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ZASADY FUNKCJONOWANIA GRUP ZAKUPOWYCH

Streszczenie: Funkcjonowanie w ramach organizacji wielopodmiotowych staje si¢ coraz
bardziej popularne. Przedsigbiorstwa zazwyczaj lacza si¢ i dzialaja razem po to, aby
poprawi¢ swoja sytuacje finansowa i stac si¢ bardziej konkurencyjne na rynku. Wspolne
dziatlanie ma im pozwoli¢ zwigksza¢ sprzedaz czy ograniczaé¢ koszty. Rosnaca konku-
rencja, jak i zakupy grupowe dokonywane przez indywidualnych klientow staja si¢ dla
samodzielnie dzialajacych przedsiebiorstw duza przeszkoda w walce o klienta. Dlatego
czgsto pojawiajg sie na rynku réznego typu grupy zakupowe, ktore maja za zadanie po-
prawi¢ sytuacje finansowg jednostek je tworzacych. Funkcjonowanie w ramach grup
zakupowych ma swoje zalety i wady, jednak podstawg do sprawnego funkcjonowania
grupy zakupowej sa $cista wspdltpraca wszystkich uczestnikow i1 sprawna organizacja
systemu dostaw. Celem artykutu jest przyblizenie zasad funkcjonowania przedsi¢biorstw
w ramach grup zakupowych.

Stowa kluczowe: grupa zakupowa, zarzadzanie, konkurencja.

JEL Classification: G320, M100, M130.

Wprowadzenie

Pojawiajace si¢ w zasadzie w kazdej branzy agresywnie dzialajace przed-
sigbiorstwa stosujace strategi¢ niskich kosztow powoduja, ze samodzielne funk-
cjonowanie na rynku powoli staje si¢ bardzo trudne i ryzykowne. Przedsigbior-
stwa dziatajace w kazdej branzy, aby stawi¢ czota odwiecznym rywalom, musza
inwestowa¢ ogromne zasoby pieni¢dzy, ludzi i czasu [Kumar, 2007, s. 75-87].
Dodatkowo klienci najcze¢$ciej sugeruja si¢ tylko ceng w momencie dokonywa-
nia zakupow, co nie utatwia funkcjonowania przedsigbiorstwom. Walka o klienta
trwa non stop. Jezeli dodamy do tego pojawiajace si¢ co jaki$ czas kryzysy fi-
nansowe, konflikty polityczne lokalne i $wiatowe, katastrofy ekologiczne, to
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sytuacja matych, srednich i mikro przedsi¢biorstw moze by¢ nie do pozazdrosz-
czenia. Internet i licznie pojawiajace si¢ w nim mozliwosci dokonywania wspol-
nych zakupow przez indywidualnych klientow to kolejne narzedzie nacisku na
przedsigbiorstwa. Wszystkie te okolicznosci sprawiaja, ze funkcjonowanie na rynku
samodzielnie to duze wyzwanie dla zarzadzajacych przedsigbiorstwem. Bardzo
dobrym rozwigzaniem, ktdre jest z powodzeniem stosowane, staje si¢ lgczenie
si¢ w grupy i tworzenie organizacji wielopodmiotowych, takich jak grupy zaku-
powe. Celem artykutu jest przedstawienie zasad funkcjonowania przedsiebiorstw
w grupach zakupowych. W artykule przedstawiono korzysci i wady, jakie wyni-
kajg z dzialania w ramach tego typu organizacji.

1. Grupy zakupowe

Dziatanie razem, tj. tworzenie r6znego typu organizacji wielopodmiotowych,
jest bardzo popularne we wszystkich branzach. Najczesciej wspolne dziatania
mozna zaobserwowa¢ w branzy medycznej 1 budowlanej. Pierwsze grupy zaku-
powe (Group Purchasing Organizations — GPO) pojawity sic w USA w 1950 r.
Maksymalny ich rozwo6j przypada na lata 80. 1 90. [Weinstein, 2006, s. 790].
Grupa zakupowa to grupa przedsiebiorstw z tej samej lub innej branzy, ktore
lacza si¢ w celu dokonywania wspolnych zakupdw. Jest to bardzo uproszczone
okreslenie tego typu organizacji. Grupy zakupowe moga mie¢ réwniez charakter
spotecznych zrzeszen, ktore okresla si¢ jako grupy solidarnych zakupow czy
kooperatywy zakupowe [Piorunkowska-Kokoszko, 2015, s. 76-86]. Grupa zaku-
powa to podmiot wykorzystujacy zbiorowa sit¢ nabywcza w celu uzyskania
rabatu [Yangiin., 2017, s. 581-589].

W grupach zakupowych bardzo wazng role petni jednostka centralna. Dla-
tego grupe zakupowa mozne szerzej zdefiniowaé jako grupe wspolpracujacych
przedsigbiorstw, ktére wspdlnie kontrolujg i usprawniajg przeptywy rzeczowe,
informacyjne i pieni¢zne od dostawcow do ostatecznych odbiorcow. Uczestnicy
takiego systemu tworzg odrgbng jednostke centralng, ktorej gtdwnym zadaniem
jest realizacja celow wytyczonych przez przedsigbiorstwa dzialajace w danym
systemie [Zimon, 2015b, s. 284-290]. Schemat organizacyjny grupy zakupowej
przedstawia rysunek 1.
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Jednostka
Centralna grupy
zakupowej —
GPO

Przedsigbiorstwo A
dziatajace w ramach

GPO
Przedsigbiorstwo B Przedsigbiorstwo C
dziatajace w ramach dziatajace w ramach
GPO GPO

Rys. 1. Schemat organizacyjny GPO

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Grupa zakupowa jest wigc typowa organizacja wielopodmiotowa, w ktore;j
bardzo wazng funkcj¢ pelni jednostka centralna. Najwazniejsze motywy tworze-
nia takich organizacji to motywy wynikajace z zagrozen zewnetrznych, motywy
zwigzane z realizacja celow rozwojowych i z usuwaniem wewngtrznych trudno-
§ci [Sliwa, Przygoda, 2010, s. 31].

Duzy wptyw na sukces grupy zakupowej maja relacje pomigdzy poszcze-
g6lnymi uczestnikami grupy; przedsigbiorstwa powinny sobie ufa¢ [Schotanus,
Telgen, de Boer, 2010, s. 51-60]. Brak zaufania w dluzszym okresie doprowadzi
do konieczno$ci usunigcia poszczegoélnych jednostek dziatajacych w grupie.
Konsolidacja cztonkow danej grupy stanowi podstawe w negocjacjach z produ-
centami [Blair, Durrance, 2014, s. 433-443].

Grupe zakupowa mozna okresli¢ tez jako pot¢znych nabywcdodw, poniewaz
spetnia ona wazne kryteria charakterystyczne dla nich, tj. przedsigbiorcy kupuja
duze ilosci towardéw i materiatdw, nabywane produkty sa znormalizowane i sta-
nowig istotng cze$¢ kosztow nabywcoéw [Porter, 2001, s. 45]. Funkcjonowanie
na rynku w roli poteznych nabywcoéw sprawia, ze kazdy producent musi si¢
Z tego typu organizacja liczy¢. Strata pojedynczego kontrahenta to ogromne
koszty, a strata kilkunastu firm dla producenta to powazne klopoty.

Analizujac funkcjonowanie grup zakupowych, nalezy dokonaé podziatu ze
wzgledu na jednostke integrujaca, tj. podziatu na grupy internetowe i tradycyjne.
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Kolejny bodaj najwazniejszy podziat to podzial na jedno i wielobranzowe.
Szczegbly przestawia rysunek 2.

/ GRUPY ZAKUPOWE \

TRADYCYJNE INTERNETOWE

branzowe wielobranzowe branzowe wielobranzowe

Rys. 2. Klasyfikacja grup zakupowych
Zrédto: Zimon [2013, s. 213].

Podziat grup na branzowe i wielobranzowe jest bardzo wazny, gdyz ma du-
zy wplyw na sile zakupowa grupy. W grupach, gdzie dzialaja przedsiebiorstwa
z jednej branzy, zakupy dokonywane sg u kilku dostawcoéw, nie ma podziatow
i sita nabywcza jest duza. Jednostka centralna grupy zakupowej zajmuje si¢ jedna
grupg dostawcow, co ulatwia funkcjonowanie takiej organizacji. W wielobran-
zowych grupach zakupy dokonywane sg u roznych dostawcow, przedsigbiorstwa
dzielg si¢ na mniejsze grupy i dokonuja zakupow u réznych dostawcéw. Podzia-
ly te zmniejszaja efekt skali, co jest niekorzystne dla calej grupy.

W grupach zakupowych mozna spotkaé si¢ z dwoma typami jednostek in-
tegrujacych: internetowymi i tradycyjnymi. Wazne dla funkcjonowania catej
grupy jest to, czy integrator jest wewngtrzny czy zewnetrzny. Wewngtrzny ozna-
cza jednostke utworzong przez wszystkie przedsigbiorstwa dziatajace w grupie.
Jest to dobre rozwigzanie, poniewaz taki integrator nie bg¢dzie nastawiony na
generowanie zyskow dla siebie. Przedsigbiorstwa darza go duzym zaufaniem,
poniewaz majg bezposredni wpltyw na jego dziatanie i tatwo moga kontrolowac
jego dziatania. Integrator zewnetrzny to jednostka, ktéra sama poszukuje przed-
siebiorstw do swojej organizacji, okresla oplaty miesieczne i jest nastawiona na
to, aby generowac pewna kwote zysku. W takim przypadku przedsi¢biorstwa nie
maja duzego wplywu na proces decyzyjny w tego typu organizacji. Grupa zaku-
powa moze by¢ odbierana jako trzeci element taczacy relacje pomigdzy kupuja-
cymi a sprzedajacymi [Nollet, Beaulieu, Fabbe-Costes, 2017, s. 17-27].
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2. Zasady dzialania przedsi¢biorstw w ramach grup zakupowych

Najwazniejszym elementem kazdej grupy zakupowej jest jednostka central-
na — jednostka, ktoéra dokonuje zakupow dla catej organizacji. Reprezentuje ona
grupe zakupowa w negocjacjach w kontrahentami. Bardzo cze¢sto to wlasnie ja
okresla si¢ jako grupe zakupows. Najlepszym rozwigzaniem dla uczestnikow
grupy byloby, gdyby jednostka centralna byla powotywana przez wszystkich
uczestnikow danej grupy. Kazda firma miataby udziaty w takiej grupie zakupo-
wej, a jednostka centralna nie nastawiataby si¢ na generowanie zyskow, tylko
realizowataby okreslone zadania nakre§lone przez uczestnikow grupy zakupo-
wej. Gdyby uzyskata wysokie zyski, to w nastgpnym okresie zmniejszyltyby si¢
sktadki na utrzymanie jednostki centralnej. Optaty, ktére ponosza przedsicbior-
stwa na rzecz jednostki centralnej, albo sa state, albo jest to okreslony procent od
obrotu, jaki wykonujg przedsi¢biorstwa w ramach wspdlnych zakupdow.

Poprzez jednostke centralng dokonywane sa praktycznie wszystkie zakupy
w grupie zakupowej. Wspolne dziatanie to wykorzystanie efektu skali, uzyskanie
korzystnych cen, dodatkowych rabatow. Schemat sktadania zaméwien w grupie
zakupowej przedstawia rysunek 3.

Przedsigbiorstwo A

Jednostka
centralna
grupy
zakupowej

Przedsigbiorstwo A Producent

Przedsigbiorstwo A

Rys. 3. Schemat sktadania zamoéwien w grupie zakupowej

Zrodto: Opracowanie wiasne.

Przedsicbiorstwa dziatajace w grupie sktadaja zamoéwienia do jednostki
centralnej, ktora to prowadzi negocjacje z producentem. Przyjmuje ona pozycje¢
poteznego nabywecy, co stawia ja w lepszej sytuacji w poréwnaniu do jednostek
dzialajacych samodzielnie na rynku.
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Przedsiebiorstwa dziatajace w grupie zakupowej, jezeli juz dokonuja zaku-
poéw samodzielnie, to musza przestrzega¢ pewnych zasad dotyczacych wyboru
dostawcow. W ramach grupy zakupowej wyznaczona jest grupa producentow,
z ktora grupa ta wspdlpracuje. Przejécie przedsicbiorstwa do grupy zakupowe;j
czasami oznacza zerwanie wspolpracy z dotychczasowymi dostawcami, jezeli
nie spehniajg oni okreslonych wytycznych ustalonych przez jednostke centralng
grupy zakupowe;j.

W przypadku organizacji dostaw istnieje kilka mozliwosci. Duzy wptyw na
organizacje zakupdw ma stopien rozwoju grupy zakupowej. W duzych grupach
zakupowych mogg pojawiac si¢ transakcje wzajemne. Niektore wysoko rozwi-
nigte grupy zakupowe korzystaja z magazyndéw jednostki centralnej. W przypad-
ku, gdy tworzy si¢ magazyn centralny, pojawiaja si¢ dodatkowe koszty, jakie
musi ponosi¢ jednostka centralna, tj. koszty zarzadzania magazynem. Magazyn
stuzy przechowywaniu dodatkowych jednostek towaréw zakupionych przez
jednostke centralng w celu dalszej ich odsprzedazy uczestnikom grupy. Cena
takich towardéw jest podwyzszona o koszty zwigzane z utrzymaniem magazynu
1 marzg, jakg chce zrealizowac jednostka centralna. Taka sprzedaz to dodatkowe
zrédlo utrzymania jednostki centralnej, a dla uczestnikow grupy mozliwos¢ uzu-
petnienia brakujacego asortymentu. Pomimo Ze cena jest wyzsza w poréwnaniu
do zakupu bezposredniego, to jest ona dalej atrakcyjna dla jednostek tworzacych
grupe zakupowa.

W grupach zakupowych z magazynem centralnym organizacje dostaw
mozna podzieli¢ na cztery warianty [Zimon, 2015a, s. 7051-7057]. Pierwszy
system — najczgsciej stosowany — to dostawy bezposrednie, ten system dostaw
jest mozliwy tylko w przypadku zamoéwienia odpowiedniej wielkosci asorty-
mentu ustalonej przez jednostke centralng. Pomijana jest jednostka centralna,
a dostawa kierowana prosto z magazynu producenta trafia do przedsigbiorstwa.
W przypadku zaméwienia niewielkiej iloSci danego asortymentu firmy zmuszo-
ne s3 do korzystania z innych systemow dostaw. Bezposredni system dostaw nie
powoduje ponoszenia wysokich kosztow transportu i zamawiania. Kolejng jego
pozytywna cechg jest szybkos$¢ dostaw.

Drugi system to dostawy z wykorzystaniem jednostki centralnej danej gru-
py zakupowej. System dostaw z wykorzystaniem jednostki centralnej jest roz-
wigzaniem dla firm, ktore w czasie sktadania oferty na dany asortyment nie
przystapity do wspolnego zakupu lub zamowity niewielka ilo$¢ towaréw badz
towar specjalny, dostarczony uprzednio do magazynu jednostki centralnej. Z ma-
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gazynu jednostki centralnej poszczegdlne firmy pobierajg asortyment. Duzym
minusem takich dostaw sg dodatkowe koszty.

Trzeci sposob to dostawy taczone. Ten model zaopatrzenia pojawia si¢
w sytuacji, gdy dana partia towardéw trafia w obszar funkcjonowania kilku firm
z danej grupy zakupowej. Dostawy taczone oparte sg na zasadach koncepcji
Milk-Run i wystepuja wtedy, gdy tadunki sg zbyt mate, by uzasadni¢ dostawy
bezposrednie [Krawczyk, 2011, s. 170]. Minusem tego typu dostaw moze by¢
wydhluzony czas dostawy.

Ostatni, czwarty system to dostawy od innego przedsigbiorstwa dziatajace-
go w ramach grupy zakupowej, majacy zastosowanie w przypadku, gdy firmy,
dzialajac na tym samym obszarze, mogg w ten sposdb uzupehiac zapasy. W gru-
pie zakupowej transakcje wzajemne pomigdzy zaprzyjaznionymi przedsigbior-
stvami maja za zadanie wspomoc jednostke, ktora moze mie¢ problemy finan-
sowe lub gdy pojawily si¢ niespodziewane braki danego asortymentu.

Wybor sposobu dostawy towarow ma duzy wptyw na koszty zarzadzania
zapasami. Jezeli przedsiebiorstwo ma wolng przestrzen magazynowa, warto jest
stosowa¢ metode dostaw bezposrednich. Gdy jednak mozliwosci te sa ograni-
czone oraz gdy dodatkowo pojawiajg si¢ problemy finansowe, to nalezy wspie-
ra¢ si¢ pozostatymi metodami, np. wykorzystywa¢ magazyn jednostki centralne;j,
ktoéra w przypadku nieuregulowania ptatnosci w terminie nie bedzie od razu
nalicza¢ odsetek karnych. Bedzie probowata na poczatku wspomoc przedsie-
biorstwo, ktore znajduje si¢ w gorszej sytuacji finansowej. W tabeli 1 przedsta-
wiono wplyw poszczegdlnych metod dostaw na koszty i ceng kupowanych to-
warOow, materialow.

Tabela 1. Wplyw poszczegolnych dostaw na koszty i ceny

Typ dostaw Koszty zarzadzania Cena towaréw Koszty fl?rac'o l.lyCh
magazynem mozliwosci
Bezposrednie wysokie niska nie
Z wykorzystaniem jednostki niskie Srednia tak
centralnej
Laczone niskie $rednia tak
Z pominieciem producenta niskie wysoka tak
Transakcje wzajemne niskie wysoka tak

Zrédto: Opracowanie wilasne.

To na co zarzadzajacy szczegolnie powinni zwroci¢ uwage, to cena. Najlep-
szg gwarantujg dostawy bezposrednie. Najkosztowniejsze rozwigzania to wyko-
rzystanie magazynu jednostki centralnej Iub innych jednostek dziatajacych
w grupach. W tym rozwigzaniu pojawiaja si¢ wysokie ceny, ryzyko pojawienia
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si¢ kosztow utraconych mozliwosci oraz dodatkowe koszty transportu. W najgor-

szym przypadku mogg tez pojawic si¢ koszty utraconych klientow. Pozostate moz-

liwosci dostaw nalezy oceni¢ z punktu ponoszonych kosztow jako $rednie. Funk-
cjonowanie razem to tez wzajemna pomoc, co w krotkim okresie moze pomoc
przedsigbiorstwom zwlaszcza w obszarze zarzadzania ptynnos$cig finansowa.

Nie kazde przedsigbiorstwo moze funkcjonowaé w grupie zakupowej. Ist-
niejg pewne bariery wejscia, ktorych nalezy przestrzegaé, jezeli przedsigbior-
stwa funkcjonujace w tego typu organizacji chca budowaé przewage nad konku-
rencja. Najwazniejsze z nich to [Zimon, 2016, s. 219-229]:

— Bariery terytorialne — ograniczenie to jest zwigzane z tym, ze na danym ob-
szarze nie moze wystgpowac kilka firm dziatajacych w tej samej grupie za-
kupowej. Brak tego ograniczenia pozwalatby tworzy¢ kolejne jednostki
w danym rejonie z podobng sita konkurencyjng, co ograniczatoby wyniki fi-
nansowe obu jednostek.

— Bariery ekonomiczne — wystepuja tutaj ograniczenia zwigzane z obrotami,
jakie przedsiebiorstwa powinny realizowac.

— Bariery $rodowiskowe — wazna jest opinia srodowiska na temat przedsigbior-
stwa.

— Pozytywna rekomendacja cztonkow grupy — poszczegolni cztonkowie dane-
go zintegrowanego systemu dostaw muszg zaakceptowaé nowa jednostke.

— Rodzaj prowadzonej dziatalnosci — w branzowych grupach zakupowych do-
puszcza sie tylko te firmy, ktére dziataja w tej samej branzy. W przedsigbior-
stwach wielobranzowych nie ma tego ograniczenia.

Kazda grupa sama okresla, czy pojawiaja si¢ jakie$ bariery wejscia. W przy-
padku integratora zewnetrznego, ktorego celem bedzie zwigkszenie sity zaku-
powej, wszelkie bariery wejscia zostang zlikwidowane. Inwestora moze nie inte-
resowaé, ze dopuszcza na dany obszar kilka konkurencyjnych przedsigbiorstw,
poniewaz wazny jest efekt skali, ktory uzyska dzieki nowym przedsigbiorstwom.
W przypadku, gdy firmy same powotuja i tworza jednostke centralna, wejscie do
grupy moze zosta¢ ograniczone przez pewne zalozenia — pojawiaja si¢ bariery
wejscia do grupy zakupowej. Bariery te beda miaty jednak za zadanie poprawi¢
bezpieczenstwo czy site konkurencyjng poszczegdlnych uczestnikdw grupy.

Podsumowanie

Dziatanie w ramach organizacji wielopodmiotowych to w zasadzie same za-
lety. Funkcjonowanie w ramach grupy opiera si¢ na wspolnym dokonywaniu za-
kupdéw. Poprzez kontrole stanéw magazynowych zarzadzajacy powinni wybrac
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optymalng metod¢ sktadania zamowien, ktéra pozwoli uzyska¢ niska cene, obni-
7y¢ koszty zarzadzania zapasami i wyeliminowac¢ ryzyko utraty kontrahentow.

Wykorzystanie transakcji wzajemnych pozwala na uzupelianie brakow
w magazynach, ale przede wszystkim na poprawe plynnosci finansowej. Przed-
sigbiorstwa mogg tez korzysta¢ z dlugich kredytéw kupieckich udzielonych
przez jednostke centralng. Zyskuja czas na zaptate i czas na $cigganie srodkow
pienieznych.

Jedyny minus to zdolno$¢ porozumienia si¢ i wspotpracy z uczestnikami
tworzacymi grupe. Jest to najtrudniejsze zadanie, poniewaz niestety coraz czg-
Sciej obserwuje si¢, ze zarzadzajacy przedsigbiorstwem interesuje los tylko swo-
jej firmy. Zanikaja albo w ogoble nie pojawiaja si¢ transakcje wzajemne, a brak
wspotpracy i zaufania do przedsigbiorstwa, z ktorym buduje si¢ site grupy zaku-
powej, to krok w kierunku jej likwidacji.
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PRINCIPLES OF FUNCTIONING OF GROUP PURCHASING
ORGANISATIONS

Summary: Functioning within multi-stakeholder organizations is becoming increasingly
popular and necessary. Businesses usually join and work together to become more com-
petitive. Joint action is to allow them to increase sales, reduce costs and build a strong
market position. Growing competition and group purchasers made by individual custom-
ers become a big obstacle for the self-employed business. This is why it is often the case
that different purchasing organizations appear in the market. The aim at improving the
financial position of the entities that makes up them. Functioning in GPOs has its ad-
vantages and disadvantages, but the basis for the smooth functioning of the purchasing
group is the close co-operation of all participants and the efficient organization of the
supply system. The article presents the principles of functioning of enterprises within
purchasing organizations.

Keywords: purchasing group, management, competition.



