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ILONA BANASZAK!

DETERMINANTY SUKCESU WSPOEPRACY
NA RYNKACH ROLNICZYCH NA PRZYKLADZIE
GRUP PRODUCENTOW ROLNYCH W POLSCE

Abstrakt. Gtéwne pytanie badawcze w artykule dotyczy kwestii, dlaczego niektdre organi-
zacje nastawione na wspodtprace na rynkach rolnych odnosza sukces, a inne z kolei zaprze-
staja dzialalnosci. Analiza empiryczna opiera si¢ na danych pochodzacych z 62 grup produ-
centéw rolnych z Wielkopolski. Gléwnym zadaniem grup producentéw jest wspdélna organi-
zacja sprzedazy dobr produkowanych indywidualnie przez ich cztonkéw. Niektdre z tych or-
ganizacji funkcjonowaty bardzo efektywnie, podczas gdy inne zostaty rozwiazane lub za-
przestaty wykonywania podstawowych funkcji. Zmienne, takie jak: sita przywddztwa, weze-
$niejsze kontakty biznesowe, poczatkowa selekcja cztonkéw, jak réwniez liczba cztonkéw,
okazaty si¢ mie¢ pozytywny i wazny statystycznie wptyw na prawdopodobienstwo odniesie-
nia sukcesu przez badane organizacje.

Stowa klucze: wspétpraca, rynki rolne, grupy producentéw rolnych

WPROWADZENIE

Pierwsze organizacje uzywajace nazwy ,,grupy producentéw” pojawity si¢
w Polsce na poczatku lat dziewigcdziesiatych ubiegtego wieku. Tworzone byty
oddolnie przez rolnikéw, a ich gtéwnym celem byta wspdlna sprzedaz produk-
téw rolniczych produkowanych indywidualnie przez ich cztonkéw. Rolnicy
wchodzacy w sktad grup producentéw zachowywali oddzielne prawa wtasnosci
i koordynowali tylko niektére sposréd transakcji, takie jak: poszukiwanie od-
biorcéw towaréw, negocjowanie kontraktu sprzedazy oraz transportowanie to-
waru. Grupy te wykorzystywaty rézne formy prawne do swojej dziatalnosci — od
grup nieformalnych opierajacych si¢ na umowie ustnej, poprzez stowarzyszenia,
zwiazki, spéiki z ograniczona odpowiedzialnoscia, do spétdzielni.

I Autorka jest pracownikiem naukowym Stowackiej Akademii Nauk w Bratystawie.
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Dane empiryczne pochodzace z kwestionariusza przeprowadzonego z lidera-
mi grup producentéw funkcjonujacych w wojewddztwie wielkopolskim wskazu-
ja na duze zréznicowanie dziatalnosci grup. Po pierwsze, w 2005 roku, w cza-
sie, kiedy badanie zostato przeprowadzone, 20% grup w regionie zostato rozwia-
zanych. Po drugie, tylko 80% sposréd grup funkcjonujacych wykonywaty gto-
wne zadanie organizacji w postaci wspolnej sprzedazy produktéw rolniczych
cztonkdw; pozostate grupy wykonywaty inne funkcje, jak organizacja wspélne-
go transportu produktéw, wspdlny zakup srodkéw produkcji czy organizacja
szkoleri i wydarzen kulturalnych dla cztonkéw grup. Po trzecie, niektére z fun-
kcjonujacych grup, ktére organizowaty wspdlna sprzedaz produktéw, nie byty
zdolne do wynegocjowania zadnej korzysci cenowej dla swoich cztonkéw
i sprzedawaty ich produkty na rynku za taka sama ceng jak inni — niezrzeszeni
w grupy rolnicy. Istniaty tez grupy, ktére byty zdolne do wynegocjowania dla
swoich cztonkéw ceny wyzszej nawet o 39% niz cena na rynku uzyskiwana
przez niezrzeszonych rolnikéw [Banaszak 2008].

Gtéwny cel artykutu to odpowiedzZ na pytanie, dlaczego istnieja tak duze réz-
nice w funkcjonowaniu grup producentéw, a w szczeg6lnosci — dlaczego niekto-
re z tych grup upadaja po pewnym czasie, inne kontynuujg dziatalnosé, ale nie
wykonujg swoich gtéwnych funkcji, a jeszcze inne rozszerzaja swoja dziatal-
nos¢ i umacniaja swoja pozycje na rynku.

Sukces i porazka przedsigbiorstw spdtdzielczych na rynkach rolniczych sta-
nowil juz obiekt badan w literaturze przedmiotu, jednakze autorzy zwykle po-
Swigcaja uwage tylko organizacjom, ktére ciagle istnieja i wykonuja swoje gt6-
wne funkcje. Inny problem, jaki wynika z przegladu literatury, to wielozna-
cznos$¢ uzycia terminu ,,sukces”. Bruynis i inni [1997], na przyklad, przedstawi-
li wyniki badafi przeprowadzonych wsrdd 52 amerykariskich spétdzielni zbytu
produktéw rolnych. Autorzy wyrdznili osiem czynnikéw sukcesu spéidzielni,
mierzonego poprzez czas dziatalnosci, wzrost, optacalnos¢ oraz satysfakcje
cztonkéw. Czynniki takie, jak: wdrazanie szkolen z zakresu zarzadzania, zatrud-
nienie petnoetatowego doswiadczonego gtéwnego managera, regularne dostar-
czanie raportéw finansowych cztonkom zarzadu, uzycie uméw dostarczania to-
waréw w celu zapewnienia biznesowego zaangazowania cztonkow, jak réwniez
wykorzystanie zasobow ludzkich, okazaly sig by¢ najbardziej znaczace dla suk-
cesu badanych przez autoréw spoétdzielni [Bruynis i in. 1997, s. 54]. Sexton i Is-
kow [1988], ktérzy oparli swoje badanie na teorii integracji pionowej, wyrézni-
li trzy grupy czynnikéw sukcesu sp6tdzielni rolniczych: organizacyjne, finanso-
we oraz operacyjne. Autorzy przeprowadzili badanie wsréd 61 spétdzielni
w Stanach Zjednoczonych i poprosili respondentéw o umieszczenie ich spét-
dzielni na czterostopniowej skali sukcesu. Czynniki takie, jak: otwarte cztonko-
stwo, akceptacja handlu towarami pochodzacymi nie od cztonkéw oraz zatrud-
nienie pelnoetatowego zarzadu, okazaty si¢ by¢ skorelowane z autorefleksyjnie
zdefiniowanym sukcesem.

Posréd badan, ktére analizowaly réwniez niefunkcjonujace juz organizacje
spotdzielcze, znalezé mozna jedynie prace Ziegenhorna (1999), ktéry bazujac
teoretycznie na ekonomicznej antropologii i nowej ekonomii instytucjonalne;j,
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przeprowadzit kilka studiéw przypadku organizacji rolniczych funkcjonujacych
w obszarze produkcji trzody chlewnej w Stanach Zjednoczonych. Najwazniej-
szym czynnikiem sukcesu tych organizacji, rozumianym jako przetrwanie
w czasie, okazata si¢ osoba lidera organizujacego dziatalnos¢. Jego wiedza i se-
lekcja cztonkéw wpltywata znaczaco na dopasowanie i rownowage zrzeszonych
rolnikéw oraz spos6b prowadzenia dziatalnosci [Ziegenhorn 1999, s. 66].

Grupy producentéw sg tylko jednym ze sposobdéw organizacji transakcji po-
migdzy rolnikami a nabywcami ich towaréw. Innym sposobem jest wymiana
bezposrednia lub wymiana poprzez posrednika. W dalszej czgsci artykutu poroé-
wnano korzysci tych form wymiany oraz dokonano przegladu poszczegdlnych
zewngtrznych i wewngtrznych czynnikéw, ktére moga przyczynic si¢ lub zapo-
biec zawigzaniu si¢ wspOtpracy pomigdzy rolnikami. W artykule zaproponowa-
no podziat grup producentéw na cztery kategorie sukcesu tworzone przez:
a) grupy, ktére zostaly rozwiazane, b) grupy funkcjonujace, ale niewykonujace
gtéwnych funkcji organizacji sprzedazy produktéw cztonkéw, c) grupy funkcjo-
nujace i organizujace wspdlna sprzedaz produktéw, ale majace problemy
z cztonkami, ktérzy tamig umowy grupowe i sprzedaja swoje produkty poza gru-
pa, bez pozwolenia grupy, oraz d) grupy wykonujace wspdlng sprzedaz i niema-
jace probleméw z lojalnoscia cztonkéw i tamaniem regul funkcjonowania.
Czynniki zwiagzane ze struktura grupy okazaty si¢ najbardziej znaczace dla
osiagnigcia tak rozumianego sukcesu.

PRZEGLAD LITERATURY I HIPOTEZY BADAWCZE

Organizacja wymiany pomiedzy rolnikami i nabywcami ich produktéw
Jesli chodzi o wykonywanie gtéwnego zadania grup producentéw, tzn.
wspélnej organizacji sprzedazy doébr wyprodukowanych indywidualnie przez
ich cztonkéw, to grupy producentéw funkcjonuja jako organizacje posrednie,
ktére koordynuja wymiang dobr pomiedzy rolnikami i nabywcami ich produ-
ktow. Organizacje posredniczace sg firmami, ktére wyszukuja dostawcow,
znajduja i zachecaja do zakupu nabywcow, selekcjonujg ceng zakupu i sprze-
dazy, organizuja transakcje, prowadza zapisy rachunkéw oraz gromadza zaso-
by, by zapewni¢ ptynnos¢ débr i ustug [Spulber 1999, s. 3]. Organizacje posre-
dniczace pojawiaja si¢ na rynku, kiedy zyski netto z handlu przewyzszaja zy-
ski z wymiany bezposredniej. Ich zysk jest generowany poprzez wyszukiwa-
nie innowacyjnych transakcji, ktére zwigkszaja zyski z wymiany lub redukuja
koszty transakcyjne zwigzane z wyszukiwaniem towaréw, negocjacjami, ko-
munikacja, kalkulacja, kontraktowaniem oraz monitorowaniem transakcji i ich
partneréw [Spulber 1999, ss. 259, 260]. Grupy producentéw spetniaja rolg tra-
dycyjnie wykonywana na rynku przez posrednikéw i innych handlarzy. Je-
dnakze przewaga grup producentéw, ktéra czyni z nich rywali tych posredni-
kéw i1 handlarzy, polega na eliminacji podwdjnej marginalizacji i potencjalnym
zmniejszeniu kosztéw transakcyjnych w zwiazku z integracjg pozioma i pio-
nowa rolnikéw przystepujacych do grup producentéw. Integracja pionowa ma
miejsce wowczas, kiedy dochodzi do integracji pomiedzy ré6znymi organiza-
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cjami funkcjonujacymi na réznych etapach produkcji i dystrybucji [Caputo
i Mininno 1996, s. 64] i w przypadku grup producentéw wystepuje, kiedy gru-
py przemieszczaja si¢ w dot kanatu dystrybucji w wyniku, na przyktad, orga-
nizacji wspdlnego transportu lub przetwarzania produktéw. Gtéwna funkcja
grup producentéw jest w zwiazku z tym posredniczenie w wymianie débr i u-
stug pomiedzy indywidualnymi cztonkami grupy i nabywcami ich towaréw
(rysunek 1). Grupy producentéw wykonuja funkcje posredniczace réwniez
podczas organizacji zadan takich, jak wspdlny zakup srodkéw produkcji.

Wymiana zdecentralizowana Wymiana scentralizowana: posrednik

Rolnik 1 Nabyweca 1 Rolnik 1 Nabyweca |
Rolnik 2 Nabywca 2 Rolnik 2 @ @ Nabywca 2
Rolnik 3 Nabywca 3 Rolnik 3 Nabywca 3

Wymiana scentralizowana: grupa producentéw
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RYSUNEK 1. Wymiana pomigdzy rolnikami a nabywcami ich towaréw bez posrednika, z posrednikiem oraz
z grupa producentéw

Zrédto: Adaptacja na podstawie Spulber [1999, s. 264].

Jednakze grupy producentéw nie sa klasycznymi firmami. Firmy integruja
prawa wiasnosci, w wyniku czego biorg na siebie wszystkie koszty transakcyjne
zwigzane z produkcja dobr i/lub ustug [Ménard 2005, s. 294]. Rolnicy bedacy
cztonkami grup producenckich nie integruja praw wtasnosci i nie tacza swoich
gospodarstw w jedng organizacje. Kazdy z nich podejmuje indywidualnie de-
cyzje zwiazane ze sposobem produkcji oraz z tym, kiedy oraz komu sprzedac fi-
nalny produkt. Grupy producenckie o charakterze nieformalnym nie moga nawet
podpisaé¢ zadnej oficjalnej umowy z nabywcami w imieniu swoich cztonkdw,
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gdyz nie posiadaja one formalnie zarejestrowanej formy prawnej. Takie struktu-
ry hybrydowe, funkcjonujace pomigdzy rynkowymi rozwigzaniami, gdzie kazdy
element wymiany czy produkcji jest niezalezna od innych transakcja, a struktu-
rami organizacyjnymi charakterystycznymi dla zintegrowanych firm (market
and firm modes of governance), obejmuja tylko czes¢ transakcji, w ktérych
uczestniczg oddzielne firmy [Ménard 2005, s. 294]. W organizacjach hybrydo-
wych, funkcjonujacych w sektorze rolniczym, przewaga z utrzymania oddziel-
nych praw wtasnosci i braku integracji indywidualnych gospodarstw rolnych
w jedna firme¢ wynika z idiosynkratycznej wiedzy, specyficznej dla produkcji
rolniczej. Poza tym bardzo trudnym zadaniem dla jednej zintegrowanej firmy
produkgji rolnej bytby doktadny szacunek jakosci wktadu pracy poszczegdlnych
rolnikéw [Bonus 1986, s. 331].

Bazujac na poréwnaniu poszczegdlnych sposobdéw organizacji transakcji na
rynkach rolnych, mozna przyja¢ zatozenie ze, ze grupy producentéw, ktére od-
niosty sukces, to takie, ktére zdotaty skoordynowa¢ wymiang pomigdzy rolnika-
mi a nabywcami ich towaréw oraz dodatkowo sa zdolne operowac na poziomie
kosztéw jednostkowych nieprzewyzszajacych kosztéw jednostkowych organiza-
cji wymiany poprzez alternatywne sposoby, takie jak wymiana bezposrednia lub
wymiana poprzez klasyczna firme¢ — posrednika lub inne organizacje.

CZYNNIKI ODDZIALUJACE NA PRAWDOPODOBIENSTWO
SUKCESU GRUP PRODUCENTOW

Kilku autoréw analizuje czynniki, ktére moga si¢ przyczyni¢ do formacji od-
noszacych sukces organizacji spétdzielczych. Ponizej przedstawiono te czynni-
ki oraz sformutowano dotyczace ich hipotezy. Jednym z takich czynnikéw jest
wielkos¢ grupy. Koszty transakcyjne moga zostaé obnizone w wyniku zwigksze-
nia czg¢stotliwosci transakcji. Im wigksza czgstotliwos¢ zawierania transakcji,
tym nizsze jednostkowe koszty state [Ménard 2006, s. 28]. W realiach grup pro-
ducentow czgstotliwos¢ transakcji moze zosta¢ zwigkszona poprzez zwigkszenie
liczby cztonkéw grupy. Dodatkowo, ze wzgledu na obnizenie udziatu w zyskach
w organizacji na cztonka, zwigkszenie liczby cztonkéw organizacji moze obni-
zy¢ ryzyko zachowan oportunistycznych i wewngtrznego poszukiwania rent po-
przez czlonkéw. Te organizacje, ktére sa trwate w czasie, nie sa woéwczas naj-
bardziej zyskowne, ale potrafig rozwiazaé problemy wewngtrznego poszukiwa-
nia rent [Krikel 2006, ss. 2, 21]. Ten czynnik jest blisko zwiazany z kosztami
wptywu, jakie cztonkowie ponosza, by wptynac na dystrybucje quasi-rent [Mil-
grom 1988, s. 43; Schaefer 1998, ss. 238, 239]. Koszty wplywu rosna, gdy
cztonkowie grup maja wigkszy interes w tym, by konkretna decyzja zostata pod-
jeta [Milgrom 1988, s. 43]. Jednakze obnizenie kosztéw transakcyjnych i ko-
sztow wptywoéw poprzez zwigkszenie liczby czionkéw grupy zwigksza koszty
wewnegtrznej koordynacji oraz koszty biurokracji. Dlatego grupy producenckie
muszg ponosi¢ koszty koordynacji nalezacych do nich rolnikéw w organizacji
produkcji i zbytu oraz zwiazanej z tym administracji wewnetrznej. Jak zauwazyt
Olson [1965, ss. 59, 60], duze grupy maja wigksze problemy komunikacyjne
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i koordynacji dziatalnosci. Kollock [1998, s. 201] twierdzi, iz zbyt wiele para-
metréw zmienia si¢ wraz z wielkoscig grupy i dlatego doktadne oszacowanie
wptywu wielkosci grupy jest takze problematyczne. Biorac pod uwage powyz-
sze uwagi, mozna sformutowac nastgpujaca hipoteze:

Hipoteza 1. Liczba cztonkéw grup producentéw ma nieokreslony wptyw na
prawdopodobieristwo odniesienia sukcesu przez grupy producentow.

Wewnetrzne koszty koordynacji moga zosta¢ zmniejszone poprzez ustano-
wienie przywddztwa w grupie. Silny centralny koordynator umozliwia grupie
obnizenie kosztéw dystrybucji informacji o transakcjach oraz kosztéw podej-
mowania decyzji [Williamson 1983, ss. 41, 45]. Kilku autoréw przytacza wy-
niki badan z obszaru teorii gier na potwierdzenie tezy, Ze niezaleznie od rodza-
ju gry przywdédztwo jest czynnikiem, ktéry sprzyja kooperacji. W grach koor-
dynacyjnych przywddztwo, jako forma hierarchii, pomaga w koordynacji dzia-
tai cztonkéw w osiagnigciu jednego z wielu punktéw réwnowagi. Obniza to
koszty negocjacji, ktére cztonkowie musieliby poniesé, azeby osiagnaé poro-
zumienie, dokona¢ wyboru sposrdd alternatywnych strategii oraz zdecydowac,
ktorg strategie wprowadzi¢ w zycie [Miller 1992, s. 50]. Niektére uktady spo-
teczne wytaniaja si¢ jako nieefektywne punkty réwnowagi gier wielokrotnych,
lecz pomimo swej nieefektywnosci trwaja w czasie, gdyz nikt nie zyskatby ze
zmiany przeprowadzonej tylko przez jedna strong uktadu [Binger i Hoffman
1989, s. 68]. Przywddca moze wplynacé pozytywnie na wspdlpracg cztonkéw
grupy poprzez zachgcenie ich do réwnoczesnego ruchu w celu osiagnigcia lep-
szego dla nich punktu réwnowagi. Przywdédztwo dostarczy¢ moze réwniez do-
datkowej uzytecznosci z odwzajemnienia wspdtpracy [Foss 1999, ss. 12, 22;
Shamiriin. 1993, s. 577]. W zwiazku z dodatkowq uzytecznoscia z odwzajem-
nienia wspolpracy struktura zyskéw z gry moze doprowadzi¢ do przeksztalce-
nia gry dylematu wigznia w gre koordynacji. Silni liderzy moga réwniez za-
grozi¢ ukaraniem tamigcych reguty cztonkéw grupy lub uczyni¢ bardziej real-
na grozbe ukarania takich cztonkéw grupy. Banaszak i Beckmann [2006, s. 17]
przedstawiaja wyniki badan pokazujace, iz sita lidera grupy w podejmowaniu
decyzji byta pozytywnie skorelowana z wykonywaniem kar w polskich gru-
pach producentéw. Lider, ktéry ma do dyspozycji skuteczne grozby i odpowie-
dnig reputacje, moze uzy¢ strategii grozby (grim trigger) w celu ustanowienia
i podtrzymania wspétpracy pomiedzy cztonkami jego grupy w powtdrzonych
grach dylematu wigZnia [Bianco i Bates 1990, s. 144]. Przywdédztwo moze
réwniez zwigkszy¢ rozpoznawalnos¢ i obserwacje¢ decyzji i dziatari czton-
kéw grupy. W tych okolicznosciach tamanie regul grupy staje si¢ mniej
atrakcyjne [Hendrikse 2007, s. 142]. Jednakze rozw6j odpowiedniego syste-
mu wymiany informacji pomiedzy cztonkami grupy jest takze wazny. Zbyt
silny i dominujacy przywoédca, ktéry moze utajnic¢ czesci informacji, jest za-
grozeniem dla kontynuacji relacji w hybrydalnych strukturach organizacyj-
nych [Ménard 2004, s. 351]. W zwiazku z tym mozna sformutowac nastgpnag
hipoteze:
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Hipoteza 2. Silny lider przyczynia si¢ do zmniejszenia wewngtrznych ko-
sztéw transakcyjnych i koordynacji i dlatego bedzie miat pozytywny wpltyw
na prawdopodobieristwo formacji odnoszacych sukces grup producentéw do
pewnego punktu; zbyt silny, dominujacy lider zmniejszy prawdopodobieii-
stwo sukcesu.

Meénard [2004, s. 351] dowodzi, iz dzielenie rent w rozwigzaniach hybrydo-
wych wiaze sig z ryzykiem zachowari oportunistycznych, ktére potencjalnie mo-
gq prowokowac konflikty. Dlatego jakos¢ i tozsamos¢ partneréw oraz ich selek-
cja sa kluczowe dla sukcesu. W wigkszosci przypadkéw selekcja partneréw od-
bywa si¢ na podstawie wczesniejszych kontaktow w relacjach rynkowych, wcze-
$niejszym uczestnictwie w strukturach hybrydowych, oraz/lub wynika z reputa-
cji [Ménard 2004, s. 361]. Dlatego mozemy oczekiwaé, ze selekcja partneréw,
podobnie jak wczesniejsze powigzania biznesowe, bedzie miata wplyw na for-
macje odnoszacych sukces grup producentéw. Podobny argument przytaczaja
Whipple i1 Frankel [2000], ktérzy dyskutuja zawiazywanie strategicznych koali-
cji 1 alianséw. Firmy wdrazajace koalicje maja problemy ze zmiang powiazani
bazujacych na konkurencji do bazujacych na wspétpracy. Zmiany w mentalno-
Sci, kulturze i zachowaniu moga by¢ przyttaczajace. Najwigkszym problemem
koalicji jest to, ze modyfikacja wczesniejszych zachowan i przekonan podczas
dostosowywania si¢ do nowych rodzajow prowadzenia intereséw wymaga duzo
czasu [Whipple i Frankel 2000, s. 22]. Ahn i inni [2001, s. 137] pokazuja, ze
w jednoetapowym dylemacie wi¢Znia sukces w koordynacji na stanie rOwnowa-
gi (equlibrium) gwarantujacym najwyzsze wyptaty (payoff) w poprzednich
grach koordynacyjnych ma pozytywny wptyw na prawdopodobieiistwo zawia-
zania wspotpracy w grach dylematu wigZnia. W grupach, w ktérych gracze kon-
taktuja si¢ dluzej lub czesciej, zwigksza sig¢ rozpoznawalnos¢, a informacja o
wczesniejszym zachowaniu cztonkéw powinna mie¢ wptyw na osiagnigcie wig-
kszego poziomu wspolpracy [Axelrod 1984, s. 62—-63]. W zwiazku z tym moz-
na sformutowac nastepujaca hipoteze:

Hipoteza 3. Selekcja cztonkéw majacych wczesniejsze powiazania bizneso-
we bedzie miata pozytywny wptyw na prawdopodobieristwo formacji odnosza-
cej sukces grupy producenckie;j.

W podobny sposéb struktury komunikacyjne moga wptywaé pozytywnie na
proces wymiany informacji o cztonkach interakcji. Kollock [1998] powotuje si¢
na wyniki badan, ktére dowodza, ze komunikacja promuje kooperacjg. Komuni-
kacja pozwala cztonkom grupy wyrazi¢ jasne zobowigzania i obietnice na temat
ich przysztych ruchéw, jak tez na odwotanie si¢ do tego, co jest ,,wlasciwa” rze-
cza do zrobienia, zwigkszajac presj¢ moralna. Podobnie do przywddztwa, komu-
nikacja moze réwniez zwigkszy¢ zauwazalnos¢ zachowan innych oséb i obnizy¢
atrakcyjnos¢ zachowan dewiacyjnych. Brosig i Weimann [2003] badaja efekty
komunikacji przed faza gry w eksperymentach dotyczacych débr publicznych
(public goods). Rezultaty badan wskazuja, ze udana wspdtpraca moze nawiagzaé
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si¢ w wyniku mozliwosci skoordynowania zachowania w fazie komunikacji. Re-
zultaty badain wskazuja za$ na to, ze najbardziej efektywna jest komunikacja
twarza w twarz. Co ciekawe, to czy ludzie siedzieli przy tym samym stole, czy
tez widzieli si¢ tylko na ekranie, nie powodowato réznicy w wynikach [Brosig i
Weimann 2003, ss. 217, 231]. W zwiazku z tym mozna sformutowac kolejna hi-
poteze:

Hipoteza 4. Komunikacja pomigdzy cztonkami grupy bedzie miata pozy-
tywny wplyw na prawdopodobiernistwo odniesienia sukcesu przez grupy pro-
ducentow.

W literaturze réwniez jest dyskutowana rola kompozycji grupy. Hansmann
[1996, s. 125-130) dowodzi teoretycznie, iz kazdego rodzaju homogenicznos¢
cztonkéw pocigga za soba wigksza szansg, ze beda oni mieli podobne interesy,
co jest jednym z podstawowych czynnikéw dla powodzenia wspoétpracy. Prze-
ciwstawne interesy cztonkéw grupy i angazowanie si¢ w promowanie jedno-
stronnych interesOw wewnatrz organizacji zwigksza koszty wplywoéw w organi-
zacjach opartych na wspétpracy [Borgen 2004, s. 387]. Kleindorfer i inni [1993,
s. 247-251] wskazuja, ze grupy homogeniczne podobne pod wzgledem poten-
cjalnej sity partneréw i interesow maja wigksza szanse osiagnigcia wspotpracy.
Haag i Lagunoff [2003, s. 21] badaja charakterystyke zachowan kooperaty-
wnych w powtdrzonej grze dylematu wieZnia i wykazuja, ze grupy homogeni-
czne wzgledem preferencji czasowych cztonkéw, wspélpracuja czesciej. Im
wigksze byly réznice w preferencjach czasowych cztonkéw, tym mniej byto
wspotpracy w grupie [Haag i Lagunoff, 2003, s. 7]. W zwiazku z tym mozna
sformutowac kolejna hipotezg:

Hipoteza 5. Homogenicznos¢ czlonkéw bedzie miata pozytywny wptyw na
prawdopodobieristwo osiagnigcia wspotpracy przez grupy producentdw.

Banaszak i Beckmann [2006] wskazuja, ze niektére zmienne dotyczace Srodo-
wiska, w jakim wspotpraca si¢ odbywa, maja réwniez znaczenie. Jednym z czyn-
nikéw, ktéry moze zmniejszy¢ szanse odniesienia sukcesu grupy producentow,
jest konkurencja. Konkurencja z posrednikami moze zwigkszy¢ szanse dewiacji
norm grupowych wyrazona poprzez sprzedaz produktéw poza grupa, co pociaga
za soba zmniejszenie szansy na odniesienie sukcesu przez grupg. Zmienne i kon-
kurencyjne srodowisko moze zwigkszy¢ atrakcyjnos¢ krétkoterminowych zyskow
w poréwnaniu z przestrzeganiem dlugoterminowych kontraktéw i uméw [Hen-
drikse 2007, s. 142]. W takiej sytuacji wylamanie si¢ ze wspotpracy przez jedne-
go z cztonkéw grupy moze za soba rowniez pociagnac kaskade wytaman pozosta-
tych cztonkéw grupy. Pozostali postrzegaja bowiem mniejszg wartos¢ w przestrze-
ganiu regut grupowych. Ten efekt bedzie silniejszy w matych organizacjach i wte-
dy, gdy korzysci ze skali koordynacji zmniejszaja si¢ gwattownie [Kreps 1996,
s. 585]. Konkurencja moze destabilizowa¢ formy hybrydowe, gdyz moze czynié
opcje zmiany partnerow umow bardziej atrakcyjna, szczegdlnie jesli inwestycje
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w konkretng wspdtprace sa tylko umiarkowanie specyficzne [Ménard 2005,
ss. 295, 296]. Hybrydy jednakze maja tendencj¢ do pojawiania si¢ na bardzo kon-
kurencyjnych rynkach, gdzie faczenie zasobdéw jest sposobem przetrwania
1 zmniejszenia niepewnosci [Ménard 2005, s. 295]. Konkurencja zapoczatkowuje
przesunigcie z konkurencji typu ,firma przeciwko firmie” do konkurencji typu
,kanat dystrybucji przeciw kanatowi dystrybucji”, co kreuje potrzebe integracji
[Bowersox i in. 1999]. Problemem struktur hybrydowych jest wybdr mechanizmu,
ktéry wytyczy obszar wspdlnych decyzji, zdyscyplinuje partneréw oraz utatwi
rozwigzywanie probleméw i zapobiegnie wystapieniu strategii gapowicza (free
riding) [Ménard 2005, ss. 295, 296]. Z jednej strony konkurencja moze wigc zwig-
kszy¢ szans¢ uformowania si¢ grupy producenckiej, z drugiej jednak skutki niesta-
bilnosci powiazan moga wptynaé negatywnie na sukces grupy. W zwiazku
z tym mozna sformutowac kolejna hipoteze:

Hipoteza 6. Konkurencja moze zdestabilizowac uktady wspétpracy i dlatego
bedzie miata negatywny wpltyw na szans¢ odniesienia sukcesu przez grupy pro-
ducentéw.

METODA BADAN

Proba badawcza oraz technika badan

Dane do testu hipotez badawczych zostaly zebrane wsréd grup producentow
funkcjonujacych w Wielkopolsce przy zastosowaniu metody badan kwestiona-
riuszowych. W ramach tej metody przeprowadzono wywiady z wykorzystaniem
listy pytan ustrukturyzowanych z liderami grup producentéw. Pigédziesiat grup
funkcjonujacych i dwanascie grup, ktére nie prowadzity juz dziatalnosci, zosta-
fo poddane badaniu, co stanowito prawie calg populacj¢ grup w Wielkopolsce.
Z réznych przyczyn nie udato si¢ dotrze¢ tylko do trzech grup. Funkcjonujace
grupy poddane badaniu zrzeszaty tacznie 4056 rolnikéw; dwanascie nieaktyw-
nych grup zrzeszato przed rozwigzaniem 394 rolnikéw.

Wywiady z liderami grup przeprowadzone zostaty w formie wywiadu kwe-
stionariuszowego, ktéry sktadat si¢ z szesciu czesci, zawierajacych nastgpujace
kwestie: a) ogolne informacje o grupie, takie jak: adres, forma prawna,
liczba cztonkéw i czynnosci prowadzone przez grupg, b) proces formacji grupy,
c) funkcjonowanie grupy (podzielone na trzy sekcje: zarzadzanie i podejmowa-
nie decyzji, produkcja i zbyt towaréw oraz zagadnienia dotyczace cztonkéw gru-
py), d) koszty i zyski z dziatalnosci, e) rola srodowiska instytucjonalnego, oraz
f) przywdédztwo w grupie. Kwestionariusz zawieral w sumie 132 pytania, ktére
byly dwojakiego rodzaju: czes$¢ pytar dotyczyta obiektywnych faktéw, takich
jak dane liczbowe czy opis proceséw, pozostata cz¢s¢ pytan dotyczyta subiekty-
wnej ewaluacji tych faktéw i proceséw.

Miara ,,sukcesu”
Jak pokazano we Wprowadzeniu, w literaturze funkcjonuja rézne definicje
sukcesu i porazki organizacji opartych na wspétpracy. Bruynis i inni [1997] de-
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finiuja sukces w kategorii czasu trwania wspotpracy, wzrostu, optacalnosci oraz
satysfakcji cztonkow. Sexton i Iskow [1988] mierza sukces na podstawie subiek-
tywnej ewaluacji. Ziegenhorn [1999] rozumie sukces w kategorii przetrwania na
rynku. W rozdziale Organizacja wymiany... zaproponowano mierzenie sukcesu
grup producentdéw w kategoriach bycia zdolnym do koordynacji transakcji wy-
miany pomigdzy rolnikami a nabywcami ich towaréw oraz dodatkowo operowa-
nia na poziomie kosztéw jednostkowych nieprzekraczajacych kosztéw alterna-
tywnych sposobow organizacji transakcji. Tak rozumiany sukces moze by¢ mie-
rzony poprzez pomiar korzysci cenowej, ktére grupy negocjuja na towary
swoich cztonkdéw, lub tez poprzez pomiar, czy zyski z dzialalnosci sa wigksze
niz koszty. Korzysci cenowe mierzono poprzez zapytanie si¢ o réznice procen-
towa pomiedzy cena na towary, ktéra uzyskuja rolnicy, sprzedajac poprzez gru-
pe, a cena, ktéra dostaja na rynku rolnicy niezrzeszeni w grupy producentow.
Przecigtnie cztonkowie grup sprzedawali swoje towary w cenie 6,2% wyzszej
niz rolnicy niezrzeszeni. DwadzieScia siedem grup nie prowadzito wcale wspdl-
nych sprzedazy lub sprzedawaty towary w takiej samej cenie jak niezrzeszeni
rolnicy (zerowe premium cenowe). Z kolei dwie grupy byty zdolne do negocja-
cji korzysci cenowej nawet na poziomie tak wysokim, jak 39,3% (dewiacja stan-
dardowa — ds = 10,32). Jesli chodzi o pytanie, czy grupy producentéw byty
w stanie operowac, uzyskujac wyzsze zyski niz koszty z dziatalnosci, to zostato
ono zakodowane jako zmienna fikcyjna (dummy), gdzie 1 oznaczato deklaracje
uzyskiwania zyskéw ze wspdtpracy wyzszych niz koszty. Piecdziesiat procent
lideréw grup poddanych badaniu zadeklarowato posiadanie pozytywnego bilan-
su zyskow i kosztéw w ich grupach.

Problem z powyZszymi miarami sukcesu polega jednakze na tym, ze nie réz-
nicuja one grup, ktére nie funkcjonuja juz dtuzej na rynku, oraz tych, ktére fun-
kcjonuja, ale nie prowadza wspdlnych sprzedazy produktéw ich cztonkéw. Za-
proponowano dlatego jeszcze jeden sposéb grupowania badanych organizacji —
ze wzgledu na ich dziatalnos¢. Pierwsza kategoria, ktéra zaproponowano wy-
r6zni¢ w ten sposéb, bedzie zawierata grupy, ktére zostaty rozwiazane. Sa to de-
finitywne przyktady porazki wsp6tpracy. Zidentyfikowano w badaniu dwanascie
takich grup. W dalszej kolei niektére grupy producentéw kontynuowaty funkcjo-
nowanie pomimo braku sukcesu w koordynacji swych cztonkéw w zakresie
wspolnej sprzedazy towaréw poprzez grupe. Te grupy wykonywaty jedynie ta-
kie dziatania, jak wspdlne zakupy srodkéw produkcji lub szkolenia, oraz dziata-
nia o charakterze edukacyjnym. Koordynacja w przypadku takiego rodzaju ak-
tywnosci jest fatwiejsza do osiagnigcia, a dziatalnos¢ grupy jest mniej podatna
na wplyw czynnikéw rynkowych. Jednakze potencjalne zyski z tego rodzaju
dziatalnosci sa mniejsze niz z organizacji wspdlnej sprzedazy. Dlatego zapropo-
nowano wilaczy¢ te grupy do kategorii czgsciowej porazki. Grupy w tej katego-
rii odniosty porazke w koordynacji swych czionkéw w zakresie dziatalnosci,
ktéra potencjalnie mogtaby im przynies¢ wigksze zyski, poprzestajac na zyskach
niewielkich. Do tej kategorii zaliczono dziesiec¢ grup.

Pozostate 40 grup wykonywato zadanie wspdlnych sprzedazy, jednakze, co
jest interesujace, wigkszos¢ z tych grup odnotowata problemy z tamaniem re-
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gul grupowych przez cztonkéw, co bylo zwigzane ze sprzedazami poza grupa,
bez pozwolenia pozostatych cztonkéw. Takie zachowania sugeruja, Ze te gru-
py nie zdotaly przekonaé swych cztonkéw, ze wynegocjowaty najlepsze wa-
runki na rynku i opcje zewngtrzne okazaty si¢ dla nich bardziej atrakcyjne.
W procesie badania zidentyfikowano 33 grupy w ramach kategorii czgSciowe-
go sukcesu. Ostatnia kategoria — petnego sukcesu, zawierata siedem grup, kto6-
re prowadzity wspdlne sprzedaze i nie miaty problemu z cztonkami tamiacy-
mi normy grupowe.

Ponizej przedstawiono wzajemne powiazanie wyzej wyréznionych miar
sukcesu grup producentéw. Dla poréwnania z miarami sukcesu wyrdznionymi
na podstawie teorii zaprezentowano réwniez subiektywna ewaluacje sukcesu
grupy dokonanej przez jej lidera, podobna do ewaluacji subiektywnej zapropo-
nowanej przez Sexton i Iskow [1988]. Liderzy grup producentéw mogli zali-
czy¢ swoje grupy do: takich, ktére odniosty duzy sukces, takich, ktére odnios-
ty mniejszy sukces, ,,zbyt wczesnie, by powiedzie¢”, oraz do takich, ktdére nie
odniosty sukcesu. Czterdziesci procent lideréw zaliczyto swoje grupy do tych,
ktére nie odniosty sukcesu (zakodowane jako 0), 8% do ,,zbyt wczesnie, by po-
wiedzie¢” (zakodowane jako 1), 27,4% do tych, ktére odniosty mniejszy suk-
ces (zakodowane jako 2), oraz 24,2% do takich, ktére odniosty duzy sukces
(zakodowane jako 3). Wigkszos¢ liderow grup (40,3%) rozumiato subiektywna
definicje sukcesu grupy jako zdolnos¢ do zyskownej sprzedazy towaréw
cztonkéw. Dla 24,2% lideréw sukces znaczyt po prostu dziatalnos¢ grupy
w czasie, a dla dalszych 17,7% lideréw — zdolnos¢ do zorganizowania rolni-
kéw i dziatania razem. Pozostate grupy traktowaty swdj sukces lub porazke ja-
ko: bycie zdolnym do realizacji poczatkowych celéw (6,4%), bycie zdolnym
do osiggnigcia subsydidow (4,8%), zapewnienia inwestycji (3,2%) i produkcje
wysokiej jakosci towaru (3,2%).

Poniewaz zmienna charakteryzujaca cztery kategorie sukcesu jako jedyna
okazata si¢ skorelowana z pozostatymi miarami sukcesu, wigc zdecydowano,
by wtasnie t¢ zmienng uzy¢é w dalszych analizach (rysunek 2).

Subiektywne
pojecie sukcesu

RYSUNEK 2. Korelacje pomigdzy zmiennymi charakteryzujacymi rézne miary sukcesu grup producentéw

#% p<0,01
. p<0,05
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Analiza danych

Dane zostaty zanalizowane na podstawie porzadkowego modelu probitowego
(ordinal probit). Porzadkowy model regresji jest modelem nielinearnym, w kt6-
rym stopien zmiennosci prawdopodobiefistwa zmiany jednej ze zmiennych nie-
zaleznych zalezy od poziomu zmiennosci wszystkich zmiennych niezaleznych
[Long i Freese 2001, s. 137]. Wyrdznione cztery kategorie sukcesu grup produ-
centow sg traktowane w modelu jako porzadkowa zmienna zalezna (S). Hipote-
zy sformutowane w rozdziale Czynniki oddziatujqce... wskazaty, ze takie zmien-
ne, jak: wielkos¢ grupy (WG), sita przywodztwa (SP), selekcja cztonkéw (SO),
wczesniejsze powigzania biznesowe (Biz), komunikacja pomig¢dzy cztonkami
grupy (Kom), homogenicznos¢ cztonkéw (Hom) oraz konkrecja (Kon), beda
miaty wptyw na prawdopodobieristwo formacji grupy producenckiej, ktéra od-
niesie sukces. Zalozono, ze zmienne te wptyna na prawdopodobienistwo sukce-
su grupy wedtug ponizszego modelu:

S; = By + B;WG + B,SP + B;SC + B,Biz + BsKom + BsHom + [3,Kon + €

gdziei = 1, ..., n grup producentéw w prébie.

W nastgpnym rozdziale zoperacjonalizowano zmienne i przedstawiono staty-
stki opisowe dla wyréznionych zmiennych niezaleznych. Dodatkowo, w celu po-
réwnania réznic w wartosciach srednich dla poszczegdlnych kategorii sukcesu
uzyto jednostronnej analizy wariancji (ANOVA). ANOVA jest technika, gdzie
zmienna niezalezna (nazywana czynnikiem) osiaga rézne poziomy. Poziomy te
koresponduja wzgledem wyréznionych kategorii sukcesu grup. ANOVA pozwa-
la na poréwnanie zréznicowania w wartosciach pomigdzy r6znymi grupami ze
zréznicowaniem wartosci w ramach kazdej grupy. Wazny statystycznie test F po-
zwala na odrzucenie hipotezy zerowej, iz Srednie w réznych grupach sa réwne
[Pallant 2001, s. 186].

REZULTATY EMPIRYCZNE

Charakterystyka zmiennej zaleZnej

Cztery wyr6znione kategorie sukcesu grup producentéw traktowano w mode-
lu jako zmienne zalezne. W dalszej cze¢sci beda testowane hipotezy wyrdéznione
wczesniej i ich wplyw na prawdopodobieristwo odniesienia sukcesu przez gru-
py producentéw. Przed tym jednak zostanie opisana zmienna zalezna i zostana
zanalizowane réznice pomigdzy poszczegdlnymi kategoriami, co do podstawo-
wych charakterystyk takich grup, jak: rok zalozenia, liczba cztonkéw, czynniki,
ktére doprowadzity do powstania grupy, wartos¢ zainwestowanego kapitatu, for-
ma prawna, rodzaj produktu oraz formy dziatalnosci. W celu poréwnania pod-
stawowych charakterystyk grup w ramach kategorii sukcesu i znalezienia odpo-
wiedzi na pytanie, czy sg one wazne statystycznie, uzyto techniki ANOVA.

Srednio badane grupy zatozone zostaly w 1999 roku. Wigkszos¢ grup nie-
funkcjonujacych zaprzestato dziatalnosci w 2001 roku. Srednio kazda z grup,
ktére zostaty rozwiazane, istniata 2,8 lat. Jesli chodzi o czynniki, ktére doprowa-
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dzity do rozpadu grup, to respondenci najczg¢sciej odnosili sig do tak zwanej
,mentalnosci ludzi”. Problem ten byt zwiazany z zaangazowaniem w grupe, lo-
jalnoscia i zaufaniem do lidera grupy i pozostatych cztonkéw. W dwéch grupach
cztonkowie nie zgodzili si¢ na zmiang odbiorcéw towaréw wskazanych przez
lidera grupy, w trzech innych grupach cztonkowie nie chcieli kompensowac li-
deréw za ich prace, jak rowniez nie zgodzili sig, by zaangazowac profesjonalne-
go menedzera. W pozostatych przypadkach dwie grupy miaty problem ze znale-
zieniem nabywcow towar6w; jedna grupa zostata rozbita przez posrednika, kto-
ry zaoferowal cztonkom wyzsza ceng zakupu, jesli ci sprzedadza swdj towar po-
za grupa; w innym przypadku grupa byta zakotwiczona w konflikcie lokalnym
pomiedzy dwiema sasiedzkimi wsiami i mieszkaricy jednej wsi rozprzestrzenili
rzekomo nieprawdziwe informacje o liderze grupy w celu rozbicia grupy;
w ostatnim przypadku lider przywtaszczyt pieniadze grupy i cztonkowie nie
chcieli po tym wydarzeniu dalej wspétpracowac.

Srednio kazda z grup zrzeszata 72 cztonkéw. Wigkszos$¢ grup zostata zaini-
cjowana przez jednego z rolnikéw (58%); 42% zostato zainicjowane przez orga-
nizacj¢ zewngtrzna, 24% przez doradztwo rolnicze, 18% przez zewngtrznego
biznesmena, w tym takze firmy przetwoércze, lokalne spétdzielnie lub posredni-
kéw. Jesli chodzi o forme prawng grup, to najwigcej grup funkcjonowato jako
stowarzyszenia (29%), ktére to wedtug prawa sa dobrowolnymi organizacjami
realizujacymi cele spoteczne (non-profit). Stowarzyszania moga reprezentowac
swoich cztonkéw w relacjach z innymi organizacjami i moga negocjowac ceny
z nabywcami towardw w imieniu swoich cztonkéw. Stowarzyszania moga by¢
fatwo zatozone, sg tanie w zalozeniu i funkcjonowaniu i majg bardzo prosta
strukture. Ich najwigksza wada jednak jest niezdolnos¢é do akumulacji zyskéw
i podziatu kapitatu pomigdzy cztonkéw, gdyz cztonkowie nie sg wiascicielami
kapitatu stowarzyszen [Lemanowicz 2005, s. 103].

Dalsze 23% grup funkcjonowato jako zrzeszenia i tyle samo jako spoétki
z ograniczong odpowiedzialnoscia. Zrzeszenia sa dobrowolnymi, samorzadnymi
i niezaleznymi spotecznymi i zawodowymi organizacjami, zaktadanymi w celu
reprezentacji i ochrony interesow rolnikow. Podobnie do stowarzyszen, zatoze-
nie zrzeszenia jest stosunkowo tatwe i szybkie i nie wymaga kapitatu poczatko-
wego [Lemanowicz 2005, s. 103]. Zmiany w konstytucji zrzeszen sa tanie we
wprowadzaniu. Zrzeszenia moga prowadzi¢ dzialalnos¢ gospodarcza, ale zyski
muszg by¢ podzielone réwno pomigdzy wszystkich cztonkéw [Ejsmont i Milew-
ski 2005, s. 66]. Spétka z ograniczona odpowiedzialnoscia z kolei moze by¢ za-
tozona w kazdym celu. Jej cztonkowie zakupujq udziaty, ktérych liczba decydu-
je o ich sile decyzyjnej i odpowiedzialnosci. Udziatowcy sg wilascicielami spot-
ki i zakumulowany kapital moze by¢ podzielony pomigdzy nimi stosownie do
wartosci ich udziatéw. Proces zatozenia spéitki jest jednak bardziej skompliko-
wany 1 kosztowny. Zatozenie i wszystki zmiany w umowie spotki musza byé
oficjalnie zarejestrowane w biurze notariusza [Lemanowicz 2005, s. 104].

Najmniej popularnymi formami prawnymi posréd grup producentéw byty
spotdzielnie i grupy nieformalne, ktére nie miaty zadnej formy prawnej, a opie-
raty si¢ tylko na umowie ustnej pomiedzy rolnikami. Osiem procent grup
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funkcjonowato jako grupy nieformalne i trzy procent jako spétdzielnie. Gi6-
wnym celem dzialalnosci spétdzielni jest prowadzenie dzialalnosci gospodar-
czej. Podobnie jak w spétce z ograniczona odpowiedzialnoscia, cztonkowie za-
kupuja udzialy w spotdzielni. Wiasnosé spétdzielni stanowi wtasnos¢ prywatng
ich cztonkéw i cztonkowie moga wyciagna¢ wartoS¢ swoich udzialéw w kaz-
dym czasie. Kazdy cztonek ma jednak réowna site decyzyjna, co ogranicza
wplyw na procesy decyzyjne wiascicieli wigkszej ilosci udziatéw. Zaréwno
spotki, jak i spétdzielnie muszg prowadzi¢ petna ksiggowosé, co ma réwniez
wplyw na koszty funkcjonowania.

Przecigtnie kazda z grup zebrata 24 550 PLN kapitatu zatozycielskiego (sre-
dnio 1390 PLN na cztonka). Najbardziej popularnym typem produktu, z uwagi
na ktéry grupa zostala zalozona, byta trzoda chlewna (56%), a potem warzywa
(21%) 1 owoce (6%). Zadanie organizacji wspdlnej sprzedazy towaréw wykony-
wane byto przez 65% grup. Pigédziesiat pie¢ procent grup organizowato wspol-
ny zakup Srodkéw do produkcji oraz 29% organizowato wspdlny transport towa-
réow. Inne zadania wykonywane przez grupy dotyczyly organizacji szkolen
i dziatalnosci edukacyjnej dla cztonkéw (wykonywane przez 65% grup), organi-
zacji wydarzen integracyjnych (45%) i ubieganie si¢ o subsydia rzadowe
i z Unii Europejskiej (27%).

Tabela 1 prezentuje podsumowanie statystyk opisowych podstawowych cha-
rakterystyk grup w ramach poszczegdlnych kategorii sukcesu. Seria jednokie-
runkowych analiz wariancji ANOVA zostata przeprowadzona w celu identyfika-
cji, czy réznice w srednich powyzszych podstawowych charakterystyk, w ra-
mach poszczegdlnych kategoriach sukcesu, sa wazne statystycznie. Wazne sta-
tystycznie réznice pomigdzy poszczegdlnymi kategoriami sukcesu zostaly zna-
lezione dla zmiennej opisujacej, czy grupa zostala zainicjowana przez dora-
dztwo rolnicze: F(3, 58) = 2,4, p = 0,077. Wielkos¢ efektu byta réowna 0,11. R6z-
nica wazna statystycznie byta pomigdzy kategoria 1 a kategoria 4. Sugeruje to,
ze stosunkowo wigcej grup, ktore si¢ rozpadly, zostato zainicjowanych przez do-
radztwo rolnicze. Réznice pomigdzy srednimi zmiennej nominalnej, reprezentu-
jacej wybor stowarzyszania jako formy prawnej, byty rowniez wazne statysty-
cznie na poziomie p < 0,05; F(3, 58) = 3,7, p = 0,016. Rozmiar efektu byt ré-
wny 0,10. Wazne statystycznie réznice byty pomigdzy kategorig 1, kategoria 3
oraz kategoria 4, co sugeruje, ze stowarzyszenia byly czestsze posrod grup, kto-
re si¢ rozpadty, niz posrdd tych, ktére odniosty czgsSciowy lub pelen sukces.

Jesli chodzi o pytanie, dlaczego wybrana zostata forma stowarzyszenia, to
znowu wida¢ duzy wptyw doradztwa rolniczego. Trzydziesci procent grup, fun-
kcjonujacych jako stowarzyszenia, zadeklarowato wybor tej formy prawnej
w wyniku porady uzyskanej w doradztwie rolniczym. Pozostate grupy wybraty
te forme, gdyz byta ona uznawana jako ,,Juzna”, niewymagajaca kapitatu inwe-
stycyjnego (17%), tania (13%), zapewniajaca, w opinii respondentéw, odpowie-
dni poziom bezpieczenstwa (8%) lub gdyz rolnicy nie wiedzieli, ze byty inne
formy prawne, ktére mozna byto wybrac (8%).

Wazna statystycznie, cho¢ staba, negatywna korelacja zostata znaleziona
pomigdzy wyborem formy prawnej stowarzyszenia a poziomem zainwesto-
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TABELA 1. Charakterystyka wyréznionych kategorii sukcesu grup producentéw

Kat. 1: Kat. 2: Kat. 3: Kat. 4: Razem
Czynnik Kodowanie Porazka Czgsciowa Czescio-  Sukces
porazka wy sukces
N=12 N=10 N=33 N=7 N =62

Rok zatozenia Rok Sr. 1998 1999 1999 2001 1999
DS 1,70 2,97 2,19 3,86 2,51
Liczba cztonkéw ~ Nr M 32,83 29,30 97,97 75,71 71,77
SD 12,20 19,26 141,23 106,74 112,41
Czynnik, ktéry Inicjatywa rolnikéw 0,33 0,70 0,64 0,57 0,58
doprowadzit do Doradztwo rolnicze $r. 0,50 0,20 0,21 0,00 0,24°%%
zatozenia grupy Zewnetrzna firma 0,17 0,10 0,15 0,43 0,18
(zmienna fikcyjna)
Forma prawna Nieformalna 0,00 0,00 0,15 0,00 0,08
Stowarzyszenie 0,67 0,50 0,30 0,00 0,29°%3*
(zmienna fikcyjna) Zrzeszenie Sr. 0,08 0,30 0,33 0,43 0,23
Spétdzielnia 0,00 0,00 0,03 0,14 0,03
Spétka 0,25 0,20 0,18 0,43 0,23
Kapitat Razem Sr. 1,104 5,013 8,051 10,221 6,461
zatozycielski Na cztonka DS 1,474 6,838 21,894 12,274 16,809
(EUR) Sr. 32,00 471,00 282,00 1,174 365,00
DS 38,00 1,222 726,00 2,498 1,101
Typ produkcji Trzoda 0,58 0,40 0,67 0,29 0,56
rolniczej Warzywa $r. 0,17 0,10 0,18 0,57 0,21*
(zmienna fikcyjna) Owoce 0,08 0,10 0,06 0,00 0,06
Inne 0,17 0,40 0,09 0,14 0,16
Dziatania Wspdlna sprzedaz - - 1,00 1,00 0,65
wykonywane Zakup sr. do produkcji - 0,70 0,73 0,43 0,55
przez grupg Szkolenia, wycieczki Sr. - 0,70 0,85 0,57 0,65
Wsp6lny transport - 0,10 0,27 0,57 0,29
Imprezy integracyjne - 0,40 0,64 0,43 0,45
(zmienna fikcyjna) Ubieganie si¢ o subsydia - 0,10 0,33 0,71 0,27

Gwiazdki wskazuja na réznice w Srednich dla zmiennych w ramach poszczeg6lnych wyréznionych kategorii
sukcesu:
* Roéznica wazna statystycznie na poziomie 0,10.
*#% Réznica wazna statystycznie na poziomie 0,05.
*#% Roéznica wazna statystycznie na poziomie 0,01.

wanego kapitatu (p < 0,1). Wskazuje to, iz by¢ moze poziom zainwestowa-
nego kapitatu w stowarzyszenia byt zbyt maty, by umozliwi¢ grupie prze-
trwanie na rynku. Jedna z inwestycji, ktére moga potencjalnie zwigkszy¢
mozliwosci rynkowe grupy, mogloby by¢ wynagrodzenie dla lidera grupy
lub zatrudnienie profesjonalnego menedzera, ktéry zajatby si¢ pelnoetatowo
organizacja wspolnych sprzedazy. Silna wazna statystycznie korelacja zosta-
fa znaleziona pomigdzy wyborem formy prawnej stowarzyszenia a ptace-
niem wynagrodzenia liderowi (p < 0,01). Dodatkowo, jak ukazuja to wyniki
badan przedstawione przez Banaszak i Beckmanna [2007, s. 186], posiada-
nie lidera grupy producentéw, ktéry nie otrzymywat rekompensaty za swa
pracg, obnizato prawdopodobieristwo wynegocjowania wysokiego premium
CEeNnowego przez grupe.

Na koniec, réznice pomigdzy wartosciami Srednimi dla zmiennej przed-
stawiajacej zrzeszanie wylacznie cztonkéw produkujacych warzywa byty ré-
wniez wazne statystycznie na poziomie p < 0,1; F(3, 58) = 2,28, p = 0,089.
Efekt byt sredniej wielkosci i rownat si¢ 0,10. Réznica pojawita si¢ pomig-
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dzy kategorig 2 a kategoria 4. Warzywa byly czgstszym rodzajem produkcji
posréd grup, ktére odniosty sukces, niz posrdd tych, ktére poniosty czescio-
wa porazke.

Charakterystyka zmiennych niezaleznych

W tym rozdziale zostang zoperacjonalizowane zmienne niezalezne wyrdznio-
ne na podstawie postawionych hipotez. Jesli chodzi o wielkos¢ grupy, to kazda
grupa zawierata srednio 71 cztonkéw. Wielkos¢ grup byta jednak bardzo zrézni-
cowana, na co wskazuje odchylenie standardowe. Najmniejsza miata tylko
5 cztonkéw, najwigksza 700. Rola przywddztwa w grupie byta mierzona po-
przez zapytanie lideréw grup, czy podejmuja oni wigkszos¢ decyzji w grupie.
Srednia odpowiedzi na to pytanie wynosita 2,8, w skali od 1 do 4, gdzie 1 bylo
rOwnoznaczne z niezgodzeniem si¢ z tym stwierdzeniem, a 4 — ze zgoda. Selek-
cja partneréw do wspétpracy w grupie byla mierzona poprzez zapytanie, czy
mial miejsce proces selekcjonujacy potencjalnych cztonkéw grupy. Taki proces
mial miejsce w 31% grup. Wczesniejsze kontakty biznesowe zostaly zmierzone
za pomocyg pytania skierowanego do lideréw grup, czy cztonkowie grupy wspét-
pracowali ze soba wczesniej. Czternascie procent zgodzito si¢ w pelni z tym
stwierdzeniem, 9,7% odpowiedziato, iz wigksza czg$¢ z nich wspdtpracowala
wczesniej, 14,5% stwierdzito, ze tylko niewielka czgs¢ cztonkéw wspéipraco-
wata wezesniej, a 61,3% odpowiedzialo, iz cztonkowie nie mieli zadnych wcze-
$niejszych kontaktéw biznesowych.

Jesli chodzi o komunikacje w grupie, to do respondentéw zostato skiero-
wane zapytanie o to, czy wszyscy cztonkowie grupy byli wtaczeni w proces
planowania i tworzenia grupy. W 30,6% przypadkéw wszyscy cztonkowie
byli wlaczeni w ten proces, w 64% grup tylko niektérzy cztonkowie byli
wlaczeni w ten proces, a w 4,8% grup wszystkie poczatkowe decyzje zosta-
ty powzigte przez osobg zaktadajaca grupe, bez dyskusji z pozostalymi
cztonkami. W dalszej kolejnosci mierzona byta homogenicznos¢ grup — po-
przez pytanie o to, czy czlonkowie grupy maja podobny potencjat ekonomi-
czny. Na koniec konkurencja zostata zoperacjonalizowana poprzez ewalua-
cje stosunkéw rynkowych z posrednikami, najpowazniejszymi konkurentami
grup producentéw na rynku. Czternascie i p6t procent grup zadeklarowato,
ze doswiadczyty one powaznej i twardej konkurencji ze strony posrednikéw
dziatajacych na rynku, a 30,6% odnotowato doswiadczanie mniej powaznej
konkurencji. Tabela 2 prezentuje statystyki opisowe dla wyrdznionych
zmiennych niezaleznych.

Rezultaty analizy regresji

W celu zmierzenia wpltywu wyzej wyréznionych zmiennych niezaleznych na
kategorie sukcesu grup producentow zastosowano technike regresji probitowe;j
porzadkowe;j. Kilka par zmiennych niezaleznych okazato sig¢ by¢ skorelowanych
ze soba. Regresja byta przeprowadzona metoda krokowa. Graniczna waznosé
statystyczna zostata przyjeta na poziomie p < 0,1. Rezultaty regresji sa zaprezen-
towane w tabeli 3.
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TABELA 2. Statystyki opisowe dla zmiennych niezaleznych

Zmienna Operacjonalizacja Kodowanie N Srednia DS Min Max

Wielko$¢ grupy Liczba cztonkéw Liczba 62 71,77 11241 5 700

1 — nie zgadzam sig,
2 —raczej si¢ nie

Sita decyzyjna Czy lider podejmuje zgadzam, 6 281 101 1 4
lidera wigkszos¢ decyzji w grupie? 3 — raczej si¢ 8 0
zgadzam,
4 — zgadzam sig
Selekcja cztonkéw  Czy miat miejsce proces 1 —tak,
.. ) . 62 0,31 0 1
selekcji cztonk6w? 0 — nie
4 — wszyscy,

Czy cztonkowie mieli

Weczesniejsze wezesniejsze kontakty 3 — wiekszosé,
kontakty biznesowe bi 9 2 — niektdrzy, 62 177 L2 1 4
iznesowe? .
1 — zadni
Komunikacia Czy wigkszos¢ cztonkow 1 — zadni,
L, J . byta wiaczona w poczatkowa 2 — niektdrzy, 62 226 054 1 3
posréd cztonkow .
dyskusj¢ na temat grupy? 3 — wszyscy
Homogenicznosé Czy cztonkowie maja 1 —tak,
g’ podobny potencjat 0 — nie 62 0,16 0 1
cztonkéw .
ekonomiczny?
3 — powazna
konkurencja,
Konkurencja Jak ocenitby P. konkurencje 2 — mniejsza @2 16 . 1
na rynku? konkurencja, 60 0.73 3
1 — brak
konkurencji

TABELA 3. Rezultaty regresji probitowej porzadkowe;j

Zmienne niezalezne Zmienna zalezna
Kategoria sukcesu: od 1 do 4

Liczba cztonkéw 0,003 **
0,001

Sita przywdédztwa 0,270 *
0,150

Selekcja cztonkéw 1,037 ***
0,376

Wezesniejsze kontakty biznesowe 0,526 *#%*
0,166

Pseudo R2 0,209

Liczba obserwacji 62

Wiersz gérny wskazuje wspotczynnik; wiersz dolny wskazuje btad standardowy.
* Waznos¢ statystyczna na poziomie 0,10.
#% Waznos¢ statystyczna na poziomie 0,05.
*#% Waznos$¢ statystyczna na poziomie 0,01.

Najsilniejszy wptyw na prawdopodobienistwo odniesienia sukcesu przez ba-
dane grupy producentéw miala zmienna reprezentujaca posiadanie wczesniej-
szych kontaktéw biznesowych czionkéw grupy oraz zmienna reprezentujaca
proces selekcji cztonkéw grupy podczas procesu tworzenia grupy. Zmienne te
byly dodatkowo skorelowane (p < 0,01). Wyniki te potwierdzaja hipotezg wy-
prowadzong z teorii, ktéra méwita o tym, ze kluczem do sukcesu hybrydowych
sposobow zarzadzania jest selekcja partnerow bazujaca na wczesniejszych do-
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Swiadczeniach w powiazaniach rynkowych. Moze to réwniez wyjasni¢ porazke
duzej czgsci grup producentéw, ktére zostaly utworzone z inicjatywy doradztwa
rolniczego. Mozna podejrzewad, ze podczas gdy pracownicy doradztwa rolni-
czego, chcacy doprowadzi¢ do zalozenia grupy producentéw, zachecali wszys-
tkich rolnikéw na danym terenie do przytaczenia si¢ do grupy, to grupy utworzo-
ne w wyniku innego rodzaju inicjatywy byty bardziej selektywne i ostrozne
w wyborze potencjalnych partneréw koalicji. Istotna statystycznie, negatywna
korelacja zostata znaleziona pomigdzy utworzeniem grup z inicjatywy dora-
dztwa rolniczego oraz istnieniem procesu selekcji cztonkéw (p < 0,1).

Dodatkowo, biorac pod uwage wyniki badari prezentowane przez Banaszak
i Beckmanna [2006, s. 18], mozna podejrzewad, iz réwniez jakos¢ wczesniej-
szych powiazan pomigdzy czlonkami ma znaczenie. Zwyczajna wczesniejsza
znajomos$¢ pomiedzy czionkami grup producentéw, bazujaca tylko na kontak-
tach sasiedzkich, przyjacielskich czy rodzinnych, miata negatywny wplyw na
stopieri famania regut w grupie [Banaszak i Beckmann 2006, s. 18].

Zmienna, ktéra miata drugi w kolejnosci najsilniejszy pozytywny wptyw na
prawdopodobieristwo odniesienia sukcesu przez badane grupy producentéw, re-
prezentowata rozmiar grupy. Okazuje sig, iz im wigksza grupa, tym wigksze by-
to prawdopodobieristwo odniesienia przez nia sukcesu. Dane te popieraja te
czesc¢ teorii wyrazonej w hipotezie 1, ktéra wskazywata na to, ze im wigksza or-
ganizacja, tym bardziej prawdopodobne obnizenie kosztow jednostkowych
transakcyjnych, oraz dodatkowo — wigksze grupy sa mniej podatne na ryzyko
wystapienia zachowan zwiazanych z wewngtrznym poszukiwaniem rent i zacho-
waniami oportunistycznymi.

Wynik badai wskazujacy na to, ze prawdopodobieristwo odniesienia sukcesu
jest pozytywnie zwiazane z wielkoScig grupy, jest niejako w opozycji do dysku-
sji o dostarczaniu débr kolektywnych. Olson [1965] argumentuje, ze im wigksza
grupa, tym wigksze problemy z komunikacja i koordynowaniem dziatar czton-
kéw, co ma negatywny wplyw na osiagnigcie wspotpracy. Mozna jednak pode-
jrzewac, ze przywodztwo w grupie jest tym czynnikiem, ktéry réwnowazy po-
wyzsze negatywne wplywy wielkosci grupy na koszty komunikacji i koordyna-
cji. W modelu regresji przedstawionym w tabeli 3 zmienna reprezentujaca silg
lidera grupy w podejmowaniu decyzji miala réwniez istotny statystycznie
wptyw na prawdopodobieristwo odniesienia sukcesu przez badane grupy produ-
centéw. Potwierdza to hipotezg 2, ktéra wskazywata na to, ze przywddztwo
zwigksza prawdopodobienistwo sukcesu grup. Poprzez wptyw na obnizenie we-
wnetrznych kosztow transakcyjnych utatwia ono koordynacj¢ oraz monitorowa-
nie i sankcjonowanie zachowan dewiacyjnych. Dodatkowo, z uwagi na to, ze
grupy producentéw operuja na rynku, zwigkszenie liczby cztonkéw i zmniejsze-
nie jednostkowych kosztéw transakcyjnych zwigksza site przetargowa grupy i
da¢ moze cztonkom wigksze zyski ze sprzedazy ich towaréw poprzez grupg.

Druga czes¢ hipotezy 2 sugerowata, ze silny i dominujacy przywddca, ktéry
zawlaszcza czgs¢ informacji, jest zagrozeniem dla stabilnosci powiazan hybry-
dowych i stad moze mie¢ negatywny wplyw na szansg¢ formacji odnoszacej suk-
ces koalicji. Wyniki badan prezentowane przez Banaszak i Beckmanna [2007,
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s. 186] sugeruja, ze takie przypadki mozna réwniez znaleZé wsréd grup produ-
centdw. Sita w podejmowaniu decyzji miata wazny statystycznie pozytywny
wplyw na prawdopodobienistwo zawiazania dtugoterminowego kontraktu przez
grupy producentéw. Jednakze, jak wskazuje Banaszak i Beckmann [2006, s. 18],
sprzedaz poprzez kontrakt dtugoterminowy zwigksza prawdopodobieristwo wy-
stapienia gry dylematu wigznia i dlatego moze potencjalnie zwigkszy¢ liczbe za-
chowan dewiacyjnych wyrazonych poprzez tamanie uméw grupowych i sprze-
daz towar6w poza grupa.

PODSUMOWANIE

Gtéwne pytanie badawcze postawione w artykule dotyczylo tego, jakie sg de-
terminanty sukcesu wspotpracy na rynkach rolnych. By na nie odpowiedziec,
postuzono si¢ danymi pochodzacymi z badar kwestionariuszowych na grupach
producentéw rolnych z Wielkopolski. Przeglad literatury i teorii zostat podsu-
mowany w szesciu hipotezach badawczych. Hipotezy te zostaty zoperacjonali-
zowane za pomocg siedmiu zmiennych niezaleznych. Wpltyw tych zmiennych na
prawdopodobieristwo znalezienia si¢ przez grupy producentéw w jednej z czte-
rech wyrdznionych kategorii sukcesu mierzony byt za pomoca techniki porzad-
kowej regresji probitowe;j.

Rezultaty badan byly zgodne z wynikami badan przeprowadzonych przez
Ziegenhorna [1999, s. 66], ktéry zwrocit uwage na to, ze przywodztwo w gru-
pie, wiedza na temat partneréw koalicji i ich selekcja maja wptyw na koordyna-
cje grupy i cztonkéw. Rowniez jakosc tej wiedzy jest wazna, gdyz bazuje ona na
wczesniejszych powiazaniach biznesowych.

Zmiennymi, ktére miaty najsilniejszy wplyw na prawdopodobiefistwo forma-
cji odnoszacej sukces grupy producentéw, byty zmienna reprezentujaca posiada-
nie wczesniejszych powiazai biznesowych pomigdzy cztonkami i zmienna re-
prezentujaca proces selekcji cztonkéw podczas zaktadania grupy. Obie zmienne
byly dodatkowo silnie pozytywnie skorelowane migdzy soba. Zgodnie z teorety-
cznymi przewidywaniami, dowiedziono na podstawie danych, ze giéwnym
czynnikiem majacym wplyw na formowanie si¢ odnoszacych sukces hybrydo-
wych form zarzadzania, takich jak grupy producentéw, jest selekcja cztonkow
bazujaca na wczesniejszych powiazaniach rynkowych. Rezultat ten rzuca tez
wigcej Swiatta na kwestig, dlaczego tak duza proporcja grup zatozonych przez
doradztwo rolnicze zaprzestata dziatalnoSci. Mozna podejrzewac, ze celem pra-
cownikéw doradztwa rolniczego byto po prostu zatozenie grup na danym tere-
nie i dlatego zachecali oni wszystkich rolnikéw w okolicy do przytaczenia si¢ do
grupy. Grupy zalozone w alternatywny sposéb przywiazywaty prawdopodobnie
wigcej uwagi do wyboru potencjalnych partneréw do wspétpracy. Istotna staty-
stycznie, negatywna korelacja zostata znaleziona pomigdzy zmienng wskazuja-
ca, czy grupa zostata utworzona z inicjatywy doradztwa rolniczego, a zmienna
wskazujaca na obecnos¢ procesu selekcji cztonkow.

Trzecia zmienna, ktéra miata istotny statystycznie wptyw na prawdopodo-
bieristwo odniesienia sukcesu przez badanie grupy producentdéw, byta wielkos¢
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grupy. Im wigksza grupa, tym wigksze byly szanse na odniesienie sukcesu. Re-
zultat ten potwierdza hipotezg sugerujaca, ze duze organizacje z jednej strony
maja szans¢ obnizy¢ koszty transakcyjne, a z drugiej strony maja szans¢ zmniej-
szenia ryzyka zwigzanego z wewngtrznym poszukiwaniem rent i zachowaniem
oportunistycznym.

Ostatniag zmienna, ktéra miata pozytywny wptyw na prawdopodobienstwo
odniesienia sukcesu przez badane grupy, byta sita lidera w podejmowaniu decy-
zji. Jak zasugerowat to przeglad teorii, przyw6dztwo moze obnizy¢ wewngtrzne
koszty transakcyjne i dlatego czyni organizacje bardziej konkurencyjna. Przy-
wodztwo ma tez wptyw na zwigkszenie szansy koordynacji cztonkéw grupy
opartej na bardziej stabilnych podstawach.

Na koniec, analiza réznic pomigedzy kategoriami sukcesu grup producentéw
wskazuje réwniez na wazny wptyw srodowiska instytucjonalnego. Zaréwno ro-
la doradztwa rolniczego, jak i wyb6r danej formy prawnej zdaje si¢ mie¢ powaz-
ny wplyw na dalsze funkcjonowanie grup. Przyjeta w badaniu definicja sukcesu
grup koresponduje z interpretacja sukcesu dokonana przez lideréw grup. Jednak-
ze nie analizowano, jak sukces wspétpracy jest rozumiany przez cztonkéw grup.
Interesujaca kontynuacja tych badan bytoby zebranie danych na poziomie czton-
kéw grup i sprawdzenie, jak opisane rezultaty maja si¢ do ich rozumienia suk-
cesu wspotpracy.
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DETERMINANTS OF SUCCESSFUL CO-OPERATION
ON AGRICULTURAL MARKETS PRESENTED ON THE EXAMPLE
OF AGRICULTURAL PRODUCER GROUPS IN POLAND

Abstract. The main aim of the article is to find an answer to the question why some organi-
sations formed with the purpose of co-operation on agricultural markets achieve successes
while other organisations discontinue their activity. The author conducts empirical analysis
basing on the data which cover 62 groups of agricultural producers active in the region of
Wielkopolska. The main task of producer groups is joint organisation of the sale of goods
produced by the groups’ individual members. Some of these organisations have been func-
tioning very efficiently while others have been dissolved or have stopped fulfilling their prin-
cipal functions. Variables such as strong leadership, earlier established business contacts, in-
itial selection of members as well as the number of members have proved to have a positive
and statistically significant influence on the probable success of the examined organisations.

Key words: co-operation, agricultural markets, groups of agricultural producers
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