P5 etap wczesny etap posredni etap wstepny
P6 etap partnerstwa etap posredni etap posredni
P7 brak wspotpracy etap partnerstwa brak wspotpracy
P8 brak wspoétpracy etap poSredni etap posredni
P9 etap partnerstwa etap posredni brak wspétpracy
P 10 brak wspétpracy etap poSredni brak wspétpracy

Zr6dto: Badania wlasne.

Wedtug deklaracji badanych menedzeréw relatywnie najlepsze relacje
w dystrybucji swoich produktéw osiagneli producenci ,,P 27 1 ,,P 7. PoSredni
etap rozwoju relacji przedsiebiorstw produkcyjnych traktowany jest jako etap
przejSciowy w kierunku relacji partnerskich. Na etapie posrednim relacje nie
sa jeszcze wystarczajaco ugruntowane. Poziom wzajemnego zaufania kontra-
hentéw jest jeszcze zbyt niski. Menedzerowie zgadzaja si¢, ze warto go zwiek-
sza¢, bo wptywa to pozytywnie na efektywnos$¢ dzialania i przyczynia si¢ do
wzrostu zyskow. Nieco czesciej obawy przed rozwojem kontaktéw zglaszaja
odbiorcy (przedsigbiorstwa handlowe 1 ustugowe). Nabywcy obawiaja si¢ roz-
woju kontaktéw z dostawcg ponad mozliwosci wiasnej kontroli.

Wszystkie badane przedsigbiorstwa handlowe wspotpracuja zaréwno z pro-
ducentami, innymi firmami handlowymi, jak 1 firmami ustugowymi (tabela 8).
Podobnie jak w relacjach producentow, tak 1 w relacjach B2B przedsigbiorstw
handlowych z innymi podmiotami tworzacymi kanaty dystrybucji materiatéw
budowlanych dominuje posredni poziom relacji.

Warto réwniez zwréci¢ uwage na relatywnie duzy udziat firm handlowych,
ktére osiagnety wezesny etap relacji. Taki poziom cechuja typowe relacje kupna
— sprzedazy 1 krétkookresowa orientacja transakcyjna (istotng role we wspot-
pracy odgrywaja rabaty 1 terminy platnoSci). W analizowanej sytuacji zasoby
kontrahentéw nie sa w pelni wykorzystane, wystepuje ograniczony przepltyw
informacji. Utrudnia to m.in. wywigzywanie si¢ z wzajemnych zobowiazan (np.
nieterminowa realizacja dostaw materiatéw budowlanych). Zagrozeniem dla
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przedsiebiorstw utrzymujacych relacje z kontrahentami na etapie wczesnym jest
opieranie ich na kontaktach pojedynczych osob - reprezentantéw tych podmio-
tow. Ryzyko zwigzane jest na przyktad z odejsciem pracownika z firmy. W ta-
kiej sytuacji relacje z kontrahentami budowane sa od poczatku.

Tabela 8. Poziom relacji przedsigbiorstw handlowych w kanatach dystrybucji
materiatéw budowlanych w opinii badanych

.. Relacje Relacje z innymi Relacje
Przedsiebiorstwa . . . . 1. . . 1. .
z przedsigbiorstwami | przedsi¢biorstwami | z przedsigbiorstwami
handlowe - - : .
produkcyjnymi handlowymi ustugowymi
H1 etap wczesny etap partnerstwa etap posredni
H2 etap posredni etap wczesny etap wstepny
H3 etap wczesny etap poSredni etap poSredni
H4 etap poSredni etap posredni etap poSredni
HS5 etap wstepny etap posredni etap wczesny
H6 etap posredni etap wczesny etap wczesny
H7 etap wstepny etap wezesny etap poSredni

Zrédto: Badania wlasne.

Poréwnujac poziomy relacji B2B, jakie osiagnely przedsigbiorstwa produk-
cyjne, handlowe 1 ustugowe w kanatach dystrybucji materiatéw budowlanych,
nalezy podkresli¢ do§¢ duze zréznicowanie ocen relacji w przypadku firm
ustugowych (tabela 9). Mimo ze przewagge stanowia relacje na poziomie posred-
nim, to jednak do$¢ czesto w ocenach pojawia si¢ poziom wczesny, a w trzech
przypadkach poziom partnerstwa.

Tabela 9. Poziom relacji przedsigbiorstw remontowo-budowlanych w kanatach

dystrybucji materiatéw budowlanych w opinii badanych

. Relacje Relacje Relacje z innymi
Przedsigbiorstwa . . . . . . e q
z przedsi¢biorstwami | z przedsi¢biorstwami | przedsi¢biorstwami
ustugowe . . . .
produkcyjnymi handlowymi ustugowymi
Ul etap wczesny etap wczesny brak wspétpracy
U2 etap partnerstwa brak wspotpracy etap partnerstwa
U3 etap poSredni etap wczesny etap wczesny
U4 etap wczesny etap poSredni etap poSredni
Us brak wspétpracy etap partnerstwa brak wspétpracy
U6 etap posredni etap posredni brak wspotpracy
u7 etap wczesny etap wezesny etap posredni

Zrédto: Badania wlasne.
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Zréznicowanie poziomu relacji analizowanych przedsigbiorstw remonto-
wo-budowlanych z kontrahentami uzaleznione jest w duzym stopniu od wiel-
kosci tych podmiotéw oraz specyfiki sektora rynku budowlanego, w ktérym
dziataja. Firmy funkcjonujace w sektorze materiatéw wykoniczeniowych naj-
czeSciej wspotpracuja z wigksza liczba dostawcow, niz przedsiebiorstwa dzia-
fajace w sektorze materialéw konstrukcyjnych. Dodatkowym czynnikiem ma-
jacym wplyw na rozwdj relacji omawianych podmiotéw jest fakt prowadzenia,
oprocz dzialalnoSci ustugowej, réwniez dziatalnosci handlowej. Wiaze si¢ to
czesto z wiekszg liczba kontrahentéw. Brak wyboru kluczowych kooperantéw
moze w konsekwencji ogranicza¢ poziom rozwoju relacji.

W wigkszosci przedsigbiorstw relacje B2B w kanatach dystrybucji ma-
teriatéw budowlanych osiggnety etap posredni. Relacje te przybieraja coraz
czeSciej charakter nieformalny. Wsrdd gtéwnych probleméw stojacych na
drodze dalszego rozwoju relacji B2B (w kierunku partnerstwa) s3 m.in. ciagle
malo przejrzyste zasady wspotpracy, jeszcze relatywnie niski poziom zaufa-
nia pomi¢dzy kontrahentami oraz zbyt staby przeptyw informacji pomigdzy
tymi podmiotami.

O og6lng oceng poziomu relacji B2B w kanatach dystrybucji materiatow
budowlanych w Polsce poproszono réwniez szeSciu ekspertéw uczestniczacych
w badaniu. Ekspertom zaprezentowano tablice wraz z charakterystyka pieciu
etapow procesu rozwoju relacji B2B i poproszono, aby w oparciu o swoja wie-
dze na temat kanatéw dystrybucji materiatéw budowlanych dokonali ogélnej
oceny poziomu relacji pomigdzy tymi firmami.

Czterech sposrdd szeSciu badanych ekspertow zakwalifikowato obecny
poziom relacji B2B w kanatach dystrybucji materiatéw budowlanych do eta-
pu posredniego, charakteryzujacego si¢ m.in. zwigkszeniem poziomu zaufania
pomigdzy firmami, wzrostem otwartoSci w kontaktach, oraz zaangazowania
w ksztattowanie relacji. Zdaniem dwéch ekspertéw obecne relacje w analizo-
wanych kanatach dystrybucji osiagnely zaledwie etap wczesny.

Eksperci zwrdcili uwage na kilka probleméw, ktére ich zdaniem uzasadnia-
ja oceng obecnego poziomu relacji w kanatach dystrybucji materiatéw budow-
lanych. Sa to m.in.:

* brak pelnej orientacji firm na obopdlne korzySci wspétpracujacych ze

soba podmiotéw,

* relatywnie zbyt duza koncentracja przedsiebiorstw na zwigkszenie bie-
zacej sprzedazy w poréwnaniu do dzialan ksztaltujacych diugotrwate
relacje,

e stosunkowo mala przejrzysto$¢ zasad wsp6tpracy pomiedzy przedsig-
biorstwami,

* relatywnie niski poziom wzajemnej znajomoSci firm (zbyt mato pod-
miotéw prowadzi badania marketingowe, nie wszystkie firmy dysponu-
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ja kompletnymi 1 aktualnymi bazami danych o kontrahentach, z ktory-
mi wspOtpracuja itp.),

* stosunkowo duzy wptyw czynnikéw transakcyjnych (poziom cen, raba-

ty, terminy platnosci) na wspoétprace pomigdzy firmami.

Oceny ekspertow wskazuja jedynie ogdlny poziom relacji B2B w analizo-
wanych kanatach dystrybucji. Nierzadko podczas prowadzonych rozméw eks-
perci podawali przyktady przedsiebiorstw, ktérych relacje mozna byloby przy-
porzadkowac do etapu partnerstwa, ale takze 1 firm bgedacych w tym zakresie
na etapie wstepnym.

3. Uwagi koncowe

Reasumujac, badanym przedsigbiorstwom wspétpraca najlepiej uktada sie
z kontrahentami bezposrednio zaangazowanymi w dystrybucj¢ materiatéw bu-
dowlanych (producenci, firmy handlowe: hurtownie i punkty detaliczne, firmy
remontowo-budowlane). Relatywnie wspétpraca ta osigga nizszy poziom w od-
niesieniu do administracji pafnstwowe] 1 samorzadowej. Prawie potowa bada-
nych przedsigbiorstw nie korzysta z outsourcingu, m.in. w zakresie konsultin-
gu, dziatafi promocyjnych i badafn marketingowych.

Zdaniem wigkszoSci respondentéw za ksztaltowanie relacji B2B po-
winny odpowiada¢ wspoélnie wszystkie podmioty tworzace kanal dystrybucji
materiatéw budowlanych. Dwie trzecie badanych podmiotéw uwzgledniajac
przewidywany rozwoj wydarzenn w kanale dystrybucji oraz zmiany otoczenia,
z wlasnej inicjatywy podejmuje dzialania rozwijajace relacje z kontrahentami.
Wigksza aktywnos¢ w podejmowaniu wlasnych inicjatyw w zakresie rozwoju
wspotpracy wykazuja Srednie 1 duze przedsigbiorstwa niz mate.

W ksztattowaniu relacji pomigdzy ogniwami kanatéw dystrybucji kluczowe
znaczenie nalezy przypisaé pracownikom tych przedsigbiorstw. Rozwdj relacji
B2B w kierunku partnerstwa nie jest mozliwy bez zaangazowanych, elastycz-
nych, lojalnych, otwartych na wspétprace, posiadajacych wiedze 1 dosSwiadcze-
nie pracownikéw. Ich rola w ksztattowaniu relacji obejmuje takze zarzadzanie
procesami i technologia, niezbednymi do tworzenia wartos$ci wspélnie z pozo-
stalymi ogniwami kanatu dystrybucji.

Przedsigbiorstwa podejmujace wysitek rozwoju relacji B2B moga zbu-
dowac efektywne i1 uzyteczne kanaly dystrybucji charakteryzujace si¢ duza
elastycznoscia w odniesieniu do zmian rynku, relatywnie niskimi kosztami
funkcjonowania oraz trwala przewaga konkurencyjna. Rozwdj relacji w ra-
mach kanatéw dystrybucji materiatéw budowlanych przynosi korzySci wszyst-
kim wspoélpracujacym ze sobg podmiotom. Warunkiem jest jednak precyzyjne
okreSlenie zasad wspoltpracy 1 ich konsekwentne przestrzeganie.
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Wigkszo$¢ przedsigbiorstw, ktére tworza kanaty dystrybucji materialow
budowlanych osiagneto posredni etap rozwoju relacji z kontrahentami. Wsréd
trudnosci w osiggnigciu dalszego rozwoju wspdipracy wskaza¢ mozna przede
wszystkim brak pelnej orientacji firm na obopdlne korzysci ze wspolpracy oraz
zbyt duza koncentracje na zwigkszenie biezacej sprzedazy w poréwnaniu do
dziatan ksztattujacych dlugotrwate relacje. Problemem jest réwniez brak zasad
wspotpracy pomiedzy przedsigbiorstwami badz ich mata przejrzystos¢. Podsta-
we relacji B2B w kanatach dystrybucji stanowia najczgscie] umowy zawiera-
ne pomigdzy kontrahentami, ktére jednak nie precyzuja wszystkich szczegétéw
wspolpracy (sprowadzaja si¢ najczescie] do okreslenia warunkéw handlowych).
W sytuacjach, w ktérych umowa nie precyzuje zachowan kontrahentéw licza
sie przede wszystkim: elastyczno$¢, otwarto§¢ na rozwigzanie danego proble-
mu, orientacja rowniez na interes kontrahenta.

Literatura

1. Cheverton P.,, Zarzgdzanie kluczowymi klientami. Jak uzyskac status
gtéwnego dostawcy, Oficyna Ekonomiczna, Krakéw 2001.

2. Doyle P., Marketing wartosci, Wydawnictwo Felberg SJA, Warszawa
2003.

3. Wspdlczesny marketing — strategie, red. G. Sobczyk, PWE, Warszawa
2008.

143



