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Rozliczenia finansowe grup zakupowych

WSTEP

Grupy zakupowe to jedna z popularniejszych form wspodtpracy miedzyorganizacyjne;j. Jej podstawa
jest prosta idea szukania poprawy efektywnos$ci dziatalnos$ci poprzez komasowania zakupéw wielu
wspotdzialajacych podmiotéw. W praktyce grupy zakupowe integruja wysilek partnerow poprzez
specjalnie do tego celu powotang jednostke zakupows, ktora przejmuje od nich realizacje funkcji
zakupow lub w niej posredniczy. Jednym z kluczowych czynnikoéw sukcesu decydujacym o rozwoju
grup zakupowych jest przyjety sposob alokacji wspolnych kosztow 1 korzysci wynikajacych
z outsourcingu funkcji zakupowej. Nie ma on wprawdzie bezposredniego wplywu na skale
synergicznych korzysci, ale decyduje o optacalnosci wspotpracy dla poszczegdlnych partnerow
1 jednostki zakupowej. Ten element zasad wspolpracy grupy ma nie tylko znaczenie dla wynikow
finansowych osigganych przez poszczegodlne podmioty, ale wpltywa réwniez na spoteczng strong
wspolpracy - poziom wzajemnego zaufania.

Celem artykutu jest przedstawienie modelu operacyjnych rozliczen finansowych grup zakupowych,
przeanalizowanie sktadnikoéw transferow dokonywanych poprzez jednostke zakupowa oraz wskazanie
na znaczne zrdznicowanie potencjalnych metod alokacji kosztow i1 korzysci grupy zakupowej.
Opracowanie zostalo przygotowane na podstawie badan literaturowych oraz analizy przyktadowych
schematow rozliczen stosowanych przez wybrane grupy zakupowe funkcjonujace na polskim rynku.
Efektem wykorzystania tego drugiego podejscia badawczego byla identyfikacja trzech popularnych
typow grup zakupowych réznigcych si¢ znaczaco sposobem prowadzenia rozliczen finansowych.

1 GRUPY ZAKUPOWE JAKO FORMA WSPOLPRACY MIEDZYORGANIZACYJNEJ

Wspolpraca migdzyorganizacyjna to dla wspolczesnych przedsigbiorstw jeden z najwazniejszych
obszaréw, w ktorym poszukuje sie zrodet poprawy efektywnosci dziatalnosci. W praktyce
gospodarczej trend ten przejawia si¢ rosngca skalg outsourcingu dziatalnosci. Jednym z popularnych
obszar6w w ktorym nastgpuje wydzielanie dziatalnosci na zewnatrz sa procesy zakupowe. Ten
szczegolny rodzaj outsourcingu handlowego [11] jest realizowany w formie tzw. grup zakupowych.
Pod tym pojeciem rozumie si¢ ,formalng lub wirtualng strukture, ktora wspiera konsolidacje
zakupow wielu podmiotow” [8 $.12]. Grupa zakupowa stanowi wigc specyficzny rodzaj sieci
biznesowej integrujacej indywidualne relacje partnerow z ich dostawcami, a czesto rowniez
przekazujacej zarzadzanie tymi relacjami odrgbnemu podmiotowi nazywanym jednostka zakupowa.
Podmiot ten stanowi dodatkowy wezet sieci wspotpracy. Role jednostki zakupowej moze potencjalnie
peli¢ rowniez jeden z partneréw grupy - najczesciej jest to podmiot wiodacy sieci, tzw. integrator
SIECI.

Bardzo uniwersalna idea dziatalno$ci grup zakupowych oraz ich rosngca popularno$§¢ w praktyce
gospodarczej powoduje bardzo duzg réoznorodnos$é form wspotpracy. Wskazuje si¢ [9], ze waznym
czynnikiem sprzyjajacym tworzeniu grup zakupowych jest rozdrobniony rynek klientow. Wspolpraca
klientow stanowi sposob na wyrownanie asymetrii sity negocjacyjnej dostawcow i odbiorcow.
Typowymi przykltadami tego rodzaju grup zakupowych jest wspotpraca rozwijajaca si¢ na rynku
farmaceutycznym oraz paliw i energii [10]. Drugim waznym obszarem wykorzystania wspdlnych
zakupow sa duze grupy kapitatowe. Jednostki zakupowe stanowia w takiej konfiguracji swego rodzaju
centra ustug wspolnych obstugujacych holding w sferze zakupow. Trzeci popularny obszar
wykorzystania mechanizmu komasowania zakupow to sfera publiczna [3]. Duzy stopien
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jednorodnosci oraz mozliwo$¢ zestandaryzowania zakupow dla urzedow, jednostek ochrony zdrowia
oraz instytucji panstwowych powoduje, ze wprowadzenie grup zakupowych znaczaco poprawia
efektywnos$¢ wydatkowania srodkow publicznych. W ostatnim okresie rozwoj sprzedazy internetowej
dodatkowo sprzyja tworzeniu si¢ grup zakupowych w sieci. Tutaj na pierwszy plan wysuwajg si¢
portale zakupowe [6] oferujace klientom indywidualnym produkty z bardzo znaczacymi rabatami.
Wymienione rodzaje grup zakupowych to tylko niektore bardzo aktualnie popularne modele
dokonywania wspolnych zakupow. Podkresli¢ nalezy, ze ta forma wspodlpracy jest rowniez waznym
elementem czastkowym wspdlnych dziatan podejmowanych przez sieci biznesowe zintegrowane
robwniez w innych wymiarach, np. sieci franczyzowe czy innego rodzaju rynkowe formacje
podmiotéw produkcyjnych i/lub handlowych. Jej zakres moze obejmowac nie tylko procesy zakupow,
ale moze rowniez towarzyszy¢ innym aspektom obstugi logistycznej oraz innej wspoélnej dziatalnosci,
np. opracowywaniu nowych produktow czy marketingowi.

Glownym, wskazywanym w literaturze przedmiotu [4,5] motywem tworzenia grup zakupowych
jest dazenie do ograniczenia kosztéw prowadzonej dziatalno$ci. Potencjalnie jednak wspotpraca moze
by¢ skierowana na poprawe jakosci realizacji zakupow lub wynika¢ z ograniczonego dostepu do
kapitatu 1 wiedzy pozwalajagcych na tworzenie wlasnego efektywnego systemu zakupow.
Wymienionym motywacjom kupujacych sprzyjaja systemy zache¢t do zakupu stosowane przez
dostawcow, a polegajace na zastosowaniu degresywnej funkcji wartosci zakupdw w powigzaniu
z wolumenem. Ma ona sktoni¢ kupujacych do zwigkszania rozmiarow okreslonego zamowienia oraz
skali tacznych zakupdéw. W ten sposob sprzedajacy moga szybko realizowa¢ korzysci skali poprzez
roztozenie kosztow statych dziatalno$ci na wigkszy wolumen sprzedazy. Dziatalnos¢ grup
zakupowych jest zatem potencjalnie korzystna finansowo dla obu stron - kupujacych i sprzedajacych.
Z zastrzezeniem jednak [13], ze w dluzszej perspektywie rozszerzenie wspOlpracy tego typu moze
prowadzi¢ do trwatej zmiany uktadu sit na rynku i wigza¢ si¢ z pojawieniem dodatkowych ryzyk,
zarowno dla kupujacych jak i sprzedajacych.

Lista kluczowych czynnikoéw sukcesu grup zakupowych - cho¢ jeszcze nie do konca jednoznacznie
zweryfikowana empirycznie - jest bardzo réznorodna. Wskazuje si¢ [12], ze na powodzenie
wspolpracy grup majg wplyw takie czynniki jak: dobrowolna ch¢é wspodtdziatania wynikajgca
z uzyskiwanych korzysci, odpowiedni przebieg wspotpracy i dobra komunikacja w grupie,
zaangazowanie poszczegolnych parterow 1 wsparcie dla dziatan grupy, wspolne cele 1 zblizony wplyw
na grup¢ oraz sprawiedliwa alokacja kosztéw i korzysci. Waznym aspektem spotecznym wspotpracy
mi¢dzyorganizacyjnej, na ktory zwraca si¢ uwage [1, 2, 7 rozdz. Ill], rowniez w konteksScie
wymienionych czynnikdéw, jest wzajemne zaufanie parterow. Wynika ono z przekonania, ze korzysci
wybranych podmiotow (udzialowcow grupy lub jednostki zakupowej) nie sg 1 nie beda realizowane
»kosztem” innych parterow. Znaczenie takiego poczucia dla decyzji parterow o przystapieniu do
grupy zakupowej oraz angazowaniu si¢ w jej rozwoj jest na tyle istotne, ze jednym z kluczowych
pytan w zarzadzaniu grupami zakupowymi [12] jest to jak sprawiedliwie dokonywaé rozliczen
finansowych migdzy parterami.

2 ALOKACJA KOSZTOW I KORZYSCI GRUP ZAKUPOWYCH

Podkresli¢ nalezy, ze problem rozliczen finansowych grupy zakupowej dotyczy partycypacji
parterow zardwno w korzys$ciach osiaganych przez grupe, jak i dodatkowych kosztach zwigzanych
z dziatalnoscig jednostki zakupowej. Czes¢ grup zakupowych wprowadza rozliczenia na poziomie
kapitatdw — wymagajac od parterow partycypacji w kapitele jednostki zakupowej oraz w jej zyskach.
Wiekszo$¢ transferow decydujacych o optacalnosci wspotpracy dla parterow jednak przyjmuje postac
regularnych, operacyjnych rozliczen finansowych zwigzanych z podziatem kosztow i korzysci grupy.
Z powodu ograniczonych ram niniejszego artykulu dalsze rozwazania dotyczy¢ beda wylacznie tej
drugiej formy rozliczen wspolnych zakupow.

Ogolne zasady rozliczen grupy zakupowej ilustruje model [7 $.106-110] oparty na pomiarze
wyniku uzyskiwanego z posrednictwa w transakcjach przez jednostke zakupowa. Wynik jednostki
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zakupowej jest rdznicg przychodoéw tej jednostki z transakcji oraz kosztow realizacji dziatalnoSci
zakupowej (por. wzor 1).

WS=PT+PO+PD-KT-KO-KJ (1)

gdzie:

WS — wynik jednostki zakupowej

PT — przychody ze sprzedazy towarow (ew. ustug) parterom

PO — inne przychody od parteréw

PD — inne przychody jednostki zakupowej (gtéwnie od dostawcow)

KT — warto$¢ zakupionych towarow (ew. ustug)

KO — inne koszty ponoszone na rzecz partneréw

KJ — koszty dziatalno$ci jednostki zakupowe;j

Zaktadajac, ze wszystkie te transfery rozliczane sa przez jednostkg¢ zakupowa w modelu
wyodrebniono podstawowe Zrodta kosztow 1 korzysci ze wspotpracy oraz transfery stuzace do ich
alokacji (por. wzor 2).

KT+KJ-PD = PT+PO-KO-WS (2)

Podstawowymi pozycjami wyniku jednostki, ktore maja wptyw na optacalno$¢ wspotpracy dla
catej grupy sa:

a) warto$¢ towaréw kupowanych przez grupe (KT) - w zalozeniu towary kupowane sg na
korzystniejszych warunkach (efekt zwigkszenia sity negocjacyjnej),

b) koszty dziatalnosci jednostki zakupowej (KJ) — w zalozeniu obnizone poprzez efekt skali
i specjalizacji w stosunku do sumy kosztow zakupdéw, ktore musieliby osobno ponosic
poszczegolni partnerzy,

c) przychody od innych podmiotoéw, przede wszystkim dostawcow (PD) — za realizacje rdéznego
rodzaju ustug towarzyszacych zakupom lub jako sposob dodatkowej zachety do wspolpracy (efekt
zwigkszenia sity negocjacyjnej).

Pozostate zmienne modelu odpowiadajg transferom zwigzanym z alokacja korzysci uzyskanych
przez grupe. Do wielkosci transferéw, ktore majg wpltyw na optacalno§¢ wspotpracy dla
poszczeg6lnych parteréw zaliczono:

a) przychody ze sprzedazy towarow parterom (PT) wynikajace ze skali dokonywanych zakupow oraz
zastosowanych formut cenowych,

b) przychody z tytutu optat wnoszonych przez parterow na kolejnych etapach wspotpracy (PO) —
w zatozeniu przede wszystkim z mysla o pokryciu kosztéw funkcjonowania jednostki zakupowej,

c) koszty ponoszone przez jednostke zakupowg na rzecz parteréw (KO) — jako sposob na rozdziat
dodatkowych korzysci,

d) wynik jednostki zakupowej — odpowiadajacy nadwyzce korzysci pozostawionej do dyspozycji
jednostki zakupowej.

Glownym sposobem rozliczen dziatalno$ci grupy zakupowej sa formuly cenowe stosowane
w posrednictwie zakupu. Najprostszym rozwigzaniem z punktu widzenia alokacji korzys$ci jest
ustalenie cen dla parterow na poziomie cen zakupu (np. przecigtnych cen zakupu). W takim
przypadku transakcje mogg by¢ prowadzone wrecz z pomini¢ciem jednostki zakupowej. Formutly
cenowe moga réwniez stuzy¢ alokacji kosztow zakupdéw w sposob proporcjonalny do skali
wspotpracy. W tym celu stosowane sa nastepujace formuty: powiekszajaca cene zakupu o ustalong
marzg, ceny ustalone W specjalnych taryfikatorach, ceny state obowigzujace w catej grupie oraz ceny
indywidualnie negocjowane przez parteréw z jednostka zakupowa.

Drugim $rodkiem shuzgcym alokacji kosztow i korzysSci sg specjalne transfery ustalane miedzy
parterami i jednostka zakupowa. Do alokacji kosztéw stuza transfery na rzecz jednostki zakupowe;.
Przyjmuja one posta¢ optat jednorazowych, okresowych lub zwigzanych ze skalg wspotpracy. Ich
podstawowg rolg jest prawidlowe przenoszenie uzasadnionej czgsci kosztow dzialalnosci jednostki
zakupowej na parterow grupy. Opfaty te petnig jednak jeszcze jedno istotne znaczenie dla zarzadzania
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grupa — umozliwiaja oddziatywanie na decyzje parterow. W szczegdlnosci transfery tego typu moga
obejmowa¢ m.in.: oplaty jednorazowe wymagane by przystagpi¢ do grupy, okresowe stale optaty
abonamentowe za udziat w grupie, kary za niepozadane dziatania parteréw oraz procentowo naliczane
prowizje za zrealizowane zakupy. W podobny sposéb moga by¢ naliczane $wiadczenia finansowe
jednostki zakupowej dla parteréw z tytulu alokacji korzySci. Mogg przyjmowaé one postac:
jednorazowych lub okresowych statych bonusow uzaleznionych od wartosci zakupow, jednorazowych
nagrod za okreslone osiggnigcia czy procentowo ustalanego udzialu we wspdlnych korzysciach.

Trzecim waznym elementem alokacji kosztow i korzysci dziatalnosci grupy zakupowej jest wynik
jednostki zakupowej. Odpowiada on korzySciom, ktore grupa decyduje si¢ pozostawi¢ do dyspozycji
tego podmiotu. W niektoérych grupach udzialowcy nie maja wiedzy i nie biorg odpowiedzialnosci za
wynik jednostki zakupowej. W takiej sytuacji jednostka zakupowa rywalizuje z pozostalymi parterami
o udzial w korzysciach, a wynik jest wypadkowa pozostatych sktadnikow rozliczen. By unikna¢ takiej
sytuacji, partnerzy grupy moga przy niektorych formach wspotpracy z zatozenia wptywaé na kwote
wyniku jednostki bilansujac pojawiajace si¢ okresowo nadwyzki i niedobory okresowymi transferami.
W skrajnych przypadkach jednostka zakupowa moze wrecz pehié role centrum rozliczeniowego
dziatajacego nie dla zysku i jej docelowy wynik wynosi wowczas zero.

Wymienione w modelu pozycje moga wystgpowacé lub nie w rozliczeniach grupy zakupowej
w zalezno$ci od szczegdlowych umoéw zawartymi migdzy partnerami, jednostka zakupowa oraz
dostawcami. Cze$¢ transferéw bowiem, zgodnie w wolg grupy, moze by¢ realizowana bezposrednio
w relacjach dostawcow i1 parterow z pominigciem jednostki zakupowej. Réwniez formuty naliczania
poszczegdlnych typoéw rozliczen sg potencjalnie bardzo réznorodne. Grupy moga przy tym stosowac
jednolite zasady dla wszystkich parterow lub stosowaé system przywilejow zwigzanych ze skalg
dotychczasowych obrotow, udzialem kapitalowym w przedsiewzieciu czy wigkszym stazem
wspotpracy. W tym drugim przypadku udzial parterow uprzywilejowanych we wspdlnie
wypracowanych korzyS$ciach jest z reguty wyraznie wyzszy niz pozostaltych podmiotow.

Warto zwréci¢ uwage na bardzo istotny element decydujacy o optacalnosSci wspolpracy, a nie
obejmowany bezposrednig alokacja. Sa to oszczednosci kosztowe, ktore kazdy z partnerow odrebnie
uzyskuje zlecajac dziatalnos¢ zakupowa jednostce zewnetrznej. Efektywnos¢ wspotpracy dla kazdego
partnera jest wiec tacznym efektem zasad udziatu w grupie zakupowej i stosowanych w niej formut
rozliczen, jak rowniez umiejgtnosci przetozenia wspotpracy na racjonalizacje wewnetrznych kosztow
dziatalnosci.

3 TYPY GRUP ZAKUPOWYCH Z PERSPEKTYWY FORMUL ROZLICZEN

Wielos$¢ skladnikow rozliczen grup zakupowych oraz duza swoboda doboru formut stosowanych
do okreslania ich warto$ci w poszczegdlnych okresach rozliczeniowych sprawia, ze w praktyce
gospodarczej wystepuje ogromna réznorodno$¢ szczegdtowych modeli rozliczen. Dla potrzeb
niniejszego opracowania zidentyfikowano trzy popularne rodzaje grup zakupowych funkcjonujacych
na polskim rynku. Ich wyodrebnienie zostato podyktowane dazeniem do zilustrowanie zréznicowania
formut rozliczen wspolnych zakupow oraz prezentacji rozwigzan, ktére sprawdzajg si¢ w praktyce.
Ze wzgledu na odmienny sposob alokacji kosztow i1 korzysci wspdlnych zakupéw wyodrebniono trzy
typy grup (por. tabela 1) charakterystyczne dla zakupow grupowych przez internet, komasacji
zakupow w danej branzy lub grupie kapitalowej, komasacji zakupdéw wybranych produktow.
Charakterystyczny sposob rozliczen poszczegdlnych typéw grup opisano za pomocg omdwionego
wczesniej modelu.

Pierwszym zidentyfikowanym typem grup zakupowych sa te dostepne wirtualnie w formie portalu
internetowego. Przyktadem grupy o takim charakterze jest m.in. Groupon — portal oferujacy promocje
cenowe klientom indywidualnym pod warunkiem stworzenia grupy chetnych do zakupu na
wyznaczonych przez dostawcow warunkach. Dla tego typu jednostek zakupowych Zrédiem korzysSci
finansowych z zawieranych za jej posrednictwem transakcji sg prowizje ptacone przez dostawcow.
Ani dostawcy ani klienci nie majg wiedzy na temat kosztow prowadzenia tej dziatalno$ci oraz
wynikéw osiaganych przez posrednika z poszczegodlnych transakcji. Zadna ze stron nie jest taka
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informacja szczegdlnie zainteresowana, gdyz udzial w grupie jest dorazny i dobrowolny. Glownym
interesariuszem rozwoju wspotpracy jest jednostka zakupowa, dla ktérej wyzwaniem jest przekonanie

klientow 1 dostawcéw do korzystania z posrednictwa portalu.

Tab. 1. Rozliczenia w r6znych typach grup zakupowych [7, 5.108]

_ Organizacja zakupéw grupowych Branzowa grupa zakupowa — Produktowa grupa zakupowa —
Pozycja . partnerzy jako udziatowcy dorazni klienci niezaleznego
przez internet . . . .
jednostki zakupowej podmiotu
PT - Wartos$¢ towaréw w ustalone;j Wartos$¢ towaréw w cenie
cenie sprzedazy sprzedazy rdwnej cenie zakupu
PO - - Prowizja za posrednictwo w
zakupie
PD Ustalona prowizja od dostawcy - -
za obstuge zakupow
KT — Warto$¢ towarow w cenie zakupu | Warto$¢ towarow w cenie zakupu
KO - Okresowy podziat wypracowanej -
nadwyzki
KJ Dowolne koszty jednostki Koszty jednostki zakupowej Dowolne koszty jednostki
zakupowej ograniczone budzetem zakupowej
WS Wynik dowolny Wynik = 0 Wynik dowolny

Drugim popularnym typem grup sa formacje branzowe lub grupy kapitalowe korzystajace ze
specjalnie powotanych spolek petigcych role jednostki zakupowej. Podstawowym celem tego
dodatkowego podmiotu jest stuzenie jako posrednik w zakupach (centrum ustlug wspolnych)
i dokonywanie prawidlowych rozliczen poszczegolnych partnerow. Przyktadem takich rozwigzan
organizacyjnych sg tzw. komunalne grupy zakupowe. Z reguly partnerzy grupy sa jednoczesnie
udzialowcami kapitalowymi takich spotek, co sprawia, ze podmioty te nie s3 nastawione na
generowanie zyskow. Sprawiedliwo$¢ podziatu kosztow i korzy$ci w takiej stabilnej grupie jest
osiggana poprzez zastosowani€ akceptowanego przez parteréw systemu ustalania cen sprzedazy
(marz) oraz okresowy podzial wypracowanej nadwyzki, a w trudnych okresach solidarne pokrywanie
pojawiajacych sig¢ strat. Z uwagi na trwaly i aktywny udziat w grupie jej udzialowcy sg zainteresowani
informacjami na temat kosztow funkcjonowania jednostki zakupowej i majg mozliwos¢ wspdlnego
wptywu na ich wysokos¢, np. poprzez limity kosztow wyznaczone budzetem. Ponadto cze$¢ ze
wspolnie wypracowanych korzysci finansowych netto moze by¢ roéwniez decyzja wilascicieli
zatrzymana w jednostce zakupowej w formie ustalonej kwoty zysku do podziatu. Glownymi
interesariuszami rozwoju wspolpracy sa partnerzy, a jednostka zakupowa pelni stuzebng role jej
organizatora.

Ostatnim ze wskazanych typow sg produktowe grupy zakupowe. Przyktadem rynku, na ktorym
tego typu komasacja zakupoéw jest regula, jest rynek farmaceutyczny. Kupujacy (np. apteki),
przystepujac do grupy nie muszg wykupowaé udziatow lecz na zasadach klienta uczestniczg we
wspoélnych zakupach przez wyznaczony umownie okres. Ceny sprzedazy, po ktorych kupuja odbiorcy
sa rownie cenom zakupow co sprawia, ze niekiedy transakcje te nie przechodza nawet przez
ewidencj¢ ksiggowa jednostki zakupowej (sa realizowane bezposrednio przez odbiorce i dostawce).
Koszty jednostki zakupowej, ktorych partnerzy nie znajg, sg pokrywane w formie optat okresowo
wnoszonym przez klientow, a niekiedy rowniez dostawcoéw. W zaleznosci od grupy sa one state lub
uzaleznione od warto$ci transakcji. Brak wiedzy o kosztach funkcjonowania jednostki sprawia, ze
partnerzy nie sg zainteresowani wynikami niezaleznego podmiotu, jakim jest jednostka zakupowa.
Dobrowolno$¢ wspodlpracy i stosunkow0 tatwa mozliwo$¢ rezygnacji z niej powoduje, ze kupujacy
nie majg pelnego obrazu sytuacji w grupie. Role wiodgca we wspotpracy pelni zatem jednostka
zakupowa.

Przedstawione typy grup zakupowych z pewnos$cig nie wyczerpuja wszystkich popularnych form
rozliczen grup zakupowych. Ilustruja jednak, jak duze mozliwo$ci maja rozwijane formacje rynkowe
przy opracowywaniu wlasnego modelu rozliczen finansowych.
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WNIOSKI

Zaprezentowany model operacyjnych rozliczen finansowych oraz przedstawione rozwazania
jednoznacznie wskazujg, ze istnieje bardzo szeroka gama sposobow alokacji kosztow i1 korzysci grup
zakupowych na parterow. Rozliczenia te moga by¢ prowadzone zar6wno poprzez odpowiednia
polityke cenowa jednostki zakupowej, jak rowniez przez specjalnie do w tym celu skonstruowane
systemy okresowych transferéw. Modele rozliczen popularne w praktyce wskazuja, ze najczesciej sa
one odpowiednig mieszankg obu podejs¢. Przytoczone przyktady typow grup zakupowych wskazuja,
ze istotne jest by byly on dostosowane do zasad wspotpracy grupy z dostawcami, odzwierciedlaty
skale udziatu poszczegdlnych podmiotéw we wspolnej dziatalnosci oraz byly spojne z modelem
biznesowym przyjetym przez formacje zakupowa. Wazne jest rowniez by partnerzy korzystajacy
z posrednictwa jednostek zakupowych akceptowali przyjete zasady rozliczen 1 uznawali je za
sprawiedliwe. Ocena tej kwestii przez partneréow nie jest przy tym W pelni obiektywna. Po pierwsze
dlatego, ze degresywne funkcje cen zakupow oraz inne skomplikowane systemy bonusowe oferowane
przez dostawcéw utrudniaja jednoznaczne wyliczenie faktycznego wplywu kazdego parterow na
poziom synergicznych korzysci. Po drugie, asymetria informacji sprawia, ze grupa i poszczegolni
partnerzy nie zawsze znaja skale wszystkich osigganych korzysci. Po trzecie, na poziom kosztow
1 korzy$ci ma wplyw dynamika rozwoju grupy, w tym trudne do przewidzenia nowe przystapienia do
grupy lub odstgpienia od niej dotychczasowych partnerow. Wszystkie te czynniki sprawiajg, ze
rozliczenia finansowe grup zakupowych sa czesto prowadzone w sposob przyblizony w oparciu
o akceptowane wspoélnie zasady rozliczen. To czgsto te reguty, a nie konkretne kwoty transferow
finansowych decyduja o subiektywnej ocenie systemu rozliczen jako sprawiedliwego przyczyniajac
si¢ w ten sposob do rozwoju wspolpracy.

Streszczenie

Grupy zakupowe to jedna z popularniejszych form wspolpracy migdzyorganizacyjnej. Jej podstawa jest
prosta idea szukania poprawy efektywnosci dziatalnosci poprzez komasowania zakupow wielu
wspotdziatajacych podmiotéw. Jednym z kluczowych czynnikéw sukcesu decydujacym o rozwoju grup
zakupowych jest przyjety sposob alokacji wspdlnych kosztow i1 korzysci wynikajacych z outsourcingu funkcji
zakupowej. Ten element zasad wspotpracy grupy ma nie tylko znaczenie dla wynikoéw finansowych osigganych
przez poszczegodlne podmioty, ale wplywa rowniez na spoteczng strone wspOlpracy - poziom wzajemnego
zaufania. Celem artykutu jest przedstawienie modelu operacyjnych rozliczen finansowych grup zakupowych,
przeanalizowanie sktadnikow transferow dokonywanych poprzez jednostke zakupowa oraz wskazanie na
znaczne zrdznicowanie potencjalnych metod alokacji kosztow i korzySci grupy zakupowej. Opracowanie
zostato przygotowane na podstawie badan literaturowych oraz analizy przyktadowych schematow rozliczen
stosowanych przez wybrane grupy zakupowe funkcjonujace na polskim rynku.

Financial transfers in purchasing groups

Abstract

Purchasing groups are one of the most popular forms of inter-organizational cooperation. The simple idea
behind them is to search opportunities of effectiveness improvement through consortium sourcing. One of the
critical success factors of purchasing groups is the way in which cost and benefits of join purchases are
allocated. This issue has the strong impact not only on the financial results of a particular organization but also
on the social aspect of cooperation — mutual trust among group participants. The aim of the paper is to present
the model of operational financial transfers in purchasing groups, to analyze types of transfers made by
purchasing unit, to point out the variety of methods that are used to allocate costs and benefits of purchasing
group among participants. The research presented is based on the literature review and the analyses of financial
transfers schemas used by sampled Polish purchasing groups.
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