STUDIA OECONOMICA POSNANIENSIA 2014, vol. 2, no. 1 (262)

Katarzyna Andrzejczak

Uniwersytet Ekonomiczny w Poznaniu, Wydzial Ekonomii, Katedra Publicystyki
Ekonomicznej i Public Relations
katarzyna.andrzejczak@ue.poznan.pl

ROLA WSPOLPRACY PODMIOTOW
NA RYNKU USLUG ROZWOJU BIZNESU
W AFRYCE SUBSAHARYJSKIEJ

Streszczenie: W zwiazku z niepowodzeniami, jakie wynikaja z prob implikowania re-
cept rozwoju, ktére ,,zadziataly” w innych warunkach geopolitycznych, gospodarczych
i kulturowych, poszukiwanie nowych drég rozwoju gospodarczego, w szczegolnosci
poprzez wspieranie sektora prywatnego i drobnych producentéw rolnych w krajach
rozwijajacych si¢ Afryki Subsaharyjskiej, jest waznym i zarazem otwartym tematem
badan. Business development services (BDS), tj. ustugi rozwoju biznesu, sa narzedziem
o charakterze grass-root — dzialania u podstaw, ktére nie tylko pozwala najubozszym
wyrwac sie z biedy i zaleznosci ekonomicznej, ale w istotny sposob oddzialuje na
gospodarke. W niniejszym artykule podjeto problematyke roli wspotpracy przedsie-
biorstw na rynku BDS w sektorze rolnym w Afryce Subsaharyjskiej. Na przyktadzie
kilku projektéw realizowanych w Afryce Subsaharyjskiej i na podstawie literatury
przedmiotu sg analizowane relacje pomiedzy uczestnikami mechanizmu BDS o charak-
terze wertykalnym (facylitator — dostawca — odbiorca) oraz horyzontalnym (dostawcy,
odbiorcy). Celem badawczym byto scharakteryzowanie specyficznych powigzan pomie-
dzy przedsigbiorcami na tym rynku oraz zidentyfikowanie czynnikéw wplywajacych
na zwiekszenie efektywnosci ich wspolpracy z punktu widzenia osiggniecia celéw
projektow rozwojowych wykorzystujacych BDS. W zwigzku z tym dokonano analizy
poréwnawczej raportéw realizacji projektéw oraz publikowanych wynikéw badan
dotyczacych problematyki wspoélpracy na rynku ustug rozwoju biznesu. Stwierdzono
kluczowe zagrozenia wynikajace zaréwno z otoczenia rynku, jak i nieefektywnego
zorganizowania relacji pomiedzy podmiotami BDS.

Slowa kluczowe: rozwdj sektora prywatnego, ustugi rozwoju biznesu, BDS, organizacje
rolnicze, rozwoj gospodarczy, tancuch wartosci, Afryka Subsaharyjska.
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THE ROLE OF COOPERATION
ON BDS MARKETS IN SUB-SAHARAN AFRICA

Abstract: The ineffectiveness of development aid provided by developed countries remains
a subject of academic and political discussion. Formulas for development tested in one
geopolitical, economic and cultural environment tend to remain ineffective in others.
Since public aid measures do not bring the expected results, new ways to foster develop-
ment are becoming more and more common. The development of the private sector is
one of them. The promotion of small rural producers in Sub-Saharan Africa is currently
attracting a lot of attention. BDS (business development services) are a grass-roots tool
that started to gain popularity shortly after microcredit began, and as a microcredit sup-
porting measure. BDS intervention is aimed at the alleviation of poverty and more equal
income distribution, but also at economic growth and development. The article examines
the issue of cooperation between BDS actors as a factor for the effectiveness of BDS in
rural sector markets in Sub-Saharan Africa. Vertical (facilitator — provider - entrepre-
neur) and horizontal (providers and entrepreneurs) relationships were analysed based on
some project implementation evidence and pertinent literature. The aim was to identify
the main characteristics of the cooperation as well as some incentives and constraints
regarding its functionality in the context of BDS development agendas. A comparative
analysis of Sub-Saharan project experiences has been conducted. Some implications for
such key elements of cooperation as proper communication of tasks, quality control,
provider networks, farmer organizations and service development have been drawn from
the studied reports and publications.

Keywords: private sector development, business development services, BDS, rural pro-
ducers, economic development, value chain, Sub-Saharan Africa.

Wstep

Oficjalna Pomoc Rozwojowa pozostaje glownym zrédtem finansowania roz-
woju gospodarczego w krajach rozwijajacych sie, cho¢ jej nieskutecznosé¢
jest tematem dyskusji akademickiej i politycznej. Krytyka pomocy rozwojo-
wej dotyczy zaréwno jej niewystarczajacej wysokosci, jak i nieefektywnego
wykorzystywania. Tym samym negatywnie oceniani sg zaréwno donatorzy,
ktdrzy sa nie dos¢ hojni i udzielaja pomocy motywowani realizacja wlasnych
celéw politycznych i intereséw gospodarczych, jak i beneficjenci pomocy.
Kraje rozwijajace si¢, wobec braku instytucji regulujacych funkcjonowanie
spoleczenstwa, nie s3 w stanie efektywnie wykorzystywa¢ otrzymywanych
srodkéw i doprowadzi¢ do wzrostu i rozwoju gospodarczego.
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W $wietle takiej wizji stosunkéw Péinocy i Potudnia praktycy pomocy
rozwojowej oraz przedsiebiorcy sktaniajg si¢ ku odwrdceniu koncepcji stymu-
lowaniu rozwoju ,,z gory”, na rzecz stymulowania ,,od dotu” [Tanburn 2008].
W zwigzku z tym, w ostatnich dwdch dekadach coraz bardziej popularne
jest przekonanie o konieczno$ci finansowania sektora prywatnego oraz po-
dejmowania inicjatyw o charakterze grass-root, skierowanych bezposrednio
do spotecznosci lokalnych, organizacji rolnikéw i drobnych przedsigbiorcow
[IFAD 2004]. Dzialania te charakteryzuja si¢ podejsciem rynkowym, party-
kularnym i najczesciej na skale lokalng. Dzieki temu ich skuteczno$¢ ma by¢
z zalozenia wigksza, gdyz transfer kapitatu lub ustug ma trafia¢ bezposrednio
do beneficjentow, ktorzy poprzez ich wykorzystywanie podnosza wtasne kom-
petencje jako uczestnikow rynku. Wsrod dziatan tych nalezy wymienic przede
wszystkim udzielanie mikrokredytéw na finansowanie dzialalnosci oraz ustugi
rozwoju biznesu (business development services — BDS) - uslugi wspierajace
dzialalno$¢ gospodarcza. Pierwsze z nich sg swego rodzaju odbiciem pomo-
cy sektorowej i programowej, a drugie pomocy projektowe;j i technicznej,
kierowanej jednak za pomoca innych mechanizmdéw, na mniejsza skale i do
zdefiniowanego odbiorcy.

Instytucja mikrokredytu jest dobrze poznana i opisana w literaturze, na-
tomiast BDS nie tylko nie jest terminem czesto wykorzystywanym w nauce,
ale stosunkowo rzadko uzywanym przez praktykéw. Wiele inicjatyw pozornie
noszacych znamiona BDS w rzeczywisto$ci stanowi pomoc techniczng lub
ustugi B2B. Roéznica polega przede wszystkim na tym, ze ustugi rozwoju
biznesu zakladajg istnienie specyficznego rynku, na ktérym zdefiniowane
podmioty odgrywaja przypisane im role. Udzielenie wsparcia technicznego
lub wykonanie ustugi moze stanowi¢ BDS, ale wylacznie w ramach ustalonych
regul, zwykle podporzadkowanych celowi, jakim jest rozwdj gospodarczy.
Wykonanie ustugi o charakterze B2B moze zatem by¢ warunkiem koniecznym,
ale nie wystraczajacym dla stwierdzenia, Ze jest ona ustugg rozwoju biznesu.
Jednocze$nie jednak brak pelnej zgody co do zakresu znaczeniowego pojecia
BDS, dlatego tym bardziej istotne jest poruszenie tej problematyki. BDS moze
sie przyczynia¢ do nawigzywania wspolpracy przez przedsiebiorcow w kra-
jach rozwijajacych sig, ktora z kolei moze prowadzi¢ do zintensyfikowania
proceséw wzrostu gospodarczego [Huang i Ji 2013]. Ustugi rozwoju biznesu
sg zreszta z powodzeniem wykorzystywane takze w krajach rozwinietych
[Molenaar 2006].

W zwiazku z niepowodzeniami, jakie wynikaja z préb implikowania recept
rozwoju, ktore ,,zadzialaly” w innych warunkach geopolitycznych, gospodar-
czych i kulturowych, poszukiwanie nowych drég rozwoju gospodarczego,
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w szczegdlnosci poprzez wspieranie sektora prywatnego i drobnych pro-
ducentéw rolnych Afryki Subsaharyjskiej jest waznym i zarazem otwartym
tematem badan. Ustugi rozwoju biznesu stanowig urzeczywistnienie formuty
podarowania wedki zamiast ryby, a co wiecej wedki, za ktorg trzeba zaplacic.
W zwigzku z tym podjeto problematyke roli wspolpracy przedsigbiorstw na
rynku BDS w sektorze rolnym w krajach rozwijajacych sie. Na przyktadzie kil-
ku projektow realizowanych w Afryce Subsaharyjskiej i na podstawie literatury
przedmiotu byly analizowane relacje pomiedzy uczestnikami mechanizmu
BDS o charakterze wertykalnym (facylitator — dostawca — odbiorca) oraz
horyzontalnym (dostawcy, odbiorcy). Celem badawczym bylo scharaktery-
zowanie specyficznych powigzan pomiedzy przedsigbiorcami na tym rynku
oraz zidentyfikowanie czynnikéw wplywajacych na zwigkszenie efektywnosci
ich wspdtpracy z punktu widzenia osiggnigcia celow projektow rozwojowych
wykorzystujacych BDS. W zwigzku z tym dokonano analizy poréwnawczej
raportow realizacji projektéw oraz publikowanych wynikéw badan dotycza-
cych problematyki wspoétpracy na rynku ustug rozwoju biznesu. Stwierdzono
kluczowe zagrozenia wynikajace z otoczenia rynku i z nieefektywnego zorga-
nizowania relacji pomiedzy podmiotami BDS.

Przeglad literatury

Rozwdj sektora prywatnego uwazany jest za czynnik wzrostu gospodarczego
[Onodugo 2013], a gdy obejmuje sektor mikro, matych i §rednich przedsie-
biorstw, moze dodatkowo przyczyniac si¢ do rozwoju gospodarczego korzyst-
nego dla najubozszych (tzw. pro-poor growth). Wedtug szczegétowych badan
rozwdj mikroprzedsiebiorstw w wigkszym stopniu sprzyja walce z ubdstwem,
a rozwdj malych i $rednich przedsigbiorstw rozwojowi gospodarki [Mole-
naar 2006]. W krajach rozwijajacych si¢ Afryki Subsaharyjskiej szczegolnie
wazny jest rozwoj w sektorze rolnictwa, jako Ze stanowi ono czesto podstawe
gospodarki, a na pewno podstawowe zrédto dochodu dla 0séb o najnizszych
dochodach. Wedlug doniesienn FAO, wzrost w obszarze rolnictwa w najwiek-
szym stopniu przyczynia si¢ do rozwoju gospodarczego krajow Afryki Subsa-
haryjskiej. Sektor rolniczy, a w szczegélnosci drobni producenci rolni, przy-
czyniaja si¢ do zmniejszenia bezrobocia, bardziej rownomiernej dystrybucji
dochodu oraz efektywnej struktury popytu w innych sektorach gospodarki
[Nyemeck Binam, Tonye i Wandji 2005; Mazani i Fatoki 2011]. Jednoczesnie
jednak sytuacja drobnych przedsiebiorcéw rolnych w Afryce Subsaharyjskiej
jest trudna, gdyz rynki Zywnosci i rolne podlegaja istotnym przeobrazeniom
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w wyniku proceséw internacjonalizacji oraz globalizacji i stajg si¢ dla nich
trudno dostepne [Mergenthaler, Weinberger i Qaim 2009).

Dominacja duzych przedsigbiorstw i korporacji miedzynarodowych, ktére
inwestujg w rynek przetwarzania zywnosci, prowadzi do konsolidacji rynku,
co pociaga negatywne konsekwencje dla drobnych producentéw z krajow
rozwijajacych sie [Swinnen za: McCullough, Pingali i Stamoulis 2008]. Szansa
dla nich jest zmodernizowanie tancucha wartosci, wlaczenie si¢ w globalne
tancuchy wartosci oraz aktywny udzial w dynamicznych procesach zachodza-
cych w ich obrebie [Nadvi 2004]. Odpowiednia reakcja ze strony afrykanskiego
sektora rolnego jest konieczna w warunkach globalnego rynku i zadecyduje
o tym, na jakich zasadach uda si¢ mu przetrwac [Aksoy i Beghin 2005]. Produ-
cenci rolni muszg odpowiada¢ na zmiany, takie jak wprowadzanie standardow
bezpieczenstwa zywnosci i jakosci produktéw rolnych, jesli chcg uczestniczy¢
w globalnych tancuchach wartosci i odnosic¢ z tego realne korzysci [Bonaglia
i Kiichiro 2003; Okello, Narrod i Roy 2008].

Istotng barierg wejscia na rynki migdzynarodowe jest brak ustug wspiera-
jacych biznes i nieodpowiednia polityka rzadowa [Bonaglia i Kiichiro 2003].
Warunki otoczenia biznesowego w Afryce Subsaharyjskiej nie sprzyjaja ani
zakladaniu, ani prowadzeniu dzialalno$ci gospodarczej. Wynika to przede
wszystkim z niesprzyjajacej sytuacji politycznej, brakéw w infrastrukturze
i instytucji zapewniajacych warunki prowadzenia biznesu. Drobni producenci
rolni s3 pozbawieni wsparcia instytucjonalnego oraz obciagzeni wlasnymi,
wewnetrznymi ograniczeniami. Brakuje im wiedzy, doswiadczenia, kapita-
tu oraz orientacji biznesowej, co czgsto prowadzi do ich niewyptacalnosci
[Mbonyane i Ladzani 2011; Bonaglia i Kiichiro 2003]. W grupie tej znajduje
sie wiele kobiet i ludzi mlodych, ktérzy z przyczyn prawnych i spotecznych
sg bardzo niedoswiadczeni, a nawet defaworyzowani przez obowiazujace
normy [Boateng 2012]. Brak orientacji w przepisach prawnych, srodkow
finansowych i przedsiebiorczosci sa wskazywane jako podstawowe Zzrdédia
niepowodzen drobnego biznesu [Mbonyane i Ladzani 2011]. Przedsigbiorstwa
nie przynosza spodziewanych zyskow, a ograniczone mozliwosci inwestowania
utrudniajg poszerzenie zakresu prowadzonej dzialalno$ci [Maertens, Minten
i Swinnen 2012]. Z racji specyfiki tej grupy, podniesienie kompetencji przed-
siebiorcow poprzez stworzenie rynku odpowiednio zaprojektowanych ustug
wspierajacych dziatalnos¢ producentéw rolnych, w sposdéb szczegdlny moze
sie przyczyni¢ do podniesienia ich konkurencyjnosci.

Ustugi rozwoju biznesu (BDS) sa oprécz mikrokredytu waznym instru-
mentem stymulowania sektora prywatnego. O ile mikrokredyty zapewniaja
kapital niezbedny do prowadzenia biznesu, o tyle BDS to szeroki wachlarz
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uslug niefinansowych oferowanych przedsigbiorcom, na réznych etapach
rozwoju firmy. BDS to zaréwno szkolenia — dostep do wiedzy, jak i wsparcie
okreslonych metod postepowania, sposoby racjonalizacji fancucha wartosci
oraz podnoszenie kompetencji biznesowych przedsigbiorcow. Pojecie BDS
bywa interpretowane wasko lub szeroko. W pierwszym ujeciu, zorganizowanie
rynku BDS zawsze ma stuzy¢ rozwojowi gospodarczemu. BDS w szerokim
znaczeniu to w zasadzie kazde ustugi o charakterze B2B, a cel rozwoju go-
spodarczego moze by¢ elementem filozofii lezacej u podstaw BDS, ale wcale
nie musi [Miehlbradt i McVay 2003; Richardson i Herrman 2003]. Jakkolwiek
trudno wyznaczy¢ wyrazne granice, to jednak — dla potrzeb niniejszego arty-
kulu - przyjmuje si¢ pierwsze, bardziej skonkretyzowane rozumienie terminu
BDS. W tym ujeciu BDS sg traktowane jako narzedzie o charakterze grass-
-root, ktére nie tylko pozwala najubozszym wyrwac si¢ z biedy i zaleznosci
ekonomicznej ale oddzialuje na gospodarke.

Poczatki BDS siggaja lat siedemdziesiatych i osiemdziesiatych ubieglego
wieku. Przedsiebiorcom z krajéw rozwijajacych si¢ Ameryki Potudniowej,
Indii i Afryki zaczeto wowczas w ramach dziatan prorozwojowych propo-
nowac¢ pakiety finansowe oraz szkoleniowo-doradcze. Przedsiebiorcy mogli
albo skorzysta¢ z obu, albo wybra¢ jedne z nich. Realizacja tych przedsie-
wzie¢ okazywala sie jednak niewystarczajgco efektywna i powigzana ze zbyt
duzym kosztem, w zwiazku z czym BDS utracity na znaczeniu na poczatku
lat dziewig¢dziesigtych. Temat BDS powrdcil jednak z poczatkiem nowego
tysiaclecia, gdy Komitet Agencji Donatoréw (Comittee of Donor Agencies -
CDA) potwierdzil ich znaczenie w raporcie z 2001 roku [Molenaar 2006].

Teoretyczne uzasadnienie stosowania BDS sprowadza si¢ do zalozenia,
ze dostep do kapitalu moze nie wystarczy¢ na zmierzenie sie z trudnym
otoczeniem biznesu w krajach rozwijajacych si¢ [Phuong 2011; Molenaar
2006]. Samo finansowanie mikroprzedsigbiorstw, niekoniecznie przektada
sie na rozwdj sektora prywatnego, gdyz srodki moga zosta¢ nieprawidlo-
wo zagospodarowane przez niedoswiadczonych przedsigbiorcow [Phuong
2011; Molenaar 2006]. Zmieniajace si¢ otoczenie globalne generuje trudne
do przewidzenia warunki dla prowadzenia dziatalnosci gospodarczej, co
utrudnia dziatalno$¢ organizacji. Konsekwencje s3 odczuwane w szczegol-
nosci przez podmioty w krajach rozwijajacych sie. W odpowiedzi na to,
w ramach rynku BDS kreowany jest popyt na ustugi, ktére maja zwigkszy¢
konkurencyjno$¢ drobnych przedsigbiorcéw [Evans i Volery 2001]. Jest to
o tyle wazne, ze podmioty te czgsto same nie zdaja sobie sprawy z wlasnych
ograniczen oraz korzysci pltynacych z podnoszenia wlasnych kompetencji
i poszerzania wiedzy.



80 Katarzyna Andrzejczak

Ustugi w ramach BDS pozwalaja na podniesienie wlasnych kompetencji
i skorzystanie z potencjatu, jaki tkwi we wspolpracy pomiedzy przedsigbiorca-
mi. Wyboér ustug biznesowych oraz formatu relacji B2B jest nieprzypadkowy
z punktu widzenia celéw tworzenia rynkéw BDS, tj. stymulowania rozwoju
sektora prywatnego. Ustugi biznesowe odnoszg si¢ do relacji pomiedzy przed-
siebiorstwami oraz przedsigbiorstwami i podmiotami publicznymi [Skérska
2012], a zatem chodzi tu o relacje o charakterze profesjonalnym, regulowane
przepisami prawa gospodarczego. Efektem ich udzielania jest z zalozenia
podnoszenie konkurencyjnosci przedsiebiorstw [Skorska 2012]. W zaleznosci
od przyjmowanego przez autoréw zakresu przedmiotowego terminu ustugi
biznesowe, ustugi rozwoju biznesu pokrywaja si¢ z nim w catoéci [Skdrska
2012] lub w czesci (jesli w zakresie ustug biznesowych sa ujmowane takze
ustugi finansowe, ubezpieczeniowe, produkcyjne, pomocnicze itd.). Znaczenie
uslug biznesowych wynika z zalozen gospodarki opartej na wiedzy [Ciarli,
Meliciani i Savona 2012], a zatem stymulowanie zaréwno popytu na nie, jak
i organizowanie strony podazowej moze si¢ przyczyni¢ do zwiekszania kon-
kurencyjnosci na rynkach, takze Afryki Subsaharyjskiej. Bardzo wazng rola
odgrywang przez BDS z punktu widzenia rozwoju gospodarczego jest rowniez
rozpowszechnianie wykorzystania rozwigzan technologicznych [Gupta i Ku-
mar 2008]. Projekty BDS wykorzystuja ustugi biznesowe do stymulowania
wspolpracy pomiedzy przedsigbiorcami oraz pomiedzy przedsigbiorcami
arynkiem finansowym. Chodzi w nich nie o samo pozyskanie kapitatu i kon-
trahentéw, ale o wypracowanie mechanizméw i sposobdw ich pozyskiwania
poprzez nawigzywanie odpowiednich kontaktéw i udostepnianie koniecznych
informacji.

Istotng kwestig dotyczacg natury BDS jako narzedzia stymulowania przed-
siebiorstw jest zagadnienie zrodet jego finansowania. Chodzi tu przede wszyst-
kim o rozstrzygniecie dwdch kwestii. Czy BDS powinno by¢ subsydiowane
przez panstwo oraz czy powinno by¢ z natury swej odptatne dla odbiorcow?
Podnosi sig, ze BDS finansowane ze srodkéw publicznych moga by¢ tak samo
efektywne, jak finansowane z innych zrédel. Zwraca si¢ uwage, ze czgsciowe
subsydiowanie BDS jest zjawiskiem pozytywnym, gdyz jest objawem wspot-
odpowiedzialnosci panstwa i sektora prywatnego. Jest to w szczegélnosci
aktualne w kontekscie rynkéw BDS w krajach rozwinietych o rozwinietych
mechanizmach i instytucjach rynkowych [Molenaar 2006; Nyemeck Binam,
Tonye i Wandji 2005]. Do pewnego stopnia, im bardziej ustabilizowana jest sy-
tuacja gospodarcza i polityczna, tym bardziej wptyw administracji publicznej
na BDS moze mie¢ charakter pozytywny, nieobarczony korupcja i realizacja
partykularnych interesow.
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Polityka moze by¢ istotna przeszkoda dla inwestycji prywatnych [Poul-
ton i Macartney 2012; Molenaar 2006]. Zdaniem IFAD (International Fund
for Agricultural Development), wspieranie przedsiebiorstw przez panstwo
w diugiej perspektywie nie sprawdza sie, dlatego tradycyjne podejscie do
BDS powinno by¢ wypierane przez podejscie rynkowe. Wczesniej publiczne
finansowanie ustug dla biznesu byto warunkiem funkcjonowania BDS w kraju
rozwijajacym sig, obecnie zmierza si¢ do tego, by BDS stanowily takie ustugi,
za ktore przedsiebiorcy beda chcieli i beda w stanie zaptaci¢. Dzigki temu
rynek ma sie sta¢ samowystarczalny bez subsydiowania, a donator bedzie
sie mogl z niego w okreslonym czasie wycofa¢ [Amha i Ageba 2006]. Rola
donatora ma si¢ sprowadza¢ do zainicjowania rynku BDS, ktéry nastep-
nie staje sie niezalezng i aktywna czgscia sektora prywatnego [Kaganzi i in.
2009]. Rozwinigcie podejscia rynkowego kladzie nacisk na dlugoterminowe
ksztaltowanie ustug, faktyczne przekazywanie umiejetnosci, pozwalajace na
uniezaleznianie odbiorcéw oraz ich aktywng role w procesie ksztaltowania
ustug [Caniéls, Romijn i de Ruijter-De Wildt 2003].

Kluczowe podmioty w systemie BDS to facylitator (podmiot inicjujacy,
a nastepnie wspierajacy rynek ustug - zdecydowano si¢ na przeniesienie tego
terminu z jezyka angielskiego i spolszczenie jego wymowy, dla podkreslenia
jego specyfiki oraz z racji niepelnej adekwatnosci polskich tlumaczen stowa
facilitator), dostawca (provider) i odbiorca - przedsiebiorca (operator). Przed-
siebiorcy wystepuja w roli odbiorcy indywidualnie badz jako organizacje czy
zrzeszenia (farmer’s organisation). W zaleznosci od sposobu finansowania
istotna jest takze rola podmiotu finansujacego (por. rysunek, s. 91), ktérym
moze by¢ zaréwno miedzynarodowa agencja udzielajaca pomocy rozwojowej,
jak irzad panstwa [Miehlbradt i McVay 2003]. W praktyce najczesciej poja-
wia si¢ zagraniczna agencja, indywidualnie lub we wspoétpracy z lokalnymi
wiadzami, a dodatkowo tworzone jest centrum BDS, ktére koordynuje reali-
zacje¢ projektu jako facylitator. W niniejszym artykule pomini¢to zagadnienia
dotyczace podmiotu finansujacego i skoncentrowano si¢ na podmiotach
bezposrednio zaangazowanych w rynek BDS. Facylitator zajmuje si¢ koor-
dynowaniem potrzeb strony popytowej oraz organizacji strony podazowej
dostawcow, poprzez udzielanie im wsparcia [Richardson i Herrmann 2003].
W zaleznosci od podejscia, tradycyjnego lub rynkowego, jego zadaniem moze
by¢ diugotrwate dziatanie albo dzialanie nastawione na usamodzielnienie
rynku i wycofanie si¢ z niego, gdy stanie si¢ samowystarczalny. W praktyce
role facylitatora i dostawcy nie zawsze tatwo odrozni¢. Zdarza sig, ze de facto
jeden z dostawcdw przyjmuje role facylitatora, co nie zawsze jest korzystne,
a o czym bedzie mowa w dalszej czgsci artykutu [Richardson i Herrman 2003].
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Metodyka badan

Metodyke badan dostosowano do celéw i zakresu przedmiotowego badan.
Postawiono hipoteze badawcza, ze sposob zorganizowania wspolpracy
uczestnikéw rynku BDS jest waznym czynnikiem efektywnosci projektu BDS
z punktu widzenia realizacji celéw rozwojowych. W zwigzku z tym podjeto sie
zidentyfikowania kluczowych czynnikéw funkcjonalnosci BDS z perspektywy
poszczegdlnych obszaréw wspodlpracy przedsigbiorcow, dostawcow i facylita-
tora. Podejmowana problematyka badawcza zadecydowala o doborze szcze-
golowych metod badawczych, a w szczegdlnosci analizy pordwnawczej. Ze
wzgledu na charakter dostepnych Zrédet oraz charakter zadania badawczego
wykorzystano zasady wnioskowania indukcyjnego.

Scharakteryzowanie specyficznych powigzan pomiedzy uczestnikami sy-
stemu BDS wymagalo w pierwszej kolejnosci dokonania przegladu dostepnej
literatury przedmiotu [Miehlbradt 2001, 2002; Boateng 2012; Utiang i Ugbe
2006; Molenaar 2006; Stevenson i St-Onge 2005; Mazanai i Fatoki 2011;
Hellen, Olomi Donath i Ruth 2013]. W zwigzku z tym, Ze problematyka BDS
pomimo ogromnego potencjatu nie znajduje tak wiele miejsca w ekonomii
rozwoju jak zagadnienia zwigzane z mikrokredytem czy rozwojem sektora
prywatnego, skorzystano takze ze zZrédet pierwotnych. Znalazlty sie wsrod
nich przede wszystkim raporty IFAD, a takze doniesienia dotyczace realiza-
cji konkretnych projektéw w rejonie Afryki Subsaharyjskiej opracowywane
najczesciej przez facylitatoréw lub podmioty finansujace BDS. Pozwolito to
na zidentyfikowanie czynnikéw skutecznej wspolpracy podmiotow, ktore
w sposob istotny oddzialujg na efektywnos¢ calego rynku BDS. Doswiad-
czenia rynku BDS zostaly takze skonfrontowane z wybranymi koncepcjami
teoretycznymi dotyczacymi rynku ustug B2B, przy wykorzystaniu publikacji
naukowych z tego obszaru.

Szczegolowe raporty dotyczace realizacji poszczegdlnych projektow wy-
korzystujace mechanizm funkcjonowania rynku ustug rozwoju biznesu
(dalej w skrocie mechanizm BDS) znaleziono w Internecie. Podjete proby
nawigzania kontaktu z facylitatorami w Afryce Subsaharyjskiej nie przyniosty
rezultatu i nie udalo si¢ uzyska¢ dostepu do bardziej dokladnych danych.
Stanowi to pewne ograniczenie, ktérego wykluczenie w przyszlosci mo-
globy umozIliwi¢ dalsze interesujace badania tej problematyki. Dla potrzeb
prowadzonych badan metoda indukcyjng wybrano kilka projektéw realizo-
wanych w Afryce Subsaharyjskiej w Kenii, na Madagaskarze, w Rwandzie
oraz projektow miedzynarodowych. W doborze projektéw kierowano si¢
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w glownej mierze dostepnoscia danych. Skorzystano miedzy innymi z da-

nych dotyczacych:

Projektu BSMDP w Kenii w sektorze mleczarskim oraz eksporteréw plo-
déw rolnych [Grant 2008].

- ASIF inicjatywy mikrokredytow, ktora rozszerzono o elementy BDS skie-
rowane do producentéw rolnych i majacej na celu gléwnie wprowadzenie
nowych bardziej efektywnych rozwigzan technicznych w produkcje nasion
[Miller i in. 2010].

- Projekt ,,From Thousands to Millions” wykorzystujacy BDS do pozy-
skania finansowania dzialalnosci byl realizowany w Afryce Zachodniej
w 2006 roku.

- PROSPERER na Madagaskarze — Programme de Soutien aux Poles de
Micro-Entreprises Rurales et aux Economies Regionales — stuzacego wspar-
ciu rozwoju przedsigbiorczosci poprzez centra ustug.

Opierajac si¢ na zgromadzonych zrédtach literaturowych oraz raportach

z realizacji projektow BDS, przeanalizowano kluczowe obszary wspdtpracy

przedsigbiorstw. Nastepnie, wykorzystujac metode wnioskowania indukcyjne-

go, sformutowano wnioski dotyczace czynnikéw wplywajacych na skutecznosé¢
rynku BDS z punktu widzenia jego efektywnosci w realizacji celow rozwojo-

wych, ktdre schematycznie przedstawiono na rysunku (s. 91).

Rezultaty badan

Na podstawie zanalizowanych przykladéw realizacji projektow BDS stwier-
dzono, ze ich rynek moze by¢ zorientowany wzdtuz lub w poprzek tancucha
wartos$ci, w zaleznosci od tego, czy jego celem jest wywolanie efektu w ob-
szarze okres$lonego etapu, na przyklad szkolenie, czy w obrebie okreslonego
sektora. Na przyklad projekt w sektorze mleczarskim w Kenii byl zoriento-
wany wzdluz fancucha wartosci, gdyz obejmowal dzialania poczawszy od
kontroli jakosci i regularnosci dostaw nasienia do inseminacji, poprawy
jakosci utrzymania zwierzat, poprzez ich Zywienie, az na transporcie mle-
ka skonczywszy [Grant 2008]. Niezaleznie od tego ustalono, ze charakter
wspolpracy i relacje pomiedzy poszczegdlnymi uczestnikami rynku BDS
majg charakter zaréwno wertykalny: facylitator — dostawca, dostawca —
odbiorca, jak i horyzontalny: dostawca — dostawca, odbiorca — odbiorca.
Facylitator co do zasady jest zorientowany na zaspokajanie potrzeb odbiorcy,
ale wspdtpracuje z nim posrednio, a zalozone cele realizuje poprzez odpo-
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wiednie zaprojektowanie wspéipracy z dostawcami oraz zorganizowanie
funkcjonowania strony podazowej BDS. Ponizej oméwiono istotne aspekty
zidentyfikowanych obszaréw wspolpracy na rynku BDS z perspektywy fa-
cylitatora, dostawcy i odbiorcow.

Wiréd czynnikow, ktore moga utatwi¢ wspolprace nakierowang na roz-
wdj biznesu pomiedzy przedsiebiorcami, Schermerhorn wymienia istnienie
organizacji posredniczacej, ulatwiajacej gromadzenie srodkéw majacych
stuzy¢ nawigzaniu wspotpracy [1980]. Rola facylitatora BDS w zasadzie
odpowiada realizacji tej koncepcji teoretycznej. Zdaniem Schermerhorna,
podmiot taki powinien sukcesywnie: zanalizowac¢ potrzeby, kategoryzowac je
w kluczowe obszary, ustali¢ priorytety, przeanalizowac¢ dostepne srodki oraz
utworzy¢ grupy zadaniowe realizujace wspolne cele [Schermerhorn 1980].
W ramach prowadzonych badan okazalo sie, ze na rynku BDS zadania te
realizuje facylitator lub facylitator we wspdtpracy z podmiotem finansujacym.
To oni bowiem dokonujg czynnosci poczawszy od analizy sektora, jego nie-
doskonatosci oraz potencjatu, poprzez zdefiniowanie kluczowych obszaréow
wymagajacych wsparcia i zaprojektowanie systemu ustug, az po organizacje
dziatan w terenie [Miehlbradt 2001; Grant 2008]. Egzemplifikacje realizacji
zadan organizacji posredniczacej w przypadku projektu BDS przedstawio-
no w ponizszej tabeli. Wykorzystano w niej zaréwno zalozenia dotyczace
ogolnych zatozen wspotpracy przedsiebiorstw wedtug Schermerhorna, jak
i przedstawiono jej specyficzng realizacje w ramach BDS i konkretnego
projektu.

Doswiadczenia projektu BSMDP (Business Services Market Development
Programme - Program rynku ustug rozwoju biznesu) w Kenii sg przyktadem
skonkretyzowanego doboru grup odbiorcéw. Sektor mleczarski i eksportu
roélin zostaly wybrane zaréwno ze wzgledu na duzg liczbe oséb najuboz-
szych aktywnych ekonomicznie, jak i ze wzgledu na potencjal rozwojowy.
Facylitator w tym projekcie polozyl nacisk na obszar kontroli jakosci ustug
$wiadczonych przez dostawcow oraz wspart negocjacje z importerami z Unii
Europejskiej w sprawie uznania nieformalnego systemu licencjonowania oraz
systemu zarzadzania jakos$cig, ktory stanowil odpowiedz na wprowadzenie
wymogdéw EurepGAP (obecnie Global GAP) [Grant 2008]. Dzigki kontrolo-
waniu jako$ci ustug przez facylitatora dostawcy nie mogli wykorzysta¢ braku
wiedzy i doswiadczenia odbiorcéw, a podniesienie i kontrolowanie jakosci
pozwolilo na udzial w rynku miedzynarodowym. Piecze nad standardami
sprawowal facylitator. Jak wskazuja Dannenberg i Nduru [2013] producentom
z Kenii udalo si¢ utrzymac¢ poziom eksportu pomimo braku certyfikatow
miedzynarodowych.
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Zadania facylitatora BDS jako podmiotu wspierajacego wspoélprace przedsigbiorstw

na przykladzie BSDM Kenia

ustalenie grupy docelowej
i sektora

Zadania podmiotu
posrednlc.z’qceg(,) majacego Projektowanie BDS Przykladowa rea.l.lzac]a
ulatwi¢ wspotprace BDS w Kenii
przedsigbiorcow
Zanalizowanie potrzeb badania i analiza rynku - |grupy ekonomicznie ak-

tywnych oséb najubozszych
z sektoréw o potencjale wzro-
stu

Skategoryzowanie
w kluczowe obszary

potrzeb

identyfikacja potrzeb sektora

rynek eksportu warzyw/owo-
cow; braki technologiczne;
potrzeba usprawnienia trans-
portu; kontrola jako$ci

Ustalenie priorytetow

okreslenie celéw rynku BDS
na podstawie potrzeb przed-
sigbiorcéw i mozliwosci do-
stawcow

wypracowanie zasad ekspor-
tu do krajéow rozwinietych
na podstawie nieformalnych
porozumien z krajami Unii
Europejskiej

Analiza dostepnych $rodkéw

organizacja strony podazowej,
wybor dostawcdw, ustalenie
zasad wyboru dostawcow

nieformalny system licencji
i jako$ci; kontrola dostawcow
przez facylitatora

Utworzenie grup zadanio-
wych realizujacych wspolne
cele

organizacja BDS w terenie,
na przyktad we wspolpra-
cy z wladzami lokalnymi -

wdrozenie projektu BDS -
sprzedaz ustugi i wprowadze-
nie kontroli jakosci

wspolpraca odbiorcy i do-
stawcy

Zrédlo: Opracowano na podstawie zalozert Schermerhorna [1980] oraz danych z publikacji Miehlbradt
[2001, 2002].

Skrajnie odmienne konkluzje z prowadzonych réwniez w Kenii badan nad
BDS (badania dotyczyty wybranych przedsi¢biorcoéw, dostawcow i facylitato-
réw) wyciagneli Otieno, Donath i Kiraka [2013]. Dostarczyly one informacji
na temat przeszkod, z jakimi si¢ borykaja mechanizmy BDS. Jak wskazuja
autorzy, brak ograniczen dostepu dla potencjalnych dostawcéw i brak kontroli
jakosci ustug dostarczanych przez dostawcow moga sie przyczyni¢ do osta-
bienia efektywnosci rynku BDS. W analizowanych przez nich przypadkach
doprowadzilo to do istotnego obnizenia standardow $wiadczonych ustug.
Dostawcy wykorzystywali brak rozeznania konsumentoéw i oferowali ustugi
nieodpowiadajace ich potrzebom i o obnizonej warto$ci. Za paradoksalne
autorzy uznali konflikt pomiedzy dostawcami ustug a agencjami donato-
réw w badanym projekcie. Dostawcy byli negatywnie nastawieni do agencji
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pomocowych, traktujac je jako swoich konkurentéw, a jednoczesnie korzystali
z ich zasobow i wsparcia [Otieno, Donath i Kiraka 2013].

Biorac po uwagg obie realizacje BDS w Kenii, mozna podkresli¢, ze kluczo-
wymi czynnikami efektywnej wspdtpracy pomiedzy facylitatorem i dostaw-
cami jest wyrazny podzial zadan oraz zapewnienie informacji na ten temat.
Rola facylitatora powinna by¢ czytelna dla dostawcéw. Odpowiedzialnos¢ za
odpowiednie zakomunikowanie wspierajacej roli facylitatora spoczywa jednak
na nim samym jako na organizatorze i wykonawcy projektu wykorzystuja-
cego BDS. Istotne jest takze, cho¢ nie zawsze przestrzegane w praktyce, aby
oddzieli¢ role facylitatora i dostawcy ustug. Zmniejsza to ryzyko zaistnienia
paradoksalnych sytuacji, o jakich pisza Otieno, Donath i Kiraka. Wnioski
te poparto takze zdaniem wyrazonym przez Amha i Ageba [2006], ktérzy
twierdza, ze podzial rol zwigksza efektywnos¢ systemu.

Ponadto - na niedoskonatych rynkach Afryki Subsaharyjskiej - elementem
wspolpracy pomiedzy facylitatorem i dostawca powinno by¢ wprowadzenie
wymogoéw dotyczacych jakosci. Konsumenci ustug nie zawsze s3 w stanie
wlasciwie je oceni¢ ze wzgledu na wilasny brak doswiadczenia. Jakkolwiek
trudno nie zgodzi¢ si¢ z Boateng, ze w warunkach konkurencji dostawcy
powinni poprawic¢ jako$¢ swiadczonych ustug oraz obnizy¢ ich cene¢ [2012],
jednak negatywne wnioski wyciaggniete przez Otieno, Donath i Kiraka z rynku
kenijskiego pozwalaja stwierdzi¢, ze brak odpowiedniej koordynacji ze strony
facylitatora moze si¢ negatywnie odbi¢ na jakosci ustug BDS, w szczegélnosci
na wstepnym etapie realizacji projektu, zanim rynek sie ukonstytuuje i unie-
zalezni. Jesli dostep do rynku BDS jest w pelni otwarty, brak doswiadczenia
ze strony odbiorcéw, moze prowadzi¢ do obnizenia poziomu $wiadczonych
ustug [Otieno, Donath i Kiraka 2013]. W dluzszej perspektywie odbija sie to
na obnizeniu zainteresowania tymi ustugami i prowadzi do nieefektywnosci
calego mechanizmu zaréwno w aspekcie czysto ekonomicznym, jak i rozwo-
jowym. Gdy wprowadzane sg i nadzorowane standardy, nawet w konkurencji
o niezorientowanego odbiorce jakos$¢ ustug staje sie istotnym elementem
uzyskania przewagi. Stwierdzono zatem, ze niska konkurencyjnos$¢ po stronie
dostawcow ustug oraz brak doswiadczenia ich odbiorcéw implikuja koniecz-
no$¢ wprowadzania jakiegokolwiek systemu kontroli jakosci na rynku BDS.

Otoczenie biznesu w krajach Afryki Subsaharyjskiej jest utrudnieniem nie
tylko dla odbiorcéw, ale réwniez dla samych dostawcow BDS, w szczegolnosci
lokalnych [Otieno, Donath i Kiraka 2013]. Istotnym, jak stwierdzono, ogra-
niczeniem rynku BDS z punktu widzenia stymulowania sektora prywatnego
i osiagania celéw rozwojowych jest fakt, ze dostawcy uslug sami sg przed-
siebiorcami, a zatem réwniez uczestnikami trudnego rynku z powaznymi
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brakami infrastruktury, niejasnymi rozwiagzaniami legislacyjnymi, nieugrun-
towanymi instytucjami i niejasnymi regulami postepowania (na przyklad
korupcja). Dostawcy majgcy wsparcie z zewnatrz sa w stosunkowo lepszej
sytuacji, ale moga z kolei nie mie¢ tak poglebionej wiedzy dotyczacej lokal-
nych warunkéw i oferowa¢ ustugi mniej wyspecyfikowane i drozsze. Dostaw-
cy - pragnac zaspokoi¢ potrzeby przedsiebiorcéw, ktérzy chca uczestniczyé
w nowoczesnych fancuchach wartosci - powinni wspotpracowac i zorgani-
zowac sie w sieci, by dzigki temu naby¢ umiejetnosci potrzebne na bardziej
warto$ciowych rynkach [Kaganzi i in. 2009]. Sposéb zorganizowania rynku
dostawcow jest zatem duzym wyzwaniem dla facylitatoréw BDS.

Przykladem dobrej praktyki jest inicjatywa zrealizowana w ramach projek-
tu na Madagaskarze, gdzie skupiono rézne ustugi w jednym miejscu. Celem
projektu byto promowanie mikroprzedsiebiorstw rolnych poprzez ziden-
tyfikowanie ich potrzeb oraz podniesienie kompetencji w 5 regionach i 19
departamentach. Tradycyjne grupy wspierano nowoczesnymi sposobami
postepowania w szczegolnosci poprzez szkolenia dla 0séb zamierzajacych
zatozy¢ dziatalnos$¢ gospodarczg. Powolano centra ustug, tzw. one-stop shops
(ivo fanoitra), ktdre oferowaly §wiadczenie réznych ustug dla lokalnych przed-
siebiorcéw w jednym miejscu, co w wyrazny sposob ulatwilo dostep do tych
ustug dla odbiorcow, a jednoczes$nie wsparlo samych dostawcow [IFAD 2007].
Zapewnienie ram funkcjonalnych, w ktérych dostawcy wspdtpracuja ze soba,
moze pozytywnie wptyna¢ na konkurencje, dzieki temu, ze stworzone zostaja
mozliwosci skoncentrowania sie na ustugach, a w mniejszym stopniu na in-
dywidualnym borykaniu si¢ z niedoskonato$ciami rynku.

W omawianych projektach BDS zalozenia oraz rodzaj $wiadczonych ustug
byty/sa co do zasady z gory okreslone na podstawie badan i analizy rynku
[Miehlbradt 2001]. Po przeprowadzeniu analizy potrzeb rynku projektowane sa
zalozenia BDS i obszary oddzialywania, zgodnie z zalozeniami teoretycznymi
Schermerhorna. Identyfikowane s stabe i mocne strony przedsigbiorcow i w ten
sposob dostosowywana jest dla nich oferta [Mielhbradt 2001]. Jednak w przy-
padku matych i mikroprzedsigbiorstw wspdtpraca pomigdzy dostawcg a odbior-
ca w praktyce moze prowadzi¢ do nieformalnego ksztaltowania ostatecznego
ksztaltu ustugi. Pojawia sie zatem pytanie, czy dla rynku BDS bardziej korzystna
jest sytuacja, gdy pelng kontrole nad oferowang ustuga sprawuje facylitator, czy
tez jej ostateczny ksztatt moze podlega¢ modyfikacjom wynikajacym z wymiany
informacjii doswiadczen w ramach wspdtpracy pomigedzy dostawca i odbiorca.

Coraz czesciej podkresla sig, ze proces tworzenia ustugi na rynku BDS, jak-
kolwiek zaplanowany na podstawie analizy potrzeb, nie powinien by¢ w pelni
ustrukturyzowany [Gottfridson 2010; Caniéls, Romijn i de Ruijter-De Wildt
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2003]. Ustugi powinny by¢ ksztaltowane zgodnie z zasadami tworzenia nowej
ustugi w sektorze B2B, opierajac sie na budowaniu wspolnej wiedzy i wymianie
informacji w ramach wspoétpracy dostawcy i odbiorcy [Caniéls, Romijn i de
Ruijter-De Wildt 2003; Athanassopoulou 2006]. Komunikowanie pomiedzy
dostawcg i odbiorcg BDS odgrywa istotng role zaréwno jesli chodzi o in-
formacje¢ o dostgpnych ustugach, jak i o informacje zwrotna o istniejacych
potrzebach [Rahman i Bennett 2008]. Wowczas, w zaleznosci od tego, do
kogo sa skierowane BDS, zmienia si¢ format dostawcy i ksztaltowane s ustugi
odpowiadajgce konsumentom. Wprawdzie brak do$wiadczenia odbiorcow
wymaga czgsto, by — w ich interesie oraz ze wzgledu na realizacje celéw roz-
wojowych - facylitator wptywal na ksztalt ustugi, aczkolwiek wowczas, gdy
strategia rynku zostaje wypracowana, kolejne innowacje i dzialania korygujace
powinny by¢ prowadzone na podstawie potrzeb zglaszanych przez rynek
[Kaganzi i in. 2009]. Komunikowanie potrzeb jest kwestig kluczowa. Wyniki
badan Otieno, Donath i Kiraka potwierdzajg, ze brak wymiany informacji
prowadzi do nieefektywnosci dziatan [2013]. Caniéls, Romijn i de Ruijter-
-De Wildt uwazaja, ze ustugi oferowane na rynku BDS powinny by¢ z zato-
zenia planowane w perspektywie dlugoterminowej, ewoluowac i zaklada¢
implementacj¢ innowacyjnych rozwiagzan do sektora prywatnego [2003].

Odbiorcy w Afryce Subsaharyjskiej stanowia zréznicowang i trudng grupe
klientéw. Wyniki badan pozwalajg na wskazanie typowych postaw przedsie-
biorcéw wobec oferowanych im ustug BDS. Przedsigbiorcy moga nie docenia¢
wartosci oferowanych ustug albo nie dostrzega¢ ich stabosci; nie sa gotowi albo
nie majg czym za nie placi¢; albo s przekonani, ze ich wlasne umiejetnosci
biznesowe s3 wystarczajace i nie wymagaja wsparcia. Na decyzje konsumentow
BDS dotyczace skorzystania z ustug BDS wplywaja rézne czynniki. Znajduja
sie wsrod nich cena ustugi [Otieno, Donath i Kiraka 2013], jako$¢ ustugi
[Miehlbradt 2001] oraz dopasowanie ustugi do potrzeb odbiorcy [Zeithaml
i Bitner 2003]. Stwierdzono takze, ze generalnie konsumenci chetniej placa
za ustugi, z ktérych skorzystanie przyczyni si¢ bezposrednio do realizacji
obowiazkow wynikajacych z przepiséw prawa, na przyklad szkolenia z za-
kresu ksiggowosci, niz dotyczacych obszaréw zarzadzania [Otieno, Donath
i Kiraka 2013]. Podobnie rejestruje si¢ wigkszy popyt na proste ustugi, na
przyklad transportowe, telekomunikacyjne niz wyzszego rzedu, na przyktad
targi, szkolenia [Miehlbradt 2002]. O powodzeniu projektu wykorzystujacego
BDS w duzej mierze stanowi zatem odpowiednie zakomunikowanie odbior-
com, jakie korzysci moga odnies¢ z zakupienia ustugi.

Dopasowanie uslug do potrzeb odbiorcéw wplywa na efektywnosé
BDS. W zaleznosci do skali dziatalnosci oraz stadium rozwoju biznesu, na
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ktérym nastepuje dostarczenie ustugi, inny jest pozadany format dostawcy
ustugi. Dzialalno$¢ operacyjna na rynku lokalnym wymaga innego rodzaju
wsparcia i doswiadczenia u dostawcy niz proba wejscia na rynek zagraniczny
albo zainwestowania w nowy produkt, a nawet w nowe nasiona czy nowe tech-
niki produkgji. Dlatego nie zawsze miedzynarodowe doswiadczenie stanowi
o warto$ci BDS. Takie doswiadczenie moze by¢ przydatne przy wprowadzaniu
nowych technologii, na przyklad w projekcie BDS w ramach ASIF (African
Seed Investment Fund), ktérego zalozeniem byto doradztwo w zakresie tech-
nik produkeyjnych, nawozéw, zarzadzania przedsiebiorstwem oraz kwestii
srodowiskowych [Miller i in. 2010]. Od dostawcédw ustug wymaga sie wow-
czas kombinacji kompetencji spotecznych, technicznych i marketingowych
[Kaganzi i in. 2009]. Z punktu widzenia matych i $rednich przedsigbiorstw
gotowych konkurowa¢ na wigkszych, krajowych lub migdzynarodowych ryn-
kach, bardziej korzystne jest nawigzanie wspotpracy z dostawcami krajowymi
albo o doswiadczeniu migdzynarodowym.

Niekiedy korzyscig dla projektu jest skorzystanie z lokalnego dostawcy
ustug, ktory funkcjonuje w obrebie podobnego systemu spolecznego i war-
tosci (projekt PROSPERER na Madagaskarze). Przewaga dostawcow lokal-
nych jest zaréwno nizszy koszt ustug w stosunku do miedzynarodowych, jak
i wigksze dopasowanie kulturowe, dlatego ich ustugi sg bardziej atrakcyjne
dla mikroprzedsigbiorcéw [Olming 2004]. Latwiej zbudowac¢ zaufanie, ktére
jest jednym z wazniejszych elementéw wspdlpracy biznesowej, oraz unikna¢
zmniejszajacej produktywnos$¢ relacji nieréwnowagi pomiedzy dostawca i od-
biorca [Bagdoniene i Hopeniene 2013]. Opieranie ustug BDS na dostawcach
lokalnych pozwala obnizy¢ koszty poprzez unikniecie barier jezykowych,
kulturowych oraz przestrzennych. Wnioski te maja szczegdlne znaczenie
w odniesieniu do specyficznych ustug, jakimi sg BDS na rynku producentéw
rolnych w Afryce Subsaharyjskiej. Dystans zaréwno kulturowy, organizacyjny,
jak i technologiczny pomiedzy potencjalnym dostawcg miedzynarodowym,
a nawet krajowym, a odbiorcg na tym rynku jest czesto barierg uniemozli-
wiajaca skutecznos¢ we wspotpracy.

Waznym elementem realizacji projektu BDS moze by¢ zache¢canie przed-
siebiorcéw do nawigzywania wspolpracy. Projekt ,,Od tysiecy do milionow”
(From Thousands to Millions) mial stuzy¢ poprawieniu dostepu do finansowa-
nia dla przedsiebiorcéw rolnych. W odrdznieniu od projektu ASIE, w ktérym
BDS wspierato finansowanie przedsigbiorstw, w tym projekcie BDS mialo
postuzy¢ pozyskaniu finansowania. Zatozeniem bylo zorganizowanie klastréw
i stworzenie powigzan oraz promowanie wspotpracy pomiedzy przedsiebiorca-
mi w celu przygotowania wspolnych biznes plandw. Zwiekszenie efektywnosci
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tanicucha wartosci oraz zmniejszenie dzieki temu ryzyka prowadzonej dziatal-
nosci miato by¢ podstawg do przyznania kredytu przy ograniczeniu obowigzku
jego tradycyjnego zabezpieczenia. Zwigkszenie dostepu do informacji i popra-
wa wspOlpracy sprawily, ze przedsigbiorcy stali sie mniej podatni na ryzyko,
a w konsekwencji uzyskiwali fatwiejszy dostep do finansowania [IFAD b.r.).

Rozbudowa klastréw przedsigbiorcéw i wspieranie wspotpracy pomie-
dzy nimi dla umozliwienia nowoczesnych tancuchéw wartosci bylo takze
jednym z celéw projektu na Madagaskarze [IFAD 2007]. W ramach projektu
PROSPERER stworzenie sieci powigzan pomiedzy dostawcami ustug stano-
wito $rodek obnizenia ceny i wymiany pomystow z korzyscia dla odbiorcow
[Boateng 2012]. Wykorzystanie BDS jako czynnika sprzyjajacego zrzeszaniu
sie w organizacje rolnicze nalezy oceni¢ szczegoélnie pozytywnie. Ze wspot-
praca w organizacjach rolniczych s3a wigzane liczne dobre efekty, takie jak
lepszy dostep do informacji, w tym ustug ICT, zwigkszona konkurencyjnos¢
produkcji rolniczej czy efektywno$¢ wykorzystania technologii w uprawach
[Kiiza i Pederson 2012; Aziza, Raoudha i Gley 2009; Nyemeck Binam, Tonye
i Wandji 2005]. W ramach organizacji rolniczej zwigksza si¢ takze znaczenie
odbiorcéw w procesie uzgadniania ostatecznego ksztalttu otrzymywanej ustugi.

Implikacje

Rynek BDS jest specyficznym rodzajem rynku ustug B2B ze wzgledu na role
pelnione przez jego uczestnikow, a w szczegolnosci przez istnienie facylita-
tora, ktory ulatwia jego rozwdj i ustala pewne reguly jego funkcjonowania,
a takze ze wzgledu na nadrzedny cel jego dzialania, jakim jest rozwdj gospo-
darczy. Evanss i Volery [2001] stwierdzili, Ze dostosowywanie si¢ do zmian,
stosowanie rozwigzan opartych na technologii i podnoszacych umiejetnosci,
doswiadczenie, a takze metodologia w ramach branzy to zasadnicze elementy
dla wydajnosci BDS. Z przeprowadzonych badan wynika, ze odpowiednie
ustalenie i zorganizowanie wspolpracy uczestnikéw rynku BDS ma bardzo
duze znaczenie z punktu widzenia osiggania celéw rozwojowych realizowa-
nych projektow. Stwierdzono, ze zasady zorganizowania wspolpracy facylita-
tora, dostawcow i odbiorcow ustug oraz czynniki zwiekszajace jej wydajnosé
w istotny sposdb wplywaja na efektywnos¢ calego rynku BDS, co przedstawio-
no w sposob schematyczny na ponizszym rysunku. Drobni producenci rolni
Afryki Subsaharyjskiej moga skorzysta¢ z uruchomienia rynku BDS, ktory
wprowadza ustugi biznesowe do sektoréw niezdolnych do ich samoistnego
przyciagniecia ze wzgledu na brak wiedzy i doswiadczenia.
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Zrodto: Wykorzystano elementy schematow BDS [Richardson i Herrmann 2003; Caniéls, Romijn
i De Ruijter-de Wildt 2003]

W ramach kazdego rodzaju relacji wyrézniono aspekty kluczowe, wynikajace
z jej specyfiki oraz z warunkow otoczenia w Afryce Subsaharyjskiej. We wspot-
pracy pomiedzy facylitatorem i dostawcg fundamentalng sprawa jest okreslenie
jakosci lub standardéw ustug oraz zorganizowanie systemu udzielania ustug
adekwatnych dla potrzeb danej grupy odbiorcéw. Z punktu widzenia relacji fa-
cylitator — odbiorca, najwazniejszym elementem jest zapewnienie odpowiedniej
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analizy rynkowej i zaprojektowanie BDS odpowiadajacych potrzebom przedsie-
biorcéw oraz zapewnienie informacji o ich dostepnosci. Coraz czgsciej postuluje
sie takze, aby facylitator w taki sposob ksztaltowal rynek, aby nie skupia¢ si¢ na
wynikach realizowanego projektu, ale na dlugofalowym transferze umiejetnosci
pozwalajacym na uniezaleznienie si¢ odbiorcéw. Warto réwniez podkredlic,
ze ustugi oferowane przedsigbiorcom rolnym nie powinny zmierza¢ wytacz-
nie do wypelnienia zaobserwowanej luki (na przyktad wprowadzenie nawo-
z6w do uprawy), ale ewoluowa¢, wykorzystujac mozliwos¢ wymiany wiedzy
i doswiadczen rynku (producent poszukuje $srodkéw zwiekszenia wydajnosci
uprawy). Jednoczesnie nalezy wskaza¢, ze facylitatorzy powinni wspotpracowac
ze soba w obrebie okreslonych obszaréw sektora prywatnego, aby zapewni¢
komplementarno$¢ swoich dziatan i zapobiec dublowaniu si¢ projektow.

Newralgicznym podmiotem rynku BDS s3a dostawcy ustug. Odpowiedni
dobdr dostawcdw oraz sposob zaplanowania procesu $wiadczenia przez nich
ustug w duzej mierze wptywa na efektywnos¢ BDS. Doswiadczenie i postawa
dostawcow ustug ma ogromne znaczenie dla systemu - jesli skoncentrujg sie
wylacznie na krétkofalowym odniesieniu korzysci, rynek nie zadziala. Wpro-
wadzenie innowacji, implementacja nowej technologii, ustugi marketingowe,
odpowiednie szkolenia lub dostep do informacji o rynku moga poprawic¢
zarowno dzialalno$¢ operacyjng, jak i strategie prowadzenia dzialalnosci.
W niektdrych sytuacjach, zwazywszy na trudne warunki otoczenia bizneso-
wego w Afryce Subsaharyjskiej, aby odpowiada¢ potrzebom odbiorcéw oraz
w zaleznosci od tego jak wymagajacy sa odbiorcy, dostawcy powinni nawig-
zywac wspolprace i stworzy¢ sie¢, ktéra podniesie ich wlasne kompetencje.
W tym celu dostawcy powinni mie¢ szanse skorzystania ze wsparcia mery-
torycznego facylitatora, ktory nie stanowi dla nich konkurencji, ale pomaga
zorganizowa¢ $wiadczenie ustug i poprzez informowanie odbiorcow stymuluje
popyt na nie. Format dostawy powinien by¢ dostosowany do zalozen projektu
oraz do skali dzialalnoéci (mikro, mata) z punktu widzenia zakladanych celow
rozwoju korzystnego dla najubozszych.

Celem projektéw BDS jest stworzenie rynku BDS, dlatego na poczatkowym
etapie, korzystne jest, gdy dostawcy sa nie tylko wspierani, ale i kontrolowani
przez facylitatora. Ze wzgledu na brak orientacji i do§wiadczenia konsumen-
tow, facylitator stoi na strazy ich intereséw i powinien zapewnia¢ standardy
udzielania ustug. Stworzenie sytuacji, w ktorej dostawcy konkuruja ze sobg na
podstawie ustalonych standardéw postgpowania wptywa korzystnie na zwigk-
szanie dostepnosci ustug. W przeciwnym razie konkurencja dostawcéw moze
doprowadzi¢ do sytuacji niepozadanych i patologicznych, takich jak obniza-
nie poziomu $wiadczonych ustug w wyniku wykorzystywania ograniczonej
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orientacji odbiorcéw. Dopiero w dalszej perspektywie, gdy rynek zaczyna sie
usamodzielnia¢, dostawcy powinni konkurowac ze sobg, co stuzy obnizaniu
cen i podnoszeniu jako$ci w normalnych warunkach rynkowych. Facylitator
powinien wéwczas stopniowo wycofywac sie z rynku.

Podstawowym zalozeniem narzedzi o charakterze grass-root, jest dzia-
tanie prorozwojowe dostosowane do lokalnych probleméw i ,,skrojone” na
ich miare. Wspolpraca pomiedzy dostawcg i odbiorcg powinna sprzyjaé
projektowaniu ustug i dostosowywaniu ich do potrzeb sektora. Zalozeniem
BDS jest odpowiedz na konkretne ograniczenia lokalnych przedsigbiorcow
poprzez wykorzystanie szerszej wiedzy i do§wiadczenia, w zalezno$ci od
potrzeb — réwniez migdzynarodowego. Pozwala to na wykorzystanie szerszej
perspektywy i bardziej nowoczesnego podejscia do rozwigzywania probleméw
o charakterze lokalnym. Rynek BDS, na ktérym odbiorcy staja si¢ $wiadomi
wlasnych potrzeb oraz potrafia skutecznie komunikowac¢ je dostawcom, ma
szanse sta¢ sie samowystarczalnym i samofinansujacym. Dopiero wowczas,
gdy odbiorcy dostrzegaja korzysci ptynace z BDS oraz sa w stanie faktycznie
wykorzystac je do podniesienia wlasnych kompetencji, osiggane s cele zwig-
zane z rozwojem gospodarczym.

Z punktu widzenia odbiorcéw, ich pozycje wzmacnia tworzenie klastrow
czy tez organizacji rolniczych. Nawigzanie wspolpracy pomiedzy odbiorcami
ustug stanowi w duzej mierze o dlugoterminowym sukcesie projektu wyko-
rzystujacego BDS. Dzigki powigzaniom drobni producenci rolni sg w stanie
utrwali¢ metody postepowania oraz zachowania rynkowe, ktére trudno po-
wtdrzy¢ indywidualnie. A co trzeba podkresli¢, to faktyczny transfer umiejet-
nosci, a nie sama liczba uczestnikéw rynku BDS w trakcie realizacji projektu,
decyduje o jego faktycznym oddzialywaniu na sektor [Kaganzi i in. 2009].
Zrzeszanie si¢ sprzyja bardziej efektywnemu wykorzystywaniu potencjalu
BDS, a jednoczesnie przynalezno$¢ do organizacji rolniczej zwykle si¢ wigze
z mniejszym uzaleznieniem od dostawcéw ustug.

Kluczowa role w ksztaltowaniu zasad wspotpracy pomiedzy uczestnikami
mechanizmu BDS odgrywa wiasciwe komunikowanie. Dotyczy to zaréwno
komunikowania informacji o dostepnosci ustug przedsigbiorcom, oferowania
informacji o rynku i mozliwosciach inwestycyjnych, jak i komunikowania po-
miedzy uczestnikami, co stwierdzono zaréwno opierajac si¢ na literaturze, jak
i na podstawie informacji dotyczacych analizowanych projektow [DAI 2008;
IFAD b.r.]. Facylitator musi dostarczy¢ informacjg o istniejacych mozliwosciach
i ustugach konsumentom BDS. Bardzo wazne jest takze, aby facylitator poinfor-
mowal dostawcow ustug o wlasnej roli odgrywanej na rynku. Odpowiedni prze-
plyw informacji moze utatwic¢ zaréwno stworzenie sieci pomiedzy dostawcami
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jak i odbiorcami ustug. W szczegolnosci w otoczeniu, w ktérym brak zaufania do
panstwa (a zatem poprzez skojarzenie do podmiotéw nadrzednych, na przyktad
facylitatora), a takze do kontrahentéw i konkurentéw, komunikowanie stanowi
kwestie jeszcze bardziej istotng niz w przypadku dziatania w warunkach ugrun-
towanych mechanizméw rynkowych krajow bardziej rozwinietych gospodarczo.

Podsumowanie

Ustugi rozwoju biznesu stanowia specyficzng instytucje na pograniczu biznesu
oraz pomocy rozwojowej. W literaturze zwykle sg analizowane wytacznie
jako specyficzne narzedzie wspierania rozwoju sektora prywatnego, najczes-
ciej w Afryce Subsaharyjskiej i krajach rozwijajacych sie Azji Potudniowe;j.
Nalezy jednak zwroci¢ uwage, ze aby w petni zrozumie¢ ich charakter nalezy
sie odnies¢ do ich dwoistej natury. Technicznie ich skutecznos¢ i efektywnosé
jest analizowana z punktu widzenia biznesowego charakteru i regut funkcjo-
nowania rynku, ale jednoczesnie jest wyznaczana przez specyficzne otocze-
nie - stabiej rozwinigtych obszaréw, specyfike podmiotéw — niemajacych
dos$wiadczenia, rozeznania, a nawet nie§Swiadomych potrzeb w zakresie ustug
o charakterze B2B. Ich kwintesencja jest potaczenie podejscia regulacyjnego,
w zakresie identyfikowania rynkoéw i ich potrzeb, decydowania o wachlarzu
ustug, ktore moga zwiekszy¢ produktywnos¢ danej grupy przedsiebiorcéw - na
przyklad okreslonych mikroprzedsiebiorstw rolnych w Afryce Subsaharyjskiej,
tworzenia powigzan i wspotpracy pomiedzy dostawcami i odbiorcami, a nawet
poczatkowego dofinansowania odbiorcéw - z podejsciem wolnorynkowym.
To drugie podkresla znaczenie komunikacji we wspdtpracy przedsiebiorcow,
proces ksztaltowania si¢ ustug w odpowiedzi na informacje¢ zwrotng przed-
siebiorstw, a takze konkurencji pomiedzy dostawcami ustug.

Rolnictwo pozostaje jednym z gléwnych filaréw gospodarek panstw Afryki
Subsaharyjskiej, dlatego wspieranie przedsiebiorczosci drobnych producentéw
rolnych jest waznym celem z punktu widzenia rozwoju gospodarczego w tym
rejonie. Wynika to zaréwno z pozytywnego wplywu na zmniejszanie poziomu
ubostwa i bezrobocia, jak i z pozytywnego wplywu rozwoju sektora rolni-
ctwa na calo$¢ gospodarki. BDS zwieksza szanse afrykanskich producentow
rolnych na skorzystanie z globalnego popytu na wysokiej jakosci produkty
pochodzenia rolnego poprzez umozliwianie drobnym producentom udzialu
w bardziej warto$ciowych fanicuchach wartosci i dopuszczenie ich do rynkéw
miedzynarodowych i globalnych [Maertens, Minten i Swinnen 2012]. Za-
pewnienie odpowiednich warunkéw wspolpracy podmiotéw na rynku BDS
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zwigksza jego efektywno$¢, a tym samym otwiera mozliwo$ci awansowania
na wyzszy poziom dziatalnosci gospodarczej.

Praktyka stosowania BDS wskazuje na wiele trudnosci, ktére ujawniajg
sie w toku realizacji projektéw, oraz na cechy charakterystyczne BDS jako
narzedzia wspierania przedsiebiorczosci. Réznorodnos¢ rynkéw powoduje,
ze projekty BDS sg dostosowywane do konkretnych realiéw, a zatem wszelkie
uogolnienia dotyczace rynku BDS nalezy formutowac ostroznie. Niezaleznie
od tych utrudnien udato si¢ wyciagna¢ pewne wnioski dotyczace wptywu, jaki
odgrywa wspdtpraca pomiedzy uczestnikami rynku BDS na jego efektywnos¢.

Mechanizm BDS moze by¢ niezaleznym projektem, cho¢ czedciej jest wy-
korzystywany jako wsparcie dla innych inicjatyw skierowanych do sektora
prywatnego. Specyficznym elementem rynku BDS jest facylitator, ktdry kieruje
sie podej$ciem rynkowym, ale jednoczesnie okresla ogélne zasady wspdtpracy
pomiedzy podmiotami. Facylitator zwykle jest nastawiony na realizacje szer-
szych celow, wpisanych w agende rozwojowa i powigzanych z rozwojem sektora
prywatnego. Dzieki temu w jego kompetencjach lezy kontrola jakosci ustug
oferowanych przedsigbiorcom oraz wyznaczanie standardéw. W zaleznosci
od tego, jakie sg indywidualne potrzeby zdefiniowanej grupy odbiorcéw oraz
na jakim etapie rozwoju si¢ znajduja, powinien ustali¢ format dostawcy, aby
wspotpraca na rynku stuzyta ich zaspokojeniu. Facylitator decyduje o tym, czy
okreslona grupa odbiorcéw potrzebuje wsparcia dostawcéw lokalnych czy do-
stawcow o szerszym doswiadczeniu. Dostawcy ustug powinni by¢ podmiotami
prywatnymi, nastawionymi na dziatanie komercyjne, a jednoczesnie reagowac
na potrzeby strony popytowej i oferowac ustugi dostosowane do ich wyma-
gan. Rynek BDS umozliwia nawigzanie wspolpracy horyzontalnej zaréwno
pomiedzy odbiorcami ustug, jak i ich dostawcami, co wptywa na podniesienie
efektywnosci dziatan w obrebie grupy i skorzystanie z efektu synergii. Pozy-
tywnie nalezy oceni¢ te projekty BDS, ktorych realizacja sprzyja tworzeniu
i zrzeszaniu si¢ w organizacje rolnicze, a sama problematyka roli organizacji
rolniczych w rozwoju sektora prywatnego zastuguje na dalsze badania.

Zasadniczg role we wspotpracy pomiedzy uczestnikami BDS odgrywa proces
komunikowania si¢ facylitatora, dostawcy i odbiorcy oraz stwarzanie warunkow
dostepu do informacji [Boateng 2012]. Poczawszy od informacji zwrotnej od
przedsigbiorcow, na podstawie ktérego projektowane sg zalozenia projektu wy-
korzystujacego BDS, poprzez jasne poinformowanie dostawcow o standardach
ustug i mozliwosciach skorzystania ze wsparcia facylitatora oraz zakomuniko-
wanie odbiorcom mozliwosci i korzysci ptynacych ze skorzystania z ustug, na
komunikowaniu pomigdzy dostawcg i odbiorcg skonczywszy. Zdefiniowanie
potrzeb, ustalenie priorytetow dzialan i podzial rél to wazne zadania, ale dopiero
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gdy wszyscy uczestnicy rynku s3 odpowiednio o nich poinformowani, mozna je
skutecznie realizowa¢. Odpowiednie zaprojektowanie oraz spojna wspotpraca
pomiedzy podmiotami w ramach rynku BDS moze sie przyczyni¢ wowczas
do zwigkszenia jego efektywnosci i realizacji celéow rozwoju gospodarczego.
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