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„Kobiety w œwiecie
logistyki. Makro-
ekonomiczne pod-
stawy decyzji za-
rz¹dczych” to tytu³
I Forum Kobiet
w Logistyce, które
odby³o siê 10 maja
2012 r. w Warsza-
wie. Organizatorem
Forum by³ portal

Pracujwlogistyce.pl a spotkanie prowa-
dzi³a i moderowa³a p. prof. Halina Brdu-
lak ze Szko³y G³ównej Handlowej. By³a
to pierwsza w historii bran¿y TSL konfe-
rencja dedykowana Paniom, w której
udzia³ wziê³o ok. 130 osób.
Bran¿a transportowo-spedycyjno-logi-
styczna powszechnie uwa¿ana jest przez
otoczenie zewnêtrzne za bran¿ê zawodów
mêskich, tymczasem na stanowiskach me-
ned¿erskich œredniego szczebla co naj-
mniej 50 proc. stanowi¹ kobiety i to nie
tylko w dzia³ach administracyjnych ale
g³ównie operacyjnych. Niestety nadal zbyt
ma³o kobiet zajmuje stanowiska mene-
d¿erskie wy¿szego szczebla i w zarz¹dach
firm. Szkoda, gdy¿ wed³ug przeprowadzo-
nych badañ w ostatnim czasie, to w³aœnie
firmy, w zarz¹dach których s¹ kobiety
osi¹ga³y lepsze wyniki i lepiej sobie po-
radzi³y w czasie kryzysu – wynika z ana-
liz i badañ UE. Niestety, tak jak w przy-

padku stanowisk mened¿erskich œrednie-
go szczebla kobiety stanowi¹ blisko
50 proc., tak w przypadku udzia³u kobiet
w zarz¹dach firm jest ich zaledwie kilka-
naœcie procent. Ale tak jest nie tylko
w logistyce i nie na tym skupiliœmy nasz¹
uwagê podczas forum. G³ównym zagad-
nieniem by³ wp³yw makroekonomii na wy-
niki naszych dzia³añ w logistyce. Makro-
ekonomia ma ogromny wp³yw na nasze
¿ycie pomimo, ¿e dotyczy g³ównie dzia-
³añ podejmowanych przez pañstwo. To
w³aœnie dziêki makroekonomii mamy mo¿-
liwoœæ podejmowania oceny przewidywa-
nia przysz³oœci, jak np. sytuacje kryzyso-
we i wzrost gospodarczy. Znaj¹c pojêcia
makroekonomii mo¿emy podejmowaæ lep-
sze decyzje biznesowe, zw³aszcza w pla-
nowaniu logistycznym, które to opiera siê

o d³ugofalowe strategie. Makroekonomia
uwypukla zwi¹zki miêdzy zmiennymi eko-
nomicznymi, wyjaœnia zachowania gospo-
darki, a tak¿e niedoskona³oœci i zawodnoœæ
rynku, konkurencji. Dziêki niej mo¿emy
równie¿ oceniaæ problemy gospodarcze,
które g³ównie dotycz¹ dzisiaj braku stabil-
noœci makrootoczenia, ograniczenia zaufa-
nia do pañstwa i pieni¹dza. A jak dokonaæ
tej oceny w odniesieniu do w³asnej firmy?
Mam nadziejê, ¿e to wydanie pomo¿e Pañ-
stwu tego dokonaæ.

Beata Trochymiak

wydawca portalu
Pracujwlogistyce.pl

organizatorka
I Forum Kobiet w Logistyce
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Kobiety w świecie logistyki,
a współczesna ekonomia

W 2010 r. kraje Unii Europejskiej
postawi³y sobie za cel po³o¿e-

nie wiêkszego nacisku na wyrównywa-
nie szans kobiet w gospodarce. Lata
2010–2015 zosta³y okreœlone jako
okres równych szans dla kobiet i mê¿-
czyzn. Jednym z pierwszych dzia³añ
by³o zbadanie stanu obecnego oraz
postrzegania mo¿liwoœci awansu ko-
biet. Kolejny krok to wprowadzenie
prawnych regulacji, zapewniaj¹cych
kobietom mo¿liwoœci awansu.

Badania, które by³y prowadzone
w okresie kilku lat wykaza³y, ¿e udzia³
kobiet w zarz¹dach (co najmniej 1/3
sk³adu) pozwala na zwiêkszenie zysku
przedsiêbiorstw o ponad 50 proc. Oce-
nia siê, ¿e kobiety na ogó³ reprezen-
tuj¹ nieco inny styl zarz¹dzania ni¿
mê¿czyŸni. Przede wszystkim w wiêk-

szym stopniu zwracaj¹ uwagê na miêk-
kie elementy, do których zalicza siê
sposób motywacji i rozwi¹zywania kon-
fliktów. Po³¹czenie stylu typowo „mê-
skiego”, opartego w wiêkszym stopniu
na modelu autorytarnym i skoncentro-
waniu na wynikach ze stylem „kobie-
cym” daje korzystne rezultaty zw³asz-
cza w kontekœcie zmian, zachodz¹cych
w globalnej gospodarce, która w coraz
wiêkszym stopniu jest turbulentna
i trudno przewidywalna.

Przep³ywy ³añcuchów dostaw
Zmiany, zachodz¹ce w jednym kraju
w wyniku szerokich powi¹zañ z inny-
mi krajami, oddzia³uj¹ na przep³ywy
³añcuchów dostaw. W tej sytuacji glo-
balny ³añcuch dostaw ulega czêsto
przerwaniu, co zmusza koncerny miê-
dzynarodowe, do wycofywania czêœci

produkcji z krajów nisko kosztowych
i przenoszenia jej bli¿ej rynków zbytu.
Chodzi przede wszystkim o zwiêksze-
nie przewidywalnoœci i kontroli nad
przep³ywami, tak aby mo¿na by³o szyb-
ko reagowaæ na nieprzewidywalne
wczeœniej odchylenia. W tej sytuacji co-
raz wiêksz¹ rolê odgrywaj¹ ludzie, któ-
rzy potrafi¹ zarz¹dzaæ w trudnych wa-
runkach, gdzie istotn¹ kompetencj¹ jest
zarz¹dzanie z³o¿onoœci¹ i zró¿nicowa-
niem. Kobiety doskonale wpisuj¹ siê
w powy¿sze zmiany.

Od momentu wejœcia Polski do Unii
Europejskiej uczestniczymy w corocz-
nych badaniach eurobarometru. Jed-
nym z obszarów badawczych jest
udzia³ kobiet w podejmowaniu decyzji
zarz¹dczych. Ostatnie badanie zosta-
³o przeprowadzone w listopadzie
2011 r. a jego wyniki zosta³y opubliko-
wane w marcu 2012 r. Jak wynika
z badañ prawie 90 proc. mieszkañców
UE i podobna liczba Polaków uwa¿a,
¿e przy podobnych kompetencjach
kobiety powinny pe³niæ funkcje mene-
d¿erskie w równym stopniu jak mê¿-
czyŸni. Jednak wyjaœnienie powy¿sze-
go stanowiska ma nieco inne pod³o¿e
w krajach UE i w Polsce. Obrazuje to
wykres nr 1.

Okazuje siê, ¿e najwiêksze ró¿nice
w wyjaœnieniu przyczyn powy¿szej
opinii wystêpuj¹ w trzech obszarach.
Polacy w niewielkim stopniu postrze-
gaj¹ pozytywny wp³yw kobiet na spo-
sób zarz¹dzania firm¹ (ró¿nica wyno-
si 17 punktów proc.!), nie uwa¿aj¹

Prof. ndzw. SGH,
dr hab. Halina Brdulak

Wykres nr 1
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Prof. ndzw. SGH, dr hab. Halina Brdulak – kierownik Zakładu Transportu Międzynarodowego
i Logistyki w Kolegium Gospodarki Światowej SGH oraz Podyplomowego Studium Marketingo-
wo-Logistycznego, prezeska Międzynarodowego Forum Kobiet, doradczyni zarządu DB Schen-
ker, autorka rankingu branży TSL (transport-spedycja-logistyka), publikowanego od 15 lat w „Rzecz-
pospolitej”. Autorka wielu ekspertyz dla branży logistycznej. Organizatorka cyklu konferencji TRANS
– Wspólna Europa dotyczących najbardziej aktualnych zagadnień z zakresu zarządzania w Szkole
Głównej Handlowej w Warszawie. W latach 90. redaktorka w „Rynkach Zagranicznych” oraz kie-
rowniczka Pracowni Integracji Europejskiej w Instytucie Transportu Samochodowego, członkini
zarządu Fundacji „Polska Eksportuje”, propagującej standard EDIFACT w Polsce. Obecnie także
członkini Rady Naukowej Polskiego Towarzystwa Ekonomicznego oraz Rady Programowej mie-
sięcznika „Gospodarka Materiałowa i Logistyka”, Olimpiady Logistycznej i magazynu „Kobieta i Biz-
nes”. Autorka kilkudziesięciu publikacji naukowych i popularno-naukowych z zakresu handlu zagra-
nicznego, zarządzania logistycznego, międzynarodowych rynków transportowych, negocjacji
i marketingu.

równie¿, ¿e istotne znaczenia ma rów-
nouprawnienie (ró¿nica: 16 pp). Umie-
jêtnoœci kobiet nie s¹ równie¿ postrze-
gane na podobnym poziomie jak
mê¿czyzn. Jeœli bêdziemy próbowali
szukaæ przyczyn niskiej reprezentacji
kobiet na stanowiskach mened¿er-
skich okazuje siê, ¿e doœæ istotn¹ jest
zbyt ma³a si³a do walki, a tym samym
rywalizacji z innymi kandydatami
o najwy¿sze stanowiska. Rozk³ad od-
powiedzi przy tak sformu³owanej przy-
czynie zosta³ zaprezentowany na wy-
kresie nr. 2.

Analizuj¹c wyniki badañ okazuje siê,
¿e faktycznie kobiety w Polsce wed³ug
opinii Polaków maj¹ mniejsz¹ wolê
walki ni¿ kobiety w UE (ró¿nica 17
punktów procentowych!), nie maj¹
równie¿ wystarczaj¹cych kwalifikacji
do pe³nienia odpowiedzialnego stano-
wiska (ró¿nica: 15 pp), s¹ mniej zain-
teresowane stanowiskiem mened¿er-
skim (ró¿nica 12 pp) a tak¿e maj¹
mniej wolnoœci przez ich obowi¹zki do-
mowe (ró¿nica 10 pp). Interesuj¹ce
jest jednak, ¿e wykszta³cenie wy¿sze
osi¹ga ju¿ prawie 60 proc. kobiet i ten
udzia³ ci¹gle roœnie. Jednak, jeœli przyj-
miemy, ¿e poziom wykszta³cenia jest
w znacznym stopniu odzwierciedle-
niem umiejêtnoœci – to widaæ wyraŸnie,
¿e powstaje luka miêdzy poziomem
wykszta³cenia a reprezentowaniem
kobiet na stanowiskach mened¿er-
skich. Podobne zjawiska, które zosta³y

zaprezentowane powy¿ej, bazuj¹c na
wynikach eurobarometru, zachodz¹c¹
równie¿ w innych krajach. Badania,
przeprowadzone przez firmê McKin-
sey w marcu 2012 r. wœród 60 znacz¹-
cych firm amerykañskich (wœród firm
znalaz³ siê tak¿e operator logistyczny
UPS), przeprowadzono równie¿ wy-
wiady z 350 mened¿erami.

Jak wynika z badañ du¿e firmy
wiêksz¹ wagê przywi¹zuj¹ do awan-
sowania kobiet na najwy¿sze szcze-
ble mened¿erskie. Forum Kobiet w Lo-

gistyce ma w³aœnie na celu pokazanie
nowych zjawisk zachodz¹cych w go-
spodarce i roli, jak¹ kobiety mog¹ pe³-
niæ w najbli¿szym czasie w zarz¹dach
firm i na wy¿szych i najwy¿szych
szczeblach zarz¹dzania. Chodzi rów-
nie¿ o zachêcenie kompetentnych
i zdolnych kobiet m.in. poprzez poka-
zywanie przyk³adów, do aplikowania
na te stanowiska. Poprzez informacje
i wzajemne wspieranie siê pañ Forum
chcia³oby równie¿ wp³yn¹æ na zmianê
percepcji spo³eczeñstwa polskiego
w tym zakresie.

Wykres nr 2
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Wpływ makroekonomii na wyniki naszych działań
w logistyce – jak odnaleźć się
w świecie pojęć makroekonomicznych?
Dzia³alnoœæ gospodarcza w sferze lo-

gistyki jest co do zasady silnie sko-
relowana z cyklem koniunkturalnym. Jak-
kolwiek jest to obserwacja oczywista, nie-
sie ze sob¹ wniosek o koniecznoœci
zwracania uwagê na wyznaczniki bie¿¹-
cej i przewidywanej koniunktury gospo-
darczej wœród tych przedsiêbiorców,
którzy pragn¹ pozostaæ na rynku i konty-
nuowaæ swoj¹ dzia³alnoœæ, równie¿ pod-
czas okresów dekoniunktury.

O ile badaniem zagadnieñ zwi¹zanych
z dokonywaniem wyborów przez konsu-
mentów i przedsiêbiorców, w tym
wzajemnymi relacjami wyborów doko-
nywanych na rynku, zajmuje siê mikro-
ekonomia, w okresach kryzysowych
szczególniejszego znaczenia nabiera per-
spektywa makroekonomiczna, w normal-

nych warunkach pomijana przez uczest-
ników rynku jako nieco bardziej akade-
micki i polityczny wymiar nauk o gospo-
darce. Sytuacja taka jest wi¹zana z samym
charakterem zjawiska kryzysowego,
a wiêc sytuacj¹, kiedy na dzia³alnoœæ pod-
miotu gospodaruj¹cego wywieraj¹ wp³yw
zjawiska zachodz¹ce w sferze makro,
a wiêc obejmuj¹ce ca³y system gospodar-
czy. W³aœnie przedmiotem makroekono-
mii bêdzie analiza gospodarki ujmowanej
w wartoœciach zagregowanych, ukierun-
kowana na zagadnienia zwi¹zane z wy-
twarzaniem i podzia³em dochodu krajo-
wego, analizowane w d¹¿eniu do
wyjaœnienia zachowania siê gospodarki
jako ca³oœci, w tym równie¿ mo¿liwoœci
generowania bodŸców wspomagaj¹cych
i stabilizuj¹cych wzrost i rozwój gospo-
darki. Podstawowymi elementami anali-

zy i opisania œwiata w ujêciu ogólnogo-
spodarczym pozostaj¹ PKB, inflacja, pie-
ni¹dz.

Produkt Krajowy Brutto (wspó³czeœnie
wzbogacany o mierniki poziomu dobro-
stanu), inflacja jako utrata wartoœci pie-
ni¹dza w czasie, jak równie¿ poziom bez-
robocia. Wartoœci, a przede wszystkim
korelacja i kierunki zmian wspomnianych
zmiennych stanowi¹ podstawê wniosko-
wañ o charakterze makroekonomicznym.
Analiza ekonomiczna, podejmuj¹c zagad-
nienia zwi¹zane z opisem rzeczywistoœci
pos³uguje siê w licznych momentach
uproszczeniami w d¹¿eniu do uzyskania
modelu funkcjonowania gospodarki, po-
zwalaj¹cego na zgodne z rzeczywistoœci¹
przewidywanie zachowania gospodarki.
Jakkolwiek w zdecydowanej wiêkszoœci
wypadków ujêcia modelowe charaktery-
zuje istotne uproszczenie obrazu, wspó³-
czesny poziom rozwoju makroekonomii
pozwala t³umaczyæ mechanizmy zjawisk
odnotowywanych na rynku. W ich ramach
poszczególni uczestnicy procesów gospo-
darczych, œwiadomi warunków, w jakich
prowadz¹ dzia³alnoœæ, mog¹ staraæ siê
podejmowaæ dzia³ania uznawane za naj-
lepsze w danym czasie.
Dzia³ania podmiotów indywidualnych,
w rosn¹cej zmiennoœci warunków gospoda-
rowania musz¹ w coraz szerszym zakresie
uwzglêdniaæ dzia³ania innych uczestników,
w tym przede wszystkich tych, którzy mog¹
skutecznie lub przynajmniej staraj¹ siê wy-

dr Jaros³aw Wierzbicki

Problemy na dziś i jutro:
Brak stabilności makro-otoczenia,
Ograniczone zaufanie do państwa
i pieniądza,
Niedopasowanie instytucjonalne.
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wieraæ wp³yw na sferê gospodarcz¹. Do
podstawowych w tym zakresie zaliczyæ na-
le¿y instytucjê pañstwa, która poprzez prze-
jêcie kontroli nad podstawowymi instytucja-
mi gospodarczymi jak pieni¹dz czy aktywn¹
politykê gospodarcz¹ stara siê kszta³towaæ
koniunkturê gospodarcz¹. Nieuwzglêdnie-
nie zjawisk ogólnogospodarczych nara¿a
przedsiêbiorcê na dodatkowe czynniki
zmienne, mog¹ce skutkowaæ jego upad³o-
œci¹. St¹d równie¿ rosn¹ce znaczenie anali-
zy o charakterze makroekonomicznym,
z której wnioski maj¹ wspó³czeœnie istotny
charakter dla wszelkiego rodzaju aktywno-
œci gospodarczej.

Zaufanie do pañstwa
Podstaw uzasadnieñ dla dzia³alnoœci pañ-
stwa poszukujemy w sferze analitycznej
mikroekonomii, obejmuj¹cej takie zjawi-
ska jak eliminowanie dysfunkcji – zawod-
noœci przypisywanych wolnemu od od-
dzia³ywañ publicznych rynkowi.
Dzia³alnoœæ publiczna ukierunkowana jest
w takich sytuacjach na minimalizowanie
kosztów egzekwowania ustaleñ podejmo-
wanych w interakcjach gospodarczych
(minimalizacji kosztów transakcyjnych).
Jednoczeœnie w dzia³alnoœci publicznej
widzi siê doœæ powszechnie mo¿liwoœæ
stabilizowania koniunktury. Pañstwo sta-
je siê w wiêkszoœci wypadków podmio-
tem postrzeganym jako gwarant poziomu
zaufania w gospodarce. W tej roli wystê-
puje jako prawotwórca (odpowiadaj¹cy za
stan instytucjonalny gospodarki) i pod-
miot rozstrzygaj¹cy spory, jak równie¿
monopolista posiadaj¹cy wy³¹cznoœæ na
pieni¹dz przejmuj¹cy za poœrednictwem
banku centralnego odpowiedzialnoœæ za

wartoœæ pieni¹dza i spo³eczne zaufanie do
stabilnoœci cen. W efekcie powstaje zale¿-
noœæ, w ramach której poziom zaufania do
pañstwa jest silnie skorelowany z pozio-
mem zaufania do gospodarki. I odwrotnie,
powi¹zania pomiêdzy sfer¹ gospodarcz¹
i polityczn¹ prowadz¹ do sytuacji, kiedy
polityka i gospodarka wzajemnie oddzia-
³ywaj¹ na siebie w momentach niestabil-
noœci ekonomicznej prowadz¹c do pog³ê-
biania efektów destabilizacyjnych.
W efekcie utrata zaufania tak w sferze po-
litycznej, jak i gospodarczej prowadzi do
problemów ekonomicznych, które w pro-
sty sposób, jako element egzogeniczny,
przenosz¹ siê na rynek i na dzia³alnoœæ
poszczególnych przedsiêbiorców.

Wp³yw na nasze dzia³ania
Obecna sytuacja gospodarcza, w jakiej
funkcjonuj¹ polscy przedsiêbiorcy wyda-
je siê uzasadniaæ twierdzenie, i¿ nawet je-
¿eli uda siê unikn¹æ pojawienia siê w Pol-
sce zjawisk o charakterze kryzysowym,
trudno bêdzie spodziewaæ siê unikniêcia
wp³ywu negatywnych zjawisk zwi¹zanych
z kryzysem za granic¹ i dysfunkcjami in-
stytucji pañstwa polskiego.

Dotychczasowe korzyœci wynikaj¹ce
w Polsce z cz³onkostwa w UE i aktyw-
nej polityki wspomagania popytu we-
wnêtrznego przez inne pañstwa cz³on-
kowskie, które wywiera³y korzystne
skutki w Polsce, jako pañstwie dostar-
czaj¹cym pó³produkty lub œwiadcz¹cym
us³ugi, malej¹ i bêd¹ siê nadal os³abiaæ.

Jednoczeœnie, w przypadku pog³êbiania siê
zjawisk podkopuj¹cych zaufanie do gospo-

darek pañstw cz³onkowskich zwi¹zanych
przede wszystkim z problemami zad³u¿e-
niowymi, do g³osu mog¹ dochodziæ pro-
blemy wewnêtrzne naszej gospodarki,
obecnie ukryte w sferze finansów publicz-
nych. Brak d³ugookresowego zbilansowa-
nia systemu finansów publicznych, brak
pomys³ów na krótko i œredniookresowe
zrównowa¿enie bud¿etu, zaniechania
w przeprowadzaniu urealnienia zasad za-
bezpieczania us³ug publicznych, wysokie
koszty i generowane przez nasze pañstwo
ryzyko w podejmowaniu i prowadzeniu
dzia³alnoœci gospodarczej – wszystko to
bêdzie stanowi³o czynniki destabilizuj¹ce
funkcjonowanie gospodarki polskiej.

W efekcie, problemy zwi¹zane z nie-
wydolnoœci¹ systemu instytucjonalne-
go (s³aboœciami systemu s¹dowego,
systemów egzekwowania prawa), ro-
sn¹cymi zatorami p³atniczymi, zwiêk-
szonym ryzykiem upad³oœci i brakiem
zaufania do samego pañstwa bêd¹ prze-
s¹dza³y o rosn¹cych w najbli¿szym
czasie kosztach funkcjonowania sfery
gospodarczej. Sytuacja ta, jak nale¿y
uznaæ, bêdzie prowadzi³a równie¿ do
dalszych k³opotów, które bez w¹tpie-
nia znajd¹ swój wyraz w problemach
przedsiêbiorców licznych bran¿, co
znajdzie odzwierciedlenie w proble-
mach sektora logistyki. Decyzje podej-
mowane przez przedsiêbiorców powin-
ny byæ zatem oparte na spodziewanej
koniunkturze, tej zaœ nie da siê prze-
widywaæ w sposób zbli¿ony do praw-
dy inaczej ni¿ tylko poprze piln¹ ob-
serwacjê zmiennych makro.

dr Jarosław Wierzbicki – doktor nauk ekonomicznych, adiunkt
w Katedrze Prawa Administracyjnego i Finansowego Przedsię-
biorstw, Prodziekan Studium Magisterskiwgo w Szkole Głównej
Handlowej w Warszawie. Zatrudniany na stanowiskach specjali-
stycznych i samodzielnych w administracji publicznej (Minister-
stwo Finansów, Biuro Studiów i Ekspertyz Kancelarii Sejmu RP,
Urząd Komisji Nadzoru Ubezpieczeń i Funduszy Emerytalnych).
Specjalizuje się w zagadnieniach finansów publicznych (budżet,
daniny publiczne, odpowiedzialność za naruszenie dyscypliny fi-
nansów publicznych), prawa instytucji finansowych – ubezpiecze-
nia i bankowość. Autor licznych publikacji i opracowań poświęco-
nych ww. zagadnieniom. Ekspert Komisji Finansów Publicznych
Sejmu RP IV, V i VI kadencji oraz komisji Przyjazne Państwo.
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Planowanie i budżetowanie projektów usług
logistycznych – jak zaplanować magazyn?
Magazyn czyli nowoczesna szyta na mia-

rę szopa? Szopa, której zakup lub wy-
najem wymaga wzięcia pod uwagę wielu czyn-
ników. To właśnie one zdecydują o tym, czy
wybraliśmy najbardziej optymalne miejsce na
magazyn, z którego będziemy mogli prowa-
dzić dochodowy biznes związany z logistyką,
dystrybucją i magazynowaniem towarów.

Zaczynamy od planowania – czyli co, gdzie,
kiedy i dlaczego tu? Lokalizacja odgrywa klu-
czową rolę, bo to ona determinuje popyt na
powierzchnię magazynową, a więc i na ceny
wynajmu lub zakupu magazynu. Strategiczna
lokalizacja przy głównych ośrodkach miejskich
pozbawi nas kłopotu z mediami, a także szyb-
ciej pozyskamy wykwalifikowaną kadrę pra-
cowniczą. Kolejny czynnik to infrastruktura
drogowa – od stopnia jej rozwinięcia zależy
skuteczność procesów logistycznych i trans-
portowych. Bez dobrego dojazdu do magazy-
nu, nie ma możliwości prowadzenia usług lo-
gistycznych czy dystrybucji.

Za ile?
Budżetowanie – czyli pełna analiza kosztów.
Analizujemy czynsze nominalne i efektywne
(wraz z upustami) w danej lokalizacji, ceny
gruntu, materiałów i prac, budowlanych, a tak-
że koszty związane z badaniami środowisko-
wymi, odrolnieniem, czyszczeniem gruntu, czy
doprowadzeniem mediów lub budową towa-
rzyszącej infrastruktury drogowej. Nie bez
znaczenia jest również sąsiedztwo parku, czy
jest to typowy teren przemysłowy czy osiedle
mieszkaniowe, któremu może przeszkadzać

ciągły ruch w parku. Wszystko jest dokładnie
kalkulowane w jednym celu – by określić ocze-
kiwaną stopę zwrotu z inwestycji. Przy jej okre-
ślaniu definiujemy także proces marketingo-
wo-sprzedażowy i oczywiście jakość umów
najmu czyli zakładaną stawkę czynszową
i czas trwania umów najmu. Umowy podpisy-
wane na rynku deweloperów powierzchni
magazynowych dzielą się na: krótko i długo-
terminowe. Krótkoterminowe umowy są zawie-
rane na okres od 6 miesięcy do 3 lat (najem

krótkoterminowy lub sezonowy), natomiast
długoterminowe od 3 i więcej lat (szczególnie
w przypadku nowobudowanych magazynów
dostosowanych do potrzeb produkcji lub ada-
ptacji istniejącego budynku). Średni okres
najmu powierzchni magazynowej w Polsce
wynosi od 3 do 5 lat.
Z uwagi na rosnącą świadomość klientów
w zakresie finansowania i podnoszenia efek-
tywności kosztowej danej inwestycji, a także
z uwagi na ostrożność deweloperów rynek nie-
ruchomości przemysłowych przestał się ogra-
niczać jedynie do standardowych umów naj-
mu. Obecnie deweloperzy powierzchni
magazynowych oferują szereg różnorodnych
rozwiązań formalno-prawnych regulujących
współpracę z klientem, które mają na celu
zapewnienie bezpieczeństwa transakcji oraz
podniesienie rentowności danego projektu
magazynowego zarówno dla dewelopera jak

i najemcy. Magazyn to dla dewelopera nie tyl-
ko obiekt o określonej powierzchni wyrażonej
w metrach kwadratowych – to przede wszyst-
kim źródło przychodu (czynsze), inwestycja
i środek trwały w bilansie.

Pre-Let czy BTS
W ostatnim czasie najczęściej stosowane
umowy to: pre-let i build-to-suit (BTS). Build-
-to-suit to niestandardowy obiekt budowany
ściśle według indywidualnej specyfikacji klien-
ta – nazywany obiektem szytym na miarę. Je-
śli mówimy o standardowym obiekcie maga-
zynowym klasy A, który zostanie wybudowany
dla konkretnego klienta to wtedy mówimy
o umowach typu pre-let lub przednajmu. Umo-
wy zawarte na wynajem magazynu BTS są
zazwyczaj kontraktami długoterminowymi – od
5 nawet do 15 i więcej lat. Taki obiekt, z licz-
nymi indywidualnymi rozwiązaniami, po za-
kończeniu kontraktu jest znacznie trudniej
ponownie wynająć niż standardowy magazyn.
Natomiast umowy typu pre-let lub przednaj-
mu są zwykle kontraktami krótkoterminowymi
(do 5 lat), a po upływie okresu wynajmu ma-
gazyn relatywnie łatwo wraca na rynek i znaj-
duje nowego najemcę.

Głównym zadaniem dewelopera jest rozpo-
znanie potrzeb klienta i dobranie takiego roz-
wiązania, które w pełni odpowiada jego wy-
maganiom i możliwościom inwestycyjnym. To
na jakich zasadach będzie odbywać się współ-
praca z deweloperem zależy od Klienta i wy-
nika najczęściej ze strategii rozwoju firmy na
danym rynku.

Marta Têsiorowska wiceprezes do spraw marketingu
i komunikacji Prologis na Europê Œrodkowo-Wschodni¹

Kluczem do sukcesu
jest panowanie

nad kosztami inwestycji!

Marta Tęsiorowska – wiceprezes do spraw marketingu i komunikacji Prologis na Europę Środkowo-Wschod-
nią, wiodący globalny właściciel, zarządca i dostawca obiektów dystrybucyjnych w Europie, obu Amery-
kach i Azji. Marta Tęsiorowska jest związana z firmą nieprzerwanie od 10 lat. Obecnie odpowiada za zarzą-
dzanie działem marketingu i komunikacji firmy w pięciu krajach – Polsce, Czechach, na Słowacji, Węgrzech
i w Rumunii. Do jej obowiązków należy przygotowanie i wdrożenie strategii marketingowej, koordynacja
działań komunikacyjnych, realizacja projektów z zakresu społecznej odpowiedzialności biznesu, a także
wsparcie Europejskiego Działu Badań i Strategii Prologis. Doświadczenie zdobywała również w pracy dla
agencji reklamy zewnętrznej Portland Outdoor Advertising Polska oraz dla Nielsen Bainbridge Polska.
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Reklama Prologis
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Zakup usługi logistycznej w przedsiębiorstwie
– na co zwrócić uwagę?
Decyzja o zakupie us³ugi logistycznej

jest tematem zwykle bardzo trudnym
dla przedsiêbiorcy. W¹tpliwoœci czy da-
nego procesu nie mo¿na zorganizowaæ
w³asnymi si³ami towarzysz¹ osobie odpo-
wiedzialnej do ostatnich minut przed pod-
pisaniem kontraktu z wybranym do-

stawc¹. Przyjrzymy siê najwa¿niejszym
czynnikom, które s¹ istotne przy definio-
waniu potrzeby na pozyskanie us³ugi lo-
gistycznej, okreœlaniu parametrów us³ugi,
wyborze wykonawcy oraz punktom, na
które nale¿y zwróciæ uwagê przed podpi-
saniem umowy na realizacjê us³ugi.

Za zakupem us³ugi logistycznej zawsze
przemawiaæ bêd¹ argumenty udowodnio-
ne spodziewanym wynikiem ekonomicz-
nym i u³atwieniami organizacyjnymi.
Do najwa¿niejszych z nich nale¿¹: obni-
¿enie kosztów zwi¹zanych z przep³ywem
³adunków i informacji, odci¹¿enie
w³asnych zasobów (zmniejszenie praco-
ch³onnoœci, jak równie¿ przekazanie
odpowiedzialnoœci potencjalnemu do-
stawcy), podniesienie elastycznoœci, ter-
minowoœci, jakoœci oraz wiedzy i umie-
jêtnoœci zamawiaj¹cego. Bardzo dobrze
przed podjêciem finalnej decyzji wyko-
naæ mapy procesu, do realizacji którego
bêdzie wybierany dostawca. Czynnoœæ ta
umo¿liwia dalsz¹ wiarygodn¹ analizê
funkcjonowania tego procesu oraz jego
wzajemnych powi¹zañ.

Analiza podstaw¹ tworzenia
strategii operacyjnej
Nie lekcewa¿my danych historycznych
z przeprowadzonych takich samych lub
podobnych operacji w przesz³oœci. Odpo-
wiednia kombinacja danych historycznych,
analizy sytuacji bie¿¹cej w firmie oraz pro-
gnoz i symulacji wraz ze sporz¹dzon¹
map¹ procesow¹  pozwoli okreœliæ kszta³t
us³ugi logistycznej, która bêdzie przedmio-
tem zakupu. Przygotuje te¿ grunt pod okre-
œlenie jej parametrów. Na podstawie do-
œwiadczenia mo¿na podzieliæ je na:
– podstawowe, czyli te które s¹ wymaga-

ne i zrozumia³e dla dostawcy us³ugi
– uzupe³niaj¹ce, czyli te które s¹ wyma-

gane i wa¿ne dla nas jako przysz³ego
beneficjenta.

Efektywne poszukiwanie dostawcy do re-
alizacji ¿¹danej us³ugi jest zwykle kolej-
nym krokiem po okreœleniu jej parame-
trów. Prócz dok³adnej oceny sprawnoœci
technicznej, finansowej, organizacyjnej
i kadrowej (profesjonalizm kadry dedyko-

Tomasz Dobczyñski
konsultant w Dziale Doradztwa Logistycznego w Audytel SA
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wanej do bie¿¹cej realizacji kontraktu)
przysz³ego dostawcy, nale¿y zwróciæ uwa-
gê na oferowany poziom bezpieczeñstwa
w ³añcuchu dostaw. Audyt bezpieczeñstwa
mo¿e polegaæ na badaniu wdro¿onych
procedur, weryfikacji procedur zapobie-
gaj¹cym powstawaniu sytuacji niepo¿¹da-
nych, jak równie¿ ocenie metodologii po-
stêpowania w sytuacji awaryjnej lub
kryzysowej. Dotyczy to równie¿ poddo-
stawców, za których badany przedsiêbior-
ca bierze odpowiedzialnoœæ.

Po zbadaniu otoczenia rynkowego i wstêp-
nej selekcji grupy dostawców, nale¿y siê
zmierzyæ siê z pytaniem o liczbê dostaw-
ców, z którymi podjêta zostanie wspó³pra-
ca. Zarówno rozwi¹zanie z jednym, jak i z
wieloma dedykowanymi do zadania do-
stawcami ma blaski i cienie. Podpisanie
umowy z jednym, wiod¹cym dostawc¹
umo¿liwia standaryzacjê procesu (zmniej-
szenie ró¿nic jakoœciowych pomiêdzy kil-
koma podmiotami), kreuje warunki pod
stworzenie silnych relacji oraz daje pod-
stawê do wykorzystania efektu skali. Wad¹
rozwi¹zania z jednym dostawc¹ jest mo¿-
liwoœæ niekontrolowanej zwy¿ki kosztów,
ryzyko w przypadku awarii lub spadku
efektywnoœci pracy, brak konkurowania ja-
koœci¹, jak równie¿ ryzyko uzale¿nienia
technologicznego od wybranego dostaw-
cy. Jeœli podejmiemy uzasadnion¹ ekono-
micznie i organizacyjnie decyzjê o podpi-
saniu umowy z kilkoma dostawcami
jednoczeœnie, wtedy ograniczamy ryzyko
w przypadku awarii u jednego dostawcy,
zwiêkszamy konkurencjê oraz nie mamy
obaw o uzale¿nienie od technologii jedne-
go dostawcy. Cieniem na to rozwi¹zanie
k³adzie siê mo¿liwoœæ zmniejszenia lojal-
noœci dostawców oraz spadku jakoœci
w wypadku niskiej wartoœci zamówienia
(ryzyko w warunkach niedoboru).

Podpisanie umowy
Ostatnim etapem bêdzie podpisanie umo-
wy. Nale¿y zwróciæ uwagê na kilka istot-
nych czynników niezale¿nie od tego czy
umowa bêdzie dotyczyæ œwiadczenia
us³ug kurierskich, spedycyjnych, magazy-
nowych czy poczto-
wych. Niezmiennie
wa¿nymi elementa-
mi, na które nale¿y
poœwiêciæ du¿o uwa-
gi w fazie uzgodnieñ
s¹: przejrzystoœæ,
klarownoœæ i prosto-
ta oferowanych cen-
ników, gwarantowa-
ne terminy dorêczeñ,
warunki, na podsta-
wie których wyma-
gane s¹ dop³aty do-
datkowe, warunki
i przebieg procesu
rek l amacy jnego ,
przejrzystoœæ i forma
raportowania oraz
proces fakturowania.
Istotnym elementem jest okreœlenie wa-
runków lub stwierdzenie braku warunków
do integracji systemów informatycznych.

Tomasz Dobczyński – inżynier procesów logistycznych. Ab-
solwent Politechniki Warszawskiej Wydział Transportu. Posia-
da siedmioletnie doświadczenie w projektowaniu i wdrażaniu
rozwiązań z zakresu usług pocztowych, kurierskich, transpor-
towo-spedycyjnych oraz magazynowych. Współautor analitycz-
nych opracowań i raportów z rynku usług logistycznych m.in.
„Przegląd usług kurierskich na polskim rynku – benchmarking
cen dla klientów korporacyjnych”.Obecnie konsultant w Dziale
Doradztwa Logistycznego w Audytel SA – firmie doradczo-analitycznej specjalizują-
cej się w kwestiach efektywnego wykorzystania infrastruktury biznesowej: od logi-
styki i dostarczenia energii aż po technologie teleinformatyczne. Autor kilkudziesię-
ciu artykułów na temat wdrażania projektów usług logistycznych.

Bud¿etowanie projektów w roku 1994 – tylko 16,2% projektów zmieœci³o
siê w za³o¿onym czasie i bud¿ecie, a œrednie przekroczenie bud¿etu wyno-
si³o 189% szacowanego bud¿etu.

Bud¿etowanie projektów w roku 2009 – 34% projektów zmieœci³o siê w za-
³o¿onym czasie i bud¿ecie, a œrednie przekroczenie bud¿etu wynosi³o 43%
szacowanego bud¿etu.

(źr. Kamilla Morawska FHU „C.E.L.” Cło Ekonomia Logistyka)

Bardzo wa¿nym czynnikiem jest równie¿
okreœlenie zasad wymiany danych oraz
okreœlenie œcie¿ek akceptacji dokumen-
tów.

Na koniec chcia³bym ¿yczyæ czytelnikom
powodzenia w rozwoju biznesu, do któ-
rego mo¿e przyczyniæ siê pozyskana
z otoczenia rynkowego us³uga logistycz-
na. W jej wdra¿aniu z pewnoœci¹ potrzeb-
na jest du¿a dawka cierpliwoœci i wyro-
zumia³oœci (szczególnie w pocz¹tkowej
fazie). O jednej rzeczy nie wspomnia³em,
zostawiaj¹c j¹ na deser: znaczenie bie¿¹-
cej informacji i komunikacji – na ka¿dym
etapie procesu zakupowego, równie¿ po
podpisaniu umowy. Rozmowa o proble-

mach, ci¹g³a debata zakoñczona warto-
œciowymi wnioskami – tego ¿yczê przed-
siêbiorcom.
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Jak ograniczyć ryzyko w biznesie – 10 przykazań
zabezpieczenia firmy w łańcuchu dostaw
na przykładzie Provident Polska

Coraz trudniejsze warunki ekonomicz-
ne mog¹ byæ powodem do zak³óce-

nia wspó³pracy firmy z dostawcami. Aby
zarz¹dzaæ prawid³owo ryzykiem, nale¿y
maksymalnie zabezpieczyæ proces wspó³-
pracy z partnerem na ka¿dym etapie ³añ-
cucha dostaw.

I. Uporz¹dkuj strukturê wewnêtrzn¹
Zbudowanie w³aœciwej organizacji zaku-
powej w firmie to pierwszy krok, który
nie tylko wp³ynie pozytywnie na usyste-
matyzowanie pracy dzia³u zakupów, ale
znacz¹co przyczyni siê do zapewnienia
realnego wsparcia poszczególnym ga³ê-
ziom biznesu w wyborze dostawcy. Pro-
vident Polska wprowadzi³ model scentra-
lizowany, w którym kupcy wiod¹cy
dedykowani s¹ do ka¿dej ga³êzi bizne-
su. Dzia³ Zakupów Provident Polska jako
jedyny z ca³ej grupy IPF stanowi nieza-
le¿n¹ od dzia³u administracji i biznesu
jednostkê.

II. Zbuduj w³aœciw¹ bazê dostawców
Równie istotnym elementem jest uporz¹d-
kowanie struktury dostawców, aby zaspo-
koiæ w jak najwiêkszym stopniu potrzeby
organizacji poprzez us³ugi, które dostar-
cza partner handlowy. Nale¿y wiêc wni-
kliwie przeanalizowaæ, z jakimi dostaw-
cami wspó³pracujemy oraz jakie przynosi
to firmie korzyœci.
Istotne jest zdefiniowanie dostawców stra-
tegicznych i mniej kluczowych, czyli
okreœlenie:
l wartoœci wspó³pracy,
l ryzyka przerwania ci¹g³oœci dostaw,
a tak¿e d³ugoœci relacji z dostawc¹:
l krótkoterminowa
l d³ugoterminowa.

Zbudowanie bazy dostawców pozwoli na
stworzenie w³aœciwej strategii zakupowej
dla danego obszaru biznesu.

III. Centralizacja czy decentralizacja?
Provident Polska ze wzglêdu na rozpro-
szon¹ strukturê organizacyjn¹ podj¹³ kroki
w celu scentralizowania nie tylko struk-
tury zakupowej ale i procesu wyboru do-
stawców, gdzie globalny partner handlo-
wy dostarcza us³ugi poszczególnym
oddzia³om firmy.

IV. Zdefiniuj i przeprowadŸ przejrzy-
sty proces wyboru dostawcy

Najwa¿niejsza jest strategia zakupowa. Pro-
ces wyboru dostawcy powinien byæ uczci-
wy zarówno w stosunku do klienta we-
wnêtrznego (biznesu) i zewnêtrznego
(dostawcy). Zawsze
nale¿y pamiêtaæ
o tym, ¿e kontrakt
z dostawc¹ powinien
byæ zawierany na z³e
a nie dobre czasy.

V. Buduj strategiê
na ka¿dym eta-
pie wspó³pracy

W³aœciwa ocena
potencjalnego part-
nera handlowego to
pierwszy element
istotny do zbudowa-
nia indywidualnej
strategii wspó³pracy
oraz zarz¹dzania ry-
zykiem. Zanim firma
zdecyduje siê na
podjêcie wspó³pra-
cy, powinna spraw-

dziæ kondycjê prawno-finansow¹ dostaw-
cy. Wa¿ne jest, aby diagnoza nie koñczy-
³a siê wraz z dokonaniem wyboru dostaw-
cy. Partner handlowy powinien podlegaæ
uwa¿nej ocenie organizacji w trakcie
trwania wspó³pracy i na chwilê przed jej
zakoñczeniem.

VI. Buduj d³ugotrwa³e relacje z dostaw-
cami

Kolejnym krokiem jest zdefiniowanie re-
lacji, jakie wi¹¿¹ organizacjê z partnerem
handlowym, zw³aszcza, gdy ma on strate-
giczne znaczenie dla firmy. Czasy, w któ-
rych g³ównym kryterium wyboru do wspó³-
pracy z dostawc¹ by³a cena, skoñczy³y siê
bezpowrotnie. Jednym z kluczowych ele-
mentów dla zabezpieczenia ³añcucha do-
staw jest nawi¹zywanie trwa³ych i przewi-

Monika Bis – kierownik Dzia³u Zakupów i Zarz¹dzania
Dostawcami w Provident Polska
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dywalnych relacji z partnerem handlowym,
które w d³u¿szej perspektywie mog¹ przy-
nieœæ wymierne, biznesowe korzyœci. D³u-
gotrwa³e relacje z dostawc¹ skutkuj¹
w przysz³oœci rozwojem i przewag¹ kon-
kurencyjn¹ firmy na rynku. Budowanie d³u-
gotrwa³ych relacji z dostawc¹ powinno byæ
oparte na pracy zespo³owej, uznaniu dla do-
œwiadczenia Partnera i zaufaniu.

VII. Oceniaj jakoœæ wspó³pracy z do-
stawc¹

Oprócz redukcji kosztów, wa¿na jest wy-
miana doœwiadczeñ, przez co sam dostaw-
ca staje siê dla spó³ki jej zewnêtrznym
aktywem. Ocena dostawcy nie mo¿e byæ
ograniczona jedynie do etapu kwalifika-
cji dostawców czyli tzw. „krótkiej listy”.
W celu zmniejszenia ryzyka w relacji
z dostawcami, ich ocenê weryfikujemy
przed zakoñczeniem negocjacji, podpisa-
niem kontraktu, w trakcie jego trwania
oraz tu¿ przed jego zakoñczeniem.

VIII. Zdefiniuj ryzyko wspó³pracy
i w³aœciwie nim zarz¹dzaj

Dok³adne poznanie partnera handlowego
to niezbêdny element zabezpieczenia ry-
zyka spó³ki. W Provident Polska ryzyko
przerwania ³añcucha dostaw niwelowane
jest poprzez badanie ryzyka rynku w ja-
kim funkcjonuje potencjalny dostawca
(ustawodawstwo, dyrektywy unijne itd.).
W proces oceny i interpretacji danych
dotycz¹cych dostawcy powinien byæ zaan-
ga¿owany kontroler finansowy, audytorzy
oraz prawnicy. Opinia tych osób pomo¿e
w opracowaniu w³aœciwej strategii zarz¹-
dzania ryzykiem. W Provident stworzono
Ksi¹¿kê Ryzyk, czyli opis kilkunastu ry-
zyk zwi¹zanych ze specyfik¹ rynku na któ-
rym pozyskujemy dostawców. Pozwala to

zabezpieczyæ biznes w sytuacji gdy np.
dostawca informuje z wyprzedzeniem, ¿e
jakaœ us³uga bêdzie trudno dostêpna, bo
regulator j¹ ogranicza. Równoczeœnie
umo¿liwia to budowanie u dostawcy œwia-
domoœci, ¿e on tak¿e powinien informo-
waæ nas z wyprzedzeniem o zmianach
rynkowych, które znacz¹co wp³yn¹ na
jego funkcjonowanie.

IX. W³aœciwie przeprowadŸ proces za-
rz¹dzania kontraktem

Nigdy nie mo¿na za³o¿yæ w 100 proc., ¿e
nawet najlepsze relacje z dostawc¹ w sy-
tuacji, gdy ten traci kluczowy kontrakt
u³o¿¹ siê poprawnie. Dlatego powinno siê
w³aœciwie przeprowadziæ proces zarz¹-
dzania kontraktem, który podobnie jak
w przypadku oceny dostawcy powinien
byæ monitorowany.

X. Unikaj niejasnych sytuacji
W Provident Polska, w celu zniwelowa-
nia zjawisk korupcjogennych, zosta³a roz-
dzielona funkcja operacyjna w Dziale
Zakupów. Na ka¿dym etapie wspó³pracy
z dostawc¹ (wybór partnera handlowego,
realizacja kontraktu, nadzór nad relacja-
mi) dedykowany jest odrêbny zespó³ Kup-
ców Wiod¹cych.

Karta Dostawcy
Aby stworzyæ jasne i przejrzyste zasady
wspó³pracy z niemal 1000 dostawców,
w styczniu 2012 roku Provident wdro¿y³
Kartê Dostawcy – dokument reguluj¹cy re-
lacje z kontrahentami. Karta to zbiór pod-
stawowych praw i obowi¹zków partnerów
biznesowych wspó³pracuj¹cych z firm¹.
Przyjêcie karty jest unikalnym rozwi¹za-
niem na polskim rynku. Karta Dostawcy de-
finiuje zasady wspó³pracy ze wszystkimi

Monika Bis – kierownik Działu Zakupów i Zarządzania Dostawcami w Provident Polska. W Provi-
dencie od grudnia 2007 roku. Zarządza zespołem odpowiedzialnym za przeprowadzanie przetar-
gów zakupowych dla najważniejszych obszarów w firmie, takich jak telekomunikacja, marketing,
call center, najem i przewodniczy większości komisji przetargowych. Od początku kariery zawodo-
wej zajmuje się zakupami typu in-direct – na początku w Grupie Danone, a później w Polpharmie.
Jest członkiem Polskiego Stowarzyszenia Menedżerów Logistyki oraz organizacji zakupowej PO-
LZAK. Monika Bis zdobyła tytuł najlepszego menedżera zakupów 2011 roku w konkursie zorgani-
zowanym podczas IX Kongresu Polskiego Stowarzyszenia Menedżerów Zarządzania Łańcuchem
Dostaw. Ukończyła Wydział Zarządzania Politechniki Częstochowskiej, studia podyplomowe w Wy-
ższej Szkole Bankowej w Gdańsku w zakresie zarządzania finansami przedsiębiorstw.

kontrahentami firmy. Jest to zbiór nale¿nych
praw i zobowi¹zañ dostawców. Zapisy Kar-
ty zapewniaj¹ ka¿demu partnerowi bizne-
sowemu mo¿liwoœæ przekazania uwag, nie
tylko co do przebiegu przetargu, ale tak¿e
co do dalszej wspó³pracy z firm¹. Zgodnie
z zapisami Karty ka¿dy dostawca ma gwa-
rancjê, ¿e wszystkie przedstawione zg³osze-
nia bêd¹ szybko i bezstronnie zbadane.
Obok nawi¹zywania relacji, równie wa¿-
ne jest ich monitorowanie. Szczególnie
istotna jest te¿ ocena uwarunkowañ ze-
wnêtrznych, w tym sytuacji na rynku, na
którym funkcjonuje partner handlowy.
Odbiorca analizuje wówczas nie tylko sy-
tuacjê mikro i makroekonomiczn¹, ale
równie¿ prawn¹ – ustawodawstwo, dyrek-
tywy unijne, czy te¿ inne regulacje, od któ-
rych zale¿ny jest partner handlowy.

W³aœciwie przeprowadzony
proces zarz¹dzania kontraktem,
czyli „kropka nad i”
Nie ka¿da wspó³praca mo¿e obydwu stro-
nom przynosiæ d³ugoterminowe korzyœci,
a w³aœciwie, szacuj¹c ryzyko, trzeba za³o-
¿yæ mo¿liwoœci wstrzymania wspó³pracy
z dostawc¹ w wyniku ró¿nych zdarzeñ lo-
sowych po stronie dostawcy jak i firmy.
Dlatego powinno siê zabezpieczyæ przed
sytuacj¹ ewentualnych, nieuzasadnionych
ze strony dostawcy roszczeñ w momencie,
kiedy organizacja chce rozwi¹zaæ wspó³-
pracê, poprzez stworzenie umowy, która
szczegó³owo reguluje prawa i obowi¹zki,
zakres us³ug, wynagrodzenie i zakres od-
powiedzialnoœci wszystkich stron. G³ówn¹
zasad¹ jest bowiem skonstruowanie kon-
traktu na z³e, a nie dobre czasy, co pozwo-
li ostatecznie zniwelowaæ ryzyko przerwa-
nia kluczowego z punktu widzenia firmy
³añcucha dostaw.
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