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Wrtadza gospodarcza definiowana jest
w literaturze anglojezycznej jako zdol-
nos¢ jednej firmy (okreslanej jako Zrédto
— source) do wplywania swoimi zamiara-
mi i dziataniami na inng firme (okreslanej
jako obiekt- target) [1]. French i Raven by-
li jednymi z pierwszych, ktérzy badali za-
gadnienie wladzy i jej podstaw w tancu-
chach dostaw [2]. Wedtug tych autoréw,
podstawowym zalozeniem bylo wyr6znie-
nie dotyczace pieciu podstawowych zro-
det wiadzy gospodarczej: wiadzy formal-
nej, przymusu, charyzmy oraz wiedzy
eksperckiej.

Wiadza formalna jest zwigzana z pozy-
cja formalng w strukturze. Odnosi sie do
prawa definiowania zadan dla podwtad-
nych, ktére musza zostac przez nich wyko-
nywane z powodu istnienia obowiazku wy-
petniania polecen przefozonych. Wszyscy,
ktorzy wiaczaja sie do organizacji formal-
nej, godza sie na dystrybucje wladzy przez
nia, przez zwierzchnikow i przepisy.

Nagradzanie jest uzaleznione od moz-
liwosci sprawowania kontroli danego
kierownika nad rzadkimi zasobami w or-
ganizacji. Pienigdze i awans sg typowy-
mi przyktadami warto$ciowych nagrod,
ktore powodujag wykonywanie stuzbo-
wych polecen przez podwtadnych, maja-
cych wplyw na nagrode.

Tab. 1. Podstawy wtadzy w faricuchu dostaw.

Przymus jest ,,odwrotnoscia” nagrody.
Podporzadkowanie sie poleceniom jest na-
gradzane, a brak dyscypliny i efektow ka-
rany. Kary moga mie¢ charakter formalny,
regulowany przez struktury i procedury
(takie jak nizsza ptaca, zwolnienie), oraz
nieformalny (jak brak akceptacji grupy,
przydzielanie ciezszych zadan itp.).

Charyzma oparta jest na emocjonalnym
zwiazku miedzy liderem a wspoipra-
cownikami, czego efektem jest podziw,
lojalnosc¢ i oddanie. Wplyw tego zrodta
wladzy wzrasta wéwczas, gdy zachowa-
nia lidera stajg sie wzorcem do naslado-
wania dla grupy.

Wiedza odnosi sie do zdolnosci, umie-
jetnosci i ,,znajomosci rzeczy” przez lide-
ra, bedacych zrédiem jego wtadzy. Wia-
dza ta jest tym wieksza, im podwladni sg
bardziej przekonani o tym, Ze moga sie
czegos$ uzytecznego nauczy¢ od lidera lub
w jakis sposob skorzystac z jego madro-
$ci lub doswiadczenia.

W poszczegdblnych koncepcjach wiadzy
gospodarczej poszukiwano réznych zro-
det wptywu przywédcy na innych uczest-
nikéw-podwtadnych, badajac ich efektyw-
nos$¢. Uzyskane wyniki byly interesujace,
cho¢ czesto niespojne. Stwierdzono mie-
dzy innymi, ze wykorzystanie pozycji for-
malnej i nagradzanie jako podstaw wta-

dzy najczesciej prowadzito do wysokiej
efektywnosci i satysfakgji z pracy; kara-
nie-powodowato niska efektywnos¢ i ni-
ska satysfakcje, natomiast uzycie wiedzy
i charyzmy sprzyjato wiekszemu zaanga-
zowaniu i wiekszej efektywnosci [3].
Podstawowym wnioskiem ptynacym
z tych uje¢ byto dostrzezenie roznych zré-
det wladzy oraz odmiennych efektow uzy-
cia r6znych ich kombinacji. Wykorzysta-
nie jednego typu wiadzy nie prowadzi do
oczekiwanych rezultatow, lecz uzycie od-
powiedniej mieszanki wladzy formal-
nej, charyzmy i wiedzy istotnie podnosi
efektywnosc¢ przywaddcy.

Tabela 1 przedstawia podstawy wiadzy
gospodarczej i mozliwe powody, dla
ktorych jedna strona moze dominowac
nad druga. W literaturze przedmiotu
nie ma jednoznacznego zdania, jak wia-
dza gospodarcza wplywa na integracje
tancucha dostaw. Nagradzanie i przymus
pozostajg najbardziej oczywistymi i ogol-
nie uznanymi podstawami wiadzy, wska-
zujac na zdolno$¢ firmy posiadajacej
wladze do posredniczenia w korzysSciach
plynacych na przykiad z udziatu w zy-
skach, z redukcji kosztéow lub karaniu
podwtadnej jej firmy poprzez dyktowa-
nie warunkéow zmniejszenia kosztow
lub rezygnacji ze wspolpracy. Inne pod-

Podstawy wtadzy Opis Przemyst samochodowy - przyktad
1. Nagroda Zrédio zachowuje zdolno$¢ do posredniczenia w zyskach Producenci zasqdzajq dodatkowy udziat w interesach
obiektu. dostawcom
2. Przymus Zrédto utrzymuie zdolnos¢ do karania obiektu. Producenci rezygnujq ze wspétpracy z dostawcami.
3. Wiedza Zrédto ma dostep do wiedzy i umiejetnosci obiektu. Dostawca pragnie uczestniczyé w programie Honda
BP
4. Charyzma Identyfikowanie sie ze zrédtem wartosciq dla obiektu Dostawcy pragng wspétpracowaé ze zrédtem w ramach

programu Chrysler's Extended Enterpise

5. Wtadza formalna

Obiekt wierzy w naturalne prawa do wladzy przez zrédto

Zrédto ma prawa sqdowe do wiadzy nad obiektem

Dostawcy uwazajq sie za drugorzedne ogniwo w tan-
cuchu dostaw

Dostawca i producent utrzymuijq prawny kontrakt sprze-
dazy

Zrédfo: opracowanie wlasne na podstawie M. Malonii, W. C. Benton, Power influence in the supply chain, Journal of Business Logistics, vol. 21, no. 1, 2000,

s. 50.
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stawy wladzy gospodarczej mogg rowniez
odgrywac znaczaca role w tancuchach do-
staw. Na przyktad wtadza wynikajaca
z posiadania wiedzy w danej dziedzinie
moze by¢ postrzegana przez inng firme
jako wartos$ciowa dla niej samej. Inng
podstawa wtadzy moze by¢ powotywanie
sie i identyfikacja na rynku ze swoim sil-
nym partnerem. W koncu wiadza formal-
na, ktora sktada sie zaréwno z przesta-
nek naturalnych oraz prawnych, na
podstawie ktorej firma wierzy w prawo
do posiadania wladzy przez inng firme [4].

Aby ufatwic¢ zgtebianie wiedzy na temat
wladzy gospodarczej wielu badaczy podzie-
lito wladze ze wzgledu na rézne katego-
rie, miedzy innymi wiadze posrednig i bez-
posrednia, zwiazang z przymusem i bez
przymusu. Dla rozwazan wladzy w tancu-
chu dostaw najbardziej odpowiednia ka-
tegorig jest podzial na wiadze posrednia
i bezposrednia. Wladza wptywa na elemen-
ty (zaufanie, wspolpraca, zaangazowanie,
konflikt, rozwigzywanie konfliktu), ktore
sa krytyczne dla efektywnej integragji tan-
cucha dostaw. Tak wiec wtadza odgrywa
wazng role w formowaniu i utrzymaniu
zwiazkéw w tancuchu dostaw.

Na podstawie badan w réznych gate-
ziach przemystu badacze ustalili, ze [5]:
e wladza wynikajaca z wiedzy ma pozy-

tywny wplyw na relacje dostawca-od-

biorca

e przymus i prawna wladza wplywa ne-
gatywnie na obustronne relacje

e wtadza wynikajaca z dzielenia sie ko-
rzy$ciami zwigzanymi z redukcja kosz-
tow nie dowodzi niczego

e wiladza moze by¢ uzyta jako narzedzie
kreowania integracji tancucha dostaw.

Ostatni punkt wskazuje na to, ze wia-
dza gospodarcza ma istotny wplyw na in-
tegracje partneréow w fancuchu dostaw,
ale nie jest z gory okreslone, czy jest to

wplyw pozytywny, czy negatywny. Jesli
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przedsiebiorstwa nie beda swiadome
swojej wladzy i zaleznosci zachodzacych
w tancuchu dostaw, moze przyczynic sie
to do negatywnych skutkéw integragji.
Tym samym nieznany jest wplyw integra-
¢ji na kluczowe kompetencje firm, tym
bardziej, ze dla wielu firm to wtasnie za-
rzadzanie fancuchem dostaw jest kluczo-
wa kompetencja.

Dziatania podejmowane w ramach tan-
cucha dostaw sa definiowane jako umie-
jetnosc¢ osiagania pozadanych celow, co
potwierdzajg badania empiryczne prowa-
dzone na amerykanskim rynku samo-
chodowym. Badania te wykazaly, ze zin-
tegrowane relacje dostawca — kupujacy
mogg istotnie wzbogaci¢ wydajnosc
i efektywno$¢ catego fancucha dostaw. Po-
niewaz wiadza moze wplywac na relacje
miedzy firmami, ktére napedzaja integra-
cje tancucha dostaw, moze ona réwniez
mie¢ wplyw na sprawno$c¢ tancucha. Za-
tem, nastepnym etapem w badaniu wia-
dzy w tancuchu dostaw jest przesSledze-
nie konsekwengji relacji opartej na wtadzy,
na wydajnos$¢ tancucha dostaw. Jesli wy-
dajnos¢ w istotny sposob zalezy od zin-
tegrowanych relacji, to znaczenie Swiado-
mosci wladzy jest zwielokrotnione.

Wielu badaczy stwierdzito, ze firmy po-
siadajgce wladze beda sie cieszy¢ wiek-
szg zyskownos$cig oraz, ze wspoétpraca
w obrebie tancuchow dostaw moze
zwiekszy¢ ogdlng rentownos$¢. Najbar-
dziej wiasciwa dychotomizacja sSrodowi-
ska fancucha dostaw oparta jest na nego-
cjowanych i nienegocjowanych zrédtach
wladzy (mediated and non-mediated po-
wer sources). Negocjowane zrodta wia-
dzy, ktére obejmuja nagrode, przymus
i wiadze formalng, charakteryzuja sie
wplywem jaki firma dominujgca w specy-
ficzny sposéb stosuje wobec firmy pod-
wiadnej. Intencja jest spowodowanie
pewnych bezposrednich dziatan. Nego-

cjowane podstawy wladzy reprezentujg
konkurencyjne i negatywne zastosowa-
nia wiadzy, tradycyjnie kojarzone z teo-
rig organizagji. Z drugiej strony, nienego-
cjowane Zrodia wiadzy, ktérych orientacja
jest bardziej relacyjna i pozytywna, obej-
muja wiedze i charyzme. Te podstawy
wladzy wystepuja jako naturalna cze$§¢
transakgcji biznesowych miedzy kupuja-
cym a sprzedawca i nie wymuszaja inten-
cji ze strony firmy dzierzacej wladze.
W zasadzie firma majgca wladze moze na-
wet nie uswiadamiac sobie, ze istniejg nie-
negocjowane podstawy wiadzy.

Liczni badacze tancuchow dostaw
stwierdzili, ze firmy, ktore posiadajg
wladze maja tendencje do uzywania tak
zwanych ,nie-wymuszajacych strategii”
(non-coercive influence strategies), co wy-
nika logicznie z koncepcji, ze stosowanie
przymusu moze wystawiac na ryzyko ko-
rzy$¢ plynacg z posiadania wtadzy (power
advantage). Ponadto, autorzy wykazuja,
ze techniki nie wywierajace przymusu
wzmagaja korzysc¢ plynaca z wladzy. In-
ni natomiast — wrecz przeciwnie — uwa-
zaja, ze firmy posiadajace wtadze w fan-
cuchach dostaw majg tendencje do
korzystania z negocjowanych strategii
wladzy (mediated power strategies), co
prawnie uzaleznia firmy i wymaga mniej-
szego naktadu negogjacji z partnerami [6].
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