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1. Koszty transakcyjne jako istotny element dzia³alno�ci

gospodarczej

Koszty transakcyjne s¹� obok kosztów produkcji � istotnym sk³adnikiem
kosztów dzia³alno�ci przedsiêbiorstwa. Zgodnie z teori¹ kosztów transakcyj-
nych nale¿y zatem braæ pod uwagê sumê kosztów transakcyjnych i produkcji
[Williamson, 1998, s. 35]. Pocz¹tki tej teorii s¹ zwi¹zane z artyku³em pó�niej-
szego laureata Nagrody Nobla w dziedzinie ekonomii, Ronalda Coase�a �
TheNature of the Firm. Postawi³ onw nim tezê, i¿ organizacje i rynki stanowi¹
alternatywne formy koordynacji dzia³alno�ci gospodarczej (alokacji zaso-
bów), a o wyborze jednej z nich decyduj¹ ni¿sze koszty transakcyjne [Coase,
1937]. Kolejnym ekonomist¹, który mia³ znacz¹cy wp³yw na rozwój teorii, by³
ekonomista instytucjonalny John Commons. Wysun¹³ on postulat, i¿ transak-
cja powinna byæ uznana za podstawow¹ jednostkê analizy ekonomicznej, co
wskaza³o pole badawcze na znacznie ni¿szym poziomie analizy [za: William-
son, 1998, s. 17]. Idea Coase�a zosta³a podjêta i rozwiniêta przez Olivera Wil-
liamsona prawie 40 lat pó�niej. Uzna³ on jednak¿e, i¿ rynki i hierarchie s¹ tyl-
ko skrajnymi formami, miêdzy którymi mo¿na znale�æ wiele ró¿nych form
po�rednich (hybrydowych), np. franchising [Williamson, 1991]. Victor Gold-
berg [1980] równie¿ zauwa¿y³, i¿ znaczna czê�æ dzia³alno�ci gospodarczej
opiera siê na d³ugotrwa³ych, skomplikowanych, czasem wielostronnych rela-
cjach kontraktowych (lub podobnych). Strony takich kontraktów dzia³aj¹
wwarunkach ograniczonej informacji, której nabycie wi¹¿e siê zawsze z pew-
nymi kosztami, s¹ sk³onne do wykorzystania nadarzaj¹cych siê okazji kosz-
tem partnera (zachowania oportunistyczne) oraz nie maj¹ do dyspozycji
taniego zewnêtrznego mechanizmu egzekwowania wykonania umowy.

Williamson wymieni³ trzy podstawowe wymiary transakcji, które decydu-
j¹ o ró¿nicach w poziomie kosztów transakcyjnych: specyficzno�æ aktywów,
niepewno�æ dotycz¹ca zachowañ oraz czêstotliwo�æ zawierania transakcji
[Williamson, 1979, 1989, 1995 1996a i 1998]. Najwa¿niejszym czynnikiem ró¿-
nicuj¹cym transakcje jest wed³ug niego specyficzno�æ aktywów. Charakterys-
tyczn¹ cech¹ specyficznych aktywów jest ich ograniczona przeno�no�æ do in-
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nych zastosowañ � w takiej sytuacji zasoby te z definicji trac¹ na warto�ci.
Zastosowanie specyficznych aktywów pozwala na obni¿enie kosztów produk-
cji, natomiast konsekwencj¹ tego faktu jest uzale¿nienie od siebie stron kon-
traktu [Iwanek, Wilkin, 1998, s. 75�76]. Dla transakcji, w których brak zaanga-
¿owania specyficznych aktywów, najw³a�ciwszym rozwi¹zaniem jest trans-
akcja na rynku. Prosty schemat kontraktowania [Williamson, 1996a, 1996b,
1998] pokazuje, ¿e cena, atrybuty transakcji oraz zabezpieczenia kontraktowe
s¹ wzajemnie uzale¿nione (zob. rysunek 1.). W przypadku transakcji doty-
cz¹cej aktywów ogólnego zastosowania (k = 0) najlepszym rozwi¹zaniem jest
konkurencyjny rynek (wêze³ A). W przypadku aktywów wyspecjalizowanych
(k> 0) brak zabezpieczeñ (s= 0) powoduje, i¿ cena oferowana przez dostawcê
jest wy¿sza ni¿ w przypadku ich istnienia (p2 > p3). Natomiast w przypadku
du¿ej specyficzno�ci najlepiej tak¹ transakcjê zorganizowaæ wewn¹trz firmy
(internalizacja transakcji), zw³aszcza je�li jest ona powtarzalna, a niepew-
no�æ zachowañ partnera z ni¹ zwi¹zana du¿a. Do opisu firmyWilliamson cza-
sem stosuje pojêcie splotu kontraktów lub splotu porozumieñ (nexus of cont-
racts, nexus of treaties) [Williamson, 1990, s. 1]. Ma to byæ alternatywne spoj-
rzenie na firmê w stosunku do tradycyjnej ekonomii, która patrzy³a na przed-
siêbiorstwo g³ównie przez pryzmat funkcji produkcji.

Rys. 1.
Prosty schemat kontraktowania

�ród³o: [Williamson, 1998, s. 46].
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Przy wykorzystaniu systemu rynkowego koszty transakcyjne wynikaj¹ce
z potrzeby koordynacji powstaj¹ z konieczno�ci okre�lenia cen i innych szcze-
gó³ów transakcji, poznania i zlokalizowania siê nawzajem potencjalnych ku-
puj¹cych i sprzedaj¹cych oraz zgromadzenia ich razem w celu dokonania
transakcji [Milgrom, Roberts, 1992, s. 29]. Ceny na rynku zmieniaj¹ siê nie-
równomiernie i � chyba ¿e rynek jest w pe³ni scentralizowany � nikt nie
mo¿e znaæ wszystkich cen, które oferuj¹ w danymmomencie ró¿ni sprzedaw-
cy (lub kupuj¹cy). Nabywca (sprzedawca), który chce siê upewniæ co do naj-
bardziej korzystnej ceny, musi skontaktowaæ siê z ró¿nymi sprzedawcami
(nabywcami). Proces ten nazywamy poszukiwaniem. Oczekiwane oszczêdno�-
ci z danego poszukiwania bêd¹ tymwiêksze, im wiêksze ró¿nice oferowanych
cen. Bêd¹ one tak¿e oczywi�cie wiêksze, im wiêksza jest warto�æ danego to-
waru. Wy¿sze oczekiwane oszczêdno�ci prowadz¹ do bardziej intensywnych
poszukiwañ ofert na rynku. W przypadku unikatowych dóbr efektywno�æ oso-
bistych poszukiwañ kupuj¹cych lub sprzedaj¹cych jest niezwykle ma³a, po-
niewa¿ to¿samo�æ potencjalnych nabywców i sprzedawców jest nieznana �
koszty poszukiwañ zale¿¹ od tego, jaki odsetek w populacji stanowi dana gru-
pa potencjalnych uczestników rynku. Koszty te s¹ tak¿e wiêksze w przypadku
wiêkszego rozproszenia geograficznego rynku [Stigler, 1961]. Jest tak¿e rze-
cz¹ po¿yteczn¹ rozró¿nienie na tym etapie kosztów transakcyjnych ex ante

i ex post. Do pierwszej kategorii nale¿¹ koszty projektowania, negocjowania
i zabezpieczenia umowy. Koszty transakcyjne ex post przyjmuj¹ ró¿norakie
formy. Mo¿emyw�ród nich wymieniæ: koszty renegocjacji powstaj¹ce wwyni-
ku dwustronnych wysi³ków podejmowanych dla skorygowania niedostoso-
wañ powsta³ych w trakcie wykonywania umowy, koszty postêpowania arbit-
ra¿owego lub s¹dowego w przypadku wyst¹pienia sporów miêdzy stronami
oraz koszty sk³adowania zabezpieczaj¹cego wykonanie zobowi¹zañ [William-
son, 1998, s. 35].

Koordynacja za pomoc¹ hierarchii poci¹ga natomiast za sob¹ przede
wszystkim koszty transmisji w górê rozproszonej informacji, która jest nie-
zbêdna do ustalenia efektywnego planu, u¿ycia tej informacji do implemen-
tacji planu oraz nastêpnie zakomunikowania go wszystkim odpowiedzialnym
za jego wykonanie. Te koszty mieszcz¹ w sobie nie tylko bezpo�rednie koszty
kompilowania i transmitowania informacji, lecz tak¿e koszty opó�nieñ wyni-
kaj¹cych z czasu trwania komunikacji i ustalania planu [Milgrom, Roberts,
1992, s. 30]. Istnieje zatem jaka� optymalna wielko�æ przedsiêbiorstwa odpo-
wiadaj¹ca poziomowi produkcji, przy którym organizacja wewnêtrzna po-
ci¹ga za sob¹ taki koszt jak mechanizm rynkowy [Rainelli, 1996, s. 28]. Alfred
Chandler [1980, s. 6] zwróci³ uwagê, i¿ rozwój wielkich korporacji miêdzyna-
rodowych sta³ siê mo¿liwy dopiero wtedy, gdy koszty koordynacji wewnêtrz-
nej sta³y siê ni¿sze od koordynacji za pomoc¹ mechanizmu rynkowego. By³o
to mo¿liwe dziêki dwóm czynnikom: wzrostowi pojemno�ci rynku oraz rozwo-
jowi nowoczesnych technologii. Technologie informacyjne s¹ jednym z g³ów-
nych motorów wzrostu przedsiêbiorstw, na co zwraca³ ju¿ uwagê Coase
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w swoim klasycznym artykule (pos³ugiwa³ siê przyk³adem telegrafu i telefo-
nu). Warunkiem funkcjonowania rynków elektronicznych i wspó³pracy w sie-
ci jest istnienie wspólnych baz danych i mo¿liwo�ci wymiany danych � Elec-

tronic Data Interchange (EDI) [Kasprzak, 2000, s. 60;Wigand i inni, 1997, s. 51].
Na pierwszy rzut oka w �rodowisku wirtualnym istnieje znacznie mniejsze
powi¹zanie partnerów ni¿ w rzeczywistym kontakcie z produktem: nie jest
mo¿liwe sprawdzenie fizycznego produktu, tylko jego odpowiednika. Jed-
nak¿e w przypadku gdy mo¿emy okre�liæ jako�ciowe parametry produktu za
pomoc¹ kilku zmiennych, taki problem mo¿e siê nie pojawiæ. G³ówn¹ za�
przewag¹ rynku elektronicznego s¹ zdecydowanie ni¿sze koszty poszukiwa-
nia, gdy¿ mo¿na szybko sprawdziæ wiele konkurencyjnych ofert [Perales,
1998, s. 3].

Na rynku elektronicznym mo¿emy obecnie wyró¿niæ trzy typy transakcji:
B2B (Business to Business� transakcje elektroniczne miêdzy przedsiêbiors-
twami), B2C (Business to Customers� handel detaliczny przez Internet) oraz
nowy rodzaj B2E (Business to Employee � wykorzystywanie w przedsiêbior-
stwach techniki internetowej i telekomunikacyjnej do podnoszenia efektyw-
no�ci pracowników, zw³aszcza tych, którzy dzia³aj¹ u klientów) [Przedsiêbior-
stwa z tradycyjnych bran¿�, 2001, s. 28]. Wed³ug prognoz specjalistów ju¿
w latach 2003�2004 transakcje miêdzy przedsiêbiorstwami za po�rednictwem
Internetu mog¹ siê staæ zjawiskiem masowym [B2B czyli transakcje�, 2000,
s. 17].

2. Historia i dzieñ dzisiejszy firmy Carrier1

Od momentu, w którym Willis H. Carrier wynalaz³ podstawy nowoczesnej
klimatyzacji, firma Carrier jest �wiatowym liderem produkcji i sprzeda¿y
systemów i produktów do ogrzewania, wentylacji i klimatyzacji w zastosowa-
niach przemys³owych, domowych i transportowych. Mo¿na siê nawet pokusiæ
o stwierdzenie, i¿ historia klimatyzacji to historia Carriera. Kiedy w 1902 r.
W. H. Carrier konstruowa³ swój pierwszy system klimatyzacji, jego klientem
by³ sfrustrowany drukarz z Nowego Yorku, który mia³ problemy z drukiem
przyzwoitych kolorowych stron, gdy¿ zmiany temperatury i wilgotno�ci po-
wietrza powodowa³y wypaczanie siê papieru, a co za tym idzie i druku. Przez
prawie kolejne dwie dekady wynalazki Carriera, które pozwala³y kontrolo-
waæ temperaturê i wilgotno�æ powietrza w pomieszczeniach zamkniêtych,
by³y przeznaczone dla przemys³u, a nie zwyk³ych ludzi. Po�ród pierwszych
u¿ytkowników systemów Carriera znalaz³y siê zak³ady tekstylne z po³udnia
Stanów Zjednoczonych. Brak odpowiedniej wilgotno�ci powietrza powodo-
wa³, i¿ w³ókno bawe³niane by³o na³adowane przez nagromadzone ³adunki
elektryczne, co znacz¹co utrudnia³o tkanie materia³ów. Pierwszym zagra-
nicznym zamówieniem systemu klimatyzacji zrealizowanym przez Carriera
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by³ system stworzony dla fabryki jedwabiu w Yokohamie w Japonii. Lista
firm, które przekona³y siê o tym, i¿ zastosowanie systemu klimatyzacji mo¿e
siê przyczyniæ do poprawy jako�ci ich produktów, ros³a w i�cie ekspresowym
tempie. Produkcja ¿yletek, celuloidowej ta�my filmowej, opakowañ na leki,
tytoniu, pieczywa, amunicji, myd³a, pakowanie miêsa� to tylko przyk³adowe
zastosowania.

Zachêcony pocz¹tkowym sukcesem, Carrier wraz z sze�cioma przyjació³-
mi zebra³ 32 600 dolarów i utworzy³ w 1915 r. Carrier Engineering Company.
Jedynym produktem firmy by³o wówczas zapewnienie, i¿ da siê osi¹gn¹æ po-
¿¹dan¹ przez klienta temperaturê i wilgotno�æ powietrza. Pierwsze produkty
firma zaczê³a wytwarzaæw 1922 r. po opracowaniu przez Carriera najbardziej
znacz¹cego wynalazku w historii bran¿y � klimatyzatora wirnikowego. By³o
to pierwsze urz¹dzenie, które pozwala³o na sterowanie w³asno�ciami powiet-
rza na du¿ych powierzchniach. Pozwoli³o ono na rozszerzenie krêgu poten-
cjalnych odbiorców o miasta, które mog³y dziêki niemu podwy¿szyæ komfort
szpitali, szkó³, portów lotniczych, hoteli, domów towarowych. Jednak¿e, tak
jak i wcze�niej, pierwsze zastosowania mia³y miejsce w przemy�le (produk-
cja cukierków i wyrobów garncarskich). Debiut poza przemys³em mia³ miej-
sce w 1924 r. w domu towarowym J. L. Hudson w Detroit. Klienci popularnej
wyprzeda¿y w suterenie czêsto mdleli z gor¹ca, gdy¿ system wentylacji by³
niewystarczaj¹cy w stosunku do liczby ludzi. Zainstalowanie klimatyzatorów
w suterenie (a potem tak¿e i w ca³ymdomu) spowodowa³o, i¿ zainteresowanie
klientów jeszcze wzros³o.

Wielu Amerykanów po raz pierwszy do�wiadczy³o dobrodziejstw klimaty-
zacji w salach kinowych, gdzie zosta³a ona zainstalowana w celu utrzymania
odpowiedniej frekwencji równie¿ podczas wysokich temperatur. Wielkim
sprawdzianem dla m³odej firmy by³a instalacja klimatyzacji w s³awnym no-
wojorskim Rivoli Theater. Premiera systemu w Dzieñ Pamiêci w 1925 r. by³a
mocno nag³o�niona, a do sali ustawi³a siê d³uga kolejka widzów, którzy na
wszelki wypadek zaopatrzeni byli w�wachlarze. Nikt dzi� nie pamiêta filmu
pokazywanego tego wieczoru, ale pojawienie siê klimatyzacji nie przesz³o
bez echa. Do 1930 r. 300 sal kinowych zosta³o wyposa¿onych w klimatyzacjê
przez Carriera, a letnie pokazy filmowe u�wiadomi³y Amerykanom, i¿ nie s¹
ju¿ skazani na to, by siê dusiæ w zamkniêtych pomieszczeniach.

W³a�ciciele mniejszych firm nie chcieli byæ gorsi od du¿ych sieci handlo-
wych i pod koniec lat dwudziestych ubieg³ego stulecia Carrier zacz¹³ dla nich
produkowaæ mniejsze jednostki ch³odz¹ce. W 1928 r. powsta³ przeznaczony
do mieszkañ Weathermaker, który ogrzewa³, ch³odzi³ i oczyszcza³ powietrze,
a tak¿e dba³ o jego w³a�ciw¹ wilgotno�æ i cyrkulacjê. Niestety nadej�cie wiel-
kiego kryzysu zahamowa³o sprzeda¿ tego typu urz¹dzeñ. Igloo Carriera, które
by³o prezentowane na �wiatowych targach w 1939 r., dawa³o odwiedzaj¹cym
pojêcie o przysz³o�ci klimatyzacji i jej znaczeniu w ich codziennym ¿yciu, ale
na sprzeda¿ mniejszych klimatyzatorów dla firm i gospodarstw domowych
trzeba by³o czekaæ a¿ do zakoñczenia II wojny �wiatowej.
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W trakcie II wojny �wiatowej, podobnie jak wiele innych przedsiêbiorstw,
Carrier musia³ zwróciæ siê w stronê produkcji na potrzeby wojenne. Jego sys-
temy by³y stosowane przy produkcji gumy syntetycznej oraz paliw wysoko-
oktanowych. Klimatyzatory Carriera zosta³y usuniête z domów towarowych
i przeniesione do zak³adów produkuj¹cych na potrzeby wojska. Produkty fir-
my by³y stosowane na okrêtach, statkach transportowych, przy produkcji
amunicji oraz innych specjalistycznych urz¹dzeñ i instrumentów precyzyj-
nych, takich jak celowniki bombowe. Dla samolotów lataj¹cych w gor¹cym
klimacie produkowane by³y specjalne przeno�ne ch³odziarki. Prawdopodob-
nie jednak najwiêkszym wk³adem Carriera na rzecz wojska by³o urz¹dzenie,
które samWillis Carrier nazywa³ swoim najwiêkszym osi¹gniêciem technicz-
nym. By³ to system przeznaczony do tunelu aerodynamicznego, w których tes-
towano prototypy samolotów.

Do�wiadczenia uzyskane w trakcie wojny sprawi³y, i¿ systemy klimatyza-
cji sta³y siê znacznie mniejsze, co pozwoli³o na ich instalacjê na statkach,
w samochodach i wagonach kolejowych. Po wojnie nast¹pi³ prawdziwy boom
na klimatyzatory pokojowe. W 1955 r. William J. Levitt, ówczesny czo³owy bu-
downiczy, stwierdzi³, i¿ klimatyzacja stanie siê w nied³ugim czasie podstawo-
wym wyposa¿eniem amerykañskiego mieszkania. I mia³ racjê: w ci¹gu trzy-
dziestu lat (1965�1995) udzia³ mieszkañ z klimatyzacj¹ w USA wzrós³ z 10% do
75%, a na po³udniu nawet do 90%.

Obecnie Carrier Corporation, z g³ówn¹ siedzib¹ w Farmington (stan Con-
necticut, USA), jest firm¹ zatrudniaj¹c¹ ponad 45 tysiêcy pracowników w po-
nad 170 krajach �wiata (w tym tak¿e w Polsce � Carrier Polska Sp. z o.o.).
W 2001 r. firma osi¹gnê³a przychody wwysoko�ci 8,9 miliarda dolarów. Posia-
da ona �wiatow¹ sieæ setek dystrybutorów i tysiêcy dealerów, jej produkty s¹
projektowane w blisko 20 centrach technicznych i produkowane w oko³o 100
fabrykach, które s¹ rozmieszczone na sze�ciu kontynentach. Jej wyroby s¹
zainstalowane m.in. w Kaplicy Sykstyñskiej i w bibliotece Kongresu w celu
ochrony dokumentów historycznych (w Polsce np.: w Jerozolimskie Bussines
Park czy Reform Plaza w Warszawie). Firma utraci³a jednak niezale¿no�æ
i jest dzi� czê�ci¹ United Technologies Corporation (UTC), która skupia
przedsiêbiorstwa projektuj¹ce i wytwarzaj¹ce produkty wysokiej technologii
na potrzeby lotnictwa i budownictwa (obok Carriera m.in. Otis � windy oraz
Pratt & Whitney � silniki lotnicze). Obecnie w rankingu najwiêkszych firm
magazynu �Fortune� UTC zajmuje 49 miejsce w�ród firm amerykañskich
i 141 miejsce na �wiecie z przychodami 28,2 miliarda dolarów za 2002 r.2

3. Problem sposobu nabywania komponentów do produkcji

Firma doradcza Gartner Group przewiduje, ¿e obroty w transakcjach B2B
na �wiecie wynios¹ ju¿ w 2002 r. ok. 2,2 biliona dolarów, a w 2004 r. wzrosn¹
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do 7,3 bilionów (w 1999 r. by³o to zaledwie 145milionów dolarów). Najwiêkszy
bank inwestycyjny Goldman Sachs przepowiada natomiast, ¿e tylko w USA
internetowe obroty miêdzy przedsiêbiorstwami wzrosn¹ praktycznie od zera
w 1998 r. do 1,5 biliona dolarów w 2004 r. Wed³ug niektórych ocen tempo
wzrostu transakcji B2Bmo¿e byæ jeszcze wy¿sze w Europie Zachodniej. W tej
chwili wiod¹cym regionem jest Skandynawia, do czego przyczyni³y siê zarów-
no same przedsiêbiorstwa, jak i w³adze, np. rz¹d szwedzki zmusza wszystkich
swoich przedsiêbiorców do zawierania transakcji przez Internet [B2B czyli

transakcje�, 2000, s. 17; Przedsiêbiorstwa z tradycyjnych bran¿�, 2001, s. 27].
Elektroniczne transakcje miêdzy przedsiêbiorstwami wymagaj¹ do�æ d³u-

gich i skomplikowanych przygotowañ (oko³o 2�3 lat). Przedsiêbiorstwa, które
nie zajê³y siê t¹ spraw¹ do koñca 2002 r., mog¹ znacznie pogorszyæ swoje szan-
se. Skuteczne wykorzystanie internetowych narzêdzi zale¿y przede wszyst-
kim od uporz¹dkowania struktur i procesów dzia³alno�ci. Przechodzenie na
transakcje elektroniczne musi byæ zatem poprzedzone starannymi przygoto-
waniami organizacyjnymi. Znany amerykañski konsultant Michael Hammer
twierdzi, i¿

przedsiêbiorstwo maj¹ce z³e procesy mo¿e przez w³¹czenie siê do Internetu pokazaæ

ca³emu �wiatu, jak s¹ one z³e [B2B czyli transakcje�, 2000, s. 20�21].

Internet zatem to nie tylko nowy kana³ komunikacji lub dystrybucji, lecz rów-
nie¿ czynnik wywo³uj¹cy g³êbokie zmiany wewn¹trz przedsiêbiorstwa.
W epoce elektronicznej niepotrzebny staje siê nadmiernie zhierarchizowany
model dzia³alno�ci oparty na poleceniach i kontroli. Przedsiêbiorstwamusz¹
dzia³aæ szybciej i elastyczniej [Internet zmienia warunki�, 1999, s. 19].

Jak na tym tle rysuje siê pozycja firmy Carrier? Zarz¹d korporacji zainte-
resowa³ siê mo¿liwo�ciami Internetu stosunkowo wcze�nie i zacz¹³ je wyko-
rzystywaæ przed sze�cioma laty, ale przyj�cie prezesa Jonathana Ayersa spo-
wodowa³o, i¿ pewne przedsiêwziêcia nabra³y realnego kszta³tu3. Bardzo zna-
cz¹ce korzy�ci s¹ osi¹galne dziêki racjonalizacji zaopatrzenia oraz integracji
ró¿nych dzia³ów. Carrier, przy wspó³pracy z firm¹ FreeMarkets Inc., przesta-
wi³ znaczn¹ czê�æ swoich zakupów na kana³y elektroniczne, z czego wynikaj¹
du¿e redukcje kosztów. Firma Carrier, która kupuje rocznie ponad 100 mln
silników, próbowa³a przed kilku laty organizowaæ na terenie Azji aukcje
w�ród swoich dostawców, by wybieraæ najlepsze oferty. Oznacza³o to znaczny
wysi³ek organizacyjny i doprowadzi³o do wyselekcjonowania 20 dostawców.
W rezultacie oszczêdno�ci wynios³y zaledwie ok. 5%. Pó�niej postanowiono
przeprowadziæ now¹ aukcjê, ale tym razem za po�rednictwem Internetu.
Pozwoli³o to podwy¿szyæ liczbê dobrze ocenianych dostawców z 20 do 68, przy
czym konkurenci mogli obserwowaæ propozycje innych. Nastêpnie w ci¹gu
dwóch dni wybierano najlepsze oferty. Tym razem oszczêdno�ci wwydatkach
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na komponenty wynios³y 16%, co oznacza sumê 70 milionów dolarów rocznie.
Wykorzystanie Internetu umo¿liwia bowiem nie tylko wybór najtañszych do-
stawców, lecz tak¿e redukcjê kosztów, jakie wynikaj¹ choæby z tradycyjnej
pracy papierkowej. Ponadto mo¿na odej�æ od dotychczasowej produkcji na
zapas i dostosowywaæ na bie¿¹co poziom produkcji do zamówieñ klientów.
Je�li jaki� dostawca uzyska zamówienie, otrzymuje szczegó³owe informacje
o dziennej produkcji Carriera, a koordynacja wzajemnych stosunków jest
znacznie prostsza i szybsza dziêki natychmiastowemu przep³ywowi informa-
cji [Redukcja kosztów za pomoc¹ Internetu, 2001, s. 47].

Ostatnim przedsiêwziêciem Ayersa by³o stworzenie internetowego sklepu
czê�ci zamiennych, który adresuje swoj¹ ofertê nie do konsumentów, lecz do
partnerów handlowych. Za swoje osi¹gniêcia na polu zastosowañ Internetu
Carrier zosta³ wyró¿niony w sierpniu 2001 r. przez magazyn �Smart Bussi-
ness�, który umie�ci³ go na swojej li�cie 50 firm, które najwiêcej skorzysta³y
z takiego podej�cia [za: http://www.carrier.com].

4. Analiza problemu w �wietle teorii kosztów transakcyjnych
Spróbujmy teraz przeanalizowaæ problem Carriera w kategoriach teorii

kosztów transakcyjnych4. Na pocz¹tek nale¿y zaznaczyæ, i¿ obni¿enie kosztów
firmymia³o zwi¹zek g³ównie ze sfer¹ transakcyjn¹. Zatem koszty temaj¹ du¿e
znaczenie dla funkcjonowania firmy. Obni¿enie kosztów zwi¹zanych z dany-
mi transakcjami bêdzie sprzyjaæ rozwi¹zaniom rynkowym.

Rozwa¿my zatem konkretny przyk³ad z dzia³alno�ci Carriera. Jest to przy-
k³ad nieco odmienny od analizowanego wcze�niej, gdy¿ dotyczy sprzeda¿y,
a nie zaopatrzenia. W 1997 r. firma poinformowa³a swoich partnerów w Bra-
zylii (hurtowników, detalistów, instalatorów), ¿e bêdzie zawieraæ z nimi
transakcje za po�rednictwem Internetu. Rozpoczêto od trzech partnerów,
a ich liczba pod koniec 2000 r. przekroczy³a piêæset. Elektronizacja stosun-
ków z partnerami przyczyni³a siê do wzrostu obrotów w Brazylii o ok. 25%
rocznie. Ponad 80% przychodów uzyskiwanych w tym kraju wynika z transak-
cji elektronicznych. Dawniej od zamówienia z³o¿onego przez dystrybutora do
jego potwierdzenia up³ywa³o 6 dni, teraz potrzeba na to 6 minut [Redukcja
kosztów za pomoc¹ Internetu, 2001, s. 46�47]. Jak to wyja�niæ?

Zacznijmy od charakterystyki produktów firmy Carrier. S¹ to systemy, któ-
re s¹ dostosowane do potrzeb konkretnych klientów, zw³aszcza je�li chodzi
o zastosowania przemys³owe.Mo¿emy zatem stwierdziæ, i¿ charakteryzuj¹ siê
one pewn¹ (a czasem nawet znaczn¹) specyficzno�ci¹. Jak wiemy, w takim
przypadku najlepszym rozwi¹zaniem nie jest rynek. Firma jest bowiem nara-
¿ona na ryzyko zachowañ oportunistycznych, które w warunkach niepe³nej
informacji stawia j¹ w niekorzystnym po³o¿eniu. Jednym z mo¿liwych roz-
wi¹zañ mog³oby byæ zastosowanie pewnych zabezpieczeñ kontraktowych, co
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redukuje ryzyko, ale powoduje wzrost kosztów transakcyjnych [por. William-
son, 1998]. Zastosowanie Internetu w tym przypadku powoduje znacz¹ce ogra-
niczenie zagro¿eñ zachowañ oportunistycznych, a co za tym idzie równie¿ kosz-
tów transakcyjnych. Mo¿na to wyja�niæ za pomoc¹ rysunku 2., który stanowi
esencjê teorii kosztów transakcyjnych w wydaniu Olivera Williamsona.

Rys. 2.
Czynniki wp³ywaj¹ce na poziom kosztów transakcyjnych

�ród³o: [Kasprzak, 2000, s. 52].

Po lewej stronie mamy za³o¿enia behawioralne, które tkwi¹ u podstaw tej
teorii: ograniczona racjonalno�æ oraz oportunizm. Po prawej natomiast czyn-
niki odpowiedzialne za charakter transakcji: specyficzno�æ aktywów i nie-
pewno�æ oraz z³o¿ono�æ transakcji. W centrum znajduje siê rozdzia³ informa-
cji miêdzy parterów transakcji, który mo¿e byæ symetryczny lub nie. Wszyst-
kie te elementy s¹ niejako �zanurzone� w otoczeniu transakcyjnym, na które
sk³adaj¹ siê uwarunkowania spo³eczne, prawne i techniczne. Zawarte tu s¹
zarówno systemy warto�ci, zaufanie pomiêdzy partnerami kontraktu, jak i in-
frastruktura techniczna, która u³atwia interakcje miêdzy stronami. Techno-
logie informacyjne mo¿emy w³a�nie w³¹czyæ do tego otoczenia transakcji.

Z rysunku 2. wynika jasno, ¿e podstawow¹ kwesti¹ jest w³a�nie rozdzia³ in-
formacji. Informacja asymetrycznie rozdzielona miêdzy partnerów (do czego
mog¹ siê przyczyniæ celowe dzia³ania jednej ze stron) jest �ród³em pó�niej-
szych problemów z wykorzystaniem specyficznych aktywów, które mog¹
ucierpieæ wskutek nielojalnego zachowania drugiej strony. Jaka jest rola
Internetu na tym polu? Jego zastosowanie mo¿e spowodowaæ, ¿e partnerzy
bêd¹ posiadaæ wiêksz¹ wiedzê na temat drugiej strony i warunków panu-
j¹cych na rynku. To za� znacz¹co ograniczy mo¿liwo�ci osi¹gania i wykorzy-
stywania przewagi informacyjnej jednej ze stron � transakcje staj¹ siê bar-
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dziej przejrzyste [Wigand i in., 1997, s. 39]. W ogólnym rozrachunku mamy
wiêc do czynienia ze znacznym os³abieniem zachowañ oportunistycznych.
Dlatego te¿ firmamo¿e oferowaæ swoje produkty po ni¿szej cenie (zob. prosty
schemat kontraktowania).

Wróæmy ponownie do wcze�niejszego przyk³adu z dostawcami komponen-
tów. Tutaj sytuacja jest podobna. Czê�ci dostarczane przez nich s¹ w pewnym
stopniu wyspecjalizowane. Istnieje zatem ryzyko oportunizmu, które musi
byæ z³agodzone przez odpowiednie zabezpieczenia. Najbardziej skrajnym
rozwi¹zaniem by³aby produkcja w³asna, ale rozwi¹zanie to jest nie do przyjê-
cia z punktu widzenia ca³o�ci kosztów firmy: koszty produkcji w USA z pew-
no�ci¹ by³yby wy¿sze od kosztów transakcji. Zastosowanie Internetu w tym
wypadku równie¿ spowoduje zrównowa¿enie zagro¿eñ wynikaj¹cych z zacho-
wañ oportunistycznych. Zatem nabywanie komponentów stanie siê zdecydo-
wanie mniej kosztowne.

Jest jeszcze jeden aspekt, który do tej pory pomijali�my w naszej analizie:
koszty poszukiwania dostawców (koszty transakcyjne ex ante) i obs³ugi trans-
akcji w trakcie wykonywania kontraktu (koszty transakcyjne ex post). S¹ to
bardzo znacz¹ce elementy, które przemawiaj¹ na korzy�æ zastosowania Inter-
netu. Zajmijmy siê najpierw kosztami poszukiwania. Z naszego przyk³adu
wynika, i¿ zastosowanie Internetu przy poszukiwaniu potencjalnych partne-
rów biznesowych znacznie obni¿a koszty ca³ej procedury. Wcze�niej by³o to
ogromne przedsiêwziêcie, którego koszty w znacz¹cej mierze �zjada³y� ko-
rzy�ci wynikaj¹ce z wyboru najlepszej dostêpnej oferty (ok. 5-procentowy
spadek kosztów zamówieñ). Przy zastosowaniu Internetu w szybkim czasie
zidentyfikowano du¿o wiêksz¹ grupê ewentualnych dostawców i unikniêto
ca³ej skomplikowanej procedury (koszty spad³y o 16%).

Nale¿a³oby w tym miejscu zwróciæ uwagê na ró¿nicê miêdzy systemami
EDI a Internetem. Systemy te s¹ wykorzystywane przez firmy ju¿ od ponad 20
lat i s³u¿¹ do prowadzenia transakcji z dostawcami i klientami. Narzêdzie to
u³atwia przekazywanie zleceñ, �ledzenie stanu zapasów, porównywanie cen.
B³êdne by³oby jednak przekonanie, ¿e Internet to tylko wygodniejszy, szybszy
i tañszy wariant dotychczasowych systemów elektronicznych. Internet za-
pewnia bowiem mo¿liwo�æ porównywania ofert w skali globalnej bez straty
czasu. W ten sposób powstaj¹ przejrzyste rynki, co wytwarza now¹ mental-
no�æ w biznesie i wp³ywa g³êboko tak¿e na struktury przedsiêbiorstw. W ten
sposób Internet nie jest tylko pasywnym kana³em b³yskawicznego pozyskiwa-
nia pe³nych informacji, lecz równie¿ czynnikiem wymuszaj¹cym zmiany
w sposobie prowadzenia dzia³alno�ci gospodarczej. Ogóln¹ cech¹ tych zmian
jest znacznie wiêksza ni¿ dotychczas otwarto�æ na ¿yczenia i mo¿liwo�ci part-
nerów biznesu, klientów i dostawców. Powstaj¹ przy tym nowe formy koope-
racji, które wymagaj¹ du¿ej elastyczno�ci [B2B czyli transakcje�, 2000, s. 17�
�18]. S¹ to � w jêzyku teorii kosztów transakcyjnych � ró¿ne formy hybry-
dowe.
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Po tymnakre�leniu roli Internetu przed zawarciem transakcji mo¿emy ju¿
teraz przej�æ do przyjrzenia siê kosztom transakcyjnym ex post. Internet
i nowoczesne technologie informatyczne sprawiaj¹, i¿ pojawiaj¹ siê nowe
mo¿liwo�ci: bliskie kontakty z klientami, dostawcami i partnerami sojuszy
daj¹ szansê powstania �rozszerzonego przedsiêbiorstwa�, a rola po�redni-
kówmaleje [Informatyka w celu tworzenia�, 1999, s. 34]. Mo¿emy zatem zaob-
serwowaæ pewne zmiany równie¿ w trakcie wykonywania umowy. Firmy s¹
bardziej sk³onne do wspó³pracy (któr¹ wymusza stosowanie zintegrowanych
procesów), jednak¿e z drugiej strony w przypadku wyst¹pienia sporu poja-
wiaj¹ siê problemy z wyegzekwowaniem warunków kontraktu od przedsiê-
biorcy, który ma swoj¹ siedzibê w odleg³ym miejscu. Trudno zatem w tym
wypadku okre�liæ, jaki jest wp³yw Internetu na poziom kosztów transakcyj-
nych na etapie wykonywania umowy.

Podsumujmy zatem nasze rozwa¿ania:
� zastosowanie Internetu zmniejsza koszty poszukiwania partnerów rynko-

wych,
� za pomoc¹ Internetu mo¿na zmniejszaæ asymetrie informacyjne i ograni-

czaæ zagro¿enie zachowaniami oportunistycznymi,
� wykorzystanie Internetu skraca procedury zawierania transakcji miêdzy

partnerami,
� wp³yw Internetu na koszty transakcyjne ex post jest nierozstrzygniêty.

Rys. 3.
Wp³yw technologii informacyjnych i komunikacyjnych na wielko�æ kosztów transakcyjnych

dla ró¿nych form organizacji

�ród³o: [Wigand, Picot, Reichwald, 1997, s. 54].
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Zatem ca³kowity rezultat zastosowania technologii informacyjnych jest
raczej pozytywny (rysunek 3.). Technologie te obni¿aj¹ koszty transakcyjne
wszystkich mechanizmów koordynacji, ale w ostatecznym rozrachunku po-
woduje to poszerzenie zakresu dzia³ania rynku (przesuniêcie punktu k1 do
¢k1 ), a ograniczenie dzia³ania hierarchii (przesuniêcie punktu k2 do ¢k2 ). Mo¿li-
we jest tak¿e zwiêkszenie roli form po�rednich w momencie, gdy przesuniê-
cie punktu równowagi dla hierarchii bêdzie wiêksze ni¿ dla rynku.

5. Podsumowanie
Ankieta dwutygodnika �Fortune� przeprowadzona w 2000 r. w�ród amery-

kañskich mened¿erów najwy¿szych szczebli wykaza³a, ¿e za najbardziej po-
dziwiane uchodz¹ te przedsiêbiorstwa, które szeroko korzystaj¹ z mo¿liwo�-
ci, jakie oferuje Internet. Do pierwszej dziesi¹tki dosta³y siê tak¿e przedsiê-
biorstwa, które przejawiaj¹, przynajmniej na razie, umiarkowane zaintereso-
wanie t¹ dziedzin¹, ale wiêkszo�æ z tej listy przypisuje Internetowi kluczowe
miejsce w swojej strategii, a Cisco w ogóle by nie istnia³o bez Internetu (w su-
mie 7 z 10 najbardziej podziwianych przedsiêbiorstw USA postawi³o bardzo
mocno na Internet) [Najbardziej podziwiane firmy�, 2000, s. 29].

Czy zatem jest to tylko moda, której wypada ulec, czy te¿ zastosowanie
technologii informatycznych wi¹¿e siê z wymiernymi korzy�ciami dla przed-
siêbiorstwa? Ta praca mia³a na celu wykazaæ, ¿e mamy do czynienia jednak
z t¹ drug¹ opcj¹. Do udowodnienia tej tezy zosta³a u¿yta teoria kosztów trans-
akcyjnych Olivera Williamsona, która zosta³a nieco zmodyfikowana na po-
trzeby analizy technologii informacyjnych. Z naszych rozwa¿añ wynika, i¿
technologie informacyjne (Internet) przyczyniaj¹ siê wydatnie do obni¿enia
kosztów transakcyjnych wszystkich mechanizmów alokacji zasobów. Nie
oznacza to jednak, i¿ jest to wp³yw jednakowy.

Firma Carrier stara siê wykorzystywaæ mo¿liwo�ci, jakie daje stosowanie
nowoczesnych technologii informacyjnych. Dziêki temu jest w stanie popra-
wiaæ swoj¹ efektywno�æ, gdy¿ koszty jej dzia³alno�ci ulegaj¹ obni¿eniu. Jej
wysi³ki s¹ zauwa¿ane równie¿ przez specjalistów z zewn¹trz (obecno�æ firmy
w rankingu �Smart Business�). Rezultaty przez ni¹ osi¹gniête potwierdzaj¹
nasze rozwa¿ania na gruncie teorii.

Teoria kosztów transakcyjnych wydaje siê byæ bardzo spójna i zgrabna.
Problemy zaczynaj¹ siê jednak wmomencie, gdy chcemy j¹ zastosowaæ do ba-
dañ empirycznych. Koncepcja, i¿ na koszty dzia³alno�ci firmy sk³adaj¹ siê
koszty produkcji i koszty transakcyjne, staje siê mniej oczywista, kiedy chce-
my ustaliæ, czy dany koszt jest jeszcze kosztem produkcji, czy te¿ ju¿ kosztem
transakcji. Przyk³adem mo¿e byæ wynagrodzenie cz³onków zarz¹du: w jakim
stopniu ich dzia³alno�æ jest zwi¹zana z produkcj¹, a w jakim z zawieraniem
transakcji? Trudno powiedzieæ, a tego typu pytañ jest wiêcej. Kategorie tych
kosztów s¹ bowiem nieostre i czêsto nie wiadomo, z jakiego typu kosztem
mamy do czynienia. Innym problemem jest niejasna kategoria niepewno�ci,
która jest raczej wynikiem dzia³añ drugiej strony ni¿ istnienia obiektywnych
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czynników. Jest to wiêc niepewno�æ, któr¹ mo¿na uto¿samiaæ z oportuniz-
mem.

Pomimo wielu w¹tpliwo�ci wydaje siê jednak, i¿ podej�cie teorii kosztów
transakcyjnych, które traktuje firmê jako splot kontraktów lub porozumieñ,
jest bardzo u¿ytecznym sposobem analizy. Pokazuje ono pewne zjawiska w zu-
pe³nie innym �wietle i pozwala wyja�niæ je w kategoriach ekonomicznych.
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