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Wstep

Przedsigbiorstwa, chcac zwyciezy¢ w rynkowej rywalizacji 1 odnie$¢ szeroko
rozumiany sukces, muszg charakteryzowacé si¢ konkurencyjnoscig. Powstaje jednak
pytanie, jakie czynniki wplywaja na fakt, ze jedne firmy' staja si¢ lepsze od innych.
Stad w teorii ekonomii wyksztalcito si¢ pojecie przewagi konkurencyjnej, a
nieustannym dgzeniem w procesie poznawczym stato si¢ wylonienie i opis determinant
odpowiedzialnych za jej powstanie.

Badania nad zrédtami przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw wyraznie
nasilily si¢ od poczatku lat dziewiecdziesiatych dwudziestego wieku, czego przyczyna
byt duzy wzrost konkurencji lokalnej i migdzynarodowej w poprzednim dziesi¢cioleciu.
Wskutek tego powstaly nowe teorie zrodet przewagi konkurencyjnej firmy, ktore mozna
zaklasyfikowa¢ do dwoch gltownych kategorii — poszukujacych zewnegtrznych lub
wewnetrznych zrodet przewagi. Z koncepcji zroédel zewnetrznych najwigksze znaczenie
przypisuje si¢ teorii M. E. Portera, w ktérej od warunkéw otoczenia przedsigbiorstwa
zaleza jego mozliwosci wyboru zrédlta przewagi konkurencyjnej — minimalizacji
kosztow, zrdéznicowania lub koncentracji. Z kolei wewngetrzne teorie skupiajg si¢ na
czynnikach 1 mechanizmach tkwigcych wewnatrz firmy 1 zawieraja si¢ przede
wszystkim w koncepcjach zwigzanych z nurtem zasobowym?, w ktorym przewaga
konkurencyjna uzalezniona jest od posiadanych zasobdw 1 sposobu ich wykorzystania.
Obydwa przytoczone nurty badawcze mozna uzna¢ za komplementarne, wyjasniajace
ten sam problem z odmiennej perspektywy. Jednak okreslaja one zrodia przewagi
konkurencyjnej przedsigbiorstw w sposob fragmentaryczny tak, jakby determinanty
byly w peilni autonomiczne. Nie pokrywaja tym samym w catosci ztozonego i
zmiennego charakteru zjawisk zachodzacych w rzeczywisto$ci gospodarczej. Ponadto,
zaprezentowane koncepcje opierajg si¢ na zatozeniu wzglednej stabilnos$ci sytuacji, w

jakiej dzialaja podmioty gospodarcze. Tymczasem szybkie tempo zmian otoczenia

" W rozprawie ze wzgledow leksykalnych (z uwagi na konieczno$¢ unikania powtérzen), terminy
przedsigbiorstwo i firma beda uzywane zamiennie.

* Do gtéwnych przedstawicieli naleza: J. B. Barney, G. Hamel, C. K. Prahalad, J. Kay, M. A. Peteraf,
R. Hall i Ch. Oliver. W waskim rozumieniu mianem podejscia zasobowego okresla si¢ tylko koncepcje
J. B. Barneya. Jednakze zwiazki pomiedzy pojeciem zasobow, umiejetnosci czy tez kompetencii,
pozwalajg do szeroko rozumianego nurtu zasobowego zaliczy¢ wszystkich wymienionych autorow.
Podobne podejscie stosujg Z. Pierscionek (Z. Pier§cionek, Koncepcje konkurencyjnosci przedsigbiorstwa,
w: Przeglad Organizacji, 2005 Nr 9, W. Czakon (W. Czakon, Ku systemowej teorii przewagi
konkurencyjnej przedsigbiorstwa, w: Przeglad Organizacji, 2005 Nr 5) oraz M. Krzyzanowska
(M. Krzyzanowska, Nowoczesne koncepcje przewagi konkurencyjnej, w: Marketing 1 Rynek, 2007 Nr 9).
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rynkowego, technologicznego oraz konkurencyjnego powoduje pojawienie si¢
konkurencji o nowych jakosciowo cechach. W obliczu globalizacji rynkow,
umie¢dzynarodowienia firm oraz wzrostu znaczenia takich kategorii i poj¢¢, jak nowa
gospodarka, gospodarka oparta na wiedzy i gospodarka elektroniczna, pojawia si¢
pytanie na ile wspotczesne warunki dziatalno$ci przedsigbiorstw wywieraja wpltyw na
ksztattowanie ich przewagi konkurencyjnej. Nalezy rowniez si¢ zastanowi¢, na ile w
wyniku nakreslonych zmian otoczenia rynkowego i konkurencyjnego pojawiaja si¢
nowe potencjalne determinanty przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw.

W dotychczasowym dorobku teoretycznym i empirycznym dotyczacym tego
zagadnienia brakuje kompleksowych badan odpowiadajacych wymogom nowego
otoczenia i jego wptywu na przewage konkurencyjng wspotczesnych firm. Jak zauwaza
Z. Piericionek’, nowe koncepcje konkurencyjnosci przedsicbiorstw zwiazane sa z
innowacjami, przedsiebiorczoscia oraz wspolpraca. Podkresla si¢’, ze w dobie
postepujacej globalizacji nawet bardzo duze firmy musza budowaé swdj potencjat
konkurencyjnos$ci w powigzaniu z innymi podmiotami 1 poszukiwaé zrédet przewagi
konkurencyjnej ponad wewngtrznymi granicami organizacyjnymi, a takze ponad
granicami lokalnego rynku krajowego. W zwigzku z tym coraz wigkszego znaczenia
nabiera problematyka tak zwanych powigzan sieciowych taczacych przedsigbiorstwa i
inne instytucje oraz tworzonych przez nie sieci biznesowych.

W literaturze przedmiotu nie wykorzystuje si¢ w sposob catosciowy i
wyczerpujacy podejécia sieciowego (network approach) do wyjasnienia procesu
ksztattowania przewagi konkurencyjnej firm dziatajacych na rynkach zagranicznych, co
tworzy luke badawcza, ktorej wypelnienie moze stanowi¢ istotne uzupeknienie zarowno
koncepcji konkurencyjnosci, jak 1 internacjonalizacji. Mimo podkres§lania w literaturze
przedmiotu wagi wspélpracy oraz powigzan pomiedzy przedsigbiorstwami, nadal
brakuje doglebnej analizy wpltywu sieci biznesowych na ksztaltowanie przewagi
konkurencyjnej przedsigbiorstwa ogodlem, a na rynkach zagranicznych w szczegdlnosci.
Co wigcej, kreowany przez sieci biznesowe obszar badawczy jest ciggle w
niewystarczajagcym stopniu poznany, o czym $wiadczg zaréwno fragmentarycznos$é

opracowan teoretycznych, jak i zrédet o charakterze empirycznym. Dodatkowy problem

3 7. Pierécionek, Koncepcje..., op. cit., s. 7-8.

* Porownaj: A. J. Campbell, D. T. Wilson, Managed Networks, w: Networks in marketing, red.
E. Tacobucci, Sage Publications USA 1996, s. 126; D. Ford, L. E. Gadde, H. Hékansson, I. Snehota,
Managing business relationships, Wiley 2003, s. 16; M. J. Stankiewicz, Konkurencyjnosé¢
przedsigbiorstwa.  Budowanie konkurencyjnosci  przedsigbiorstwa w  warunkach  globalizacji,
Wydawnictwo Dom Organizatora, Torun 2005, s. 328-329.



stwarza fakt, ze w polskich opracowaniach naukowych analiza powigzan sieciowych
dopiero si¢ rozwija i ksztattuje. Natomiast w literaturze zagranicznej ta koncepcja
przechodzi juz kolejny etap rozwoju.

Podejsécie sieciowe jako nowa koncepcja wspoOtpracy miedzy podmiotami
gospodarczymi powstato pod koniec lat siedemdziesigtych XX wieku w nastgpstwie
zmian technologicznych zachodzacych na rynku przedsigbiorstw (Business-to-Business,
B2B) oraz zwigkszonej konkurencji migdzynarodowej. Eksponuje si¢ w nim znaczenie
catoksztattu kontaktoéw firmy z otoczeniem, tworzacych rozbudowang sie¢ powigzan.
Przelomowe poglady w tym zakresie’ zaprezentowata Grupa IMP — Industrial
Marketing and Purchasing Group®.

Wedlug przedstawicieli gtownego nurtu badan Grupy IMP, sie¢ biznesowa
(business network) jest zbiorem dlugoterminowych powigzan formalnych oraz
nieformalnych, jakie wystepuja miedzy dwoma lub wigcej podmiotami’. Tworzenie
sieci biznesowej 1 powigzan sieciowych nie stanowi aktywnej realizacji planu
strategicznego jednego gldéwnego przedsiebiorstwa. Firma czesto staje si¢ uczestnikiem
sieci biernie, nieSwiadomie — w wyniku interakcji i historycznej ewolucji. Z kolei
przedstawiciele drugiego nurtu badan — podejscia strategicznego® — podkreslaja, ze
zazwyczaj istnieje jeden gldowny podmiot nadzorujacy dziatania i celowo kreujacy sie¢
strategiczng.

Obydwie przytoczone perspektywy badawcze sg rozwijane i1 prezentowane
niezaleznie, bez analizy taczacych je podobienstw i zalezno$ci. Tymczasem nasuwajg
si¢ dwa podstawowe pytania badawcze. Po pierwsze — czy sa to dwie perspektywy
wzajemnie wykluczajace sie¢? 1 po drugie — czy w wyniku przyjetych zatozen
dotyczacych sieci biznesowej mozna mowi¢ o przedsigbiorstwach, ktore nie sa

uczestnikami jakiejkolwiek sieci 1 nie majg zadnych relacji sieciowych? Chcac

> Zjawisko wystepowania powigzan miedzy przedsigbiorstwami byto wezeéniej znane, jednak tradycyjnie
koncentrowano si¢ na analizie poszczegélnych dwustronnych transakcji, a nie poswigcano uwagi
catoksztaltowi wielopodmiotowych, skomplikowanych uktadow zaleznosci relacji.

% Grupa IMP — Industrial Marketing and Purchasing Group zostata utworzona w 1976 roku przez badaczy
wywodzacych si¢ poczatkowo z pieciu europejskich osrodkow naukowych. Obecnie Grupa IMP stanowi
forum wymiany mysli i wynikow badan dla naukowcow z 42 krajow z calego $wiata, a jej gtowni
przedstawiciele to H. Hékansson, D. Ford , J. Johanson, L. G. Mattsson oraz I. Snehota.

’ Poréwnaj: H. Hakansson, I. Snehota, No business in an island: the network concept of business strategy,
w: Scandinavian Journal of Management, 1989 Vol. 5, Nr 3, s. 187; D. Ford, H. Hakansson, J. Johanson,
How do companies interact?, w: Understanding business markets: interaction, relationships and networks,
red. D. Ford, Academic Press Harcourt Brace & Company Publishers, London 1993, s. 381.

8 Poréwnaj: J. C. Jarillo, Strategic networks. Creating the bordless organization, Butterworth Heinemann,
1995; K. Moller, S. Svahn, Managing strategic nets: a capability perspective, w: Marketing Theory 2003
Vol. 3, Nr 2.



odzwierciedli¢ rzeczywiste zachowania firm, w rozprawie proponuje si¢ podziatl na
dwie grupy przedsiebiorstw. Pierwsza z nich zawiera podmioty §wiadome korzysci
wynikajacych z nawigzywania powigzan, tworzenia sieci biznesowych i1 aktywnego,
strategicznego wptywania na nie. Natomiast druga grupa to firmy, ktére w wyniku
realizowanych transakcji biernie, samoistnie i w pewnym stopniu nieswiadomie stajg si¢
cztonkami sieci.

W S$wiatowej literaturze przedmiotu duzo miejsca poswigca si¢ analizie
podejscia sieciowego 1 sieci biznesowych, rzadko jednak doktadnie okresla sig, jakie
cechy decyduja o ich specyfice. Brakuje systematyzacji i wskazania charakterystyk
wyraznie odrdzniajacych relacje sieciowe od innych zwigzkéw transakcyjnych
laczacych przedsigbiorstwa. Ta luka powoduje powstanie wielu roznych perspektyw
badawczych. Ponadto, w literaturze przedmiotu poruszane sg zagadnienia taczone lub
wrecz utozsamiane z problematyka sieci biznesowych. Problem ten dotyczy miedzy
innymi koncepcji klastrow, sieci wystgpujacych w logistyce, przedsigbiorstw
wirtualnych, aliansow strategicznych oraz innych form wspolpracy miedzy
przedsigbiorstwami. Pluralizm poznawczy wywotuje potrzebe osadzenia rozwazan na
okreslonych zatozeniach i1 pojeciach podstawowych. Stad konieczna jest systematyzacja
i wyznaczenie gtownych cech’ powiazan sieciowych i tworzonych przez nie sieci
biznesowych.

Powigzania sieciowe 1 funkcjonowanie w ramach sieci biznesowe] moze
znacznie oddzialywa¢ na przedsigbiorstwo dziatajace na rynkach zagranicznych. Po
pierwsze, relacje moga wplywa¢ na proces internacjonalizacji firmy. Po drugie,
wykorzystanie powiazan sieciowych w procesie umiedzynarodowienia'® moze
dodatkowo ksztattowa¢ przewage konkurencyjng przedsigbiorstwa na rynkach
zagranicznych. W $wiatowej 1 polskiej literaturze przedmiotu brakuje jednak
kompleksowych badan poswigconych problematyce sieci biznesowych w kontekscie ich
wplywu na proces internacjonalizacji firmy i w nast¢pstwie oddziatywania powigzan
sieciowych na przewage konkurencyjng przedsi¢biorstwa na rynkach zagranicznych. Na
dodatek trzeba podkresli¢, ze w polskiej literaturze przedmiotu stan wiedzy na temat

podejscia sieciowego do internacjonalizacji jest niewielki. Znaczenie tego podejscia jest

? Zgodnie ze stownikiem jezyka polskiego cecha to element odrozniajacy lub charakteryzujacy pod
jakim$ wzgledem istoty lub przedmioty, ich czynnoS$ci i stany, oraz procesy i zjawiska, zachodzace w
otaczajacej rzeczywistosci; wlasciwos¢. — Stownik jezyka polskiego, red. M. Szymczak, Wydawnictwo
Naukowe PWN, Warszawa 2002, s. 233.

' W rozprawie termin internacjonalizacja i umiedzynarodowienie s3 stosowane zamiennie.



marginalizowane, a wigkszo$¢ publikacji opiera si¢ na analizie przeprowadzonej przez
J. Johansona i L. G. Mattssona'' dwadziescia lat temu, nie uwzgledniajac dalszego
rozwoju nauki w tym zakresie. Tymczasem to wtasnie koncepcja powigzan sieciowych
moze stanowi¢ dobrg alternatywe dla tradycyjnych podejs¢ do procesu
umi¢dzynarodowienia firmy i by¢ skutecznie wykorzystana do analizy procesu
internacjonalizacji przedsi¢biorstw. Warto$¢ podejscia sieciowego polega na
uwzglednieniu kompleksowych wspotzaleznosci i interakcji.

Obecna w $wiatowej literaturze przedmiotu analiza podejscia sieciowego do
umi¢dzynarodowienia  dotyczy  przede  wszystkim  tradycyjnego  ujgcia
internacjonalizacji w formie powigzan sieciowych. Konieczne jest jednak zbadanie, czy
podejécie sieciowe stanowi wylacznie nowe spojrzenie na sam  proces
internacjonalizacji  przedsigbiorstw, czy tez aktywne ksztalttowanie powigzan
sieciowych wywiera szerszy i bardziej znaczacy wptyw na firmy dziatajace na rynkach
zagranicznych 1 na ich przewagg konkurencyjng. Dotychczasowa analiza tego
zagadnienia przeprowadzona jest w stopniu zdecydowanie niewystarczajacym. Po
pierwsze, badania dotyczace wplywu sieci biznesowych lub powigzan sieciowych na
przewage konkurencyjng przedsigbiorstw charakteryzuje duza fragmentarycznos¢. Duzo
uwagi poswieca si¢ wyizolowanym efektom wywieranym przez relacje sieciowe (na
przyktad kreowanie zaufania, pozytywny wplyw powigzan na proces uczenia Sig¢).
Brakuje kompleksowego modelu mechanizmu ksztattowania przewagi konkurencyjne;j
firmy na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem relacji sieciowych. Po drugie,
znaczna cze$¢ literatury przedmiotu poswiecona jest badaniu przewagi konkurencyjne;j
catych sieci, klastrow, aliansow strategicznych lub innych grup przedsigbiorstw'?.
Sugeruje si¢, ze obecnie prawdziwa walka konkurencyjna ma miejsce nie pomiedzy
indywidualnymi firmami, tylko pomiedzy ich tancuchami dostaw 1 sieciami.
Dewaluowanie wartosci pojedynczego przedsigbiorstwa w analizie wydaje si¢ jednak
nieodpowiednie. Dla danej firmy istotne sg jej wyniki i osiggnigcia, a sie¢ biznesowa
wydaje si¢ by¢ jedynie S$rodkiem do ich realizacji. Przedsi¢biorstwa powigzane
relacjami tworzg przewage sieci, ale rowniez, a wrecz przede wszystkim, sie¢ ksztaltuje

ich przewagge konkurencyjna.

''J. Johanson, L. G. Mattsson, Internationalisation in Industrial Systems — A Network Approach, w:
Strategies in Global Competition, red. N. Hood, J. E. Vahlne, Croom Helm, New York 1988, 287-314.

12 przyktadowo: J. Dyer, H. Singh, The Relational View: Cooperative Strategy and Sources of
Interorganizational Competitive Advantage, w: The Academy of Management Review, 1998 Vol. 24, Nr
4; B. Gomes-Casseres, Group Versus Group: How Alliance Network Compete, w: Harvard Business
Review, 1994 Vol. 72, Nr 4.



W odpowiedzi na zidentyfikowang luke poznawcza, problemem badawczym
prezentowanej rozprawy doktorskiej s3a powigzania sieciowe traktowane jako

potencjalne zrodto przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw na rynkach zagranicznych.

Sieci biznesowe i1 tworzgace je powigzania sieciowe mogg by¢ zrodlem przewagi
konkurencyjnej praktycznie wszystkich firm, niezaleznie od reprezentowanej przez nie
branzy Ilub stopnia zaawansowania technologicznego. Jednakze wazne jest, aby
egzemplifikacje  nakreslonego  problemu badawczego rozprawy  stanowily
przedsigbiorstwa, dla ktorych internacjonalizacja dzialalno$ci i wspolpraca sa wysoce
istotne. To kryterium zdajg si¢ spetnia¢ firmy zaawansowanych technologii.

Specyfika profilu dziatalnosci tej grupy przedsiebiorstw, a zwlaszcza krotkie
cykle zycia produktow, wraz z silng presja konkurencyjng, sprawiajg, iz na ich sukces
rynkowy w duzej mierze wplywa tempo dotarcia do jak najwigkszej liczby klientow, co
(oprocz intensyfikacji dziatan z zakresu sprzedazy i marketingu) moze w duzym stopniu
zapewni¢ dziatalno§¢ w skali miedzynarodowej. Jednocze$nie rozwdj firm
zaawansowanych technologii wymaga cigglej wymiany mysli badawczej 1 technicznej,
dostgpu do nowoczesnych technologii oraz do aparatury i specjalistycznego sprzetu.
Dlatego istotny w przypadku tej grupy przedsigbiorstw czynnik przyczyniajacy si¢ do
zwigkszenia przewagi konkurencyjnej — w szczegdlnosci na rynkach zagranicznych —
moga stanowi¢ powigzania sieciowe i funkcjonowanie w ramach sieci biznesowych.
Dodatkowo trzeba podkresli¢, ze w Polsce sektor zaawansowanych technologii znajduje
si¢ wcigz w poczatkowej fazie rozwoju (czemu towarzyszy mata liczba opracowan na
ten temat). Jest to o tyle wazne, ze tej grupie firm przypisuje si¢ istotng rolg w
ksztattowaniu konkurencyjnej gospodarki. Z kolei samym przedsigbiorstwom
inwestowanie w zaawansowane technologie ma gwarantowa¢ ich przewage
konkurencyjng w skali miedzynarodowej, rozwoj i dlugofalowy sukces.

Mimo istotnego znaczenia firm zaawansowanych technologii, w literaturze
przedmiotu jak dotad nie poswigecono temu zagadnieniu odpowiedniej uwagi. Pomimo
zagranicznych prac analitycznych opartych na materiale empirycznym, stosunkowo
skromna jest literatura przedmiotu o charakterze ogélnym i naukowym. Wigkszos¢
zrddet ma charakter opracowan publicystycznych lub tez adresowana jest do praktyki
gospodarczej. Jak na razie, praktyka gospodarcza wyprzedza ujecia systemowe przy
niedostatku kompleksowych badan 1 teoretycznych uogdlnien. Brakuje spdjnego

systemu poje¢ porzadkujacych podstawowe zagadnienia zwigzane z omawiang grupa



przedsiebiorstw. Badawczej luce terminologicznej towarzyszy luka definicyjna.
Chociaz termin firmy zaawansowanych technologii nalezy do tych kategorii
ekonomicznych, ktére sa powszechnie i1 bardzo czegsto uzywane, to jednocze$nie
relatywnie rzadko wystepuje precyzyjne jego zdefiniowanie. Co wiecej, wigkszos¢
publikacji zwigzanych z ta problematyka w istocie poswigcona jest zagadnieniom
innowacyjnos$ci przedsiebiorstw. Cho¢ kwestia innowacyjnosci jest $cisle powigzana z
zaawansowanymi technologiami i nie mozna ujmowac¢ znaczenia innowacji dla
omawianej grupy firm, to nie mozna tych zagadnien utozsamiac.

Badania i publikacje na temat innowacji i innowacyjnosci sg bardzo liczne.
Natomiast w stopniu niewystarczajagcym wystepuja analizy i opracowania naukowe
poswiecone specyfice samych przedsigbiorstw zaawansowanych technologii oraz
innym, oprocz innowacyjnosci, zrodlom ich przewagi konkurencyjnej. Tymczasem
wazne jest udzielenie odpowiedzi na pytanie, co wyrdznia firmy zaawansowanych
technologii na tle przedsigbiorstw z branz tradycyjnych. Ponadto trzeba sig
zastanowi¢, czy proces umi¢dzynarodowienia firm zaawansowanych technologii
posiada odmienng charakterystyke w poroéwnaniu z procesem internacjonalizacji
przedsigbiorstw reprezentujacych branze tradycyjne. Dotychczasowe prace teoretyczne,
jak 1 badania empiryczne na temat procesu umigdzynarodowienia przedsigbiorstw
zaawansowanych technologii sg niewystarczajagce do eksplantacji 1 opisu tych nowych
zjawisk gospodarczych.

Dodatkowo mozna zauwazy¢, ze pomimo opracowan traktujacych z osobna o
zagadnieniach ~ dotyczacych  znaczenia technologii 1 innowacyjnosci oraz
internacjonalizacji 1 sieci biznesowych, brakuje badan kompleksowych, tacznie
opisujacych zwigzki pomiedzy powyzszymi kwestiami. Brakuje réwniez badan
pozwalajacych na okreslenie zaleznos$ci ksztattujacych przewage konkurencyjng firm
zaawansowanych technologii na rynkach zagranicznych.

Prezentowana rozprawa ma stanowi¢ probe czgsciowego wypelnienia
stwierdzonej luki poznawczej. Stad przedmiot rozprawy stanowiag zachowania
przedsigbiorstw zwigzane z wykorzystywaniem powigzan sieciowych w procesie
internacjonalizacji 1 ksztaltowania przewagi konkurencyjnej, ze szczegdlnym

uwzglednieniem przedsigbiorstw zaawansowanych technologii.

> W rozprawie jako branze tradycyjne okresla si¢ branze $rednioniskiej i niskiej technologii.



Celem rozprawy jest wyjasnienie mechanizmu ksztaltowania przewagi
konkurencyjnej przedsigbiorstw na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem powigzan
sieciowych oraz ukazanie ich roli w badanym procesie na przyktadzie przedsigbiorstw
zaawansowanych technologii.

Dla realizacji celu gtownego ustalono szereg celow szczegotowych:

— wyznaczenie gtownych cech powigzan sieciowych oraz sformutowanie

definicji sieci biznesowej,

— opracowanie modelu mechanizmu ksztaltowania przewagi konkurencyjnej
przedsigbiorstwa na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem powigzan
sieciowych,

— okreslenie specyfiki przedsiebiorstw zaawansowanych technologii,

— wyznaczenie charakterystyki procesu internacjonalizacji przedsigbiorstw
zaawansowanych technologii,

— okreslenie stanu i perspektyw rozwoju przedsigbiorstw zaawansowanych
technologii w Polsce,

— zbadanie roli powigzan sieciowych w procesie ksztaltowania przewagi
konkurencyjnej przedsiebiorstw zaawansowanych technologii na rynkach
zagranicznych, a zwlaszcza $wiadomych i aktywnych dzialan w tym

zakresie.

Rozw¢j przedsiebiorstw zaawansowanych technologii wymaga ciaglej wymiany
mysli badawczej i technicznej, dostgpu do nowoczesnych technologii oraz do aparatury
1 specjalistycznego sprzgtu. Jednoczesnie dzialalno$¢ na rynkach migdzynarodowych
wymusza jeszcze czestsze zmiany 1 ulepszenia zarOwno na poziomie procesow
technologicznych, jak i samych produktow. Dlatego szczegdlnie istotny w przypadku
tych firm czynnik przyczyniajacy si¢ do zwigkszenia przewagi konkurencyjnej —
zwlaszcza na rynkach zagranicznych — moga stanowi¢ powigzania sieciowe i
funkcjonowanie w ramach sieci biznesowych. Wydaje si¢ przy tym, ze mozliwos¢
osiggania trwaltej] przewagi konkurencyjnej na rynkach zagranicznych przez
przedsigbiorstwa zaawansowanych technologii zwigzana jest z aktywnym 1 §wiadomym
ksztattowaniem powigzan sieciowych oraz strategicznym tworzeniem sieci relacji. W
nastepstwie strategicznego podejscia do sieci biznesowych pozytywne efekty moga

ulegac jeszcze silniejszemu wzmocnieniu.
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W rozprawie probie weryfikacji poddano nastgpujaca hipoteze:

Szybkie tempo zmian i wzrastajgca zlozonos¢ otoczenia powodujq, Ze
przedsiebiorstwa  zaawansowanych technologii w celu osiggniecia przewagi
konkurencyjnej na rynkach zagranicznych aktywnie i swiadomie ksztaltujg swoje

powigzania sieciowe.

Przewaga konkurencyjna firmy jest traktowana jako relatywna miara jakosci
funkcjonowania przedsicbiorstw i definiowana przez pryzmat relatywnych réznic'* w
finansowych i1 niefinansowych efektach dziatalnosci (performance differentials) w
odniesieniu do osiagni¢¢ najblizszych konkurentow. Uwaza si¢, ze firma zdobywa
przewage konkurencyjng, kiedy osigga nadrzedng pozycje wobec wickszej liczby
najblizszych konkurentéw. W tym celu zaktada si¢, ze istniejg zasadniczo dwie grupy
przedsigbiorstw, ktorych wyniki zostang poréwnane. Pierwsza z nich sktada si¢ z firm
swiadomych korzysci wynikajacych z nawigzywania powigzan, tworzenia sieci
biznesowych 1 aktywnego wplywania na nie. Natomiast drugg grupe tworzg

przedsigbiorstwa pozbawione tej $Swiadomosci, ktore biernie i samoistnie stajg si¢

cztonkami sieci biznesowych w wyniku realizowanych transakcji.

Rozprawa ma charakter teoretyczno-empiryczny. Podstawe dla teoretycznych
rozwazan stanowita krytyczna analiza polskiej 1 obcojezycznej literatury naukowej oraz
wyniki najnowszych badan dotyczacych podejscia sieciowego i1 zagadnienia sieci
biznesowych, problematyki ksztaltowania przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw,
teoretycznych uje¢ procesu internacjonalizacji oraz tematyki firm zaawansowanych
technologii. Przyjetym poziomem analizy bylo przedsigbiorstwo, lecz w uzasadnionych
przypadkach (wyznaczajac perspektywy rozwoju firm zaawansowanych technologii w
Polsce) dokonano analizy na poziomie sektora i catej gospodarki. W rozprawie
zastosowano podejscie dedukcyjne i1 indukcyjne, przy czym dominujace jest to
pierwsze. Natomiast w czes$ci empirycznej rozprawy wykorzystano metody ilosciowe —
statystycznej analizy danych. Wigkszo$¢ obliczen wykonano w programie SPSS
(Statistical Package for the Social Sciences).

Hipoteza badawcza zostala poddana probie weryfikacji na drodze analizy
pierwotnych 1 wtornych danych empirycznych. Badania wtorne obejmuja analize

porownawczg branzowych 1 miedzynarodowych danych statystycznych (dane

'* Mierniki bazuja na ocenie dokonywanej przez przedsigbiorstwa.
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Gtownego Urzedu Statystycznego — GUS, Organizacji Wspdtpracy Gospodarczej i
Rozwoju — OECD, Eurostat), zasadniczo z lat 1995-2006. Z kolei pierwotne badania
empiryczne wykorzystane w rozprawie stanowig rezultat projektu badawczego
finansowanego przez Ministerstwo Nauki 1 Szkolnictwa Wyzszego ,,Zachowanie
przedsiebiorstwa w procesie internacjonalizacji (podej$cie sieciowe)”, wykonanego pod
kierunkiem prof. dr. hab. K. Fonfary. Autorka rozprawy byla cztonkiem zespolu
badawczego i brala udziat we wszystkich etapach realizacji projektu, poczawszy od fazy
ksztattowania ankiety, poprzez pocztowe badania ankietowe, az do opracowania i
analizy danych. Zakres czasowy badan obejmowat druga potowe 2007 roku i dotyczyt
catej Polski. Szczegdétowe omoédwienie projektu badawczego i1 metodyki badan

zamieszczono w rozdziale 4.2.

Koncepcja pracy wyraza si¢ w jej ukladzie strukturalnym. Praca sktada si¢ z
czterech rozdzialow. Trzy pierwsze stanowig teoretyczng cze¢$¢ rozprawy i obejmuja
krytyczng analize literatury przedmiotu. Stuzg okresleniu dotychczasowego stanu
wiedzy oraz umozliwiajg identyfikacje luki w rozwazaniach dotyczacych roli sieci
biznesowych i tworzacych je powigzan sieciowych w procesie ksztalttowania przewagi
konkurencyjnej  przedsigbiorstw  dzialajacych na  rynkach  zagranicznych.
Egzemplifikacje problemu stanowig firmy zaawansowanych technologii.

Rozdzial pierwszy stuzy przedstawieniu i systematyzacji koncepcji powigzan
sieciowych 1 sieci biznesowych oraz stworzeniu zwigzanego z nig spdjnego aparatu
pojeciowego. Wyznaczono w nim cechy powigzan sieciowych i1 przedstawiono
propozycje definicji sieci biznesowej. Dodatkowo dokonano analizy zaleznosci i r6éznic
wystepujacych miedzy zagadnieniem sieci biznesowych a tgczacymi si¢ na tym polu
badawczym innymi koncepcjami. Podjeto si¢ takze kompleksowej analizy podejscia
sieciowego do internacjonalizacji, ktdrg przeprowadzono z perspektywy uprzednio
zdiagnozowanych cech powigzan sieciowych. W szczegolnosci podkreslono miejsce
podejécia sieciowego do internacjonalizacji na tle tradycyjnych wuje¢ procesu
umig¢dzynarodowienia firmy.

W rozdziale drugim zaprezentowano analiz¢ wplywu sieci biznesowych i1
tworzacych je powigzan sieciowych na przewage konkurencyjng przedsigbiorstw na
rynkach zagranicznych. Konkluzje tego rozdziatu stanowi propozycja modelu
mechanizmu ksztattowania przewagi konkurencyjnej firmy na rynkach zagranicznych z

wykorzystaniem powigzan sieciowych.
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Rozdzial trzeci zawiera probe odniesienia zdiagnozowanych wczesniej
zaleznosci  do  specyfiki  przedsigbiorstw ~ zaawansowanych  technologii.
Usystematyzowano terminologi¢ 1 rozwazania dotyczace tej grupy firm, okreslono ich
specyfike 1 wyznaczono charakterystyke procesu internacjonalizacji. Dokonano rowniez
analizy  procesu  ksztaltowania  przewagi  konkurencyjnej  przedsiebiorstw
zaawansowanych technologii na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem powigzan
sieciowych 1 sieci biznesowych. W tym celu postuzono si¢ modelem opracowanym w
uprzednim rozdziale.

W rozdziale czwartym przedstawiono weryfikacje empiryczng zaleznosci i
mechanizméw przedstawionych w czgsci teoretycznej rozprawy. Weryfikacji dokonano
na przyktadzie polskich przedsigbiorstw zaawansowanych technologii prowadzacych
dziatalno$¢ zagraniczng. Dodatkowo okreslono stan i perspektywy rozwoju tej waznej
grupy firm w Polsce.

Zakonczenie obejmuje podsumowanie zaprezentowanych rozwazan i
przedstawia zbior wnioskow koncowych.

Integralnym elementem pracy jest aneks zawierajacy pytania kwestionariusza
ankietowego dotyczace bezposrednich i posrednich sktadowych modelu mechanizmu
ksztattowania przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstwa na rynkach zagranicznych z

wykorzystaniem powigzan sieciowych oraz wyniki szczegdtowej analizy statystyczne;.
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1. KONCEPCJA POWIAZAN SIECIOWYCH 1 SIECI BIZNESOWYCH
W PROCESIE INTERNACJONALIZCJI PRZEDSIEBIORSTW

1.1. Cechy powiazan sieciowych i definicja sieci biznesowej

Przejawem coraz bardziej turbulentnego otoczenia, w ktorym dzialajg
wspotczesne przedsiebiorstwa, jest jego stale 1 w szybkim tempie rosngca ztozonos¢.
Wysoki stopien ztozonosci i czgstos¢ zmian (miedzy innymi spoteczno-gospodarczych,
w zakresie wdrazanych innowacji i zmieniajacych si¢ potrzeb klientéw), polaczone z
postepujacg instytucjonalizacjg otoczenia powodujg, ze firmy chcgc utrzymac si¢ w grze
rynkowej coraz czesciej sa niejako zmuszane do nawigzywania wspotpracy z innymi
podmiotami. W zwiazku z tym coraz wigkszego znaczenia nabiera problematyka tak
zwanych powigzan sieciowych taczacych przedsigbiorstwa i inne instytucje oraz
tworzonych przez te relacje sieci biznesowych.

Podejscie sieciowe (network approach) jako nowa koncepcja wspotpracy
migdzy podmiotami gospodarczymi powstalo pod koniec lat siedemdziesigtych XX
wieku w nastepstwie zmian technologicznych zachodzacych na rynku przedsiebiorstw
(Business-to-Business, B2B)"> oraz zwickszonej konkurencji miedzynarodowe;.
Eksponuje si¢ w nim znaczenie caloksztattu kontaktéw firmy z otoczeniem, tworzacych
rozbudowana sie¢ powiazan. Przetomowe poglady w tym zakresie'® zaprezentowala
Grupa IMP — Industrial Marketing and Purchasing Group'’, utworzona w 1976 roku

przez badaczy wywodzacych si¢ poczatkowo z pigciu europejskich osrodkow

" W polskiej literaturze przedmiotu brak jest zgodnosci co do nazewnictwa okreslajacego rynek
przemystowy. Wsrod najczesciej spotykanych terminéw mozna wymienié: rynek przedsigbiorstw, rynek
przemystowy, rynek dobr przemystowych, rynek srodkéw produkeji, rynek czynnikéw produkceji, rynek
doébr zaopatrzeniowo-inwestycyjnych oraz rynek jednostek zinstytucjonalizowanych. W literaturze
angielskojezycznej rynek ten jest okreSlany mianem Business-to-Business (w skrocie B2B), ktore
zdecydowanie lepiej wyjasnia obszar badan. Przyjete w rozprawie pojecie ,rynek przedsigbiorstw”
obejmuje zakres okreslony przez definicje, zgodnie z ktorg wedlug W. H. Engelharda i B. Giintera ten
rynek dotyczy produktow 1 ustug, ktoére sa nabywane przez organizacje (a nie konsumentow
indywidualnych), aby przy ich pomocy (uzyciu badz zuzyciu) wytwarza¢ dalsze dobra dla pokrycia
zapotrzebowania obcego (producenci dobr przemyslowych) albo w celu odsprzedania ich w
niezmienionej formie innym organizacjom (przemystowi posrednicy handlowi). — Pordéwna;:
W. H. Engelhardt, B. Giinter, Investitionsgiiter-Marketing, Verlag Kohlhammer, Stuttgart 1981, s. 24.

16 Zjawisko wystepowania powiazan pomiedzy przedsicbiorstwami bylo wezeéniej znane, jednak
tradycyjnie koncentrowano si¢ na analizie poszczegélnych dwustronnych transakcji, a nie po§wigcano
uwagi catoksztaltowi wielopodmiotowych, skomplikowanych uktadow zaleznosci relacji migdzy
podmiotami.

"7 Kluczowi autorzy podejécia sieciowego s3 cztonkami Grupy IMP, stad w rozprawie okreslenia
»podejscie sieciowe” i ,,gtdéwny nurt badawczy Grupy IMP” sg stosowane zamiennie.
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naukowych'®. Obecnie Grupa IMP stanowi forum wymiany mysli i wynikéw badan dla
naukowcow z 42 krajow z catego Swiata, a jej gtdéwni przedstawiciele to: H. Hakansson,
D. Ford, J. Johanson, L. G. Mattsson oraz I. Snehota.

Dwiema koncepcjami teoretycznymi bezposrednio zwigzanymi z podejsciem
sieciowym sg podejscie interakcyjne (interaction approach) oraz idea marketingu
relacji, zwanego tez marketingiem partnerskim (relationship marketing). Tym samym
interakcje, relacje i sieci staty si¢ trzema filarami — gtdownymi obiektami badan Grupy
IMP.

Podejécie interakcyjne'® stanowi dynamiczny model powiazan laczacych
nabywce 1 sprzedawce na rynku przedsigbiorstw. Powstanie tego nurtu byto reakcja
przeciwko dotychczasowe] tradycji badawczej, w ktorej niezaleznie analizowano
pojedyncze transakcje zakupu-sprzedazy i zwigzane z nimi indywidualne decyzje.
Koncepcja ta zaklada, ze relacje pomigdzy rynkowymi partnerami sg rezultatem
inwestycji poniesionych przez dostawce i odbiorce, ktore pociagaja za soba wymiang
roznego rodzaju informacji, tworzac atmosfere wspolpracy i wspotdziatania®. Zgodnie
z podejsciem interakcyjnym proces zakupu i sprzedazy na rynku przedsigbiorstw nie
stanowi serii jednostkowych i niepowigzanych transakcji. Wrecz przeciwnie, na ten
proces skladaja si¢ transakcje bedace epizodami dlugoterminowych i ztozonych
relacji’'. Przytoczony poglad jest uzasadniony ze wzgledu na zdecydowanie odmienna
charakterystyke rynku przedsigbiorstw w stosunku do rynku konsumpcyjnego.
Uczestnikami rynku przedsigbiorstw jest zdecydowanie mniejsza liczba nabywcow niz
liczba konsumentéw indywidualnych. W  przeciwienstwie do firm rynku
konsumpcyjnego, usitlujacych zazwyczaj dotrze¢ do wielu gospodarstw domowych,
przedsigbiorstwa sprzedajace dobra inwestycyjne czesto ograniczajg si¢ do znacznie
mniejszej liczby potencjalnych klientow. Relatywnie mniejsza liczba odbiorcoOw utatwia

identyfikacj¢ ich potrzeb 1 sprzyja indywidualizacji kontaktow. Na dodatek,

' Osrodki naukowe stanowily: Uniwersytet Uppsala w Szwecji, Uniwersytet w Bath oraz Uniwersytet w
Manchesterze w Wielkiej Brytanii, ESC Lyon we Francji, a takze Uniwersytet Ludwig Maximilians w
Monachium w Niemczech.

' Porownaj: International Marketing and Purchasing of Industrial Goods — An Interaction Approach,
red. H. Hakansson, John Wiley & Sons, Chichester 1982, s. 10-26; D. Ford, Two Decades of Interaction,
Relationships and Networks, w: Network Dynamics in International Marketing, red. P Naudé,
P. W. Turnbull, Elsevier Science, Oxford 1998; P. W. Turnbull, D. Ford, M. Cunningham, Interaction,
relationships and networks in business markets: an evolving perspective, w: Journal of Business &
Industrial Marketing, 1996 Vol. 11, Nr 3/4, s. 45-46.

2 D. Ford, The Development Of Buyer-Seller Relationships in Industrial Markets, w: European Journal of
Marketing, 1980 Vol. 13, Nr 5/6, s. 342.

*I'D. Ford, The IMP Group and international marketing, w: International Marketing Review, 2004 Vol.
21, Nr 2, s. 139.
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przewazajacymi grupami produktéw na rynku przedsigbiorstw sg surowce, materiaty i
czgsci, maszyny 1 urzadzenia, dobra eksploatacyjne, a takze profesjonalne ushugi
przemystowe. Co wigcej, wlasciwoscig wielu produktow przemystowych jest ich duzy
stopien indywidualizacji. Ze wzgledu na koszt zwigzany z dostosowaniem produktow
do wymagan odbiorcéw, dla optymalizacji rachunku ekonomicznego, wymuszone
zostaje zardwno zacie$nienie kontaktow miedzy kontrahentami, jak i wydtuzenie
wspotpracy.

Nakreslona powyzej charakterystyka determinuje duze znaczenie bliskich i
silnych zwigzkéw pomiedzy nabywcea i dostawca, co sprzyja powtarzalnosci transakeji,
powstaniu wspolzaleznosci 1 dlugookresowej wspolpracy, stanowiacych idee podejscia
interakcyjnego. Trzeba jeszcze raz podkresli¢, ze ta koncepcja akcentuje interakcyjnosc
procesu wymiany na rynku przedsi¢biorstw z uwagi na transakcje, ktére tak naprawde
tworza tylko epizody dlugoterminowych relacji. Nurt interakcyjny ewoluowat do
podejscia sieciowego poprzez poszerzenie perspektywy analizy i stwierdzenie, ze
pojedyncze dwustronne powigzania zachodza w kontekscie wielu innych relacji,
budujac przez to rozlegly sie¢ powigzan — sie¢ biznesows.

Druga koncepcja zwiazang z podejsciem sieciowym jest podejécie relacyjne
(relationship approach) 1 marketing relacyjny, zwany tez marketingiem partnerskim
(relationship marketing)®*. Koncepcja ta kladzie nacisk na rozwdj i poprawe
dtugoterminowych, interakcyjnych oraz obustronnie korzystnych stosunkow z klientami
1 pozostalymi uczestnikami rynku. Podkre§la si¢ wage procesu zarzadzania
powigzaniami firmy z innymi podmiotami. Podstawowymi elementami tego nurtu
badawczego sg bezposrednios¢ i ztozonos¢ kontaktow, wielostronno$¢ powigzan z
otoczeniem oraz zarzadzanie portfelem nabywcoéw (w zwigzku z tym moéwi sie o
zarzadzaniu relacjami z klientem — customer relationship management, CRM). Wazng
cecha marketingu partnerskiego jest odej$cie od wymiany koncentrujacej si¢ wytacznie
na danej transakcji na rzecz wymiany opartej na Scistej wspotpracy. Typowe roznice
pomiedzy tradycyjnym podejSciem transakcyjnym 1 podejSciem partnerskim

przedstawiono w tabeli 1.

2 Poréwnaj: K. Fonfara, Marketing partnerski na rynku przedsiebiorstw, Polskie Wydawnictwo
Ekonomiczne, Warszawa 2004; M. H. Morris, J. Brunyee, M. Page, Relationship Marketing in Practice,
w: Industrial Marketing Management. The International Journal of Marketing for Industrial and High-
Tech Firms, 1998 Vol. 27, Nr 4, s. 359; A. Payne, R. Rapp, Handbuch Relationship Marketing.
Konzeption und erfolgreiche Umsetzung, Verlag Franz Vahlen GmbH, Miinchen 2003, s. 4-6.

16



Podejscie transakcyjne Podejscie partnerskie

Koncentracja na pojedynczej sprzedazy
Cechy produktu sa najwazniejsze

Krotki okres

Obstuga klienta niezbyt wazna
Ograniczone przywigzanie klienta do firmy
Umiarkowany kontakt z klientem

Koncentracja na utrzymaniu klientow
Korzysci z zakupu produktu sa najwazniejsze
Dtugi okres

Obstuga klienta bardzo wazna

Duze przywigzanie klienta do firmy

Staty kontakt z klientem

Tabela 1 Charakterystyka podejscia transakcyjnego i partnerskiego
Zrédto: K. Fonfara, Marketing partnerski..., op. cit., s. 69.

Nalezy zauwazy¢, ze podejscie sieciowe zachowujac z marketingu partnerskiego
priorytet kontaktow miedzy dostawca a odbiorcg, dodatkowo rozpatruje catoksztatt
relacji z otoczeniem, tworzacych niekiedy bardzo rozbudowang sie¢ powigzan. Ponadto,
jak podkre§la L. G. Mattsson®, marketing partnerski koncentruje si¢ na zarzadzaniu
relacjami z punktu widzenia konkretnego przedsi¢biorstwa. Tymczasem wiele definicji
sieci biznesowych nie jest zorientowanych na zarzadzanie, ale opisuje procesy rynkowe
jako interakcje w ramach sieci oraz obrazuje same struktury rynkowe i organizacyjne
przez struktury sieciowe. Na dodatek, podejscie sieciowe ma duzo szersza perspektywe
funkcjonalng niz sam marketing. W ramach marketingu partnerskiego badacze
koncentrujg si¢ przede wszystkim na indywidualnych powigzaniach firmy z innymi
podmiotami, nie przywigzujagc duzej] wagi analitycznej do potencjalnych
wspotzaleznosci zachodzacych pomiedzy réznymi relacjami.

Zgodnie z poczynionymi wczesniej uwagami, podej$cie sieciowe bazuje
zarOwno na osiggnigciach podej$cia interakcyjnego, jak 1 zwigzane jest w duzym
stopniu z ideg marketingu partnerskiego. Ma na uwadze jednakze szersza perspektywe
analizy — miedzy innymi poprzez uwzglednienie catoksztaltu relacji z otoczeniem i
wzajemnego oddziatywania tych powigzanh w ramach sieci biznesowej. Wedlug
przedstawicieli gtownego nurtu badan Grupy IMP, sie¢ biznesowa (business network)
jest zbiorem dlugoterminowych relacji formalnych oraz nieformalnych, jakie wystepuja
miedzy dwoma lub wiecej podmiotami**. Sie¢ stanowi produkt swojej historii, gdyz

powstaje w efekcie dluzszego procesu rozwoju relacji i zachodzacych w ich ramach

3 L. G. Mattsson, “Relationship Marketing” and the “Market-as-Network approach” — A comparative
analysis of two evolving streams of research, w: Journal of Marketing Management, 1997 Vol. 13, Nr 5,
s. 449-450, 455.

x Porownaj: H. Hékansson, 1. Snehota, No business..., op. cit., s. 187; D. Ford, H. Hékansson,
J. Johanson, op. cit., s. 26.
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interakcji®. Sie¢ wrecz czasami definiowana jest jako relacje wymiany miedzy firmami,
ktore tacza wzajemne interakcje®®, cho¢ w tym przypadku trzeba zwréci¢ uwage na
wyraznie szerszy zakres przedmiotowy w poréwnaniu z gtéwng definicjg przytoczong
powyzej.

W rozwazanym ujeciu system powigzan tworzy si¢ w duzym stopniu niezaleznie
od woli i aktywnej $wiadomosci uczestnikow sieci’’, ma charakter niescentralizowany i
w wiekszosci niesformalizowany. Proces powstawania sieci biznesowej nie wynika z
realizacji planu strategicznego jednego silnego przedsiebiorstwa ani decyzji
dotyczacych aktywnego, formalnego ksztattowania okreslonej struktury hierarchicznej
lub przywodczej. Podsumowujac, mozna wiec stwierdzié, ze sie¢ biznesowa tworzy si¢
biernie, wrgcz samoistnie, w trakcie dlugotrwatej wspoOtpracy podmiotoéw
gospodarczych®™. Powstajacej w ten sposob quasi-struktury sieci nie mozna w pelni
okresli¢, gdyz jest ona pozbawiona wyraznego centrum (glownej, kierujacej firmy lub
instytucji) i jasnych granic®.

Jednoczesnie nalezy wyraznie podkresli¢, ze sie¢ powigzan to co§ wigcej niz
prosta suma dwustronnych, bilateralnych relacji pomiedzy poszczegolnymi
podmiotami. Dzieje si¢ tak w zwigzku z tym, ze na relacje oddziatuje pewien
catosciowy kontekst dziatan, ktory obejmuje konkretne powigzania dwustronne. Co
wiecej, sie¢ biznesowa to nie tylko relacje miedzy podmiotami, lecz réwniez zaleznos$ci
jednych powigzan od drugich. Innymi stowy, relacje wystepuja zaréwno migdzy
podmiotami, jak i zwigzkami miedzy nimi. Przykltadowy schemat sieci biznesowe;j

przedstawiono na rysunku 1.

» D. Ford, L. E. Gadde, H. Héakansson, I. Snehota, op. cit., s. 18. Drugi aspekt przytoczonego
sformutowania ma swoj wyraz we wplywie przesztych wydarzen, transakcji na aktualny charakter relacji.
— Poréwnaj: M. Forsgren, 1. Hiagg, H. Hakansson, J. Johanson, L. G. Mattson, Firms in networks. A New
Perspective on Competitive Power, Uppsala University, Uppsala 1995, s. 22.

2 K. Méller, D. Wilson, Introduction: Interaction and Networks in Perspective, w: Business Marketing:
an interaction and network perspective, red. K. Méller, D. Wilson, Kluwer Academic Publishers, USA
1995, 5. 9.

2T W rozprawie celowo uzyte jest okreslenie ,uczestnik sieci”, zamiast — ,,czlonek sieci”, aby unikna¢
utozsamiania z formalnym czlonkostwem na przyktad w stowarzyszeniach, czy izbach handlowych.

2% Porownaj: J. Anderson, H. Hékansson, J. Johanson, Dyadic Business Relationships Within a Business
Network Context, w: Journal of Marketing, 1994 Vol. 58, Nr 10, s. 1.

¥ H. Hékansson, 1. Snehota, Developing Relationships in Business Networks, Routledge, London 1995,
s. 19. Problematyka braku wyraznych granic sieci biznesowej be¢dzie przedmiotem doktadnej analizy w
dalszej czgsci niniejszego rozdzialu rozprawy.
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Rysunek 1 Schemat sieci biznesowej

Zrodto: Opracowanie wlasne.

Paradoksalnie, zrodzone w wyniku ciaggtych interakcji sieci biznesowe sg
jednoczesnie stabilne — trwate, jak i zmienne, gdyz relacje (oraz same firmy) ewoluuja
w czasie. Przy czym termin ewolucja wydaje si¢ by¢ szczegélnie trafny, poniewaz
zaden z podmiotoéw nie przewodzi tym zmianom i nie nadaje im kierunku. Zmienno$¢
wynika z powstawania nowych oraz zanikania starych relacji i jest indukowana przez
niepewno$¢ otoczenia i konieczno$¢ reagowania na pojawiajace si¢ w nim szanse i
zagrozenia. Z kolei sieci sg stabilne, gdyz czg¢sta zmiana kooperantow jest trudna z
uwagi na koszty spowodowane zachodzacymi w przedsigbiorstwach procesami
wzajemnej adaptacji’’. Roéwnoczesnie, ze wzgledu na wspolzaleznos¢ uczestnikow
sieci, pojawia si¢ pewna potrzeba koordynacji dzialan®®. Nalezy jednak wyraznie
zaakcentowaé, ze koordynacja nie przejawia si¢ w centralnym planie, hierarchii
organizacji lub mechanizmie cenowym, zgodnie z tradycyjnym modelem rynku.
Przeciwnie, koordynacja jest wywierana poprzez interakcje podmiotéw, a cena stanowi

tylko jeden z wielu mozliwych jej czynnikéw™. Zaproponowane podejicie do

0 M. Forsgren, 1. Héigg, H. Hakansson, J. Johanson, L. G. Mattson, op. cit., s. 21; J. Johanson,
L. G. Mattsson, Interorganizational Relations in Industrial Systems. A Network Approach Compared with
the Transaction-Cost Approach, w: International Studies of Management and Organization, 1987 Vol. 17,
Nr 1, s. 34.

3! Gdy kontakty w ramach wspolpracy (formalnej i nieformalnej) przynosza efekty, strony daza do
zacie$nienia zwigzkOw oraz rozszerzenia ich zakresu, gdyz jest to bardziej korzystne od poszukiwania
nowego partnera (ograniczane s miedzy innymi koszty negocjacji warunkdw umowy, poznawania i
dostosowywania systemow zarzadzania do wymogdéw nowych partneréw). — Porownaj: J. Cygler,
Kooperencja — nowy typ relacji miedzy konkurentami, w: Organizacja i Kierowanie, 2007 Nr 2, s. 72.

32 J. Johanson, L. G. Mattsson, Internationalisation...., op. cit., s. 291.

3 M. Forsgren, 1. Higg, H. Hikansson, J. Johanson, L. G. Mattson, op. cit., s. 20.
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mechanizmu koordynacji w sieci odbiega od stanowiska miedzy innymi K. Lobosa™,
wedlug ktérego sie¢ musi mie¢ specjalne mechanizmy koordynacji odpowiedzialne za
spojenie czastkowych dziatan w koncowy efekt.

Trzeba zaznaczy¢, ze w prezentowanym nurcie okre§lenie strategia sieci
biznesowe] pojawia si¢ raczej w kontek$cie pozycji w sieci, a nie rozwaznego,
przemyslanego narzucenia w peilni sformalizowanego planu konkretnej firmy.
J. Johanson i L. G. Mattsson®> sugeruja, ze pozycja w sieci jest kluczowym czynnikiem
rozwoju przedsigbiorstwa. Charakteryzuje ona relacje w stosunku do pozostatych
uczestnikow sieci i stanowi efekt przede wszystkim wczes$niejszych interakcji. W tym
kontekscie rozroznia si¢ pozycj¢ mikro i makro. Pozycja mikro odnosi si¢ do relacji
podmiotu w stosunku do konkretnego innego uczestnika sieci. Z kolei pozycja makro
odwotuje si¢ do relacji z siecig biznesowa jako catoscig lub jej wyznaczong czg$cig.
Co wazne, pozycja makro nie jest prosta sumg wszystkich pozycji mikro podmiotu.
Pozycja firmy stale si¢ zmienia i rozwija w wyniku ciaggtych interakcji, co powoduje, ze
nie stanowi ona wytacznie wyniku niezaleznej strategii, ale jest kreowana rowniez przez
pozostatych uczestnikow sieci’®. Rola menedzera jest tworzenie, rozwoj, obrona i
utrzymanie pozycji w sieci’’. Strategia stanowi wiec proces budowania, zarzadzania i
wykorzystywania relacji, identyfikowania zakresu mozliwosci do podjecia dziatan w
ramach obecnych i potencjalnych powigzan oraz efektywnego operowania w ramach
wewnetrznych i zewnetrznych ograniczen™. Strategia nie jest kwestia kontroli a raczej
wpltywu na sie¢ wywieranego poprzez kluczowe dziatania lub zasoby, a zwlaszcza
wiedze¢. D. Ford, L. E. Gadde, H. Hikansson, I. Snehota podkres’lajq”, ze zadna firma
nie zarzadza siecig i1 nie jest jej ,,wlascicielem”. Sie¢ biznesowa nie jest wigc siecig
jednego przedsigbiorstwa stanowigcego jej centrum (cho¢ firma moze wierzy¢, ze tak

jest). Nie oznacza to jednakze ze przedsigbiorstwo nie moze zarzagdza¢ w ramach sieci 1

** Pordéwnaj: K. Lobos, Organizacja sieciowa, w: Zarzadzanie przedsiebiorstwem przysztosci. Koncepcie,
modele, metody, red. K. Perechuda, Agencja Wydawnicza Placet, Warszawa 2000, s. 98.

3 J. Johanson, L. G. Mattsson, Internationalisation..., op. cit., s. 292, 297-306; J. Johanson,
L. G. Mattsson, Interorganizational Relations..., op. cit., s. 35.

3% Poréwnaj: D. Ford, L. E. Gadde, H. Hakansson, I. Snehota, op. cit., s. 7-8; M. Forsgren, 1. Higg,
H. Hakansson, J. Johanson, L. G. Mattson, op. cit., s. 21.

K. Moller, D. Wilson, op. cit., s. 10.

38 Poréwnaj: L. E. Gadde, L. Huemer, H. Hékansson, Strategizing in industrial networks, w: The
International Journal of Marketing for Industrial and High-Tech Firms, 2003 Vol. 32, Nr 5, s. 357;
D. Ford, L. E. Gadde, H. Hakansson, 1. Snehota, , op. cit., s. 17; H. Hékansson, I. Snehota, No business...,
op. cit.,, s. 189; 1. Wilkinson, L. Young, On cooperating: Firms, relations, networks, w: Journal of
Business Research, 2002 Vol. 55, Nr 2, s. 123.

¥D. Ford, L. E. Gadde, H. Hékansson, I. Snehota, op. cit., s. 175.
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zajmowaé w niej waznej pozycji (strategic center). Sita wplywu w sieci’® wynika
wlasnie z zajmowanej pozycji oraz z kontroli nad najwazniejszymi, krytycznymi
zasobami 1 stanowi zakres umiej¢tnosci oddziatywania na decyzje i dzialania innych
0sob*'. Reasumujac, w kontekscie zachowania strategicznego firmy, w podejsciu
sieciowym zaklada si¢, ze przedsigbiorstwo bedac czesécig sieci biznesowej moze w
pewnym ograniczonym wymiarze wplywac na sie¢, ale jednocze$nie sie¢ i powigzania
w jej ramach oddziatujg na samg firme¢. Uczestnik sieci biznesowej dziata zgodnie ze
swojg strategig 1 planami, ale rownoczes$nie adaptuje je odnosnie obecnych i przysztych
relacji oraz ewoluuje wraz z calg siecia.

Z reguly efektem dziatalnos$ci przedsigbiorstw w ramach sieci biznesowej jest
potaczenie konkurencji ze wspolpraca, przy zachowaniu zaréwno indywidualnych
(konkurencyjnych), jak i wspolnych (zbieznych) celéw podmiotow*?. W tym kontekscie
proponuje si¢ wrecz stosowanie terminu kooperencji (coopetition)® — neologizmu
opisujacego jednoczesne relacje konkurencji i kooperacji migdzy konkurentami**.
Paradoks ten powoduje, ze co najmniej dwie niezalezne strony wspolpracuja ze sobg w
celu osiagniecia wspélnych korzysci i rownoczesnie nie przestaja byé konkurentami®.

Kooperencja jest wigc strategia, ktora wykracza ponad konwencjonalne zasady

“ M. Forsgren, J. Johanson, Managing Internationalization in Business Networks, w: Managing
Networks in International Business, red. Forsgren M., Johanson J., Gordon and Breach Science
Publishers, 1994, s. 9.

*I'H. B. Thorelli, Networks: Between Markets and Hierarchies, w: Strategic Management Journal, 1986
Nr 7, s. 38.

* D. Ford, H. Hakansson, J. Johanson, op. cit., s. 27; R. Gulati, N. Nohria, A. Zaheer, Strategic
Networks, w: Strategic Management Journal, 2000 Vol. 21, Nr 3, s. 203-204; J. Johanson, L. G. Mattsson,
Interorganizational Relations..., op. cit., s. 35.

# Poczatkowo relacje konkurencji i kooperacji miedzy przedsigbiorstwami byly okreslane mianem
konkurencji kooperacyjnej, wspolpracy konkurencyjnej, konkurencji kolektywnej. Dopiero po6zniej
przyjeto termin kooperencji (co-opetition, coopetition), czyli potaczenie stow co-operation (wspdlpraca,
kooperacja) oraz competition (konkurencja). W polskich tlumaczeniach terminu do$¢ powszechnie
wystepuje rdwniez pojecie koopetycji, ktore powstalo w wyniku bezposredniej i potocznej translacji
angielskiego coopetition. Jednak ze wzgledu na poprawnos¢ stowotworcza, termin kooperencja wydaje
si¢ by¢ bardziej whasciwy. — Na podstawie: J. Cygler, op. cit., s. 61- 62.

# M. Bengtsson, S. Kock, ,,Coopetition” in Business Networks — to Cooperate and Compete
Simultaneously, w: Industrial Marketing Management. The International Journal of Marketing for
Industrial and High-Tech Firms, 2000 Vol. 29, Nr 5, s. 414. Zobacz tez: L. Araujo, G. Easton, Non-
economic exchange in industrial networks, w: Industrial Networks. A New View of Reality, red.
B. Axelsson, G. Easton, Routledge, London 1992; M. Bengtsson, S. Hinttu, S. Kock, Relationships of
Cooperation and Competition between Competitors, 19th Annual IMP Conference, Lugano, Szwajcaria
2003; M. Bengtsson, S. Kock, Cooperation and Competition in Relationships Between Competitors in
Business Networks, w: Journal of Business & Industrial Marketing, 1999 Vol. 14, Nr 3.

* Analiza zwiazkéw z konkurentami nie lezala poczatkowo w gléwnym nurcie badan Grupy IMP
(koncentrowano si¢ na analizie nabywcow i dostawcow). — Porownaj: S. K. Chetty, H. I. M. Wilson,
Collaborating with competitors to acquire resources, w: International Business Review, 2003 Vol. 12, Nr
1,s. 66.
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konkurencji i wspolpracy, by potaczy¢ zalety obydwu® i w okreslonych warunkach
przynosi¢ lepsze wyniki niz czysta konkurencja. W analizach zjawiska podkresla si¢
przy tym, ze przyktady kooperencji mozna znalez¢ przede wszystkim w branzach
zaawansowanych technologii*’, a zwlaszcza komputerowej.

Nalezy jeszcze raz zaznaczy¢, ze zgodnie z podej$ciem reprezentowanym przez
glowny nurt badawczy Grupy IMP tworzenie sieci biznesowej i powigzan sieciowych
nie stanowi aktywnej realizacji planu strategicznego jednego gldwnego
przedsigbiorstwa — partnerzy uczestniczacy w sieci powigzan sg w tym zakresie
praktycznie rownorzedni i zaden nie dominuje nad pozostalymi — sie¢ nie jest
wlasnoscia jednego podmiotu. Jednoczes$nie firma czesto staje si¢ uczestnikiem sieci
biernie, nieS§wiadomie — w wyniku interakcji. Jednakze zasada strategicznej
rownorzgdnosci podmiotow odbiega w duzej mierze od rzeczywistosci gospodarczej.
Czesto w ramach jednostek potaczonych relacjami mozna wyrdzni¢ przedsigbiorstwo
(lub przedsigbiorstwa) pod tym wzgledem dominujace, a firmy coraz czgsciej
swiadomie tworza skoncentrowane wokoét siebie sieci biznesowe. Tego typu relacje

ilustruje strategiczne podejécie do powstawania sieci powiazan ™.

W przeciwienstwie do gtownego nurtu badawczego Grupy IMP (w ktérym siec
jest nieuhierarchizowana i nikt nie przejmuje nad nig kontroli ani przywddztwa), w
podejsciu strategicznym podkresla si¢, ze zazwyczaj istnieje jeden glowny podmiot
nadzorujacy dziatania, zarzadzajacy i tworzacy strategie sieci (tak zwany lider sieci —
hub firm, network capitain®). Lider sieci, realizujac swoja strategie, decyduje o
powstaniu powiazania i celowo dobiera partnerow’’. Przejmuje on takze role
centralnego podmiotu kontrolujgcego i organizujgcego przeptyw dobr oraz informacji
miedzy wieloma i czesto niezaleznymi formalnie przedsiebiorstwami®'. Powstala w ten
sposob sie¢ strategiczna charakteryzuje si¢ bardziej formalnymi powigzaniami w

poréwnaniu z siecig biznesowa opisywana przez Grup¢ IMP. Wymaga jednak

%Y. Luo, Coopetition In International Business, Copenhagen Business School Press, Denmark 2004,
s. 11.

" Poréwnaj: L. D. Browning, J. M. Beyer, J. C. Shetler, Building Cooperation in Competitive Industry:
SEMATECH And the Semiconductor Industry, w: Academy of Management Journal, 1995 Vol. 38, Nr 1.
*® Porownaj: J. C. Jarillo, Strategic networks..., op. cit.; M. Christopher, A. Payne, D. Ballantyne,
Relationship marketing. Creating stakeholder value, Butterworth Heinemann, Oxford 2002; K. Mboller,
S. Svahn, op. cit..

YA Campbell, D. T. Wilson, op. cit., s. 136.

0. C. Jarillo, On Strategic Networks, w: Strategic Management Journal, 1988 Vol. 9, Nr 1, s. 32.

1], C. Jarillo, Strategic networks..., op. cit., s. 6.
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zaznaczenia fakt, ze bardziej formalne powigzania nie wykluczaja znaczenia relacji o
charakterze nieformalnym.

Wedhug J. C. Jarillo™, jednego z gléwnych przedstawicieli tego nurtu, sieci
strategiczne stanowig dtugotrwate, celowe porozumienia pomigdzy samodzielnymi, ale
powigzanymi organizacjami, ktore umozliwiaja zdobycie lub utrzymanie przewagi
konkurencyjnej wobec przedsigbiorstw pozostajacych poza siecia (poprzez
optymalizacje kosztow dziatalno$ci i minimalizacj¢ kosztow koordynacji). Z kolei
zdaniem A. Sulejewicza™ sie¢ strategiczna jest konfiguracja oddalajaca sic od
klasycznej hierarchii zarzadzania, pozwalajagcg na elastyczne ksztattowanie relacji,
luzniejsze formy powigzan oraz mniejsze zaangazowanie kapitatu finansowego lub
innych zasobdéw firmy. Nalezy podkresli¢, ze przedsiebiorstwa w takiej sieci, mimo
zacie$nionej kooperacji, pozostajg w pewnym zakresie niezalezne. Jednocze$nie
powigzania sieci strategicznej moga przyjmowac forme alianséw strategicznych, joint-
ventures lub dlugoterminowych relacji kupna-sprzedazy’. Zaleznie od przyjete]
strategii, firma dobiera kooperantow 1 w zwigzku z tym forme¢ wspotpracy migdzy nimi.

W przedstawiong koncepcje podejScia strategicznego do tworzenia sieci
biznesowej wpisuje si¢ model pieciu grup partneréw J. R. D'Cruza i A. M. Rugmana™.
W ujeciu badaczy sie¢ przedsicbiorstw stanowi strukture zarzadcza, ktora stuzy
organizowaniu wymiany na podstawie kooperacyjnych powigzan niezaleznych
(niepowigzanych kapitalowo) firm oraz innych podmiotéw. Sie¢ przedsigbiorstw
obejmuje pie¢ grup partnerow o zrdznicowanej pozycji 1 stopniu kontroli. Wiodaca
pozycje zajmuje firma flagowa (flagship firm), ktoéra jest zwykle duza korporacja
transnarodowa. Pozostale grupy partnerow wspotdziatajagcych w ramach sieci to gléwni
dostawcy, gtowni odbiorcy, wybrani konkurenci oraz inne podmioty reprezentujace
infrastrukture pozaekonomiczng (na przyklad jednostki z powigzanych branz
ustugowych, instytucje szkoleniowe, administracja panstwowa, zwigzki zawodowe).
Podstawa tworzenia sieci jest dekompozycja lancucha wartosci firmy flagowej w

efekcie przekazywania wybranych dzialan do realizacji przez inne przedsigbiorstwa

32 J. Jarillo, On Strategic..., op. cit., s. 32.J. C. Jarillo, Strategic networks..., op. cit., s. 149.

3 A. Sulejewicz, Partnerstwo strategiczne: modelowanie wspélpracy przedsiebiorstw, Szkota Glowna
Handlowa, Warszawa 1997, s. 72.

>4 Poréwnaj: R. Gulati, N. Nohria, A. Zaheer, op. cit., s. 203.

> J. R. D'Cruz, A. M. Rugman, Developing international competitiveness: the five partners model, w:
Business Quarterly, 1993 Vol. 8, Nr 2, s. 60-72; A. M. Rugman, A. Verbeke, J. R. D’Cruz,
Internationalization and de-internationalization: will business networks replace multinationals?, w:
Competitive and Cooperative Macromanagement. The Challenges of Structural Interdependence, red.
G. Boyd, Edward Elgar, 1995, s. 119.
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stajace si¢ partnerami w sieci. Glowna cecha stosunkow migdzy partnerami sieci jest
asymetryczna, strategiczna kontrola flagowej firmy nad pozostatymi (niezaleznymi lub
»mato" zaleznymi) przedsigbiorstwami. Co wazne, w partnerskich firmach pozostaja
autonomiczne te dzialania, ktore nie sg objete wspotpraca w ramach sieci —
przedsiebiorstwo flagowe posiada kontrole strategiczng tylko nad tymi aspektami
systemow biznesowych swoich partnerow, ktore sa poswiecone sieci.

Podejscie strategiczne jest czesto wykorzystywane do wyjasniania idei sieci
tworzace] wartos¢ dodang (value creating network), w ktorej gldéwna firma definiuje
sposob oferowania wartosci dodanej. Podstawowymi cechami takiej sieci sg dzielony
przez uczestnikow wspolny cel dotyczacy wartosci, wzajemne inwestycje stuzace
dodaniu wartosci, a takze asymetria wladzy, oferujaca mozliwoéé kontroli’®. Ponadto,
sie¢ strategiczna bardzo czgsto jest utozsamiana z siecig subcontractingowag lub
franchisingowa’’. Niewatpliwie jest to pewna stabo$é podejscia strategicznego, gdyz tak
definiowang sie¢ trudno wyraznie wyr6zni¢ na tle pozostatego, bardzo rozwinigtego
dorobku badawczego dotyczacego sieci sprzedazy, franchisingu, czy tez
subcontractingu.

W konteks$cie powyzszego spostrzezenia bardzo istotna jest uwaga M. Forsgrena
i J. Johansona®. Badacze podkreslaja, ze nie nalezy mylié¢ pojeé sieci biznesowej i sieci
strategicznej (takiej jak sieci franchisingowe lub subcontractingowe), w ktérej jeden
glowny podmiot kontraktuje grupe franczyzobiorcow lub podwykonawcoéw. Po
pierwsze, sieci strategiczne zwykle sa budowane przez jedno przedsigbiorstwo,
natomiast sieci biznesowe pojawiaja si¢ z czasem, jako efekt interakcji pomiedzy
anonimowymi podmiotami. Po drugie, sieci strategiczne bazujg przede wszystkim na
formalnych kontraktach miedzy podmiotami. W przeciwienstwie do tego, w sieci
biznesowe] formalne kontrakty maja drugorzedne znaczenie. Co wazne (takze dla
dalszych rozwazan), sieci strategiczne moga jednoczes$nie stanowi¢ czg$¢ sieci

biznesowe;j.

Rozwazajac implikacje wynikajace z dwoch przytoczonych perspektyw
badawczych dotyczacych sieci powigzan (sieci biznesowe] reprezentowanej przez

glowny nurt badawczy Grupy IMP, w ktérym podkresla si¢ historyczny, ewolucyjny

AT Campbell, D. T. Wilson, op. cit., s. 136-140.

" Sam, J. C. Jarillo jako przyktady podaje firmy Benetton i McDonald’s. — J. C. Jarillo, Strategic
networks..., op. cit., s. 97-123.

* M. Forsgren, J. Johanson, op. cit., s. 7-8.
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charakter sieci oraz celowo kreowanej sieci strategicznej) nasuwajg si¢ dwa pytania
badawcze. Po pierwsze — czy sa to dwie perspektywy wzajemnie wykluczajace si¢? I po
drugie — czy w wyniku przyjetych zalozen dotyczacych sieci biznesowej mozna mowic
o przedsigbiorstwach, ktore nie sg uczestnikami jakiejkolwiek sieci i nie maja zadnych
relacji sieciowych?

Rozwazajac pierwsza watpliwos¢ odpowiedz zdaje si¢ by¢ zdecydowanie
negatywna. Pojecie sieci strategicznej wyraznie nawigzuje do pierwotnego podejscia
sieciowego, zgodnego z nurtem Grupy IMP, zrywajac jedynie z niektorymi jego
zatozeniami, takimi jak brak podmiotu dominujacego oraz niestrategiczny dobor
partneré6w powigzania. Dlatego nie mozna nawet mowi¢ o dwodch przeciwstawnych
koncepcjach, ale raczej o nurtach komplementarnych — uzupetniajacych si¢. Wspdlnym
mianownikiem obu podej$¢ jest uznanie sieci jako struktury, utatwiajacej wymiang
zasobéw 1 umiej¢tnosci, a w ostatecznym efekcie stuzacej umacnianiu przewagi
konkurencyjnej przedsiebiorstw. Podobnego zdania sa K. Méller i A. Rajala®, ktorzy
podkreslaja, ze w pierwszym podejsciu akcentuje si¢ samoorganizujgce si¢ aspekty sieci
1 fakt, ze zadna firma nie moze kierowac siecig. Sieci biznesowe postrzegane sg jako
kompleksowe systemy obejmujace interakcyjne zbiory organizacyjnych i spotecznych
relacji, w ktérych kazdy podmiot realizuje wlasne cele. Siecig nie da si¢ kierowac i
zadne przedsigbiorstwo nie moze kontrolowa¢, nadawaé kierunku sieci. Drugie
podejécie strategiczne koncentruje si¢ na organizacjach sieciowych z celowo
kreowanymi strukturami, negocjowanymi funkcjami i celami. Takie sieci moga, i wregcz
muszg, dla wzrostu efektywnosci by¢ kierowane. Badacze zgadzaja si¢ jednak, ze
obydwa te podejscia sg odpowiednie, aby zrozumie¢ zachowania firm.

Bazujac na powyzszych spostrzezeniach mozna zaproponowaé nieco odmienny
podzial przedsiebiorstw na dwie podstawowe grupy. Pierwsza z nich zawiera firmy
swiadome korzysci wynikajacych z nawigzywania powigzah, tworzenia sieci
biznesowych i aktywnego, strategicznego wplywania na nie. Natomiast druga grupa to
przedsigbiorstwa pozbawione tej Swiadomosci, ktore poniekad biernie i samoistnie stajg
si¢ cztonkami sieci w wyniku realizowanych transakcji. W tym przypadku system
powigzan tworzy si¢ niezaleznie od woli podmiotow i1 nie wynika z podjetych

strategicznych decyzji dotyczacych stworzenia okreslonej struktury. Co wigcej, wydaje

% K. Méller, A. Rajala, Rise of strategic nets — New models of value creation, w: Industrial Marketing
Management. The International Journal of Marketing for Industrial and High-Tech Firms, 2007 Vol. 36,
Nr 7, s. 896.
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si¢, ze mogg istnie¢ rdwniez firmy tylko w pewnych wymiarach, w stosunku do
wybranych podmiotow, aktywnie ksztaltujace swoje sieci powigzan, a w pozostatych
rezygnujace z tej mozliwosci. Oznacza to, ze postawy przedsigbiorstwa w stosunku do
roznych podmiotdow moga by¢ rdéwniez rozne. Zaproponowane zatozenie

zaprezentowano na rysunku 2.

podejscie bierne podejscie aktywne -

- sieci biznesowe sieci strategiczne

Rysunek 2 Zaleznosci miedzy dwiema perspektywami badawczymi

Zrédlo: Opracowanie wiasne.

Moze zdawal si¢, ze zasugerowany powyzej podzial nawigzuje do typologii
wyodrebniajagcej sieci zdominowane oraz sieci rownorzednych parterow, zgodnie z
ktorg sieci zdominowane charakteryzuje wystgpowanie powigzan bilateralnych migdzy
przedsigbiorstwem dominujacym, o wigkszej sile przetargowej a wieloma firmami o
mniejszej sile. Z kolei sieci rownorzgdnych partnerow wystepuja w przypadkach, gdy
wszystkie podmioty danej sieci biznesowej maja podobna site przetargowa®. Jednakze
wymiar strategiczny zdecydowanie wykracza ponad dominacj¢ bazujaca na sile
przetargowej. Zaproponowany podziat nie podkres$la réznicy wiladzy, jak to jest w
przypadku sieci zdominowanych 1 réwnorzednych partnerow, a raczej stosuje
decydujacy wymiar, jakim jest $wiadomos¢, celowos¢ 1 aktywno$¢ w zakresie
ksztattowania relacji sieciowych. Stad obu tych typologii stanowczo nie mozna
traktowac jako tozsamych.

Tym samym zostata udzielona odpowiedz na drugie pytanie — czy w wyniku
przyjetych zatozen dotyczacych sieci biznesowej mozna mowi¢ o firmach, ktore nie sg
uczestnikami jakiejkolwiek sieci i nie maja zadnych powigzan sieciowych. Na gruncie
przeprowadzonej dyskusji, zgodnie z zaprezentowang interpretacja, nie ma

przedsigbiorstw, ktore nie bylyby cztonkami jakiejkolwiek sieci biznesowej. W wyniku

% A. Zydlewska, Powigzania sieciowe na rynku instytucjonalnym, w: Marketing na rynku
instytucjonalnym, red. T. Golgbiowski, PWE, Warszawa 2003, s. 170.
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nawigzywanych transakcji, formalnych i nieformalnych relacji, praktycznie kazdy
podmiot z rdézng sita (mierzong na przyktad czestotliwoscia kontaktow, liczba
zawieranych transakcji, czasem trwania wspolpracy, poczynionymi wzajemnymi
naktadami inwestycyjnymi i stopniem obopdlnego zaufania) jest powigzany z innymi,
tworzac w ten sposob pewna sie¢. Podobne poglady podzielaja K. J. Blois®' oraz D.
Ford, L. E. Gadde, H. Hakansson i I. Snehota®’ ktorzy stwierdzaja, ze wszystkie
przedsigbiorstwa majg relacje, ktore jednak roéznig si¢ czasem trwania i sitg. Wiasciwe
pytanie jakie w tym kontek$cie powinno zosta¢ zadane nie brzmi czy firma uczestniczy
w sieci biznesowej, tylko czy ma tego $wiadomos$¢ i czy t¢ sie¢ aktywnie ksztattuje. W
powyzszym kontekscie trafna wydaje sie byé uwaga B. Kaczmarka®, ktéry stwierdza,
ze pewien zakres wspotdziatania tkwi juz w samej istocie przedsigbiorstw, polegajace;]
na cigglej dziatalno$ci zarobkowej, a ta z kolei wymusza stosunki towarowo-pieni¢zne z
innymi firmami na rynku. Najszersze rozumienie wspotdziatania oznacza zatem
wszelkie stosunki dzialajacych na rynku przedsigbiorstw.

W dalszej czg$ci rozprawy zostanie przyjeta wilasnie zaproponowana
perspektywa badawcza, taczaca obydwie koncepcje 1 wyrdzniajagca dwie podstawowe
grupy firm — aktywnych i biernych w wymiarze strategicznego wptywu wywieranego
na ksztaltowanie powigzan sieciowych. Dokonany wybor perspektywy badawczej ma
odpowiednie uzasadnienie merytoryczne. Przyjecie wylacznie zaprezentowanego ujgcia
sieci strategicznej wydaje si¢ wnosi¢ zbyt malg warto§¢ dodang do rozwoju naukowego.
To podejscie jest zbyt zblizone do analizy typowej dla alianséw strategicznych lub (w
ujeciu J. C. Jarillo) sieci franchisingowych 1 sieci sprzedazy. Podejscie reprezentowane
przez gtowny nurt badawczy Grupy IMP wydaje si¢ wnosi¢ wigkszg wartos¢ dodang 1
przedstawia¢ bardziej kompleksowo rzeczywisto$¢ rynkowa. Jednakze z kolei
przyjmujac wylacznie t¢ perspektywe mozna odnie$¢ wrazenie, ze ,,wszystko jest
siecig”. Stad chcac odzwierciedli¢ rzeczywiste zachowania firm, wyrdznia si¢ dwie
grupy przedsicbiorstw — pierwsza z nich zawiera firmy $wiadome korzysSci
wynikajacych z nawigzywania powigzan, tworzenia sieci biznesowych i aktywnego,

strategicznego wplywania na nie. Natomiast druga grupa to przedsigbiorstwa

61 K. J. Blois sugeruje, Ze nie jest mozliwe, aby przedsigbiorstwo nie miato zadnych relacji. Wrecz nie ma ono
wyboru czy mie¢ powigzania. Firma ma jednak wybor jakiego typu relacje chee posiadaé. K. J. Blois rozpatruje
jednak tylko relacje pomigdzy nabywca a odbiorcg. —K. J. Blois, When is a Relationship “A Relationship”,
w: Relationships and Networks in International Markets, red. H. G. Gemiinden, T. Ritter, A. Walter,
Elsevier Science, Oxford 1997, s. 53-63.

2p. Ford, L. E. Gadde, H. Hakansson, I. Snehota, op. cit., s. 37.

% B. Kaczmarek, Wspoldziatanie przedsiebiorstw w gospodarce rynkowej, Wydawnictwo Uniwersytetu
Lodzkiego, £.6dz 2000, s. 26.
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pozbawione tej $wiadomosci, ktore poniekad biernie i samoistnie staja si¢ cztonkami

sieci w wyniku realizowanych transakcji.

Charakteryzujac powigzania sieci strategicznej podkreslono, Zze moga one
przyjmowaé¢ forme aliansow strategicznych, joint-ventures Iub dlugoterminowych
relacji kupna-sprzedazy. Ten fakt szczegdlnie zyskuje na znaczeniu w kontekscie proby
wyroznienia koncepcji sieci biznesowej na tle bogatego dorobku teoretycznego
dotyczacego aliansow strategicznych 1 innych formalnych form kooperacji.
Tymczasem, chociaz analiza formalnych form wspotpracy miedzy przedsiebiorstwami
jest gleboko =zakorzeniona w badaniach 1 literaturze przedmiotu, to brakuje
systematyzacji relacji wystepujacych migdzy tymi pojeciami (sieci biznesowej i
formalnych form kooperacji). Czasami tematyka powigzan sieciowych jest wrecz
mylnie utozsamiana wytacznie z problemem alianséw strategicznych. Dodatkowo w
literaturze przedmiotu brakuje odpowiedzi na pytanie, czy sieci biznesowe nie sg tylko
ogolnym, ,,zbiorczym” okresleniem r6znych formalnych form wspoétpracy. W obliczu
przedstawionych watpliwosci badawczych tym bardziej nalezy podkresli¢, ze
zagadnienie sieci biznesowych i powigzan sieciowych zdecydowanie wykracza ponad
analize konkretnych form wspotpracy podmiotow gospodarczych.

W podejsciu sieciowym centralny obiekt badan stanowi relacja, a formalny typ
kooperacji jest kwestig wtoérng. Co wigcej, szczegolnie podkresla si¢ wage powigzan
nieformalnych. Powigzania sieciowe moga mie¢ takze charakter bezumowny i wyraza¢
si¢ jedynie w wymianie relacyjnej. Oznacza to, ze przedmiot zainteresowania podejscia
sieciowego jest szerszy niz w przypadku formalnych form wspotpracy przedsiebiorstw,
takich jak alianse strategiczne, czy joint-venture. Spowodowane jest to wigczeniem do
analizy tych zwiagzkow, ktorych nie mozna ujag¢ w ramach formalnych — na przyktad
dlugoterminowych relacji kupna-sprzedazy lub tworzonych sieci spotecznych (social
networks)®, czyli kontekstu spotecznego wspotdziatania przedsicbiorstw. Ponadto na
funkcjonowanie w ramach sieci biznesowe] moga wywieraC wpltyw, oprocz

kontraktowych umow zwigzanych z aliansami sensu stricte takze dodatkowe czynniki,

W socjologii sie¢ stanowi luzna strukture taczaca zbiér indywidualnych oséb, ktére nawiazuja kontakty
osobiste oraz luzne relacje spoteczne. —B. Uzzi, Social Structure and Competition in Interfirm Networks:
the Paradox of Embeddedness, w: Administrative Science Quarterly, 1997 Vol. 42, Nr 1, s. 35.
Jednoczesnie sieci biznesowe rdznig si¢ od sieci spotecznych przez uwzglednienie kontaktow
dotyczacych aktywnosci biznesowej — M. Forsgren, J. Johanson, op. cit., s. 5. Oznacza to, ze
utozsamianie podejscia sieciowego z sieciami spotecznymi takze stanowi ograniczenie analizy.
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takic jak powiazania niebezposrednie®. Réwniez zakres podmiotowy analizy w
podejsciu sieciowym jest znacznie szerszy, gdyz dotyczy wspotpracy nie tylko na
drodze dostawca-odbiorca, ale takze uwzglednia zwiazki z wszystkimi mozliwymi
podmiotami otoczenia.

Podejscie sieciowe zawiera wigc w sobie formalne formy kooperacji. Jak trafnie
zauwaza J. Cygler®, wybor formy wspolpracy zalezy miedzy innymi od przyjetych
celow, zakresu wspotpracy, istotnosci dla ksztalttowania przewagi konkurencyjnej oraz
od poziomu wzajemnego zaufania i rywalizacji. Na podstawie tego spostrzezenia mozna
wrecz uznaé, ze wybor formy kooperacji jest kwestig wtorng dla faktu istnienia same;j
wspotpracy. Stad sie¢ biznesowa nie moze by¢é poréwnywana do innych form
kooperacji, gdyz koncepcja ta dotyczy analizy zachowan przedsi¢biorstw, niezaleznie
od przyjetego formalnie rodzaju wspotpracy. Jednoczesnie podejscie sieciowe nie jest
wylacznie sumg wszystkich rodzajow wspotpracy. Poprzez koncentracje na relacji oraz
wlaczeniu kontaktéw nieformalnych i1 zwigzkow niebezposrednich, tworzy wtasng
specyfike 1 podstawe dla niezaleznych badan. Co wigcej, zagadnienie sieci biznesowej
nie odnosi si¢ do zadnego konkretnego rodzaju dziatalnosci firmy, ale rownocze$nie
mozna je zastosowac do kazdego rodzaju tej dziatalnosci.

Dodatkowo w szczego6lnosci nalezy odrézni¢ problematyke powigzan
sieciowych od zagadnienia samych alianséw strategicznych. Ze wzgledu miedzy innymi
na zjawisko kooperencji, w badaniach nad powigzaniami sieciowymi rozpatrywane sg
jednocze$nie strumienie wspotpracy i konkurencji. Tymczasem, mimo wystgpowania
aliansow strategicznych miedzy konkurentami, ich analizy maja charakter gldwnie
jednowymiarowy (skupiajg si¢ w przewazajacej mierze na wspotpracy 1 jednostkowych
umowach kooperacyjnych) oraz nie uwzgledniaja w pelni zlozonosci problemow
wynikajacych z wystepowania relacji konkurencyjnych®’. Ponadto zakres form
wspotpracy wystepujacych w aliansach jest znacznie wezszy niz w przypadku sieci
biznesowych. Jak juz zaznaczono wcze$niej, partnerzy sieci moga wspolpracowaé w
formie alianséw strategicznych, ale réwniez wybra¢ inne formy wspoéidziatania. Na

dodatek, jednostka analizy jest w przewazajacej czg¢sci sam alians a nie — pojedyncze

5 G. Gemser, M. I. Brand, A. Sorge, Exploring the Internationalisation Process of Small Businesses: A
Study of Dutch Old and New Economy Firms, w: Management International Review, 2004 Vol. 44, Nr 2,
s. 132.

6 J. Cygler, op. cit., s. 63.

57 Poréwnaj: Ibidem, s. 64.
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przedsiebiorstwo®™. Co wiecej, nalezy podkresli¢, ze w literaturze przedmiotu
zawieranie aliansOw strategicznych przypisuje si¢ raczej wielkim korporacjom i
zaklada, ze maja one zasigg globalny. Natomiast przestanki lezace u podstaw
zawierania aliansow 1 korzysci z nich wynikajgce, mozna odnosi¢ réwniez do firm,
ktore same nie uczestniczg w procesie globalnej ekspansji, a takze matych 1 $rednich
przedsicbiorstw®. Zaréwno pod wzglgdem zakresu stosowanych form, zlozonosci i
mnogosci powigzan sieciowych, jak 1 zakresu analizy zjawisk 1 zachodzacych
procesOw, pojecie sieci biznesowej jest znacznie szersze znaczeniowo niz aliansu
strategicznego. Dlatego na podstawie dokonanych spostrzezen cenne wydaje si¢
poszerzenie obszaru analizy — wykroczenie ponad zagadnienie aliansow strategicznych i
stosowanie perspektywy sieci biznesowych. Tym niemniej trzeba przyznaé, ze
podejscie sieciowe czerpie z dorobku badan nad aliansami przedsigbiorstw.

W toku powyzszej analizy nalezy dodatkowo zaznaczy¢, ze rozpatrywana
problematyka powstawania sieci biznesowych i termin organizacja sieciowa to rézne
pod wzgledem jako$ciowym zjawiska. W przypadku organizacji sieciowych najczesciej
zaktada si¢, ze stanowig one kompleksowa strukture organizacyjna, bedacg rezultatem
wielu alianséw strategicznych” lub stanowia efekt restrukturyzacji (fragmentacii)
wielkich organizacji. W tym znaczeniu mozna przytoczy¢ cztery gtowne typy sieci
wyroznione przez P. Boulanger’'. Sa to sieci zintegrowane (rozproszone jednostki,
ktore prawnie lub finansowo nalezag do jednej grupy albo jednego organizmu
gospodarczego, na przyktad banki, dyrekcje regionalne), sfederowane (przyktadowo
spotdzielnie i stowarzyszenia), kontraktowe (opierajace si¢ na umowach koncesyjnych
lub franchisingowych zawieranych migdzy partnerami statutowo niezaleznymi) oraz
stosunkow bezposrednich (na przyktad sieci sprzedazy obnosnej). Dwa ostatnie typy
nawiazujg do zagadnienia sieci logistycznych. Sugeruje si¢, ze tancuch dostaw (supply
chain) bardziej precyzyjnie mozna zdefiniowa¢ jako sie¢ powigzanych i
wspoétzaleznych organizacji, ktére dzialajac na zasadzie wzajemnej wspoOlpracy,

wspodlnie kontroluja, kieruja oraz usprawniajg przeptywy surowcow i towaréow od

5 Poréwnaj: Y. Luo, op. cit., s. 13-15.

% Poréwnaj: B. Plawgo, Przestanki i formy powigzari kooperacyjnych przedsiebiorstw, w: Partnerskie
wspotdzialanie w sektorze publicznym i prywatnym, red. B. Plawgo, W. Zaremba, Fundacja Wspdtczesne
Zarzadzanie, Biatystok 2005, s. 21.

0 Poréwnaj: B. Plawgo, op. cit., s. 24.

p, Boulanger, Organiser 1'entreprise en reseaux, Nathan, Paris 1995, cyt. za: A. Szudrowicz, Sieci
gospodarcze a sieci logistyczne, w: Logistyka we wspoélczesnym zarzadzaniu, red. M. Ciesielski,
Wydawnictwo Akademii Ekonomicznej w Poznaniu, Poznan 2003, s. 45-46.
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dostawcow do ostatecznych uzytkownikow’>. Mozna wigc stwierdzié, ze sieci
logistyczne stanowia jedynie fragment ogélnej problematyki sieci biznesowych”. Jest
to o tyle istotna uwaga, ze bardzo cze¢sto analiza zagadnienia sieci biznesowych jest
ograniczana wtasnie do kwestii fancucha wartosci, co stanowi wyrazny btad zawezenia.
Jednoczes$nie sieci biznesowe nie powinny by¢ utozsamiane z ‘tancuchami
produkcyjnymi, w ktérych kolejne etapy produkcji sa identyfikowane i badane jako
system74.

Okreslenie organizacja sieciowa jest rownie czesto traktowane jako tozsame z
pojeciem organizacja wirtualna’. Stad w nastepstwie sie¢ biznesowa jest utozsamiana
nie tylko z organizacja sieciowg, ale wrgcz z organizacjg wirtualng. Tymczasem wasko
pojmowang organizacj¢ wirtualng definiuje si¢ jako organizacje¢ zdecentralizowana,
sktadajaca si¢ z wielu rozrzuconych geograficznie jednostek dziatajacych na rzecz
przedsigbiorstwa i wykorzystujacych do tego celu technologie informacyjne. Natomiast
szeroko pojmowana organizacja wirtualna to organizacja nie posiadajaca swojego
fizycznego wymiaru, istniejgca tylko formalnie, taczaca rozne firmy, jednostki
organizacyjne lub osoby indywidualne we wspolnym dazeniu do realizacji okreslonego
celu gospodarczego. Organizacja taka posiada strukturg istniejaca jedynie do realizacji
wspolnego celu’®. Po wykonaniu zadania, uczestnicy sieci rozdzielaja si¢ i znowu
funkcjonuja samodzielnie’’. Wirtualne organizacje stanowia wigc sieci firm,
zorganizowanych wokot specyficznej okazji rynkowej i funkcjonujace tylko na czas
trwania tej okazji’". Istotg organizacji wirtualnych jest krétkotrwato$é (powotywane sa
na okres realizacji jednego przedsiewzigcia) oraz wykorzystanie technologii
informacyjnych. Tymczasem, cho¢ technologie informacyjne zdecydowanie sprzyjaja
rozwojowi 1 pomagaja w funkcjonowaniu sieci biznesowej, to jednakze nie stanowig o

jej istocie. Jednoczesnie to wiasnie krotkotrwalo§¢ odréznia pojecie organizacji

2 A. Szudrowicz, op. cit., s. 45-46.

7 Zarzadzanie lancuchem dostaw réwniez nalezy do zagadnien analizowanych przez Grupe IMP, w
ktorej zwlaszcza w poczatkowym etapie badan koncentrowano si¢ na relacjach na linii dostawca-
odbiorca.

™ M. Forsgren, 1. Higg, H. Hikansson, J. Johanson, L. G. Mattson, op. cit., s. 36.

M. Christopher, A. Payne, D. Ballantyne, op. cit., s. 120; J. Galaskiewicz, The “New Network
Analysis” and Its Application to Organizational Theory and Behaviour, w: Networks in marketing, red.
E. Tacobucci, Sage Publications USA 1996, s. 28.

7 Definicja organizacji wirtualnej wedtug: M. Brzozowski, Istota organizacji wirtualnej, w: Przeglad
Organizacji, 2007 Nr 2, s. 10.

" K. Zimniewicz, Wspdlczesne koncepcje i metody zarzqdzania, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne,
Warszawa 2003, s. 124.

78 J. Anderson, H. Hakansson, J. Johanson, op. cit., s. 1.
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wirtualnej od sieci biznesowej, ktorg charakteryzuje relatywna dlugoterminowosé
relacji.

Podobny problem jak w przypadku zagadnienia formalnych form kooperacji i
sieci biznesowych odnosnie podobienstwa i pewnego ,,zazebiania si¢” teorii dotyczy
koncepcji klastrow (clusters)’”’. Poczatki problematyki klastrow sicgaja ekonomii
neoklasycznej 1 dzieta A. Marshalla ,,Zasady ekonomii” z 1890 roku. A. Marshall
postuzyl si¢ terminem okregu przemystowego (dystryktu przemystowego) -
regionalnego skupiska przedsiebiorstw tej samej lub pokrewnej branzy. Dzieki
specjalizacji w poszczegolnych fazach procesu produkcyjnego i geograficznej bliskos$ci,
firmy mogty osigga¢ korzysci w postaci zdobywania i rozwijania umiejetnosci oraz
kompetencji zwigzanych z okreslonym etapem wytwarzania dobra, a takze wykorzystac¢
efekty skali. Powstajace pozniej koncepcje rozwoju oparte o przewage lokalizacyjng i
podejécie systemowe, stanowily rozwiniecie i uzupelnienie tej bazowej teorii*’.
Natomiast od kiedy w 1990 roku Michael Porter opublikowat ,,The Competitive

Advantage of Nations™*!

, koncepcja klastrow zaczeta wzbudzaé duze zainteresowanie
zaroOwno tworcow polityki, jak 1 przedsigbiorcow.

Najbardziej znana definicja klastra autorstva M. E. Portera podkresla, ze jest
nim znajdujaca si¢ w geograficznym sasiedztwie grupa firm i powigzanych z nimi
instytucji zajmujacych si¢ okreslong dziedzing, potaczona podobienstwami i wzajemnie
sic uzupetniajaca®. Z kolei zgodnie z definicja stosowana przez OECD, klastry
stanowig lokalne skupiska powigzanych horyzontalnie lub wertykalnie przedsigbiorstw
dziatajacych w pokrewnych sektorach, wraz z innymi instytucjami wobec nich

komplementarnymi®. Czesto klastry powstaja w regionach przemystowych, tworza si¢

wokot silnych osrodkow akademickich oraz duzych aglomeracji®. Z perspektywy

" W literaturze polskojezycznej funkcjonuje kilka terminéw okreslajacych koncepcje klastra. Sa to
lokalne systemy produkcji, kompleksy przemystowe i skupiska. Spotyka si¢ takze dostowne ttumaczenie
angielskoje¢zycznego terminu cluster, czyli grono.

% Na podstawie: C. Karlsson, B. Johansson, R. R. Stough, Industrial Clusters and Inter-Firm Networks:
An Introduction, w: Industrial Clusters and Inter-Firm Networks, red. C. Karlsson, B. Johansson,
R. R. Stough, Edward Elgar Publishing, Cheltenham, UK 2005, s. 1-28; T. Brodzicki, S. Szultka,
Koncepcja klastrow a konkurencyjnos¢ przedsigbiorstw, w: Organizacja i Kierowanie, 2002 Nr 4, s. 46;
M. Gorynia, B. Jankowska, Koncepcja klasterow jako sposob regulacji zachowan podmiotow
gospodarczych, w: Ekonomista, 2007 Nr 3, s. 315.

®1 M. E. Porter, The Competitive Advantage of Nations, The Macmillan Press, Londyn 1990.

2 M. E. Porter, Porter o konkurencji, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa 2001, s. 248.

% Business Clusters: Promoting Enterprise in Central and Eastern Europe Summary in Polish, OECD
Multilingual Summaries, OECD 2005, s. 1.

% W zwiazku z tym problematyka klastrow jest czesto faczona z kwestia polityki i gospodarki regionalnej
badz terytorialnej. — Poréwnaj: R. Domanski, Przestrzenna transformacja gospodarki, Wydawnictwo
Naukowe PWN, Warszawa 1997.
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analizy zwigzkéw miedzy zagadnieniem sieci biznesowej a klastrami istotna jest
definicja C. DeBressona®, wedlug ktorego klastry nie sa zwyktym skupiskiem
niezaleznych podmiotdw gospodarczych, ale funkcjonujacymi na poziomie branz
sieclami powigzanych ze soba kooperujacych firm. Definicja ta jednoznacznie
eksponuje sieciowy charakter powigzan miedzy uczestnikami klastra.

Na podstawie przytoczonych definicji niezaprzeczalnie zarysowuje si¢ blisko$¢
poje¢ sieci biznesowej oraz klastra. Jednocze$nie wyraznie mozna wskaza¢ na istotne
miedzy nimi réznice. Zarowno w przypadku sieci, jak 1 klastréw wazny element
stanowig powigzania i kooperacja, ktore w nastgpstwie (mimo ze wymienione definicje
nie moéwig o tym wprost) maja dawa¢ warto$¢ dodang i prowadzi¢ do przewagi na
rynku. Jednakze w koncepcji klastrow, w przeciwienstwie do sieci biznesowych,
dodatkowo podkresla si¢ wage bliskosci geograficznej (uczestnicy klastra musza
znajdowa¢ si¢ odpowiednio blisko siebie, aby mogly wystapi¢ pozytywne efekty
przenikania i korzystania z tych samych zasobow'®), a takze wspdlnego poziomu branzy
(C. DeBresson), pokrewnego sektora (OECD) lub bardziej og6élnie okreslonej dziedziny
(M. E. Porter)®’. Tymczasem trzeba sie zgodzi¢ z autorami, ktorzy podkreslaja, ze sieci
pod zadnym wzgledem nie sa identyczne z dana branza lub sektorem™. Ponadto,
blisko§¢ geograficzna powoduje, ze przeprowadzajac analize potencjalnych zrédet
przewagi firm dziatajgcych w ramach klastra, wielu badaczy podkresla gléwnie
korzyéci ptynace z bliskiej i odpowiedniej lokalizacji®’, co niewatpliwie zaweza
omawiang problematyke. Co wigcej, klastry w praktyce dos$¢ czesto (ale nie zawsze)
tworza formalng strukturg — zawigzane sg w formalng instytucj¢ lub posiadaja instytucje
centralng (brokera sieciowego), koordynujacg ich wzajemne relacje. Natomiast sie¢
biznesowa w wiekszosci odbiega od tak rozumianej formalnej struktury. Kwestia
sformalizowania klastréw zwigzana jest z dofinansowywaniem takich inicjatyw przez

instytucje rzadowe lub europejskie, czemu coraz wigcej klastrow zawdzigcza swe

% C. DeBresson, Why Innovative Activities Cluster, w: Economic Interdependence and Innovative
Activity. An Input-Output Analysis, red. C. DeBresson, Cheltenham, Brookfield, 1996, s. 161, cyt. za:
M. Gorynia, B. Jankowska, op. cit., s. 322.

8 Ch. Ketels, The Development of the Cluster Concept — Present Experience and Furthe Developments,
NRW Conference on Clusters, Duisburg, Niemcy 2003.

87 Wszystkie wymienione okreslenia tak naprawde w rozumieniu przytoczonych definicji odpowiadaja
branzy.

8 M. Forsgren, 1. Hagg, H. Hakansson, J. Johanson, L. G. Mattson, op. cit., s. 60.

% Przyktadowo sam M. E. Porter podkresla znaczaca role lokalizacji. — M. E. Porter, Locations, Clusters
and Company Strategy, w: The Oxford Handbook of Economic Geography, red. G. L. Clark,
M. P.Feldman, M. S. Gertler, Oxford University Press, Oxford 2000, s. 253.
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powstawanie’. Istnicje jednak zagrozenie, ze w takim przypadku po zakonczeniu
doptywu s$rodkéw pienieznych zakonczy si¢ takze idea klastra w danym regionie.
Zawigzanie klastra nie wynika bowiem czysto z woli wspotdziatania, tylko raczej z
odgodrnej inicjatywy’'. Podsumowujac, na podstawie przeprowadzonej analizy
problematyka sieci biznesowych zdaje si¢ by¢ bardziej ogdlna i uniwersalna od
koncepcji klastrow, a same klastry mozna raczej nazwac specyficzng forma powigzan
sieciowych spetniajacych okreslone dodatkowe warunki — bliskosci geograficznej i

wspolnej branzy.

Przy tak licznych zagadnieniach taczacych si¢ z problematyka sieci biznesowych
(formalne formy kooperacji, alianse strategiczne, organizacje wirtualne, sieci w
logistyce, klastry), w dotychczasowym dorobku teoretycznym brakuje uporzadkowania
wymienionych poje¢. Stad tym bardziej istotne staje si¢ wyznaczenie gtownych cech
okreslajacych sie¢ biznesowa, ktore czynitby sie¢ obiektem wzglednie homogenicznym
oraz wyodrgbnionym z otoczenia. Ponadto termin ,,sie¢” staje si¢ pewng kategorig,
ktora ma zajag¢ miejsce tradycyjnie rozumianego rynku, rzeczywistosci gospodarczej
oraz zwiazkOw laczacych przedsigbiorstwa. Jednak obecnie nie ma jednej, jasno
sformutowanej i powszechnie akceptowanej definicji sieci biznesowej. Tym bardziej
wskazuje to na potrzebe okreslenia cech, ktére pozwalatyby udzieli¢ odpowiedzi na
pytanie czym jest sie¢ biznesowa jako przedmiot badan.

Jak zauwaza W. Czakon’” poszukiwanie odrebnosci sieci od pozostatych relacji
przedsigbiorstwa z podmiotami otoczenia prowadzi¢ moze do dwodch rozwigzan
badawczych — skupienia si¢ na samych cechach powigzan lub na cechach uktadu tych
relacji, czyli catych sieci. Poniewaz to powigzania stanowig o istocie sieci (kazda relacja
jest wlaczona w zestaw powiazan tworzacych sie¢’®), mozna uznaé za niezbedne
przyjecie pierwszego rozwigzania i prawidtowe wyrdznienie cech decydujacych o
specyfice powigzan sieciowych. Pozwoli to unikng¢ btedu poszerzenia, czyli
traktowania jako sieciowych wszystkich wiezi przedsigbiorstwa. W nastepstwie tak
przyjetego postgpowania badawczego mozna przyjaé, ze wyznaczone cechy powigzan

sieciowych stanowig jednocze$nie gldwne cechy sieci biznesowe;.

90 Poréwnaj: Links around the world, w: Innovation & Technology Transfer, 2004 Vol. 1, Nr 4, s. 3.

! Porownaj: J. Staszewska, Rozwdj przedsiebiorstw sieciowych w Polsce — perspektywy dla klasteringu,
w: Przeglad Organizacji, 2007 Nr 11, s. 30.

%2'W. Czakon, Istota relacji sieciowych przedsiebiorstwa, w: Przeglad Organizacji, 2005 Nr 9, s. 11-13.

% H. Hékansson, J. Johanson, Business Network Learning — Basic Considerations, w: Business Network
Learning, red. Hakansson H., Johanson J., Elsevier Science, Oxford 2001, s. 4.
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W literaturze przedmiotu duzo miejsca poswieca si¢ podejsciu sieciowemu i
relacjom sieciowym, rzadko jednak doktadnie okresla si¢ jakie cechy decyduja o ich
specyfice’’. Ta luka powoduje powstanie wielu roznych perspektyw badawczych. W
analizach wymienia si¢ liczne cechy powigzan sieciowych (porownaj tabela 2).
Jednoczesnie brakuje ich systematyzacji oraz wskazania charakterystyk wyraznie
odrdzniajacych relacje sieciowe od innych zwigzkéw transakcyjnych taczacych
przedsigbiorstwa. Ze wzgledu na duza liczbe koncepcji, w tabeli 2 zaprezentowano
przeglad wylacznie wybranych propozycji. Przy dokonaniu wyboru kierowano si¢
dwoma kryteriami. Po pierwsze uwzgledniono koncepcje najbardziej znane i najczesciej
cytowane, a po drugie te, ktore wywarly najwiekszy wptyw na cechy zaproponowane w
dalszej czesci przez autorke.

Bardzo cz¢sto do charakterystyki relacji sieciowych 1 sieci biznesowych
wykorzystywany jest model ARA (Actors-Resources-Activities)”, zgodnie z ktérym
powigzania sieciowe tworza si¢ w efekcie procesu ciaglych interakcji i wymiany
zasobow pomiedzy uczestnikami sieci i sktadajg si¢ z powigzan mi¢dzy aktorami (actor
bonds), zwiazkéw wynikajacych z dziatalnosci (activity links) oraz zaleznosci
zasobowych (resource ties). Model ARA zawiera w ten sposob analize trzech gtdéwnych
poziomow sieci. Jednakze opieranie si¢ w opisie sieci 1 powigzan sieciowych wytacznie
na modelu ARA znacznie zaweza zakres analizy, koncentrujac ja wylacznie na
wspotzaleznosciach zasobowych, podmiotowych 1 w zakresie dziatan. W efekcie nie
uwzglednia si¢ bardziej kompleksowego charakteru relacji. Nawigzujagc do modelu
ARA stwierdza si¢ rOwniez, ze na powigzania sieciowe skladajg si¢ tre$¢ relacji i
funkcja relacji. Funkcja relacji wskazuje kto jest przedmiotem oddzialywania, natomiast
tre§¢ — co. Tres¢ relacji wypetniaja powigzania w zakresie podmiotow, dziatan i
zasobow, co odpowiada w swym zakresie modelowi ARA. Z kolei funkcje relacji
koncentruja si¢ na trzech aspektach®® — tworzeniu nowego jakosciowo uktadu (quasi-
organizacji), wptywowi relacji na wyniki firmy przez oddzialywanie na strukture jej

dziatan oraz funkcji sieci w postaci oddzialywania na wszystkich cztonkéw sieci.

* Przyktadem ogolnej definicji sieci biznesowej jest stwierdzenie M. Holmunda i J. A. Tornroosa, ze
stanowi ona zbiér polgczonych podmiotdow, ktore wykonujg réozne rodzaje aktywnosci biznesowych we
wzajemnej interakcji. — M. Holmund, J. A Térroos., What are relationships in business networks, w:
Management Decision, 1997 Vol. 35, Nr 4, s. 304.

%, Anderson, H. Hakansson, J. Johanson, op. cit., s. 2-3; D. Ford, L. E. Gadde, H. Hakansson,
I. Snehota, op. cit., s. 37; H. Hékansson, I. Snehota, Developing..., op. cit.,, s. 26; H. Hakansson,
J. Johanson, A Model of Industrial Networks, w: Industrial Networks. A New View of Reality, Routledge,
London 1992, s. 28-34.

% Poréwnaj: K. Fonfara, Marketing partnerski ..., op. cit., s. 48.
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“ Cechy powiazan sieciowych

H. Hakansson 97

G. Easton%

D. Ford, H. Hakansson,
J. Johanson?® )
M. Holmund, J. A T6rnroos!

D. Ford, L. E. Gadde,

H. Hakansson, |. Snehota0!

H. Hakansson, | Snehota'02
D. McLoughlin, C. Horan 108

K. Fonfara!04

W. Czakon'05

= bliskosé
= kompleksowosé
= dlugoterminowos¢

= wzajemna orientacja podmiotéw

= zaleznosé

= wzajemne zobowigzania

= inwestowanie w powigzania sieciowe

= atmosfera wzajemnych kontaktow (wywodzaca sie z konfliktow lub dobrej
wspétpracy)

= specyfika powigzania (dynamika, stopien wykorzystania potencjatu, charakter
wymiany oraz interakcji)

= wzajemno$¢ (stopien wzajemnosci, symetrycznosé, posiadanie wtadzy,
zalezno$¢ od zasobow)

= osobliwo$¢ (wyrdzniajace cechy)

= dlugoterminowe podejscie

= zwigzki z otoczeniem

= interakcja
= wspdfzalezno$é
= niekompletno$¢ organizacji

= cechy strukturalne (kontynuacja, kompleksowos¢, symetrycznosg,
nieformalno$¢)

= cechy procesowe (adaptacje, kooperacja i konflikt, spoteczne interakcie,
rutyny)

= kontynuacja powigzan

= wielostronny charakter relacii
= ztozono$¢

= bezposrednios$¢

= nieformalny charakter

= symetrycznosc

= wymiana (informacyjna, materialna i energetyczna)

= zaangazowanie (pogtebianie i poszerzanie istniejgcych relacji wymiany)

= wzajemno$¢ (obejmujaca wymiang informacji oraz wspdlne, skoordynowane
podejmowanie decyzji na tej podstawie)

Tabela 2 Przeglad cech powiazan sieciowych proponowanych w literaturze przedmiotu

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie opisow zrodtowych.

°7 International Marketing..., op. cit., s. 10-26.

% G. Easton, Industrial Networks: a Review, w: Industrial Networks. A New View of Reality, red.
B. Axelsson, G. Easton, Routledge, 1992, s. 22.

% D. Ford, H. Hakansson, J. Johanson, op. cit., s. 26-41.

100 M. Holmund, J. A Térnroos, op. cit., s. 305-306.

0 p, Ford, L. E. Gadde, H. Hakansson, I. Snehota, op. cit., s. 2-11.

102y, Hékansson, 1. Snehota, Developing..., op. cit., s. 7-9.

% D, McLoughlin, C. Horan, Business Marketing: Perspectives from the Markets-as-Networks
Approach, w: Industrial Marketing Management. The International Journal of Marketing for Industrial
and High-Tech Firms, 2000 Vol. 29, Nr 4, s. 287-289.

1% K. Fonfara, Marketing partnerski..., op. cit., s. 12

15 W. Czakon, Istota relacji..., op. cit., s. 10.
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Nakreslony pluralizm poznawczy wywoluje potrzebe osadzenia dalszych
rozwazan na okre$lonych zatozeniach i pojgciach podstawowych. Stad na gruncie
krytycznej analizy cech sugerowanych przez innych badaczy, mozna wyznaczy¢ trzy
podstawowe cechy, ktére zdaniem autorki $wiadcza o tym, ze dana relacja jest
powigzaniem sieciowym. Sg nimi ciggla interakcja, wspolzalezno$¢ i nieskonczonosé

(poroéwnaj rysunek 3).

r N\ M \
Powiazania formalne i nieformalne
CIAGLA
INTERAKCJA
Dlugoterminowosé

\ J J
[ R Powiazania w zakresie zasobow

WSPOLZALEZNOSC Powiazania w zakresie nodmiotéw ng::%CvNEIE
T J Powiazania w zakresie dziatan
( N( )

NIESKONCZONOSC Brak wyraznych granic i struktury
S J , /

Rysunek 3 Glowne cechy powigzania sieciowego

Zrbdlo: Opracowanie wlasne.

Ciagla interakcja jest centralna idea podejicia sieciowego'®. Interakcja z
pozostalymi podmiotami rynkowymi stanowi bowiem najbardziej fundamentalng
dziatalno$¢ przedsiebiorstw'®’. Relacje sieciowe wrecz definiuje si¢ jako wzajemna
orientacje dwoch firm w stosunku do siebie, czyli nastawienie na interakcje'*® lub —
wspotzalezny proces cigglej interakcji 1 wymiany pomiedzy przynajmniej dwoma
podmiotami w kontekscie sieci biznesowej'*’.

Interakcja nie jest wylacznie dwustronnym fenomenem, gdyz na kazda
interakcj¢ oddziatuja powigzania z pozostalymi podmiotami bezposrednich relacji

firmy, jak i interakcje tych podmiotow''®. Stad skutki danej relacji sieciowej (zardwno

1% poréwnaj: C. J. Medlin, Interaction in business relationships: A time perspective, w: Industrial
Marketing Management. The International Journal of Marketing for Industrial and High-Tech Firms,
2004 Vol. 33, Nr 3, s. 185.

7. Huemer, Activating trust: the redefinition of roles and relationships in an international construction
project, w: International Marketing Review, 2004 Vol. 21, Nr 2, s. 189.

108 M. Forsgren, 1. Higg, H. Hakansson, J. Johanson, L. G. Mattson, op. cit., s. 22.

19M. Holmund, J. A Térnroos, op. cit., s. 307. s. 304-305.

"0 T, Ritter, D. Ford, Interactions between suppliers and customers in business markets, w: Rethinking
Marketing: Developing a new understanding of markets, red. H. Hékansson, D. Harrison,
A. Waluszewski, John Wiley & Sons, Chichester, UK 2004, s. 110.
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pozytywne, jak i negatywne) moga sie przenosi¢ na innych uczestnikow sieci'''.
Oznacza to, ze pojedyncza interakcja nie moze by¢ w pelni zrozumiana bez kontekstu

relacji, w ktorej si¢ wydarzyta''?

i1 w konsekwencji, powigzania nie mogg byc¢
zarzadzane w izolacji — potrzebne jest podejécie sieciowe'®. Rownoczesnie, ze wzgledu
na ciagla interakcje pojedyncza transakcja nie stanowi odizolowanego wydarzenia,
tylko jest czescia — epizodem kontynuowanej relacji pomiedzy podmiotami''®. Stad

ciagla interakcja powoduje wzajemna orientacje tych podmiotow'".

Powigzania
sieciowe powstajg wiec w efekcie wspotpracy, pod pojeciem ktérej rozumiane jest
dhlugoterminowe propartnerskie podej$cie, wykraczajace poza pojedyncze transakcje
kupna-sprzedazy, a nabywca i odbiorca postrzegani sg jako aktywni uczestnicy

interakcji .

Relacje sieciowe tworza si¢ w wyniku wymiany technologicznej,
handlowej, finansowej, a takze jako efekt nawigzywanych kontaktow nieformalnych (w
efekcie wymiany spotecznej). W ten sposdb powigzania nie ograniczajg si¢ do relacji
kupna-sprzedazy, ale takze uwzgledniaja wage bezposrednich kontaktéw osobistych''’.
Kontakty nieformalne moga obejmowac¢ zar6wno proste kontakty osobiste mig¢dzy
przedstawicielami firm, jak i dalej idacg formg¢ wspodtpracy ekspertow i ich wymiane,
szczegdlnie istotna w przypadku ztozonych proceséw produkcyjnych''®. Duza wage
powigzan nieformalnych podkreslaja roéwniez definicje sieci powigzan wregcz
okreslajagce je jako rozmawiajacych ze soba ludzi, dzielacych si¢ pomystami,
informacjami i zasobami''’. W tym przypadku mozna jednak mowi¢ raczej o jednym z
aspektow sieci 1 powigzan, ktory nie odnosi si¢ do catosci zagadnienia i nie uwzglgdnia
w pelni wymiaru biznesowego (tylko koncentruje si¢ na kontekscie socjologicznym).

Cho¢ nie zmienia to faktu, ze duze znaczenie przypisywane zwigzkom o charakterze

" Porownaj: T. Ritter, A Framework for Analyzing Interconnectedness of Relationships, w: Industrial
Marketing Management. The International Journal of Marketing for Industrial and High-Tech Firms,
2000 Vol. 29, Nr 4, s. 321.

"2 D. Ford, L. E. Gadde, H. Hakansson, 1. Snehota, op. cit., s. 18.

'3 T Ritter, op. cit., s. 323.

"D, Ford, L. E. Gadde, H. Hakansson, 1. Snehota, op. cit., s. 4.

sy, Johanson, L. G. Mattsson, Interorganizational Relations..., op. cit., s. 38.

16, Ritter, D. Ford, op. cit., s. 104; International Marketing..., op. cit., s. 10-26.

"7 A. Halinen, A. Salmi, Managing the informal side of business interaction: Personal contacts in the
critical phases of business relationships, 17th Annual IMP Conference, Oslo, Norwegia 2001; C. Panero,
Socio-cultural contexts in inter-firm relationships, 19th Annual IMP Conference, Lugano, Szwajcaria
2003.

"8 K. Fonfara, Marketing partnerski..., op. cit., s. 53.

"9 J. Naisbitt, Megatrendy, Zysk i Spotka, Poznan 1997, 5.235.
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nieformalnym'*, wynikajace z opierania wspétpracy na zaufaniu, w znacznej mierze
wyr6znia powigzania sieciowe na tle innych relacji.

Na zakonczenie rozwazan dotyczacych powigzan nieformalnych warto
zaznaczy¢, ze w wymiarze kooperencji jedynie kooperacja moze (ale nie musi) przyjac
form¢ sformalizowanych relacji. Formalizacja i instytucjonalizacja relacji
kooperacyjnych zapewnia stronom podzial praw i obowiazkéw, okreslenie procedur
podejmowania decyzji, rozwigzywania konfliktow oraz zasad podziatlu korzysci (i
zobowigzan) z ukladu. Relacje konkurencyjne nie podlegaja formalizacji. Zalezno$ci
migdzy stronami sg wigc dwojakie — formalne lub oparte na zaufaniu (cz¢$¢
kooperacyjna) oraz oparte na pozycji rynkowej i/lub strukturze powigzan sieciowych
(cze$¢ konkurencyijna)'?'.

Z kolei dlugoterminowo$¢ stanowi immanentna ceche interakcji'>?,
nierozerwalnie zwigzanej z historycznym rozwojem powigzania sieciowego w czasie.
W ponizszej rozprawie dlugoterminowo$é oznacza oczekiwanie kontynuacji relacji'> i
decyduje w duzej mierze o omawianej wczesniej stabilnosci sieci biznesowej oraz wielu
korzysciach wynikajacych ze wspotpracy. Oczekiwanie kontynuacji ze wspotpracy
oznacza, ze powigzania w zamierzeniu podmiotéw s3 dlugoterminowe. Jednakze z
drugiej strony chociazby pojawienie si¢ bardzo znaczacej okazji rynkowej moze
doprowadzi¢ do ich zerwania.

Reasumujac dyskusje dotyczaca pierwszej cechy relacji sieciowych jaka jest
cigglta interakcja, trzeba zauwazy¢, ze stanowi ona w powyzszym znaczeniu tak
naprawde jednoczesnie ogdlny wyznacznik dziatania przedsiebiorstw i przez to zawiera
w sobie pewne aspekty, czy tez ogélne zasady decydujace o kolejnych cechach
(wspoéltzaleznosci 1 nieskonczonosci). W wymiarze strategicznym ciagla interakcja
oznacza, ze chcac zrozumie¢ dziatanie firmy lub podejmujac decyzje zarzadcze, nalezy
bra¢ pod uwage wszystkie powigzania, ktore istnieja pomiedzy podmiotami oraz

zachodzace migdzy nimi relacjem.

120 Duza waga kontaktow nieformalnych nie wyklucza istnienia na przyktad zwiazkow prawnych, takich
jak zwigzki wynikajace z wtasnosci, umowy kooperacyjne, licencyjne lub joint-venture. — Poréwnaj:
H. Hakansson, 1. Snehota, Developing..., op. cit., s. 16.

121 Na podstawie: J. Cygler, op. cit., s. 63-69.

12 International Marketing..., op. cit., s. 14.

' Poréwnaj: M. de Lurdes Veludo, D. K Macbeth., S. Purchase, Partnering ad relationships within an
international network context, w: International Marketing Review, 2004 Vol. 21, Nr 2, s. 145.

124 Porownaj: D. McLoughlin, C. Horan, op. cit., s. 286.
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Jak podkreslaja D. Ford, I. Snehota, L. E. Gadde, H. Hikansson'*® w gospodarce
praktycznie nie wystepuja podmioty catkowicie niezalezne, a co wigce] —
samowystarczalne. Z tego powodu na tre$¢ powigzan sieciowych sklada sie
wspotzaleznos¢ w zakresie:

— zasoboOw (resource ties),

— podmiotéw, zwanych tez aktorami sieci (actor bonds),

— dziatalno$ci (activity links) '*°.

Wspotzalezno$¢ w zakresie zasobow stanowi podstawe powigzan sieciowych i
oznacza wzajemng wymiang, adaptacje i zaleznos¢ od zasobow kontrolowanych przez
inne firmy'?’. Dzialalno§¢ gospodarcza zawsze wymaga mobilizacji wielu zasobow. Co
wiecej, heterogoniczno$¢ zasobow oraz wyzwania globalizacji sprawiaja, iz nawet
najwicksze korporacje transnarodowe w realizacji swoich strategii nie s3 w stanie
opiera¢ si¢ wylacznie na whasnych, wewnetrznych zasobach'?®. Dzieki wspdtpracy
przedsigbiorstwa zyskuja migdzy innymi dostep do zasobow technicznych, surowcoéw i
materialow, kapitalu ludzkiego oraz finansowego. W powigzaniach uczestnicza
podmioty posiadajagce zrdéznicowane, heterogeniczne zasoby, ktore s3a nast¢pnie
udostepniane innym firmom, aby zaspokoi¢ potrzeby pozostatych cztonkow sieci. Z
jednej strony umozliwione zostaje pozyskanie zasobow partnerow relacji (jak i dopiero
ich kolejnych partneréw), a z drugiej — mozliwe jest wspolne dokonanie inwestycji w
nowe zasoby, dotad niedostepne dla dziatajacych samodzielnie podmiotéw. Wzajemna
adaptacja zasobow (ktora obejmuje réwniez dostosowanie do wymogoéw 1 potrzeb
produktowych, dostawy just-in-time) powoduje, ze przedsigbiorstwa tym bardziej daza
do zacie$nienia zwigzkow kooperacyjnych. Dzigki wymianie zasoboéw pomigdzy
partnerami, w ramach danego powiazania sieciowego tworzona jest warto$¢ dodana'?’.

Do idei adaptacji zasobow 1 tworzenia wspolnego efektu nawigzuje podziat

relacji wspolpracy pomiedzy przedsicbiorstwami J. Lichtarskiego'’, ktéry wyodrebnit

2 D. Ford, L. E. Gadde, H. Hakansson, 1. Snehota, op. cit., s. 8.

120 Wspolzaleznos¢ w zakresie zasobow, podmiotow i dziatalnosci opisuje model ARA (Actors-
Resources-Activities.

27 M. Forsgren, 1. Hagg, H. Hakansson, J. Johanson, L. G. Mattson, op. cit.,, s. 22; The
Internationalization of the Firm, red. P. J. Buckley, P. N. Ghauri, International Thomson Business Press,
London, 1999, s. xii.

128 Poréwnaj: M. Johansson, Managing Networks in Transition Economies, Elsevier Ltd., 2004, s. 10;
H. Hakansson, 1. Snehota, No business..., op. cit., s. 187.

12 Wigcej na temat wartosci dodanej tworzonej dzigki zasobom zobacz: M. Johanson, T. Wedin, Value
Creation in Industrial Networks, 16th Annual IMP Conference, Bath, Wielka Brytania, 2000.

B0 Wspéldziatanie gospodarcze przedsiebiorstw, red. J. Lichtarski, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne,
Warszawa 1992, s. 13-17.

40



dwa podstawowe typy wigzi — A i B. Wiezi typu A wystepuja wowczas, gdy jedna
firma wykazuje zdolno$¢ i gotowo$¢ do wykonania okreslonego rodzaju $wiadczen.
Natomiast wigzi typu B polegaja wlasnie na jednoczeniu zasobow oraz rezultatow
(wynikéw) w celu wspolnej realizacji funkcji wewngtrznych i zewnetrznych.

Powigzania sieciowe wykraczaja poza relacje kupna-sprzedazy sensu stricte i
dotycza nie tylko sprzedajacych i nabywcow, ale obejmuja roéwniez inne wazne
podmioty otoczenia rynkowego firmy, jak na przyklad dostawcow, konkurentow i
podmioty wptywowe. Stad jednostkami, ktére tacza powigzania sieciowe sg wszyscy
uczestnicy rynku. Tym samym polaczenia w ramach sieci biznesowej moga mie¢
kierunek wertykalny (na przyktad z dostawcami lub odbiorcami, odzwierciedlajace
klasyczny tancuch dostaw — supply chain), jak 1 horyzontalny (z konkurentami,
specjalistycznymi dostawcami ustug czy firmami consultingowymi)'*'. Zwiazki taczace
partneréw relacji oparte sg na do$wiadczeniu, poglebianej wiedzy (na przyktad
dotyczacej procesow produkcyjnych — stosowanych surowcéw i technologii oraz
potrzebnych rozwigzan) i budowanym z czasem wzajemnym zaufaniu.

Natomiast wspotzalezno$¢ wynikajagca z dziatalnosci oparta jest na
podejmowaniu wspolnych aktywnosci przez partneréw wymieniajacych zasoby'>-.
Kazde przedsigbiorstwo bedace uczestnikiem sieci biznesowej ma umozliwione
realizowanie jedynie cz¢$ci zadan tradycyjnie wykonywanych przez jedng organizacje.
Ponadto, wspolne dzialania wywieraja wplyw miedzy innymi na strukturg
organizacyjng firm oraz zachodzace w nich procesy produkcyjne i logistyczne.

Podsumowujac rozwazania na temat wspotzalezno$ci mozna zauwazy¢, ze
podmioty kontroluja zasoby i przeprowadzaja dziatania, ktore z kolei tacza zasoby'™>.
Natomiast zarowno na poziomie zasobow, dziatan, jak 1 podmiotow dochodzi do
interakcji. Jednoczesnie to wtasnie wspotzaleznos¢ umozliwia mobilizacje duzej czesci
sieci biznesowej 1 przeprowadzenie szybkich zmian w odpowiedzi na zmiany otoczenia

gospodarczego.

31 porownaj: D. W. Cravens, N. F. Piercy, S. H. Shipp, New Organisational Forms for Competing in
Highly Dynamic Environments: the Network Paradigm, British Journal of Management, 1996 Vol.7,
Nr 3, s. 204; R. Gulati, N. Nohria, A. Zaheer, op. cit., s. 203; M. Christopher, A. Payne, D. Ballantyne,
op. cit., s. 127.

52 h, Hékansson, J. Johanson, 4 Model..., op. cit., s. 30.

133 B. Axelsson, The development of network research — a question of mobilization and perseverance, w:
Business marketing: an interaction and network perspective, red. K. Mdller, D. T. Wilson, Kluwer
Academic Publishers, USA 1995, s. 118.
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Trzecia ze zdiagnozowanych cech powigzan sieciowych — nieskonczonosé
oznacza, ze nie mozna jednoznacznie i wyraznie okres$li¢ granic ani struktury sieci
biznesowej134. Poprzez nawigzywane kontakty, podejmowane wspolnie dziatania oraz
wzajemng adaptacje zasobow, kazda firma tworzy swoje wiasne sieci powigzan, ktore z
kolei 1acza si¢ z sieciami innych podmiotéw (porodwnaj rysunek 4). Trzeba bardzo
wyraznie podkreslié, ze nieskonczonos$¢ jest rezultatem nieskonczonej potencjalnej
liczby zwiazkow bezposrednich i posrednich miedzy podmiotami'®>, a nie —

nieskonczonosci zasoboéw na Swiecie. To przeciez wlasnie ograniczono$¢ i

heterogoniczno$¢ zasobow jest jedng z gldwnych przyczyn nawigzywania relacji

sieciowych.
\"'/ p—
) 4
\«.-/ / —
B - vat?
: \J \“J\
ot N \\\\ e
Powigzania sieciowe podmiotu A Powigzania sieciowe podmiotu B Powigzania sieciowe podmiotu n

Rysunek 4 Nieskonczono$¢ powiazan sieciowych

Zrédto: Opracowanie wiasne.

W konsekwencji nieskonczonych powigzan sieciowych 1 licznych zwigzkow z
otoczeniem, sie¢ biznesowa charakteryzuje si¢ nieograniczonym obszarem dziatania'*®
— zardwno terytorialnym (relacje sieciowe wykraczaja poza granice jednego kraju), jak i
przedmiotowym. Sie¢ tak naprawde nie posiada granic, a ich wyznaczenie jest mozliwe

tylko na zasadzie arbitralnego osadu'®’. Kazdy uczestnik sieci moze wyznaczy¢ jej

'3 Brak wyraznych granic oznacza w tym kontekscie brak struktur, granic i kategorii narzucanych przez
tradycyjne struktury organizacyjne.

135 Porownaj: J. Anderson, H. Hékansson, J. Johanson, op. cit., s. 4; H. Hékansson, I. Snehota, No
business..., op. cit., s.192.

136 W kontekscie nieskoficzonosci podejscie sieciowe bardzo czesto dotyczy spojrzenia na caty rynek jako
sie¢ (market as network approach). W tej koncepcji rynek sktada si¢ ze zbioru podmiotéw potaczonych
relacjami. To, co charakteryzuje i definiuje rynek, to raczej zbiér podmiotdw i powigzan niz produkt,
bedacy jedynie zmienng w ramach pojedynczej relacji. — Porownaj: 1. Snehota, Perspectives and theories
of market, w: Rethinking Marketing: Developing a new understanding of markets, red. H. Hakansson,
D. Harrison, A. Waluszewski, John Wiley & Sons, Chichester, UK 2004, s. 23-25.

BT AT Campbell, D. T. Wilson, op. cit., s. 128; Anderson, H. Hékansson, J. Johanson, op. cit., s. 4;
H. Hékansson, 1. Snehota, No business..., op. cit., s.192.
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granice, ale w rzeczywistoéci pozostaja one relatywne i arbitralne'*®. Obraz sieci
(network picture) nakreslony przez rézne podmioty jest odmienny i co wigcej, kazdy
obraz sieci stworzony przez tylko jedng firme jest niepetny, poniewaz tak wyznaczona
struktura sieci jest w duzej mierze uwarunkowana celem analizy i charakterystyka

139 Na dodatek wiele firm nie zna

osoby ja przeprowadzajacej (jej wiedza i intencjami)
pelnego obrazu sieci biznesowej, w ktorej funkcjonuje. Menedzerowie wiedzg o
istnieniu powigzan, ale nie majg ich czystego obrazu, a zwlaszcza obrazu powigzan
niebezposrednich'*’. Z drugiej strony, obrazy sieci tworzone przez przedsicbiorstwa,
stanowig podstawe ich zarzadzania 1 postgpowania. Jednocze$nie powyzsze
spostrzezenia prowadza do wniosku, ze tak naprawde identyfikowanie réznych typow
sieci jest bledne'*!, gdyz kazda sie¢ jest inna i kazdy obraz sieci w zaleznosci od
perspektywy osoby go dokonujgcej jest odmienny.

Nalezy zwroci¢ uwage, ze nieskonczono$¢ powigzan sieciowych implikuje
problemy badawcze. Relacje te sa daleko bardziej ztozone niz bezposrednie wigzi
miedzy najblizszymi ogniwami w tancuchu dostaw, poniewaz na ich funkcjonowanie
wpltywaja réwniez powigzania z innymi podmiotami rynkowymi. Ze wzgledu na
wskazany brak wyraznych granic, sieci biznesowe staja si¢ bardzo trudnym
przedmiotem badan, gdyz praktycznie niemozliwe jest wyznaczenie ich zakresu
przestrzennego. Nasuwa si¢ wigc istotne pytanie jak analizowaé strukture pozbawiong
konca.

W tym zakresie pomocna jest mysl K. Fonfary'*, zgodnie z ktéra powigzania
migdzy firmami mozna podzieli¢ na stosunki pierwszego oraz drugiego rzedu. Stosunek
pierwszego rzedu zachodzi pomiedzy gléwnymi przedsiebiorstwami w sieci. K. Fonfara
stwierdza, ze sg to powigzania tgczace dostawce 1 odbiorce, jednakze wydaje sie, ze
raczej powinno interpretowaé si¢ te zwigzki jako wszelkie silne — gléwne relacje
taczace wybranych uczestnikow sieci (niezaleznie od pelnionych przez nich funkcji). Z
kolei stabsze relacje z otoczeniem stanowig stosunki drugiego rzedu. Oddziatuja one
posrednio na stosunek pierwszego rzgdu, a jednoczes$nie sg przedmiotem oddzialywania

ze strony tego stosunku. Wyznaczajg tym samym miejsce podmiotéw w sieci. Podobnie

38 M. Forsgren, J. Johanson, op. cit.,, s. 9; M. Forsgren, 1. Higg, H. Hékansson, J. Johanson,
L. G. Mattson, op. cit., s. 36.

139 D, Ford, L. E. Gadde, H. Hékansson, I. Snehota, op. cit.,, s. 174-176. M. Forsgren, 1. Higg,
H. Hakansson, J. Johanson, L. G. Mattson, op. cit., s. 36.

140 M. Forsgren, J. Johanson, op. cit., s. 10.

4 Poréwnaj: D. Ford, L. E. Gadde, H. Hakansson, 1. Snehota, op. cit., s. 177.

142 K. Fonfara, Marketing partnerski..., op. cit., s. 53-56.
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J. Anderson, H. Hakansson i J. Johanson'*® wyznaczaja stosunki pierwszego rzedu,
czyli pozytywne i negatywne efekty wywierane na dwie partnerskie firmy przez ich
interakcje w gtownej relacji dwustronnej. Natomiast stosunki drugiego rzedu definiuja
jako pozytywne lub negatywne efekty wywierane na to powigzanie z powodu
bezposrednich lub posrednich zwigzkéw z innymi relacjami. Powigzania pierwszego i

drugiego rzgdu przedstawiono na rysunku 5.

@
<
Fa
</

F1 — przedsiebiorstwo centralne sieci biznesowej

F1’ — gtéwny kooperant przedsigbiorstwa F1

(F1,F1’) — powigzanie pierwszego rzedu

F2-Fn — powigzania drugiego rzedu przedsigbiorstwa F1

F2’-Fn’ — powigzania drugiego rzedu przedsiebiorstwa F1’

Rysunek 5 Powigzania sieciowe pierwszego i drugiego rzedu

Zrodto: Opracowanie wiasne.

W  pewnym stopniu odmienne rozwigzanie nakreSlonego problemu,
wynikajacego z nieskonczonosci powigzan sieciowych, mozna odnalez¢ w pracach
D. Blankenburg'*, ktéra zaznacza, ze kazde przedsigbiorstwo w mniejszym lub
wiekszym stopniu jest powigzane z innymi podmiotami wchodzacymi w sktad jego
otoczenia, ktére to z kolei maja tgcznos¢ z innymi uczestnikami rynku. Tym samym
sie¢ biznesowa sklada si¢ z dwoch typodw powigzan — bezposrednich relacji wymiany

oraz zwigzkow posrednich nawigzywanych poprzez kolejne ogniwa w sieci. Poniewaz

47, Anderson, H. Hékansson, J. Johanson, op. cit., s. 3.

' D. Blankenburg, J. Johanson, Managing Network Connections in International Business, w:
Scandinavian International Business Review, 1992 Vol. 1, Nr 1; D. Blankenburg, 4 network approach to
foreign market entry, w: Business marketing: an interaction and network perspective, red. K. Mdller,
D. T. Wilson, Kluwer Academic Publishers, USA 1995, s. 377-378.

44



firma nie moze z podobng silg utrzymywac¢ wszystkich powigzan, dlatego skupia si¢ na
tych kontaktach, ktore wyznaczaja zakres jej podstawowej dziatalnosci.
Postrzeganie przez przedsigbiorstwo zewnetrznego wplywu wywieranego na

145 Kontekst

jego dzialalnos¢ odwotuje si¢ do pojecia kontekstu sieci (network context)
sieci danej firmy tworzy catkowita liczba powigzanych ogniw sieci, ukonstytuowana
przez podmioty $wiadomie wymieniane przez dane przedsigbiorstwo jako oddziatujace
na jego sytuacje i dziatalno$¢'*®. Poza kontekstem sieci znajduja sie podmioty, ktore nie
s3, badz nie moga by¢ zidentyfikowane. Wydaje si¢ to o tyle zrozumiale, ze ze wzgledu
na wspomniane zwigzki posrednie firma nie moze mie¢ calkowitego obrazu
dotyczacego wszystkich swoich powigzan sieciowych. Ze wzgledu na zachodzace
interakcje, ktore stale prowadza do powstawania nowych relacji, kontekst sieci danego
przedsigbiorstwa (jak i jego pozycja w sieci'*’) jest wylacznie zmienna znana na dany
moment. Jednakze regularne wizualizowanie kontekstu sieci pozwala przedsigbiorstwu
zrozumie¢ zaré6wno warunki wywierajace na nie wpltyw, jak 1 daleko idace
konsekwencje wiasnych dziatan.

Jednoczesnie, mimo wyraznego przenikania granic firmy, sieci 1 otoczenia
zewnetrznego, zwlaszcza z punktu widzenia pdzniejszej analizy istotne wydaje si¢ choc
relatywne wyznaczenie pozioméw otoczenia przedsigbiorstwa. W tym zakresie bardzo
pomocny jest podziat dokonany przez R. S. Achrola, T. Reve i L. W. Sterna'*®, ktorzy
wyrdzniajg otoczenie bezposrednie — pierwszego rzedu (primary task environment),
tworzone przez gtéwng firme¢ i1 jej bezposrednie powigzania sieciowe, otoczenie
posrednie — drugiego rzgdu (secondary task environment), gromadzace powigzania
posrednie oraz makrootoczenie (macro environment).

Reasumujac problem nieskonczonosci powigzan sieciowych, mozna stwierdzic,
ze ich ztozono$¢ wymaga identyfikacji mozliwie wszystkich relacji i nastepnie dla
doktadnej analizy, wyeksponowania tych najsilniejszych (najbardziej istotnych dla

przedsigbiorstwa), w celu poddania ich bardziej szczegélowemu wnioskowaniu.

Podsumowujac rozwazania nad cechami relacji sieciowych, nalezy podkreslic,

ze zdaniem autorki o specyfice powigzan sieciowych decyduja wszystkie trzy

4D, Blankenburg, op. cit., s. 377, 379.

16, Anderson, H. Hékansson, J. Johanson, op. cit., s. 4.

147 Poréwnaj: H. Hékansson, 1. Snehota, “No business is an island” 17 years later, w: Scandinavian
Journal of Management, 2006 Vol. 22, Nr 3, s. 273.

8 R. S. Achrol, T. Reve, L. W. Stern, The Environment of Marketing Channel Dyads: A Framework for
Comparative Analysis, w: Journal of Marketing, 1983 Vol. 47, Nr 4, s. 57.
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wyznaczone cechy — ciagla interakcja, wspotzaleznos$¢ i nieskonczonos¢. Dodatkowo
trzeba zauwazy¢, ze pomigdzy zdiagnozowanymi cechami moze dochodzi¢ do sprzezen
zwrotnych. Takie zalezno$ci mogg mie¢ miejsce zwlaszcza w zakresie cigglej interakcji
1 wspoélzaleznosci. Ciaggla interakcja stanowi bowiem jednoczesnie ogdlny wyznacznik
dziatania przedsigbiorstw 1 przez to wrecz zawiera w sobie pewne aspekty, czy tez
ogolne zasady decydujace o kolejnych cechach (wspotzaleznosci i1 nieskonczonosci).

Wyznaczone cechy powigzania sieciowego majg charakter konstytutywny, co
oznacza, ze stanowig o tym, czy dana relacja jest czy nie jest sieciowa. Jednoczesnie
zaprezentowane cechy maja uniwersalne zastosowanie zaréwno do $wiadomego,
aktywnego, jak 1 niestrategicznego, biernego podejscia do tworzenia powigzan i sieci
biznesowych. Wiasnie dla zachowania uniwersalnosci celowo zrezygnowano z cechy
jaka jest symetryczno$é, rownorzedno$é podmiotow'*’, ktora w  konsekwencji
narzucataby tylko jedno ,nieaktywne” podejScie badawcze. ROwnoczesnie trzeba
zauwazy¢, ze nie ma jednego standardowego ogolnego typu relacji. Kazde powigzanie
sieciowe jest wyjatkowe pod wzgledem zawartosci, dynamiki, wywieranego wplywu na
podmioty i stawianych przed nimi wymagan'*".

W nastepstwie przyjetego postepowania badawczego (skupienie si¢ na samych
cechach powiazan, a nie na cechach uktadu tych relacji, czyli catych sieciach) mozna
przyja¢, ze wyznaczone cechy relacji sieciowych stanowig rowniez gtowne cechy catej
sieci biznesowej. Z drugiej strony nalezy podkresli¢, ze sie¢ powigzan to co§ wigcej
anizeli prosta suma dwustronnych, bilateralnych relacji pomiedzy poszczegdlnymi
podmiotami. Dzieje si¢ tak w zwigzku z tym, Zze na relacje oddziatuje pewien
catosciowy kontekst dziatan, ktory obejmuje konkretne powigzania dwustronne. Co
wiecej, sie¢ biznesowa to nie tylko relacje miedzy podmiotami, lecz réwniez zaleznos$ci
jednych powigzan od drugich. Stad analizujgc sieci biznesowe konieczne jest taczne
badanie wszystkich relacji i ich og6lnego kontekstu. Jednakze diagnoza calo$ci (sieci)
nie jest mozliwa bez analizy czes$ci (relacji).

Na podstawie zidentyfikowanych cech relacji sieciowych mozna zaproponowac
definicje sieci biznesowej, okreslajac ja jako taczacy dwa lub wigcej podmioty zbior

powigzan, ktore charakteryzuje ciagla interakcja (dtugoterminowos$¢ wraz z duzym

149 K. Fonfara do podstawowych cech relacji zalicza kontynuacje powiazan, ich wielostronny charakter,
ztozono$¢, bezposrednios¢, nieformalny charakter i symetryczno$é. — Poréwnaj: K. Fonfara, Marketing
partnerski..., op. cit., s. 12. Symetryczno$¢ do cech relacji wilaczaja tez H. Hakansson i I. Snehota. —
H. Hékansson, I. Snehota, Developing..., op. cit., s. 7-8.

150 Poréwnaj: D. Ford, L. E. Gadde, H. Hakansson, 1. Snehota, op. cit., s. 38.
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znaczeniem kontaktow nieformalnych), wspotzaleznos¢ (w zakresie zasobow,
podmiotoéw i dziatan) oraz réwnoczesny brak wyraznych granic i struktury.

Zaproponowana definicja nawigzuje do wcze$niej przedstawionego zakresu
pojecia sieci biznesowej (sie¢ jako zbior dlugoterminowych i partnerskich powigzan
formalnych oraz nieformalnych, jakie wystepuja miedzy dwoma Iub wiccej
podmiotami), jednakze ja bardziej rozwija i systematyzuje. Mozna zauwazyé, ze
zasugerowane objasnienie czerpie z tradycji badan Grupy IMP, uwzgledniajac
dominujace znaczenie powigzan nad samymi podmiotami. Stad sie¢ biznesowg tworzy
zbior relacji, a nie zbior przedsigbiorstw. ,,Sieciowo$¢" oznacza wigc skupienie uwagi
na powigzaniach wystepujacych pomigdzy firmg a podmiotami jej otoczenia. Zdaniem
autorki mozna jednak zaproponowac rowniez zmodyfikowang definicje, zgodnie z ktérg
sie¢ biznesowa jest zbiorem podmiotéw powigzanych relacjami charakteryzujacymi si¢
ciagla interakcja (dlugoterminowos$cia i znaczeniem kontaktéw nieformalnych),
wspotzaleznoscia (w zakresie zasobow, podmiotdw i dzialan) oraz nieskonczonoscia
(brakiem wyraznych granic i struktury, rOwnocze$nie z mozliwos$cig wyznaczenia
powigzan silniejszych). Dla zachowania uniwersalnosci definicji §wiadomie uzyto
stowa podmioty, a nie — przedsiebiorstwa. To posuniecie miato na celu podkreslenie, ze
w sklad sieci mogg wchodzi¢ oprocz firm takze inne organizacje (na przyktad osrodki
badawcze, instytucje).

Na potrzeby dalszej analizy przyjmuje si¢ przedstawiong definicj¢ sieci
biznesowej, a takze dodatkowe zaloZenie o rozpatrywaniu tego zagadnienia z punktu
widzenia pojedynczego przedsigbiorstwa. Uwage badawczg skupia si¢ wigc na relacjach
firmy, okreslanej kazdorazowo przedsigbiorstwem centralnym (focal firm) z innymi
podmiotami. Przy czym tak nazywana firma centralna nie musi by¢ gldéwnym
uczestnikiem sieci pod wzgledem kontroli 1 wtadzy. Stanowi ona wytgcznie podmiot, z
ktérego perspektywy rozpatruje si¢ sie¢ biznesowa i1 przyjmuje jego kontekst sieci
wyznaczajacy jej granice (stad jedna sie¢ moze mie¢ kilka przedsiebiorstw centralnych).
Jednoczesnie przyjmuje si¢ podziat na dwie grupy firm. Pierwsza z nich zawiera
podmioty §wiadome korzysci wynikajacych z nawigzywania powigzan, tworzenia sieci
biznesowych 1 aktywnego, strategicznego wpltywania na nie. Natomiast druga grupa to
przedsigbiorstwa pozbawione tej §wiadomosci, ktore poniekad biernie i samoistnie stajg
si¢ cztonkami sieci w wyniku realizowanych transakcji. W tym przypadku system
powigzan nie wynika z podjetych strategicznych decyzji dotyczacych stworzenia

okreslonej struktury.
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1.2. Podejscie sieciowe do internacjonalizacji a tradycyjne ujecia teoretyczne
procesu umiedzynarodowienia przedsiebiorstw

Tradycyjnie internacjonalizacja'"’

jest definiowana jako kazdy rodzaj
dziatalnosci gospodarczej podejmowanej przez przedsigbiorstwo za granica'>?, co
oznacza polaczenia wychodzace z firmy 1 skierowane na zewnatrz (outward
connections)">®. Coraz wigcej badaczy'>* zwraca jednak uwage, Ze o internacjonalizacji
powinno si¢ mowi¢ takze wowczas, gdy przedsigbiorstwo samo nie wykracza z
dziatalno$cia gospodarcza za granice, lecz angazuje si¢ w wymian¢ z podmiotami
zagranicznymi (gldwnie poprzez zakupy i operacje logistyczne) tworzac potaczenia
skierowane do wewnatrz firmy (inward connections). Zgadzajac si¢ z powyzszym
pogladem, réwniez w prezentowanej rozprawie internacjonalizacj¢ firmy definiuje si¢
jako proces zwigkszania zaangazowania przedsi¢biorstwa w mi¢dzynarodowe operacje,
co uwzglednia obydwie strony (dwa kierunki potaczen) tego procesu (inward i outward

W tym kontekécie E. Duliniec'™® wskazuje, ze analizujac

connections)
umig¢dzynarodowienie przedsiebiorstw nalezy dodatkowo uwzgledni¢ te aspekty, ktore
polegaja na zaangazowaniu firm w dzialania importowe oraz inne formy zaopatrzenia
zagranicznego i kooperacji miedzynarodowej. Rowniez Z. Pierscionek'”’ podkresla, ze

dwie integralne strony zjawiska internacjonalizacji stanowig po pierwsze, powigzania z

' J. Rymarczyk wskazuje, ze internacjonalizacje mozna rozpatrywaé w skali makro (calego $wiata,
poszczegodlnych jego regionow i krajow), w skali mezo (gatezi gospodarki) lub w skali mikro (z punktu
widzenia uczestniczacych w niej przedsigbiorstw). — J. Rymarczyk, Internacjonalizacja i globalizacja
przedsiebiorstwa, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa 2004, s. 15. W niniejszej rozprawie
przyjeto trzeci z wymienionych poziomdw analizy.

132 3. Rymarczyk, op. cit., s. 19.

'3 Tak internacjonalizacje firmy rozumie tez N. F. Piercy. — Poréwnaj: N. F. Piercy, Company
internationalisation: active and reactive exporting, w: European Journal of Marketing, 1981 Vol. 15,
Nr 3, s. 24.

'3 L. S. Welch, R. Luostarinen, Internationalization: Evolution of a Concept, w: Journal of General
Management, 1988 Vol. 14, Nr 2, s. 36-64; L. S. Welch, R. Luostarinen, Inward-Outward Connections in
Internationalization, Journal of International Marketing, 1993 Vol. 1, Nr 1, s. 44-54; R. E. Morgan, C. S.
Katsikeas, Theories of international trade, foreign direct investment and firm internationalization: a
critique, w: Management Decision, 1997 Vol. 35, Nr 1, s. 71; The Internationalization..., op. cit., s. Xii;
T. Karlsen, P. R. Silseth, R. G. Benito, L. S. Welch, Knowledge, internationalization of the firm, and
inward-outward connections, w: Industrial Marketing Management. The International Journal of
Marketing for Industrial and High-Tech Firms, 2003 Vol. 32, Nr 5, s. 385.

155 Definicja wedtug: L. S. Welch, R. Luostarinen, Internationalization..., op. cit., s. 37.

13 Poréwnaj: E. Duliniec, Marketing miedzynarodowy, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa
2004, s. 15.

137 7. Pierécionek, Strategie konkurencji i rozwoju przedsiebiorstwa, Wydawnictwo Naukowe PWN,
Warszawa 2003, s. 455.
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rynkami zbytu, a po drugie — z rynkami czynnikéw produkcji. Z kolei M. Gorynia'>®
rozréznia dwa pojecia — internacjonalizacj¢ czynng jako ekspansj¢ zagraniczng
przedsiebiorstw w réznych formach i internacjonalizacja bierng. Internacjonalizacja
bierna oznacza wchodzenie w roznorakie zwigzki gospodarcze z partnerami
zagranicznymi bez wykraczania z dzialalno$ciag gospodarcza poza granice kraju
lokalizacji danej firmy.

Istote procesu angazowania si¢ przedsigbiorstw w dziatalno$¢ miedzynarodowa
ujmujg teorie umie¢dzynarodowienia, a przede wszystkim teoretyczne modele
internacjonalizacji firmy. Nalezy jednak zauwazy¢, ze powstajagce na przestrzeni lat
modele internacjonalizacji przedsigbiorstw opisuja procesy na podstawie obserwacji i
analizy zachowan firm rozwijajacych swoja dziatalno$¢ na rynkach zagranicznych w
danym okresie. Pozwala to wysuna¢ wniosek, ze teoretyczne modele internacjonalizacji
nie moga by¢ traktowane jako uniwersalne, odpowiadajace zachowaniu absolutnie

59

wszystkich firm'”. Dotychczas brak jest kompletnej i spdjnej teorii ujmujace;

miedzynarodowe zachowania przedsiebiorstw'®.

Co wigcej, przywotywanie w
niniejszej rozprawie wszystkich uje¢ teoretycznych internacjonalizacji jest niecelowe.
Zaliczy¢ by tu bowiem trzeba teorie handlu migdzynarodowego, z ktérych najstarsza —
teoria kosztow absolutnych Smitha — powstala w 1776 roku. Jak zaznacza M.
Gorynia'®!,  poszukiwanie wyjasnieh zachowan przedsigbiorstw w  sferze
mi¢dzynarodowe] moze obejmowac nast¢pujace teorie: wymiany miedzynarodowej,
przedsigbiorstwa, struktury branzy (theory of industry organization), zagranicznych
inwestycji bezposrednich, przedsiebiorstwa wielonarodowego, kapitatu,
mie¢dzynarodowych  stosunkow  finansowych,  konkurencji  monopolistycznej
(monopolistycznej przewagi), organizacji 1 zarzadzania oraz teori¢ podejmowania
decyzji. Ponadto, przywotywanie wszystkich uje¢ teoretycznych jest niecelowe, gdyz

istnieje juz duzo bardzo dobrych przegladowych opracowan na ten temat'®%.

8 M. Gorynia, Podstawy strategii przedsiebiorstw w biznesie miedzynarodowym, w: K. Fonfara,
M Gorynia, E. Najlepszy, J. Schroeder, Strategie przedsigbiorstw w biznesie mig¢dzynarodowym,
Wydawnictwo Akademii Ekonomicznej w Poznaniu, Poznan 2000, s 16.

15 przyktadowo modele odpowiadajace zachowaniu si¢ duzych przedsicbiorstw nie sa adekwatne dla
matych i $rednich podmiotow, a ekspansja firm produkcyjnych ro6zni si¢ od sposobu prowadzenia operacji
zagranicznych przez firmy ustugowe.

OM. Gorynia, Podstawy strategii..., op. cit., s. 25.

! Tbidem.

12 porownaj: P. McKiernan, Strategies of growth. Maturity, recovery and internationalization, Routlege,
USA 1992, s. 84-103; J. Rymarczyk, op. cit..
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J. Johanson i J. E. Vahlne'® wskazuja na trzy glowne obszary badawcze
wystepujace w literaturze dotyczacej internacjonalizacji przedsi¢biorstw, a mianowicie
teori¢ zagranicznych inwestycji bezposrednich (foreign direct investment theory),

modele etapowe (stages models) oraz perspektywe sieciowa (network perspectives).

Pierwotna teoria zagranicznych inwestycji bezposrednich wywodzi si¢ od
stwierdzenia, ze przedsigbiorstwo multinarodowe dziata w warunkach niekorzystnych w
porownaniu z firmami narodowymi, z uwagi na dodatkowe koszty wynikajace z
prowadzenia dzialalno$ci za granicag. Koszty te sa skutkiem problemow
komunikacyjnych 1 zarzadzania, stosunku konsumenta do zagranicznego
przedsigbiorstwa, jezyka, kultury i barier operacyjnych, a takze z faktu, ze firma nie jest
objeta infrastrukturg rzagdowa. Stad funkcjonowanie na rynku zagranicznym wymaga od
przedsigbiorstwa przewagi kompensujacej, w postaci na przyklad bardziej
zaawansowanych technologii, produktéw czy korzysci skali na poziomie samej
firmy'®*

Najbardziej znang teorig wyksztalcong na bazie analizy zagranicznych
inwestycji bezposrednich jest paradygmat eklektyczny J. H. Dunninga'®, ktory dotyczy
okreslonego aspektu internacjonalizacji — produkcji zagranicznej. Teoria ta
wykorzystuje elementy teorii monopolistyczne] przewagi (okreslajacej dlaczego
przedsigbiorstwa podejmuja inwestycje na obcych rynkach, jej glownymi
przedstawicielami sg S. H. Hymer 1 Ch. P. Kindleberg), lokalizacji (identyfikujace;j
czynniki ksztattujace przewage konkretnego kraju docelowego) oraz internalizacji
(wyjasniajacej za pomocg jakich mechanizmow firmy realizujg swoje specyficzne
korzysci na obcych rynkach, jej glownymi przedstawicielami sa R. H. Coase,

P. J. Buckley i M. Casson).

19 7. Johanson, JI. E. Vahlne, The Mechanism of Internationalization, w: International Marketing Review,
1990 Vol. 7, Nr 4, s. 11-22.

' Na podstawie: N. Daszkiewicz, Internacjonalizacia malych i Srednich przedsiebiorstw we
wspotczesnej gospodarce, Scientific Publishing Group, Gdansk 2004, s. 35.

15 3. H. Dunning, Explaining changing patterns of international production: in defence of the eclectic
theory, w: Oxford Bulletin of Economics & Statistics, 1979 Vol. 41, Nr 4; J. H. Dunning, Toward an
Eclectic Theory of International Production: Some Empirical Test, w: Journal of International Business
Studies, 1980 Vol. 11, Nr 1; J. H. Dunning, The Eclectic Paradigm of International Production: A
Restatement and Some Possible Extensions, w: Journal of International Business Studies, 1988 Vol. 19,
Nr 1; J. H. Dunning, Trade, Location of Economic Activity and the Multinational Enterprise: A Search
for an eclectic approach, w: The Internationalization of the Firm, red. P. J. Buckley, P. N. Ghauri,
International Thomson Business Press, London, 1999.
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Podstawg teorii J. H. Dunninga stanowi tak zwany paradygmat OLI (ownership-
location-internalization)'®®, czyli zalozenie, ze przedsiebiorstwo bedzie angazowaé sic
w zagraniczne inwestycje bezposrednie, jezeli wystapia jednocze$nie trzy zasadnicze
warunki — wilasno$¢, lokalizacja i internalizacja. Po pierwsze, firma musi posiadaé
wzgledna przewage w stosunku do lokalnych podmiotow gospodarczych w dziataniu na
okreslonym rynku zagranicznym, wynikajaca z jej specyfiki (przyktadowo z tytutu
wielkosci, specjalizacji, zasobow, technologii) (ownership-specific advantage).
Przewaga ta przybiera posta¢ atutow konkurencyjnych, ktore (przynajmniej na pewien
czas) sa wylaczne lub specyficzne dla danego przedsigbiorstwa ze wzgledu na
posiadane przez niego zasoby i zdolnosci. Po drugie, konieczne jest wystapienie co
najmniej jednego waloru lokalizacyjnego w innym kraju niz macierzysty (location-
specific advantage). Bez wykorzystania walorow lokalizacyjnych innego kraju, jego
rynek bylby zaopatrywany przez eksport. I w koncu po trzecie, przedsigbiorstwo
posiadang specyficzng przewage wlasnosciowa powinno samo wykorzystywac
(internalizacja przewagi poprzez utworzenie filii), a nie udostepnia¢ jej innym firmom
(przyktadowo w formie licencji lub sprzedazy) (internationalization-specific
advantage). W swych pozniejszych opracowaniach'®’ J. H. Dunning wprowadza
dodatkowy, czwarty warunek, zgodnie z ktoérym zakres prowadzonej produkcji
zagranicznej musi by¢ powigzany i zgodny z dlugoterminowg strategia zarzadzania
przedsigbiorstwa.

Z przedstawionych warunkow wynika, ze zaangazowanie inwestycyjne firm za
granicg jest uwarunkowane przez trzy grupy czynnikow, ktore ksztattujg ich przewage
konkurencyjng. Sg to wiasno$¢ zasobow, wykorzystanie wlasnych struktur
organizacyjnych oraz lokalizacja zagranicznych inwestycji bezposrednich w innych
krajach. Uktad 1 sila dzialania czynnikéw okreslajacych przewage konkurencyjng
umozliwia jednocze$nie wyjasnienie alternatywnych form dziatalnosci przedsigbiorstw
na rynkach zagranicznych (eksport, zagraniczne inwestycje bezposrednie lub
porozumienia umowne — kontrakty)'®®. Teoria zawiera wiec rowniez zarys koncepciji

wyboru formy zaangazowania na rynkach zagranicznych.

1% J. H. Dunning, Toward..., op. cit., s. 12-14; J. H. Dunning, Multinational enterprises and the global
economy, Addison-Wesley, 1996, s. 79-80; J. H. Dunning, Location and Multinational Enterprise: A
Neglected Factor?, w: Journal of International Business Studies, 1998 Vol. 29, Nr 1.

17 Poréwnaj: J. H. Dunning, Multinational..., op. cit., s. 79-80.

' Na podstawie: A. Zorska, Ku globalizacji? Przemiany w korporacjach transnarodowych i w
gospodarce swiatowej, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2000, s. 60-62.
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J. H. Dunning sformulowal swoja teori¢ na poczatku lat osiemdziesigtych. Jej
podstawowe zatozenia nie ulegly zmianom, cho¢ na przestrzeni kolejnych lat autor
wprowadzil do koncepcji modyfikacje w ramach klasyfikacji czynnikow
determinujgcych poszczegdlne rodzaje przewagi OLI, co jest szczegbdlnie wazne w
kontek$cie omawianej problematyki sieci biznesowych. Do najistotniejszych zmian w
tym aspekcie zaliczy¢ nalezy'® uwzglednienie korzysci i kosztéow plynacych ze
wspolnych  przedsiewzie¢ ~w  formie  aliansow  strategicznych 1 sieci
miedzykorporacyjnych'”’ (polegajace na nastepujacym w efekcie wspolpracy partnerow
umacnianiu posiadanych atutéw technologicznych, organizacyjnych i marketingowych),
wzrost znaczenia zintegrowanych rynkoéw regionalnych (znoszenie wewngtrznych
barier dla przeptywdéw towaréw i czynnikéw produkeji), rozwdj branzowych skupisk
regionalnych — klastrow (industrial clusters, poles of excellance)'”' i ich wplyw na
decyzje lokalizacyjne przedsigbiorstw oraz wzrost znaczenia dost¢pu do wiedzy oraz
umiejetnosci wlasciwego jej wykorzystania (zarzadzanie kluczowymi kompetencjami
firmy).

Podsumowujac paradygmat eklektyczny J. H. Dunninga nalezy zauwazy¢, ze
wykorzystuje on szeroko dorobek innych teorii. Zintegrowanie réznych watkow
teoretycznych nie tylko nadaje paradygmatowi eklektyczny charakter, ale réwniez
sprawia, ze ta teoria moze by¢ ciggle modyfikowana i jest otwarta na nowe koncepcje,

chociazby takie jak podejscie sieciowe.

Dominujagcym paradygmatem w teorii internacjonalizacji do poczatku lat
dziewiecdziesigtych XX wieku sg tak zwane modele etapowe, ktére zaktadaja
sekwencyjne podejscie do procesu internacjonalizacji. Etapy procesu pozostaja w quasi-
przyczynowym zwiazku — przyjmuje si¢, ze osiggnigcie jednego w pewnym stopniu
warunkuje przejScie do nastepnego, a kazda kolejna faza oznacza wigksze
zaangazowanie firmy w dziatalno$¢ miedzynarodowa (zar6wno pod wzgledem skali
dziatania, jak 1 z uwagi na podejmowanie zroznicowanych jakosciowo form aktywnosci

zagranicznej). Teorie sekwencyjne zaktadaja, ze w kolejnych etapach internacjonalizacji

' ). H. Dunning, The Eclectic Paradigm of international..., op. cit., s. 11-25; J. H. Dunning,
Reappraising the Eclectic Paradigm in the Age of Alliance Capitalism, w: Journal of International
Business Studies, 1995 Vol. 26, Nr 3, 473-474; J. H. Dunning, Location ..., op. cit.,, s. 46-60;
J. H. Dunning, The eclectic paradigm as an envelope for economic and business theories of MNE activity,
w: International Business Review, 2000 Vol. 9, Nr 2, s. 163-190; J. H. Dunning, Explaining..., op. cit.,
s. 269-295.

170 1. H. Dunning, Reappraising..., op. cit., s. 473-474.

"1 J. H. Dunning, Location..., op. cit., s. 46-60.
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przedsigbiorstwo staje si¢ coraz bardziej zwigzane z zagranicznymi rynkami zbytu,
pozyskujac informacje, doswiadczenie i know-how.

Pierwszym 1 najbardziej znanym modelem etapowym jest koncepcja
J. Johansona oraz P. F. Wiedersheim-Paula'”?, pozniej rozwinieta przez J. Johansona i
J. E. Vahlne'”, nazywana powszechnie modelem Uppsala lub szwedzkim, na podstawie
ktorej zaproponowano nastgpnie wiele zmodyfikowanych uje¢ podejscia
sekwencyjnego. J. Johanson i P. F. Wiedersheim-Paul stwierdzili, ze przedsi¢gbiorstwo
najpierw rozwija swoja dziatalno$¢ na rynku lokalnym, a nastgpnie podejmuje
dziatalno$¢ za granica koncentrujac si¢ na bliskich rynkach i stopniowo wchodzi na
rynki coraz bardziej oddalone. W kwestii wyboru rynku ekspansji podkresla sie¢, ze
niekoniecznie chodzi o blisko$¢ geograficzng, tylko firmy wchodzg kolejno na rynki,
ktore charakteryzuje coraz wickszy ,.dystans psychiczny” (psychic distance)'”,
definiowany jako zesp6l czynnikow umozliwiajacych (lub utrudniajacych) przeptyw
informacji pomiedzy przedsigbiorstwem a rynkiem zagranicznym (réznice jezykowe,
kulturowe, polityczne, edukacyjne oraz réznice w poziomie rozwoju gospodarczego
kraju)'”. Poczatkowe etapy procesu internacjonalizacji dotycza wiec rynkow, ktore
charakteryzuje niewielki poziom niepewnosci (sg firmie znane i tatwo jej zrozumie¢ ich
specyfike). Jednocze$nie model szwedzki podkre§la sekwencyjne angazowanie si¢
firmy w operacje zagraniczne, prowadzace do coraz wyzszych form
umig¢dzynarodowienia (od eksportu do filii produkcyjnej wiacznie). W modelu zaktada
si¢ istnienie czterech etapéw tego procesu, z ktorych kazdy kolejny reprezentuje wyzszy
poziom mi¢dzynarodowego zaangazowania przedsigbiorstwa:

1) brak regularnego eksportu,

2) eksport poprzez niezaleznego przedstawiciela (agenta),

3) filia handlowa,

4) produkcja na rynku zagranicznym (filia produkcyjna).

172 7, Johanson, F. Wiedersheim-Paul, The internationalization of the Firm: Four Swedish Cases, W:
Journal of Management Studies, 1975 Vol. 12, Nr 3.

173 J. Johanson , J. E.Vahlne, The Internationalization Process of the Firm — A Model of Knowledge
Development and Increasing Foreign Market Commitments, w: Journal of International Business Studies,
1977 Vol. 8, Nr 1.

"™ Ibidem, s. 307.

175 K westia dystansu psychicznego pomiedzy firmami (wczesniejsza analiza dotyczyta kwestii dystansu
pomigdzy ré6znymi krajami) stata si¢ nastgpnie przedmiotem szczegdtowej analizy w artykule L. Halléna,
F. Wiedersheim-Paula — Poréwnaj: L. Hallén, F. Wiedersheim-Paul, Psychic distance and buyer-seller
interaction, w: Organisasjon, Marked og Samfund, 1979 Vol. 16, Nr 5.
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Roéznice pomigdzy poszczegdlnymi etapami dotyczag dwoch aspektow —
zaangazowanych zasobOw oraz poziomu posiadanej informacji i doswiadczenia. Faze
pierwszg charakteryzuje brak zaangazowania zasobow na rynku zagranicznym oraz
brak kanalu informacyjnego pomiedzy przedsigbiorstwem a rynkiem zagranicznym. W
eksporcie przez niezaleznego przedstawiciela firma angazuje juz pewne zasoby i
pojawia sie przeptyw podstawowych informacji. Z kolei w przypadku fili handlowe;j
pojawia si¢ kontrolowany kanat informacyjny (przekazujacy istotne informacje z rynku
do firmy) oraz bezposrednie doswiadczenie. Laczy si¢ to rowniez ze zwigkszonym
zaangazowaniem zasobow na rynku zagranicznym, co ulega jeszcze wigkszemu
wzmocnieniu w ostatniej fazie internacjonalizacji przedsigbiorstwa. W omawianym
modelu internacjonalizacja firmy jest wigc wypadkowa dwoéch tendencji — wzrostu
zroznicowania rynkow oraz zwigkszenia zaangazowania si¢ przedsiebiorstwa w
operacje zagraniczne (wyrazonego przede wszystkim zaangazowaniem zasobow).

Kontynuacja 1 rozwinigciem koncepcji zaprezentowanej przez J. Johansona i
P. F. Wiedersheim-Paula jest podejscie sformulowane przez J. Johansona i J. E.
Vahlne'”®, ktérzy w celu wyjaénienia stopniowego charakteru procesu
internacjonalizacji stworzyli dynamiczny model, wykorzystujacy powigzanie miedzy
rozwojem wiedzy dotyczacej rynku 1 zwigkszajacym si¢ zaangazowaniem
przedsigbiorstwa na rynkach zagranicznych a decyzjami o zaangazowaniu 1 biezaca
dziatalnoscig firmy. Podstawowe zatozenie stanowi wptyw posiadanych informacji i
stopnia zaangazowania na decyzje o dalszej ekspansji i sposobie ich realizacji'”.

Mechanizm dziatania modelu przedstawiono na rysunku 6.

176 3. Johanson, J. E.Vahlne, The Internationalization Process..., op. cit.; J. Johanson, J. E. Vahlne, The
Mechanism..., op. cit., s. 11-15.

"7"0. Andersen, On the internationalization process of firms. A critical analysis, w: Journal of
International Business Studies, 1993, Vol. 24, Nr 2, s. 211.
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Poziom teoretyczny modelu

(r A (r N

Wiedza dotyczgca rynku Dgacgfljgeadzga:ﬁ?:e
(Market knowledge) . L
> (Commitment decisions)
Zaangazowanie na rynku Pr— Biezgca dziatalnos¢
(Market commitment) (Current activities)

\J / N /

Poziom operacyjny modelu

Rozwéj w ramach danego Rozwdéj pomiedzy réznymi
rynku zagranicznego rynkami zagranicznymi

/ 1) brak regularnego eksportu \ / \

2) eksport poprzez niezaleznego ,Dystans psychiczny”
przedstawiciela

I o

Wybor nowego rynku

3) filia handlowa

v

4) produkcja na rynku

e ) Y

Rysunek 6 Teoretyczny i operacyjny poziom modelu Uppsala

Zrédto: O. Andersen, op. cit., s. 222.

Proces internacjonalizacji jest postrzegany jako oddzialywanie migdzy
rozwojem wiedzy o obcych rynkach i1 dzialan z jednej strony a rosngcym
zaangazowaniem zasobow na rynkach zagranicznych z drugiej'’®. W dziatalnosci
miedzynarodowe] przedsigbiorstwa wykorzystuja wiedze ogdlng, uniwersalng oraz
wiedze specyficzng, zwigzang z konkretnym rynkiem (market-specific knowledge). J.
Johanson i J. E. Vahlne argumentuja, ze wiedzg specyficzng mozna uzyskaé przede
wszystkim dzieki doswiadczeniu. Podkreslajg przy tym, ze podstawowym zrodiem
doswiadczenia jest biezaca dziatalno$¢ przedsigbiorstwa, a decyzje zwigzane z
podejmowaniem dzialalnosci za granica powigzane s3 z angazowaniem obecnie
posiadanych zasobow w operacje zagraniczne. Zakladajac, iz decyzje te sa

podejmowane z uwzglednieniem zagrozen 1 mozliwosci rynkowych, to sg one

'78 3. Johanson , J. E.Vahlne, The Internationalization Process ..., op. cit., s. 11.
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uzaleznione od posiadanego doswiadczenia i wiedzy oraz powigzane z obecnie
prowadzonymi dziataniami na rynku'”.

Przyjete zalozenia dotyczace wiedzy (zdobywanie do$wiadczenia — proces
uczenia si¢ wymaga czasu) i zaangazowania zasobow determinuja stopniowy i powolny
przebieg procesu internacjonalizacji firmy. J. Johanson i J. E. Vahlne wskazuja jednak
na trzy wyjatki od tej reguly'*’. Pierwszym jest przedsigbiorstwo posiadajace relatywnie
duze zasoby, dzieki ktorym nie odczuwa znaczaco konsekwencji ewentualnych ztych
decyzji. Duze zasoby umozliwiajag dokonywanie ,,wigkszych" krokow w procesie
internacjonalizacji, opuszczajac niektére z wymienianych faz. Druga sytuacja dotyczy
stabilnego i homogenicznego rynku docelowego. Wiedza dotyczaca rynku moze zostaé
wowczas zdobyta w inny sposéb niz zbierane na nim doswiadczenie. Ostatni wyjatek
stanowig firmy o duzym do$wiadczeniu w dziataniu na identycznych lub bardzo
podobnych rynkach, dzigki czemu moga je wykorzystac na kolejnym rynku
zagranicznym o zblizonej charakterystyce.

Reasumujac, postulowana w modelu sekwencyjnos¢ procesu internacjonalizacji
przedsigbiorstwa wynika z braku wiedzy opartej na doswiadczeniu (experiential
knowledge) 1 jest wyznaczana przez proces uczenia si¢. Dodatkowo trzeba
zasygnalizowaé, ze w poOzniejszych pracach J. Johanson i J. E. Vahlne uznaja takze

wage wlaczenia podejscia sieciowego do obrazu procesu internacjonalizacji firmy'®'.

Nastgpstwem rozwoju i licznych modyfikacji modelu Uppsala jest powstanie
koncepcji taczacych problem stopniowego angazowania si¢ na rynkach zagranicznych z

aspektem innowacji (innovation related models), w ktoérym internacjonalizacja

182

postrzegana jest jako proces innowacyjny . Modele te koncentruja si¢ na procesie

stopniowego zdobywania przez przedsigbiorstwo wiedzy 1 do§wiadczenia, w potaczeniu
z akceptacja (adaptowaniem) innowacji. Sama decyzja o internacjonalizacji traktowana

jest jako innowacja dla firmy'*’.

17 Na podstawie: O. Andersen, op. cit., s. 211.

180y, Johanson, J. E. Vahlne, The Mechanism..., op. cit, s. 11.

'81'J. Johanson, J. E. Vahlne, Business Relationship Learning and Commitment in the Internationalization
Process, w: Journal of International Entrepreneurship, 2003 Vol. 1, Nr 1, s. 84-99; J. Johanson,
J. E. Vahlne, The Mechanism..., op. cit, s. 20.

82 podobnie jak model Uppsala, modele zwigzane z innowacja bazuja na teorii behawioralnej. —
O. Andersen, op. cit., s. 216.

' Problematyka innowacji bedzie stanowic¢ przedmiot rozwazan w rozdziale trzecim.
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O Andersen'® do podstawowych i najwazniejszych modeli zwigzanych z

185 186

innowacja zalicza koncepcje W. J. Bilkey’a i G Tesara °, S. T. Cauvsgila

M. Czinkoty187 oraz S. D. Reida'®® (porownaj tabela 3).

Bilkey i Tesar (1977) Cavusgil (1980) Reid (1981) Czinkota (1982)

. Brak zainteresowania 1. Marketing krajowy 1. Swiadomos¢ eksportu 1. Brak zainteresowania
eksportem - sprzedaz tylko na — problem rozpoznania
rynku krajowym mozliwosci 2. Czesciowe
2. Zainteresowanie zainteresowanie
realizacjg 2. Faza przedeksportowa: 2. Zamiar eksportu
spontanicznych poszukiwanie informacji — motywacja, 3. Firma odkrywajaca rynki
zamowien z zagranicy, i rozwazanie mozliwosci nastawienie i zagraniczne
ale brak staran odno$nie eksportu oczekiwania wobec
umozliwienia eksportu eksportu 4. Firma
3. Zaangazowanie eksperymentujaca
3. Aktywne rozwazanie eksperymentalne - 3. Prdby eksportu
mozliwosci dotyczacych eksport do kraju o — 0sobiste 5. Doswiadczony niewielki
eksportu niskim dystansie do$wiadczenie z eksporter
psychicznym ograniczonego eksportu
4. Eksport 6. Doswiadczony duzy
eksperymentalny do 4. Aktywne 4. Rozwoj eksportu eksporter
kraju o niewielkim Zaangazowanie — efekty zaangazowania
dystansie psychicznym — eksport do wiekszej w eksport
liczby krajow; eksport
5. Do$wiadczony eksporter bezpo$redni 5. Akceptacja eksportu
— przyjecie lub
6. Rozwazana mozliwos¢ 5. Catkowite odrzucenie eksportu
eksportu do krajow o zaangazowanie - state
wiekszym dystansie decyzje o alokowaniu
psychicznym ograniczonych zasobow
(wybor miedzy rynkiem
lokalnym i rynkami
zagranicznymi)

Tabela 3 Podstawowe modele internacjonalizacji zwigzane z innowacja
Zrédto: O. Andersen, op. cit., s. 213.

Miano pierwszej koncepcji tego nurtu przyznaje si¢ modelowi W. Bilkey’a i
G. Tesara'™, skladajacemu sic z sze§ciu etapéw — od catkowitego braku

zainteresowania eksportem, az do maksymalnego wykorzystania mozliwosci

80, Andersen, op. cit., s. 212.

185 W. J. Bilkey, G. Tesar, The Export Behavior of Smaller-sized Wisconsin Manufacturing Firms, w:
Journal of International Business Studies, 1977 Vol. 8, Nr 1.

186 S T. Cavusgil, On the internationalization process of firms, w: European Research, 1980, Nr 8.

87 M. R. Czinkota, Export development strategies: US promotion policies, Praeger Publishers, New York
1982.

'8 S, D. Reid, The Decision-maker and Export Entry and Expansion. w: Journal of International Business
Studies, 1983 Vol. 12, Nr 2.

% W. J. Bilkey, G. Tesar, op. cit..

57



eksportowych na rynkach ,,odlegltych psychicznie”, czyli najbardziej odmiennych od
rynku lokalnego. Podstawowa zmienng wyjasniajagcg stanowi wiec zaczerpnicty z
modelu szwedzkiego dystans psychiczny pomig¢dzy réznymi krajami (rynkami). Z kolei
S. T. Cauvsgil'™ proponuje pieciostopniowy proces rozwoju dziatalnosci eksportowej
bedacy efektem kolejnych decyzji zarzadu. Do$¢ duzo uwagi poswigca charakterystyce
poszczegolnych faz i wskazuje na czynniki decydujace o przechodzeniu z jednego etapu
do drugiego. Koncentruje si¢ przy tym zwlaszcza na czynnikach o charakterze
wewnetrznym, ktoérych rola jest szczegoélnie istotna w fazie przedeksportowe;.
Natomiast w rozwinigtym w oparciu o koncepcj¢ W. Bilkey’a i G. Tesara modelu
M. R. Czinkoty"" dokonano podziatu przedsiebiorstw na sze$¢ grup wedhug kryterium
skali zainteresowania i1 zaangazowania w eksport. Na poziomie etapu pierwszego
znajduja si¢ firmy calkowicie nie zainteresowane eksportem, a etap szosty zdobywaja
duzi i do§wiadczeni eksporterzy.

Najbardziej znanym modelem, w ktérym decyzje odno$nie internacjonalizacji

192
. Zwraca on w

traktowane sg jako innowacje, jest koncepcja S. D. Reida
szczegOlnosci uwage na dwa czynniki wywierajgce kluczowy wpltyw na proces
umiedzynarodowienia — menedzerdow (zarzad) podejmujacych decyzj¢ o zaangazowaniu
firmy w eksport oraz specyfike danego przedsigbiorstwa. Niewatpliwg zaleta modelu
S. D. Reida jest proba doktadnego scharakteryzowania poszczegdlnych faz procesu oraz
wyjasnienie zjawiska przechodzenia firmy =z jednego etapu zaangazowania

eksportowego do drugiego.

Podsumowujac analiz¢ etapowych modeli internacjonalizacji, poszczegolne
teorie sekwencyjne roznig si¢ przede wszystkim liczbg 1 definicjami kolejnych
rozpatrywanych faz (ktére jednak mozna ogdlnie podzieli¢ na przedeksportows,
poczatkowa i zaawansowang'’’) oraz réznymi momentami rozpoczecia procesu
internacjonalizacji (przeglad modeli przedstawiono w tabeli 4). W niektérych
koncepcjach juz w pierwszym etapie firmy sg zainteresowane eksportem — modele
opracowane przez S. T. Cavusgila, S. D. Reida, J. S. Lima 1 innych, oraz T. R. Rao

1G. M. Naidu, traktujg przedsigbiorstwo jako podmiot aktywny i zainteresowany

Y90S, T. Cavusgil, On the internationalization..., op. cit., S. T. Cavusgil, Differences among exporting
firms based on their degree of internationalization, w: Journal of Business Research 1984, Nr 12.

' M. R. Czinkota, op. cit..

2.5, D. Reid, op. cit..

'3 L. C. Leonidou, C. S. Katsikeas, The export development process: an integrative review of empirical
models, w: Journal of International Business Studies, 1996 Vol. 27, Nr 3, s. 524.
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prowadzeniem dzialalnosci eksportowej od samego poczatku procesu. Za to w innych
modelach, firmy w pierwszym etapie nie majg z eksportem nic wspolnego i nie sg jego
realizowaniem zainteresowane (W. Bilkey i G. Tesar, F. Wiedersheim-Paul i inni,
L. H. Wortzel i H. V. Wortzel, M. Czinkota oraz D. Crick). Mimo pewnych rdznic
wszystkie modele opieraja si¢ na tej samej koncepcji zachowujac stopniowy uktad

procesu internacjonalizacji przedsigbiorstwa.

Nalezy zaznaczy¢, ze w stosunku do modelu Uppsala i innych modeli
sekwencyjnych sformutowano wiele zastrzezen. Po pierwsze, modele te zakladaja
identyczne zachowanie si¢ firmy w przypadku wszystkich rynkéw, tymczasem proces
umig¢dzynarodowienia tego samego przedsiebiorstwa na réznych rynkach moze nawet w
tym samym czasie przebiega¢ odmiennie'®*. Ponadto, w przypadku firm o bardzie]
rozbudowanych strukturach proces i poziom internacjonalizacji mogg by¢ zrdznicowane
w réznych obszarach funkcjonowania (zaro6wno rynkowych, jak i funkcjonalnych).

Zastrzezenia skierowano rowniez wobec kwestii dystansu psychicznego. W
obecnej rzeczywistosci gospodarczej (w czasach internetu i e-businessu) ten czynnik ma
bowiem coraz mniejsze znaczenie'”. Z kolei S. O’Grady i H. W. Lane'”® zwracaja
uwage na sytuacje nazywang paradoksem dystansu psychicznego. W przeciwienstwie
do wczesniejszej teorii, przytaczajg oni dowody, zgodnie z ktorymi zaczynanie procesu
internacjonalizacji od rynkow bliskich pod wzgledem dystansu psychicznego moze
skutkowa¢ slabymi wynikami lub wrecz porazka firmy. Postrzegana blisko$¢ oraz
pozorny brak niepewnosci 1 ryzyka powoduja, ze menedzerowie nie sg przygotowani na
pojawienie si¢ przeszkod. Tymczasem nawet pomiedzy krajami bliskimi pod wzgledem
dystansu psychicznego moga istnie¢ istotne roznice, ktére wywieraja wplyw na
prowadzenie dziatalno$ci przedsiebiorstwa.

Kolejne zastrzezenia dotycza zbytniego determinizmu modeli etapowych, w

ktérych nie docenia si¢ znaczacej roli menedzeréw podejmujacych decyzje'”.

el N Leonidou, C. S. Katsikeas, op. cit.,, s. 541; C. N. Axinn, 1. P. Matthyssens, Limits of
internationalization theories in an unlimited Word, w: International Marketing Review, 2001 Vol. 19,
Nr 5, s. 444; L. S. Welch, R. Luostarinen, Internationalization..., op. cit., s.47.

95 C.N. Axinn, I. P. Matthyssens, op. cit., s. 443.

1% O0°Grady S., Lane H. W., The psychic distance paradox, w: Journal of International Business Studies,
1996 Vol. 27, Nr 2, s. 309.

¥7C.N. Axinn, 1. P. Matthyssens, op. cit., s. 445.
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Najwiecej watpliwosci  budzi  jednak zasada sekwencyjnego rozwoju

% W niektorych badaniach zaobserwowano

zagranicznego zaangazowania firmy'
tendencj¢ do omijania przez przedsigbiorstwa pewnych etapow wskazanych w modelu
Uppsala 1 potwierdzono, iz umigdzynarodowienie firmy nie musi nastgpowac

% Nie wszystkie przedsicbiorstwa przechodza bowiem plynnie przez

stopniowo'
kolejne etapy wskazywane w tej koncepcji. Moga one ,,przeskakiwac” (leapfrogging)*®
pewne etapy umiedzynarodowienia, realizowac¢ kilka form ekspansji jednoczes$nie lub
wrecz  wycofa¢ si¢ z prowadzonych operacji  zagranicznych  (zjawisko
deinternacjonalizacji’®'). Mozliwe jest przyktadowo przejscie bezposrednio od
dziatalnosci eksportowej do inwestycji zagranicznych lub rozpoczecie procesu
umig¢dzynarodowienia nie od eksportu (w koncepcjach sekwencyjnych eksport
traktowany jest jako gléwna forma internacjonalizacji), lecz od licencji. Rownolegte
podjecie réznych form dziatania na danym rynku lub rozpoczgcie od wyzszego ich
poziomu mozna zaobserwowaé szczeg6lnie w ostatnim czasie, co jest thumaczone®”
rosngcg  homogenizacja rynkow, wyzszym  poziomem  mi¢dzynarodowego
wyksztalcenia 1 wigkszym doswiadczeniem kadr, rozwojem migdzynarodowego
konsultingu oraz technik informatycznych utatwiajacych dostep do wielu rynkow.
Jednoczes$nie na gruncie powyzszego nasuwa si¢ istotne pytanie badawcze, a
mianowicie jakie czynniki decyduja o ,przeskakiwaniu” przez przedsigbiorstwo
kolejnych etapdw w procesie internacjonalizacji.

Sekwencyjnosci modeléw etapowych zaprzecza takze pojawienie si¢ firm,

ktérych droga do duzego umigdzynarodowienia jest krotka i ,,0od urodzenia” majg

" Tbidem.

9 B. M. Oviatt, P. P. McDougall, Towards a Theory of International New Ventures, w: Journal of
International Business Studies, 1994 Vol. 25, Nr 1; H. J. Sapienza, E. Autio, G. George, S. A. Zahra, 4
capabilities perspective on the effects of early internationalization on firm survival and growth, w:
Academy of Management Review, 2006 Vol. 31, Nr 4; P. W. Turnbull, 4 challenge to the stages theory
of the internationalization process, w: Managing Export Entry and Expansion, red. P. J. Rosson,
S. D. Reid, R. Pracger, New York, 1987; C. N. Axinn, I. P. Matthyssens, op. cit., s. 444.

207 'S, Welch, R. Luostarinen, Internationalization. .., op. cit., s. 45.

! Deinternacjonalizacja oznacza dobrowolne lub wymuszone dziatania, ktére redukuja zaangazowanie
przedsiebiorstwa w dzialalno$¢ zagraniczng. - G. R. B. Benito, L. S. Welch, De-internationalisation, w:
Management International Review, 1997 Vol. 37, Special Issue Nr 2, s. 9. Wigcej na temat
deinternacjonalizacji zobacz: J. J. Boddewyn, Foreign and Domestic Divestment and Investment
Decisions: Like or Unlike?, w: Journal of International Business Studies, 1983 Vol. 14, Nr 3, s. 23- 35;
M. Ghertman, Foreign Subsidiary and Parent's Roles during Strategic Investment and Divestment
Decisions, w: Journal of International Business Studies, 1988 Vol. 19, Nr 1, s. 47-67; A. M. Rugman,
A. Verbeke, J. R. D’Cruz, op. cit., s. 107-125.

92 J. Rymarczyk, op. cit., s. 21.
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charakter ~migdzynarodowy. Zostaly one nazwane born globals’”, czyli

przedsiebiorstwami ,,globalnymi od poczatku" lub ,,urodzonymi globalistami". Sg to
firmy przede wszystkim wykorzystujace technologie innowacyjne i wytwarzajace
unikatowe produkty. Wraz ze zjawiskiem wzrastajgcej globalizacji coraz wig¢cej nowych
przedsiebiorstw rozpoczyna swoja dzialalno§¢ w coraz to bardziej wolnym od
ograniczen otoczeniu zewng¢trznym — zmniejszeniu ulegt czynnik czasu i1 geograficzne;j
odlegtosci. Jednoczesnie fenomen ,,urodzonych globalistow” stanowi niewatpliwie duze

wyzwanie dla tradycyjnych teorii i modeli umigdzynarodowienia.

Analizujac najwazniejsze kierunki w rozwoju teoretycznych podstaw analizy
internacjonalizacji przedsi¢biorstw, nasuwa si¢ spostrzezenie, ze w ciggu ostatnich
kilkudziesigciu lat znacznie zmienity si¢ warunki otoczenia, w ktérym dziataja firmy,
powodujac przeksztalcenia w ich funkcjonowaniu’®. W obliczu internacjonalizacji i
globalizacji zycia gospodarczego, wzrostu znaczenia takich kategorii i poje¢, jak
gospodarka oparta na wiedzy oraz gospodarka elektroniczna, a takze szybkiego rozwoju
sektora zaawansowanych technologii*” pojawia si¢ pytanie, na ile wspotczesne warunki
dziatalno$ci przedsigbiorstw wywieraja wplyw na ich umigdzynarodowienie.
Jednoczes$nie takie charakterystyki procesu internacjonalizacji jak powigzanie
podmiotow oraz stopien zaangazowania firmy w relacje powoduje, ze podmioty
zewngtrzne w stosunku do przedsigbiorstwa stanowig wymiar trudny do uchwycenia w

tradycyjnych, przedstawionych we wczes$niejszej analizie, ujgciach procesu

2% Termin ten zostal uzyty pierwszy raz w raporcie firmy konsultingowej McKinsey (M. W. Rennie,
Born global, w: McKinsey Quarterly, 1993 Nr 4). — Informacja na podstawie: E. Duliniec,
Internacjonalizacja  przedsiebiorstw i marketing na rykach zagranicznych, w: Marketing
migdzynarodowy, Uwarunkowania, instrumenty, tendencje, red. E. Duliniec, Szkota Gtéwna Handlowa w
Warszawie, Warszawa 2007, s. 18. Przedsigbiorstwa born global beda stanowi¢ przedmiot analizy w
rozdziale 3.2.

%S, Leek, P. Naudé, P. W. Turnbull, Interactions, relationships and networks in a changing world, w:
Industrial Marketing Management. The International Journal of Marketing for Industrial and High-Tech
Firms, 2003 Vol. 32, Nr 2, s. 87-90; J. A. Térnroos, Internationalisation of the firm — a theoretical review
with implications for business network research, 18th IMP Annual Conference, Lyon, Francja, 2002.

205 C. N. Axinn I P. Matthyssens wérod wydarzen, ktore wymuszaja modyfikacje teorii internacjonalizacji
wymieniajg globalizacje, rozwdj sektora ustug, wzrost znaczenia gospodarki elektronicznej (e-biznesu)
oraz gospodarki opartej na wiedzy, a takze szybki rozwdj rynkow zaawansowanych technologii. —
Poréwnaj: C. N. Axinn, I P. Matthyssens, op. cit., s. 437. Wsérod innych czynnikow wplywajacych na
nowe warunki dzialania na rynkach migdzynarodowych w literaturze przedmiotu wymienia si¢
zmniejszenie dystansu kulturowego, skrocenie czasu i obnizke kosztow komunikacji migdzynarodowej,
stopniowe ograniczanie barier w handlu, a takze nowe rozwigzania organizacyjne w postaci franchisingu i
outsourcingu.
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umiedzynarodowienia®®. W tym zakresie bardziej odpowiednie jest zastosowanie
podejscia sieciowego do internacjonalizacji (international network approach).

Koncepcja powiazan sieciowych moze stanowi¢ dobra alternatywe dla
tradycyjnych teorii 1 by¢ skutecznie wykorzystywana do analizy procesow
internacjonalizacji przedsigbiorstwa. Warto§¢ podejScia sieciowego polega na
uwzglednieniu kompleksowych wspoélzaleznoséci 1 interakcji. W przeciwienstwie do
tradycyjnych teorii umigdzynarodowienia, w ktorych przedsigbiorstwo bazuje w
procesie internacjonalizacji na wewng¢trznie rozwijanych zasobach, w podejsciu
sieciowym sita firmy bierze si¢ rowniez z interakcji i powigzan z innymi uczestnikami
rynku?”’. Jak podkresla K. Fonfara®® warto$¢ podejécia sieciowego w kontekscie
badania procesu internacjonalizacji dodatkowo ro$nie z uwagi na charakter relacji
wystepujacych na rynkach zagranicznych (z zatozenia sg to relacje business-to-
business), a analiza procesu umigdzynarodowienia przez pryzmat podejécia sieciowego,
stwarza jeszcze szersze pole do badan, umozliwiajagce na przyktad wyjasnienie
tworzenia sieci powigzan z podmiotami zagranicznymi w toku procesu
internacjonalizacji.

Podejécie sieciowe do internacjonalizacji’” nawiazuje w swoich gléwnych
zatozeniach do szkoty szwedzkiej — modelu Uppsala. Odnosi si¢ do tych samych
sktadowych, jednakze kieruje si¢ zdecydowanie odmienng logikg dotyczaca gtéwnych
sit kierujgcych tym procesem. Zgodnie z podejSciem sieciowym internacjonalizacja
firmy*'® oznacza ustanawianie, utrzymywanie i rozwéj relacji z uczestnikami sieci na
rynkach zagranicznych. Umigdzynarodowienie przedsigbiorstwa jest rezultatem jego
dazenia do umocnienia pozycji przez rozciggni¢cie sieci powigzan poza granice kraju.
Stopien internacjonalizacji firmy odzwierciedla zakres, w jakim zajmuje ona okreslone
pozycje w sieciach zagranicznych i wagg oraz stopien zintegrowania tych pozycji.

Wysoki stopien umiedzynarodowienia przedsigbiorstwa oznacza, ze posiada ono wiele

2% porownaj: D. Blankenburg, 4 network approach ..., op. cit., s. 375-377.

27 Porownaj: M. Forsgren, Managing the Internationalization Process, The Swedish Case, Routledge,
London and New York, 1989, s. 35.

*% K. Fonfara, Zachowania przedsiebiorstw w procesie internacjonalizacji — préba poszukiwania teorii
marketingu miedzynarodowego, w: Marketing i rynek, 2007 Nr 1, s. 4.

29 porownaj: Managing Networks in International Business, red. M. Forsgren i J. Johnson, Gordon &
Breach, Philadelphia 1992; J. Johanson, L. G. Mattsson, Internationalisation..., op. cit.; P. W. Turnbull,
J. P. Valla, Strategies for International Industrial Marketing. Croom Helm, London 1986.

210 v, Forsgren, op. cit.; J. Johanson, L. G. Mattsson, [Internationalisation..., op. cit.,, s. 287,
J. Rymarczyk, op. cit, s. 52; P. Turmbull, J. P. Valla, op. cit; J. A. Térnroos, Challenging
internationalisation theory: Some new trends forming the international and global business, 16th Annual
IMP Conference, Bath, Wielka Brytania 2000.
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silnych powigzan z podmiotami w réznych krajach. Wyr6znia si¢ rdwniez pojecie
internacjonalizacji rynku — sieci (badz jej fragmentu, na przyktad sieci produkcyjnej).
Zwigkszenie stopnia umi¢dzynarodowienia sieci oznacza wzrost liczby 1 sity relacji
pomiedzy réznymi cze¢sciami danej sieci globalnej (lub oddziatami globalnej sieci
produkcyjnej). Nalezy zaznaczy¢, ze stopien internacjonalizacji poszczegdlnych sieci

krajowych, sktadajacych si¢ na jedng sie¢ globalng moze by¢ zr6znicowany.

Podejscie sieciowe zostalo wykorzystane do wyjasnienia dlaczego 1 jak firmy
internacjonalizuja swoja dzialalno$¢. Najbardziej znane i najczg$ciej przytaczane
fundamenty analizy w tym zakresie ukonstytuowali J. Johanson i L. G. Mattsson®'".
Autorzy zakladaja, ze sie¢ stanowi kluczowy czynnik dla rozwoju przedsigbiorstw i
osiggnigcia przez nie celow. W zwiazku z tym zardwno stopien internacjonalizacji
firmy, jak 1 stopien internacjonalizacji rynku wywieraja wplyw na proces
umie¢dzynarodowienia. Na tej podstawie zostala przeprowadzona komparatywna

analiza czterech modelowych sytuacji, przedstawionych w tabeli 5.

Stopien internacjonalizacji rynku (sieci)

I R

wczesny poczatkujacy pozny poczatkujacy
Stopien (the early starter) (the late starter)
internacjonalizacji
firmy . samotny migdzynarodowy miedzynarodowy wsrod innych
wysoki (the lonely international) (the international among others)

Tabela 5 Podejscie sieciowe do internacjonalizacji — modelowe sytuacje analizy
autorstwa J. Johansona i L. G. Mattssona

Zrodto: . Johanson, L. G. Mattsson, Internationalisation in Industrial Systems..., op. cit., 5. 295.

»Wczesny poczatkujacy” (the early starter) znajduje si¢ w pozycji niskiego
stopnia internacjonalizacji zaréwno firmy, jak 1 rynku. Przedsigbiorstwo posiada
zaledwie kilka stabych powigzan z podmiotami za granicg. To samo dotyczy
podmiotoéw tworzacych sie¢. Firma ma zbyt matg wiedz¢ na temat obcych rynkow, aby

moéc tatwo rozpocza¢ dziatalno$¢ zagraniczng. Dodatkowo, ze wzgledu na podobng

211y Johanson, L. G. Mattsson, Internationalisation..., op. cit., 287-314.

65



sytuacje innych uczestnikow sieci, nie moze skorzysta¢ z ich doswiadczenia i w
nastgpstwie utrudniony jest dostep do potrzebnej informacji. Zrealizowanie
przedsiewziecia za granica wymaga duzego zaangazowania zasobow w celu zdobycia
wiedzy oraz dostosowania iloSciowego 1 jakosciowego do wymagan danego rynku
zagranicznego. Stad gldwnym ograniczeniem na tym poziomie umi¢dzynarodowienia
jest wilasnie brak zasoboéw. Sugeruje sie, ze proces internacjonalizacji powinien
rozpocza¢ si¢ od skorzystania z opcji posrednika na rynku podobnym do krajowego.
Dzieki pozycji zajmowanej przez posrednika w ramach jego sieci oraz wykorzystaniu
jego zasobow minimalizowane s3 koszty spowodowane zdobywaniem informacji oraz
koniecznos$cig przystosowania si¢ do warunkoéw panujacych na rynku zagranicznym.
Redukcji ulega réwniez ryzyko zwigzane z realizowaniem inwestycji, gdyz firma moze
skorzysta¢ z inwestycji poczynionych przez posrednika. J. Johanson i L. G. Mattsson
podkreslaja, ze przedsiebiorstwo korzystajace z ustug posrednika moze z czasem w
wyniku wzrostu wiedzy, posiadanych zasobow 1 dzigki zwigkszeniu wolumenu
sprzedazy na danym rynku, zdecydowac¢ si¢ na dokonanie bezposredniej inwestycji
zagranicznej. Przejecie lub inwestycja typu greenfield moze stanowi¢ dla ,,wczesnego
poczatkujacego” alternatywna forme wejscia na rynek zagraniczny. W krotkim okresie
wymaga to ogromnych nakladow inwestycyjnych, ale rdwnoczes$nie zwicksza
dtugoterminowe mozliwos$ci dla rozwoju wiedzy i1 przyczynia si¢ do wzrostu penetracji
rynku. Jednakze ta forma internacjonalizacji wydaje si¢ by¢ odpowiednia dla firmy,
ktéra uprzednio na lokalnym rynku umocnita swoja pozycje i zwigkszyla ilos¢
posiadanych zasobow.

Wraz ze wzrostem stopnia internacjonalizacji przedsigbiorstwo przechodzi z
pozycji wczesnego poczatkujacego do pozycji ,,samotnego migdzynarodowego” (the
lonely international). Zwigkszenie stopnia internacjonalizacji oznacza zdobycie wiedzy
potrzebnej do dziatania w obcym otoczeniu, do$§wiadczenia w przystosowywaniu
zasoboéw do warunkéw innych niz krajowe oraz uzyskanie dostgpu do nowych zasobow
(dzieki zawigzanym relacjom). Umozliwione zostaje wigc przylaczenie do nowych
zagranicznych sieci powigzan — w zamian za wiedz¢ dotyczaca rynku krajowego danej
firmy 1 posiadane przez nig relacje. Dodatkowo, dzigki wiedzy i do$wiadczeniu
przedsigbiorstwo moze zaréwno kontrolowaé, jak 1 stymulowaé¢ dzialania
internacjonalizacyjne swoich konkurentow. W przeciwienstwie do poczatkujacego
miedzynarodowego w tej sytuacji ekspansja nie jest w tak duzym stopniu uzalezniona

od podobiefistw pomigdzy rynkiem krajowym 1 zagranicznym. Przynalezno$¢ do
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zagranicznej sieci umozliwia dokonywanie ekspansji czesto od razu w formie
bezposredniej lub przez przejecia.

Trzecig zidentyfikowana przez J. Johansona i L. G. Mattssona pozycja firmy jest
,»p0zZny poczatkujacy” (the late beginner), ktory nie posiada bezposrednich powigzan z
rynkami zagranicznymi. Rownocze$nie krajowi dostawcy, klienci i konkurenci
wykazuja duzy stopien internacjonalizacji dziatalno$ci. Generalnie zajmowanie pozycji
,»pOznego poczatkujacego” jest niekorzystne — wszyscy konkurenci posiadajg wiedze,
ktorej przedsiebiorstwu brakuje. Jednakze dzigki powigzaniom z podmiotami
nalezacymi do jej sieci firma moze wykorzysta¢ ich mig¢dzynarodowos¢ i poprzez
uczestnictwo we wspdlnych projektach zainicjowa¢ wiasny proces internacjonalizacji.
W sytuacji poéznego poczatkujacego umigdzynarodowienie dzialalnosci nie wymaga
stopniowego angazowania si¢ przedsigbiorstwa na rynkach o charakterystyce podobne;j
do rynku krajowego — mozliwe jest bezposrednie wejscie na rynek zupelnie odmienny.
W przypadku matych firm (wyspecjalizowanych i elastycznych), w zaleznosci od
wymagan klientéw, dokonywany jest wybor pomiedzy wykorzystaniem ustug
posrednika a ustanowieniem filii handlowej badz produkcyjnej. Natomiast sytuacja
duzych przedsi¢biorstw jest bardziej skomplikowana. Brak elastycznos$ci i specjalizacji
utrudnia znalezienie niszy rynkowej, a zawigzanie joint-venture lub przejecie innego
przedsigbiorstwa w otoczeniu o wysokim stopniu internacjonalizacji obarczone jest
duzo wigkszym ryzykiem niz w przypadku firm matych.

W sytuacji, gdy zar6wno przedsigbiorstwo, jak i1 jego otoczenie charakteryzuje
wysoki stopien internacjonalizacji mozna je okres$li¢ mianem ,,mi¢dzynarodowego
wsrdod innych” (the international among others). Dalsza internacjonalizacja w
przypadku takiej firmy oznacza jedynie marginalne zmiany w zakresie 1 stopniu
penetracji rynku, jednocze$nie nie wymagajac przeprowadzenia zmian jakosciowych w
samym przedsigbiorstwie. Sytuacja ,,mi¢dzynarodowego wsrdd innych” wymaga
najwigkszego stopnia koordynacji dziatah na réznych rynkach zagranicznych, w
porownaniu do trzech pozostalych przypadkéw analizy. Nieuniknione jest bowiem
elastyczne dostosowywanie si¢ do zmian popytowo-podazowych, ktore na dodatek
powinno nastgpowac z wyprzedzeniem w stosunku do dziatan konkurencji. W zwigzku
z tym znaczenia nabieraja powigzania z posrednikami nalezacymi do rdéznych
narodowych sieci produkcyjnych. Zajmowanie pozycji ,,miedzynarodowego wsrod
innych” daje przedsi¢biorstwu wiele korzysci. Przede wszystkim, dzigki przynalezno$ci

do sieci zagranicznych ulatwiony jest dostep do wielu zewnetrznych zasobdéw. Z kolei
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zdolnos$¢ firmy do koordynowania operacji dokonujacych si¢ w ramach sieci
migdzynarodowych, umozliwia szybka identyfikacje potencjalnych szans i zagrozen
pojawiajacych si¢ w otoczeniu. Przedsigbiorstwo moze rowniez wplywaé na
dokonujace si¢ na rynku procesy dyfuzji (miedzy innymi technologii) i dzigki temu
pobudza¢ wlasny rozwdj. ,Migdzynarodowy wsrod innych” staje w obliczu
kooperantéw i1 konkurentow w wigkszosci rowniez dziatajacych miedzynarodowo, stad
wykorzystanie joint-venture oraz fuzji i przeje¢ jest znacznie czestsze niz w pozostatych
trzech przypadkach.

Reasumujgc, wedlug J. Johansona i L. G. Mattssona sie¢ stanowi kluczowy
czynnik dla rozwoju przedsigbiorstwa i realizacji jego celow. Proces internacjonalizacji
firmy 1 wybdr formy wejScia na rynek zagraniczny moze wynika¢ z jej trzech
nastepujacych potrzeb — rozwoju wiedzy dotyczacej danego rynku i samego procesu,
dostosowania ilosciowego i jakosciowego do wymagan danego rynku zagranicznego
oraz wykorzystania ustalonej pozycji w sieci. Co wigcej, silne wspolzaleznosci
pomiedzy elementami sieci implikujg zalezno$¢ procesu od typu samej sieci — na
przyktad stopnia jej internacjonalizacji.

Mimo niezaprzeczalnego wkiadu przytoczonej analizy w rozwoj podejécia
sieciowego do internacjonalizacji, trzeba zwroci¢ uwage na kilka jej brakow. Przede
wszystkim model nie jest wystarczajaco kompleksowy, ignorujac znaczenie pewnych
grup czynnikow. Po pierwsze, nie rozwaza zmiennych o charakterze zewnetrznym,
dotyczacych makrootoczenia (na przyktad polityka gospodarcza panstwa). Po drugie,
ignoruje wagg¢ jaka przy ocenianiu szans zwigzanych z ekspansja na rynki zagraniczne
odgrywaja osoby podejmujace glowne decyzje w firmie (przyktadowo bodziec
naktaniajacy do migdzynarodowego rozszerzenia moze przez decydentow nie zostac
zauwazony, lub moga oni nie chcie¢ go wykorzystac). Dodatkowo model nie wyjasnia
w jaki spos6éb podmioty przezwyci¢zaja problemy zwigzane 2z procesem

internacjonalizacji, a wynikajace z powigzan istniejagcych w sieci biznesowe;.

Nalezy podkresli¢, ze zwtaszcza w polskiej literaturze przedmiotu stan wiedzy
na temat podejécia sieciowego do internacjonalizacji jest niewielki, a wigkszo$¢
publikacji opiera si¢ na zaprezentowanej analizie J. Johansona i L. G. Mattssona, nie
uwzgledniajac dalszego rozwoju nauki w tym zakresie. Tymczasem krytyczny przeglad

badan 1 literatury przedmiotu pozwala podja¢ dodatkowa systematyczng analiz¢ procesu
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internacjonalizacji z perspektywy trzech cech powigzan sieciowych — ciaglej interakcji,

wspotzaleznosci i nieskonczonosci.

Proces wejscia firmy na nowe rynki zagraniczne jako efekt wzajemnego
oddziatywania (interakcji) miedzy podmiotami pochodzacymi z firmy (internal actors) i
podmiotami zewnetrznymi pochodzacymi z sieci (external actors)*'? zbadala
D. Blankenburg®"’.

Autorka zaznacza, ze kazde przedsigbiorstwo w mniejszym lub wigkszym
stopniu jest powigzane z podmiotami wchodzacymi w sklad jego otoczenia (relacje
bezposrednie), ktore to maja lacznos¢ z kolejnymi uczestnikami rynku (zwigzki
posrednie). Swiadomos$é tego, ze partner ma kontakty i powiazania z innymi
podmiotami na rynkach zagranicznych moze stanowi¢ dla firmy i menedzerow nig
zarzadzajacych bodziec by zblizy¢ si¢ do niego i w konsekwencji poszerzy¢ swoj rynek.

Podkresla si¢ zewngtrzny wplyw otoczenia na dziatalno$¢ przedsigbiorstwa.
Interakcje stanowig zarowno przyczyng, jak i rezultat zmian zachodzgcych w firmie
oraz wsrod zewnetrznych podmiotow pochodzacych z sieci. Biorgc pod uwage te
przyczynowo-skutkowe aspekty (tworzace petle zdarzen) towarzyszace wejsciu na
nowe rynki zagraniczne, mozna ten proces zdefiniowa¢ jako biezace interakcje
zachodzgce pomiedzy podmiotami pochodzacymi z firmy (internal actors) 1
podmiotami zewnetrznymi pochodzacymi z sieci (external actors). Podmiotami
pochodzacymi z sieci moga by¢ miedzy innymi klienci, konkurenci, dostawcy i
poddostawcy, doradcy, agendy publiczne. Proces wejscia na rynki zagraniczne jako

efekt interakcji przedstawiono na rysunku 7.

212 D, Suréwka-Marszatek tlumaczy pojecie podmiotéw pochodzacych z firmy (internal actors) i
podmiotéw zewnetrznych pochodzacych z sieci (external actors) jako wewnetrznych i zewngtrznych
,kreatorow”. Porownaj: D. Surdwka-Marszatek, Proces wejscia na nowe rynki zagraniczne z perspektywy
sieci przemystowych, w: Marketing i Rynek, 2001 Nr 2, s. 20.

13 D. Blankenburg, op. cit., s. 375-405.
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Rysunek 7 Proces wejscia na rynki zagraniczne

Zrédto: D. Blankenburg, 4 network approach..., op. cit., s. 380.

Mozna wskazac¢ na trzy podstawowe charakterystyki zaprezentowanego procesu.
Pierwsza jest jego kompleksowos¢ wywotana czestotliwoscig i1 charakterem interakcji.
Po drugie, interakcje wywieraja wptyw zardwno na podmioty wewngtrzne w firmie, jak
1 zewnetrzne podmioty sieci. Z tego powodu kontekst sieci i pozycja przedsigbiorstwa
ulega cigglym modyfikacjom. Oznacza to, ze dana firma w trakcie procesu wejscia
zwigksza zrozumienie 1 stopien percepcji otaczajacej ja sieci. Ostatnig cecha
obrazowang przez schemat jest fakt, ze proces wejscia na rynek zagraniczny jest
postrzegany jako biezace interakcje pomiedzy przedsigbiorstwem i1 zewnetrznymi
podmiotami oraz zmieniajagcymi si¢ warunkami funkcjonowania zaréwno sieci, jak i
firmy.

Podsumowujac analize procesu internacjonalizacji przedsi¢biorstwa z
perspektywy pierwszej zidentyfikowanej cechy powigzan sieciowych — ciaglej
interakcji, nalezy stwierdzi¢, ze w przeciwienstwie do uje¢ tradycyjnej (takich jak
modele etapowe), w koncepcji sieciowej proces umigedzynarodowienia postrzegany jest
jako interakcyjny i w duzym stopniu charakteryzujacy si¢ nieprzewidywalnym
rozwojem. W jego trakcie firma dostosowuje swoje posuni¢cia do postepu prac w tym
zakresie. Poczynania te nie stanowig jednak typowych plandéw strategicznych.

Internacjonalizacja dziatalnoci pojawia sie jako efekt interakcji i rozwoju relacji*'*.

1% poréwnaj: G. Gemser, M. J. Brand, A. Sorge, op. cit., s. 131; J. A. Térnroos, Internationalisation....,
op. cit., s. 11.
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Z kolei proces umigdzynarodowienia z perspektywy drugiej cechy powigzan
sieciowych — wspodlzaleznosci, a w szczegdlnosci wspotzaleznosci zasobow sieciowych

13 W analizie heterogenne

(resource based network perspective) zbadat F. Ciabuschi
zasoby (w kontekScie natury, lokalizacji, 1 specyficznych charakterystyk) zostaty
sklasyfikowane (wedtug podziatu E. Baraldi i R. Bocconcelli*'®) w cztery kategorie:
produkty, procesy (facility), jednostki biznesowe (business unit) i relacje biznesowe.

Charakterystyke wskazanych typow zasobow zaprezentowano w tabeli 6.

jakikolwiek artefakt lub ustuga podlegajace wymianie surowce, komponenty, dobra
gotowe

procesy wykorzystywane do produkciji lub transformacji  produkcja, magazynowanie,
(fizycznej lub ekonomicznej) produktow dystrybucja

struktura organizacyjna, a takze niematerialny typ oddziat firmy
zasobow w postaci kompetencji, wiedzy i umiejetnosci

Jednostka biznesowa

Relacja powigzania wynikajace z interakji

Tabela 6 Charakterystyka czterech podstawowych typow zasobow

Zrodto: Opracowanie wiasne na podstawie: F. Ciabuschi, op. cit. oraz E. Baraldi i R. Bocconcelli, op. cit.,
s. 564-577.

Wymienione zasoby moga sta¢ si¢ tak zwanymi zasobami przyczétkowymi —
poczatkowymi (bridgehead resorces), ktore wedlug F. Ciabuschiego oznaczaja
pionierskie oparcie, pierwszg pozycje w nowym kraju, stuzagcg za podstawe dla dalszego
rozwoju. Zdaniem autorki na tej podstawie mozna zaproponowac definicj¢ zasobu
przyczotkowego jako pierwszego zaangazowanego zasobu na nowym rynku
zagranicznym (produktu, procesu, jednostki biznesowej lub relacji). O tym, ktory z
wymienionych zasobow staje si¢ zasobem przyczétkowym decyduje po pierwsze, suma
pewnych wewnetrznych 1 zewnetrznych sit wobec firmy — motywoéw wejscia, a po
drugie, forma wejscia na rynki zagraniczne (entry mode). Motywy zewngtrzne przede
wszystkim spowodowane sg efektami sieci i zmiang otoczenia rynkowego (na przyktad
w postaci podazania za ekspansjg zagraniczng klienta). Z kolei wewnetrzne motywy

dotycza migdzy innymi przewagi firmy (produkt, technologia).

213 F_ Ciabuschi, Internationalisation process from a resource network perspective, 18th Annual IMP
Conference Perth, Australia 2002.

216 £ Baraldi, R. Bocconcelli, The quantitative journey in a qualitative landscape: developing a data
collection model and a quantitative methodology in business network studies, w: Management Decision,
2001 Vol. 39, Nr 7, s. 564-577.
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Rozwazajac formy wejscia na rynki zagraniczne F. Ciabuschi analizuje tylko
handel (ktory mozna utozsamia¢ z eksportem) oraz zagraniczne inwestycje
bezposrednie. Argumentuje przy tym, ze rozwazane dwie formy stanowig wyrazne
skrajnosci, pozostate mozliwosci (na przyktad sprzedaz licencji, leasing, joint-venture)
czynigc rozwigzaniami posrednimi. Stanowi to znaczacy mankament przytoczonej
analizy. Mozna bowiem zastanawia¢ si¢, czy do danych zasobdéw przyczotkowych w
potaczeniu z danymi motywami nie mogg prowadzi¢ mniej skrajne formy wejscia na
rynek zagraniczny. W analizie poddano badaniu w jaki sposéb kombinacja czynnikow
W postaci motywoOw internacjonalizacji (wptywow wewngtrznych 1 zewnetrznych) i
formy wejscia na rynek zagraniczny (eksport lub zagraniczne inwestycje bezposrednie)
determinuje pojawienie si¢ specyficznych zasobow przyczétkowych. Matryce analizy

przedstawiono w tabeli 7.

Motywy internacjonalizacji

eksport produkty relacje
Forma wej$cia na

AT zagraniczne inwestycje . -
jednostki biznesowe procesy

bezposrednie

Tabela 7 Klasyfikacja zasobow przyczotkowych
Zroédto: F. Ciabuschi, op. cit.

Produkt stanowi zasdb przyczotkowy jesli na danym rynku zagranicznym nie
ustanowiono wczesniej relacji z klientami lub dostawcami. Taka sytuacja zachodzi
przede wszystkim w przypadku dwoch grup produktow sprzedawanych na rynkach
zagranicznych. Po pierwsze sg to surowce lub inne produkty o relatywnie niskiej cenie
jednostkowej, a po drugie — produkty opatentowane lub zaawansowane technologicznie,
posiadajace unikalne cechy. Pojawienie si¢ produktow jako zasobdéw przyczotkowych
predysponuja motywy wewnetrzne internacjonalizacji — na przyktad w postaci wolnych
mocy produkcyjnych. Z kolei ze wzgledu na brak koniecznosci bezposredniego
kontaktu i niskie postrzegane ryzyko, formg wejscia na rynek zagraniczny jest eksport.

Natomiast w przypadku zastosowania jednostki biznesowej jako zasobu

przyczdtkowego motywem wewnetrznym ekspansji jest organizacja samej firmy. Ze
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wzgledu na trudno$¢ (taryfy eksportowe) i niewygode (koszty transakcyjne) handlu,
potrzebe ochrony pewnych przewag (technologia, wiedza, produkt), che¢ kontroli
dziatalnosci lub potrzebe bycia blizej rynku, wybor pada na zagraniczne inwestycje
bezposrednie jako form¢ wejscia. Aby jednostka biznesowa mogta stanowi¢ prawdziwy
zasoOb przyczotkowy nie moze bazowac na wezesniejszych relacjach.

O procesach jako zasobie przyczoétkowym mozna moéwi¢ wytacznie jesli
wczesniej nie istniaty relacje z odbiorcami lub dostawcami oraz zaden produkt firmy
nie byt sprzedawany na danym rynku zagranicznym. Procesy maja za zadanie
transformacje fizyczng lub ekonomiczng produktéw. Na poziomie mikro wyposazenie,
technologie, systemy informatyczne i $rodki transportu tez moga by¢ uznane za
procesy. W tej sytuacji dominujagcym motywem internacjonalizacji jest zewnetrzny
efekt sieci (przyktadowo bardziej optacalne prowadzenie produkcji zagranica), efekt
ograniczen prawnych (taryfy eksportowe) lub konieczno$¢ prowadzenia dzialalno$ci
blisko zasoboéw naturalnych. Ze wzgledu na konieczno$¢ poniesienia naktadow
inwestycyjnych wybor pada na zagraniczne inwestycje bezposrednie.

Ostatni zaséb — relacje powstaja jako efekt interakcji z podmiotami sieci.
Dominuja w tym przypadku motywy zewngtrzne internacjonalizacji, wywierajace
wplyw na interakcje. Z kolei forme¢ wejscia na rynek zagraniczny stanowi eksport ze
wzgledu na fakt, ze relacje bazujg na wymianie ustug i produktow.

Nalezy zauwazy¢, ze poziom kontroli firmy nad jej dziatalno$cig na nowym
rynku rozni si¢ w zalezno$ci od zastosowanych zasobow oraz etapu internacjonalizacji.
Kiedy produkt lub relacja sa zasobem przyczétkowym, przedsiebiorstwo ma duzo
mniejszg mozliwos¢ kontroli niz w przypadku proceséw lub jednostek biznesu.

Reasumujac, zgodnie z perspektywa zasobowo-sieciowg zdolno$¢ firmy do
internacjonalizacji jest zapewniona przez sie¢, a w szczegdlno$ci przez interakcje i
wspotzaleznos¢ zasobow sieci. Co wiecej, zasoby moga by¢ postrzegane jako kluczowe
narzedzia dla umig¢dzynarodowienia — jako narzedzie wejscia na rynek (zasoby
przyczotkowe) 1 jako narzedzie wzrostu. Dodatkowo proces internacjonalizacji
przedsigbiorstwa charakteryzuje si¢ stale zwigkszajagcym si¢, stopniowym
zaangazowaniem  zasobow. W  réznych  kolejnych  etapach  procesu
umig¢dzynarodowienia przyrostowo angazowane sg rézne nowe zasoby przyczotkowe
(produkty, procesy, jednostki biznesowe lub relacje). W =zaleznosci od etapu
internacjonalizacji wystepuje konieczno$¢ zmiany zasobu stanowigcego zasob

przyczotkowy, co kreuje pewnego rodzaju cykl zaangazowania zasobow (poréwnaj
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rysunek 8). Jednak nalezy podkresli¢, ze kolejno$¢ wystgpowania zasobow w cyklu nie
jest zdeterminowana i z gory dla wszystkich podmiotéw jednakowo okreslona. Ze
wzgledu na nakreslong zmiang zaangazowania zasoboéw proces umiedzynarodowienia

ma charakter cykliczny.

udogodnienia produkt
jednostka .
J biznesu relacja

Rysunek 8 Cykl zaangazowania zasobow

Zrédto: F. Ciabuschi, op. cit.

W podejéciu zasobowo-sieciowym do internacjonalizacji podkresla sie, ze
sciezki umiedzynarodowienia réznych firm moga by¢ odmienne, co spowodowane jest
przez trzy zmienne — strukture zasoboéw (zard6wno wewngetrznych, jak 1 powstalych w
wyniku interakcji w sieci), wplyw motywow internacjonalizacji (czynnikow
wewnetrznych 1 zewngtrznych w stosunku do przedsiebiorstwa) i wybor dokonany
przez dang firme¢ dotyczacy formy internacjonalizacji (eksport lub zagraniczne
inwestycje bezposrednie).

Analizujac zaprezentowang koncepcje¢ F. Ciabuschiego trzeba zwrdci¢ uwage na
jej pewne mankamenty. Jak juz wskazano wczesniej, rozwazane sg tylko dwie skrajne
formy wejscia na rynek zagraniczny — eksport i zagraniczne inwestycje bezposrednie.
Tymczasem prawdopodobnie do danych zasobow przyczétkowych w potaczeniu z
danymi motywami moga prowadzi¢ rdwniez mniej skrajne formy wejscia. Po drugie,
wskazany cykl internacjonalizacji jest relatywnie ogolny, co z jednej strony daje efekt
jego uniwersalnosci, ale jednoczesnie skutkuje rozmytym obrazem procesu. Dodatkowo
brakuje nakreslenia schematu przejScia przedsigbiorstwa z jednego zasobu
przyczotkowego do drugiego — nie wiadomo co jest motorem zmiany, ani kiedy i
dlaczego nastepuje kolejny wyzszy etap procesu umiedzynarodowienia.

Podsumowujac, z perspektywy wspotzaleznosci zasoby firmy stanowia

przedmiot adaptacyjnych dzialan powodujac z kolei wzajemng wspodizaleznose
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podmiotdéw. Zmniejsza to kontrole przedsigbiorstwa nad wlasnymi zasobami w procesie
internacjonalizacji, ale jednocze$nie daje kontrole nad zasobami innych uczestnikow

sieci biznesowej. Ponadto wywiera wplyw na wybor formy umiedzynarodowienia.

Analize podejscia sieciowego do internacjonalizacji firmy mozna takze
przeprowadzi¢ z perspektywy trzeciej cechy relacji sieciowych — nieskonczonosci.
Okreslajac cechy powigzan sieciowych wskazano, ze nie mozna jednoznacznie i
wyraznie okresli¢ granic ani struktury sieci biznesowej. Poprzez nawigzywane kontakty,
podejmowane wspolnie dzialania oraz wzajemng adaptacje zasobow kazde
przedsiebiorstwo tworzy swoje wlasne sieci powigzan, ktore z kolei taczg si¢ z sieciami
innych podmiotéw. Dzieki hipotetycznie nieskonczonej liczbie potencjalnych relacji,
nawigzywanych takze w wymiarze mi¢dzynarodowym, mozna przypuszczaé, ze
realizacja procesu internacjonalizacji jest mozliwa przy wykorzystaniu wigcej niz jedne;j
konfiguracji powigzan sieciowych. Propozycje trzech wariantow relacji sieciowych

zaprezentowano na rysunku 9.

RYNEK ZAGRANICZNY
— CEL EKSPANSJI

Przedsigbiorstwo \—/:tg

Zagraniczna sie¢ biznesowa

KRAJ MACIERZYSTY

v

St
- Rynek
®— o~ &
g
Przedsigbiorstwo e

Zagraniczna sie¢ biznesowa
kraju innego niz docelowy

Nuud \J

e
Rynek

J 4 .
v zagraniczny
sl e

Krajowa sie¢ biznesowa
przedsigbiorstwa

Rysunek 9 Konfiguracja powigzan sieciowych w procesie internacjonalizacji
przedsi¢biorstwa

Zrédto: Opracowanie wiasne.
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Pierwszy wariant relacji sieciowych w procesie umigdzynarodowienia firmy
stanowig podstawowe powigzania z partnerami zagranicznej sieci biznesowej z kraju
bedacego celem ekspansji. Z drugiej strony mozliwe s3 relacje z partnerami w
zagranicznych sieciach biznesowych z krajow innych niz kraj docelowy ekspansji. W
tym przypadku proces internacjonalizacji moze by¢ zainicjowany przez
przedsiebiorstwa z innych krajow, ktore widza korzysci interakcji z dang firmga. Ostatnig
mozliwoscig sg relacje z partnerami krajowej sieci biznesowej — przedsigbiorstwo w
celu wejscia do sieci w innych krajach moze uzy¢ swojej sieci krajowej jako pomostu,
przyspieszajac w ten sposob proces swojej internacjonalizacji. Podkresla sie’'’, ze sieci
stanowigce pomosty do rynkéw zagranicznych moga stanowi¢ bardzo wazne
poczatkowe kroki w rozpoczeciu dziatalno$ci zagranicznej. Jednoczes$nie poprzez
powigzania sieciowe firma moze zosta¢ zmuszona do ekspansji, kiedy klient wymaga,
aby jego dostawca podazat za nim poza granice kraju macierzystego, jesli chce
utrzyma¢ dotychczasowe relacje na rynku krajowym?'®.

W literaturze przedmiotu?'’ przedstawia si¢ odmienna od zaproponowanej
konfiguracje powigzan w procesie internacjonalizacji, zgodnie z ktorg w zaleznosci od
posiadanej dotychczas pozycji, firma moze dokona¢ miedzynarodowego rozszerzenia,
penetracji badz miedzynarodowej integracji. W pierwszym przypadku przedsigbiorstwo
nawigzuje nowe relacje na rynkach zagranicznych. Z kolei penetracja oznacza rozwdj
obecnych pozycji w sieciach w krajach, w ktorych firma juz istnieje. Natomiast w
przypadku migdzynarodowej integracji dochodzi do zwigkszenia koordynacji pomigdzy
pozycjami, jakie przedsiebiorstwo zajmuje w ramach réznych sieci zagranicznych.

Na gruncie powyzszej przedstawionego podziatu zaproponowana przez autorke
konfiguracja powigzan sieciowych w procesie internacjonalizacji firmy zawiera si¢ w
,miedzynarodowym rozszerzeniu”. Natomiast dodatkowe dwie mozliwosci (penetracja
1 migdzynarodowa integracja) dotycza raczej zmiany samej pozycji przedsigbiorstwa juz
obecnego na danych rynkach zagranicznych, a nie — procesu wejscia na nowe rynki. Z
tego powodu penetracja i miedzynarodowa integracja nie beda stanowity przedmiotu

rozwazan w niniejszej rozprawie.

277, Johanson, J. E. Vahlne, The Mechanism..., op. cit., s. 20.

218 Poréwnaj: J. Johanson, D. D. Sharma, Technical Consultancy in Internationalization, w: International
Marketing Review, 1987 Vol. 4, Nr 4, s. 26.

219 Poréwnaj: J. Johanson, L. G. Mattsson, Internationalisation..., op. cit., s. 294.

76



Podsumowujac analize podejscia sieciowego do internacjonalizacji mozna
wysung¢ wniosek, ze niezaleznie od przyjetej perspektywy cechy relacji sieciowych,
proces umig¢dzynarodowienia w tej koncepcji nie ma charakteru liniowego,
sekwencyjnego w rozumieniu modeli etapowych (a zwlaszcza modelu Uppsala). Wrecz
przeciwnie — proces ten tworzy raczej zbior wielostronnych multilateralnych powigzan i
zalezno$ci. Na dodatek trzy przedstawione perspektywy badawcze (interakcji,
wspotzaleznosci zasobow lub nieskonczonosci) wcale si¢ nie wykluczajg, ale
uzupeiniaja. Mozna wrecz konkludowaé, ze proces internacjonalizacji nastepuje w
wyniku interakcji, poprzez trzy potencjalnie mozliwe konfiguracje relacji sieciowych,
wykorzystujac przy tym zasoby przyczotkowe. Dodatkowo obraz ten nalezy wzbogaci¢
o inne determinanty internacjonalizacji, takie jak wptyw makrootoczenia (zgodnie z
przeprowadzonym w rozdziale 1.1 podziatem na trzy poziomy otoczenia firmy).

Ponadto w dalszej czesci rozwazan przyjmuje si¢ dualne oddziatywanie relacji
sieciowych na proces internacjonalizacji przedsigbiorstwa (pordwnaj rysunek 10).
Dualne oddziatywanie oznacza, ze z jednej strony zidentyfikowane cechy powigzan
sieciowych  moga  stanowi¢ istotny impuls do rozpoczgcia  procesu
umiedzynarodowienia, a z drugiej — wptyna¢ na przebieg tego procesu, powodujac jego
przyspieszenie (na przyktad przez pominigcie etapdw ujmowanych w tradycyjnych

modelach internacjonalizacji).

IMPULS DO ROZPOCZECIA PROCESU

POWIAZANIA PROCES INTERNACJONALIZACJI PRZEDSIEBIORSTWA

SIECIOWE

WPLYW NA PRZEBIEG PROCESU

Rysunek 10 Dualny wplyw powiazan sieciowych na proces internacjonalizacji przedsi¢biorstwa

Zrédto: Opracowanie wiasne.
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O specyfice powigzan sieciowych 1 catych sieci biznesowych decyduja
wyznaczone Ww rozprawie trzy cechy — ciaggla interakcja, wspotzaleznos¢ i
nieskonczono§¢. Na podstawie zidentyfikowanych cech relacji sieciowych
zaproponowano definicj¢ sieci biznesowej, okreslajac ja jako taczacy dwa lub wiecej
podmioty zbior powigzan, ktére charakteryzuje ciggla interakcja (dtugoterminowos¢
wraz z duzym znaczeniem kontaktow nieformalnych), wspotzaleznos¢ (w zakresie
zasobow, podmiotdéw i dziatan) oraz rownoczesny brak wyraznych granic i struktury. W
nastepstwie przyjetego postepowania badawczego (skupienie si¢ na samych cechach
powiazan, a nie na cechach uktadu tych relacji, czyli catych sieciach) mozna przyjac, ze
wyznaczone cechy relacji sieciowych stanowig réwniez gltowne cechy calej sieci
biznesowej. Jednoczes$nie trzeba podkresli¢, ze sie¢ powigzan to co§ wigcej anizeli
prosta suma dwustronnych, bilateralnych relacji pomiedzy poszczegdlnymi
podmiotami. Dzieje si¢ tak w zwigzku z tym, ze na relacje oddzialuje pewien
catosciowy kontekst dziatan, ktory obejmuje konkretne powigzania dwustronne.

Dzigki wiaczeniu do analizy zlozonych relacji z podmiotami otoczenia,
podejscie  sieciowe daje  bardzo dobre podstawy badawcze  procesu
umig¢dzynarodowienia firmy. To wtlasnie koncepcja powigzan sieciowych moze
stanowi¢ alternatywe dla tradycyjnych podej$¢ do procesu internacjonalizacji, lepiej 1 w
wiekszym stopniu odzwierciedlajac rzeczywisto$¢ gospodarcza. Podejscie sieciowe, w
przeciwienstwie do etapowych modeli umigdzynarodowienia, zaklada, ze strategie
firmy zmieniajg si¢ pod wptywem réznorodnych relacji w sieci. Tym samym koncepcja
sieciowa inkorporuje zasade¢, ze proces internacjonalizacji przedsigbiorstwa moze nie
wyglada¢ jednakowo, ale w zaleznosci od relacji 1 otoczenia, ta sama firma moze
stosowa¢ odmienne podejScia do umigdzynarodowienia na roéznych rynkach
zagranicznych™.

Jednoczesnie warto§¢ podejScia  sieciowego polega na uwzglednieniu
kompleksowych wspotzaleznosci, interakeji, jak 1 obydwu stron (dwoch kierunkow
potaczen) procesu internacjonalizacji (inward i outward connections). W
przeciwienstwie do tradycyjnych teorii umig¢dzynarodowienia, w  ktorych
przedsigbiorstwo bazuje w procesie internacjonalizacji na wewngtrznie rozwijanych

zasobach, w podejsciu sieciowym sita firmy bierze si¢ rowniez z interakcji 1 powigzan z

220 Porownaj: N. Daszkiewicz, op. cit., s. 56.
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innymi uczestnikami rynku. Jak zauwazaja C. N. Axinn i P. Matthyssens®*', tradycyjne
teorie i modele internacjonalizacji ograniczaja si¢ do koncentracji na przedsicbiorstwie
per se. Z tego powodu nie uwzgledniajg kooperacji w procesie umiedzynarodowienia
(gdyz przedmiotem ich analizy nie sg sieci ani tancuch wartos$ci firmy). Tymczasem we
wspotczesne] rzeczywisto$ci gospodarczej sojusze 1 partnerstwo przybieraja na
znaczeniu. Co wigcej, analiza procesu umiedzynarodowienia przez pryzmat podej$cia
sieciowego tworzy szerokie pole do badan, umozliwiajace na przykilad wyjasnienie
dlaczego niektore przedsigbiorstwa przyspieszajg proces internacjonalizacji — skracajg
czas trwania lub omijaja niektére etapy ujmowane w tradycyjnych modelach
internacjonalizacji (a zwlaszcza w modelu Uppsala), wkraczaja od razu na wicgcej
rynkow, wybierajg rynki bardziej odlegte pod wzgledem dystansu psychicznego albo
decyduja si¢ na bardziej zaawansowang forme¢ wejsScia na rynek zagraniczny (zamiast

eksportu)**

. W ten sposob podejscie sieciowe moze by¢ wykorzystane takze do analizy
fenomenu born global.

Trzeba podkresli¢, ze w polskiej literaturze przedmiotu stan wiedzy na temat
samego podejscia sieciowego, a Ww szczegbélnosci podejscia sieciowego do
internacjonalizacji, jest niewielki. Znaczenie tej koncepcji jest marginalizowane, a
wickszos¢ publikacji na temat umigdzynarodowienia opiera si¢ na analizie
przeprowadzonej przez J. Johansona i L. G. Mattssona’> dwadziescia lat temu, nie
uwzgledniajac dalszego rozwoju nauki w tym zakresie. ROwnoczesnie trzeba zauwazyc,
ze obecna w §wiatowej literaturze przedmiotu analiza podejscia sieciowego do procesu
umie¢dzynarodowienia  dotyczy  przede = wszystkim  tradycyjnego  ujgcia
internacjonalizacji w formie powigzan sieciowych. Zasadniczo nie podkresla si¢
strategicznego podejscia do tego procesu, co ma istotne znaczenie z perspektywy
analizy ekspansji firm aktywnie tworzacych sieci biznesowe. Na dodatek konieczne jest
udzielenie odpowiedzi na pytanie, czy podejscie sieciowe stanowi wylgcznie nowe
spojrzenie na rynek oraz proces internacjonalizacji przedsigbiorstw, czy tez aktywne
ksztatltowanie powigzan sieciowych wywiera szerszy i bardziej znaczacy wplyw na
firmy dziatajace na rynkach zagranicznych, chociazby ksztattujac ich przewage

konkurencyjng. W $wiatowej 1 polskiej literaturze przedmiotu brakuje jednak

2LCN. Axinn, I. P. Matthyssens, op. cit., s. 444.

222 Zakres internacjonalizacji uwzglednia rodzaj zaawansowania formy wejécia na rynek, ilo$é form
wejscia na rynek, ilo$¢ rynkdéw oraz zréznicowanie rynkow objetych procesem. — G. Gemser,
M. J. Brand, A. Sorge, op. cit., s. 136.

2 J. Johanson, L. G. Mattsson, Internationalisation..., op. cit..
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kompleksowych badan poswigconych problematyce sieci biznesowych w kontekscie ich
wplywu na proces umigdzynarodowienia przedsigbiorstw i w nastepstwie na przewage

konkurencyjna firm na rynkach zagranicznych.
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2. SIECI BIZNESOWE JAKO DETERMINANTA PRZEWAGI KONKURENCYJNEJ
PRZEDSIEBIORSTW NA RYNKACH ZAGRANICZNYCH

2.1. Koncepcja przewagi konkurencyjnej a zmieniajagce si¢ warunki

funkcjonowania przedsi¢biorstw

Teoretyczne modele procesu internacjonalizacji przedsiebiorstw koncentrujg si¢
przede wszystkim na wyjasnianiu przebiegu i form angazowania si¢ firm w wymiang
zagraniczng. Brakuje jednak w wystarczajacym stopniu odniesienia analizowanych
procesdéw do konkurencyjno$ci przedsigbiorstw. Tymczasem pojawia si¢ istotne z
teoretycznego, jak i praktycznego punktu widzenia pytanie dotyczace determinant
trwalej przewagi konkurencyjnej firm na rynkach zagranicznych.

Analizujac teori¢ ekonomii dostrzec mozna przejscie od rozumienia konkurencji
jako mechanizmu automatycznej regulacji catego rynku, do traktowania jej jajko
czynnika deregulujacego gospodarke, poprzez konkurowanie, czyli aktywng rywalizacje
przedsiebiorstw o ograniczone ilo$ci zasobow 1 miejsce na rynku. Aby zwycigzy¢ w tej
rynkowej rywalizacji firmy musza charakteryzowac¢ si¢ konkurencyjnoscig. Powstaje
jednak pytanie, jakie czynniki wptywaja na fakt, ze jedne przedsigbiorstwa stajg si¢
lepsze od innych. Stad w teorii ekonomii wyksztalcito si¢ pojecie przewagi
konkurencyjnej, a dazeniem stato si¢ zbadanie determinant odpowiedzialnych za jej
ksztattowanie.

Nalezy jednak zauwazy¢, ze chociaz termin konkurencyjnos$¢ nalezy do tych
kategorii ekonomicznych, ktore sg powszechnie 1 bardzo czesto uzywane, to
jednoczesnie relatywnie rzadko wystepuje precyzyjne jego zdefiniowanie. Przytaczane
w rozwazaniach i badaniach na temat konkurencyjnos$ci okreslenia wskazuja na rézne
strony tego zjawiska, a teoria i praktyka dopracowata si¢ wielu r6znorodnych koncepcji

konkurencyjnosci firmy. Jak stwierdza M. Moroz***

, taka sytuacja jest konsekwencja po
pierwsze, skomplikowanej 1 holistycznej natury zjawiska jakim jest konkurencyjnos$¢ —
jest ona pewnym zespotem poje¢ opisujacym catos$¢ funkcjonowania przedsiebiorstwa
w warunkach walki konkurencyjnej. Po drugie, przyczynia si¢ do tego teoretyczna

natura tego poje¢cia — konkurencyjno$¢ jest abstrakcyjnym terminem powstalym na

** M. Moroz, Konkurencyjnos¢ przedsiebiorstwa — pojecie i pomiar, w: Gospodarka Narodowa, 2003
Nr 9, s. 40-41.
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gruncie nauki. Co wigcej, to pojecie bardzo czesto odnosi si¢ do roznych poziomow
analizy — méwi si¢ o konkurencyjnosci pracownikow, przedsigbiorstw lub catych
narodow (panstw). W niniejszej rozprawie skoncentrowano si¢ na analizie obejmujace;j
poziom przedsigbiorstwa.

Dodatkowy problem metodologiczny stwarza fakt, ze do$¢ wielu autorow
definiuje konkurencyjno$¢ jako ceche relatywna przystugujaca podmiotom osiggajacym
lepsze od swych konkurentéw wyniki w konkurowaniu®®’. Mozna si¢ jednak zgodzi¢ z
M. J. Stankiewiczem®®, ktory uwaza, ze definicja konkurencyjnosci powinna by¢, o ile
to mozliwe, ,,neutralizowana". Definiowanie konkurencyjno$ci w sposob wzgledny
prowadzi do jej utozsamiania z r6znicg migdzy wynikami konkurowania podmiotdw, co
w konsekwencji powoduje utozsamianie konkurencyjnosci z przewagg lub pozycja
konkurencyjng. Jest to podejscie uprawnione pod warunkiem przyjecia zalozenia, ze sg
to zjawiska tozsame. Konsekwencja metodologiczna wymaga jednak odroznienia od
siebie tych pojec.

Na podstawie dokonanej analizy literatury przedmiotu wydaje sie, ze
konkurencyjno$¢ powinna by¢ postrzegana po pierwsze, przez pryzmat dziatania w
konkurencyjnym otoczeniu, czyli przez umiejetnos¢ konkurowania®*’ oraz po drugie,
jako zdolno$é skutecznej realizacji celéw przedsiebiorstwa®.

Z pojeciem konkurencyjnosci przedsiebiorstw wigze si¢ zagadnienie przewagi
konkurencyjnej. Firma, ktora zmierza do osiggni¢cia wysokiej konkurencyjnosci, musi
dazy¢ do zbudowania trwatej przewagi konkurencyjnej. Przewaga konkurencyjna jest
pojeciem kluczowym nie tylko we wszystkich teoriach konkurencji, ale takze stanowi

zasadniczy przedmiot rozwazan dotyczacych funkcjonowania i rozwoju przedsigbiorstw

35 przyktady tego typu definicji podaje M. Gorynia w: M. Gorynia, Zachowania przedsigbiorstw w
okresie transformacji. Mikroekonomia przejscia, Wydawnictwo Akademii Ekonomicznej w Poznaniu,
Poznan 2000, s. 96-106. Ten sam poglad podziela: A. Sosnowska, Pojecie konkurencyjnosci
przedsiebiorstw, w: Zrédla przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstw, red. K. Poznanska, A. Sosnowska,
Szkota Gtéwna Handlowa, Warszawa 2002, s. 7-8.

226 M. J. Stankiewicz, op. cit., s. 31.

27 Przykladowo wedlug M. Goryni konkurencyjno$¢ oznacza umiejetnosé konkurowania, a wiec
dziatania i przetrwania przedsigbiorstwa w konkurencyjnym otoczeniu. — Luka konkurencyjna na
poziomie przedsiebiorstwa a przystgpienie Polski do Unii Europejskiej, red. M. Gorynia, Wydawnictwo
Akademii Ekonomicznej w Poznaniu, Poznan 2002, s. 48. Natomiast Z. Pier§cionek okresla koncepcje
konkurencyjnosci przedsigbiorstwa jako generalny sposdb radzenia sobie z konkurencja. — Z. Pier§cionek,
Koncepcje..., op. cit., s. 7.

2% M. J. Stankiewicz definiuje konkurencyjnos¢ przedsicbiorstwa jako jego zdolnoéé do sprawnego
(skutecznego, korzystnego i ekonomicznego) realizowania celéw na rynkowej arenie konkurencji. —
M. J. Stankiewicz, op. cit., s. 36.
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w ogole. Dzieje si¢ tak, poniewaz jak pisze M. E. Porter*”, przewaga konkurencyjna
lezy w centrum osiggni¢¢ firmy na konkurencyjnych rynkach.

Historycznie pojecie przewagi konkurencyjnej wytaniato si¢ stosunkowo powoli
1 bylo konsekwencja wzrostu zainteresowania problemem wyr6zniania si¢
przedsiebiorstw na rynku. Ws$rdd prekursoréw tego pojecia wymienia  si¢
W. Aldersona®’, ktory juz w 1937 roku sugerowal, ze kluczowym aspektem
dostosowania do warunkoéw konkurencyjnych jest specjalizacja firm w celu
zaspokojenia zroznicowanego popytu. W. Alderson uwazal, ze przewaga zr6znicowania
(differential advantage) moze by¢ osiggnigta dzigki takim alternatywnym dziataniom,
jak obnizanie cen, precyzyjnie ukierunkowana reklama lub usprawnienie produktow
oraz innowacje™".

Podobnie jednak jak w przypadku terminu konkurencyjno$¢, mimo
niewatpliwego rozpowszechnienia i przypisywania ogromnego znaczenia problematyce

przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstw, kategoria ta nie jest jednoznacznie™’ i

zgodnie interpretowana””

, a czasami jest wrecz traktowana jako pojecie pierwotne,
niewymagajace definicji. W tym zakresie istotny i stuszny jest zarzut, ktory stawia
M. Krzyzanowska®™* dotyczacy niejednoznacznego punktu odniesienia przewagi
konkurencyjnej. Czgsto zamiennie traktuje si¢ produkt i firme, a przeciez zabieg ten jest
nieuprawniony, gdyz istotne jest precyzyjne okreslenie, czy przewage konkurencyjng

235

zdobywa cale przedsigbiorstwo, czy tez sam produkt™. Interpretowanie przewagi

konkurencyjnej w kontek$cie produktu, a nie firmy radykalnie zmienia sposéb

2% “Competitive advantage is at the heart of a firm’s performance in competitive markets.” —
M. E. Porter, Competitive Advantage. Creating and Sustaining Superior Performance, The Free Press,
New York 1985, s. XV.

230 W. Alderson, A Marketing View of Competition, w: Journal of Marketing, 1937 Vol. 1, Nr 3.

51 Na podstawie: M. Krzyzanowska, Wczesne koncepcje przewagi konkurencyjnej, w: Marketing
i Rynek, 2007 Nr 8, s. 3-4.

22 przykladowo M. Gorynia stwierdza, ze przedsicbiorstwo, ktoremu przystuguje atrybut
konkurencyjnosci, to firma posiadajaca przewage konkurencyjng i utozsamia w tym ujgciu pojecie
konkurencyjnosci z przewaga konkurencyjna. — M. Gorynia, Zachowania..., op. cit., s. 106. W innym
zrodle konstatuje, ze konkurencyjno$¢ oznacza umiej¢tno$¢é osiagania i/lub utrzymywania przewagi
konkurencyjnej — Luka konkurencyjna..., op. cit., s. 69. Jak zauwaza M. J. Stankiewicz ze stwierdzeniem
tym nie sposob si¢ nie zgodzi¢, ale tez nie sposob w oparciu o nie odrozni¢ przewagi od innych
elementow konkurencyjnosci. — Porownaj: M. J. Stankiewicz, op. cit., s. 169-170.

33 poréwnaj: G. S. Day, R. Wensley, Assessing Advantage: A Framework for Diagnosing Competitive
Superiority, w: Journal of Marketing, 1988 Vol. 52, Nr 2, s. 2.

24 M. Krzyzanowska, Nowoczesne..., op. cit., s. 9.

35 Przewage konkurencyjng firmy przez pryzmat produktu definiuje przyktadowo M. Moroz, ktory
stwierdza, ze przewaga konkurencyjna umozliwia powstanie wartosci dodanej (osiagniecia zysku,
efektywnosci dziatan) i w duzym stopniu opiera si¢ na postrzeganiu produktéw danej firmy jako lepszych
w przekroju wybranych cech od analogicznych wyrobow konkurentéw. — Poréwnaj: M. Moroz, op. cit.,
s. 43.
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rozumienia tej koncepcji. Na gruncie powyzszych rozwazan mozna zaproponowac
zdefiniowanie przewagi konkurencyjnej jako ,bycie lepszym od innych” w grze
konkurencyjnej, czyli wigksza atrakcyjnos¢ dla nabywcow, partnerow, inwestorow i
pracownikow**°.

W rozprawie za punkt wyjscia dokonywanej analizy przewagi konkurencyjnej
firmy przyjety zostat cykl przyczynowo-skutkowy konkurencyjnosci przedsigbiorstw
M. Moroza®™’. Opiera sie¢ on na powszechnie akceptowanym w literaturze tematu
zatozeniu, ze catosciowe podejscie badawcze do konkurencyjnosci przedsiebiorstw,
postrzeganej jako pewien agregat, obejmuje tak zwany tancuch skladnikow
konkurencyjnosci, w sklad ktorego wchodza potencjat konkurencyjnosci, strategia

konkurowania, instrumenty konkurowania, przewaga konkurencyjna oraz pozycja

konkurencyjna (porownaj rysunek 11).

Pozycja Potencjat
konkurencyjna konkurencyjnosci
Przewaga Strategia
konkurencyjna konkurencyjna
Instrumenty

konkurowania

Rysunek 11 Cykl konkurencyjnosci

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie: M. Moroz, op. cit., s. 49-50.

Potencjal konkurencyjnos$ci (ksztaltowany przez zasoby i kompetencje samego
przedsigbiorstwa, wykorzystanie szans w otoczeniu oraz — w kontek$cie dalszych
rozwazan rozprawy — przez powigzania sieciowe) okresla, jaki rodzaj strategii jest w
danych uwarunkowaniach dostgpny dla firmy. Konsekwencja przyjetych w strategii

celow 1 zalozen sg zastosowane instrumenty (narzedzia) konkurowania, bedace

336 Definicja wedtug: A. K. Kozminski, Zarzqdzanie w warunkach niepewnosci, Wydawnictwo Naukowe
PWN, Warszawa 2005, s. 91.

7 Na podstawie: M. Moroz, op. cit., s. 47-50. Podobny tancuch przyczynowo-skutkowy prezentuje
M. J. Stankiewicz. — Porownaj: M. J. Stankiewicz, op. cit., s. 86-91.
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skonkretyzowanymi sposobami realizacji strategii. Nastepnie odpowiednie uzycie tych
instrumentéw pozwala przedsiebiorstwu lepiej od rywali kreowaé warto$¢. Tym samym
firma zdobywa albo umacnia przewage konkurencyjng nad konkurentem lub
konkurentami. Natomiast posiadanie przewagi konkurencyjnej jest warunkiem sine qua
non zajecia dobrej pozyciji konkurencyjnej>*®. Z kolei pozycja konkurencyjna przeklada
si¢. w okreslonym stopniu na potencjal konkurencyjny jednostki gospodarczej,
wzmacniajgc lub ostabiajgc zdolno$¢ do konkurowania w ujeciu dynamicznym.

Reasumujac mozna stwierdzi¢, ze wypracowang pozycje konkurencyjng ma
kazda firma biorgca udzial w wymianie rynkowej, jednakze nie kazda posiada nad
innymi trwalg 1 znaczacg przewage. Stad gléwnym celem przedsigbiorstwa jest
uzyskanie i utrzymanie, co wazne, mozliwie trwalej przewagi nad konkurencja. Nalezy
podkreslié, ze jesli przewaga nie jest trwata™’, to pozycja konkurencyjna firmy jest
niestabilna.

W prezentowanej rozprawie  doktorskiej przewaga  konkurencyjna
przedsigbiorstwa jest traktowana jako relatywna miara jakosci funkcjonowania
przedsigbiorstw 1 definiowana przez pryzmat relatywnych roznic w finansowych 1
niefinansowych efektach dzialalnosci (performance differentials) w odniesieniu do
osiggnie¢ najblizszych konkurentow. Uwaza si¢, ze firma zdobywa przewage
konkurencyjna, kiedy osigga nadrzgdng pozycje wobec wigkszej liczby konkurentow.

Nalezy w tym miejscu podkresli¢, ze przewaga konkurencyjna przedsigbiorstwa
nie jest miarg absolutng, a jej relatywny charakter wynika z tego, ze ujawnia si¢ w
drodze poréwnywania efektow firm. W rezultacie zalezy ona réwniez od tego, ktora
grupa interesariuszy formuluje ocen¢ oraz odnosi si¢ do okreslonego miejsca i czasu
oceny (mowi si¢ o przewadze konkurencyjnej przedsiebiorstwa na danym rynku 1 w
danym momencie).

W czesci empirycznej rozprawy przewaga konkurencyjna zostanie zbadana na

240
h

podstawie poréwnania relatywnyc skonsolidowanych finansowych i niefinansowych

wynikow przedsigbiorstw w odniesieniu do osiggni¢¢ ich najblizszych konkurentéw.

3% M. Moroz przyjmuje to zalozenie za M. Gorynia. — Poréwnaj: Luka konkurencyjna..., op. cit., s. 92.

3% Wiecej na temat problemu trwato$ci przewagi konkurencyjnej zobacz: K. P. Coyne, The anatomy of
sustainable competitive advantage, w: McKinsey Quarterly, 1986 Nr 2; P. Ghemawat, Sustainable
Advantage, w: Harvard Business Review, 1986 Vol. 64, Nr 5; N. P. Hoffman, An Examination of the
“Sustainable Competitive Advantage” Concept: Past, Present and Future, w: Academy of Marketing
Science Review, 2000 Nr 4.

% Mierniki bazuja na ocenie dokonywanej przez przedsiebiorstwa.

&5



Jak zaznacza K. Fonfara®', w odniesieniu do miernikéw sukcesu sprawdza sic w
praktyce badawczej wykorzystywanie ich skonsolidowanej formuty, obejmujacej nie
tylko wielko$¢ zysku ogotem, ale réwniez stope zwrotu naktadow inwestycyjnych
(ROI), wielkos¢ sprzedazy oraz udzial w rynku. Rozmiar przewagi konkurencyjnej
wigze si¢ wigc z wielkoscig dysproporcji pomiedzy dang firma a jej konkurentami w
przekroju okreslonych wynikow.

W tym celu, zgodnie z zatozeniami wysunietymi w poprzednim rozdziale,
zaktada sig¢, ze istniejg zasadniczo dwie grupy przedsigbiorstw. Pierwsza z nich sklada
si¢ z firm $wiadomych korzysci wynikajacych z nawigzywania powigzan, tworzenia
sieci biznesowych i aktywnego wplywania na nie. Natomiast drugg grupg¢ tworza
przedsigbiorstwa pozbawione tej Swiadomosci, ktore poniekad biernie i samoistnie stajg
si¢ cztonkami sieci w wyniku realizowanych transakcji. W tym przypadku system
powigzan tworzy si¢ niezaleznie od woli podmiotow i1 nie wynika z podjetych
strategicznych decyzji dotyczacych stworzenia okres§lonej struktury.

Stosujagc powyzsze zatozenie badawcze dotyczace relatywnego pomiaru
przewagi konkurencyjnej firmy, trzeba by¢ $wiadomym waznego zagrozenia

metodologicznego, ktore sformutowat K. Obloj**

. Podkresla on, ze traktowanie
wynikow firmy jako wskaznika wystgpowania lub braku przewagi konkurencyjnej jest
w pewnym stopniu problematyczne. Z faktu, ze dane przedsigbiorstwo ma pewne
przewagi nie wynika bowiem, ze otrzyma z tego tytulu ekwiwalentne wyptaty na rynku.
Moga one przyktadowo zosta¢ przechwycone przez silniejszych graczy w pozostatych
fragmentach tancucha wartosci lub przez innych interesariuszy (chociazby przez rzad w
formie dodatkowego opodatkowania). Moze takze doj$¢ do sytuacji odwrotnej, kiedy
firma przechwyci nadzwyczajng czgs¢ wartosci w lancuchu wartosci, mimo braku
ewidentnej przewagi. Oznacza to, ze przewaga konkurencyjna nie jest ani koniecznym,
ani wystarczajagcym warunkiem nadzwyczajnych efektow ekonomicznych i migdzy
nimi nie ma bezposredniej zaleznosci przyczynowo-skutkowej. Jednoczesnie, co bardzo
wazne z perspektywy analizy przeprowadzanej w rozprawie, sam K. Ob16j** podkresla,

ze mimo iz nie da si¢ udowodni¢ tej zalezno$ci, nie ma lepszego postulatu

teoretycznego niz koncentrowanie uwagi na budowaniu przewagi konkurencyjnej jako

e Fonfara, Zachowania..., op. cit., s. 3-4.
2 K. Ob16j, Pulapki teoretyczne zasobowej teorii strategii, w: Przeglad Organizacji, 2007 Nr 5, s. 8-10.
243 11

Ibidem.
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gtownego sposobu poprawy wynikow organizaciji. Jak podkreslit T. G. Powell***

, hawet
jesli indukcyjne lub dedukcyjne rozumowanie nie pozwala udowodni¢, ze przewaga
konkurencyjna prowadzi do nadzwyczajnych wynikéw, kategoria przewagi
konkurencyjnej jak dotychczas wygrywa konkurencje z innymi, rywalizujacymi z nig
teoriami efektywno$ci organizacyjne;.

W literaturze przedmiotu wymienia si¢ liczne determinanty przewagi
konkurencyjnej**, za bazowe uznajac zréznicowanie (jakos¢), koszt (ceng) i znajomosé
rynkéw (zwigzang ze sposobem dostarczania produktu lub ustugi na rynek). Badania
nad zrodtami przewagi konkurencyjnej firmy wyraznie zintensyfikowaty si¢ od
poczatku lat dziewigédziesiatych dwudziestego wieku, czego przyczyna byl silny
wzrost konkurencji lokalnej 1 miedzynarodowej w latach osiemdziesigtych. Wskutek
tego w latach dziewiecdziesiatych powstaly nowe teorie zrédet przewagi
konkurencyjnej przedsigbiorstw, ktore mozna sklasyfikowaé w ramach dwoch
glownych kategorii — poszukujacych zewnetrznych lub wewnetrznych zrédet przewagi.
Z koncepcji zrédet zewnetrznych, koncentrujacych si¢ na wplywie otoczenia na
przewage konkurencyjng firmy, najwigksze znaczenie przypisuje si¢ teorii
M. E. Portera. Z kolei wewngtrzne teorie skupiajg si¢ na czynnikach i mechanizmach
tkwigcych wewnatrz przedsigbiorstwa i zawieraja si¢ przede wszystkim w koncepcjach
zwigzanych z nurtem zasobowym. Teorii zewngtrznych 1 wewnetrznych zrddet
przewagi nie nalezy traktowa¢ jako alternatyw, ale raczej reprezentujace roézne
perspektywy badawcze wobec tej samej problematyki.

Ze wzgledu na cel ponizszej rozprawy, ktorym jest wyjasnienie mechanizmu
ksztattowania przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstw na rynkach zagranicznych z
wykorzystaniem powigzan sieciowych, przywolywanie wszystkich mozliwych
koncepcji zrodet przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstwa byloby nieuzasadnione.
Celem pracy nie jest bowiem historyczna analiza wszystkich uj¢¢ teoretycznych
przewagi konkurencyjnej**®. Z perspektywy analizy wpltywu sieci biznesowej i

powigzan sieciowych na funkcjonowanie firmy, istotne jest przede wszystkim

T, C. Powell, Competitive Advantage: Logical and Philosophical Considerations, w: Strategic
Management Journal, 2001 Vol. 22, Nr 9, s. 885.

 H. G. Adamkiewicz-Drwito, Uwarunkowania konkurencyjnosci przedsiebiorstwa, Wydawnictwo
Naukowe PWN, Warszawa 2002; A. K. Kozminski, Zarzqdzanie migdzynarodowe, Polskie
Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa 1999, s. 59; K. Obl6j, Strategia sukcesu firmy, Polskie
Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa 2000; Z. PierScionek, Strategie..., op. cit.; M. J. Stankiewicz, op.
cit.; A. Sosnowska, op. cit..

26 Szczegblowy przeglad historyczny koncepcji przewagi konkurencyjnej zawiera przyktadowo
najnowsze opracowanie M. Krzyzanowskiej. — M. Krzyzanowska, Wczesne..., op. cit. oraz
M. Krzyzanowska, Nowoczesne..., op. cit..
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przytoczenie wspomnianych koncepcji M. E. Portera oraz nurtu zasobowego. Pozostate
koncepcje przewagi konkurencyjnej (przyktadowo teoria kosztow transakcyjnych) nie
beda przedmiotem doglebnej analizy, jednakze w miare potrzeby zostana przywolane
przy omawianiu oddziatywania powigzan sieciowych na ksztattowanie przewagi

konkurencyjnej przedsigbiorstwa.

Wkiad M. E. Portera®’, przedstawiciela szkoly pozycyjnej, do koncepcii
przewagi konkurencyjnej polega na opracowaniu kompleksowej analizy sektora oraz
zrodet przewagi konkurencyjnej, nazywanych strategiami bazowymi (generic
strategies) lub strategiami konkurowania. Ostateczny rezultat dziatania firmy jest
wynikiem wzajemnego oddziatywania struktury sektora 1 dokonanego przez
przedsigbiorstwo wyboru zrodta przewagi konkurencyjnej. Konkurencje i potencjalng

;s , .. .124
zyskowno$¢ w danym sektorze okresla zestaw picciu sit**®

— rywalizacji o pozycje
rynkowa wsérod obecnych konkurentow, sity przetargowej dostawcow, sity przetargowe;j
klientow, grozby pojawienia si¢ substytucyjnych wyroboéw lub ustug oraz zagrozenia
wejsciem nowych konkurentow. Okreslona przez pigc sit struktura sektora warunkuje
wybor przewagi konkurencyjnej firmy. Wedlug M. E. Portera, przedsiebiorstwo, dazac
do zdobycia przewagi konkurencyjnej, moze wybraé¢ jedna z trzech mozliwosci*’ —
przywodztwo kosztowe (cost leadership), zrdéznicowanie (differentiation) lub
koncentracje (focus)*". Przewaga kosztowa sprowadza si¢ do posiadania wiodacej w
sektorze pozycji pod wzgledem kosztow catkowitych, czemu sprzyja wzrost skali i
zakresu dzialalnosci. Natomiast przewaga majaca swe zrodto w zroznicowaniu polega
na zdolno$ci do wytworzenia 1 zaprezentowania oryginalnej oferty. Z kolei poprzez
koncentracj¢ na okreslonym segmencie rynku przedsigbiorstwo moze sprawniej 1

skuteczniej, od konkurentow dziatajacych w szerszej skali, obstuzy¢ swoj waski

T M. E. Porter, Competitive strategy: techniques for analyzing industries and competitors, The Free
Press, New York 1980; M. E. Porter, Competitive advantage. Creating ..., op. cit..

M. E. Porter, Strategia konkurencji: metody analizy sektoréw i konkurentéw, Pafstwowe
Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa 1992, s.22; M. E. Porter, Porter o..., op. cit., s. 24.

29'M. E. Porter, Strategia..., op. cit., s. 50-55.

% Typologia przewag konkurencyjnych sformutowana przez M. E. Portera wywarta wplyw na poglady
wielu autoré6w, co uwidacznia si¢ migdzy innymi w ich propozycjach dotyczacych analizowanego
zjawiska. W wielu z tych propozycji stosuje si¢ jednak zmiany w nazewnictwie. Przyktadowo przewaga
oparta na przywodztwie kosztowym zawegzana jest niekiedy do przewagi cenowej, a przewaga majaca
swe zrodla w zréznicowaniu — przewagi jakosciowej. Mozna si¢ jednak zgodzi¢ z M. J. Stankiewiczem,
zdaniem ktorego te ,,zamienniki" nie sg uzasadnione merytorycznie, zawezajg bowiem pierwotng istote
obydwu przewag (zwlaszcza w przypadku pierwszej z nich, w zakresie ktorej stosowanie
konkurencyjnych cen jest tylko jednym z mozliwych do zastosowania rozwigzaniem). — Pordéwnaj:
M. J. Stankiewicz, op. cit., s. 182.
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segment. M. E. Porter uzupelnia nastepnie tez¢ o uwarunkowaniu przewagi
konkurencyjnej firmy struktura sektora, analiza tancucha wartosci (value chain)™'.
Koncepcja tancucha warto$ci ujmuje tworzenie wartosci w przedsigbiorstwie jako
proces powigzanych i1 narastajgcych funkcji, ktére mozna podzieli¢ na dzialania
podstawowe 1 wspierajace. Do podstawowych zalicza si¢ logistyke, produkcje,
marketing 1 sprzedaz oraz serwis. Z kolei dzialania wspomagajace dotycza
infrastruktury firmy, zaopatrzenia, rozwoju technologii i1 zarzadzania zasobami
ludzkimi. Dzigki analizie opartej na tancuchu wartosci mozliwa jest identyfikacja tych
dziatan, ktore w najwickszym stopniu przyczyniaja si¢ do powstawania przewagi
konkurencyjnej przedsigbiorstwa. Wskazuje si¢ na mozliwo$¢ delokalizacji
poszczegbdlnych funkcji tworzenia wartosci do réznych miejsc (w tym krajow), co ma
zapewni¢ ich realizacj¢ w najlepszych warunkach ekonomicznych 1 redukcje
kosztow*>%.

Podsumowujac, w koncepcji M. E. Portera od warunkéw otoczenia, w ktérych
dziata przedsigbiorstwo zalezg jego mozliwosci wyboru zrodla przewagi
konkurencyjnej — minimalizacji kosztow, zroznicowania lub koncentracji. Koncentracja
gléwnie na zewnetrznych uwarunkowaniach przewagi konkurencyjnej firmy skutkuje
jednak pewnymi ograniczeniami analizy®>. Dodatkowo w koncepcji, oddziatywania
pieciu sil sektora majg z zatozenia wrogi charakter. Tymczasem antagonizm ten nie
znajduje pelnego potwierdzenia w praktyce, poniewaz firmy coraz czg¢sciej decyduja si¢
na wspoélprace z innymi uczestnikami gry rynkowej. Mozna wiegc stwierdzié, ze analiza
w podej$ciu pozycyjnym jest niekompletna rowniez ze wzgledu na zalozenie czystej

konkurenc;ji.

W wyniku rozwazan roznych badaczy®, w latach osiemdziesiatych i

dziewigcdziesiatych dwudziestego wieku rozwingt si¢ nowy nurt analizy przewagi

' M. E. Porter, Competitive advantage. Creating ..., op. cit., s. 33-61.

2 Analiza lancucha wartosci stanowi element analizy kosztow. — Ibidem, s. 64-67.

3 Badania przeprowadzone przez R. Rumelta potwierdzaja, ze czynniki lezace po stronie
przedsigbiorstwa (business specific) wyjasniaja szes¢ razy lepiej kwesti¢ rentownosci przedsigbiorstw niz
czynniki sektorowe. — Poréwnaj: R. P. Rumelt, How Much Does Industry Matter?, w: Strategic
Management Journal, 1991 Vol. 12, Nr 3, s. 167-185.

24 Do glownych przedstawicieli naleza: J. B. Barney, G. Hamel, C. K. Prahalad, J. Kay, M. A. Peteraf,
R. Hall i Ch. Oliver. W waskim rozumieniu mianem podejscia zasobowego okresla si¢ tylko koncepcje
J. B. Barneya. Jednakze zwigzki pomiedzy pojeciem zasobow, zdolnosci i kompetencji, pozwalaja do
szeroko rozumianego nurtu zasobowego zaliczy¢ wszystkich wymienionych autoréw. Podobne podejscie
stosuja chociazby Z. Pier§cionek (Z. PierScionek, Koncepcje..., op. cit.), W. Czakon (W. Czakon, Ku
systemowej..., op. cit.) oraz M. Krzyzanowska (M. Krzyzanowska, Nowoczesne..., op. cit.).
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konkurencyjnej przedsiebiorstwa, zwigzany z tak zwang szkola zasobowa (Resource
Based View of the Firm). Inaczej niz w podej$ciu pozycyjnym przedstawiciele nurtu
zasobowego wskazuja na wnetrze firmy, jako kluczowy obszar poszukiwania zrédet
trwalej przewagi konkurencyjnej. Stwierdza si¢, ze zasoby nie sg homogeniczne, ani
powszechnie dostepne, jak zaktada klasyczna mikroekonomia, lecz przeciwnie — sa one
zréznicowane 1 rzadkie. Przewaga konkurencyjna uzalezniona jest wigc przede
wszystkim od posiadanych przez przedsigbiorstwo zasobow 1 sposobu ich
wykorzystania. Koncepcja ta nawiazuje do prac E. Penrose™”, ktéra wskazywala na sile
zasobow wewnetrznych w kreowaniu wzrostu organizacji. Analizowata ona decyzje,
rutyny organizacyjne i kreowanie wiedzy w organizacji, ktére sg krytyczne dla
zdolnosci firmy do wzrostu. Ze wzgledu na bardzo rozbudowany charakter nurtu
zasobowego ksztattowania przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstwa niemozliwe i
niecelowe jest szczegotowe omawianie wszystkich zwigzanych z nim koncepcji. Stad w
tym miejscu przedstawione zostang tylko wybrane idee, ktory wywarly najwiekszy
wpltyw na sam nurt zasobowy, jak i sg istotne dla p6zniejszego wywodu rozprawy.
Bazowy model teorii zasobowej, stworzony przez J. B. Barneya®® zaklada, ze
istnieje bezposrednia zalezno$¢ pomigdzy zasobami firmy i przewaga konkurencyjng.
Sama przewaga oznacza zdolno$¢ do realizowania strategii, ktorej nie wdrazaja aktualni
ani przyszli konkurenci®®’. J. B. Barney stwierdza, ze nie wszystkie zasoby (podzielone
na kapitat finansowy, fizyczny, ludzki oraz organizacyjny) moga stanowi¢ zrddto
przewagi konkurencyjnej. Wytacznie zasoby, ktore sg jednoczesnie cenne, rzadkie oraz
chronione przed imitacjg i substytucja, daja przedsigbiorstwu szans¢ na stworzenie
trwalej przewagi konkurencyjnej i osigganie nadzwyczajnej renty ekonomicznej. Jesli
zasoby sg tylko cenne (niezbedne do skutecznego prowadzenia biznesu) lub tylko
rzadkie na rynku, to przewaga osiggana przez firme¢ bedzie przejSciowa, gdyz
konkurenci stosunkowo szybko mogg te zasoby pozyskac. Z kolei trudnosci w imitacji i
substytucji wynikaja z mechanizméw ochrony i izolacji firmy przed konkurencja.
Sktadaja si¢ na nie specyfika procesu pozyskiwania lub tworzenia zasobow, ztozonos¢

sposobow ich tgczenia 1 eksploatacji (causal ambiguity) oraz warunki spoteczne w

25 E. T. Penrose, The Theory of the Growth of the Firm, Third Edition, Oxford University Press, Oxford,
1995, s. 65-87 (pierwsze wydanie ksigzki ukazato si¢ w 1959 roku); E. T. Penrose, Foreign Investment
and the Growth of the Firm, w: Economic Journal, 1956, Vol. 66, Nr 262, s. 225-227.

36 J. B. Barney, Firm Resources and Sustained Competitive Advantage, w: Journal of Management, 1991
Vol. 17, Nr 1; J. B. Barney, Looking inside for competitive advantage, w: Academy of Management
Executive, 1995 Vol. 9, Nr 4.

7], B. Barney, Firm Resources..., op. cit., s. 102.
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postaci reputacji i relacji interpersonalnych (social complexity)™®

. Podsumowujac,
wedtug J. B. Barneya przedsicbiorstwo osigga przewage konkurencyjna w wyniku
eksploatacji takich zasobdéw, do ktorych konkurenci nie majg dostepu. Jednoczesnie
zasoby te s3 wylacznie wartosciowe, jesli przy ich pomocy wykorzystywane sg szanse
(lub neutralizowane zagrozenia) pojawiajace si¢ w otoczeniu.

Mozna uznaé, ze najbardziej kompleksowa i znang z zasobowych koncepcji
przewagi konkurencyjnej firmy jest idea kluczowych kompetencji (core competencies)
G. Hamela i C. K. Prahalada®’, ktérzy stwierdzili, ze mozliwo$é osiagniccia przewagi
konkurencyjnej zalezy nie tylko od zasobow 1 umiejetnosci, jakimi dysponuje
przedsiebiorstwo, ale takze od kluczowych kompetencji, powstajacych w wyniku ich
odpowiedniej konfiguracji. Badacze podkreslaja, ze w krotkim okresie przewaga
konkurencyjna wywodzi si¢ z ceny i zroznicowania. Jednak utrzymanie przewagi
dlugoterminowej wymaga rozwijania kluczowych kompetencji, ktore sg rezultatem
organizacyjnego uczenia si¢, zachodzacego ponad granicami indywidualnych zestawow
umiejetnosei i indywidualnych jednostek organizacyjnych®®. Kluczowe kompetencie
nie dotyczg wiec konkretnych produktow czy tez rynkdw, ale technologii, zasobow oraz
wiedzy, ktore mozna wykorzysta¢ w odniesieniu do wytworzenia wielu produktow.
Stanowia one zdolno$¢ menedzerow do konsolidowania technologii i umiejetnosci
produkcyjnych w kompetencje, ktére umozliwiajag adaptacje do zmieniajgcych sie
warunkow otoczenia®®'. Umiejetnoéé powinna spetniaé trzy kryteria, aby mogla zostaé
uznana za kluczowa — musi dostarcza¢ warto$¢ dla klienta, cechowac¢ si¢ unikatowoscia
i mozliwoécia rozszerzenia’”. Zalecana droga do trafnego identyfikowania,
wykorzystywania 1 pomnazania kluczowych kompetencji firmy jest stosowanie tak
zwanej dzwigni zasobOw, oznaczajace] podnoszenie produktywno$ci zasobow w
oparciu o synergie wynikajaca z odpowiedniego ich integrowania w dziataniach®®.
Efekt dzwigni mozna uzyska¢ na pi¢¢ zasadniczych sposobow — poprzez koncentracje

wokol kluczowych celow strategicznych, efektywniejsza akumulacje zasobdw, ich

28 Tbidem, s. 105-112 oraz J. B. Barney, Looking inside..., op. cit., s. 50-56.

»% G. Hamel, C. K. Prahalad, The Core Competence of the Corporation, w: Harvard Business Review,
1990 Vol. 68, Nr 3; G. Hamel, C. K. Prahalad, Strategy as Stretch and Leverage, w: Harvard Business
Review, 1993 Vol. 71, Nr 2; G. Hamel, C. K. Prahalad, Competing for the future, Harvard Business
School Press, Boston 1996, G. Hamel, C. K. Prahalad, Przewaga konkurencyjna jutra: strategie
przejmowania kontroli nad branzq i tworzenia rynkow przysztosci, Business Press, Warszawa 1999.

260 G, Hamel, C. K. Prahalad, The Core..., op. cit., s. 81 oraz G. Hamel, C. K. Prahalad, Przewaga..., op.
cit., s. 170.

61 G, Hamel, C. K. Prahalad, The Core..., op. cit., s. 81.

%2 G. Hamel, C. K. Prahalad, Przewaga..., op. cit.,, s. 171-174.

2 Tbidem, s. 123.
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uzupehianie, ochron¢ oraz szybkie odzyskiwanie za sprawg minimalizacji czasu
pomiedzy poniesieniem wydatkow i uzyskaniem wplywow?*!. Wiasnie efekty dzwigni
zasobow, stanowig gléwne zrodlo zdobywania 1 utrzymywania przewagi
konkurencyjnej.

Rozwinieta koncepcje wyrozniajacych zdolnogei®

(distinctive capabilities)
przedstawit J. Kay**®, ktory zaklada, ze powodzenie firmy zalezy od odpowiedniego
rozpoznania wlasnych zasobow i mozliwosci oraz od wiasciwego (czyli dostosowanego
do mozliwosci przedsigbiorstwa), dobrania rynku. Podstawowe zrédla przewagi
konkurencyjnej firmy stanowig wedhug tej koncepcji — reputacja, innowacje, zasoby
strategiczne oraz, co wazne z perspektywy podejécia sieciowego, architektura®’.
Architektura definiowana jest’®® jako sie¢ relacyjnych kontaktow w ramach lub wokét
przedsigbiorstwa. Tworza ja relacje po pierwsze, z pracownikami i mie¢dzy nimi
(architektura wewnetrzna), po drugie, z dostawcami lub klientami (architektura
zewnetrzna) oraz po trzecie, w obrebie grupy firm zajmujacych si¢ pokrewna
dziatalnoscig (sieci). Architektura umozliwia danej organizacji zdobycie wiedzy
organizacyjnej i elastyczne reagowanie na zmieniajace si¢ okolicznosci. Dodatkowo,
stanowi wyrozniajaca zdolno$¢ przedsiebiorstwa, gdyz praktycznie jest niemozliwa do
nasladowania i skopiowania.

Z perspektywy analizy sieci biznesowych interesujgcym przyktadem spostrzezen
na temat przewagi konkurencyjnej w nurcie zasobowym jest koncepcja Ch. Oliver™®.
Badaczka stawia teze¢, ze mozliwo$¢ uzyskania trwatej przewagi konkurencyjnej firmy
zalezy od instytucjonalnego kontekstu podejmowania decyzji dotyczacych zasobow.
Dzieki syntezie nurtu zasobowego oraz teorii instytucjonalnej, w koncepcji tej
wprowadzono drugi, obok ekonomicznych, rodzaj uwarunkowan przewagi

konkurencyjnej firmy — uwarunkowania spoteczne.

% Tbidem, s. 132-145; G. Hamel, C. K. Prahalad, Strategy as Stretch..., op. cit., s. 78-83.

23 Wsrod koncepeji doszukujacych sie zrodet sukcesu firmy w jej umiejetnosciach lub zdolnosciach,
nalezy obok koncepcji kluczowych kompetencji G. Hamela i C. K. Prahalada oraz wyr6zniajacych
zdolnosci J. Kaya dodatkowo wymieni¢ koncepcj¢ kluczowych zdolnosci G. Stalka, P. Evansa i
L. E. Shulmana (G. Stalk, P. Evans, L. E. Shulman, Competing on Capabilities. The New Rules of
Corporate Strategy, w: Harvard Business Review, 1992, Nr 3-4) oraz wyr6zniajacych umiejetnosci
Ch. W. Hilla i G. R. Jonesa (Ch. W. Hill, G. R. Jones, Strategic Management Theory. An Integrated
Approach, Houghton Miffin Co, Boston 1992).

266 3. Kay, Foundations of corporate success. How business strategies add value, Oxford University
Press, Oxford 1993.

*7 Ibidem, s. 63-124.

> Ibidem, s. 66.

299 Ch. Oliver, Sustainable Competitive Advantage: Combining Institutional and Resource-Based Views,
w: Strategic Management Journal, 1997 Vol. 18, Nr 9.
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Podsumowujac rozwazania na temat nurtu zasobowego mozna przytoczy¢ trafng
uwage Z. PierScionka®”, ktory stwierdza, ze tradycyjne (pozycyjne) koncepcije
konkurencyjnosci  przedsigbiorstwa  okre$laja  bezposrednie  Zrodlta  przewagi
konkurencyjnej firmy (kosztowej, zroznicowania) w postaci na przyktad skali
produkcji, technologii, do$wiadczenia, czy zarzadzania jako$cig. Natomiast nowe
zasobowe koncepcje okreS$laja pierwotne zrodla przewagi konkurencyjnej
przedsigbiorstwa i staraja si¢ wyjasni¢, co jest przyczyng konkurencyjnych zdolnosci
innowacyjnych, wyzszej jakosci produkcji, nizszych kosztéw, czy konkurencyjnej
strategii marketingowej”’ .

Na dodatek, co wazne z perspektywy podzniejszej analizy wptywu relacji
sieciowych 1 sieci biznesowych, w nurcie zasobowym w istocie zasoby traktowane sg
jako autonomiczne zrddta przewagi konkurencyjnej firmy. Tymczasem pomi¢dzy nimi
(zar6wno w ramach danego przedsi¢biorstwa, jak i w grupie réznych podmiotéw) moze
wystepowac efekt synergiczny. Jednakze te zalezno$ci i powigzania nie stanowig
przedmiotu badan w nurcie zasobowym?'2. Zgodnie z teoria zasobowa przedsiebiorstwo
powinno chroni¢, a nie — dzieli¢ zasoby i know-how. Niemniej jednak trzeba stwierdzi¢,
ze koncepcja przewagi konkurencyjnej firmy wynikajacej z powigzan sieciowych i
dziatalno$ci w ramach sieci biznesowych czerpie podstawy w dos¢ duzym stopniu

wlasnie z teorii zasobowej’”.

Reasumujac analiz¢ koncepcji przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw,
przedstawiono dwa gltowne stanowiska wobec zrddel tej przewagi — podejscie
odnoszace si¢ do szkoly pozycyjnej 1 propozycji M. E. Portera oraz nurt zasobowy.
Nalezy zaznaczy¢, ze obydwa te nurty badawcze mozna uzna¢ za komplementarne,
wyjasniajgce ten sam problem z odmiennej perspektywy. Jednak okreslajg one jednak
zrodla przewagi konkurencyjnej w sposob fragmentaryczny, tak, jakby determinanty
byly w pelni autonomiczne, nie pokrywajac tym samym w catos$ci ztozonego i
zmiennego charakteru zjawisk zachodzacych w rzeczywistosci gospodarcze;j.

Réwnoczesnie teoria M. E. Portera i1 teoria zasobowa nie zauwazaja, ze przewaga

7. Pierscionek, Strategie..., op. cit., s. 202; Z. PierScionek, Koncepcje..., op. cit., s. 8.

"' Konkurencyjno$é przedsigbiorstwa nalezy wiec rozpatrywaé w tancuchu powiazan przyczynowo-
skutkowych, w ktérym staramy si¢ okresli¢ poszczegdlne ogniwa bedace coraz glebszymi zrédtami
przewagi. — Z. PierScionek, Strategie ..., op. cit., s. 202.

2 poréwnaj: W. Czakon, Ku systemowej..., op. cit., s. 5-6.

* Druga teoria, do ktorej nawiazuje koncepcja przewagi konkurencyjnej wynikajacej z powigzan
sieciowych jest teoria kosztow transakcyjnych.
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pojedynczej firmy jest czgsto potaczona z przewaga sieci relacji, w ktorej ta firma
funkcjonuje.

Jak  juz  podkreSlono  omawiajac  teoretyczne  podstawy  procesu
internacjonalizacji, w ciggu ostatnich kilkudziesieciu lat znacznie zmienity si¢ warunki
otoczenia, w ktorym dzialaja przedsigbiorstwa. W obliczu globalizacji rynkow,
gospodarek krajowych oraz firm?’*, wzrostu znaczenia takich kategorii i pojeé, jak
gospodarka oparta na wiedzy oraz gospodarka elektroniczna, a takze rozwoju sektora
zaawansowanych technologii, pojawia si¢ pytanie na ile wspotczesne warunki
dziatalnos$ci przedsigbiorstw wywieraja wptyw nie tylko na ich internacjonalizacje, ale
réwniez na ksztaltowanie przewagi konkurencyjnej. Zmiany warunkéw funkcjonowania
stwarzaja przeciez firmom nowe mozliwosci rozwoju, dziatan konkurencyjnych, a takze
roznicuja znaczenie poszczegélnych zrddet przewagi konkurencyjnej. W tym
kontekscie nalezy zastanowi¢ si¢, na ile w wyniku zmian otoczenia rynkowego i
konkurencyjnego powstaja nowe potencjalne determinanty przewagi konkurencyjnej
przedsigbiorstw. Tymczasem w dotychczasowym dorobku teoretycznym brakuje
kompleksowych badan odpowiadajagcych wymogom nowego otoczenia i1 jego wptywu
na przewage konkurencyjng wspolczesnych firm.

Jednocze$nie zasygnalizowane okoliczno$ci nalezy rozpatrywaé¢ w powigzaniu z
efektem globalizacji, jakim jest potggowanie turbulencji otoczenia firmy, czyli nagtych,
nieciggtych 1 trudnych do przewidzenia zmian, co skutkuje wzrostem ryzyka i
niepewnosci’””. Ponadto narastajaca ztozono$é¢ otoczenia powoduje, ze coraz wiece]
zdarzen, podmiotow, czy obiektow bedacych poza przedsiebiorstwem wptywa na jego
funkcjonowanie, ergo staje sic skladnikami jego otoczenia®’®. Istnienie coraz wickszej
liczby powigzan kwestionuje tradycyjne znaczenie granic pomigdzy firmg a jej
otoczeniem. Relacje daja mozliwos¢ wywierania cho¢ ograniczonego wptywu na inne
podmioty, co oznacza, ze kazde przedsigbiorstwo otrzymuje kontrole chociaz nad
czgscig wlasnego otoczenia, jednoczesnie jednak oddajac rowniez czgs$¢ kontroli nad

soba’’.

M Szerzej na temat wptywu globalizacji na warunki konkurowania zobacz: Ch. W. L. Hill, International
Business, Competing in the Global Marketplace, Irwin McGraw-Hill, USA 2000, s. 2-28 oraz
M. J. Stankiewicz, op. cit., s. 66-85.

1 Niepewno$¢ odnosi sie do przekonania menedzera odnosnie dobrego oszacowania jego predykecii.
Natomiast ryzyko dotyczy potencjalnych skutkow dziatania, w szczegdlnosci mozliwej straty. —
E. Penrose, The theory..., op. cit., s. 56.

276 Porownaj: M. J. Stankiewicz, op. cit., s. 73.

277 3. Anderson, H. Hakansson, J. Johanson, op. cit., s. 2.
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Dodatkowo trzeba zauwazy¢, ze zaprezentowane koncepcje zrodel przewagi
konkurencyjnej opieraja si¢ na zalozeniu wzglednej stabilnosci sytuacji, w jakiej
dziataja podmioty gospodarcze i w zwigzku z tym nie odpowiadajg obecnej — zmiennej i
niepewnej rzeczywistosci. Jak podkresla Z. Pierscionek’’®, wysokie tempo zmian
otoczenia rynkowego, technologicznego oraz konkurencyjnego powoduje pojawienie
si¢ konkurencji o nowych jako$ciowo cechach, ktére wymagaja nowych metod ich
analizy oraz nowych strategii. Przedsi¢biorstwa dziataja w warunkach sekwencji
krétkookresowych przewag konkurencyjnych, nie za$ stabilnej dlugookresowej
przewagi. Natomiast A. K. Kozminski*” konstatuje, ze w takich warunkach zrodet
przewagi konkurencyjnej nalezy szuka¢ w zdolno$ci do szybkich i adekwatnych reakcji
na zmiany sytuacji. Podkresla si¢, ze w ten sposdb mogg dziata¢ tylko firmy posiadajace
rezerwy wolnych zasobow, ktorych konfiguracje mozna szybko zmieni¢. Stad wymogi
wspotczesnej konkurencji w warunkach globalizacji, a zwlaszcza koniecznosé
wykorzystania korzysci skali oraz skracania cyklu rozwojowego produktow wymuszaja
odwolanie sie do partnerstwa i sojuszy. Rowniez M. J. Stankiewicz**® zauwaza, ze w
dobie postepujacej globalizacji nawet bardzo duze przedsigbiorstwa muszg budowac
swoj potencjat konkurencyjnosci w powigzaniu z innymi firmami.

Innym przejawem zmian otoczenia, w ktorym dzialaja wspdlczesne
przedsigbiorstwa jest fakt rozszerzania przez wiele z nich dziatalno$ci na nowe rynki
zagraniczne. W efekcie ekspansji zagranicznej pojawiajg si¢ zmiany w otoczeniu firm,
co z kolei wynika bezposrednio z cech charakterystycznych poszczegdlnych rynkow (w
postaci roznic kulturowych, demograficznych, politycznych czy tez ekonomicznych).
Prawidtowa analiza tych czynnikéw, jak i przyjecie odpowiedniej strategii dziatania
moze (ale nie musi) doprowadzi¢ do rozszerzenia przewagi konkurencyjnej
przedsigbiorstwa réwniez na nowym rynku. Umig¢dzynarodowienie oznacza powstanie
nowych potencjalnych zrodet przewagi konkurencyjnej firmy. Jednoczesnie czynniki
nowego otoczenia powoduja, ze przewaga konkurencyjna uksztaltowana poprzez
dziatalno$¢ na rynkach zagranicznych moze si¢ rézni¢ od tej posiadanej przez
przedsigbiorstwo aktywne dotychczas wylgcznie lokalnie — na rynku krajowym.
Przewaga konkurencyjna firmy prowadzacej dziatalno$¢ zagraniczng stanowi rezultat

konfrontacji z migdzynarodowymi podmiotami gospodarczymi. Ponadto polega ona na

18 7. Pierécionek, Koncepcje..., op. cit., s. 8.
2 A. K. Kozminski, Zarzqdzanie w warunkach..., op. cit., s. 92 1 122.
Z0 M. J. Stankiewicz, op. cit., s. 328-329.
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wykorzystaniu efektow komparatywnych oraz strategicznych®' jakie stwarza
rozszerzenie dziatalno$ci przedsiebiorstwa poza granice kraju macierzystego.
Podsumowujac, wspotczesne firmy sa zmuszone dziata¢ w duzo bardziej
turbulentnym, zmiennym 1 wymagajagcym otoczeniu niz jeszcze przed kilkudziesieciu
laty. Te zmieniajace si¢ warunki funkcjonowania znacznie ograniczajg autonomi¢
dziatan pojedynczych przedsigbiorstw oraz zarzadzajagcych nimi menedzerow i
wymuszaja poszukiwanie zrodet przewagi konkurencyjnej ponad wewngtrznymi
granicami organizacyjnymi, a takze ponad granicami kraju macierzystego. W tak
nakreslonym konteks$cie istotne jest zbadanie potencjalnego wplywu sieci biznesowych
1 tworzacych je powigzan sieciowych na ksztaltowanie przewagi konkurencyjnej firm

dziatajacych na rynkach zagranicznych.

21 Migdzynarodowe koncepcje konkurencyjnosci przedsicbiorstwa ujmuja  zrédta przewagi

konkurencyjnej w podziale na komparatywne oraz strategiczne. Przewaga strategiczna ma swe zrodta w
bazowe;j strategii firmy, wynika wigc ze zrédet wewngtrznych. Natomiast przewaga komparatywna opiera
si¢ na zrodtach zewnetrznych wzgledem przedsigbiorstwa, tkwigcych w danym kraju, w ktéorym jest ono
zlokalizowane. — Na podstawie: G. S. Yip, Strategia globalna. Swiatowa przewaga konkurencyjna,
Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa 2004, s. 223-226. Najbardziej znang koncepcje
okreslajaca czynniki, ktore sktadajg sie na przewage narodowa i wyznaczaja pozycje konkurencyjng firm
danego kraju zaproponowat M. E. Porter. Wedlug autora istniejg cztery atrybuty gospodarki (narodu),
ktore ksztattuja dla miejscowych przedsigbiorstw $§rodowisko sprzyjajace powstawaniu przewagi
konkurencyjnej. Sg to warunki czynnikowe, warunki popytowe, branze pokrewne i wspierajace si¢ oraz
strategia, struktura firm i rywalizacja mi¢dzy nimi. — Porownaj: M. E. Porter, The Competitive Advantage
of Nations, op. cit., s. 71.
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2.2. Model mechanizmu ksztaltowania przewagi konkurencyjnej przedsigebiorstwa

na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem powigzan sieciowych

Wspotczesna rzeczywisto$¢ gospodarcza wyznacza nowe, bardziej zmienne i
ztozone od dotychczasowych warunki funkcjonowania przedsigbiorstw. To zmieniajgce
si¢ otoczenie wymaga aktualnej analizy potencjalnych zrodet przewagi konkurencyjnej
firm. Pojawia si¢ pytanie, na ile nakreslone okolicznosci wywierajag wptyw nie tylko na
proces internacjonalizacji przedsigbiorstw, ale réwniez na ksztaltowanie ich przewagi
konkurencyjnej. Co wigcej, zmiany warunkow funkcjonowania stwarzaja zaréwno
nowe mozliwosci rozwoju przedsiebiorstw, jak 1 nowe zagrozenia ze strony
miedzynarodowej konkurencji i turbulentnego otoczenia. W tak zmiennym otoczeniu
(zarowno w wymiarze lokalnym, jak 1 migdzynarodowym) zrodiem przewagi
konkurencyjnej firmy moga sta¢ si¢ powigzania sieciowe 1 tworzone przez nie sieci
biznesowe.

Tymczasem dotychczasowa analiza wptywu relacji sieciowych 1 sieci
biznesowych na przewage konkurencyjng przedsigbiorstw przeprowadzona jest w
stopniu zdecydowanie niewystarczajacym. Mozna w tym zakresie zdiagnozowac trzy
podstawowe braki. Po pierwsze, badania dotyczace tego oddzialywania charakteryzuje
duza fragmentaryczno$¢. Duzo uwagi poswieca si¢ wyizolowanym efektom
wywieranym przez relacje sieciowe (na przykitad kreowanie zaufania, pozytywny
wplyw powigzan na proces uczenia si¢ i w rezultacie na przewage konkurencyjng).
Brakuje jednak kompleksowych badan poswieconych holistycznemu ujeciu
mechanizmu ksztaltowania przewagi konkurencyjnej firmy z wykorzystaniem relacji
sieciowych. Po drugie, nieliczne dotychczasowe analizy ujmujace kompleksowo to
oddzialywanie przeprowadzone s3 na znacznym poziomie ogoélnosci wnioskow.
Przyktadowo 1. F. Wilkinson, L. G. Mattson i G. Easton*’ stwierdzaja, ze generalne
zalecenia w stosunku do menedzerow rozwijajacych swoja miedzynarodowa
konkurencyjno$¢ sa dwojakie — istnieje potrzeba rozwijania 1 utrzymywania
efektywnych relacji z innymi organizacjami oraz konieczno$¢ skoncentrowania si¢ na
pozycji firmy w sieci. Z przedstawionymi wnioskami nie sposob si¢ nie zgodzic,
jednakze w omawianym opracowaniu brakuje odpowiedzi na pytanie jak ksztattowana

jest przewaga konkurencyjna przedsigbiorstwa i1 wyrdznienia kluczowych elementow

282 1 F. Wilkinson, L. G. Mattsson, G. Easton, International Competitiveness and Trade Promotion
Policy from a Network Perspective, w: Journal of World Business, 2000 Vol. 35, Nr 3, s. 275.
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tego procesu, co z kolei pozwoliloby wskaza¢ na czym konkretnie (a nie tylko ,,na
efektywnych relacjach” lub ,,pozycji w sieci”) powinni w swych dzialaniach i decyzjach
skoncentrowac si¢ menedzerowie.

Trzeci zdiagnozowany brak w dotychczasowych opracowaniach omawianego
tematu ma istotne znaczenie analityczne. Znaczna czg¢$¢ literatury przedmiotu
poswigcona jest badaniu przewagi konkurencyjnej catych sieci, klastrow lub grup
przedsigbiorstw™. Sugeruje sie, ze obecnie prawdziwa walka konkurencyjna ma
miejsce nie pomiedzy indywidualnymi firmami, tylko pomiedzy ich tancuchami dostaw
i sieciami*®, a zjawisku powstawania sieci przypisuje si¢ zanik konkurencji pomiedzy
pojedynczymi przedsicbiorstwami’®>. Wielu badaczy wrecz uwaza, ze w obecnych
czasach nie mozna méwi¢ o konkurencyjnosci pojedynczej firmy, tylko odpowiednia
jednostka analizy staja sie sieci’*®. Trudno sie z tym nie zgodzi¢, ale wydaje sie ze
dewaluowanie warto$ci przedsigbiorstwa w analizie jest nieodpowiednie. Dla danej
firmy istotne sa jej wyniki i osiggnigcia, a sie¢ biznesowa wydaje si¢ by¢ jedynie
srodkiem do ich realizacji. Przedsi¢biorstwa powigzane relacjami tworzg przewage
sieci, ale rowniez, a wrecz przede wszystkim, sie¢ ksztattuje ich przewage
konkurencyjna.

W literaturze przedmiotu w powyzszym ,.,grupowym” kontek$cie pojawia si¢
zagadnienie przewagi relacyjnej”®’. J. Dyer i H. Singh®®® wskazali na rente relacyjna
jako gléwne zrodlo przewagi uktadow sieciowych nad innymi formami dziatalnosci
partneréw. Renta relacyjna oznacza wedlug nich ponadprzecietne przychody osiggane
wspoélnie przez przedsigbiorstwa uczestniczace we wzajemnej wymianie, ktoérych nie
moglyby one osiggna¢ osobno, a ktore sg mozliwe do osiggni¢cia wyltgcznie poprzez

idiosynkratyczny wkitad konkretnych partnerow”. Jak zauwaza J. Niemczyk ten rodzaj

283 Poréwnaj: M. Christopher, A. Payne, D. Ballantyne, op. cit; J. Dyer, H. Singh, op. cit.; M. Forsgren,
I. Hagg, H. Hékansson, J. Johanson, L. G. Mattson, op. cit.; B. Gomes-Casseres, op. cit..

% M. Christopher, A. Payne, D. Ballantyne, op. cit., s. 126.

Wp, Gomes-Casseres, op. cit., s. 62.

2 M. Forsgren, 1. Higg, H. Hikansson, J. Johanson, L. G. Mattson, op. cit., s. 53.

27 Porownaj: W. Czakon, Ku systemowej..., op. cit., s. 6-8; J. Dyer, H. Singh, op. cit., s. 662;
Ch. Huxham, Creating Collaborative Advantage, Sage Publications, London 1996, s. 14-16;
J. H. Dunning, Relational Assets, Networks, and International Business Activity, w: Cooperative
strategies and alliances, red. F. J. Contractor, P. Lorange, Elsevier Science, Oxford 2002; B. Kozuch,
Kooperatywne zachowania organizacji publicznych, w: Partnerskie wspotdziatanie w sektorze
publicznym i prywatnym, red. B. Plawgo, W. Zaremba, Fundacja Wspodlczesne Zarzadzanie, Biatystok
2005, s. 12; J. Niemczyk, Strategie z perspektywy sieci - nowy nurt w rozwoju zarzqdzania
strategicznego, w: Przeglad Organizacji, 2006 Nr 6, s. 8-10; M. J. Stankiewicz, op. cit., s. 336-337.

288 J. Dyer, H. Singh, op. cit. s. 662.

% Definicje renty relacyjnej wedtug 1. Dyera oraz H. Singha przyjmuja zardwno W. Czakon, jak i
J. Niemczyk. Porownaj — W. Czakon, Ku systemowej ..., op. cit., s. 6-8; J. Niemczyk, op. cit., s. 11.
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renty nawigzuje wprost do malo docenianej w ekonomii renty z tytulu efektu
synergii’". Mowi si¢ rowniez o przewadze kooperacyijnej (collaborative advantage)™",
ktora opiera si¢ na zatozeniu wystepowania uprzywilejowanych relacji, nawigzywanych
przez organizacj¢ z wybranymi partnerami z jej otoczenia. Konkurencja w tym
podejsciu staje si¢ mechanizmem drugoplanowym, natomiast na plan pierwszy wysuwa
sic zawieranie dobrowolnych umow?**?. Trzeba wszakze zaznaczyé, ze podkreslanie
znaczacej wagi umow jest sprzeczne z przedstawiong wczesniej idea podejscia
sieciowego.

Nalezy rowniez zauwazy¢, ze zjawisko przewagi, czy tez renty relacyjnej jest
zbadane w stopniu niewystarczajacym i charakteryzuje sie do$¢ wysokim stopniem
ogolnosci. Czesto przyczyng tego stanowi fakt, ze analiza wpltywu powigzan sieciowych
na przewage konkurencyjng przedsiebiorstwa stanowi tylko watek poboczny innego
wnioskowania®®. Dodatkowo, w rozwazaniach na temat sieci biznesowych i renty
relacyjnej czesto brakuje systematyzacji i szczegotowej analizy jej powstawania®”*. Co
wiecej, sprowadzanie renty relacyjnej wylacznie do efektu synergii®> rowniez stanowi
zbyt duze uproszczenie. Ostatnim ograniczeniem dotychczasowej analizy przewagi
relacyjnej, na ktore trzeba zwroci¢ uwage, jest przeprowadzanie jej kazdorazowo przy
odmiennych zatozeniach badawczych dotyczacych istoty powigzan sieciowych i sieci
biznesowych. Ponadto bardzo czgsto analiza ta sprowadza si¢ do badania alianséw

strategicznych®”°.

Wskutek odmiennych zatozen badawczych zachwiane zostaje
wnioskowanie.
Konkludujac, trzeba wigc jeszcze raz wyraznie podkresli¢, ze sieci biznesowe 1

powigzania sieciowe Wwymagaja innego spojrzenia na zagadnienie przewagi

20 J. Niemczyk zauwaza rowniez, ze w rozwigzaniach sieciowych istotna jest takze ,renta
schumtpeterowska”. — J. Niemczyk, op. cit., s. 11.

21 Poownaj: Ch. Huxham, op. cit., s. 14-16.

¥ g, Kozuch, op. cit., s. 12.

%3 przyktadowo podstawowe rozwazania J. Niemczyka dotycza kierunkéw rozwoju nurtdw zarzadzania
strategicznego. Przyjmuje on hipoteze, ze w dobie dominacji w gospodarce sieci mi¢dzyorganizacyjnych
obowiazywa¢ winno nowe spojrzenie na strategi¢ wiasnie z perspektywy sieci, ktora z kolei musi by¢
rozumiana jako strategia zorientowana na identyfikowanie i ksztaltowanie innowacyjnych uktadow
wspotpracy. — J. Niemczyk, op. cit., s. 8-10.

¥4 Przyktadowo A. Zydlewska wymienia szczegolowe motywy tworzenia powigzan miedzy firmami,
jednak bez ich ogdlnej systematyzacji. — A. Zydlewska, op. cit., s. 173-174. Z kolei W. Czakon wskazuje
tylko na trzy przyczyny osiggnigcia renty relacyjnej — wzrost efektywnosci ze wzgledu na racjonalizacje
kosztéw, przyspieszenie i doskonalenie procesOw uczenia si¢ i utatwianie realizacji celow strategicznych.
— W. Czakon, Ku systemowej..., op. cit., s. 6-8. Przyczyny te sg stuszne, ale nie jedyne.

2% poréwnaj: J. Niemezyk, op. cit., s. 11.

2% przyktadowo M. J. Stankiewicz stwierdza, ze z punktu widzenia firmy budujacej i/lub umacniajacej
konkurencyjno$¢ wespdt z innymi przedsigbiorstwami, czyli w ukladzie kooperatywnym, mozna
wyrézni¢ dwa sposoby postgpowania: outsourcing i alianse strategiczne. — M. J. Stankiewicz, op. cit.,
s. 336-337.
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konkurencyjnej przedsiebiorstwa. Spojrzenie to musi uwzglednia¢ nowa jakos¢ relacji
zachodzacych pomiedzy podmiotami. Odwotywanie si¢ w tlumaczeniu zjawisk sieci
powigzan tylko do ujecia pozycyjnego lub/i zasobowego jest niewystarczajace.
Tymczasem, zgodnie z przeprowadzong analiza, w literaturze przedmiotu brakuje
kompleksowych badan poswieconych powyzszej problematyce w konteks$cie wptywu
powigzan sieciowych na przewage konkurencyjng pojedynczego przedsigbiorstwa.
Jednoczesnie  dotychczasowe  wyjasnienia  dotyczace renty relacyjnej s3
niewystarczajace chociazby ze wzgledu na zbyt ogdlny poziom analizy oraz zalozenia
dotyczace samej istoty sieci i powigzan. Zdiagnozowane luki badawcze sg o tyle istotne,
ze w obliczu internacjonalizacji zycia gospodarczego funkcjonowanie firmy w ramach
sieci biznesowej moze sta¢ si¢ znaczacym czynnikiem w procesie ksztaltowania jej
przewagi na rynku, a w szczeg6élnosci — na rynkach zagranicznych. Coraz wigksza
liczba przedsigbiorstw angazuje si¢ w wymiang zagraniczng, tym samym poOSZzerzajac
obszar swej aktywnosci i jednocze$nie konfrontujac coraz wigksza liczbe konkurentow.
Réwnoczesnie w reakcji na procesy globalizacji, nasilong konkurencj¢ i turbulentne
otoczenie, firmy poszukuja nowych zrodel przewagi konkurencyjnej, a takze
potencjalnych kierunkéw rozwoju relacji z innymi podmiotami rynkowymi. Dla tych
wszystkich przedsigbiorstw powigzania sieciowe moga stanowi¢ znaczacy czynnik
przewagi konkurencyjnej, prowadzacej do dlugofalowego sukcesu. Nalezy wiec
okresli¢ jak powigzania sieciowe i1 dziatalnos¢ w ramach sieci biznesowych moga
wplywac na firme¢ dzialajaca na rynkach zagranicznych. Celem tej czg$ci rozprawy jest
wigc okre$lenie mozliwosci kreowania przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw na
rynkach zagranicznych poprzez wykorzystanie powigzan sieciowych w tym procesie, a
takze opracowanie modelu mechanizmu ksztattowania przewagi konkurencyjnej na
rynkach zagranicznych z wykorzystaniem powigzan sieciowych. Celem jest wiec
réwniez proba wypehienia luki badawczej zwigzanej z brakiem systematycznej i
szczegotowej analizy wplywu sieci biznesowych na przewage konkurencyjng

przedsigbiorstw.

Przeprowadzona w pierwszym rozdziale rozprawy analiza cech powigzan
sieciowych 1 tworzonych przez nie sieci biznesowych oraz specyfiki podejscia
sieciowego do procesu internacjonalizacji pozwala postawi¢ wniosek, ze relacje

sieciowe mogg wywieraC dualny wphw na firme¢ dzialajaca (lub chcacg dziata¢) na
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rynkach zagranicznych i w nastgpstwie — na jej przewage konkurencyjng (poréwnaj

rysunek 12).
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Rysunek 12 Dualny wplyw powiazan sieciowych na przewage konkurencyjng
przedsi¢biorstwa na rynkach zagranicznych

Zrodto: Opracowanie wlasne.

Po pierwsze, relacje sieciowe bezposrednio wplywaja na samo funkcjonowanie
przedsigbiorstwa i jego przewage konkurencyjng. Po drugie, powigzania te oddziatuja
na proces internacjonalizacji firmy, co z kolei moze posrednio ksztaltowaé przewage
konkurencyjng. W literaturze przedmiotu brakuje jednak badan poswieconych tak ujetej
problematyce — sieciom biznesowym w konteks$cie ich wpltywu na proces
internacjonalizacji przedsigbiorstwa i w nastepstwie — wptywu powigzan sieciowych na
ksztattowanie przewagi konkurencyjnej firmy na rynkach zagranicznych. Natomiast
badania i opracowania teoretyczne dotyczace bezposredniego oddziatywania relacji
sieciowych na te przewage oprocz zdiagnozowanych wezesniej luk badawczych, takze
w niedostateczny sposob uwzgledniajg aspekt dziatalnosci przedsigbiorstw na rynkach
zagranicznych.

Celem przeprowadzenia mozliwe doktadnej analizy wskazanego dualnego
wpltywu powigzan sieciowych i tworzonych przez nie sieci biznesowych na
ksztattowanie przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstwa na rynkach zagranicznych,
przyjeto nastepujace postgpowanie badawcze. W pierwszym etapie kolejno zbadane
zostanie oddziatywanie poszczegdlnych cech relacji sieciowych (cigglej interakcji,
wspoéltzaleznosci 1 nieskonczonosci) bezposrednio na funkcjonowanie firmy 1 jej
przewage konkurencyjng. Nastgpnie analiza zostanie powtdrzona, celem okreslenia
potencjalnego wplywu posredniego relacji sieciowych na ksztaltowanie przewagi
konkurencyjnej na rynkach zagranicznych, poprzez oddzialywanie na proces

internacjonalizacji przedsigbiorstwa. Ostatni etap analizy obejmie opracowanie modelu
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mechanizmu ksztattowania przewagi konkurencyjnej firmy na rynkach zagranicznych z
wykorzystaniem powigzan sieciowych. W szczeg6lnosci podkreslony zostanie
pozytywny zwiazek migdzy aktywnym, strategicznym podej§ciem do tworzenia sieci a

ksztattowaniem przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstwa.

Zgodnie z przyjetym postepowaniem badawczym, chcac okresli¢ bezposredni
wpltyw powigzan sieciowych firmy na jej przewage konkurencyjna, nalezy najpierw
przeanalizowa¢ oddziatywanie poszczegdlnych cech relacji sieciowych na te przewage.

W wyniku ciagtej interakcji, propartnerskie dtugoterminowe podejscie wraz z
intensywnym rozwojem nieformalnych kontaktéw, przyczyniaja si¢ zaréwno do
poglebienia wiedzy dotyczacej stron relacji, wzrostu doswiadczenia, jak i przede

wszystkim do zwigkszenia zaufania 1aczacego uczestnikow sieci (porownaj rysunek

13).

[ Powigzania formalne i ] Wiedza

nieformalne
' # Doswiadczenie
[ Dlugoterminowosé ] | Zaufanie I

Rysunek 13 Ciagla interakcja powiazan sieciowych jako zrodlo przewagi
konkurencyjnej — wstepne zalozenia

CIAGLA

INTERAKCJA

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Kontakty nieformalne®’’

moga obejmowac zarowno proste kontakty osobiste
miedzy przedstawicielami przedsigbiorstw, jak 1 dalej idacg forme wspotpracy
ekspertow, szczegdlnie istotng w przypadku ztozonych proceséw produkcyjnych.
Kontakty nieformalne w duzej mierze bazuja na sieciach spotecznych (social networks),

z ktorymi zwiazana jest idea kapitatu spolecznego (social capital)™®. Z kolei sieci

#7 Nalezy zaznaczy¢, ze zdaniem H. Hakanssona i J. Johansona w biznesie migdzynarodowym istnieje
silniejsza tendencja do wykorzystania formalnej kooperacji ze wzgledu na mniej rozwinig¢te niz w ramach
tego samego kraju kanaly nieformalnej komunikacji rynkowej ponad granicami réznych krajow. Nie
wyklucza to jednak duzego znaczenia i pozytywnych efektow kontaktow nieformalnych. — Porownaj:
H. Hakansson, J. Johanson, Formal and informal cooperation strategies in international industrial
networks, w: Understanding business markets: interaction, relationships and networks, red. D. Ford,
Academic Press Harcourt Brace & Company Publishers, London 1993, s. 466.

2% Kapital spoleczny oznacza aktualne i potencjalne zasoby dostepne poprzez sieci spoleczne, a
posiadane przez jednostke. — J. Nahapiet, S. Ghosal, Social capital, intellectual capital, and the
organizational advantage, w: Academy of Management Review, 1998 Vol. 23, Nr 2, s. 243. Jednakze
podejscie sieciowe wykracza poza ramy analityczne kapitalu spotecznego, ktory cho¢ stanowi wazny
element badan, to istotny jest o tyle, o ile przyczynia si¢ do osiggni¢cia przewagi konkurencyjnej. Kapitat
spoteczny w tym podej$ciu badany jest najczgsciej z pozycji teorii kosztow transakcyjnych, a nie
socjologii. — Porownaj: W. Czakon, Ku systemowej..., op. cit., s. 8.
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spoleczne, zgodnie z analiza R. Gulati, N. Nohria oraz A. Zaheer””, wspieraja zaufanie,
redukuja asymetric informacji i w nastgpstwie zmniejszaja koszty transakcyjne’”
(poprzez migdzy innymi skracanie czasu 1 zmniejszanie zakresu czynnosci
wykonywanych w ramach transakcji). Co wigcej, przyczyniaja si¢ do poprawy
koordynacji dziatan firm wchodzacych w sktad sieci, co z kolei prowadzi do
sprawniejszego transferu informacji i know-how™". Silne spoteczne relacje daja dostep
do godnych zaufania informacji’®?, natomiast bardziej dokladna informacja poprawia
decyzje i ogranicza w ten sposob ryzyko’”, co jest tym bardziej istotne przy
rozszerzaniu dziatalno$ci przedsigbiorstwa na nowe rynki zagraniczne.

W kontekscie dokonanych spostrzezen akcentuje si¢, ze wszedzie tam, gdzie o
sukcesie decyduje praca zespolowa (czyli we wszystkich firmach), zasadnicze
znaczenie dla przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstwa ma wiedza domyslna,
nieformalna, posiadana przez jednostki i przekazywana w procesie socjalizacji’™.
Proces uczenia si¢ (zarowno na poziomie jednostki, jak i1 catego przedsigbiorstwa)
wymaga powigzania w sie¢ sprzezen zwrotnych pomiedzy roéznymi podmiotami
rynkowymi, co stanowi wazny element sieci spolecznych i sieci biznesowych. Ponadto,
wedtug I. Nonaki i H. Takeuchiego®” podstawowy mechanizm pomnazania wiedzy*®
polega wlasnie na interakcjach miedzy wiedza dostepng (explicit knowledge) i wiedza

307

ukryta (tacit knowledge)™'. Wiedza dostepna jest skodyfikowana, zapisana 1 moze by¢

#R. Gulati, N. Nohria, A. Zaheer, op. cit., s. 209-210.

3% Kwestia kosztow transakcyjnych w odniesieniu do powiazan sieciowych bedzie stanowi¢ przedmiot
dalszej czgsci analizy.

' Pozytywny wplyw sieci spotecznych na kreowanie wiedzy potwierdza rowniez analiza R. Crossa,
A. Parkera, L. Prusaka i S. P. Borgatti. — Porownaj: R. Cross, A. Parker, L. Prusak, S. P. Borgatti,
Knowing What We Know: Supporting Knowledge Creation and Sharing in Social Networks, w:
Organizational Dynamics, 2001 Vol. 30, Nr 2.

02 g, Uzzi, op. cit., s. 35.

3% M. Van Alstyne, N. Bulkley, Why Information Should Influence Productivity? w: The Network
Society. A Cross-cultural Perspective, red. M. Castells, Edward Elgar Publishing, UK 2004, s. 152.

3%°§. L. Berman, J. Down, C. W. L. Hill, Tacit knowledge as a source of competitive advantage in the
National Basketball Association, w: Academy of Management Journal, 2002 Vol. 45, Nr 1, s. 13-28.

% 1. Nonaka, H. Takeuchi, The Knowledge Creating Company, Oxford University Press, New York 1995
oraz 1. Nonaka, H. Takeuchi, Kreowanie wiedzy w organizacji, Jak spotki japonskie dynamizujq procesy
innowacyjne, Poltext, Warszawa 2000, s. 14-15 i 268-2609.

3% Wedtug 1. Nonaki i H. Takeuchiego organizacyjne tworzenie wiedzy (czyli zdolnoéé korporacji jako
catosci do wytworzenia nowej wiedzy, upowszechniania jej w organizacji i ucielesniania w produktach,
ustugach i systemach) jest procesem spiralnym, w ktérym interakcje zachodzg w sposéb wielokrotny i
powtarzalny. Interakcja wiedzy ukrytej i dostepnej zachodzi na poziomie jednostki. Jednakze jesli wiedza
nie jest dzielona na poziomie grupy, wtedy nie tworzy si¢ ona spiralnie na poziomie catej organizacji. —
I. Nonaka, H. Takeuchi, Kreowanie..., op. cit., s. 14-15 1 268-269.

37 Wiedza ukryta nazywana jest rowniez wiedza niekodowana lub wiedza niewyrazona. — Poréwnaj:
Z. Madej, Gospodarka oparta na wiedzy wkracza w swiat paradygmatow, w: Teoria i praktyka ekonomii
a konkurencyjno$¢ gospodarowania, red. E. Frejtag-Mika, Centrum Doradztwa i Informacji Difin,
Warszawa 2006, s. 19.
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przekazywana miedzy jednostkami w sposob sformalizowany i prosty. Wazniejszym
jednak rodzajem wiedzy jest wiedza ukryta — nieskodyfikowana i subiektywna, ktéra
trudno jest wyrazi¢ za pomocg formalnego jezyka. Jest ona zawarta w jednostkowym
doswiadczeniu 1 obejmuje tak nieuchwytne cechy, jak osobiste przekonania,
nastawienia i1 warto$ci. Podkresla sie, ze jest ona istotnym zréodtem przewagi
konkurencyjnej firmy. Na dodatek szczeg6lne znaczenie dla konkurencyjnosci
przedsigbiorstw maja wiedza i umiejetnosci zespotow, poniewaz tym co moze wyrdznic
firme jest ich unikalna integracja. Formutowane jest twierdzenie, iz zdolno$¢ uczenia
sie stanowi jeden z najpewniejszych gwarantéw przetrwania i sukcesu firmy*%.
Jednoczesnie podkresla sie, ze przedsicbiorstwa ucza si¢ na dwa podstawowe
sposoby. Po pierwsze, przez wiasng praktyke (czyli eksperymentowanie i
interpretowanie wczesniejszych osiggnie¢) 1 po drugie, otrzymujac od innych
organizacji transfer wiedzy zawarty w produktach i procesach oraz transfer wiedzy
ukrytej’”. Powyzsze procesy uczenia sic w szczegélnosci sa wzmacniane przez
powiazania sieciowe’'’. Badania potwierdzaja®'', Zze oprocz dostepu do zasobow, cheé
uczenia si¢ od partnerow stanowi gtowng przyczyng nawigzywania relacji sieciowych.
Co wazne, udokumentowano, ze poziom uczenia si¢ jest silne zalezny od polaczen
migdzy réznymi powigzaniami sieciowymi — przeci¢tnie, im bardziej powigzanie
stanowi cze$¢ sieci biznesowej, tym bardziej przedsigbiorstwo sie z niej uczy’'%. Inne
czynniki determinujace ten proces to miedzy innymi dopasowanie podmiotéw (gtownie
pod wzgledem przygotowania do nauczania i uczenia oraz dopasowania kulturowego),
rodzaj produktu (im bardziej standardowy produkt tym nizszy poziom uczenia) i wieku
relacji. W kontek$cie ostatniego wymienionego czynnika, z jednej strony zaufanie
pojawia si¢ dopiero z czasem, ale z drugiej — cze¢sto im nowsza jest nawigzana relacja
sieciowa, tym bardziej nieznana i pozadana dla przedsicbiorstwa jest wiedza®".

Podsumowujac, intensyfikacja procesu uczenia si¢ osiggana jest przez wspOtprace w

3% przyktadowo badania D. Jiménez-Jiménez i J. G. Cegarra-Navarro wskazuja, Ze organizacyjne uczenie
si¢ wywiera pozytywny wplyw na osiagnigcia firmy. — D. Jiménez-Jiménez i J. G. Cegarra-Navarro, The
performance effect of organizational learning and market orientation, w: Industrial Marketing
Management. The International Journal of Marketing for Industrial and High-Tech Firms, 2007 Vol. 36,
Nr 6.

39y, Hékansson, V. Havila, A. C. Pedersen, Learning in Networks, w: Industrial Marketing
Management. The International Journal of Marketing for Industrial and High-Tech Firms, 1999 Vol. 28,
Nr 5, s. 443.

319 M. Johansson, Searching the known, discovering the unknown, The Russian Transition from Plan to
Market as Network Change Process, Uppsala Universitet, Uppsala 2001, s. 23.

MG, Gemser, M. J. Brand, A. Sorge, op. cit., s. 140.

312 H. Hakansson, V. Havila, A. C. Pedersen, op. cit., s. 443, 450.

13 Ibidem, s. 444-445.
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ramach sieci’'®, co z kolei oddzialuje na przewage konkurencyjna firmy (takze, a moze
nawet przede wszystkim na rynkach zagranicznych). Trafna i istotna jest przy tym
uwaga Z. Pierécionka®'®, ktéry konstatuje, ze przedsicbiorstwa uczyly sic zawsze, a
wiec nie jest to nowe zrodto przewagi konkurencyjnej, lecz wzrosto jego znaczenie w
miare zaostrzenia si¢ konkurencji, przyspieszenia postepu nowosci i rozwoju badan.

Jak podkresla P. Drucker wchodzimy obecnie w etap spoteczenstwa wiedzy, w
ktorym podstawowym ekonomicznym zasobem ($rodkiem produkcji) nie jest kapital,
bogactwa naturalne czy tez sila robocza, lecz wiedza’'®. Podobnie J. H. Dunning
zaznacza, ze zasoby materialne i finansowe s3 nadal istotne, jednak petnig raczej
wspomagajacg role dla wazniejszych niematerialnych zasobow, a zwlaszcza wiedzy i
informacji’'’. Umiejetne zarzadzanie zasobami wiedzy (i informacjami®'®) staje si¢
dominujacym sposobem generowania zysku, a wigc przyczynia si¢ tez do zdobywania i
umacniania  przewagi  konkurencyjnej  firmy’'’.  Przewaga  konkurencyjna
przedsigbiorstwa oparta na wiedzy wynika nie tylko z posiadania unikatowych zasobow
informacyjnych 1 wiedzy, ale gléwnie z nieckonwencjonalnych sposobow 1 umiejgtnosci
ich kojarzenia 1 wykorzystywania. Takie mozliwosci, a tym samym dostep do przewagi
opartej na wiedzy, stwarzaja powigzania sieciowe. Znaczenie wiedzy jako zasobu
wzrasta tym bardziej, gdy firma dziata lub zamierza podja¢ dziatalno$¢ na rynkach
zagranicznych. Rozszerzenie aktywno$ci stwarza nowe sytuacje rynkowe i wymaga
swobody w wykorzystaniu zarowno wiedzy ogolnej, jak 1 szczegdtowej, dotyczacej
konkretnych rynkéw zagranicznych, procesow, czy tez produktow. Jednoczes$nie wiedza
jest konieczna do trafnych decyzji 1 zachowan wobec zmieniajacego si¢ i
konkurencyjnego migdzynarodowego otoczenia. Reasumujac, mozna stwierdzi¢, ze sie¢
biznesowa transformuje wiedze¢ w procesy generujgce wartos¢ dodang i1 przewage

konkurencyjng przedsigbiorstwa.

' Porownaj: P. J. Batt, S. Purchase, Managing collaboration within networks and relationships, w:
Industrial Marketing Management. The International Journal of Marketing for Industrial and High-Tech
Firms, 2004 Vol. 33, Nr 3, s. 169.

315 7. Piercionek, Strategie..., op. cit., s. 253.

316 p. Drucker, Spofeczeristwo postkapitalistyczne, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 1999, s. 11,
14, 22.

3175 H. Dunning, Relational Assets...,op. cit., s. 571.

318 Informacja jest strumieniem wiadomosci, podczas gdy wiedza jest jego wytworem, zakorzenionym w
przekonaniach i oczekiwaniach odbiorcy. Jest kontekstowa, wzgledna i stanowi zorganizowany zaséb
uzytecznych informacji. — A. K. Kozminski, Zarzgdzanie w warunkach. .., op. cit., s. 40.

319°M. J. Stankiewicz, op. cit., s. 225. Zobacz tez: A. K. Kozminski, Zarzqdzanie w warunkach..., op. cit.,
s. 156-157.
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Wskazujac pozytywne efekty ciaglej interakcji, a tym samym propartnerskiego
dhlugoterminowego nastawienia i rozwoju nieformalnych kontaktéow, stwierdzono, ze
prowadza one do zwigkszenia do§wiadczenia rynkowego firmy. H. I. M. Wilson oraz
R.D. Hadley’® zaznaczaja, ze przedsigbiorstwo, ktore nie posiada wcze$niejszego
doswiadczenia (takze na danym rynku zagranicznym), moze je zdoby¢ dzigki innym
podmiotom sieci. Istotne z perspektywy przeprowadzanej analizy wnioski prezentuja
H. Hékansson i J. Johanson®?', ktorzy podkreglaja, ze najwazniejsze kwestie zwiazane z
uczeniem si¢ organizacji sg zwigzane z wiedzg ukrytg, ktoéra z kolei moze byc¢
rozwini¢ta tylko wtasnie przez doswiadczenie. Natomiast samo do$wiadczenie moze
powsta¢ wylacznie jesli cztonkowie organizacji wchodza w interakcje z jej otoczeniem.
Dodatkowo, informacje zwigzane z dziatalno$cig zagraniczng uzyskane dzieki relacjom
sieciowym s3a czgsto bardziej niezawodne i1 uzyteczne. Jest to o tyle wazne, ze
dziatalno$¢ na nowych rynkach miedzynarodowych wymaga od firm przeprowadzenia
analizy i nast¢gpnie odpowiednich posuni¢¢ wobec nowych czynnikoéw otoczenia. Stad
istotna jest zarowno wiedza ogdlna, jak 1 specyficzna, dotyczaca funkcjonowania
konkretnych rynkéw zagranicznych (market-specific knowledge), ktorej najlepszym
sposobem uzyskania, zwlaszcza w zakresie informacji obarczonych kontekstem
kulturowym, jest doswiadczenie rynkowe. Zgodnie z zalozeniami modelu
internacjonalizacji Uppsala (przedstawionymi w rozdziale 1.2), znaczenie dwoch typow
wiedzy (ogélnej 1 specyficznej) w dziatalno$ci migdzynarodowej przedsiebiorstwa
podkreslali rowniez J. Johanson i J. E. Vahlne. Argumentowali takze, ze wiedz¢
specyficzng mozna uzyska¢ przede wszystkim dzigki dogwiadczeniu®®. Nie wskazywali
jednak, jakie mozliwosci ma firma, ktora sama tego doswiadczenia jeszcze nie

323

zdobyta™”. W tym kontekscie, na tle dokonanej analizy, rozwigzaniem wydajg si¢ by¢

wlasnie relacje sieciowe 1 tworzone przez nie sieci biznesowe.
Zgodnie z wczesniejszym spostrzezeniem, ciggla interakcja przyczynia si¢ nie
tylko do rozwoju doswiadczenia i poglebienia wiedzy dotyczacej stron relacji, ale

324

przede wszystkim do zwiekszenia wzajemnego zaufania™”. W tym zakresie znaczenie

0 R. D. Hadley, H. I. M. Wilson, The network model of internationalisation and experiential knowledge,
w: International Business Review, 2003 Vol. 12, Nr 6, s. 712-715.

20y, Hékansson, J. Johanson, Business Network Learning..., op. cit., s. 4-5.

322 Poréwnaj: J. Johanson , J. E.Vahlne, The Internationalization Process ..., op. cit., s. 11.

B CON. Axinn, I. P. Matthyssens, op. cit., s. 443.

324 Zaufanie jest to pozytywne oczekiwanie, ze kto$ inny nie bedzie oportunista w stowach, czynach lub
podejmowanych decyzjach. Zaufanie jest procesem zaleznym od historii wzajemnych stosunkow,
opartym na istotnych, chociaz ograniczonych doswiadczeniach. — S. P. Robbins, D. A. DeCenzo,
Podstawy zarzgdzania, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa 2002, s. 498. Rozwazajac
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kontaktow nieformalnych wynika gtownie z ryzyka i niepewnosci towarzyszacych
kazdorazowo transakcjom handlowym®>, ktére na dodatek wzrasta wraz z
rozszerzaniem dzialalno$ci na rynki zagraniczne. Jest to o tyle istotne, ze zaufanie
opiera si¢ na dobrej, dluzszej znajomos$ci partnera, a do podtrzymania zaufania
potrzebne sa czeste kontakty. Jak wynika z badaf L. Huemera®*®, aby powstato zaufanie
podmioty muszg osiggna¢ poziom zrozumienia sytuacji, czyli wyksztatci¢ wiedzg na
sw0j temat. Istotna jest rowniez pewna przewidywalnos$¢ (pewnos¢, ze wszystko bedzie
»jak zawsze”), co jest szczegOlnie wazne w warunkach aktywnosci miedzynarodowej,
gdzie poziom niepewnosci jest wigkszy niz na rynku lokalnym®*’.

Jednoczesnie w licznych analizach podkresla si¢ kluczowy wptyw zaufania na
sukces i rozwdj samych powiazan sieciowych’®. Zaufanie zwicksza skfonnos¢ do
inwestowania w relacje®” i zniecheca do zachowan oportunistycznych®*’. Interesujace
wnioski prezentuja S. Denize i L. Young™', ktorzy wskazuja, ze najwickszy pozytywny
zwigzek z zaufaniem maja nie same informacje, ale normy wymiany informacji
powstajace jako efekt dtugoterminowego procesu rozwoju relacji sieciowych.

Zaufanie nie tylko przyczynia si¢ do obnizenia niepewno$ci oraz ryzyka
towarzyszacego transakcjom i dzialalnosci rynkowej, co niewatpliwie wywiera
pozytywny wpltyw na ksztaltowanie przewagi konkurencyjnej firmy, ale takze jest

postrzegane jako podstawowe uwarunkowanie przewagi konkurencyjnej opartej na

pozytywny wplyw zaufania, nalezy by¢ $wiadomym, Ze jego pomiar jest kwestia skomplikowana i
rozwojowa. Jak dotad nie ma zgodnosci co do jednej spojnej koncepcji, ktéra bytaby zaadoptowana do
pomiaru zaufania w relacjach biznesowych. — Porownaj: R. Seppdnen, K. Blomgqvist, S. Sundqvist,
Measuring inter-organizational trust — a critical review of the empirical research in 1990-2003, w:
Industrial Marketing Management. The International Journal of Marketing for Industrial and High-Tech
Firms, 2007 Vol. 36, Nr 2, s. 249.

325 Badania przeprowadzone przez F. D. Schoormana, R. C. Mayera i J. H. Davisa potwierdzaja, ze
zaufanie zwigksza gotowo$¢ do podejmowania ryzyka w relacji. — F. D. Schoorman, R. C. Mayer,
J. H Davis, An integrative model of organizational trust: past, present and future, w: Academy of
Management Review, 2007 Vol. 32, Nr 2, s. 346-347.

326, Huemer, op. cit., s. 195.

> Tbidem, s. 196-198.

% R. M. Morgan, S. D. Hunt, The Commitment-Trust Theory of Relationship Marketing, w: Journal of
Marketing, 1994, Vol. 58 Nr 3; V. Havila, J. Johanson, P. Thilenius, International business-relationship
triads, w: International Marketing Review, 2004 Vol. 21, Nr 2, s. 173; M. Friman, T. Gérling, B. Millett,
J. Mattsson, R. Johnston, An analysis of international business-to-business relationships based on the
Commitment-Trust theory, w: Industrial Marketing Management. The International Journal of Marketing
for Industrial and High-Tech Firms, 2002 Vol. 31, Nr 5, s. 403-409; C. Yilmaz, B. Sezen, O. Ozdemir,
Joint and interactive effects of trust and (Inter) dependence on relational behaviors In long-term channel
dyads, w: Industrial Marketing Management. The International Journal of Marketing for Industrial and
High-Tech Firms, 2005 Vol. 34, Nr 3.

Wy, Havila, J. Johanson, P. Thilenius, op. cit., s. 177.

30K Blois, op. cit., s. 58.

31'S. Denize, L. Yong, Concerning trust and information, w: Industrial Marketing Management. The
International Journal of Marketing for Industrial and High-Tech Firms, 2007 Vol. 36, Nr 7.
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szybkos$ci i elastyczno$ci dziatania. Zmniejsza bowiem koszty kontroli oraz pozwala
eliminowac konieczno$¢ incydentalnego ,.kupowania sobie" lojalnos$ci partneréw. W ten
sposob zaufanie redukuje takze koszty transakcyjne prowadzenia biznesu, przyczyniajac
sic do budowania przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstwa®2 Co wiecej, zaufanie
przyczynia si¢ do zwickszenia otwartosci, przejrzysto$ci i uczciwosci, co z kolei
pozwala znéw redukowac ryzyko.

Na szczeg6élne podkreslenie w powyzszym kontek$cie zasluguje pozytywny
wplyw zaufania na procesy wymiany informacji oraz tworzenia wiedzy. Z drugiej
strony pojawia si¢ jednak ryzyko ochrony wtlasnosci intelektualnej i poufnych
informacji. Mozna zauwazy¢, ze dochodzi do jednoczesnej implementacji dwodch,
sprzecznych logik relacji migdzy podmiotami — opartego na wspélpracy zaufania
(wspolnoty interesoOw) oraz wynikajacego z konkurencji konfliktu (sprzecznosci dazen).
Jednakze nawet rywalizujace strony muszg mie¢ do siebie zaufanie, angazowac si¢ we
wspotprace oraz dzieli¢ si¢ informacja i do$wiadczeniem, aby dzigki temu osiaggnaé
zamierzone korzyéci’>>. Na dodatek wspolistnienie zachowan konkurencyjnych moze
wywiera¢ pozytywne skutki. Konkurencyjne otoczenie zmusza firm¢ do cigglego
rozwoju, wprowadzania innowacji, kreuje przedsiebiorczo$¢ oraz motywuje do
ustawicznego zabiegania o pozycje rynkowa. Konkurencja pelni wigc role stymulatora,
co z kolei oddziatuje na strategi¢ konkurencyjng i w nast¢gpstwie na samg przewage
konkurencyjng przedsigbiorstwa.

W toku analizy kilkakrotnie podkreslono, ze zaufanie, ktéremu sprzyjaja
partnerstwo 1 powigzania nieformalne, przyczynia si¢ do redukcji kosztow
transakcyjnych. Teoria kosztow transakcyjnych, obok teorii agencji 1 teorii praw
wlasnosci, nalezy do nurtu nowej ekonomii instytucjonalnej. Zajmuje si¢ ona wyborem
najlepszego sposobu regulacji transakcji (governance structure) 1 traktuje kwestie

334 Podwaliny teorii kosztow

organizacji gospodarki jako problem kontraktowania
transakcyjnych stworzyl R. H. Coase®’, a po latach rozwingt O. E. Williamson®®,

Odrzucili oni klasyczne dla modeli mikroekonomicznych zatozenia homogenicznos$ci

332 Porownaj: A. K. Kozminski, Zarzqdzanie w warunkach. .., op. cit., s. 144.

333 Poréwnaj: J. Cygler, op. cit., s. 62.

34 0. E. Williamson, Ekonomiczne instytucje kapitalizmu, Polskiec Wydawnictwo Ekonomiczne,
Warszawa 1998, s. 33.

3 R.OH. Coase, The Nature of the Firm, w: Economica, 1937, Vol. 4, November.

30 E. Williamson, Transaction-Cost Economics: The Governance of Contractual Relations, w: Journal
of Law and Economics, 1979 Vol. 22, Nr 2; Industrial organization, red. O. E. Williamson, Edward Elgar
Publishing, Cheltenham, UK, 1996; The economics of transaction costs, red. O. E. Williamson,
S. E. Masten, Edward Elgar Publishing, Cheltenham, UK 1999.
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rynku, jego atomizacji, a takze zatozenie doskonatej informacji. R. H. Coase przyjat
podstawowy aksjomat teorii kosztow transakcyjnych, zgodnie z ktérym firmy i rynki
stanowig alternatywne struktury regulacji, w r6znym stopniu wplywajace na poziom
kosztow transakcyjnych. Zdaniem O. E. Williamsona istniejg trzy podstawowe formy
transakcji — organizowane przez rynek, takie, w ktorych relacje migdzy partnerami maja

posta¢ hierarchiczng oraz formy posrednie™’

. Niepewnos¢, czestotliwo§¢ wymiany oraz
stopien w jakim inwestycje sg specyficzne dla danej transakcji stanowig kluczowe i
podstawowe wymiary stuzace opisaniu transakcji’>®. Natomiast o przyjeciu konkretnej
formy dla danej transakcji decyduje wysokos¢ kosztow transakcji, czyli kosztow, ktore
muszg by¢ poniesione, aby dana transakcja (wymiana $wiadczen) doszta do skutku.
Wyroznia si¢ dwa rodzaje kosztow transakcyjnych. Sg to koszty ex ante —
doprowadzenia do transakcji (projektowania, negocjowania i zabezpieczenia umowy)
oraz ex post — koszty stwierdzenia czy transakcja odbyta si¢ zgodnie z ustalonymi

339 Analiza tych kosztow

warunkami, renegocjacji i rozwigzania ewentualnych sporow
opiera si¢ na dwoch zatozeniach behawioralnych dotyczacych ludzkiego zachowania —
ograniczonej racjonalno$ci oraz oportunizmie®*’. Wskutek tego wylania sie ograniczony
w swojej racjonalnosci decydent, ktoéry przejawia sklonno$¢ do zachowan
oportunistycznych. Zgodnie z przytaczang teorig, gdy koszty transakcyjne nie wystgpuja
lub sa niskie, najskuteczniejszym mechanizmem pozostaje rynek. Jezeli jednak koszty
te s3 na tyle wysokie, ze przewyzszaja korzysci wynikajace z kosztéw produkeji,
przedsigbiorstwa powinny dazy¢ do stworzenia wewngtrznej organizacji (struktury
hierarchicznej). W ten sposdb upadio zatozenie ekonomii tradycyjnej, ze jedynie
wymiana rynkowa (przez ceny) zapewnia optymalng alokacje zasoboéw (ekonomia
neoklasyczna zaktada, ze koszty transakcyjne sg zerowe 1 dlatego alokacja przez rynek
jest najbardziej efektywna).

Pewne zatozenia teorii kosztow transakcyjnych budza jednak kontrowersje.
Przede wszystkim dotycza one przyjecia oportunizmu jako typowego, a nie jedyne
wyjatkowego, ludzkiego zachowania. Model nie powala stronom na wymiang opartg na
zaufaniu 1 w ten sposob partnerstwo zostaje w klasycznej teorii kosztéw transakcyjnych
pomini¢te. Dodatkowo, poprzez koncentracje na oportunizmie, rola wczesniejszych

relacji migdzy podmiotami jest ignorowana. Tymczasem zaufanie jest optacalne z

370.E. Williamson, Ekonomiczne..., op. cit., s. 60.

38 0. E. Williamson, Transaction-Cost..., op. cit., s.261.
339 0. E. Williamson, Ekonomiczne..., op. cit., s. 35.

30 Tbidem, s. 43.
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punktu widzenia minimalizacji kosztéw transakcyjnych oraz maksymalizacji
wartoéci®”!, gdyz stanowi sposob radzenia sobie z niepewno$cia i zlozonoscia
otoczenia. W tym kontekscie podkresla sie, ze podstawowg réznicg miedzy podejsciem
sieciowym a teorig kosztow transakcyjnych sg wlasnie =zatozenia dotyczace

342 J. Johanson i L. G. Mattsson>* konstatuja, ze gtéwna roznica

oportunizmu i zaufania
pomiedzy dwoma podej$ciami lezy w naturze relacji. W podejsciu sieciowym rynki
charakteryzujg si¢ trwatymi powigzaniami, poniewaz takie relacje moga zredukowac
koszty wymiany. Poprzez relacje firmy otrzymuja rowniez posredni dostep do zasobow
w ramach przedsigbiorstw, z ktdorymi nie maja bezposrednich kontaktow. Dla O. E.
Williamsona takie powigzania praktycznie nie istniejg w ramach rynku, a wylacznie w
hierarchii.

Dodatkowo, oryginalna koncepcja kosztow transakcyjnych przedstawia decyzje
w zakresie organizacji wymiany jako alternatywe¢ pomiedzy rynkiem a catkowity
integracja wertykalna. Sa to skrajne sytuacje, lezace na przeciwleglych biegunach i te
teoria kosztow transakcyjnych dobrze opisuje 1 wyjasnia. Teoria ta wykazuje natomiast
istotng stabo$¢ w zakresie uwarunkowan tworzenia regulacji migdzy niezaleznymi
prawnie podmiotami tworzacymi kooperacje. Jest to o tyle istotne zastrzezenie, ze
efekty analogiczne do korzy$ci wewnetrznej organizacji moga by¢ osiggnigte bez
wspolnej wilasnosci lub pelnej integracji. Wprawdzie najnowsze opracowania w
zakresie teorii kosztow transakcyjnych wskazujg na istnienie kooperacji jako formy
koordynacji lezacej pomiedzy rynkiem a hierarchia, to jednak w niedostateczny sposob
te formy opisuja’*’. Tymczasem quasi-struktura sieciowa jest odmienna od typowej
hierarchii, w ktorej ogniwa sg na state potaczone, jak 1 od typowego ujecia rynku
stanowigcego atomistyczng strukture o nielicznych (jezeli w ogoéle) 1 chwilowych
polaczeniach miedzy sktadnikami’*. Brak uwarunkowan, ktore faktycznie motywuja
odrgbne firmy do tworzenia nierynkowych struktur regulacyjnych, jak réwniez

przyjecie zatozenia dotyczacego oportunizmu jako normy behawioralnej prowadzi do

**! Dodatkowym celem relacji partnerskich jest maksymalizacja tacznej wartosci danej transakeji dla obu
stron, a nie jedynie minimalizacja kosztow. W takim uj¢ciu koszty transakcji stanowia podzbior efektow
wspotpracy, ktore dopiero w zestawieniu z catkowitymi korzysciami pozwalaja oszacowac efekty netto
wspotpracy miedzyorganizacyjnej. Im wigksze zaufanie, tym wigksza sklonno$¢ uczestnikow relacji do
inwestycji, ktore z kolei zwickszaja wspolnie wypracowana wartosé. — J. Swiatowiec, Partnerstwo
strategiczne a teoria kosztow transakcyjnych, w: Marketing i Rynek, 2006 Nr 2, s. 10-14.

2 M. Forsgren, 1. Hagg, H. Hékansson, J. Johanson, L. G. Mattson, op. cit., s. 38-39; J. Johanson,
L. G. Mattsson, Interorganizational Relations..., op. cit., s. 42.

7. Johanson, L. G. Mattsson, Interorganizational Relations..., op. cit., s. 43.

** Na podstawie: J. Swiatowiec, op. cit., s. 10-14.

3% H. Hékansson, L. Snehota, Developing..., op. cit., s. 20.
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generalnych ograniczen oryginalnej teorii w zakresie opisu relacji migdzy odrgbnymi
podmiotami**.

Obecnie w kontekscie teorii kosztow transakcyjnych zwraca si¢ uwage przede
wszystkim na dwa aspekty, dzigki ktorym powigzania sieciowe obnizaja ogdlne koszty
transakcyjne. Po pierwsze, nastepuje redukcja kosztow administrowania wymiang ze
wzgledu na mniejsza liczbe kontraktow, ktore trzeba kazdorazowo negocjowaé i
kontrolowac¢. Skraca si¢ czas i zmniejsza zakres czynnosci wykonywanych w ramach
transakcji. Po drugie, zaktada si¢ obnizenie kosztow wynikajacych z zabezpieczania si¢
wobec potencjalnego oportunizmu partneréw oraz ograniczonej racjonalnosci.
Wzajemne zaufanie jako element wymiany relacyjnej radykalnie obniza potrzebe
stosowania mechanizméw zabezpieczajacych™’

Konkludujac analiz¢ ksztattowania przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstwa w
kontekscie wptywu pierwszej cechy relacji sieciowych, w wyniku ciagtej interakc;ji,
propartnerskie  dlugoterminowe podejScie wraz z intensywnym = rozwojem
nieformalnych kontaktow, przyczyniajg si¢ zarowno do poglebienia wiedzy dotyczacej
stron relacji, wzrostu do§wiadczenia, jak i przede wszystkim do zwigkszenia taczacego
je zaufania. Dodatkowo nalezy podkresli¢, ze wiedza, doswiadczenie i zaufanie nie
stanowig wylacznie efektow autonomicznych, tylko pozostaja we wzajemnych
zaleznos$ciach 1 taczg je sprzezenia zwrotne. Przyktadowo, wiedza i doswiadczenie
moga sprzyja¢ wzrostowi zaufania, a z kolei zaufanie — wymianie informacji 1 w
nastepstwie zwickszeniu wiedzy. Natomiast w rezultacie intensyfikacji wiedzy,
doswiadczenia i zaufania nastepuje redukcja niepewnosci i obnizenie ryzyka — zar6wno
towarzyszacego kazdorazowo transakcjom, jak 1 zwigzanego z o0golng sytuacja
rynkowa, co jest szczegOlnie korzystne w warunkach prowadzenia przez
przedsigbiorstwo dziatalno$ci na rynkach zagranicznych. Jednoczesnie, dzieki
przeplywom informacji, do$wiadczeniu i zaufaniu powigzania sieciowe sprzyjaja
powstaniu przewagi konkurencyjnej opartej na wiedzy oraz szybkos$ci i elastycznosci
dziatania. Dodatkowo, szczeg6lnym efektem przede wszystkim zwigkszonego zaufania,
jest redukcja kosztow transakcyjnych. Nakreslony mechanizm ksztattowania przewagi
konkurencyjnej firmy na rynkach zagranicznych wynikajacy z ciaglej interakcji jako

wyroznika powigzan sieciowych przedstawiono na rysunku 14.

346 1. Swiatowiec, op. cit., s. 14.
7 Poréwnaj: B. Plawgo, op. cit., s. 28.
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Powigzania formalne i Wiedza [ Obnizenie ryzyka i niepewnosci ]

nieformalne
CIAGLA \ J L . o £& Ao . ]
INTERAKCJA # Doswiadczenie # Szybkos¢ i elastycznosé dziatania

L Plugoterminowosc ) | Zaufanie I Redukcja kosztéw transakcyjnych

Rysunek 14 Ciagla interakcja powigzan sieciowych jako Zrédlo przewagi konkurencyjnej

Zrbdto: Opracowanie wiasne.

Druga wyznaczong cechg relacji sieciowych jest wspotzaleznos¢. W nastepstwie
wspotzaleznosci (w zakresie zasoboéw, podmiotéw 1 dziatalnosci), dzigki efektowi
synergii, firmy moga razem realizowa¢ dziatlania oraz wykorzystywaé zasoby i
umiejetnosci w sposob niemozliwy do osiggnigcia przez pojedyncze przedsigbiorstwo

(poréwnaj rysunek 15).

[ Powigzania w zakresie zasobow ]
WSPOLZALEZNOSC # [Powiqzania w zakresie podmiotc’)w] #
Umiejetnosci
[ Powigzania w zakresie dziatan ]

Rysunek 15 Wspolzalezno$¢ powiazan sieciowych jako zrédlo przewagi konkurencyjnej
—wstepne zalozenia

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Zaleznosci zasobowe stanowig baz¢ powigzan sieciowych. Dzigki relacjom
sieciowym firmy sg otwarte na zewng¢trzne zrodta zasoboéw, zarowno krajowych, jak i
zagranicznych. Wzajemna adaptacja umozliwia pozyskanie zasoboéw, ktorymi
dysponuja partnerzy (jak i dopiero ich kolejni partnerzy), a takze zdobycie zasobow
niedostgpnych dotad dla zadnej ze stron. Mozliwa jest nie tylko synergia zasobow, ale
rowniez ochrona (chociazby poprzez podzial ryzyka) obecnej bazy zasobowej
przedsigbiorstwa. Co wiecej, wspdlne inwestycje charakteryzujg si¢ niskimi kosztami w
poréwnaniu do podobnych przedsigwzi¢¢ podejmowanych tylko przez jedng firme. Sie¢
biznesowa stanowi wiec efektywng forme alokacji zasoboéw. Zwigkszenie efektywnosci
i wzrost produktywnosci*®® nastepuje miedzy innymi poprzez obnizenie kosztow

produkcji wynikajace z korzysci skali, fatwiejszy dostep do zasobdéw deficytowych,

3 Kooperacja przyczynia sic do wzrostu produktywnosci zaréwno duzych, jak i matych firm. —
Poréwnaj: S. Deakin, T. Goodwin, A. Hughes, Co-operation and Trust in Inter-Firm Relations: Beyond
Competition Policy?, w: Contracts, Co-operation, and Competition, red. S. Deakin, J. Michie, Oxford
University Press, Oxford, 1997, s. 359.
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szybsza realokacj¢ zasobow, czy tez rozwijanie wiedzy na temat ich nowego i/lub
lepszego taczenia i zastosowania®®.

Natomiast sama wymiana zasobéw migdzy podmiotami czg¢sto wymaga
poniesienia specyficznych dla danej relacji inwestycji (relation-specific investment)™,
potrzebnych ze wzgledu na heterogoniczno$¢ zasoboéw roéznych przedsigbiorstw i
konieczno$¢ ich wzajemnego dostosowania celem pézniejszego wspdlnego
uzytkowania®®'. Sa to inwestycje (nie tylko dotyczace zasobdw), ktérych wartosé dla
podmiotu wynosi zero jesli dane powiazanie zostanie zerwane®>”. Wzajemne adaptacje
(techniczne, logistyczne, administracyjne, finansowe) 1 wspomniane inwestycje

354

modyfikuja uktad sieci’>, wplywaja na rozwéj zaufania i zaangazowania>>*, zwickszaja

trwaloéci wiezi (inaczej podchodzi sie do konfliktdow i sporow)’™ i tworza
wspotzaleznos¢. Ponadto, zaangazowanie inwestycyjne jest silnym mechanizmem
zabezpieczajacym przed oportunizmem stron relacji’*.

Dzigki sieciom biznesowym przedsigbiorstwa majg nie tylko umozliwiony
dostep do zasobow materialnych (migedzy innymi technicznych i finansowych), ale
takze do nowych kompetencji i umiejetnosci, na przyktad z zakresu zarzadzania czy
badania i rozwoju lub kluczowego know-how (ktérego nie mozna zdoby¢ poprzez
transfer ani wykupienie licencji). Istotna na tle dokonanych spostrzezen jest uwaga D.
Suréwki-Marszatek™’, ktora stwierdza, ze pozostawanie we wzajemnej zaleznosci daje

mozliwos¢ odkrywania 1 rozwijania umieje¢tnosci oraz zdolnosci tkwigcych w

organizacji. Tym samym dochodzi do generowania szczegdlnych niepowtarzalnych

9 Uzytkujac zasoby firma rozwija wiedze o tym, jak to robié¢ bardziej efektywnie. — L. Hallén,
M. Johanson, Integration of relationships and business network development in the Russian transition
economy, w: International Marketing Review, 2004 Vol. 21, Nr 2, s. 159.

30 Niektorzy autorzy wrecz sugeruja, ze dlugoterminowe relacje whasnie wynikaja z inwestycji
specyficznych dla danej relacji — Poréwnaj: K. Backhaus, J. Biischken, What do we know about Business-
to-Business Interactions? A Synopsis of Empirical Research on Buyer-Seller Interactions, w:
Relationships and Networks in International Markets, red. H. G. Gemiinden, T. Ritter, A. Walter, Elsevier
Science, Oxford 1997, s. 26; B. Pilling, L. A. Crosby, D. W. Jackson, Relational bonds in industrial
exchange: an experimental test of transaction cost economic framework, w: Journal of Business
Research, 1994 Vol. 30, Nr 3.

ST Forsgren, op. cit., s. 34.

2 M. Forsgren, 1. Higg, H. Hakansson, J. Johanson, L. G. Mattson, op. cit., s. 41.

33 Analize zmian w sieci z punktu widzenia kluczowej roli zasobéw przeprowadza M. Johansson. —
M. Johansson, Searching..., op. cit..

34 D. Wilson, V. Mummalaneni, Bonding and commitment in buyer-seller relationships: a preliminary
conceptualization, w: Understanding business markets: interaction, relationships and networks, red.
D. Ford, Academic Press Harcourt Brace & Company Publishers, London 1993, s. 408-420.

3557, Johanson, L. G. Mattsson, Interorganizational Relations..., op. cit., s. 37-38.

3%6'S. Jap, E. Anderson, Safeguarding Interorganizational Performance and Continuity Under Ex Post
Opportunism, w: Management Science, 2003 Vol. 49, Nr 12, s. 1684-1701.

37D, Suréwka-Marszalek, Proces wejscia..., op. cit., s. 21.
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umiejetnosci organizacji, ktére wystepuja tylko w obszarze oddzialywan z innymi
uczestnikami sieci. Mozna na gruncie powyzszego wysungé spostrzezenie, ze taka
unikatowa kombinacja umiejetnosci tworzy kluczowe kompetencje przedsigbiorstwa —
unikalny potencjal, ktérego powielanie przez konkurencje jest czesto praktycznie
niemozliwe. P. S. Ring®*® podkresla, ze trudnych do zduplikowania zasob6w nie mozna
osiggna¢ przez zwykte transakcje rynkowe, tylko poprzez wymiang w ramach relacji
sieciowych. Natomiast cenne, rzadkie i trudne do imitacji wlasciwosci, a takimi sg
kluczowe kompetencje, pozwalajg firmie uzyska¢ przewage konkurencyjna.

Prezentowane wnioski $ci§le nawigzuja do przedstawionego wczesniej nurtu
zasobowego. Jednakze trzeba pamietaé, ze w przeciwienstwie do podejscia sieciowego,
w nurcie zasobowym zrddlem przewagi konkurencyjnej sa zasoby znajdujace si¢
wewnatrz danego przedsigbiorstwa, a nie — takze wsrod innych ,,powigzanych”
podmiotow gospodarczych. Podejscie sieciowe czerpie wigc podstawy z teorii
zasobowej, ale w przeciwienstwie do niej szuka zasobow réwniez ponad granicami
organizacyjnymi firmy. W tym kontekscie trafna jest uwaga P. S. Ringa®’, ktory
stwierdza, ze przedsigebiorstwo chcac osiggnaé trwatg przewage konkurencyjng, musi
opiera¢ ja na specyficznych zasobach. Jednakze, aby osiagna¢ do nich dostep,
konieczna jest wspotpraca.

Dzieki wymianie zasoboéw 1 wspdlnemu rozwijaniu umiejetnosci, w ramach
danego powigzania sieciowego mozliwy jest rozwoj produktow, innowacyjnos¢ oraz
zwigksza si¢ elastycznos$¢ dzialania. Aktywnos$¢ na rynkach zagranicznych wymusza
innowacyjno$é®® — czeste zmiany i ulepszenia zaréwno na poziomie procesow
technologicznych, samych produktéw, jak 1 organizacyjnym. Ponadto badania
dowodza®', ze sklonno$é do innowacji jest podstawowym czynnikiem, ktory umozliwia
ponadnormalny poziom rentownosci. Co wigcej, powszechnie zgodzono si¢ co do tego,

ze innowacje sa zasadnicze dla przewagi konkurencyjnej firmy’*>. Z drugiej strony

3% P. S. Ring, Networked Organization, A Resource Based Perspective, Uppsala University, Uppsala
1996, s. 10.

3% Tbidem, s. 7.

%0 Ze wzgledu na duza role jaka penig innowacje w przypadku przedsigbiorstw zaawansowanych
technologii, szczegotowa analiza wplywu powigzan sieciowych i sieci biznesowych na innowacyjnos¢
przedsicbiorstwa zostanie zawarta w rozdziale 3.3.

%1 poréwnaj: A. K. Kozminski, Zarzqgdzanie w warunkach..., op. cit., s. 104.

362 poréwnaj: P. Drucker: Innowacja i przedsiebiorczosé: praktyka i zasady, Panstwowe Wydawnictwo
Ekonomiczne, Warszawa 1992, s. 272; J. Kay, op. cit.; Z. PierScionek, Strategie..., op. cit., s. 68-69;
M. Porter: Porter o..., op. cit., s. 202; K. Poznanska, Innowacyjnosc¢ jako zrodto przewagi konkurencyjnej
polskich przedsiebiorstw, w: Zrodla przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw, red. K. Poznanska,
A. Sosnowska, Szkota Gtéwna Handlowa, Warszawa 2002, s. 66.
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nalezy zgodzi¢ sie z W. Switalskim’®, ktory zauwaza, ze innowacyjnosé

przedsiebiorstw, zawarta w cigglym dazeniu do wprowadzania z sukcesem nowych
produktow 1 procesdéw, nie powinna by¢ traktowana jako cel sam w sobie. Wprost
przeciwnie, innowacje i innowacyjnos¢ nalezy postrzega¢ jako rozlegly i wewnetrznie
ztozony zestaw $rodkow do podnoszenia sprawnosci gospodarowania, budowania
silnych pozycji konkurencyjnych i uzyskiwania korzysci ekonomicznych.

Jednoczesnie wspoitzaleznos¢ samych podmiotow pozwala partnerom wspolnie
poszukiwa¢ rozwigzan zaistniatych problemoéw, jak i1 odpowiednio wczesniej je
antycypowac. Podkresla sie, ze inteligentna firma rozwija zdolno$¢ uczenia si¢ razem z
klientem. Wspolpraca w tym zakresie umozliwia dostrzezenie potrzeb i zmniejsza
konflikty. W przeciwienstwie do tradycyjnych koncepcji rozwoju produktu
opozniajacych kontakt z odbiorca, wspotpraca z klientem dostarcza réwniez informacji
o tym, produkcje jakich wyrobow nalezy rozwijaé, a z jakich zrezygnowaé*®!. Chociaz
powyzej rozwazane s3 korzysci plynace z wspolpracy z klientem, to te same zalety
moga wynika¢ z wspotzaleznosci takze z innymi podmiotami rynkowymi (na przyktad
dostawcami, instytucjami rzadowymi, a nawet konkurentami). Przykladowo
przedsiebiorstwa nabywajace elementy zaopatrzenia zaczynaja postrzegaé¢ dostawcow
jako sprzymierzencOw stajacych si¢ wrgcz czeScig ich wlasnego systemu
organizacyjnego. Konkurencyjne przewagi poddostawcow stajg sie dzieki temu
dodatkowymi przewagami nabywcow (i odwrotnie), szczegodlnie za§ wowczas, gdy
wzajemnie dziela si¢ oni wiedza i do§wiadczeniami®®.

Na dodatek konieczna szybkos$¢ reakcji na zmiany otoczenia nie pozwala
powolnie gromadzi¢ w ramach wlasnej struktury organizacyjnej niezbgdnych
brakujacych kompetencji 1 zasobow. Stad chociazby wymagana reakcja na czynniki
nowego otoczenia zagranicznego (kulturowe, ekonomiczne, czy tez polityczne), badz
che¢ wykorzystania pojawiajacych si¢ w nim okazji, wymaga odwotania si¢ do innych
uczestnikow sieci, ktorzy w danej chwili juz dysponujg koniecznymi umiej¢tnosciami i

zasobami. Ponadto, poniewaz poszczego6lni partnerzy zachowuja swa niezaleznos$¢,

363 W. Switalski, Innowacje i konkurencyjnos¢, Wydawnictwa Uniwersytetu Warszawskiego, Warszawa
2005, s. 145.

364 Na podstawie: K. Zimniewicz, op. cit., s. 115-116.

365 B. Plawgo, op. cit., s. 24. Na pozytywne efekty wykorzystania wiedzy uzyskiwanej od dostawcow
wskazuje tez A. Lindstrand. — A. Lindstrand, The Usefulness of Suppliers Knowledge in International
Markets, w: Learning in the Internationalisation Process of Firms, red. A. Blomstermo, D. D. Sharma,
Edward Elgar Publishing, Cheltenham, UK 2003, s. 105- 119.
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mozna przekonfigurowaé uktad sieci (mimo jej réwnoczesnej stabilnosci’®®). Dlatego

sie¢ biznesowa cechuje si¢ elastycznoscig w ramach domeny — umozliwia przemiany i
rozwdj dzigki zmieniajagcym si¢ powigzaniom oraz dostosowaniem do zewngtrznego
otoczenia, co staje si¢ dodatkowym przyczynkiem elastycznos$ci strategicznej 1 zrodtem
przewagi konkurencyjnej firmy. W dlugim okresie mozliwo$¢ zmiany aktywow bez
ponoszenia kosztéw inwestycji oraz kosztow stalych daje szybko$¢ strategiczng
(strategic agility)’®’. Jest to o tyle istotne, gdyz jak trafnie zauwaza M. J. Stankiewicz®®®
na wspotczesnych, poddawanych wplywom globalizacji, arenach rynkowych,
powtarzalno$§¢ 1 standaryzacja musza walczy¢é z indywidualizacja oferty 1 jej
maksymalnym dostosowaniem do zmiennych i zrdéznicowanych potrzeb klientow.
Ekonomia skali 1 efekt do§wiadczenia, muszg walczy¢ z elastycznos$cig i zdolnoscig do
wyrdzniania si¢. Mozna przypuszczaé, iz budowanie przewagi konkurencyjnej bedzie
coraz powazniej uwzglednia¢ imperatyw zdolno$ci przedsiebiorstwa do elastycznych
zachowan, a duze mozliwosci w tym zakresie daje wtasnie wspolne budowanie
potencjatu konkurencyjnosci.

Dodatkowo trzeba zaznaczy¢, ze podejmowane wspolne dziatania moga
wywiera¢ pozytywny wplyw migdzy innymi na struktur¢ organizacyjng firmy oraz
przebieg procesoOw produkcyjnych i logistycznych, co tacznie przyczynia si¢ do
poprawy sprawno$ci dziatania, wzrostu efektywno$ci i1 minimalizacji kosztow.
Adaptacja struktur jest szczegdlnie istotna w przypadku rozpoczynania dziatalno$ci na
nowym rynku zagranicznym, gdzie przedsigbiorstwo musi sprosta¢ nowemu otoczeniu
ekonomicznemu, prawnemu i kulturowemu. Ponadto, w wymiarze strategicznym
tworzenia sieci biznesowych, firma moze specjalizowa¢ si¢ w dziatalnosci w tych
obszarach tancucha wartosci, ktore w najwigkszym stopniu pozwalaja jej na

369

uzyskiwanie przewagi konkurencyjnej na nowym rynku Poprzez dzielenie si¢

ryzykiem oraz outsourcing funkcji tancucha wartosci, sieci pozwalaja osiagnac
strategiczne cele oraz umozliwiaja koncentracje na kluczowych kompetencjach

370

lezacych u podstaw przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstwa™ . W tym zakresie

outsourcing pozwala na koncentracj¢ na kluczowych sktadnikach potencjatu

366 porownaj analiza rownoczesnej stabilnosci i zmiennosci sieci biznesowej przeprowadzona w rozdziale
1.1.

37 Pordwnaj: Zarzqdzanie przedsiebiorstwem przysziosci. Koncepcje, modele, metody, red. K. Perechuda,
Agencja Wydawnicza Placet, Warszawa 2000 s. 101-102.

3% M. J. Stankiewicz, op. cit., s. 330-335.

3% Porownaj: D. W. Cravens, N. F. Piercy, S. H. Shipp, op. cit., s. 204; M. Christopher, A. Payne,
D. Ballantyne, op. cit., s. 121.

OM. Christopher, A. Payne, D. Ballantyne, op. cit., s. 121; J. C. Jarillo, On Strategic..., op. cit., s. 35-36.
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konkurencyjnosci, dodatkowo umozliwiajac stosowanie opisanych w teorii zasobowe;j
wielu mechanizméw dzwigni zasobow®''. Ponadto w wymiarze calej sieci biznesowej,
dzigki wykorzystaniu najlepszych  kluczowych kompetencji  poszczegolnych
podmiotow, mozliwe staje si¢ osiggnigcie szczegolnie korzystnego efektu synergii.

W prezentowanym kontek$cie istotne sa rowniez koszty realizacji
poszczegolnych operacji, ktore pozostali uczestnicy sieci moga wykonywac taniej (i
lepiej). Dzieki wspodlnej realizacji okreslonych funkcji (na przyktad marketingu czy
badan i rozwoju) mozna tez unikng¢ powielania wydatkow. Na dodatek w obliczu
ulegajacych skracaniu cykli zycia produktow i technologii, zwlaszcza odzyskiwanie
naktadéw o charakterze kosztéw statych (przyktadowo na badania i rozwdj) wymaga
wspdtpracy’’?. Kooperacja umozliwia wiec nie tylko osiaganie efektow skali, ale takze
redukcje kosztow. Racjonalizacje kosztow w wyniku wspotzaleznosci mozna odwotaé
do trzech kategorii — ograniczenia kosztoéw operacyjnych, poprawy elastyczno$ci
kosztéw oraz redukcji kosztéw transakcyjnych. Ograniczanie kosztow operacyjnych
zachodzi ze wzglgdu na dopasowanie zasobow rzeczowych, ludzkich i1 organizacyjnych
wspotpracujacych przedsiebiorstw — kospecjalizacje. Z kolei poprawa elastycznosci
kosztéw wiaze si¢ z mozliwoscig konfigurowania relacji firmy ze wzgledu na potrzeby
rynku’”. Natomiast redukcja kosztéow transakcyjnych odnosi si¢ do omoéwionych
wczesniej zaleznosci zwigzanych przede wszystkim z pozytywnym oddziatywaniem
zaufania.

Podsumowujac przedstawiong analiz¢ wspolzaleznosci jako cechy powigzan
sieciowych, mozna stwierdzi¢, ze relacje na kazdym z trzech poziomow (zasobow,
dziatalnosci 1 podmiotow) umozliwiaja redukcje kosztow, wzrost elastycznosci
dziatania oraz innowacyjno$ci przedsigbiorstwa. Sieci biznesowe umozliwiajg
pojedynczym firmom pozbawionym  wystarczajacych  zasoboéw lub  cech
konkurencyjnosci, poprzez ich faczenie, osigga¢ przewage na rynku. Mozna
powiedzie¢, ze w dobie globalizacji, sieci coraz czgsciej staja si¢ koniecznoscia, gdyz
zapewniaja elastyczno$¢ w dostosowywaniu si¢ do coraz bardziej zmiennych i
zroznicowanych (zwlaszcza w kontek$cie rozszerzania dziatalno$ci na nowe rynki

zagraniczne) wymogoéw rynku. Mechanizm ksztaltowania przewagi konkurencyjnej

37! Na temat dzwigni zasobéw poréwnaj: G. Hamel, C. K. Prahalad, Przewaga..., op. cit., s. 170.

372 Porownaj: K. Ohmae, The Global Logic of Strategic Alliances, w: Harvard Business Review, 1989
Vol. 67, Nr 2, s. 144.

3 Na podstawie: B. Kozuch, op. cit., s. 17
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przedsiebiorstwa wynikajacy z wspotzaleznosci jako cechy powigzan sieciowych

przedstawiono na rysunku 16.

[ Powigzania w zakresie zasobow ] [ Innowacyjnosé ]

WSPOLZALEZNOSC #[Powiazania w zakresie podmiotéw] # #[ Redukcja kosztéw ]
Umiejetnosci

[ Powigzania w zakresie dziatan ] [ Elastycznos¢ dziatania ]

Rysunek 16 Wspélzalezno$¢ powiazan sieciowych jako zrédlo przewagi konkurencyjnej

Zrbdto: Opracowanie wiasne.

Trzecia ceche powigzan sieciowych stanowi nieskonczonos¢. Jak juz
stwierdzono we wczesniejszej analizie, czeste przemiany zachodzace w otoczeniu
przedsigbiorstw oraz coraz krdtsze cykle zycia wielu produktow sprawiaja, iz sukces
rynkowy uzalezniony jest w duzej mierze od tempa dotarcia do jak najwickszej liczby
klientow. W konsekwencji nieskonczonych relacji sieciowych 1 licznych zwigzkow z
otoczeniem sie¢ biznesowa charakteryzuje si¢ nieograniczonym obszarem dziatania —
zarOwno terytorialnym, jak i przedmiotowym. Powigzania umozliwiaja dobor partnerow
z praktycznie kazdej lokalizacji i obszaru aktywnosci, dzigki czemu ulatwiony i
przyspieszony zostaje proces wkraczania na nowe rynki (takze w wymiarze lokalnym),
zdobywania nowych klientow i w nastepstwie — ekspansja dziatalnosci (poréwnaj
rysunek 17).

Przy czym pojecia ,,nowe rynki” nie nalezy ogranicza¢ wytacznie do wymiaru
ekspansji zagranicznej. Zakres tego terminu jest duzo szerszy i moze oznaczac:

— w wymiarze podmiotowym — nowe grupy odbiorcow, ktorych potrzeby
moglyby by¢ zaspokojone przez wytworzone przez przedsigbiorstwo
produkty (takze w wymiarze lokalnym lub rynkéw zagranicznych, na
ktorych firma juz jest obecna) oraz potencjalne nowe grupy uzytkownikoéw
w obecnych obszarach sprzedazy,

— w wymiarze produktowym — rozw¢j produktu (zaréwno jego modyfikacje,
jak 1 wytwarzanie nowych produktow),

— w wymiarze dzialalno$ci — rozpoczgcie dziatalno§ci w nowym obszarze,

— w wymiarze mi¢dzynarodowym — zbyt na nowych rynkach zagranicznych.
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Powigzania sieciowe moga nie tylko zapewni¢ mozliwos¢ wejscia na nowe
rynki, ale takze utatwi¢ zdobycie, poprawe¢ badz utrzymanie okreslonej pozycji
rynkowej (na przyklad poprzez lepsze rozpoznanie potrzeb danego rynku oraz
zmniejszenie ryzyka ekonomicznego i politycznego). Poprawie moze ulec roéwniez
dostep do rynku — dzigki zwigkszeniu intensywnosci dystrybucji, pozyskaniu nowych
kanatow dystrybucji, pokonaniu barier wejscia na nowe rynki zbytu oraz usprawnienie
zakupow 1 logistyki sprzedazy. Jednocze$nie sam koszt wejscia na nowe rynki ulega
obnizeniu. Dodatkowo, w nastgpstwie rozszerzenia dziatalnosci na nowe rynki (w
czterech przytoczonych wymiarach) nastgpuje wzrost rozmiarow sprzedazy. To z kolei
przyczynia si¢ do osiggania korzysci przez zwickszenie skali produkcji oraz pozwala
oming¢ negatywne skutki skrocenia cykli zycia wielu produktéw powodujacych

ograniczenie maksymalnego czasu ich sprzedazy.

q Brak wyraznych granic :

Rysunek 17 Nieskonczono$¢ powiazan sieciowych jako zrédlo przewagi konkurencyjnej

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Zgodnie z wnioskami zaprezentowanymi na wstegpie analizy, powigzania
sieciowe moga nie tylko bezposrednio przyczynia¢ si¢ do ksztattowania przewagi
konkurencyjnej firmy na rynkach zagranicznych, ale takze stanowi¢ istotny bodziec dla
rozpoczecia procesu internacjonalizacji przedsigbiorstwa oraz wptywa¢ na przebieg
tego procesu (na przyktad przez pominigcie etapow ujmowanych w tradycyjnych
modelach internacjonalizacji) i tym samym posrednio oddzialywac¢ na przewage
konkurencyjng firmy.

Zaktada si¢ zatem, ze uzyskanie przewagi konkurencyjnej na rynkach
zagranicznych jest rowniez zdeterminowane przez skuteczng realizacj¢ procesu
internacjonalizacji, rozumiang jako osiggniecie celd6w wyznaczonych przez
przedsigbiorstwo na danym rynku docelowym. Jednakze w obliczu wzmozonej
miedzynarodowej konkurencji, dla zdobycia przewagi bardzo czg¢sto nie wystarcza

prowadzenie dzialalno$ci zagranicznej samodzielnie. W tym celu pomocne lub wrecz
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konieczne staje si¢ wykorzystanie w procesie internacjonalizacji relacji sieciowych

(porownaj rysunek 18).
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Rysunek 18 Posredni wplyw powigzan sieciowych na ksztaltowanie
przewagi konkurencyjnej przedsi¢biorstwa na rynkach zagranicznych

Zrbdlo: Opracowanie wlasne.

Wraz z procesem rozszerzenia dzialalno$ci firmy na nowe rynki, nastepuje
proces umig¢dzynarodowienia jej strategii konkurencji oraz zrodel przewagi
konkurencyjnej. Polega on po pierwsze, na powstaniu efektow komparatywnych oraz
strategicznych, jakie stwarza dzialalno$¢ w roznych krajach. Internacjonalizacja
oznacza wigc pojawienie si¢ nowych mozliwosci 1 nowych potencjalnych zrédet
przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstwa, niedostepnych dla firm funkcjonujacych
wylacznie na rynku lokalnym - w kraju macierzystym. Po drugie,
umigdzynarodowienie przedsigbiorstwa pocigga za sobg nowe mozliwosci rozwoju i
tworzenia kluczowych kompetencji firmy®’*. Internacjonalizacja stwarza takze potencjat

5

dla wzrostu firmy®””, ktory czesto jest utozsamiany z przekraczaniem granic w

wymiarze geograficznym, czyli umigdzynarodowieniem®’®.
Internacjonalizacja  dziatalno$ci pozwala przedsigbiorstwom uzyskiwaé
przewage konkurencyjng wynikajaca z synergii dziatan realizowanych w réznych

grupach produktowych i krajach. Sprzyja to powstawaniu dodatkowych wartosci —

3™ Poréwnaj: Z. Pierscionek, Koncepcje..., op. cit., s. 9.
" H. J. Sapienza, E. Autio, G. George, S. A. Zahra, op. cit. s. 919-920.
378 The Internationalization of the Firm, op. cit., s. ix.
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migdzy innymi korzysci skali, korzys$ci z kumulacji wiedzy i umiejetnosci oraz korzysci
z miedzynarodowych powiazan i kontaktow® ’. Ponadto konfrontacja z podmiotami z
nowych rynkéw zagranicznych (a co za tym idzie wzrost ryzyka i niepewnosci)
przyczynia si¢ do szybszego rozwoju zasobow, zdolnosci 1 umiejetnosci, uczenia si¢ i w
efekcie, moze prowadzi¢ do wzrostu przewagi konkurencyjnej firmy. Co wigcej, w skali
mig¢dzynarodowe]j przedsigbiorstwo moze prowadzi¢ niezalezne dziatania na wielu
roznych rynkach, gdzie w miejscowych warunkach realizuje przewage konkurencyjna,
ktora w zasadzie powstata w kraju macierzystym. Z drugiej strony, aktywnos$¢ firmy w
wielu krajach moze by¢ powigzana — wowczas przewaga konkurencyjna jest pochodng
zasobow i zdolnosci catego systemu oraz krajow goszczacych®’®.

Przewaga konkurencyjna przedsicbiorstwa dzialajacego na  rynkach
zagranicznych stanowi rezultat konfrontacji z migdzynarodowymi podmiotami, a takze
kompleksu czynnikow tworzacych przewage konkurencyjng réznych krajow.
Rownoczesnie czynniki nowego otoczenia (w postaci roznic kulturowych, politycznych
czy tez ekonomicznych), powoduja, ze przewaga konkurencyjna uksztaltowana na
rynkach zagranicznych moze si¢ rdzni¢ od tej dotychczas posiadanej przez firme
aktywna wylacznie na jednym rynku krajowym.

Analizujac pozytywny wplyw internacjonalizacji dziatalnosci na ksztattowanie
przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstwa nalezy zauwazyC, ze we wspotczesnej
gospodarce sukces rynkowy uzalezniony jest nie tylko od szybko$ci tworzenia i
rozwijania nowych atrakcyjnych produktéw oraz ustug, ale takze od zdolnosci do wrecz
natychmiastowej ich sprzedazy na jak najwicksza skale. Wzrost rozmiaréw sprzedazy
przyczynia si¢ takze do osiggania korzysci przez zwigkszenie skali produkcji. Wzrost
skali 1 zakresu dziatalnosci, poprzez efekty skali i doswiadczenia, sprzyja z kolei
uzyskaniu przewagi kosztowej’””. Jednoczeénie, z uwagi na powiazanie z
rekonfiguracjg tancucha wartosci (czyli zmianach dzialan wykonywanych w ramach
poszczegdlnych ogniw tancucha warto$ci i/lub na nowym rozmieszczaniu
poszczegbdlnych jego ogniw), przewage kosztowa znacznie sprawniej mozna 0siggnac
poprzez umi¢dzynarodowienie dzialalnosci firmy. Dzigki temu do budowy nowej,
pozadanej konfiguracji tancucha wartosci mozna wykorzysta¢ efekt lokalnych przewag

komparatywnych®®.

377 Poréwnaj: A. K. Kozminski, Zarzqgdzanie miedzynarodowe, op. cit., s. 82.
A Zorska, op. cit., s. 85.

*” Poréwnaj: M. E. Porter, Strategia..., op. cit., s. 50-55.

3% M. J. Stankiewicz, op. cit., s. 179.
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Na podstawie powyzszej analizy mozna zatozy¢, ze internacjonalizacja
dziatalnosci 1 skuteczna realizacja samego procesu umig¢dzynarodowienia (rozumiana
jako osiagniecie celow wyznaczonych na danym rynku docelowym) wplywa
pozytywnie na przewage konkurencyjna przedsiebiorstwa®®'. Réwnoczeénie, zgodnie
wczesniejszymi spostrzezeniami, w obliczu wzmozonej miedzynarodowej konkurencji,
dla zdobycia przewagi bardzo czesto nie wystarcza prowadzenie dzialalnosci
zagranicznej samodzielnie. W tym celu pomocne lub wrecz konieczne staje sie
wykorzystanie w procesie internacjonalizacji relacji sieciowych. Podkresla sie’®”, ze
wlaczenie si¢ firmy do sieci miedzynarodowych powigzan moze nawet stanowic
warunek niezbedny do jej internacjonalizacji, gdyz umozliwia lepsze zorientowanie w
mozliwosciach rozwoju aktywnos$ci na rynkach zagranicznych i nawigzywanie nowych

kontaktow w warunkach wzajemnego zaufania.

Na tle powyzszych rozwazan tym bardziej istotne jest zbadanie potencjalnego
wptywu poszczegdlnych cech relacji sieciowych (ciggltej interakcji, wspotzaleznosci 1
nieskonczonosci) na proces internacjonalizacji przedsigbiorstwa w kontekscie
ksztattowania jego przewagi konkurencyjnej na rynkach zagranicznych. Szczegotowy
opis podej$cia sieciowego do internacjonalizacji stanowil przedmiot rozwazan w
pierwszym rozdziale rozprawy. Stad w tym miejscu analiza ma na celu udzielenie
odpowiedzi na pytanie dotyczace czynnikoéw, ktore wpltywajg na przyspieszenie procesu
internacjonalizacji firmy*™, a takze okre$lenie oddziatywania tego procesu na przewage
konkurencyjng przedsigbiorstwa.

Zgodnie z wczesniejszg analizg, ciggla interakcja przyczynia si¢ do poglebienia
wiedzy, wzrostu do$wiadczenia, a gtownie do zwigkszenia zaufania. W rezultacie
nastepuje redukcja niepewnosci 1 obnizenie ryzyka zwigzanego z aktywnos$cig rynkowa.
Te efekty z kolei moga przede wszystkim zmniejszy¢ obawy przed rozpoczeciem
dziatalno$ci miedzynarodowej i stanowi¢ dla firmy impuls do zainicjowania procesu
umig¢dzynarodowienia. Jednoczesnie redukcja niepewno$ci moze przyspieszy¢ sam

proces internacjonalizacji.

3! Nie wyklucza si¢ jednak mozliwosci odwrotnego, negatywnego wplywu, co bedzie przedmiotem
analizy w dalszej czesci tego rozdziatu.

%2 E. Duliniec, Internacjonalizacja..., op. cit., s. 26.

3 W rozprawie przez termin przyspieszenie procesu internacjonalizacji rozumie si¢ skrocenie czasu
trwania i/lub omijanie poszczegélnych etapéw ujetych w tradycyjnych modelach internacjonalizacji, a
zwlaszcza w modelu Uppsala.
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Dla sprawnej realizacji procesu umiedzynarodowienia potrzebne sg trzy rodzaje
wiedzy — zagraniczna wiedza rynkowa na temat klientow i konkurentéw (foreign
business knowledge), zagraniczna wiedza instytucjonalna o instytucjach rzadowych i
administracyjnych (foreign institutional knowledge) oraz wiedza proceduralna — know-
how dotyczace samej internacjonalizacji (internationalisation knowledge)**. Podkresla
sie, ze to wlasnie informacje uzyskane dzieki relacjom sieciowym, zwigzane z
dziatalnoscig zagraniczng sg cz¢sto bardziej niezawodne 1 uzyteczne. W zwiazku z tym
C. A. Solberg i F. Durrieu®® okre$laja dwa gléwne zrodta miedzynarodowej informacii
o rynku: badania rynku i informacje uzyskane dzigki powigzaniom sieciowym — zrodto
czegsto bardziej godne zaufania. Korzystanie z wiarygodnych i sprawdzonych zrodet na
temat funkcjonowania potencjalnych nowych rynkéw zagranicznych zmniejsza ryzyko
zwigzane z rozszerzeniem dziatalnosci 1 w efekcie stanowi impuls do rozpoczgcia
procesu umiedzynarodowienia firmy.

Dzigki pogtebionej wiedzy (zaré6wno ogodlnej jak i1 specyficznej), zwigzanej z
dziatalnos$cig na rynkach mig¢dzynarodowych, firmy moga by¢ gotowe szybciej, albo
wrecz od samego poczatku procesu internacjonalizacji, przejs¢ do jego wyzszego
stadium. Podkresla si¢®®, ze wiedza w wickszym stopniu niz zasoby kapitatu
fizycznego sklania do inwestowania za granicg. Po pierwsze, wiedza moze by¢ tatwiej i
po nizszych kosztach (niz zasoby materialne) przenoszona w przestrzeni. Po drugie,
wiedza moze by¢ wielokrotnie 1aczona z zasobami oraz zdolnoSciami 1 w
przeciwienstwie do kapitalu fizycznego, moze by¢ stosowana w kolejnym kraju bez
obnizania lub eliminowania jej produktywnosci w innych miejscach. Jednocze$nie
trzeba wyraznie zaznaczyC, ze wigkszg gotowo$¢ do internacjonalizacji
przedsigbiorstwa nalezy rozpatrywa¢ nie tylko w wymiarze wyboru formy
internacjonalizacji 1 jej zmiany na danym lub danych rynkach zagranicznych, ale
réwniez w wymiarze liczby rynkéw zagranicznych obstugiwanych przez firm¢ i ich
zrdéznicowania (kwestia dystansu psychicznego).

Dodatkowo, ciggta interakcja podmiotéw potaczonych relacjami sieciowymi
przyczynia si¢ do wzrostu doswiadczenia, ktore z kolei moze zosta¢ wykorzystane do

szukania alternatywnych opcji odnos$nie operacji zagranicznych. Badania

3% Poréwnaj: R. D. Hadley, H. I. M. Wilson, op. cit., s. 712-715.

35 C. A. Solberg, F. Durrieu, Access to networks and internationalisation commitment as precursors to
marketing strategies in international markets, 20th Annual IMP Conference, Copenhagen, Dania, 2004.
3% J. R. Markusen, The Boundaries of Multinational Enterprise and the Theory of International Trade, w:
Journal of Economic Perspectives, 1995 Vol. 9, Nr 2, s. 174.
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potwierdzaja®®’, ze wiedza dotyczaca potencjalnych mozliwosci na rynkach
zagranicznych jest raczej zdobywana poprzez zwigzki interpersonalne, niz
systematycznie zbierana w ramach badan rynku. Przedsiebiorstwo, ktére nie posiada
wczesniejszego doswiadczenia zwigzanego z konkretnym rynkiem zagranicznym
(decydujacego czesto o sukcesie prowadzonych na nim dzialan), moze je zdoby¢ dzigki
innym podmiotom sieci’**. Ponadto nalezy zauwazy¢, ze zgodnie z przedstawiona w
rozdziale 1.2 analiza D. Blankenburg®® wrecz caly proces wejécia przedsigbiorstwa na
nowe rynki zagraniczne moze by¢ postrzegany jako wynik interakcji migdzy
podmiotami pochodzacymi z firmy (internal actors) i podmiotami zewnetrznymi z sieci
(external actors). Oznacza to, ze Swiadomo$¢ wynikajaca z faktu, iz inny uczestnik sieci
posiada powigzania z podmiotami na rynkach zagranicznych moze stanowi¢ istotny
impuls do nawigzania aktywnej wspOlpracy 1 w nastepstwie rozpoczecia lub
przyspieszenia przez przedsigbiorstwo procesu internacjonalizacji.

W kontek$cie umigdzynarodowienia firmy nasuwa si¢ spostrzezenie, ze jej
zdolnos¢ do internacjonalizacji jest w szczegdlnosci zapewniona przez wspotzaleznosé
zasoboOw sieci. Zasoby moga by¢ postrzegane jako kluczowe elementy dla

. . TR . . 90
internacjonalizacji — jako narzedzie wejécia na rynek oraz wzrostu’

. Przedstawiony
wniosek potwierdzaja rézne, udokumentowane w literaturze przedmiotu niezaleznie
przeprowadzone badania®®'. Podkresla sie w nich, ze to wlasnie ograniczenia zasobowe
powoduja wybor wspélnej, kooperacyjnej strategii internacjonalizacji’, a mozliwosé
wykorzystania zasobow od innych organizacji, a w szczegdlnosci od organizacji
powigzanych poziomo (takich jak konkurenci), stanowi istotng zmienng wyjasniajaca
zaangazowanie migdzynarodowe przedsicbiorstwa®’. Co wiecej, jak zauwazyli
J. Johanson i J. E. Vahlne’®, duze zasoby umozliwiaja dokonywanie ,,wickszych"

krokow w procesie internacjonalizacji, opuszczajac niektdore z wymienianych faz w

nakre§lonym przez tych autoréw modelu etapowym. Mozna wigc konkludowaé, ze

7 P. Ellis, Social Ties and Foreign Market Entry, w: Journal of International Business Studies, 2000
Vol. 21, Nr 3.

% R. D. Hadley, H. 1. M. Wilson, op. cit., s. 698.

D, Blankenburg, op. cit., s. 375-405.

3% Koncepcja tak zwanych zasobow przyczotkowych w procesie internacjonalizacji przedstawiona przez
F. Ciabuschiego zostata zreferowana w rozdziale 1.2.

391 A. Bonaccorsi, On the relationship between firm size and export intensity, w: Journal of International
Business Studies, 1992 Vol. 4, Nr 4; G. Gemser, M. J. Brand, A. Sorge, op. cit., s. 127; S. K. Chetty,
H. I. M. Wilson, op. cit., s. 77-78.

¥2G. Gemser, M. J. Brand, A. Sorge, op. cit., s. 127.

393 A. Bonaccorsi, op. cit., s. 605.

394 J. Johanson, J. E. Vahlne, The Mechanism..., op. cit, s. 11.
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dzigki zasobom uzyskanym przez powigzania sieciowe firma moze by¢ gotowa
przyspieszy¢ dziatania majace na celu umiedzynarodowienie dziatalnosci.

Z kolei wykorzystanie partnerdw zewnetrznych w procesie internacjonalizacji
jest postrzegane jako mechanizm obnizenia ryzyka zwigzanego z wkroczeniem na nowy
rynek®””. Jak potwierdzaja C. Welch i I. Wilkinson, relacje chociazby z podmiotami
politycznymi (przykladowo instytucjami rzadowymi) moga by¢ kluczowe dla procesu
wejécia na nowy rynek zagraniczny™°. Z drugiej strony niektore powiazania wrecz
wymuszajg na przedsiebiorstwie rozpoczecie procesu umi¢dzynarodowienia. Na
przyktad kiedy klient wymaga, aby jego dostawca podazal za nim za granicg, jesli chce
utrzyma¢é dotychczasowe relacje na rynku krajowym®’. Dodatkowo, ponoszone przez
uczestnikow sieci biznesowej wysokie naktady na wspolne inwestycje w zasoby,
badania i rozwdj oraz nowe procesy technologiczne powoduja, ze dazg oni do mozliwie
szybkiej ich amortyzacji poprzez sprzedaz wykraczajaca poza wilasny rynek, tym
samym przyspieszajac proces internacjonalizacji.

Zgodnie z wczesniejszg analizg oddziatywania bezposredniego powigzan
sieciowych, wspotzalezno$¢ na kazdym z trzech poziomoéw (zasoboéw, dzialalnosci i
podmiotow) umozliwia redukcje kosztow, elastyczno$¢ dziatania, wzrost
produktywno$ci oraz innowacyjnosci przedsigbiorstwa. W wymiarze wptywu
posredniego na przewage konkurencyjng firmy nalezy dodaé, ze dzigki wspotzaleznosci
podmioty uczestniczagce w sieci biznesowej moga zaspokoi¢ potrzeby roznych rynkow
zagranicznych. Ponadto zostaje usunigta bariera zbyt matych mocy produkcyjnych
ograniczajacych ekspansje i spowalniajacych proces umigdzynarodowienia. Poprzez
wzrost innowacyjnosci oraz rozwoj produktywnos$ci zwigkszajg si¢ mozliwosci
produkcyjne przedsigbiorstwa 1 istnieje mozliwo$¢ przyspieszenia jego procesu
internacjonalizacji.

Natomiast w konteks$cie trzech zidentyfikowanych uprzednio potencjalnych
konfiguracji powigzan sieciowych w procesie umig¢dzynarodowienia firmy, cecha
okreslona jako ,nieskonczono$¢” stanowi przede wszystkim istotny impuls dla
przedsigbiorstwa do podjgcia procesu internacjonalizacji. Powigzania sieciowe
umozliwiaja dobor partneréw z praktycznie kazdej lokalizacji i obszaru dzialania, dzigki

czemu utatwiony i przyspieszony zostaje proces wkraczania na nowe rynki.

3% Poréwnaj: J. C. Jarillo, Strategic networks..., op. cit., s. 159.

¥ . Welch, 1. Wilkinson, The political embeddedness of international business networks, w:
International Marketing Review, 2004 Vol. 21, Nr 2, s. 216.

%7 J. Johanson, D. D. Sharma, op. cit., s. 26.
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Reasumujgc analize posredniego wptywu powigzan sieciowych na ksztattowanie
przewagi konkurencyjnej firmy na rynkach zagranicznych mozna wysung¢ wniosek, ze
odbywa si¢ on poprzez dualne oddziatywanie tych relacji na proces internacjonalizacji
przedsiebiorstwa. Z jednej strony wyznaczone we wczesniejsze] analizie cechy
powigzan sieciowych moga stanowi¢ istotny impuls do rozpoczgcia procesu
internacjonalizacji, a z drugiej — wplyna¢ na przebieg tego procesu, powodujac jego
przyspieszenie (na przyktad przez pominigcie etapow ujmowanych w tradycyjnych
modelach internacjonalizacji). Nastgpnie realizacja tego procesu umi¢dzynarodowienia

ksztattuje przewage konkurencyjng firmy.

W przeprowadzonej analizie wptywu powigzan sieciowych na ksztattowanie
przewagi konkurencyjnej przedsicbiorstwa wskazywano przede wszystkim na
pozytywne nastepstwa tego oddziatywania. Na podstawie analizy zrédet empirycznych i
teoretycznych mozna domniemywaé, ze owe dodatnie efekty przewazaja, niemniej
jednak poprawnos$¢ badawcza kaze réwniez zwrdci¢ uwage na potencjalne zagrozenia
ptynace z powigzan sieciowych i1 funkcjonowania firm w ramach sieci biznesowych. W
literaturze przedmiotu bardzo mato uwagi poswigca si¢ potencjalnym negatywnym
efektom relacji sieciowych. W tym miejscu wazna jest uwaga H. Hékanssona i
L. Snehoty™®, ktérzy potwierdzaja, ze wyraznie brakuje badan dotyczacych problemow i
trudnos$ci wynikajacych z powigzan sieciowych.

W kontekscie istotnej roli zaufania problem moze stanowi¢ jego naduzycie i w
nastepstwie ,,wyciek” 1 wrogie wykorzystanie niejawnych, kluczowych dla
przedsigbiorstwa informacji oraz wiedzy. Pojawia si¢ kwestia ochrony witasnosci
intelektualnej. Miedzy innymi z obawy o wyptyw informacji 1 wiedzy (zwtaszcza tych,
ktore akurat stanowig o przewadze konkurencyjnej firmy), wiele przedsiebiorstw wciaz
bardzo sceptycznie podchodzi do idei wzajemnego zaufania i bliskiej wspolpracy. Z
drugiej jednak strony brak zaufania i niech¢¢ do przekazywania informacji czesto jest
przyczyna niepowodzenia powiazan sieciowych™ i co wiecej, moze ogranicza¢ rozwoj

400

catej firmy. Jak stusznie zauwaza J. C. Jarillo™" wspotpraca wigze si¢ z koniecznoscig

zaufania 1 jednocze$nie ponoszeniem ryzyka. Jednakze cata dziatalno$¢

% H. Hakansson, 1. Snchota, The Burden of Relationships or Who’s Next, w: Network Dynamics in
International Marketing, Naudé P., Turnbull P. W., Elsevier Science, Oxford 1998, s. 16.

3% Poréwnaj: R. W. Griffin, M. W. Pustay, International Business: A Managerial Perspective, Addison-
Wesley, USA 1996, s. 432-434.

40 3. C. Jarillo, Strategic networks..., op. cit., s. 148-148.
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przedsiebiorstwa wigze si¢ z pewnym ryzykiem, a w tym przypadku znajac potencjalne
pozytywne efekty, jest ono warte podjecia.

Z kwestig przeplywu informacji zwigzany jest problem sprawnej komunikacji —
zardbwno na poziomie wewnetrznym firmy, jak i1 calej sieci biznesowej. Wzajemnag
komunikacje istotnie utrudniaja réznice kulturowe™', a dopasowanie kulturowe moze
stanowi¢ jeden z glownych warunkéw powodzenia wspdtpracy™?. Kluczowa role
wptywu roznic kulturowych, chociazby na postrzeganie, ksztattowanie i1 przypisywanie
roli zaufania potwierdzaja badania V. Zabkar i M. Brencica®®. Z kolei B. Kogut i
H. Singh*”, badajac wplyw kultury narodowej na formy internacjonalizacji
potwierdzili, ze dystans kulturowy i charakterystyczne dla kultury danego kraju
nastawienie dotyczgce unikania niepewnosci wywiera silny wptyw na wybor formy
wejscia na nowy rynek zagraniczny. Na tej podstawie mozna wnioskowac, ze
bagatelizowanie odmiennosci kulturowej (w tym mentalnosci) powoduje brak
zadawalajacych efektow ptynacych z kooperacji. Dlatego podmioty zaangazowane w
sie¢ biznesowa muszg wykazywac si¢ znaczng wrazliwos¢ kulturowa i wrgcz probowac
tworzy¢ korzysci synergiczne swoich wzajemnych kultur organizacyjnych.

Kolejne potencjalne trudnosci wynikajace z dziatalno$ci w ramach sieci
biznesowej stanowia obawa przed utrata niezaleznosci i kontroli'”, ograniczenie
suwerennosci firmy w podejmowaniu decyzji oraz wspdtodpowiedzialnos¢ za decyzje i
dziatania. Sie¢ biznesowa z jednej strony przyczynia si¢ do rozwoju przedsi¢biorstwa,
ale z drugiej moze w pewnym stopniu ogranicza¢ niezalezno$¢. Skutki blednych
posuni¢¢ nie dotycza jedynie dwodch wspotpracujacych ze soba podmiotow, ale
wszystkich uczestnikow sieci. Decyzja jednego podmiotu ma wplyw na pozostate firmy
1 na odwrdt — dzialalno$¢ pozostatych uczestnikow w zasadniczy sposob wptywa na
funkcjonowanie danego przedsigbiorstwa. Dlatego paradoksalnie sie¢ jednocze$nie
umozliwia, jak 1 moze hamowaé¢ rozw¢] firmy. Co wigcej, efektywnosé
przedsigbiorstwa i jego przewaga konkurencyjna zalezy w ten sposob nie tylko od

wiasnych przedsiewzi¢c, ale takze od dziatan pozostatych podmiotoéw w sieci. Badania

1 Roznice kulturowe nie muszg dotyczyé tylko poziomu krajow, ale takze organizacji lub regionow. —
Porownaj: N. Holden, Why marketers need a new concept of culture for the global knowledge economy,
w: International Marketing Review, 2005 Vol. 21, Nr 6, s. 563.

402 R. W. Griffin, M. W. Pustay, op. cit., s. 432-434.

403y, Zabkar, M. Brencic, Values, trust, and commitment in business-to-business relationships, w:
International Marketing Review, 2004 Vol. 21, Nr 2.

4% B. Kogut, H. Singh, The effect of national culture on the choice of entry mode, w: Journal of
International Business Studies, 1988 Vol. 19, Nr 3.

95 Y. Hakansson, L. Snehota, The Burden..., op. cit., s. 17-22; R. W. Griffin, M. W. Pustay, op. cit.,
s. 432-434.
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H. Bionga, K. Wathne i A. Parvatiyara*’® potwierdzaja, ze firmy niechetnie angazuja si¢
w partnerskie relacje, jesli obawiaja si¢ zaleznosci od drugiego podmiotu. Obawy te
dotycza utraty elastycznosci co do wybordow strategicznych (na przyktad wyboru
dostawcOw), oportunistycznych zachowan partnerow oraz utraty kontroli. Stad aby
przedsiebiorstwa chciaty nawigza¢ powigzania, muszg wiedzie¢, ze otrzymaja w ich
rezultacie warto§¢ dodang w stosunku do podejscia czysto transakcyjnego. Z tym
wnioskiem wyraznie wigze si¢ istotny problem nastawienia firm i kierujgcych nimi
menedzerow. Wielu z nich ciggle postrzega swoje przedsigbiorstwa jako odizolowane
jednostki 1 uwaza, ze przewaga konkurencyjna moze zosta¢ zdobyta poprzez
konfrontacje lub integracje pionowa™’.

Inny potencjalny problem stanowi mozliwo$¢ powstania konfliktu wsrod
uczestnikow sieci biznesowej. Relacje sieciowe sg charakteryzowane poprzez napigcie
wystepujace miedzy autonomig i wspodtzaleznoscia, lojalnoscia wobec grupy i
indywidualno$cia, konkurencyjnoscia i kooperacja*®. Jest to o tyle wazne, Zze badania
wskazuja, iz wraz ze zwigkszeniem si¢ poziomu konfliktu spotecznego, poziom
postrzeganej lojalnoéci w relacji sie zmniejsza*”’. Roéwnoczesnie firmy moga prowadzié
gre o wiladz¢ i wptywy. Jednakze zaro6wno walka (konflikt), jak i proba przejecia
kontroli sg destrukcyjne (dla samego przedsigbiorstwa i calej sieci biznesowej).
Przedsiebiorstwo posiadajgce wtadze traci bodzce do rywalizacji, co z biegiem czasu
skutkuje zastojem w pordwnaniu do gtéwnych konkurentow”'®. Im bardziej pojedyncza
firma probuje przeja¢ kontrole nad dang siecig biznesowa, tym mniej efektywna i
innowacyjna staje sie ta sie¢ z uwagi na zanik impulséw do rywalizacji*''. W praktyce
idealny uktad powiazan wymaga wspolpracy i takiego samego poziomu konfliktu*'?, co
tylko potwierdza ide¢ wspotistnienia w sieciach biznesowych kooperacji 1 konkurencji,
czyli zjawiska kooperencji. Sprzeczne interesy, ze wzgledu na brak identycznych celow,

beda wystegpowaty tak dlugo, jak dlugo przedsigbiorstwa pozostang niezalezne.

4% H. Biong, K. Wathne, A. Parvatiyar, Why do some Companies not Want to Engage in Partnering
Relationships?, w: Relationships and Networks in International Markets, red. H. G. Gemiinden, T. Ritter,
A. Walter, Elsevier Science, Oxford 1997, s. 94-95.

“7 Porownaj: A. J. Campbell, D. T. Wilson, op. cit., s. 126.

Y8 A, Swierczek, Znaczenie sieci informacyjnej w ksztaltowaniu organizacji sieciowej, w: Gospodarka
Materiatowa i Logistyka, 2006 Nr 6, s. 17.

499 R. E. Plank, S. J. Newell, The effect of social conflict on relationship loyalty in business markets, w:
Industrial Marketing Management. The International Journal of Marketing for Industrial and High-Tech
Firms, 2007 Vol. 36, Nr 1.

410 Poréwnaj: D. Ford, L. Gadde, H. Hakansson, I. Snehota, op. cit., s. 33.

“11p_J. Batt, S. Purchase, op. cit., s. 170.

12 K. Fonfara, Marketing partnerski ..., op. cit., s. 56.
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Natomiast w kontekscie aktywnego ksztattowania powigzan sieciowych, kwesti¢
problematyczng moze stanowi¢ przede wszystkim znalezienie i dobor wiasciwych
kooperantoéw, czyli takich, ktorzy dysponuja potrzebnymi zasobami i umieje¢tnosciami
oraz s3 gotowl na rownomierne obdarzanie si¢ zaufaniem. Niebezpieczenstwo polega
wigc po pierwsze na ryzyku utraty wypracowanej pozycji wskutek zlego wyboru
partneréw i ich sktonno$ci do oportunizmu oraz po drugie, powstaniu samozadowolenia
z istniejacych relacji 1 zaprzestaniu poszukiwania mozliwosci ulepszen. Dodatkowo
pojawia si¢ ryzyko posredniego potaczenia poprzez powigzania z nie zawsze chcianymi

41
partnerami*"”.

Tymczasem od wspotpracujacych podmiotow zalezy diugofalowa
przewaga konkurencyjna firmy, takze na rynkach zagranicznych.

Ponadto, dziatalno$¢ w ramach sieci moze nie tylko stwarza¢ bezposrednie
zagrozenia, a relacje sieciowe w ten sposob bezposrednio negatywnie oddzialywaé na
przewage konkurencyjng przedsigbiorstwa. Istnieje ryzyko, ze powigzania sieciowe
niekorzystnie wptyng na sam proces internacjonalizacji firmy. Po pierwsze, pozostali
uczestnicy sieci mogg hamowac rozwoj 1 wydtuza¢ proces umigdzynarodowienia. Po
drugie, w skrajnym przypadku posuni¢cia i strategia innych uczestnikow sieci moze
wrecz zapoczatkowaé wskazany w rozdziale 1.2 rozprawy proces deinternacjonalizacji
przedsigbiorstwa.

Jak wspomniano wczesniej, w literaturze przedmiotu mato uwagi poswigca si¢
potencjalnym negatywnym efektom sieci biznesowych 1 tworzacych je powigzan
sieciowych na ksztaltowanie przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstw. Taka tendencja
zachodzi zresztg nie tylko w przypadku relacji sieciowych jako determinanty przewagi,
ale takze innych omawianych w literaturze tematu jej zrodel. Generalnie istnieje
sktonnos$¢ do podkreslania wytacznie pozytywnego wpltywu. Z tego powodu réwniez w
niewystarczajagcym stopniu wskazuje si¢ na pozadane dzialania, majace na celu
minimalizowanie potencjalnego negatywnego oddzialywania. Tymczasem wskazanie
rozwigzan jest istotne zard6wno z uwagi na postulat poprawnosci i kompletnosci
teoretycznej, jak 1 potrzeby praktyczne — nakreslenia przedsigbiorstwom pozadanego
kierunku dziatania.

Na tle nakreSlonych zagrozen wynikajagcych z relacji sieciowych 1
funkcjonowania firm w ramach sieci biznesowych, w celu ich minimalizacji, mozna
postulowa¢, aby przedsigbiorstwa opieraty powigzania sieciowe na zasadzie, ktorg

autorka proponuje nazwac rozwaznym partnerstwem. Z jednej strony, inkorporowanie

13 H. Hakansson, L. Snehota, The Burden..., op. cit., s. 17-22.
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idei partnerstwa zapewnia uczestnikom sieci poczucie wzglednego bezpieczenstwa i
znaczenie podnosi jako$¢ wspodlpracy. Bez partnerstwa niemozliwe jest osiggnigcie
pozytywnych efektoéw wynikajacych z dziatalno$ci w ramach sieci biznesowej. Z
drugiej strony, rozwaga oznacza konieczno$¢ implementacji mechanizméw kontrolnych
wewnatrz przedsigbiorstwa. Mechanizmy te zarowno zapobiegna wyciekowi i
nieuczciwemu wykorzystaniu kluczowych informacji (regulujac dostep do kluczowe;j
wiedzy i1 dazac do réwnego wymieniania si¢ informacjami i1 know-how), jak i
wspomoga odpowiedni dobor partneréow (przyktadowo przez stosowanie wywiadu na
temat kooperantow). Nalezy podkresli¢, ze mechanizmy kontrolne powinny mieé
zastosowanie na poziomie firmy, a nie catej sieci. Takie rozwigzanie nie przeczy
bowiem idei partnerstwa, ani przedstawionym zasadom sieci biznesowej — pozbawionej
typowej hierarchii. Przeciwnie, rozszerzenie zakresu kontroli mogtoby doprowadzi¢ do
niekorzystnych efektoéw na poziomie sieci, ktore to z powrotem wywarlyby negatywne
skutki na samym przedsigbiorstwie. Zaproponowane rozwigzanie moze przyczynic si¢
do minimalizacji zagrozen. To pozwala z kolei zmaksymalizowa¢ pozytywny wpltyw
relacji sieciowych na przewage konkurencyjng firmy, co jest tym bardziej istotne w

przypadku jej dziatalnosci na rynkach zagranicznych.
Efektem przeprowadzonej analizy jest propozycja modelu mechanizmu

ksztattowania przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstwa na rynkach zagranicznych z

wykorzystaniem powigzan sieciowych (pordwnaj rysunek 19).
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Przewaga konkurencyjna firmy na rynkach zagranicznych jest bezposrednio
zwigzana z wyznaczonymi cechami powigzan sieciowych decydujacymi o specyfice
tych relacji na tle pozostatych zwigzkéw transakcyjnych taczacych przedsigbiorstwa. W
toku rozwazan podkreslono, ze o wyjatkowosci relacji sieciowych decyduja wszystkie
trzy cechy — ciggla interakcja, wspotzalezno$¢ i nieskonczonos$é, co w kontekscie
procesu ksztattowania przewagi firmy na rynkach zagranicznych jest o tyle znaczace, ze
skutkuje wzmocnieniem pozytywnych rezultatow 1 efektem synergii. Oprocz wptywu
bezposredniego, relacje sieciowe oddziatuja takze na przebieg procesu
internacjonalizacji przedsi¢biorstwa tym samym dodatkowo, posrednio ksztaltujac jego
przewage konkurencyjng. Uzyskanie przewagi jest zatem rowniez zdeterminowane
przez skuteczng realizacj¢ procesu internacjonalizacji. Jednoczesnie, wraz z ekspansja
firmy na nowe rynki zagraniczne, nastepuje proces umi¢dzynarodowienia jej zrddet
przewagi konkurencyjnej. Poprzez nowe mozliwosci rozwoju i tworzenia zasobow,
umiejetnosci 1 kluczowych kompetencji przedsiebiorstwa, a takze efekty komparatywne
oraz strategiczne, jakie stwarza dzialalnos¢ w rdéznych krajach oraz efekty skali 1
doswiadczenia wynikajagce z wzrostu rozmiarOw sprzedazy, stwarzane s3 nowe
mozliwosci w procesie ksztaltowania przewagi konkurencyjnej firmy na rynkach
zagranicznych.

Proces ksztalttowania przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstwa nalezy
rozpatrywa¢ w tancuchu powigzan przyczynowo-skutkowych. Pierwotne zrédia
przewagi konkurencyjnej (obnizenie ryzyka i niepewnosci, szybko$¢ i elastyczno$¢
dziatania, redukcja kosztow transakcyjnych, innowacyjnos¢ redukcja kosztow,
elastycznos$¢ dziatania oraz ekspansja), wynikajace z oddzialywania zdiagnozowanych
cech powigzan sieciowych, prowadza do dwoch bezposrednich zdefiniowanych w
literaturze przedmiotu determinant przewagi — zrdéznicowania oraz obnizenia

414
kosztow

. To, ktora z nich begdzie dominowata w przedsigbiorstwie zalezy od sity
oddziatywania poszczegdélnych efektow, a takze od specyfiki i sytuacji danej firmy
(przede wszystkim jej zasobow) oraz jej otoczenia zewngtrznego. Z tego powodu model
mechanizmu ksztalttowania przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstwa na rynkach

zagranicznych whacza do analizy wplyw otoczenia zewnetrznego®'"”. Przy czym termin

414 Zoodnie z przedstawiona uwaga Z. Pierécionka (poréwnaj rozdziat 2.1), mozna uznaé, ze tradycyjne
koncepcje konkurencyjnosci przedsigbiorstwa okreslaja bezposrednie zrodla przewagi konkurencyjnej
firmy.

1% Przede wszystkim jest to otoczenie dalsze firmy, gdyz otoczenie blizsze w duzej mierze jest
inkorporowane do samej sieci biznesowe;.
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otoczenie zewngtrzne odnosi si¢ do zdefiniowanych w pierwszym rozdziale rozprawy
jego trzech poziomow i dotyczy makrootoczenia. Uwzglednienie tych czynnikow jest
szczegolnie istotne w konteks$cie rozszerzania aktywnos$ci na nowe rynki zagraniczne,
czego efektem jest pojawienie si¢ zmian w otoczeniu przedsiebiorstwa (wynikajacych
bezposrednio z cech charakterystycznych poszczegdlnych rynkéw — w postaci roéznic
kulturowych, demograficznych, politycznych czy tez ekonomicznych). Prawidlowa
analiza tych czynnikow, jak 1 przyjecie odpowiedniej strategii dzialania moze
doprowadzi¢ do rozszerzenia przewagi konkurencyjnej firmy.

Dodatkowo, poniewaz proces ksztaltowania przewagi konkurencyjnej
przedsiebiorstwa jest zjawiskiem dynamicznym, wymaga uwzglednienia istniejacych
sprzezen zwrotnych. Chociaz w przeprowadzonej analizie podkreslano gltownie
pozytywny wpltyw cech powigzan sieciowych na przewage konkurencyjng, to mozliwe
sa réwniez oddzialywania negatywne. RoOwnoczesnie, poszczegélne efekty ujete w
modelu moga si¢ wzajemnie kompensowaé lub oddziatywaé na siebie, wptywajac na
rezultaty czastkowe. Stad ostateczny rezultat jest w rzeczywistosci wypadkowa samych
relacji sieciowych, ich wzajemnych interakcji, catosciowego kontekstu, w ramach
ktérego dochodzi do interakcji (tacznie tworzacych sie¢ biznesowg) i czynnikow
otoczenia zewnetrznego (porownaj rysunek 20). Dopiero wszystkie zaleznosci facznie
ksztattuja przewage konkurencyjng przedsigbiorstwa dzialajacego na rynkach
zagranicznych. Przy czym celowo w tym miejscu uzyto sformutowania ,ksztattujg”,

aby unikna¢ utozsamiania wptywu wytacznie z oddzialywaniem pozytywnym.
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Zrbdlo: Opracowanie wlasne.

Zgodnie z przyjetymi wczesniej zatozeniami, sie¢ biznesowa to co$ wiecej niz
prosta suma dwustronnych, bilateralnych relacji pomiedzy poszczegdlnymi
podmiotami. Dzieje si¢ tak w zwigzku z tym, ze na powigzania oddziatuje pewien
catosciowy kontekst, ktory obejmuje konkretne relacje dwustronne. Dodatkowo, relacje
mie¢dzy dwoma podmiotami wplywajg na ich powigzania z innymi uczestnikami sieci.
Dlatego uwzgledniajac w powyzszej analizie procesu ksztalttowania przewagi
konkurencyjnej przedsigbiorstwa na rynkach zagranicznych, sieci biznesowe (a nie
tylko ich sktadowe — powigzania sieciowe) wzrasta przekonanie, ze owe sieci posiadajg
wlasciwosci efektywnosciowe jeszcze wigksze niz czysta suma ich czesci. Jednakze
trzeba zaznaczy¢, ze diagnoza catosci (sieci) nie jest mozliwa bez analizy czesci
(relacji).

Ponadto wydaje si¢, ze mozliwos$¢ osiggania trwatej przewagi konkurencyjnej
przez przedsigbiorstwo zwigzana jest z aktywnym 1 $wiadomym ksztattowaniem
powigzan sieciowych oraz strategicznym tworzeniem sieci relacji. W nastegpstwie
strategicznego podejscia do sieci biznesowych wskazane w analizie pozytywne efekty
moga ulega¢ jeszcze silniejszemu wzmocnieniu. Po pierwsze, zgodnie =z
przedstawionymi wnioskami, sieci biznesowe umozliwiajga firmie $wiadome;j
potencjalnych korzysci, koncentracj¢ na jej kluczowych kompetencjach i specjalizacje

w tych obszarach lancucha wartosci, ktore w najwigkszym stopniu pozwalaja na
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uzyskiwanie przewagi konkurencyjnej na rynkach zagranicznych. Po drugie,
swiadomos¢ istnienia relacji sieciowych pozwala przedsiebiorstwu celowo 1 najbardziej
korzystnie ksztatltowa¢ te powigzania, a takze unika¢ ewentualnych negatywnych
konsekwencji. W ten kontekst wpisuje si¢ rOwniez zaproponowana idea rozwaznego
partnerstwa, majgca zminimalizowa¢ potencjalne negatywne efekty powigzan
sieciowych 1 catych sieci biznesowych. Powyzsze wnioski zdaja si¢ potwierdzaé
spostrzezenia T. Rittera, 1. F. Wilkinsona i W. J. Johnstona*'®, ktorzy podkreslaja, ze
zarzadzanie polega na zarzadzaniu interakcjami i jest kluczowe dla osiggniecia celow
ekonomicznych firmy. Ten rozwdj jest jednak czesto utrudniany przez brak zrozumienia
samej istoty procesu. Dlatego glownym wyzwaniem dla wspotczesnych przedsigbiorstw

jest rozw0j w kierunku sieci biznesowe;.

W ciggu ostatnich kilkudziesigciu lat znacznie zmienily si¢ warunki
funkcjonowania przedsi¢biorstw, co zaréwno przewartoSciowuje znaczenie ich
dotychczasowych zrédet przewagi konkurencyjnej, jak i przyczynia si¢ do powstawania
nowych potencjalnych determinant tej przewagi. We wspolczesnej rzeczywistosci
gospodarczej, w warunkach zmiennego, turbulentnego otoczenia wspotpraca firm
powoli staje si¢ koniecznoscig. W zwigzku z tym coraz czesciej zwraca si¢ uwage na
istnienie oraz znaczaca role powigzan sieciowych i sieci biznesowych. Jednakze
kreowany przez te pojecia obszar badawczy byl do tej pory poznany w
niewystarczajacym stopniu, o czym $wiadcza zardwno fragmentaryczno$¢ opracowan
teoretycznych, jak i1 zrodel o charakterze empirycznym. Na dodatek, dotychczas w
bardzo malym stopniu eksponowano powyzsza problematyke w konteks$cie
potencjalnego wptywu powigzan sieciowych i1 tworzonych przez nie sieci biznesowych
na przewagg¢ konkurencyjng przedsigbiorstw.

Zaproponowany w rozprawie model mechanizmu ksztalttowania przewagi
konkurencyjnej firmy na rynkach zagranicznych, poprzez wykorzystanie powigzan

sieciowych 1 sieci biznesowych, w pewnym stopniu odnosi si¢ do dorobku znanych w

46 . Ritter, I. F. Wilkinson, W. J. Johnston, Managing in complex business networks, w: Industrial
Marketing Management. The International Journal of Marketing for Industrial and High-Tech Firms,
2004 Vol. 33, Nr 3, s. 178-181.
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teorii ekonomii koncepcji — przede wszystkim nurtu zasobowego (dostep do zasobow,
umiejetnosci 1 kluczowych kompetencji jako zrodlo przewagi) i teorii kosztow
transakcyjnych (rola zaufania w obnizaniu kosztéw transakcyjnych). Ponadto,
zachowujac ide¢ rywalizacji i konkurencji podmiotow gospodarczych, koncepcja ta w
tym zakresie nawigzuje réwniez do teorii neoklasycznej. Dzigki uwzglgdnieniu (ale nie
— czystej kompilacji) wymienionych teorii, w modelu ujete zostaja szeroko i
kompleksowo rézne aspekty wigzi miedzy podmiotami, co dostosowuje omawiang
koncepcje do nowych warunkow funkcjonowania przedsiebiorstw. Dodatkowo, ukazane
s specyficzne korzysci uczestnikow sieci biznesowej, wynikajace chociazby z dostepu
do zasobow 1 zdolnosci niezaleznych partneréw, co z kolei przyczynia si¢ do
umacniania ich przewagi konkurencyjnej wzgledem innych firm.

Jednoczesnie zaproponowany model mechanizmu ksztalttowania przewagi
konkurencyjnej przedsigbiorstwa na rynkach zagranicznych taczy dwie perspektywy
analizy determinant przewagi — zewngetrzng i wewnetrzng. Po pierwsze, wskazano na
istotng rolg wnetrza firmy (w postaci migdzy innymi dostepu do zasobow materialnych,
wiedzy i kluczowych kompetencji) w procesie tworzenia przewagi konkurencyjnej. Po
drugie, wlaczono rowniez wpltyw otoczenia zewnetrznego na ten proces. Uwzgledniono
w tym zakresie oddzialywanie otoczenia zewnetrznego, gldownie w postaci czynnikow
specyficznych dla konkretnych rynkéw zagranicznych (chociazby kulturowych,
politycznych, ekonomicznych, prawnych). Jednakze przede wszystkim to same
powiazania sieciowe niejako inkorporuja otoczenie do wnetrza organizacji. Ta synteza
dwoch perspektyw jest o tyle istotna, ze dwa glowne przedstawione w rozprawie
stanowiska wobec zrddet przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstwa — podejscie
odnoszace si¢ do propozycji M. E. Portera oraz nurt zasobowy okreslajg te zrodla w
sposOb autonomiczny, tak, jakby byly one niezalezne. Tym samym nie obejmujg one w
catosci ztozonego i zmiennego charakteru zjawisk zachodzacych w rzeczywisto$ci
gospodarczej. Rownoczesnie odwolywanie si¢ w tlumaczeniu zjawisk sieci
biznesowych tylko do ujecia pozycyjnego i/lub zasobowego jest niewystarczajace®'’.
Sita organizacji nie zalezy tylko od jej specyficznej przewagi, ale takze od jej powigzan
sieciowych.

W  przeciwienstwie do zaprezentowanych tradycyjnych koncepcji Zrodet

przewagi konkurencyjnej, ktore opierajg si¢ na zatozeniu wzglednej stabilnosci sytuacji

7 Natomiast dotychczasowe wyjasnienia dotyczace renty relacyjnej sa niewystarczajace chociazby ze
wzgledu na zbyt ogdlny poziom analizy, jak i zalozenia dotyczace samej istoty sieci i powigzan.
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w jakiej dzialaja firmy, koncepcja bazujaca na sieciach biznesowych i tworzacych je
relacjach sieciowych odpowiada obecnej — zmiennej (zar6wno w wymiarze lokalnym,
jak 1 miedzynarodowym) i niepewnej rzeczywistosci gospodarczej. W turbulentnych
warunkach otoczenia zrodet przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstwa nalezy szukaé
wlasnie w zdolno$ci do szybkich i adekwatnych reakcji na zmiany. Zapewniaja to
powigzania sieciowe, dajac rezerwy wolnych zasobow, ktérych konfiguracje mozna
szybko zmieni¢. Przeprowadzona analiza potwierdza, ze wymogi wspoiczesnej
konkurencji wymuszajag odwotanie si¢ do wspotpracy. Natomiast w zmienionych,
nowych warunkach dziatania, funkcjonowanie firmy w ramach sieci powigzan i ich
celowe ksztattowanie moze sta¢ si¢ znaczacym czynnikiem w procesie ksztaltowania jej
przewagi na rynku, a w szczegolnosci — na rynkach zagranicznych. Przedsigbiorstwa w
relacjach sieciowych 1 sieciach biznesowych moga odnalez¢ determinante trwatej
przewagi konkurencyjnej, a umiejetnos¢ ksztattowania takich powigzan moze sta¢ si¢

dla nich koniecznos$cia zapewniajaca rozwoj.
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3. PRZEWAGA KONKURENCYJNA 1 PROCES INTERNACJONALIZACII
PRZEDSIEBIORSTW ZAAWANSOWANYCH TECHNOLOGII

3.1. Specyfika przedsi¢biorstw zaawansowanych technologii

W obliczu wzrostu znaczenia takich kategorii i poje¢, jak gospodarka oparta na
wiedzy, gospodarka elektroniczna, czy tez nowa gospodarka®'®, przedsiebiorstwom
zaawansowanych technologii nalezy poswieci¢ specjalng uwage. Tym bardziej, ze tej
grupie firm przypisuje si¢ bardzo istotng rolg w ksztaltowaniu konkurencyjnej
gospodarki krajowej*'’. Wiaze si¢ z nimi zaréwno nadzieje na przyrost miejsc pracy,
wysokie zarobki, wzrost wykorzystania 1 produktywnos$ci zasobdw, modernizacje
technologiczna, przyspieszenie tempa innowacji, wysoka warto$§¢ dodang produkcji i
wzrost gospodarczy. Branze zaawansowanych technologii naleza do najbardziej
dynamicznych we wspolczesnej gospodarce $wiatowej ", Co wigcej, ich dynamika oraz
prowadzone dziatania z zakresu badan i1 rozwoju pozwalaja polepszy¢ wyniki w
pozostatych branzach gospodarki (spill-over effects)*".

Z kolei samym przedsigbiorstwom inwestowanie w zaawansowane technologie
ma gwarantowa¢ rozwo6j i1 dlugofalowy sukces. Podkresla si¢, ze w warunkach
dynamicznej globalnej konkurencji organizacje muszg tworzy¢ nowe wyroby i ushugi
oraz wprowadza¢ najnowoczeéniejsza technologic*”’. Wyposazenie w zasoby
zaawansowanych czynnikow wytworczych ma obecnie bardzo duze znaczenie

ekonomiczne, poniewaz dla posiadajagcych je krajéw i firm jest jedng z gtownych

18 Nowa gospodarka to zbior przedsicbiorstw tworzacych nowe technologie informacyjne oraz stosujace
te technologie w zarzadzaniu i w swojej dzialalnosci podstawowej (firmy internetowe). — Z. Pier§cionek,
Strategie..., op. cit., s. 54

19 Porownaj: T. Hatzichronoglou, Revision of the High-Technology Sector and Product Classification,
OECD Science, Technology and Industry Working Papers, 1997/2, OECD Publishing, 1997, s. 4;
K. Koziol, Cele i bariery dzialalnosci innowacyjnej polskich przedsigbiorstw wysokiej technologii, w:
Przeglad organizacji, 2006 Nr 5, s. 21; W. Poplawski, Mechanizmy procesow innowacyjnych w rozwoju
przemystow wysokiej techniki (Studium doswiadczen krajow wysoko rozwinigtych), Wydawnictwo
Uniwersytetu Mikotaja Kopernika, Torun 1995, s. 249; Science, technology and innovation in Europe,
European Comission, Eurostat, European Communities, Luxemburg, 2006, s. 201; Z. Wysokinska,
Konkurencyjnos¢ w miedzynarodowym i globalnym handlu technologiami, Wydawnictwo Naukowe
PWN, Warszawa-L.6dz 2001, s. 7.

420 porownaj: Observatory of European SMEs 2002— High-tech SMEs in Europe, European Commission
2003, s. 21-22.

2ir, Hatzichronoglou, Revision..., op. cit., s. 4; Observatory..., op. cit., s. 47; Science, technology..., op.
cit., s. 201.

422 Porownaj: S. P. Robbins, D. A. DeCenzo, op. cit., s. 344.
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determinant tworzenia przewagi konkurencyjnej w skali migdzynarodowej*. Jak

podkresla Z. Wysokifiska*** przedsiebiorstwa, kraje oraz regiony**

0si3gaja wyzszy
stopien konkurencyjnosci na rynku miedzynarodowym, a takze globalnym, jezeli w ich
sprzedazy dominujg wyroby o wyzszym poziomie technologii oraz innowacyjnos$ci, na
ktore przyrosty §wiatowego popytu sa znacznie wigksze niz na wyroby tradycyjne (o
duzym udziale prostej pracy oraz surowcow i materiatow do produkcji).

Na gruncie powyzszych spostrzezen branze zaawansowanych technologii trzeba
niewatpliwie uzna¢ za rozwojowe. Dlatego tez tak wazne jest usystematyzowanie oraz
zrozumienie podstawowych termindw stosowanych do opisu tej grupy firm. W dorobku
teoretycznym jak dotad brakuje jednak spdjnego systemu nazewnictwa 1 pojeé
porzadkujacych podstawowe zagadnienia zwigzane z tematyka przedsiebiorstw
zaawansowanych technologii. W zagranicznej literaturze przedmiotu firmy te okreslane
sa najcze$ciej mianem high-tech lub high-technology™®. W polskich publikacjach
naukowych, a nawet w oficjalnych systemach klasyfikacyjnych stuzacych zasadniczo
do celow statystycznych, brakuje jednego trafthego okreslenia. Mozliwe 1 stosowane
tlumaczenia  (przedsicbiorstwa  zaawansowanych  technologii'’’;  wysokich
technologii**®; wysokiej techniki*?’; wysokotechnologiczne™’; technologiczne®'; oparte
na nowych technologiach®?; handlujace towarami zaawansowanymi pod wzgledem

434

technologicznym™®?; wykorzystujace wysoka technike**) sa tak samo liczne, jak i

3 A. Zorska, op. cit., s. 29. Udzial zaawansowanych technologii w handlu zagranicznym danego kraju
traktowany jest jako wazny wskaznik konkurencyjnosci jego gospodarki na arenie migdzynarodowej. —
Definicje pojec¢ z zakresu statystyki nauki i techniki, G. Niedbalska i inni, Gtowny Urzad Statystyczny,
Warszawa 1999, s. 98.

247 Wysokinska, op. cit., 5.84.

2% Analiza na poziomie krajow i regionéw nie stanowi przedmiotu rozwazan niniejszej rozprawy.

426 W przypadku okreslen high-tech i high-technology stosowana jest zaréwno pisownia roztaczna, jak i z
myS$lnikiem.

7 poréwnaj: M. Gurbata, Przemyst zaawansowanej technologii w Polsce, w: Kwartalnik Nauk o
Przedsigbiorstwie, 2007 Nr 3.

¥ Porownaj: K. Koziot, op. cit..

% Porownaj: Definicje..., op. cit., s. 98.

9 porownaj: K. Wiosinski, A. M. Szerenos, Klastry wysokotechnologiczne na Mazowszu — wyniki badan,
w: Organizacja i Kierowanie, 2006 Nr 3.

#1 Porownaj: M. Martin, Poziom technologii malych firm technologicznych a bariery ich wzrostu, w:
Gospodarka Narodowa, 2004 Nr 11-12, s. 90.

2 porownaj: L. Cichowski, Male i srednie przedsiebiorstwa a innowacje, w: Male i $rednie
przedsicbiorstwa, red. T. Luczka, Wydawnictwo Politechniki Poznanskiej, Poznan 2005, s. 123;
P. Dominiak, Sektor MSP we wspotczesnej gospodarce, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2005,
s. 253.

3 porownaj: Z. Wysokinska, op. cit., s.173.

% FONT — mate jednostki wykorzystujace wysoka technike. — W. Janasz, Innowacyjne strategie rozwoju
przemystu, Fundacja na rzecz rozwoju Uniwersytetu Szczecinskiego, Szczecin 1999, s. 103.
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nieusystematyzowane®>. Czesto roéwniez w polskich publikacjach uzywa sig
bezposrednio angielskiego okreslenia high-tech**°.

Na dodatek, co stanowi powazne zagrozenie badawcze, wymienione powyzej 1
stosowane zamiennie okreslenia sg niespdjne, a wnikliwa analiza wykazuje, ze nie
wszystkie z nich powinno si¢ traktowac jako synonimy. Przede wszystkim dotyczy to
terminu nowe technologie. Cho¢ przykladowo L. Cichowski®’ i D. Surdéwka-
Marszatek™® traktuja nazwe nowe i zaawansowane technologie zamiennie, to zabieg ten
wydaje si¢ by¢ bledny 1 nieuzasadniony. Zakres terminu przedsi¢biorstw
zaawansowanych technologii jest relatywnie szeroki i dotyczy firm spetniajacych
okreslong liczbg charakterystyk i reprezentujacych wigksza liczbg branz (co bedzie
przedmiotem dalszych rozwazan). Tymczasem w literaturze przedmiotu podkresla sie,
ze nowe technologie mozna zagregowaé w pieciu podstawowych grupach*, jakimi sa
technologie informacyjne (w tym elektroniczne, informatyczne i komunikacyjne),
biotechnologie oraz technologie materialowe (na przykltad nanotechnologie),
energetyczne i1 kosmiczne. Zakres terminu nowe technologie jest wiec duzo wezszy od
zaawansowanych technologii.

Ponadto, przedstawiajac problemy metodologiczne zwigzane z zagadnieniem
zaawansowanych technologii trzeba podkresli¢, ze okreslenie high-tech jest czgsto
wyraznie naduzywane. Duza czg$¢ opracowan literaturowych — artykutow 1 publikacji
naukowych, w tytule zawiera hasto high-tech lub wysokie, zaawansowane technologie,
natomiast pod wzgledem merytorycznym ich tre§¢ odpowiada rynkowi IT i branzy

komputerowej**’, technologiom informacyjnym i komunikacyjnym (Information and

5 W niniejszej rozprawie przyjeto zamienne stosowanie termindw przedsigbiorstwa zaawansowanych
technologii, high-tech oraz wysokich technologii. Jednakze dwie pierwsze nazwy sg preferowane, gdyz
okreslenie wysokie technologie wydaje si¢ by¢ zbyt bezposrednio ttumaczone z jezyka angielskiego i tym
samym niepoprawne j¢zykowo.

6 Porownaj: K. Obtoj, T. Obkdj, G. Bruton, L. Chung Ming, Strategie i praktyki zarzqdzania firm high-
tech w roznych otoczeniach instytucjonalnych, w: Przeglad Organizacji, 2007 Nr 3; D. Surowka-
Marszatek, Znaczenie kontraktow w relacjach partnerskich na rynkach high-tech, w: Gospodarka
Materialowa i Logistyka, 2006 Nr 7.

7 L. Cichowski pisze: NTBFs, czyli przedsicbiorstwa oparte na nowych (zaawansowanych)
technologiach. — L. Cichowski, op. cit., s. 123.

8D, Surowka-Marszatek zamiennie uzywa okreslenia zaawansowane i nowe technologie — D. Suréwka-
Marszatek, Rola kluczowych klientow na rynkach zaawansowanych technologii i innowacji, cz. 112, w:
Gospodarka Materiatowa i Logistyka, 2004 Nr 51 6, s. 13.

9 Porownaj: Z. Wysokinska, op. cit., s.61.

0 porownaj: K. Obtoj, T. Obloj, G. Bruton, L. Chung Ming, Strategie i praktyki zarzqdzania firm high-
tech w roznych..., op. cit., K. Obloj, T. Obtoj, G. Bruton, L. Chung Ming, Strategie i praktyki zarzqdzania
firm high-tech w Chinach i Polsce — analiza porownawcza, Przeglad Organizacji, 2008 Nr 4.
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441

Communications Technology, ICT)"", innowacjom i procesowi tworzenia nowego

produktu*?, wylacznie nowym technologiom lub wrecz nie jest sprecyzowany obiekt
badan.

Kolejny problem metodologiczny wynika z faktu, Zze termin technologia jest

443

powszechnie stosowany jako synonim okreslenia technika™, co faktycznie nie jest

poprawne. Technika jest nadrzedna w stosunku do terminu technologia i sktadajg si¢ na
nig dwa terminy — konstrukcja (lub receptura), ktéra okresla, do czego dany wyréb ma
stuzy¢, jakie sktadniki powinien zawieraé oraz wlasnie technologia, czyli

: . : : 444
oprzyrzadowanie wytworcze i proces wWytworczy

55445

. Wedhug ,,Stownika poprawnej
polszczyzny technika to catoksztalt czynno$ci zwigzanych z produkcja dobr
materialnych. Natomiast technologia oznacza nauk¢ o metodach przerébki i obrobki
materiatow. Terminy te sg uzywane zamiennie przez wielu autorow, chociaz
niektorzy**® wskazuja na to, iz nalezy stosowaé okreslenie branze zaawansowanej
technologii, a nie techniki. Wydaje si¢ jednak, ze tak jak trudne jest rozstrzygnigcie
sporu czy bardziej odpowiednie jest w stosunku do omawianej grupy firm uzywanie
pojecia technika czy technologia, tak wazne jest sformutowanie postulatu, by nie
stosowac tych termindw zamiennie.

Jednoczes$nie w omawianej problematyce przedsiebiorstw high-tech badawczej
luce terminologicznej towarzyszy luka definicyjna. Mimo niewatpliwego
rozpowszechnienia 1 przypisywania ogromnego znaczenia problematyce firm
zaawansowanych technologii, kategoria ta nie jest zgodnie interpretowana i precyzyjne
zdefiniowana. Taka sytuacja jest konsekwencja skomplikowanej i holistycznej natury
zjawiska jakim sg zaawansowane technologie. Co wigcej, przyrostowi publikacji na

temat przedsiebiorstw high-tech nie towarzyszy wzrost spojnosci badawczej. Wrecz

#! Porownaj: A. Bernacki, A. Tubielewicz, Rynek nowych technologii w Polsce, w: Nowoczesne
przedsigbiorstwo, red. S. Trzcielinski, Instytut Inzynierii Zarzadzania, Politechnika Poznanska, Poznan
2005, s.211-225. Autorzy pisza: ,,Rewolucja informatyczna prowadzi do powstania sektora nowych
zaawansowanych technologii.” (s. 223). Tymczasem analiza dotyczy rynku ICT i IT.

a2 Porownaj: D. Surowka-Marszalek, Znaczenie..., op. cit.; D. Surowka-Marszatek, Rola..., op. cit..

3 Przyktadowo: Definicje..., op. cit., s. 9; M. Gurbata, Rola przemystu zaawansowanej technologii w
rozwoju regionalnym i lokalnym, Wydawnictwo Instytutu Technologii Eksploatacji, Radom 2004, s. 16;
K. Koziot, op. cit., s. 21; M. Martin, op. cit., s. 90.

4 K. Bialecki, Transfer technologii w miedzynarodowym cyklu Zycia produktu, w: Marketing
migdzynarodowy. Uwarunkowania, instrumenty, tendencje, red. E. Duliniec, Szkota Gtéwna Handlowa w
Warszawie, Warszawa 2007, s. 79.

5 Slownik poprawnej polszczyzny, red. W. Doroszewski, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa
1994, s. 778.

#6 G. Benko, Geografia technopolii, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa 1993, s. 40.
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przeciwnie — czgsto pojecie firm zaawansowanych technologii traktowane jest jako
pierwotne, ktore nie wymaga sprecyzowania obszaru analizy.

Koncepcja przedsigbiorstw 1 branz high-tech jest tematem wielu dyskusji. Czy sa
to branze, ktore w duzym stopniu produkuja, czy tez wykorzystujg technologie?
Wskazniki rozciagaja si¢ od miar bazujacych na wkiladzie (input-related measures,
przyktadowo wydatki na badania i rozwdj, liczba zatrudnionych naukowcéw i
inzynierow) do bazujacych na wynikach (output-related measures, przyktadowo liczba
patentow). Dla takich miar wybor punktow rozgraniczenia miedzy poziomami
zaawansowania technologicznego, jest przynajmniej w pewnym stopniu subiektywny i

arbitralny**’.

Ciagle aktualny jest problem =znalezienia jasnych kryteridw, ktore
pozwolityby wskaza¢ na przedsigbiorstwa zaawansowanej technologii. Pojawia si¢
pytanie, jakie aspekty dziatalno$ci przemystowej powinny postuzy¢ za kryteria —
wyroby, procesy, kwalifikacje pracownikow, czy tez silne tempo wzrostu**®.

Zgodnie z propozycja zawarta w raporcie Komisji Europejskiej**® firmy high-
tech sg to przedsigbiorstwa wysoko innowacyjne i/lub intensywnie dziatajace w
obszarze badan i1 rozwoju i/lub wykorzystujace kompleksowa technologi¢ produkcji. Z
kolei Gtowny Urzad Statystyczny definiuje zaawansowang technologie®® jako
dziedziny 1 wyroby odznaczajace si¢ wysoka intensywnos$cig badawczo-rozwojowa i
ponadto charakteryzujace si¢ wysokim poziomem innowacyjnosci, krotkim cyklem
zycia wyrobow 1 procesow, szybka dyfuzjg innowacji, wzrastajacym zapotrzebowaniem
na wysoko wykwalifikowany personel (szczegdlnie w zakresie nauk technicznych i
przyrodniczych), duzymi naktadami kapitatowymi, wysokim ryzykiem inwestycyjnym
(1 szybkim ,starzeniem si¢” inwestycji), Scista wspdipraca naukowo-techniczng (w
obregbie poszczegdlnych krajow 1 na arenie miedzynarodowej, pomiedzy
przedsigbiorstwami 1 instytucjami badawczymi) oraz wzmagajaca si¢ konkurencjg w
handlu mie;dzynarodowym451. Powyzsze definicje firm high-tech niewatpliwie ujmuja
szerokie spektrum omawianej problematyki, ale z drugiej strony przysparzaja sporych
problemoéw metodologicznych. Przytoczone definicje praktycznie uniemozliwiajg

wyrazne wyznaczenie granic obszaru badawczego — przedsigbiorstw, ktére powinny

7 Porownaj: OECD, Science, Technology and Industry Scoreboard, 2005, OECD, 2005, s. 170.

8 Na podstawie: W. Poptawski, op. cit., s. 41-42.

0 Observatory..., op. cit., s. 7.

0 W opracowaniach Gléwnego Urzedu Statystycznego uzywane jest przede wszystkim okreslenie
wysoka technika. — Pordwnaj: Definicje..., op. cit. s. 43; Nauka i technika w 2006 roku, J. Kulczycka i
inni, Glowny Urzad Statystyczny, Warszawa 2005, s. 206.

#! Definicje..., op. cit., s. 98.
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stanowi¢ obiekt badan z zakresu zaawansowanych technologii. W powyzszym
kontekscie M. Poplawski**? formutuje wrecz interesujaca teze, ze nie ma jednoznacznej
1 ,,domknietej" definicji sektora zaawansowanych technologii. Trudno ja odrzucic,
jednakze chcac dokonywac analiz, trzeba mie¢ mozliwo$¢ zidentyfikowania tych firm,
ktére naleza do kategorii high-tech. Ponadto, mozna podja¢ probg zdefiniowania i
usystematyzowania cech $wiadczacych o specyfice omawianej grupy przedsigbiorstw.

Z uwagi na nakreslone powyzej problemy, w badaniach dotyczacych firm
zaawansowanych technologii dominuje wujecie branzowe — identyfikowane 1
porownywane sg przedsigbiorstwa reprezentujgce wybrane, wymienione na podstawie
okreslonych miar branze. Podej$cie to nazywane jest tez ujgciem przedmiotowym —
jednostka klasyfikacyjng jest rodzaj dziatalnosci prowadzonej przez podmiot
gospodarczy. Stosowane klasyfikacje opieraja si¢ na wielkosci naktadéw na badania i
rozw0j oraz zawarto$ci produktow zaliczonych do tak zwanych obszarow
zaawansowanej technologii w 1acznej strukturze produkeji i sprzedazy firm lub catych
branz. Aplikujac to rozwigzanie trzeba by¢ jednak $wiadomym, ze nie jest ono
pozbawione wad. Podstawowg jest kwestia w jakim stopniu branza, do ktérej nalezy
przedsigbiorstwo stanowi odpowiedni miernik zaawansowania technologicznego®”.
Kategoria branzy jest na tyle szeroka, ze w jej sktad moga wchodzi¢ indywidualne
firmy o r6znym stopniu zaawansowania wykorzystywanej technologii, innowacyjnosci,
czy tez zaangazowania w badania i1 rozwdj. Istnieje mozliwo$¢ wystgpowania
zaawansowanych technologicznie przedsigbiorstw poza wymienionymi branzami oraz z
drugiej strony, mato zaawansowanych technologicznie firm w ramach tych branz.
Roéwniez nie wszystkie produkty wytwarzane w ramach branzy zakwalifikowanej do
high-tech maja wysoka zawarto§¢ zaawansowanych technologii. Z drugiej strony,
niektore produkty z branzy o nizszym stopniu zaawansowania technologicznego moga
charakteryzowac¢ si¢ wysokim poziomem technologicznego wyraﬁnowania454.

Ponadto trzeba zauwazy¢, ze kod Europejskiej Klasyfikacji Dziatalno$ci

(EKD/PKD*’) nie jest w pelni wiarygodnym zrédtem informacji o firmie.

B2y, Poptawski, op. cit., s. 45.

3 Porownaj: Observatory..., op. cit., s. 17.

% Proposed Standard Practice for Surveys of Research and Experimental Development - Frascati
Manual, sixth edition, OECD, 2002, s. 205; OECD, Science, Technology and Industry Scoreboard 2005,
op. cit., s. 170.

3 Klasyfikacja PKD zostata wprowadzona rozporzadzeniem Rady Ministréw z dnia 20 stycznia 2004 r.
(Dz. U. nr 33, poz. 289) z p6ézniejszymi zmianami wprowadzonymi rozporzadzeniem z dnia 14 lipca 2004
r. (Dz. U. Nr 165, poz. 1727) do stosowania w statystyce, ewidencji i dokumentacji oraz rachunkowosci,
a takze w urzgdowych rejestrach i systemach informacyjnych administracji publicznej. PKD zostata

143



Przedsigbiorstwa w sposdb dowolny dobieraja kody, co sprawia, ze dla dwdch rodzajow
dziatalnos$ci o r6znym stopniu zaawansowania technologicznego maja ten sam gtowny
kod dziatalno$ci (na przyktad zaktad optyczny produkujacy oprawki okularowe i firma
wytwarzajaca wysokiej klasy soczewki — 33.4 Produkcja instrumentéw optycznych 1
sprzgtu fotograficznego). Brak instytucji, ktora weryfikowataby deklarowane rodzaje
dziatalnosci poprzez symbole EKD/PKD powoduje, ze podmioty gospodarcze

457 ma to

nierzetelnie odnosza sie do tej klasyfikacji**®. Jednak jak zauwaza M. Gurbala
znaczenie gtownie dla celow statystycznych, ale juz nie dla samych celow badawczych.

Z drugiej strony, ujecie branzowe jest na pewno najbardziej przydatne przy
przeprowadzaniu badan na szeroka skale. W praktyce tylko takie podej$cie pozwala na
pokonanie bariery danych empirycznych 1 podejmowanie prob weryfikacji
koncepcyjnych propozycji. W oficjalnych systemach statystycznych na ogoét
gromadzone s3 bowiem dane w przekroju konwencjonalnie rozumianych branz. To
podejscie jest stosowane przez jednostki badawcze i w sprawozdawczosci statystycznej
(na przyktad OECD, Eurostat, Gtowny Urzad Statystyczny) i jego wykorzystanie
umozliwia przynajmniej w pewnym zakresie odwotanie si¢ do wtornych zrodet
informacji. Do podstawowych =zalet tego podejscia nalezy wigc mozliwos¢
wykorzystania istniejagcych danych i aplikacji porownywalnych koncepcji w ramach
roznych krajow™®.

W literaturze przedmiotu prezentowane sg rézne podejscia do metodologii
klasyfikacji dziedzin zaawansowanej technologii. Do najistotniejszych naleza kryteria i
nomenklatury okreslone przez organizacje mig¢dzynarodowe — OECD oraz Eurostat.
Wytyczne OECD zawarte s3 w tak zwanych opracowaniach bazowych — serii
miedzynarodowych  podrgcznikdw, czyli  powszechnie  przyjetych  zalecen
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metodologicznych (Frascati Family Manuals™). Jednakze problematyka dotyczaca

opracowana na podstawie statystycznej klasyfikacji dziatalnosci gospodarczej Unii Europejskiej — NACE.
W zwiazku z powyzszym PKD zachowuje pelng spdjnosc¢ i porownywalnos¢ metodologiczna, pojgciowa,
zakresowa 1 kodowa z klasyfikacja NACE Rev.1.1 — Na podstawie: Polska Klasyfikacja Dziatalnosci,
2004, Dziennik Ustaw Nr 33, Poz. 289. Od 1 stycznia 2008 r. obowigzuje Polska Klasyfikacja
Dzialalnosci (PKD 2007) wprowadzona rozporzadzeniem Rady Ministrow z dnia 24 grudnia 2007 r. (Dz.
U. 251 poz. 1885). Ze wzgledu na zakres czasowy badan empirycznych w niniejszej rozprawie bedzie
stosowana PKD z 2004 roku (poniewaz przekwalifikowanie dziatalnosci podmiotow wpisanych do
rejestrow przed dniem wejscia w zycie rozporzadzenia z 24 grudnia 2007 r. bedzie nastgpowaé w trybie
ustawowego zglaszania zmian rodzajéw dziatalnosci do 31 grudnia 2009 r.).

6 Na podstawie: M. Gurbata, Przemyst..., op. cit., s. 60-61.

“7 Tbidem.

8 porownaj: Observatory..., op. cit., s. 17.

% Frascati Family Manuals — seria miedzynarodowych podrecznikéw metodologicznych zawierajacych
zalecenia dotyczace pomiaru dzialalnosci naukowej i technicznej, opracowana pod egida Grupy
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przedsiebiorstw high-tech jest w nich przedstawiona w sposdb bardzo fragmentaryczny,
a wiele rozwigzan dotyczy raczej kwestii badan i rozwoju, patentdw czy innowacji, niz
konkretnie omawianej grupy firm. Wrecz w jednym z podrecznikow — Frascati
Manual™® stwierdza sie, ze migdzynarodowe wytyczne w zakresie metodologii high-
tech nie istnieja, ale metody OECD wykorzystywane do klasyfikacji branz wzgledem
poziomu technologii i wynikajace z tego klasyfikacje sa przedstawione w opracowaniu

T. Hatzichronoglou®'.

Jedna z najbardziej znanych jest klasyfikacja =zalecana przez OECD,
sporzadzona w oparciu o wielko$¢ naktadow (bezposrednig i posrednig) na badania i
rozw6j w stosunku do wartosci dodanej poszczegdlnych branz*®’. Obejmuje ona cztery
grupy — zaawansowang technologi¢ (high-technology), $redniozaawansowang
technologie  (medium-high-technology), $rednioniskag technologie (medium-low-
technology) oraz niska technologi¢ (low-technology). Zgodnie z ta klasyfikacja do
grupy branz zaawansowanych technologii zaliczone sa*®*:

— produkcja sprzgtu lotniczego,

— produkcja wyrobow farmaceutycznych,

— produkcja komputeréw i maszyn biurowych,

— produkcja sprzetu 1 aparatury radiowej, telewizyjnej i komunikacyjne;.

Z kolei wedlug najnowszych wytycznych  Eurostat, dotyczacych
sprawozdawczosci statystycznej panstw cztonkowskich, kandydujacych,
stowarzyszonych w Europejskim Stowarzyszeniu Wolnego Handlu (EFTA) oraz stron

trzecich, do branz zaawansowanych technologii zaliczane sa*®*:

Ekspertow OECD ds. Wskaznikow Naukowo-Technicznych (NESTI). Zalecenia te stosowane sg w
praktyce statystycznej w coraz wigkszej liczbie krajow na $wiecie, w tym we wszystkich krajach
cztonkowskich OECD i Unii Europejskiej. Do Frascati Family Manuals naleza: Proposed Standard
Practice for Surveys of Research and Experimental Development - Frascati Manual, sixth edition,
OECD, 2002; OECD Proposed Guidelines for Collecting and Interpreting Innovation Data — Oslo
Manual, third edition, OECD/EU/Eurostat, 2005; Using Patent Data as Science and Technology
Indicators — Patent Manual, OECD, GD, 1994; The Measurement of Human Resources Devoted to S&T -
Canberra Manual, OECD/EU/EUROSTAT, GD, 1995; Proposed Standard Method of Compiling and
Interpreting Technology Balance of Payments Data - TBP Manual, OECD, GD, 1992.

¥ Proposed Standard Practice for Surveys of Research and Experimental Development - Frascati
Manual, op. cit., s. 206

! T Hatzichronoglou, Revision..., op. cit..

“ Ibidem, s. 6.

43, Hatzichronoglou, Revision..., op. cit., s. 6.

%% Dane zaktualizowane 12 grudnia 2007. — FEurostat Reference Metadata Base Page.
http://europa.eu.int/estatref/info/sdds/en/htec/htec_base.htm. Z dnia 1.05.2008. Zasady dotyczace
statystyki nauki i techniki oraz statystyk na temat przemystow i ustug zaawansowanych technologii
zawarte s3 w: EP/Council Decision No 1608/2003 i Commission Regulation No 753/2004.
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— produkcja sprzetu lotniczego (NACE 35.3%99),

— produkcja wyrobow farmaceutycznych (NACE 24.4),

— produkcja komputerow i maszyn biurowych (NACE 30),

— produkcja sprzetu i aparatury radiowej, telewizyjnej i komunikacyjnej

(NACE 32),

— produkcja instrumentdw naukowych i precyzyjnych (NACE 33).

Dodatkowo w poréwnaniu z klasyfikacja OECD, w nomenklaturze Eurostat
zostaly wyr6znione ustugi zaawansowanych technologii (high-tech knowledge-intensive
services, high-tech KIS)**®. W ich ramach wymienia si¢*®’:

— poczte i telekomunikacje (NACE 64),

— informatyke (NACE 72),

— badania i rozw6j (NACE 73).

Co ciekawe, krytyczna analiza badan wykazuje, ze tak jak publikacje Eurostat
cechuje spojno$¢ i stosowana jest w nich ta sama, przedstawiona powyzej,

%8 tak w przypadku publikacji wydawanych pod egida OECD tej

nomenklatura®
spojnosci nie ma. Mimo ze wszystkie powotuja si¢ na zrodlo autorstwa
T. Hatzichronoglou*®, to przykladowo w OECD Science, Technology and Industry
Outlook 2006"° przyjmuje sic pig¢ (zamiast czterech) branz zaawansowanych
technologii, natomiast w OECD Science, Technology and Industry Scoreboard 2007"""
nie dos$¢, ze wymienia si¢ pie¢ branz high-tech, to ponadto uwzglednia si¢ ustugi oparte
na wiedzy (knowledge-intensive services), bez wyrdznienia tych z ustug, ktére sg
zaawansowane technologicznie.

Podejscie branzowe ma pewne, omoéwione wczesniej, wady. Wynika to w
gléwnej mierze z faktu, ze calo§¢ nakladow na dzialalno$¢ badawcza i rozwojowg w

danej branzy jest przypisywana do podstawowego rodzaju dziatalnosci firm w ramach

tej branzy. Konsekwencja tego moze by¢ przeszacowanie lub niedoszacowanie

%5 NACE Rev. 1.1 — Nomenclature Générale des Activités Economiques dans les Communautés
Européennes —statystyczna klasyfikacja dziatalno$ci gospodarczej Unii Europejskiej.

46 7 wzgledu na brak dostepnych szczegotowych danych, klasyfikacje OECD odnosza si¢ wytacznie do
firm produkcyjnych (manufacturing), a nie ustugowych. —T. Hatzichronoglou, Revision..., op. cit., s. 3.
7 Eurostat Reference Metadata Base Page, op. cit..

8 Na przyklad: Science, technology..., op. cit..

9 T Hatzichronoglou, Revision..., op. cit..

0 OECD Science, Technology and Industry Outlook 2006, OECD, 2006, s. 206.

" OECD Science, Technology and Industry Scoreboard 2007, OECD, 2007, s. 210 i 220.
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intensywnosci technologicznej*’?. Wady te niweluje w pewnym stopniu metoda druga —
klasyfikacja produktowa, bedaca w gruncie rzeczy rozwinigciem, uzupeklnieniem i
usciSleniem ujecia wedlug branzy. Klasyfikacja produktowa’’®, stworzona przez
sekretariat OECD we wspotpracy z Eurostatem, sktada si¢ wylacznie z produktow
zaawansowanych technologii i stosowana jest gldwnie w przypadku zagregowanych
danych i wskaznikoéw dotyczacych handlu zagranicznego’*. Jednakze trzeba
podkresli¢, ze metoda ta jest bardzo trudna do zastosowania, a wrecz nieprzydatna do
wyznaczenia przedsigbiorstw nalezacych do grupy high-tech.

Problemy metodologiczne, brak systematyzacji i duza swobod¢ w zakresie
doboru przedmiotu badan (firm =zaliczanych do zaawansowanych technologii)
prezentuje zestawienie metodyki wybranych badan przeprowadzonych w Polsce
(poréwnaj tabela 8). Swobodzie badawcze] czesto towarzyszy brak umotywowania
danego rozwigzania, a takze zrédla pierwotnego, na bazie ktérego zespdt badawczy

zdecydowat si¢ na wybrang klasyfikacjeg.

42 Definicje..., op. cit., s. 100.
BT, Hatzichronoglou, Revision..., op. cit., s. 91 18-23.
% Definicje..., op. cit., s. 100-101.
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Badania
Raport o stanie . : W. Wiosinski
sel Ft’gfgcllggf w K. Koziot476 M. Martin477, M. Gurbata?'8 A. M. Szerenos?7®

= Produkcja * Produkcja * Przemyst lotniczy  * Lotnictwo * Produkcja
Sl instrumentow instrumentow » Komputery i « Komputery i instrumentow
Uwzglednione medycznych, medycznych, maszpynyrt))liurowe mast)ynyrgiurowe medycznych,
precyzyjnych i precyzyjnych i * Elektronika i * Elektronika i precyzyjnyeh i
optycznych, optyeznyeh,  yomunikacja komunikacja optycznych,
zegarow i zegarow i zegarkow , | . zegarow i zegarkow
zegarkow * Produkcja sprzetu i Farmaceutyk ? |ﬁ)nt1echnolog|a '« Produkcja sprzgtu i
= Produkcja sprzetui  aparatury radiowej, " Instrumenty armacia aparatury radiowej,
aparatury radiowej, telewizyjnej i naukowe * Chemia telewizyjnej i
telewizyjnej i komunikacyjnej * Maszyny * Aparatura komunikacyjnej
komunikacyjnej  » Produkcja maszyn  ©lektryczne naukowo-badawcza « produkcja maszyn
= Produkcja maszyn  biurowych i * Pojazdy * Maszyny biurowych i
biurowych i komputerow = Chemikalia elektryczne komputerow
komputerow * Produkcja maszyn i = Maszyny * Maszyny * Produkcja statkow
= Produkcja maszyni aparatury nieelektryczne nieelektryczne powietrznych i
aparatury elektrycznej, gdzie * Uzbrojenie kosmicznych
elektrycznej indziej nie * Produkcja $rodkéw
= Produkcja metali  sklasyfikowane farmaceutycznych
= Informatyka, * Produkcja $rodkow * Informatyka i
= Poczta i farmaceutycznyeh, dziatalnosé
telekomunikacja chemikaliow pokrewna,
. medycznych i
= Produkcja sprzgtu  grogkow
transportowego, pochodzenia
wodnego, roslinnego
Szynowego i
lotniczego
W Raporcie nie Badania zostaty Zbadano 45 matych  Badania Badania zostaty
Metodyka i uwzglednia sie przeprowadzone w  firm technologicznych przeprowadzono na  przeprowadzone z
uzasadnienie KLU 2004 roku na grupie  (w latach 2001-2002) prébie 203 firm high- perspektywy czterech
farmaceutycznych, 32 firm wysokiej — 12 firm, ktore tech. grup podmiotow i
natomiast wigcza sie technologii spetniajg branzowe W Polsce relatywnie  objety 115 instytucii,
do analizy produkcje nalezacych do pieciu kryterium mato jest firm w tym 70 firm,
sprzetu klas PKD. przynaleznoscido  biotechnologicznych, odpowiadajgcych w
transportowego i Brak zrodta grupy wysokich dlatego na potrzeby  wigkszosci
produkcje metali. Nie klasyfikacji. technologii wediug  opracowania zostaty klasyfikacji OECD w
podaje sie jednak klasyfikacji OECD.  one wigczone do zakresie wysokiej
podstawy dla takiego Pozostate 33 firmy  przemystu technologii. Do
rozwigzania. nalezg do firm farmaceutycznego.  badan dotgczony
$redniozaawansowa- Brak zrodta zostat sektor
nych technologicznie. klasyfikacji. informatyka i
dziatalno$¢
pokrewna,
nieklasyfikowany
przez OECD do
grupy branz high-
tech.

Tabela 8 Przeglad metodyki badan

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie opisu cytowanych badan.

5 Raport o stanie sektora malych i Srednich przedsiebiorstw w Polsce w latach 2000-2001, Polska
Agencja Przedsigbiorczos$ci, Warszawa 2002, s. 244.

oK. Koziot, op. cit., s. 21.

7M. Martin, op. cit., s. 89-90.

*8 M. Gurbata, Przemyst..., op. cit., s. 60-64.

479 K. Wiosinski, A. M. Szerenos, op. cit., s. 80.
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Reasumujgc rozwazania dotyczace kwestii definicyjnych i metodologicznych,
zwigzanych z problematyka przedsigbiorstw high-tech, w niniejszej rozprawie ta grupa
firm zdefiniowana zostanie na podstawie przytoczonego ujecia branzowego. Jako
kryterium selekcji uzasadnione wydaje si¢ przyjecie klasyfikacji Eurostat. Do zakresu
przedsiebiorstw zaawansowanych technologii witaczone zostang firmy (produkcyjne i
ustugowe) spelniajace branzowe kryterium przynalezno$ci do pierwszej grupy
najbardziej zaawansowanych technologii wedtug tej klasyfikacji:

— produkcja wyrobéw farmaceutycznych (DG 24.4*%%),

— produkcja maszyn biurowych i komputeréw (DL 30.0),

— produkcja sprzetu i urzadzen radiowych, telewizyjnych

i telekomunikacyjnych (DL 32),
— produkcja instrumentéw medycznych, precyzyjnych i optycznych, zegaréw
i zegarkow (DL 33),

— produkcja statkow powietrznych i kosmicznych (DL 35.3),

— poczta i telekomunikacja (I 64),

— informatyka (K 72),

— prace badawczo-rozwojowe w  dziedzinie nauk przyrodniczych

i technicznych (K 73.1).

W niniejszej pracy dla delimitacji sektora high-tech zalozono wigc nie tyle
homogeniczno$¢ produktow, technologii produkcji, czy potrzeb, co wihasciwosci
produktow i stosowanych procesow, jaka jest stopien zaawansowania technologicznego.
Oznacza to, ze definicja terminu high-tech bazuje na pojeciu branzy i1 te
przedsigbiorstwa sg nazywane mianem zaawansowanych technologii, ktore naleza do
wybranych, wymienionych branz (ogoétem nazywanych w rozprawie mianem branz
high-tech). Natomiast przedmiotem wymiany sektora zaawansowanych technologii w
tak nakre§lonym znaczeniu sa produkty (ustugi) pochodzace z wymienionych dziatow
gospodarki.

Konkludujac rozwazania na temat nomenklatur firm zaawansowanych

technologii mozna stwierdzi¢, ze funkcjonujace klasyfikacje, 1 w zwigzku z tym

0 Dziaty gospodarki wedhug Polskiej Klasyfikacji Dziatalnosci - Polska Klasyfikacja Dziatalnosci, 2004,
Dziennik Ustaw Nr 33.
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delimitacja przedsicbiorstw high-tech sa tylko pozornie spojne i jasne™'. W literaturze
przedmiotu jak dotad nie poswiecono temu zagadnieniu odpowiedniej uwagi. Na
dodatek wiekszos$¢ Zrddet opisujacych te problematyke (zaréwno zagranicznych, jak i
krajowych) ma charakter opracowan publicystycznych lub jest adresowana do praktyki
gospodarczej. Jak na razie, praktyka gospodarcza wyprzedza ujecia systemowe, przy

niedostatku kompleksowych badan i teoretycznych uogdlnien.

Wiele publikacji zwigzanych z zagadnieniem zaawansowanych technologii w
istocie po$wiccona jest innmowacyjnosci  firm**. Tymczasem, choé kwestia
innowacyjnosci jest $cisle powigzana z problematyka firm high-tech i nie mozna
ujmowaé znaczenia innowacji dla omawianej grupy przedsicbiorstw®®, to
zdecydowanie nie mozna tych zagadnien ze sobg utozsamiac.

Badania innowacji i innowacyjno$ci oraz dane na ten temat stanowia obecnie
obszerna dziedzing wiedzy*™. Innowacje jako przedmiot zainteresowania teoretykow i
praktykéw gospodarczych sg traktowane z rosngcym zainteresowaniem, O czym
swiadczy bogata literatura poswigecona temu zagadnieniu oraz formutowanie zalecen w
dokumentach politycznych. Jednakze dla poprawnos$ci dalszej analizy trzeba wyraznie
zaznaczy¢, ze innowacyjne przedsigbiorstwa to niekoniecznie firmy oparte na
zaawansowanych technologiach. W Oslo Manual podkresla si¢, ze innowacje moga
pojawi¢ sie w kazdej branzy gospodarki*®®, czyli takze w branzach tradycyjnych
(Srednioniskiej i niskiej technologii).

Jednocze$nie, podobnie jak kwestia zaawansowanych technologii, réwniez
pojecie innowacji nie jest interpretowane jednoznacznie. Mozna si¢ przy tym zgodzi¢ z
J. Barukiem*™, ktory zauwaza, ze brak jednolitej definicji innowacji czgsto prowadzi do

nieporozumien interpretacyjnych i utrudnia prowadzenie badan pordéwnawczych.

#1 7. Wysokinska stwierdza, ze klasyfikacje wysokiej technologii s3 stosunkowo klarowne i nie budza
kontrowersji. — Porownaj: Z. Wysokinska, op. cit., s. 84.

2 przyktadowo: W. Poptawski, op. cit.; D. Surdwka-Marszalek, Znaczenie..., op. cit..

3 Znaczenie innowacyjnosci dla przedsicbiorstw zaawansowanych technologii bedzie stanowi¢
przedmiot analizy w rozdziale 3.3.

*4 Porownaj: M. Dworczyk, R. Szlasa, Zarzgdzanie innowacjami. Wplyw innowacji na wzrost
konkurencyjnosci przedsiebiorstw, Oficyna Wydawnicza Politechniki Warszawskiej, Warszawa 2001;
W. Janasz, op. cit.; Systems of Innovation: Growth, Compmetitiveness and Employment, red. C. Edquist,
M. McKelvey, An Elgar ReferenceCollection, Cheltenham, UK, Northampton Mass, 2000, W. Switalski,
Innowacje i konkurencyjnosé¢, Wydawnictwo Uniwersytetu Warszawskiego, Warszawa 2005.

5 OECD Proposed Guidelines for Collecting and Interpreting Innovation Data — Oslo Manual, op. cit.,
s. 16.

6 1. Baruk, Istota innowacji. Ewolucja systeméw innowacyjnych, w: Przeglad Organizacji, 2005 Nr 1, s.
11.
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Z drugiej strony, na temat tej problematyki i koncepcji istnieje juz bogata literatura
przedmiotu, stad w niniejszej rozprawie zostanie ona zaprezentowana w Sposob
syntetyczny. Stad celem ponizszych rozwazan nie jest dazenie do omodwienia
catoksztattu zagadnien zwigzanych z procesami innowacyjnymi.

W tradycyjnej teorii ekonomii nie wyodrebniono pojgcia innowacji —
zajmowano si¢ jedynie postepem technicznym, sprowadzajac go przez dlugi czas do
zmiany techniki, zwigzanej ze zmiang proporcji naktadow czynnikéw produkcji — pracy
1 kapitalu. Za istote postepu uwazano wiec zastgpienie naktadéw jednego czynnika
(pracy lub kapitalu) drugim, w celu osiagniecia korzystniejszych relacji ekonomicznych
i w rezultacie wzrostu zyskow™’. Nastepnie pojawito si¢ pojecie innowacji, zwiazane
przede wszystkim z nazwiskiem J. A. Schumpetera, ktoéry wlozyl najbardziej znany
wktad do rozwoju teorii innowacji.

J. A. Schumpeter uwazal, ze w warunkach rownowagi gospodarczej nie ma
zysku z kapitatu, a jedynym zrédlem zysku sg innowacje, ktore naruszajg istniejacy stan
rownowagi. Zysk powstaje dopiero w warunkach rozwoju gospodarczego, w
gospodarce dynamicznej*™®. J. A. Schumpeter rozumiat innowacje szeroko i okreglit je
jako przeprowadzenie nowych kombinacji w pigciu nastgpujacych przypadkach —
wprowadzenie do produkcji wyrobow nowych lub tez udoskonalenie dotychczas
istniejgcych (towaru, z jakim konsumenci nie sg jeszcze obeznani lub nowego gatunku
jakiego$ towaru), wprowadzenie nowej lub udoskonalonej metody produkcji (metody
jeszcze nie wyprobowanej praktycznie w danej galezi przemyshu), otwarcie nowego
rynku (rynku, na ktorym okre$lona gataz przemystu danego kraju nie byta uprzednio
wprowadzona), zastosowanie nowych surowcoOw lub potfabrykatow (niezaleznie od
tego, czy zrodlo to juz istniatlo, czy tez musialo by¢ dopiero stworzone) oraz
wprowadzenie nowej organizacji przemystu®™’. Jak trafnie zauwaza W. Switalski®”,
zadziwiajace jest, ze definicja J. A. Schumpetera, ktora powstata 75 lat temu do tej pory
jest podstawg ustalen definicyjnych stosowanych w opracowaniach metodologicznych.

W rozumieniu metodologii Oslo Manual innowacja oznacza wprowadzenie

nowego lub znacznie ulepszonego produktu (wyrobu, ustugi) lub procesu, nowej

7 L. Cichowski, op. cit., s. 125.

8 Wiecej na temat wktadu J. A. Schumpetera do teorii ekonomii zobacz: K. Sobiech, B. Wozniak, Inne
nurty wspotczesnej ekonomii alternatywnej, w: Wspolczesne teorie ekonomiczne, red. M. Ratajczak,
Wydawnictwo Akademii Ekonomicznej w Poznaniu, Poznan 2005, s. 165; T. Gruszecki, Wspoiczesne
teorie przedsigbiorstwa, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2002, s. 198-199.

9 3. A. Schumpeter, Teoria rozwoju gospodarczego, Pafistwowe Wydawnictwo Naukowe, Warszawa
1960, s. 212-217.

490 Porownaj: W. Switalski, op. cit., s. 115-116.
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metody marketingowej albo nowej metody organizacyjnej dotyczacej praktyki
biznesowej, organizacji pracy lub zewnetrznych relacji)*’. Minimalny wymoég dla
wystepowania innowacji stanowi, ze produkt, proces, metoda marketingowa lub
organizacyjna musi by¢ nowa lub znaczaco ulepszona dla danej firmy*”.
Przedsigbiorstwo innowacyjne jest to firma, ktéra w badanym okresie wprowadzita
przynajmniej jedng innowacje, bedaca nowo$ciag przynajmniej z perspektywy tejze

firmy*®

. Oznacza to, co jest istotne z perspektywy roéznic pomigdzy przedsi¢biorstwem
zaawansowanych technologii a firmg innowacyjng, ze sprawozdania statystyczne na
temat innowacji dotycza wyrobow 1 procesdw bedacych nowoscia juz w skali
pojedynczego przedsigbiorstwa, przy czym nie podejmuje si¢ kwestii stopnia
nowosci®*. Nie wydaje si¢ to w petni odpowiadaé idei zaawansowanych technologii.
Nalezy w tym miejscu zauwazy¢, ze w pierwszej 1 drugiej edycji Oslo Manual
wyrozniano do tej pory jedynie innowacje produktowe i procesowe. Tymczasem
innowacja moze wystepowaé w kazdej dziedzinie dziatalnosci ludzkiej. Stad w trzeciej
edycji Oslo Manual obok innowacji produktowych 1 procesowych wyrdznia si¢
innowacje marketingowe 1 organizacyjne. Podkresla si¢ jednak, ze obydwie dodane
kategorie innowacji stanowig wcigz relatywnie nowe terminy i ich definicja podlega

. Innowacje organizacyjne odwoluja sic do wykorzystania

ciaglemu rozwojowi
nowych metod organizacyjnych — zmian w praktykach biznesowych, w organizacji
pracy lub w zewngtrznych relacjach firmy. Natomiast innowacje marketingowe
obejmuja wprowadzenie nowych metod marketingowych i dotyczg zmian w projekcie
produktu i opakowania, promocji produktu i metodach wyznaczania cen**®.

Reasumujac rozwazania na temat innowacji trzeba jeszcze raz podkresli¢, ze
innowacjami nie sg wiec tylko rewolucyjne odkrycia, ale kazda zmiana, ktora zmienia
wzgledng rzadkos¢ czynnikdéw produkcji, zwigksza uzyteczno$¢ towarow istniejgcych

4 . ; 49 ) . . . . ..
badz tworzy nowa uzyteczno$¢®’. Podkresla sie, ze wiele innowacji ma charakter

¥ OECD Proposed Guidelines for Collecting and Interpreting Innovation Data — Oslo Manual, op. cit.,
s. 46, 48, 49, 51.

“2 Ibidem, s. 46, 57.

2 Ibidem, s. 19, 47.

% Generalnie moéwi si¢ 0 nowosci bez sprecyzowania co jest nowe, jak nowe oraz dla kogo nowe?
Jednoznaczne okre$lenie ,,co jest nowe" pozwala na poprawne odroznienie innowacji od kazdej innej
zmiany, bowiem nie kazda zmiana oznacza innowacje, mimo ze kazda innowacja jest korzystng zmiang
istniejgcego stanu. Z kolei ustalenie stopnia nowosci innowacji prowadzi do wyodrgbnienia pojecia
innowacji radykalnej (rewolucyjnej) i przyrostowej. — J. Baruk, Istota..., op. cit., s. 11-12.

5 OECD Proposed Guidelines for Collecting and Interpreting Innovation Data — Oslo Manual, op. cit.,
s. 46, 47.

4% Ibidem, s. 17

97 Porownaj: T. Gruszecki, op. cit., s. 196.
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przyziemny i przyrostowy, polega bardziej na drobnych odkryciach i udoskonaleniach
niz na pojedynczym, powaznym przefomie technicznym®™®. Znaczna wigkszosé
innowacji to drobne, niewielkie w istocie, chociaz przynoszace ogromne zyski
adaptacje, modyfikacje i kombinacje wecze$niejszych rozwiazan®”.

Konkludujac, innowacyjne przedsigbiorstwo to niekoniecznie firma high-tech.
Jak wykazano w analizie, okreSlenie innowacyjny moze by¢ stosowane wobec
absolutnie wszystkich przedsi¢biorstw wprowadzajacych innowacje, niezaleznie od
branzy — takze reprezentujacych branze tradycyjne, niezaawansowane technologicznie.
Natomiast firmy high-tech ograniczajg si¢ wylacznie do wybranych, przedstawionych
uprzednio branz zaliczanych do zaawansowanych technologii. Jest to wigc
zdecydowanie mniejsza grupa przedsigbiorstw niz wszystkie firmy innowacyjne.

Jednoczes$nie nie nalezy uymowac znaczenia innowacyjnosci dla przedsigbiorstw
zaawansowanych technologii. Jednakze trzeba zauwazy¢, ze cho¢ firmy high-tech dla

% to przyjecie

uzyskania przewagi konkurencyjnej powinny by¢ innowacyjne’
uprzednio zaprezentowanego zagregowanego podejscia branzowego pocigga za sobg
mozliwos¢ wystapienia przedsigbiorstw zaawansowanych technologii, ktére takowych
innowacji nie wprowadzaja’®'. Brak innowacyjnosci firmy high-tech moze wynikaé
robwniez z ograniczenia czasowego analizy lub realizacji projektow innowacyjnych,
ktore nie zostaty zakonczone sukcesem (czyli — wdrozeniem), badz projektow, ktore
zostang zakonczone w przysztosci. W mysl definicji takie przedsigbiorstwa nie sa
klasyfikowane jako innowacyjne "

Reasumujac, wigkszos¢ (cho¢ nie wszystkie) firm high-tech jest innowacyjna.

Jednakze przedsigbiorstwa innowacyjne niekoniecznie reprezentuja  branze

zaawansowanych technologii. Opisane zaleznos$ci przedstawiono na rysunku 21.

4% M. E. Porter, Porter o..., op. cit. s. 202.

9 L. Cichowski, op. cit., s. 125-126.

% p_N. Davies, M. P. Koza, Eating soup with a fork: how informal social networks influence innovation
in high-technology firms, w: Strategic Change, 2001 Vol. 10, Nr 2, s. 95.

> Poréwnaj wyniki badan K. Koziot, op. cit., s. 21.

*%2 Poréwnaj: Definicje..., op. cit., s. 64.
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przedsigbiorstwa przedsiebiorstwa

high-tech innowacyjne

Rysunek 21 Przedsi¢biorstwa innowacyjne a przedsi¢biorstwa high-tech

Zrodto: Opracowanie wilasne.

Zgodnie ze spostrzezeniami poczynionymi we wczesniejszej analizie, badania i
publikacje na temat innowacji i innowacyjnosci sg bardzo liczne. Natomiast brakuje
kompleksowych badan i opracowan naukowych poswigconych specyfice samych
przedsiebiorstw zaawansowanych technologii oraz innym, oprdcz innowacyjnosci,
zrodtlom przewagi konkurencyjnej tej grupy firm. Generalnie, literatura poswigcona
temu zagadnieniu jest bardzo skromna. Tymczasem wazne jest udzielenie odpowiedzi
na pytanie jaka specyfika odznaczajg si¢ przedsigbiorstwa high-tech — jaka
charakterystyka wyrdznia je na tle firm reprezentujacych branze tradycyjne.

O przedsigbiorczos$ci high-tech mozna mowi¢ w odniesieniu do przedsiebiorstw
duzych 1 matych, prywatnych i publicznych. Co wigcej, branze zaliczane do
zaawansowanych technologii obejmuja rézne grupy wyrobow. Ten szeroki zakres i
réznorodno$¢ firm high-tech w duzym stopniu utrudnia nakreslone powyzej zadanie. Z
drugiej jednak strony, tym bardziej umotywowuje konieczno$¢ analizy specyfiki
omawianej grupy przedsiebiorstw.

M. Gurbata®® zauwaza, ze o charakterze firm zaawansowanych technologii
decyduja trzy czynniki — osoba przedsigbiorcy, technologia i instytucjonalne wsparcie
przedsigbiorczosci. Autor sam stwierdza, ze pierwszy czynnik mozna odnies¢ jako
istotny takze do innych rodzajow dziatalnosci gospodarczej. Jednakze zaproponowana
lista wydaje si¢ zbyt ogdélna. Réwniez charakterystyka firm high-tech wynikajaca z

przytoczonych weczesniej definicji Gléwnego Urzedu Statystycznego czy Komisji

% M. Gurbata, Przemyst..., op. cit., s. 59. M. Gurbata podaje kilka list cech decydujacych o specyfice
przedsiebiorstw zaawansowanych technologii. Druga, rozwinigta przez autora lista, bazuje w peini na
charakterystyce wynikajacej z definicji Glownego Urzedu Statystycznego (pordéwnaj tabela 9). —
Porownaj: M. Gurbata, Przemyst..., op. cit., s. 60.
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Europejskiej (poréwnaj tabela 9) nie w pelni wyczerpuje i przede wszystkim — nie

systematyzuje cech decydujacych o specyfice tej grupy przedsiebiorstw.

T T

Komisja Europejska504 = wysoka innowacyjnos¢
= intensywne dziatanie w obszarze badar i rozwoju
= wykorzystanie kompleksowej technologii produkc;i

Gtowny Urzad Statystyczny50s = wysoka intensywnos¢ badawczo-rozwojowa

= wysoki poziom innowacyjno$ci

= krotki cykl Zyciowy wyrobdw i procesow

= szybka dyfuzjg innowaciji technologicznych

= wzrastajgce zapotrzebowanie na wysoko wykwalifikowany personel
(szczegolnie w zakresie nauk technicznych i przyrodniczych)

= duze naktady kapitatowe

= wysokie ryzyko inwestycyjne i szybkie ,starzenie sie” inwestyciji

= Scista wspdtpraca naukowo-techniczna (w obrebie poszczegdlnych krajow i
na arenie miedzynarodowej, pomiedzy przedsiebiorstwami i instytucjami
badawczymi)

= wzmagajaca sie konkurencja w handlu miedzynarodowym

W. Poptawski506 = zakres dostepu do informacji i rozmiar niepewnosci
A. Karpinski®? = najwyzsza dynamika popytu na wyroby na rynku Swiatowym
= zZnaczaca rola w tworzeniu nowych miejsc pracy
= wielokrotnie nizsza materiatochtonno$¢ i energochtonnosé niz gatezie
przemystu tradycyjnego ( podstawowym surowcem tych przemystow jest
bowiem informacja i efekty prac badawczo-rozwojowych, zwykle o
charakterze niematerialnym)
= wysoka optacalno$¢ eksportu wyrobow wysokiej techniki
= wysoka rentowno$¢

= naktady na prace badawczo-rozwojowe przewyzszajg naktady na inwestycje
w majatek trwaty

Tabela 9 Charakterystyka przedsi¢biorstw zaawansowanych technologii

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie opisow zrodtowych.

Na bazie krytycznej analizy literatury przedmiotu mozna zaproponowac
nastepujace cechy pierwotne przedsigbiorstw zaawansowanych technologii, decydujace
0 wyraznej specyfice tej grupy firm:

— wykorzystanie kompleksowej technologii produkc;ji,

— wysoki poziom innowacyjnosci wraz z szybka dyfuzja innowacji

technologicznych,

— intensywne dzialanie w obszarze badan i rozwoju,

3% Observatory..., op. cit., s. 7.

% Definicje pojec..., op. cit., s. 98.

206\ . Poptawski, op. cit., s. 105.

7 A. Karpinski, Unia Europejska — Polska: dylematy przysztosci, Elipsa. Warszawa 1998, s. 304.
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— krotkie cykle zycia produktow,
— czesto jednorodny popyt na produkty oraz dziatalnos¢ na rynkach
niszowych.
Dodatkowo nalezy zaproponowacé nastgpujace cechy wtorne:
— wysokie kwalifikacje pracownikow,
— wysokie ryzyko inwestycyjne,
— duze naktady kapitalowe wraz z problemem finansowania,
— wigksza sktonno$¢ do internacjonalizacji dziatalnosci,
— wigksza sktonno$¢ do podejmowania wspotpracy (przy jednoczesnej
obawie przed utratg danych i informacji).
Zaproponowang charakterystyke celowo, w przeciwienstwie do pozostatych,
przedstawionych wczesniej systematyk, podzielono na cze¢s$¢ gldéwng — pierwotna,
przyczynowa oraz cze¢$¢ drugg — wtdrna, ktora w duzej mierze jest nastgpstwem cech

sklasyfikowanych jako gtéwne (poréwnaj rysunek 22).

( B By
kompleksowa wysokie kwalifikacje
technologia produkcji pracownikéw
< J J
@ ) B

innowacyjnos¢ ryzyko inwestycyjne

J
~

( 2 specyfika

badania i rozwdj przedsiebiorstw naktady kapital_owe,
zaawansowanych finansowanie
\ J technologii D

~N
internacjonalizacja
N 3

d )
krétkie cykle zycia
produktéw
. J
@ B N )
SR e M spopracs
\ J J

Rysunek 22 Specyfika przedsi¢biorstw zaawansowanych technologii

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Przedsigbiorstwa zaawansowanych technologii charakteryzuje wykorzystanie
kompleksowej technologii produkcji i co si¢ z tym wigze, konieczno$¢ wysokiego

poziomu innowacyjno$ci oraz intensywnego dziatania w sferze badawczej i
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rozwojowej "". Firma high-tech, ktora zaprzestanie dzialalnosci badawczo-rozwojowej i
innowacyjnej, skazana jest na postepujaca utrate pozycji rynkowej’"".

Ponadto, produkty i ustugi oferowane przez przedsigbiorstwa zaawansowanych
technologii sg opisywane przez krotkie cykle zycia, co jest zdeterminowane procesem
szybkiego starzenia si¢ i dewaluacji ,,stopnia nowosci” technologii. Na dodatek, w
stosunku do kroétkiej obecnosci na rynku, sam okres rozwoju produktu (czyli rowniez
proces badawczo-rozwojowy 1 innowacyjny) jest relatywnie dlugi. Z drugiej strony, ta
wlasciwos¢ produktéw zaawansowanych technologii rowniez zmusza do statego
prowadzenia badan i cigglej innowacyjnosci.

Kolejng wlasciwoscia produktéw zaawansowanych technologii jest fakt, ze na
wiele z nich wystepuje jednorodny popyt na wielu rynkach. Dzigki temu ich strategie
marketingowe moga by¢ wysoce wystandaryzowane. Ze wzgledu na mato
zréznicowany asortyment (na przyktad specjalistyczne oprogramowanie komputerowe
lub urzadzenia medyczne), ich dziatania skierowane s3a przede wszystkim na
najwicksze, najbardziej chionne rynki zbytu, nawet jesli oznacza to aktywno$¢ na
rynkach rozproszonych geograficznie oraz konkurowanie ze znacznie wickszymi
przedsicbiorstwami’'’. Jednoczesnie oznacza to czesto dzialalno$é na rozproszonych
geograficznie specjalistycznych miedzynarodowych rynkach niszowych’'!,

Ze wzgledu na krotkie cykle zycia produktéw, wage innowacyjnosci i duza
intensywno$¢ prowadzonych prac badawczo-rozwojowych, w przedsiebiorstwach
zaawansowanych technologii znaczenia nabieraja wysokie kwalifikacje zatrudnionych
w nich pracownikéw (szczegdlnie w zakresie nauk technicznych i przyrodniczych). Jest
to SciSle powigzane z duzg rola, ktora w firmach high-tech peini wiedza. Badania
potwierdzaja’'?, ze brak wykwalifikowanych pracownikéw reprezentuje jedna z
gléwnych barier rozwoju europejskich malych 1 $rednich przedsigbiorstw

zaawansowanych technologii. Interesujaca jest przy tym uwaga M. Gurbaty’ ", ktory

% Dziatalno$é badawcza i rozwojowa (B&R) sg to systematycznie prowadzone prace tworcze, podjete
dla zwigkszenia zasobu wiedzy, w tym wiedzy o cztowieku, kulturze i spoteczenstwie, jak rowniez dla
znalezienia nowych zastosowan dla tej wiedzy. Obejmuje ona trzy rodzaje badan — podstawowe i
stosowane oraz prace rozwojowe. Dziatalno$¢ badawczo-rozwojowa odroznia od innych rodzajow
dziatalnosci dostrzegalny element nowosci i eliminacja niepewnosci naukowej i/lub technicznej, czyli
rozwigzanie problemu nie wyptywajace w sposdb oczywisty z dotychczasowego stanu wiedzy. —
Definicje..., op. cit., s. 20.

S09M. Gurbata, Przemyst..., op. cit., s. 59.

319 poréwnaj: E. Duliniec, Internacjonalizacja..., op. cit., s. 23.

' porownaj: D. Crick, M. V. Jones, Small High-Technology Firms and International High-Technology
Markets, w: Journal of International Marketing, 2000, Vol. 8 Nr 2, s. 63.

>12 Observatory..., op. cit, s. 8.

13 M. Gurbata, Przemyst..., op. cit., s. 61.

157



przewiduje, ze w przysztosci koszty silty roboczej w branzach high-tech spadna, gdyz w
niedostatecznym stopniu wykorzystuje si¢ obecnie potencjat Indii w tym zakresie.

Kolejnym nastgpstwem tych samych charakterystyk pierwotnych jest
niepewno$¢ 1 duzy poziom ryzyka inwestycyjnego opisujacy firmy zaawansowanych
technologii. Niepewno$¢, zmiennos¢ i ryzyko stanowia nieodtaczne cechy rynku high-
tech’. D. Suréwka-Marszalek wrecz jako jedyna wspolng ceche dla branz
zaawansowanych technologii wymienia niepewnos$¢ rynku, techniki i zmiennos$¢
konkurencji’®>. Niepewno$¢ sprawia, ze powszechnie znane modele planowania
ekonomicznego stajag si¢ przestarzale. Natomiast otoczenie, w ktorym operuja
przedsiebiorstwa high-tech charakteryzuje wysoki wspétczynnik upadtosci firm i silna
konkurencja w wyscigu do rynku’'®.

Niepewnos¢ 1 ryzyko zawsze towarzyszg przedsiewzigciom innowacyjnym. W
przypadku kazdej innowacji nalezy liczy¢ si¢ z mozliwos$cia, ze jej projekt nie bedzie
wykonalny lub, jesli zostanie zrealizowany, nie znajdzie akceptacji na rynku’'’.
Innowacje moga podwazy¢ istote dotychczas wytwarzanych wyrobdw, a tym samym i

nastawienie konkurencyjne’'®

. Na dodatek, brak wiedzy o tym jak szybko innowacja
bedzie si¢ rozprzestrzenia¢ utrudnia oszacowanie potencjalnych rozmiardw rynku.
Tymczasem prognozy rynkowe sg istotne przy planowaniu przeptywu S$rodkow
pienicznych, produkcji i zatrudnienia’’. Takze M. E. Porter’” podkresla, ze
opracowanie strategii w pojawiajagcym si¢ sektorze lub w przedsiebiorstwie, w ktorym
zachodzg rewolucyjne zmiany technologiczne, jest zadaniem trudnym. Wysokie ryzyko
inwestycyjne w branzach zaawansowanych technologii wynika migdzy innymi z
charakteru procesOw badawczo-rozwojowych i1 innowacyjnych, krotkich cykli zycia
produktow, trudnosci w oszacowaniu potencjalu rynkowego i ryzyka zwigzanego z
zastosowaniem nowej wiedzy.

Bezposrednio z ryzykiem inwestycyjnym zwigzana jest kwestia wymaganych
duzych nakladow kapitatlowych w przedsigbiorstwach high-tech i problem w

finansowaniu dziatalnosci tych firm. Banki sg mato sklonne do wspierania kredytami

> M. T. Cunningham, Competitive strategies and organizational networks in new-technology markets,
w: Business marketing: an interaction and network perspective, red. K. Moéller, D. T. Wilson, Kluwer
Academic Publishers, USA 1995, s. 323, 328-329; OECD Proposed Guidelines for Collecting and
Interpreting Innovation Data — Oslo Manual, op. cit., s. 30

S5, Surowka-Marszatek, Rola..., cz. 1, op. cit., s. 13.

S\, Gurbata, Przemyst..., op. cit., s. 59.

17w, Poptawski, op. cit., s. 201.

S8y, Janasz, op. cit., s. 120.

19D, Suréwka-Marszatek, Rola..., cz. 1, op. cit., s. 14.

2 M. E. Porter, Porter o..., op. cit. s. 89-90.
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przedsiebiorczos¢ obarczong wysokim stopniem ryzyka. A jezeli juz oferujg kredyt to
na warunkach, ktorych zwlaszcza mata firma innowacyjna nie jest w stanie spehic.
Wsréd czynnikéw decydujacych o trudnosci w dostgpie do kapitatu wymienia sig*?!
duza niepewno$¢ co do oczekiwanego zysku, brak mozliwosci peilnej ochrony przed
imitacja, dtugie okresy rozwoju produktu, wickszy udzial zasobow niematerialnych niz
materialnych w ogéle zasobdéw firmy oraz trudno$¢ w oszacowywaniu inwestycji.

Ogromne znaczenie w odniesieniu do przedsigbiorstw zaawansowanych
technologii odgrywa wigc kapital wysokiego ryzyka — venture capital, pozwalajacy
realizowa¢ wiele ryzykownych przedsiewzig¢. Venture capital jest to rodzaj
finansowania o charakterze $rednio- lub dlugoterminowym, dostarczany przez
inwestoroOw  indywidualnych, duze przedsigbiorstwa lub profesjonalne firmy
inwestycyjne, przeznaczony gtownie dla malych 1 S$rednich przedsigbiorstw
nienotowanych na gieldzie papierow wartosciowych, a posiadajacych znaczacy
potencjat szybkiego rozwoju. Jego szczegdlng cecha jest finansowanie firm
powstajacych i rozwijajacych si¢ na bazie innowacji. Venture capital jest pojeciem
wezszym, niz pokrewny termin private equity. Private equity oprocz inwestycji w mate
i §rednie przedsi¢biorstwa, obejmuje rOwniez angazowanie si¢ w ré6znego typu operacje
kapitalowe, niezwiazane bezposrednio z procesem innowacyjnym’>-.

Z kolei dwie ostatnie cechy wtorne firm zaawansowanych technologii stanowig
efekt najbardziej posredni i potencjalny ze wszystkich wymienionych. Sg to wigksza
sktonno$¢ do internacjonalizacji dziatalno$ci i wigksza sktonno$¢ do podejmowania
wspolpracy (przy jednoczesnej obawie o utrate danych i informacji). Podkresla sig’>, ze
dla przedsigbiorstw high-tech internacjonalizacja nie stanowi juz wyboru tylko
koniecznos¢. Internacjonalizacja jest kluczowa dla firm zaawansowanych technologii,
poniewaz rynek krajowy jest czesto za maly dla oferowanych przez nie produktow.
Migdzynarodowa orientacja jest tym bardziej niezbedna dla matych i1 $rednich

przedsiebiorstw high-tech — ich wzrostu i dlugoterminowego przetrwania’>*. Badania

321 Observatory..., op. cit., s. 27-28.

322 Na podstawie: P. Glodek, Venture Capital, w: Innowacje i transfer technologii — stownik pojeé, red.
K. B. Matusiak, Polska Agencja Rozwoju Przedsi¢biorczosci, Warszawa 2005, s.174.

3 M. Spence, International Strategy Formation in Small Canadian High-Technology Companies —
A Case Study Approach, w: Journal of International Entrepreneurship, 2003 Vol. 1, Nr 3, s. 277.

2 Poréwnaj analiza dokonana przez N. Karagozogla, M. Lindella. — N. Karagozoglu, M. Lindell,
Internationalization of Small and Medium-sized Technology-Based Firm: An Exploratory Study, w:
Journal of Small Business Management, 1998 Vol. 36, Nr 1.
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Komisji ~ Europejskiej’  potwierdzaja  wicksze umigdzynarodowienie  firm
zaawansowanych technologii w poréwnaniu z przedsigbiorstwami z branz tradycyjnych.

Otoczenie, w ktorym funkcjonuja firmy high-tech charakteryzuje wspolpraca
naukowo-technologiczna, zarowno w obrgbie poszczeg6élnych krajow, jak 1 na arenie
migdzynarodowej; pomiedzy samymi przedsigbiorstwami, jak i z instytucjami
naukowo-badawczymi*. Podkresla si¢ znaczenie sieci i kooperacji’>’. Technologia
musi by¢ stale unowocze$niana, adaptowana do nowych rozwigzan, a baza
technologiczna poszerzana. W przypadku firm zaawansowanych technologii, ze
wzgledu na bardzo kroétki cykl zycia i bardzo dtugi okres rozwoju produktu, znaczenia
nabiera umiejetno$¢ zdobycia niezmiernie cennych informacji, co moze zapewni¢
wlasnie kooperacja. Z drugiej strony, z tym zagadnieniem $cisle zwigzana jest rOwniez
obawa przed utrata przewagi bazujacej na wiedzy oraz kwestia ochrony wlasnosci
intelektualnej’*® i tajemnicy handlowe;.

Dwie ostatnie charakterystyki przedsiebiorstw high-tech (wigksza sktonnos$¢ do
internacjonalizacji oraz wspotpracy) powoduja, ze dodatkowo ta grupa firm stanowi
odpowiedni przedmiot badan w niniejszej rozprawie i umozliwia prezentacje problemu
badawczego, ktérym s3a powigzania sieciowe traktowane jako potencjalne zrodio
przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw na rynkach zagranicznych. Po pierwsze, sa to
firmy, dla ktorych istotna jest stala wymiana doswiadczenia 1 bliska wspotpraca z
wieloma uczestnikami rynku, takze konkurentami. I po drugie, specyfika ich profilu
dziatalno$ci wymusza internacjonalizacj¢ i wplywa na odmienno$¢ samego procesu

umig¢dzynarodowienia, co bedzie stanowi¢ przedmiot analizy w rozdziale 3.2.

Podsumowujac, specyfika przedsigbiorstw high-tech wynika zasadniczo z
wlasciwosci opisujacej przedmiot wymiany i/lub procesy produkcyjne, ktorag stanowi
wysoki stopien zaawansowania technologicznego. Sektor zaawansowanych technologii
obejmuje rézne branze i firmy, ktére jednak charakteryzuja si¢ wspdlna specyfika, a
mianowicie: wykorzystaniem kompleksowej technologii produkcji, wysokim poziomem

innowacyjnosci (wraz z szybka dyfuzja innowacji technologicznych), intensywnym

53 Observatory..., op. cit., s. 24.

52 Definicje..., op.cit., s. 98.

527 Observatory..., op. cit., s. 9.

528 Wiasno$¢é intelektualna obejmuje dwie kategorie praw wlasnosci — whasno$é przemystowa (patenty,
wzory uzytkowe, znaki towarowe itp.) oraz prawa autorskie odnoszace si¢ do dziet literackich,
muzycznych, plastycznych itp. (lacznie z pewnymi typami oprogramowania). Prawa wlasnosci
przemystowej sa oficjalnie rejestrowane, podczas gdy prawa autorskie nie sg (ponadto nie we wszystkich
krajach ta forma ochrony wlasno$ci przemystowej jest stosowana). — Definicje..., op. cit., s. 81.
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dzialaniem w obszarze badan i rozwoju, krétkimi cyklami zycia produktow, czesto
jednorodnym popytem na produkty i dziatalno$cig na rynkach niszowych, wysokimi
kwalifikacjami pracownikow, wysokim ryzykiem inwestycyjnym, duzymi naktadami
kapitatowymi (wraz z problemem finansowania), wigkszg sktonnoscia do
internacjonalizacji dziatalno$ci oraz wigksza sktonnosciag do podejmowania wspotpracy
(przy jednoczesnej obawie przed utrata danych i informacji). Wymienione cechy maja
ograniczony zasieg, co oznacza, ze kazda z nich traktowana osobno, opisuje tylko czes¢
zjawisk charakterystycznych dla przedsigbiorstw zaawansowanych technologii. Zadna z
wymienionych cech opisujacych specyfike nie powinna by¢ wykorzystywana jako
jedyna do identyfikacji firm high-tech.
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3.2. Proces internacjonalizacji z perspektywy przedsi¢biorstw zaawansowanych

technologii

Specyfika profilu dzialalnosci przedsigbiorstw high-tech (zwtaszcza krotkie
cykle zycia produktow) wraz z silng presja konkurencyjng, sprawiaja, ze na sukces
rynkowy tych firm w duzej mierze wplywa tempo dotarcia do jak najwigkszej liczby
klientow, co (oprocz intensyfikacji dziatan zwigzanych ze sprzedaza i marketingiem)
moze zapewni¢ dzialalno$¢ w skali miedzynarodowej. T. K. Madsen i P. Servais™®,
M. Spence™ oraz J. A. Tornroos™' podkreslaja, ze ze wzgledu na konieczno$é szybkiej
komercjalizacji produktow, przedsigbiorstwa zaawansowanych technologii sa zwykle
bardziej i1 szybciej sklonne do internacjonalizacji dziatalnos$ci. Dla tych firm presja
konkurencyjna stanowi istotng stymulante do rozpoczecia lub przyspieszenia procesu
umiedzynarodowienia. Coraz wigcej autorow™> wrecz zaznacza, ze dla przedsiebiorstw
high-tech internacjonalizacja nie stanowi wyboru, ale koniecznos¢.

W  perspektywie = powyzszych  spostrzezen internacjonalizacje  firm
zaawansowanych technologii mozna uzna¢ za konieczng dla uzyskania i/lub
zwigkszenia ich przewagi konkurencyjnej. Istnieje stosunkowo niewiele badan i analiz
teoretycznych na temat procesu umiedzynarodowienia przedsigbiorstw high-tech™. Z
drugiej strony, jesli juz sa dostepne takie analizy, to w zdecydowanej wigkszosci
poswiecone sg matym 1 Srednim przedsigbiorstwom zaawansowanych technologii,
czesto utozsamianym z firmami typu born global®*. Brakuje opracowanh na temat
internacjonalizacji przedsigbiorstw high-tech ogotem 1 specyfiki tego procesu.
Tymczasem interesujgce jest pytanie czy wiekszej sktonnosci firm zaawansowanych

technologii do umiedzynarodowienia towarzyszy odmienny przebieg procesu

¥ T. K. Madsen, P. Servais, The internationalization of born globals: an evolutionary process?, w:

International Business Review, 1997 Vol. 6, Nr 6, s. 561-583.

330 M. Spence, op. cit., s. 277.

31 . A. Térnroos, Internationalisation..., op. cit., s. 14-15.

32 poréwnaj: M. Spence, op. cit., s. 277.

>33 Podobng uwage prezentuja C. N. Axinn, I P. Matthyssens — Poréwnaj: C. N. Axinn, I P. Matthyssens,
op. cit., s. 440.

>4 1. Bell, The Internationalisation of Small Computer Software Firms — A further challenge to “stage”
theories, w: European Journal of Marketing, 1995 Vol. 29, Nr 8, s. 60-73; O. Burgel, G. C. Murray, The
International Market Entry Choices of Start-Up Companies in High-Technology Industries, w: Journal of
International Marketing, 2000 Vol. 8, Nr 2, s. 33-59; N. E. Coviello, H. Munro, Network Relationships
and the Internationalisation Process of Small Software Firms, w: International Business Review, 1997
Vol. 6, Nr 4, s. 361-386; M. V. Jones, D. Crick, High-Technology firms’ perceptions of their
international competitiveness, w: Strategic Change, 2001 Vol. 10, Nr 3, s. 63-85; M. V. Jones, The
Internationalization of Small High-Technology Firms, w: Journal of International Marketing, 1999 Vol. 7,
Nr 4, s. 15-41; M. Spence, op. cit., s. 277-296. Przedsi¢cbiorstwa born global b¢da przedmiotem dalszych
rozwazan w niniejszym rozdziale.
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internacjonalizacji — czy proces umi¢dzynarodowienia przedsi¢gbiorstw high-tech
posiada wyrazng specyfik¢ w poroéwnaniu z procesem internacjonalizacji firm
reprezentujgcych branze tradycyjne.

Badania procesu umiedzynarodowienia firm zaawansowanych technologii
wskazuja, ze niektore z nich podazaja tradycyjna, etapowa $ciezka internacjonalizacji,
natomiast inne zachowuja si¢ odmiennie — bezposrednio wchodza na bardziej odlegte
rynki i szybciej tworza wlasne filie zagraniczne™”. Ponadto, jedne stosuja tylko eksport,
natomiast inne — zréznicowane formy wejscia na rynek zagraniczny™°. Z perspektywy
przytoczonych wynikow moze si¢ wydawaé, ze brak istotnej rdéznicy w procesie
internacjonalizacji przedsigbiorstw zaawansowanych technologii w stosunku do firm
reprezentujgcych branze tradycyjne — typowe jest tylko wigksze zrdznicowanie

przebiegu tego procesu. Jednakze badania potwierdzaja™’

, Ze proces internacjonalizacji
przedsigbiorstw high-tech, ktéry postepuje zgodnie z logika modeli etapowych
(zwickszajace si¢ zaangazowanie 1 inwestycje na rynkach zagranicznych) jest
roOwnocze$nie mniej ograniczony 1 zdeterminowany od sekwencyjnych procesow
umig¢dzynarodowienia firm z branz tradycyjnych. Przedsigbiorstwa zaawansowanych
technologii, ktore stopniowo angazuja si¢ na rynkach mie¢dzynarodowych, duzo
wczesniej (w stosunku do firm reprezentujacych branze tradycyjne) podejmuja dzialania
majace na celu internacjonalizacje. Ich szefowie wyrazaja wickszg sktonno$¢ do
szukania okazji rynkowych 1 sg bardziej ofensywni. Jednoczesnie, co interesujace, w
tych samych badaniach cho¢ firmy high-tech szybciej rozpoczynaly proces
umiedzynarodowienia, to rownoczesnie zadna z nich nie moze by¢ sklasyfikowana jako
typowy przyktad przedsiebiorstwa born global™*®.

Firmy zaawansowanych technologii posiadajg na tyle odrebng, nakreslong we
wczesniejszych rozwazaniach specyfike, ze na ich podstawie mozna potwierdzi¢ wiele

zastrzezen skierowanych wobec modelu Uppsala i innych modeli sekwencyjnych

procesu internacjonalizacji przedsigbiorstwa (przedstawionych w rozdziale 1.2).

>3 J. Johanson, J. E. Vahlne, The Mechanism..., op. cit. s. 20.

33 M. V. Jones, D. Crick, High-technology..., op. cit., s. 129-138. Zobacz tez: M. V. Jones, op. cit., s. 38;
D. Crick, M. V. Jones, Small..., op. cit., s. 63-85.

7 Badania przeprowadzone metoda wiclokrotnych poréwnan casdéw w po szeSciu matych
przedsiebiorstwach starej i nowej ekonomii (starej — tradycyjna produkcja, nowej — firmy oferujace
oprogramowanie) — G. Gemser, M. J. Brand, A. Sorge, op. cit., s. 140.

3% Rowniez w case study przeprowadzonym przez H. Komulainena, T. Mainela i J. Tiahtinena
potwierdzono, ze nie wszystkie firmy szybciej rozpoczynajace proces internacjonalizacji moga by¢
okres$lane mianem born global. — H. Komulainen, T. Mainela, J. Téhtinen, Social networks in the initation
of the high tech firm’s internationalization, 20th Annual IMP Conference, Copenhagen, Dania, 2004.
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Po pierwsze, badania potwierdzaja’>’, ze to whaénie firmy high-tech w duzej mierze
zaprzeczaja determinizmowi etapowego rozwoju zagranicznego zaangazowania
przedsiebiorstwa. Ze wzgledu na ogromng dynamike rynku firmy zaawansowanych
technologii nie moga sobie pozwoli¢ na stopniowe, powolne wkraczanie na kolejne
rynki zagraniczne. Takie podejscie byloby bezpieczniejsze, ale rownoczesnie jest
niemozliwe w przypadku tak dynamicznego i zmiennego otoczenia. Omawiane
przedsigbiorstwa nie moga (zgodnie z zatozeniami modelu Uppsala przedstawionymi

przez J. Johansona i J. E. Vahlne®*

) wyksztalca¢ wiedzy o obcych rynkach w miare
zdobywania doswiadczenia. Czgsto musza onedziata¢ szybko, wykorzystujac okazje lub
dostosowujac si¢ do postepujacych zmian. Po drugie, w przypadku firm high-tech
zmniejsza si¢ znaczenie dystansu psychicznego pomiedzy krajami. Dla
zaawansowanych technologii, przy jednoczesnym znaczeniu internetu i e-businessu,
czynnik ten odgrywa mniejszg rol¢ niz w branzach tradycyjnych. Stad jako trafng

konkluzje mozna przytoczyé uwage J. Bella®!

, ktory stwierdza, ze mozliwos¢
wykorzystania modeli etapowych internacjonalizacji do analizy przedsi¢biorstw
zaawansowanych technologii jest mocno ograniczona.

Jednoczes$nie nalezy wyraznie podkresli¢, Zze omowionych w pierwszym
rozdziale rozprawy koncepcji taczacych umigdzynarodowienie z aspektem innowacji
(innovation related models) nie mozna utozsamia¢ z modelami internacjonalizacji
adekwatnymi wylacznie do opisu firm high-tech (lub nawet typowych przedsigbiorstw
wysoko innowacyjnych). Bowiem w tych modelach sama decyzja dotyczaca
internacjonalizacji traktowana jest jako innowacja dla firmy. Jest to zgodne z szerokim

rozumieniem innowacji, jednakze dotyczy przedsigbiorstw o kazdym stopniu

zaawansowania technologicznego — reprezentujacych wszystkie branze.

Jak wspomniano na wstepie tego rozdziatlu, internacjonalizacja firm high-tech
jest czesto taczona z analizg przedsigbiorstw typu born global. Firmy born global
stanowig relatywnie niedawny fenomen 1 tego typu przedsigbiorstwa zostaly

zaobserwowane glownie wlasnie na rynkach zaawansowanych technologii’*’. Trzeba

¥ p. Crick, M. V. Jones, Small..., op. cit., s. 80; G. Gemser, M. J. Brand, A. Sorge, op. cit., s. 140;
B. M. Oviatt, P. P. McDougall, Challenges for Internationalization Process Theory: The Case of
International New Ventures, w: Management International Review, 1997 Vol. 37, Nr 2 Special Issue.

540 Poréwnaj: J. Johanson , J. E.Vahlne, The Internationalization Process ..., op. cit., s. 11.

4. Bell, op. cit., s. 72.

2. Bell, op. cit.; J. N. E. Coviello, H. Munro, op. cit.; E. Duliniec, Internacjonalizacja..., op. cit., s. 22;
J. E. Johnson, Factors Influencing the Early Internationalization of High Technology Start-ups: US and
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jednak zaznaczy¢, ze cho¢ wielu autorOw utozsamia firmy born global z
przedsicbiorstwami high-tech, to bardzo istotna jest uwaga M. W. Rennie’®, ktéry
podkresla, ze w kwestii born global nie chodzi o konkretne technologie lub branze, a
takie firmy mozna znalez¢ we wszystkich branzach, takze niskich technologii. Nie
zmienia to jednak faktu, ze omawiajac proces internacjonalizacji przedsiebiorstw high-
tech nalezy dokladniej przyjrze¢ si¢ firmom born global. Na dodatek wigkszos¢
przytoczonych ponizej badan na ten temat zostata przeprowadzona wsréd matych i
srednich przedsigbiorstw zaawansowanych technologii, co tym bardziej uzasadnia
potrzebe analizy tego zagadnienia w tym miejscu.

Wséréd gtownych determinant powstania firm ,,globalnych od poczatku”
wymienia si¢ globalizacje, otworzenie rynkow poprzez ich deregulacje, rozkwit
szybkich technologii informacyjnych przyspieszajacy migdzynarodowe przepltywy
informacji, a takze rozwdj technologiczny zapewniajacy nowe rozwigzania
produkeyjne’**. Dodatkowo wskazuje si¢ na rosnace znaczenie rynkéw niszowych o
zasiegu miedzynarodowym’* oraz funkcjonowanie globalnych sieci powiazan, takze w
zakresie produkcji czy badan i rozwoju’*’. Podkresla sie™*’, ze powstawanie takich
przedsiebiorstw wynika z umiej¢tno$ci menedzeré6w posiadajacych migdzynarodowe
doswiadczenie.

Sam termin born global zostal uzyty pierwszy raz w raporcie firmy
konsultingowej McKinsey *, natomiast dowody na istnienie omawianego fenomenu
powstaty w obliczu badan nad przedsiebiorczoscig. W literaturze przedmiotu spotyka

si¢ robwniez inne okre$lenia tej grupy przedsigbiorstw. Przyktadowo sa to instant

UK Evidence, w: Journal of International Entrepreneurship, 2004 Vol. 2, Nr 1/2, s. 139; V. K. Jolly,
M. Alahuhta, J. P. Jeannet, Challenging the incumbents: how high technology start-ups compete globally,
w: Journal of Strategic Change, 1992 Vol. I, Nr 2; G. A. Knight, S. T. Cavusgil, The born global firm: a
challenge to traditional internationalization theory, w: Advances in International Marketing, 1996 Vol. §;
P. P. McDougall, S. Shane, B. M. Oviatt, Explaining the Formation of International New Ventures: The
Limits of Theories from International Business Research, w: Advances in entrepreneurship, 2000 Vol. 3;
B. M. Oviatt, P. P. McDougall, Towards..., op. cit; J. Rymarczyk, op. cit., s. 21-22; J. A. Térnroos,
Internationalisation..., op. cit., s. 14-15;

> M. W. Rennie, op. cit., s. 49. Badania zostaly przeprowadzone na podstawie firm w Australii.

3 Na podstawie: J. A. Tornroos, Internationalisation..., op. cit., s. 14-15. Zobacz tez: S. Andersson,
I. Wictor, Innovative Internationalisation in New firms: Born Globals — the Swedish Case, w: Journal of
International Entrepreneurship, 2003Vol 1, Nr 3, s. 249-276.

> Strategia przedsiebiorstw born global jest koncentracja na rynku niszowym z unikalnymi produktami
lub ustugami . — S. K. Chetty, H. I. M. Wilson, op. cit., s. 65.

> B Duliniec, Internacjonalizacja..., op. cit., s. 22.

M. V. Jones, op. cit., s. 18.

% M. W. Rennie, op. cit.. — Informacja na podstawie: E. Duliniec, Internacjonalizacja..., op. cit., s. 18.
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internationals™®, high technology start-ups, global start-ups, small high technology
international Start-upssso, export/import Start—ups551, international new ventures™ > oraz
early internationalizers™

Firmy born global, jako relatywnie nowe zagadnienie, nie doczekaly si¢ na razie
jednej, zgodnie przyjetej definicji. Jak zauwaza E. Duliniec’®*, najogélniej ujmujac,
przedsiebiorstwa ,,globalne od poczatku” juz w momencie tworzenia sg nastawione na
wykorzystanie zasobow pod katem aktywnos$ci na rynkach zagranicznych. Sg to wiec,
zgodnie z definicja M. W. Rennie sformufowana w raporcie McKinsey >, mate i
srednie firmy, ktére od powstania z sukcesem konkuruja przeciwko duzym graczom na
globalnym rynku. Innymi stowy sa to przedsigbiorstwa, ktére od momentu powstania
angazuja sic w dziatalno$¢ miedzynarodowa™°.

Omawiane firmy w krotkim czasie osiggaja znaczny udzial operacji
zagranicznych (zwykle dotyczy to eksportu) w calosci obrotow. Generalnie nie ma
jednak zgodnosci co do tego, w jakim czasie granicznym rozpatruje si¢ udziat eksportu
w obrotach tych przedsiebiorstw (od dwoch®’ do o$miu®™® lat) oraz jaka jest warto§é
brzegowa tego udzialu kwalifikujaca je do omawianej grupy — zazwyczaj jest to 20%"°,
25%%°. Co wazne w kontekscie przeprowadzonych w rozdziale 1.2 rozwazan na temat
procesu internacjonalizacji, w definicjach firm born global nie wyjasnia si¢ zazwyczaj
czy brane sg pod uwage dwie strony tego procesu (inward i outward connections), czy

tez wyltacznie wiasnie eksport (czyli outward connections).

¥ Poréwnaj: S. B. Preece, G. Miles, M. C. Baets, Explaining the International intensity and global
diversity of early-stage technology-based firms, w: Journal of Business Venturing, 1999 Vol. 14, Nr 3.

>0 porownaj: J. E. Johnson, Thesis Review: Firm-Specific Determinants of Success for Small High
Technology International Start-ups: A Performance Study of UK and US Firms, w: Journal of
International Entrepreneurship, 2004 Vol. 2, Nr 1/2; J. E. Johnson, Factors Influencing..., op. cit..

531 Poréwnaj: V. K. Jolly, M. Alahuhta, J. P. Jeannet, op. cit..

552 Poréwnaj: P. P. McDougall, S. Shane, B. M. Oviatt, op. cit.; B. M. Oviatt, P. P. McDougall,
Towards..., op. cit.; B. M. Oviatt, P. P. McDougall, Challenges..., op. cit.; P. P. McDougal, International
versus domestic entrepreneurship: new venture strategic behavior and industry structure, w: Journal of
Business Venturing, 1989 Vol. 4, Nr 6.

>3 Poréwnaj: C. Schwens, R. Kabst, How early internationalizers learn: experience of others and
paradigms of interpretation, 32nd EIBA Annual Conference, Fribourg, Szwajcaria 2006.

>>* E. Duliniec, Internacjonalizacja..., op. cit., s. 22.

55 M. W. Rennie, op. cit., s. 45.

%6 p. P. McDougal, op. cit., s. 387. Niektorzy autorzy w wymienionym w definicji kontekécie wyrézniaja
dwie grupy przedsigbiorstw — born global i born international (lub apparently born-global). Drugie z
wymienionych eksportujg tylko do bliskich rynkéow. — Pordéwnaj: O. Kuivalainen, S. Sundqvist,
P. Servais, Firms’ degree of born-globalness, international entrepreneurial orientation and export
performance, w: Journal of World Business, 2007 Vol. 42, Nr 3, s. 253-267.

7M. W. Rennie, op. cit., s. 46.

8 p p, McDougall, S. Shane, B. M. Oviatt, op. cit..

39 J. E. Johnson, Thesis Review..., op. cit., s. 259.

% G. A. Knight, S. T. Cavusgil, op. cit. s. 11.
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W jednej z najbardziej precyzyjnych, ale i1 jednocze$nie restrykcyjnych,
zawe¢zajacych definicji przedsiebiorstw born global wymienia si¢ nastgpujace kryteria
decydujace o prznaleznosci do tej grupy firm — miedzynarodowa wizje zalozyciell,
prowadzenie dzialalno$ci w minimum czterech krajach zagranicznych w ciagu pieciu lat
od zatozenia firmy, miedzynarodowa sprzedaz obejmujacg minimum 20% zysku w
ciggu pierwszych pieciu lat dziatalno$ci oraz fukcjonowanie w zagranicznym tancuchu
dostaw®".

Inng bardzo wazng definicj¢ przedsiebiorstw born global przytaczaja B. M.
Oviatt i P. P. McDougall’®®. Wedlug autoréw born global oznacza firmy, ktore od
poczatku, czyli od zalozenia, czerpia przewage konkurencyjng z wykorzystania
zasobow 1 sprzedazy produkcji w wielu krajach. Interesujgce jest juz na poziomie
definicyjnym taczenie istoty przedsigbiorstw born global z kwestia przewagi
konkurencyjnej. Dodatkowo trzeba podkresli¢, ze powyzsza definicja jest najczescie)
przytaczang i stosowang przez innych autorow, a sam artykul uznawany za kluczowy i
stanowiacy punkt wyjécia rozwoju analizy tej grupy firm>®. Przytoczona definicja jest
uzupelniona komentarzem, ze podstawowe kryterium klasyfikujace stanowi wiek
przedsigbiorstwa, a nie jego rozmiar. W odréznieniu od firm, ktére stopniowo rozwijaja
si¢ w kierunku migdzynarodowym, przedsi¢gbiorstwa te od razu realizujg strategie
miedzynarodowa®*. Ponadto autorzy podkreslaja®®, ze dzieki wspolpracy firmy moga
uzyskac¢ dostep do zasobow. Stad definicja ktadzie nacisk na kontrolg 1 warto$¢ dodana,
a nie — posiadane na wtasno$¢ zasoby.

Migdzynarodowa przewaga konkurencyjna przedsigbiorstw born global jest
oparta na oferowaniu unikatowych produktow, innowacyjnych technologiach i
elastycznosci dziatania, mimo posiadania niewielkich na ogot zasobow. Ze wzgledu na
mato zréznicowany asortyment, dziatania tych firm skierowane sg przede wszystkim na
najwieksze, najbardziej chlonne rynki zbytu, nawet jesli oznacza to aktywno$¢ na
rynkach niszowych o duzym dystansie psychicznym i rozproszonych geograficznie ®.

Kompleksowy schemat osiggania sukcesu przez przedsigbiorstwa born global (mate

1 E. Johnson, Thesis Review..., op. cit., s. 259.

2B M. Oviatt, P. P. McDougall, Towards..., op. cit., s. 49.

%3¢, Schwens, R. Kabst, op. cit..

364 Zobacz tez: @. Moen, P. Servais, Born Global Or Gradual Global? Examing the Export Bahavior of
Small and Medium-Sized Enterprises, w: Journal of International Marketing, 2002 Vol. 10, Nr 3, s. 49-72.
> B. M. Oviatt, P. P. McDougall, Towards..., op. cit., s. 49 i 62.

*%6 Na podstawie: E. Duliniec, Internacjonalizacja. .., op. cit., s. 22-23.
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firmy zaawansowanych technologii), zaproponowany przez J. E. Johnsona™®’

przedstawiono na rysunku 23.

Czynniki wptywajace na
internacjonalizacje firmy
born global

Przedsiebiorca/ zatozyciel firmy
= miedzynarodowa wizja

= doswiadczenie
miedzynarodowe

chec¢ bycia liderem na rynku
miedzynarodowym
miedzynarodowe kontakty
osobista znajomosc¢
zagranicznych klientow
dostrzezenie
miedzynarodowej okazji

Otoczenie konkurencyjne

= koniecznos$¢ odpowiedzi na
dziatania konkurencji w skali
Swiatowej

= konieczno$¢ wyprzedzania
dziatan konkurentow

Otoczenie rynkowe

= duzy udziat zagranicznych
odbiorcéw

okazja wspomagania krajowej
sprzedazy

wymagana miedzynarodowa
sprzedaz dla osiggnigcia
efektu ekonomii skali
migdzynarodowy i
konkurencyjny charakter
branzy

Wspdlna charakterystyka

poczatkowo mata wielkos¢
intensywne dziatania w
zakresie badan i rozwoju
miedzynarodowa sprzedaz juz
w pierwszym roku dziatalnosci
gwattowne wejscie na wiele
rynkéw zagranicznych
eksporterzy ze wczesnymi
inwestycjami bezposrednimi i
aliansami strategicznymi

Czynniki wplywajace na wybor
poczatkowych rynkéw
zagranicznych

duzy rynek zagraniczny
kluczowe i wazne rynki
branzowe
miedzynarodowe kontakty i
sie€ sprzedazy

Czynniki sukcesu

Zatozyciel
= miedzynarodowe
zaangazowanie

Organizacja

= zachowanie miedzynarodowe
ukierunkowane na cele i
przedsigbiorczo$¢

Strategia produktowa i

Czynniki wplywajace na wczesne
ustanowienie zagranicznych

aktywnosci organizacyjnych

che¢ ustanowienia fizycznej
obecnosci na rynku
zagranicznym

chec¢ lepszego zaopatrzenia
regionalnej sprzedazy i
wspomagania ustug

che¢ zbudowania
postrzegania firmy jako
lokalnej raczej niz
zagranicznej

marketingowa

= ksztaltowanie produktu
ukierunkowane na potrzeby
klientow

= unikalne, innowacyjne
produkty

= kierowanie oferty do
podobnych odbiorcéw na

catym Swiecie

Rysunek 23 Schemat osiagania sukcesu przez przedsigbiorstwa born global — male firmy high-tech
Zrodto: J. E. Johnson, Thesis Review..., op. cit., s. 261.

Proces internacjonalizacji przedsi¢biorstw born global nie postepuje zgodnie z
logika modeli etapowych, a zwlaszcza modelu Uppsala®®®. Tymczasem, jak wskazano
we wczesniejszej analizie, rozpatrywanie procesu umi¢dzynarodowienia przez pryzmat
podejscia sieciowego tworzy szerokie pole do badan, umozliwiajace na przyktad
wyjasnienie dlaczego niektore firmy przyspieszaja proces internacjonalizacji — skracajg
czas trwania lub omijajg niektére etapy ujmowane w tradycyjnych modelach
internacjonalizacji, wkraczaja od razu na wigcej rynkéw zagranicznych albo wybieraja
rynki bardziej odlegte pod wzgledem dystansu psychicznego. Dzigki temu podejscie

sieciowe moze by¢ dobrze wykorzystane do analizy fenomenu firm born global. Mozna

7. E. Johnson, Thesis Review..., op. cit., s. 261.

68 g, Andersson, 1. Wictor, op. cit., s. 268; S. K .Chetty, H. I. M. Wilson, op. cit., s. 65; V. K. Jolly,
M. Alahuhta, J. P. Jeannet, op. cit.; G. A. Knight, S. T. Cavusgil, op. cit.; B. M. Oviatt, P. P. McDougall,
Challenges..., op. cit..
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zgodzié sie z S. K. Chetty i H. . M. Wilsonem®®, ktorzy zaznaczaja, ze podejscie
sieciowe jest kluczowe dla zrozumienia procesu internacjonalizacji firm born global.
Przedsigbiorstwa te posiadaja deficyt zasobow 1 stad wykorzystuja powigzania sieciowe
do ich uzupeklienia. Podobne wnioski dotyczace zdobywanych dzieki sieciom
biznesowym zasobow prezentuja R. Laanti, M. Gabrielsson i P. Gabrielsson®".
Operacje miedzynarodowe firm born global majg szeroki zakres geograficzny. Z
tego powodu przedsigbiorstwa te czesto angazuja si¢ w rdzne formy wspotpracy z
zagranicznymi partnerami i korzystaja z outsourcingu w zakresie wielu niezbednych

571

ustug®’’. Ponadto rozpowszechnianie si¢ internacjonalizacji ,,globalnej od poczatku”

jest mozliwe dzieki rozwojowi internetu, ktory utatwia tworzenie rozbudowanych sieci

2 Firmy born global natrafiaja w procesie internacjonalizacji na

przedsigbiorstw
przeszkody w postaci braku efektu ekonomii skali, braku zasobow (finansowych 1
wiedzy) oraz obawy przed podejmowaniem ryzyka. S. Freeman, R. Edwards i B.
Schroder’” argumentuja, ze technologia oraz wykorzystanie powiazan sieciowych
pozwala pokonywac¢ te utrudnienia.

Istotne narzedzie prowadzenia strategii born global stanowig osobiste kontakty

M Jedna z przyczyn

samych przedsigbiorcow i sieci spoleczne (social networks)
bezposredniego wchodzenia na bardziej odlegle rynki jest wlasnie posiadana przez
przedsigbiorcow  sie¢  kontaktow. Proces umig¢dzynarodowienia staje  si¢
wykorzystaniem przewagi jaka stwarza sie¢ biznesowa. Badania potwierdzaja’”, ze
uczenie si¢ od innych os6b i1 podmiotdow ma pozytywny wplyw na wczesng
internacjonalizacj¢ dziatalnos$ci. Ponadto wyniki wskazuja, ze firmy born global

preferuja kooperacyjne formy wejscia na rynek zagraniczny.

Podejscie sieciowe w duzym stopniu wyjasnia proces internacjonalizacji

przedsigbiorstw born global. Podobne wnioski mozna jednak wysuna¢ w stosunku do

%8 K .Chetty, H. I. M. Wilson, op. cit., s. 66.

37 R. Laanti, M. Gabrielsson, P. Gabrielsson, The globalization strategies of business-to-business born
global firms in the wireless technology industry, Industrial Marketing Management. The International
Journal of Marketing for Industrial and High-Tech Firms 2007 Vol. 36, Nr 8, s. 1104-1117.

"' poréwnaj: E. Duliniec, Internacjonalizacja. .., op. cit., s. 22.

372 poréwnaj: Z. Pierscionek, Strategie..., op. cit., s. 58-59.

313'S. Freeman, R. Edwards i B. Schroder koncentruja sie na aliansach z dostawcami, dystrybutorami i
partnerami joint-ventures. — S. Freeman, R. Edwards, B. Schroder, How Smaller Born-Global Firms Use
Networks and Alliances to Overcome Constrains to Rapid Internationalization, w: Journal of
International Marketing, 2006 Vol. 14, Nr 3, s. 33-60.

™. Andersson, I. Wictor, op. cit., s. 268.

°7> Badania przeprowadzone w niemieckich przedsigbiorstwach. — C. Schwens, R. Kabst, op. cit..
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wszystkich firm zaawansowanych technologii — takze tych, ktére nie moga by¢
zakwalifikowane do grupy typowych ,urodzonych globalistow”. W ich procesie
umig¢dzynarodowienia powigzania sieciowe i tworzone przez nie sieci biznesowe takze
pelnig istotng role.

W dostepnych analizach podkresla si¢ przede wszystkim znaczenie relacji
osobistych 1 sieci spotecznych w procesie internacjonalizacji matych i S$rednich
przedsigbiorstw high-tech®’®. J. Johanson i J. E. Vahlne®”’ argumentuja, ze posiadana
przez menedzerow sie¢ znajomych zajmujgcych si¢ nowymi 1 zaawansowanymi
technologiami moze ulatwi¢ rozpoczecie i przyspieszy¢ proces internacjonalizacji
firmy. Sieci interpersonalne stanowig zrédto kluczowej informacji o mozliwos$ciach na
rynkach zagranicznych i potencjalnych partnerach biznesowych’’®.

Rowniez badania empiryczne N. E. Coviello i H. Munro®”’ potwierdzaja, ze
proces umig¢dzynarodowienia matych przedsiebiorstw zaawansowanych technologii jest
silnie wspomagany przez zbidér formalnych i1 nieformalnych sieci relacji. Z kolei
przytoczone wezeéniej badania G. Gemsera, M. J. Branda i A. Sorge”*® koncentruja si¢
na strategii internacjonalizacji jako wyborze pomiedzy samodzielnym dziataniem firmy
(go-it-alone) a wspotpraca (collaboration) (lub autonomig versus kooperacja). Wyniki
wskazuja, ze w przedsigbiorstwach mozna wyr6zni¢ dominujacg strategie
umig¢dzynarodowienia. Jednakze, co interesujace, nie znajduje potwierdzenia
postawiona przez badaczy hipoteza, ze wybor miedzy samodzielng strategia
internacjonalizacji a wspOlpraca jest funkcja sektora gospodarki®®'. Aczkolwiek
strategia kooperacyjna dominuje. Co ciekawe az pig¢ z szeSciu przedsigbiorstw
zaawansowanych technologii jako wazny powo6d wspoélpracy podato mozliwos¢ uczenia
si¢ od partneréw (w przeciwienstwie — tylko jedna z szes$ciu firm z branz tradycyjnych).
W tych samych badaniach w przypadku firm high-tech powigzania z instytucjami
regionalnymi i krajowymi okazaly si¢ mniej pomocne niz dla przedsigbiorstw

reprezentujagcych branze tradycyjne. Powod stanowit brak wystarczajacej wiedzy na

76 N. E. Coviello, H. Munro, op. cit., s. 361-386; J. E. Johnson, Factors Influencing..., op. cit., s. 139-
154; J. Johanson, J. E. Vahlne, The Mechanism..., op. cit. s. 20; H. Komulainen, T. Mainela, J. Téhtinen,
op. cit..

3773, Johanson, J. E. Vahlne, The Mechanism..., op. cit. s. 20.

378 Poréwnaj: H. Komulainen, T. Mainela, J. Tdhtinen, op. cit..

" N. E. Coviello, H. Munro, op. cit., s. 361-386.

¥ G. Gemser, M. J. Brand, A. Sorge, op. cit., s. 128-140.

%! Badania potwierdzaja jedynie, ze wybor migdzy samodzielna strategia internacjonalizacji a wspotpraca
jest funkcja strukturalnych charakterystyk firmy. — Porownaj wyniki: O. Burgel, G. C. Murray, op. cit.,
s.33-59; M. K. Erramilli, C. P. Rao, Service Firms’ International Entry Mode Choice: A Modified
Transaction-Cost Approach, w: Journal of Marketing 1993 Vol. 57, Nr 3, s. 19-36.
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temat zaawansowanych produktéw i rynkow obslugiwanych przez te firmy. Jednakze
juz zwiazki z duzymi klientami, dostawcami, jak i kontakty osobiste pehity istotng role
(przyktadowo w szukaniu odpowiednich partnerow dla realizacji procesu
internacjonalizacji).

Badania przedsiebiorstw high-tech sugeruja, ze partnerstwo moze stuzy¢ za
wazny mechanizm wejscia na rynek zagraniczny, pozwalajac przyspieszy¢ cykle

sprzedazy i zredukowaé ryzyko na nowym rynku’™

. Wyniki analiz potwierdzaja
kluczowe znaczenie sieci biznesowych w poczatkowym etapie internacjonalizacji
przedsiebiorstw zaawansowanych technologii. Proces umi¢dzynarodowienia tych firm
postepuje zgodnie z kompleksowa $ciezka utworzong migdzy innymi przez okazje
pojawiajace si¢ w sieciach. W efekcie wiekszo$¢ poczatkowych strategii
internacjonalizacji jest raczej naglych niz planowych. Natomiast kierunek i rozwdj
nastgpujacego podzniej umiedzynarodowienia zalezy od sukcesu Iub porazki
poczatkowej strategii>®-.

Podsumowujac, dzigki wiaczeniu do analizy ztozonych relacji z podmiotami
otoczenia, podejscie sieciowe daje bardzo dobre podstawy badawcze procesu
umi¢dzynarodowienia firmy, w tym — ze wzgledu na zdiagnozowana specyfike —
przedsigbiorstw zaawansowanych technologii. W przeciwienstwie do tradycyjnych
teorii internacjonalizacji, w ktorych firma bazuje na wewngtrznie rozwijanych
zasobach, w podejsciu sieciowym sita przedsigbiorstwa bierze si¢ roOwniez z interakcji i

584 - .
. Tymczasem proces umigdzynarodowienia

powigzan z innymi uczestnikami rynku
firm high-tech powinien by¢ postrzegany whasnie kompleksowo’®’, a nie —
dopasowywany do ram modeli etapowych. Linearne modele etapowe sg nieadekwatne
do opisu procesu internacjonalizacji przedsigbiorstw zaawansowanych technologii i
istnieje ~ potrzeba  stworzenia  bardziej dynamicznego  opisu  procesu

umie¢dzynarodowienia tej grupy firm.

Reasumujac rozwazania na temat procesu internacjonalizacji przedsigbiorstw
high-tech mozna stwierdzi¢, ze zarowno dost¢pne opracowania teoretyczne, jak i

badania empiryczne na ten temat sg niewystarczajace. Brakuje analiz po§wigconych

%2 Porownaj wyniki badah A. Kennedy i K. Keeney przeprowadzonych wéréd firm oferujacych
oprogramowanie. — A. Kennedy, K. Keeney, Strategic partnerships and the internationalization process
of software SMEs, 32nd EIBA Annual Conference, Fribourg, Szwajcaria 2006.

% M. Spence, op. cit., s. 277-296.

% M. Forsgren, op. cit., s. 35.

*% Poréwnaj: M. V. Jones, op. cit., s. 15.
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firmom zaawansowanych technologii ogétem, a nie wylacznie malym i $rednim
przedsiebiorstwom oraz tym, ktére moga by¢ zaliczone do kategorii born global.
Jednoczesnie wydaje si¢, ze ze wzgledu na dowody realizacji zard6wno tradycyjnego —
stopniowego, jak 1 przyspieszonego (a wrecz 1 bezposredniego) procesu
internacjonalizacji wérod firm high-tech, nie mozna stworzy¢ jednego modelu procesu
umie¢dzynarodowienia przedsigbiorstw zaawansowanych technologii. Wéroéd gtéwnych
przyczyn takiego zréznicowania przebiegu procesu internacjonalizacji trzeba wymienic
wzgledng roznorodnos$¢ przedsigbiorstw i1 produktow klasyfikowanych w ramach
zaawansowanych technologii oraz r6znice w zakresie wielkosci firm high-tech.

Z drugiej jednak strony mozna przedstawié¢ propozycje charakterystyki procesu
internacjonalizacji przedsigbiorstw zaawansowanych technologii, $wiadczacej o jego
wyjatkowej specyfice na tle firm z branz tradycyjnych (poroéwnaj rysunek 24). W tym
miejscu mozna wskazac na:

— wicgkszg sktonno$¢ do internacjonalizacji 1 szybsze podejmowanie dziatan

dotyczacych umigdzynarodowienia,

— mniejszy determinizm etapowego przebiegu procesu internacjonalizacji,

— przyspieszenie procesu internacjonalizacji (co zgodnie z zatozeniami z

rozdziatu 2.2 oznacza skrocenie czasu trwania i/lub omijanie poszczegélnych
etapow ujetych w tradycyjnych modelach internacjonalizacji, a zwtaszcza w
modelu Uppsala),

— wigkszy udzial przedsigbiorstw typu born global,

— wigkszg sktonno$¢ do wspolpracy i znaczenie powigzan nieformalnych.

PROCES INTERNACJONALIZACJI FIRM ZAAWANSOWANYCH TECHNOLOGII

mniejszy
wieksza sktonno$¢ determinizm przyspieszenie wiekszy udziat firm wieksza sktonno$¢
do internacjonalizaciji etapowego procesu born global do wspotpracy
przebiegu procesu

Rysunek 24 Charakterystyka procesu internacjonalizacji firm zaawansowanych technologii

Zrodto: Opracowanie wilasne.
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W kontekscie ostatniego czynnika — wigkszej sktonnosci do wspodtpracy, wydaje
sieg, ze ze wzgledu na nakre$long specyfike, przedsiebiorstwa zaawansowanych
technologii moga czerpa¢ wigksze korzysci z powigzan sieciowych i1 dzialalnosci w
ramach sieci biznesowych. Z tego powodu podejscie sieciowe w szczegdlnosci nadaje
si¢ do opisu i analizy procesu internacjonalizacji tej grupy firm. Z drugiej strony
oznacza to konieczno$¢ podjecia analizy majacej na celu udzielenie odpowiedzi na
pytanie, w jakim zakresie powigzania i tworzone przez nie sieci biznesowe wplywaja na
przedsigbiorstwa high-tech dziatajace na rynkach zagranicznych i w nastepstwie na ich

przewage konkurencyjna.
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3.3. Model mechanizmu ksztaltowania przewagi konkurencyjnej przedsi¢biorstw

zaawansowanych technologii z wykorzystaniem powiazan sieciowych

Teoretyczne modele procesu internacjonalizacji przedsiebiorstw koncentrujg si¢
przede wszystkim na wyjasnianiu przebiegu i form angazowania si¢ firm w wymiang
zagraniczng. Brakuje jednak w wystarczajacym stopniu odniesienia analizowanych
proceséw do kwestii konkurencyjnosci przedsigbiorstw. Dodatkowo, brakuje badan 1
opracowan teoretycznych poswieconych specyfice firm zaawansowanych technologii
oraz innym, oprocz innowacyjnoéci, zrodlom ich przewagi konkurencyjnej’™.
Przedsigbiorstva high-tech zawsze polegaly na swojej unikalnej przewadze
technologicznej. Jednakze coraz trudniej jest im utrzymaé przewage konkurencyjng
bazujac wylacznie na przewadze technologicznej. Sg przez to zmuszone wykorzystywaé

alternatywne  podejécia  marketingowe™ .

Tymczasem przeprowadzona we
wczesniejszych czegsciach rozdziatu diagnoza specyfiki tej grupy przedsigbiorstw
pozwala wnioskowaé, ze powigzania sieciowe 1 funkcjonowanie w ramach sieci
biznesowych oraz internacjonalizacja dzialalno$ci moga stanowi¢ wazne czynniki
ksztattujace przewage konkurencyjng firm high-tech.

Na wstepie rozdzialu 3.1 podkre§lono znaczenie przedsigbiorstw
zaawansowanych technologii dla gospodarki krajowej. Zapewne z tego powodu analiza
wptywu firm high-tech na konkurencyjnos¢ regiondw (zwigzana z tematyka klastrow) 1
krajow stanowi przedmiot rozwazan relatywnie wielu opracowan’™. Brakuje jednak

kompleksowych analiz przeprowadzonych na poziomie samych przedsiebiorstw

zaawansowanych technologii i1 ich przewagi konkurencyjne;.

%6 przykladowo analiza przedsiebiorstw wysokiej technologii autorstwa W. Poptawskiego

przeprowadzona jest gtownie w kontekscie proceséw innowacyjnych i rozwoju technologii. Cel analizy
stanowi proba poszerzenia wiedzy o mechanizmach rzadzgcych procesami innowacyjnymi z mozliwos$cia
jej wykorzystania w formutowaniu strategii rozwoju przemystow wysokiej technologii. — W. Poptawski,
op. cit., s. 7.

%7 Porownaj: K. Traynor, S. Traynor, 4 comparison of marketing approaches used by high-tech firms:
1985 versus 2001, w: Industrial Marketing Management. The International Journal of Marketing for
Industrial and High-Tech Firms, 2004 Vol. 33, Nr 5, s. 457.

% Boosting innovation, the cluster approach, OECD Proceedings, OECD, Paris 1999; M. Gurbata,
Rola..., op. cit., s. 16; W. Janasz, op. cit., s. 78, 45; C. Longhi, Networks, Collective Learning and
Technology Development in Innovative High Technology Regions: The Case of Sophia-Antipolis, w:
Regional Studies, 1999 Vol. 33, Nr 4; B. Morris, High Technology Development: Applying a Social
Network Paradigm, w: Journal of New Business Ideas and Trends, 2006 Vol. 4, Nr 1; M. Nippa,
D. Finegold, Deriving Economic Polices Using the High-Technology Ecosystems Approach: A Study of
the Biotech Sector in the United States and Germany, Working Papers, Technischen Universitét
Bergakademie Freiberg, 2001 Nr 9; W. Poptawski, op. cit., s. 232-245; K. Wtosinski, A. M. Szerenos, op.
cit..
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W rozdziale 2.2 opracowano model mechanizmu ksztalttowania przewagi
konkurencyjnej firmy na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem powigzan
sieciowych. Nakreslono jaki wplyw (przede wszystkim pozytywny, cho¢ nie nalezy
zapomina¢ o potencjalnych efektach negatywnych) relacje sieciowe i tworzone przez
nie sieci biznesowe moga wywiera¢ na wspotczesne przedsigbiorstwa. Stwierdzono, ze
w aktualnej — zmiennej 1 niepewnej — rzeczywistosci gospodarczej powigzania sieciowe
1 sieci biznesowe moga przyczyni¢ si¢ do wzrostu przewagi konkurencyjnej firmy.

Tym samym w konteks$cie przedsigbiorstw zaawansowanych technologii trzeba
si¢ zastanowi¢, czy w ich przypadku powigzania sieciowe i dzialalno$¢ w ramach sieci
biznesowe] maja porownywalne czy wigksze znaczenie w stosunku do firm
reprezentujgcych branze tradycyjne. Wydaje si¢ jednak, ze specyfika przedsiebiorstw
high-tech powoduje, iz potencjalne efekty powigzan sieciowych i sieci biznesowych sg
jeszcze wazniejsze. Rozwoj firm zaawansowanych technologii wymaga ciaglej
wymiany mysli badawczej i1 technicznej, dostepu do nowoczesnych technologii oraz do
aparatury i specjalistycznego sprz¢tu. Natomiast dzialalno$¢ na rynkach zagranicznych
wymusza jeszcze czestsze zmiany 1 ulepszenia zarOwno na poziomie procesow
technologicznych, jak i samych produktow. Dodatkowo podkresla sig™™, ze relatywnie
najwigksze szanse szybkiego wzrostu maja te przedsigbiorstwa zaawansowanych
technologii, ktore zdolne beda do wytwarzania produktow (ustlug) mogacych
konkurowaé jakosciowo 1 cenowo na rynkach krajowym oraz miedzynarodowym.
Dlatego szczegélnie istotny w przypadku tych firm czynnik przyczyniajacy si¢ do
zwigkszenia przewagi konkurencyjnej — zwtaszcza na rynkach zagranicznych — moga
stanowi¢ powigzania sieciowe 1 tworzone przez nie sieci biznesowe.

Nalezy podkresli¢, ze mimo dostepnej literatury naukowej traktujacej z osobna o
zagadnieniach  dotyczacych  znaczenia technologii 1 innowacyjnosci oraz
internacjonalizacji 1 sieci biznesowych, brakuje badan kompleksowych, Iacznie

90

opisujacych zwiazki pomiedzy powyzszymi kwestiami®’. Brakuje rowniez badan

¥ W. Janasz, op. cit., s. 7.

% Przyktadem opracowania tratujacego o sieciach, przewadze konkurencyjnej i zaawansowanych
technologiach jest analiza M. T. Cunninghama i K. Culligana. Jednak po pierwsze, autorzy analizuja
wylacznie rynek technologii informacyjnych (internetowych ustug informacyjnych). Po drugie, badania
s juz przedawnione (przeprowadzone pod koniec lat osiemdziesigtych dwudziestego wieku). I w koncu,
analiza przeprowadzona jest na wysokim poziomie teoretycznego uogolnienia (na przyktad moéwi si¢ o
poziomach konkurencji — w ramach i poza siecig). — Poréwnaj: M. T. Cunningham, K. Culligan,
Competitiveness Through Networks of Relationships in Information Technology Product Markets, w:
Understanding business markets: interaction, relationships and networks, red. D. Ford, Academic Press
Harcourt Brace & Company Publishers, London 1993, s. 508-523.
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ujmujacych te zagadnienia w zalezno$ci obrazujace ksztaltowanie przewagi
konkurencyjnej przedsigbiorstw high-tech na rynkach zagranicznych.

Analiza wplywu powigzan sieciowych 1 funkcjonowania w ramach sieci
biznesowych na przewage konkurencyjng firm zaawansowanych technologii na rynkach
zagranicznych zostanie oparta na wnioskach ptynacych z rozwazan zaprezentowanych
w rozdziale drugim i opracowanym w nim modelu mechanizmu ksztattowania przewagi
konkurencyjnej przedsigbiorstwa na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem
powigzan sieciowych. W niniejszej czgsci rozprawy analiza ma na celu udzielenie
odpowiedzi na pytanie, czy i ktére ze zdiagnozowanych efektow mechanizmu
(ksztattujacych w nastgpstwie przewage konkurencyjng firmy) maja szczegdlne

znaczenie dla przedsigbiorstw zaawansowanych technologii.

Ciagla interakcja, propartnerskie dtugoterminowe podej$cie wraz z intensywnym
rozwojem nieformalnych kontaktéw, przyczyniaja si¢ do pogtebienia wiedzy dotyczacej
stron relacji, wzrostu doswiadczenia, jak 1 do zwigkszenia zaufania laczacego
uczestnikow sieci. Z kolei te efekty skutkujg obnizeniem ryzyka i1 niepewnosci,
wzrostem szybkosci i elastycznos$ci dziatania oraz redukcja kosztow transakcyjnych. Na
rysunku 25 przedstawiono powyzsze zaleznosci, wyrdzniajac te z nich, ktore sa

szczegoOlnie istotne dla firm zaawansowanych technologii.

[ Obnizenie ryzyka i niepewnosci ]
CIAGLA : H [ cht cr A . ]
INTERAKCJA H : # Szybkosé i elastycznos¢ dziatania J

........................................

Rysunek 25 Ciagla interakcja powiazan sieciowych jako Zrodlo przewagi
konkurencyjnej przedsi¢biorstw zaawansowanych technologii

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Zwtaszcza wiedza (takze na temat partnerow, odbiorcow i dostawcow) jest
wazna w przypadku przedsigbiorstw zaawansowanych technologii, o ktorych specyfice
swiadczy wykorzystanie kompleksowej technologii, innowacyjno$¢ oraz duze
zaangazowanie w badania 1 rozwdj. Czasami ta grupa firm okreslana jest mianem
opartych na wiedzy (knowledge intensive firms)’’'. Umiejetne zarzadzanie zasobami

wiedzy (dotyczacej produktow, procesdOw, nowych rozwigzan, ale i solidnosci oraz

' J. E. Johnson, Factors..., op. cit., s. 139-154.
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wiarygodnos$ci dostawcow 1 innych uczestnikéw sieci) przyczynia si¢ do zdobywania i
umacniania przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw high-tech. Stad mozna pokusi¢
si¢ o stwierdzenie, ze wiedza stanowi gléwny filar funkcjonowania firm
zaawansowanych technologii. Jednoczesnie w przypadku przedsigbiorstw high-tech
szczegolnie aktualny jest problem szybkiego starzenia si¢ wiedzy. Zapobiegaé¢ temu
moga powiazania sieciowe. Jak zaznaczaja H. Wilkinson, L. G. Mattsson i G. Easton™?,
miedzynarodowe (profesjonalne, ale i nieformalne) powigzania mig¢dzy naukowcami,
technologami, inzynierami oraz pracownikami firm (biznesem), moga prowadzi¢ do
migdzynarodowego transferu technologii i wspomagaé rozwoj technologiczny. Poprzez
rozw6j takich relacji mozna takze zwigkszy¢ stopien rynkowego wykorzystania
wynikéw badan. Badania przeprowadzone w Polsce potwierdzaja >, ze wspolpraca w
obregbie branz high-tech przybiera rowniez charakter nieformalny w postaci spotkan i
wymiany do§wiadczen.

Kontakty nieformalne prowadza takze do wzrostu zaufania 1faczacego
wspotpracujace strony. Dla przedsiebiorstw zaawansowanych technologii zaufanie jest
szczegOlnie wazne, ale 1 rOwnoczes$nie bardzo niedoceniane. Menedzerowie czgsto
obawiaja si¢ nieuczciwego wykorzystania poufnych informacji zwigzanych chociazby z
unikalng technologig, na ktdrej opiera si¢ przewaga konkurencyjna firmy. Tymczasem
zaufanie przyczynia si¢ do obnizenia niepewno$ci oraz ryzyka towarzyszacego
transakcjom 1 dzialalnos$ci rynkowej. Zaufanie nabiera dodatkowego znaczenia w
trakcie realizacji duzych innowacyjnych projektoéw (czestych na rynku high-tech),
ktérych ze wzgledu na wymagane zasoby i krétki czas realizacji, nie moze zrealizowac
pojedyncza firma. Podkresla sie’”, ze tylko pelna wspolpraca i zaufanie wiedzie do
najlepszych rozwigzan. Z drugiej strony, znaczenie zaufania dla omawianej grupy
przedsigbiorstw potwierdzajg wyniki badan empirycznych, ktére wskazuja, ze firmy
zaawansowanych technologii czgsto nie przywiazuja wagi do formalnego kontraktu.
Ponad dwie trzecie analizowanych przez S. Wuytsa, S. Dutte i S. Stremerscha’” relacji
technologicznych nie bylo w ogole sformalizowanych w sensie prawnym. Czg¢sciej

menedzerowie w tym zakresie wskazywali na konieczno$¢ posiadania i rozwijania

P21 F, Wilkinson, L. G. Mattsson, G. Easton, op. cit., s. 294.

% Badania klastra optycznego i informatycznego na Mazowszu w Polsce. — K. Wiosinski,
A. M. Szerenos, op. cit., s. 821 86.

3% Opinie eksperckie wygloszone podczas konferencji ,,Wielkopolski Klaster Teleinformatyczny. Szanse
i mozliwosci”, ktora odbyta si¢ 7 listopada 2007 roku.

%% Badania przeprowadzono wéréd firm farmaceutycznych. — S. Wuyts, S. Dutta, S. Stremersch,
Portfolios of Interfirm Agreements in Technology-Intensive Markets: Consequences for Innovation and
Profitability, w: Journal of Marketing, 2004 Vol. 68, Nr 2, s. 92-98.
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wlasnie wzajemnego zaufania partnerow, anizeli tworzenia skomplikowanych i
szczegotowych umow.

W toku wczesdniejszej analizy podkre§lono, ze w rezultacie intensyfikacji
wiedzy, doswiadczenia i zaufania nastepuje redukcja niepewnosci i obnizenie ryzyka —
zardwno towarzyszacego kazdorazowo transakcjom, jak i zwigzanego z og6lng sytuacja
rynkowa. Ten potencjalny efekt powigzan sieciowych odgrywa bardzo wazng role w
przypadku przedsiebiorstw zaawansowanych technologii ogoétem, a firm high-tech
dziatajacych na rynkach zagranicznych w szczegolnosci. Sama strategia badan i
rozwoju przedsigbiorstwa aktywnego na rynkach zagranicznych musi uwzgledniad
rézne rodzaje ryzyka zagrazajace jej realizacji 1 wynikajace z otoczenia
miedzynarodowego (na przyktad ryzyko polityczno-spoteczne, ekonomiczne,
prawne)’*®. Ponadto przy duzym ryzyku i niepewnos$ci towarzyszacym dziatalnosci firm
high-tech ($wiadczacych o specyfice tej grupy przedsigbiorstw) wyjatkowego znaczenia
nabieraja powigzania sieciowe, ktore sprzyjaja redukceji tych negatywnych efektow.

Dzi¢eki przeplywom informacji, do$wiadczeniu 1 zaufaniu, relacje sieciowe
przyczyniaja si¢ do powstania przewagi konkurencyjnej opartej na szybkosci i
elastycznos$ci dziatania. Ze wzgledu na krotkie cykle zycia produktéw i konieczno$¢
szybkiego wdrazania innowacji ma to ponownie duzg warto§¢ w przypadku
przedsigbiorstw zaawansowanych technologii. W przemys$le high-tech kluczem do
sukcesu jest szybkos¢ reakcji. Trzeba by¢ gotowym btyskawicznie przestawic si¢ na

nowsza i lepsza technologie, gdy tylko pojawi si¢ ona na rynku’’.

Firmy
zaawansowanych technologii musza przyspiesza¢ proces rozwoju produktu, skracajac
dystans pomiedzy powstaniem idei produktu a wprowadzeniem go na rynek’’.
Przyspieszeniu tempa wprowadzania innowacji towarzyszy generalne obnizenie cen, co
oznacza, ze te przedsigbiorstwa musza znajdywaé nowe rozwigzania w zakresie
produkcji’®. Firmy high-tech poszukuja sposobow osiagania takiej efektywnosci
dziatania, ktéra pozwoli im zdoby¢ wyzsza efektywno$¢ procesOw innowacji w

konfrontacji z wyzwaniami rynku, zagrozeniem ze strony konkurentow oraz

3% poréwnaj: J. Rymarczyk, op. cit., s. 111.

37 Poréwnaj: Czas dla graczy z refleksem. Rozmowa z lanem Pearsonem, futurologiem, w:
Businessweek, 2005 Nr 17, s. 47.

% D. Suréwka-Marszatek, Rola..., cz. 1, op. cit., s. 14.

> Poréwnaj: J. C. Jarillo, Strategic networks..., op. cit., s. 7.
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oczekiwaniami klientow®”. Odpowiedz na te oczekiwania moga stanowi¢ wiasnie sieci

biznesowe.

W nastepstwie wspolzaleznosci (w zakresie zasobow, podmiotow i1 dziatalnosci),
dzigki efektowi synergii, przedsigbiorstwa mogg razem realizowa¢ dziatania i
wykorzystywac zasoby w sposdb niemozliwy do osiagniecia przez pojedyncza firme.
Tym samym, dzieki wymianie zasobow 1 umiejetnosci, w ramach danego powigzania
sieciowego mozliwa jest innowacyjnos¢ oraz redukcja kosztow i elastyczno$¢ dziatania.
Na rysunku 26 przedstawiono zalezno$ci, wyrdzniajac te z nich, ktére sa szczeg6lnie

istotne dla przedsigbiorstw zaawansowanych technologii.

WSPOLZALEZNOSC # :
Umiejetnosci

Rysunek 26 Wspolzalezno$¢ powiazan sieciowych jako zrodlo przewagi
konkurencyjnej przedsi¢biorstw zaawansowanych technologii
Zrédto: Opracowanie wiasne.

Jak juz zauwazono we wczesniejszej analizie, zalezno$ci zasobowe stanowia
baz¢ powigzan sieciowych. Dzigki relacjom sieciowym przedsigbiorstwa
zaawansowanych technologii majag nie tylko umozliwiony dostep do zasobow
materialnych (migdzy innymi technicznych i finansowych), ale takze do nowych
kompetencji 1 umiejetnosci, na przyktad z zakresu badan i rozwoju lub kluczowego
know-how®”', tak waznych w ich przypadku. Badania potwierdzaja, ze po pierwsze,
wsrdd firm high-tech wzajemne uzupetianie zasobow (a w szczegolnosci technologii)
stanowi popularng form¢ powigzan przedsigbiorstw o zroznicowanych kompetencjach i
umiejetnosciach®?. I po drugie, ze firmy zaawansowanych technologii, ktore

zwigkszaja swoja baze zasobowa poprzez zewngtrzne sieci relacji, osiggaja wrecz

80 porownaj: S. Lobejko, Wirtualne firmy innowacyjne, w: Zrédla przewagi konkurencyjnej
przedsiebiorstw, red. K. Poznanska, A. Sosnowska, Szkota Gtéwna Handlowa, Warszawa 2002, s. 101.
01 Znaczenie dostepu do zasobdéw uzyskiwanych dzieki sieci biznesowej w przypadku firm high-tech
podkreslajg migdzy innymi: M. T. Cunningham, K. Culligan, op. cit., s. 513-514; T. Johnsen, D. Ford,
Managing networks of supplier and customer relationships for technological innovation: initial case
study findings, 17th Annual IMP Conference, Oslo, Norwegia 2001, Observatory..., op. cit., s. 38.

692 Badanie klastra informatycznego na Mazowszu w Polsce. — K. Wtosinski, A. M. Szerenos, op. cit.,
s. 85.
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wiekszy wzrost sprzedazy®”. Przedsiebiorstwa nawiazuja powiazania, aby otrzymaé
dostep do zasoboéw technologicznych, a takze moc lepiej wykorzystywaé juz obecne
wlasne technologie. W tym kontekscie D. Ford, L. E. Gadde, H. Hékansson oraz
I. Snehota® stawiaja interesujaca teze, ze bez relacji, w ramach ktorych mozliwe jest
wykorzystywanie posiadanych technologii, technologia firmy (lub jej inne zasoby) ma
bardzo matg warto$¢. Korzysci mozna bowiem czerpa¢ dopiero w potaczeniu z innymi
technologiami i/lub w wykorzystaniu danej technologii (albo produktu) przez
uzytkownikéw finalnych.

Rozwoj technologiczny jest w duzym stopniu zalezny od procesOw wymiany
zachodzacych pomiedzy podmiotami tworzacymi sie¢ biznesowa. H. Hakansson®”
podkresla, ze innowacja powinna by¢ postrzegana nie jako produkt jednej firmy, ale
wspotzaleznos¢ pomiedzy dwoma lub wigksza liczbg podmiotow — produkt catej sieci.
Przy czym w przypadku przedsigbiorstw high-tech istotna jest kooperacja zaréwno z
dostawcami, odbiorcami®®, jak i z mniej docenianymi — konkurentami i instytucjami
naukowo-badawczymi. Wspotzalezno§¢ podmiotow i1 dziatanh umozliwia podjecie i
zrealizowanie duzych projektéw (czestych w branzach zaawansowanych technologii),
ktérych ze wzgledu na zasigg 1 ograniczony czas realizacji nie moze wykonad
pojedyncza firma. Dane empiryczne potwierdzaja®®’, ze duze projekty innowacyjne sa
rozwijane, zarzadzane i komercjalizowane raczej] w ramach sieci biznesowych, niz
przez pojedyncze przedsigbiorstwa. Dlatego dla firm high-tech tak istotne znaczenie
odgrywa sie¢ powigzan (wertykalnych, ale i1 horyzontalnych) z podmiotami z
pokrewnych dziedzin dziatalno$ci innowacyjne;.

Badania wskazuja, ze wigkszos$¢ przedsiebiorstw zaawansowanych technologii
postrzega wspodlprace z instytucjami ze sfery badawczo-rozwojowej jako wazng, a

608

mimo to wspotpraca ta uklada si¢ raczej stabo Wsrod gléwnych przyczyn

niewykorzystywania w satysfakcjonujacym stopniu relacji z uczelniami i instytucjami

693 Badanie firm high-tech w Nowej Zelandii. — H. I. M. Wilson, K. Appiah-Kubi, Resource leveraging
via networks by high-technology entrepreneurial firms, w: The Journal of High Technology Management
Research, 2002 Vol. 13, Nr 1, s. 54-59.

%41 Ford, L. E. Gadde, H. Hakansson, 1. Snehota, op. cit., s. 151.

65 'H. Hakansson, Product Development in Networks, w: Industrial Technological Development:
A Network Approach, red. H. Hikansson, Croom Helm, London 1987, s. 3.

6% Na temat znaczenia dostawcow i odbiorcow w zakresie zdobywania informacji technologicznej
porownaj: H. Hakansson, B. Henders, International Co-operative Relationships in Technological
Development, w: Managing Networks in International Business, red. M. Forsgren, J. Johanson, Gordon
and Breach Science Publishers, 1994, s. 45-46.

7 Observatory..., op. cit., s. 38.

5% G. Gemser, M. J. Brand, A. Sorge, op. cit., s. 140; Observatory..., op. cit., s. 8-9 i 37; K. Wiosinski,
A. M. Szerenos, op. cit. s. 85.
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naukowo-badawczymi nalezy wymieni¢ brak $wiadomosci wsrod przedsiebiorcow
istnienia takiego potencjalu badawczego, rdézne cele uczelni i podmiotow
gospodarczych (uczelnie daza raczej do badan akademickich niz praktycznych),
niedostateczne ukierunkowane centréw naukowo-badawczych (a szczegodlnie uczelni)
na zastosowania gospodarcze wynikéw prac, odmienne kultury organizacyjne po stronie

firm i o$rodkéw naukowych, niewystarczajace zasoby przedsigbiorstw®”’

, nadmierng
biurokracje, wysokie koszty oferowanych ushug, niskg efektywnos$¢ pracy, a w
przypadku koncerndw zagranicznych transfer wiedzy z wyspecjalizowanych w
dziatalnosci badawczo-rozwojowej oddzialéw zagranicznych®’. Tymczasem sie¢
naukowo-biznesowa uzyskana dzigki wspotpracy naukowej i chociazby dziatalnosci w
ramach parkéw naukowo-technologicznych®'' moze by¢ decydujaca dla sukcesu firmy
high-tech. Wilaczenie w takag sie¢ umozliwia redukcj¢ zapotrzebowania kapitatlowego
oraz ulatwita wej$cie na nowy rynek (tez zagraniczny). Sytuacja ta dotyczy przede
wszystkim tak zwanych przedsigbiorstw odpryskowych zaawansowanych technologii,
powstalych przy instytutach naukowych i uniwersytetach®'?. Parki technologiczne moga
rowniez pelic¢ znaczacg role w nawigzywaniu i rozwoju powigzan sieciowych firm do
nich nalezacych®"”.

Dzigki wymianie zasobow i wspdlnemu rozwijaniu umiejetnosci, w ramach
danego powigzania sieciowego mozliwy jest rozwdj produktoéw 1 innowacyjnos¢. Ten
efekt relacji sieciowych 1 tworzonych przez nie sieci biznesowych jest wyjatkowo

614

istotny dla przedsigbiorstw zaawansowanych technologii’ ~. Aby zachowa¢ przewagge

konkurencyjng na rynkach mig¢dzynarodowych, firmy high-tech musza posiadac

99 Observatory..., op. cit., s. 37.

10K Wiosinski, A. M. Szerenos, op. cit., s. 86.

1! parki Naukowo-Technologiczne sa to konkretne tereny i/lub budynki, przeznaczone do celéw
badawczych, naukowych i produkcyjnych zwigzanych z wiedza i technologig. Park musi by¢ formalnie
powiazany z publicznymi instytucjami naukowymi, badawczymi i ksztalcagcymi zarzadzane pod katem
wspierania transferu technologii, tworzenia i rozwoju nowych innowacyjnych przedsigbiorstw. — Na
podstawie: J. J. Brdulak, Skqd wzig¢ innowacje dla firmy?, w: A. Sosnowska, S. Lobejko, A. Ktopotek,
J. Brdulak, A. Rutkowska-Brdulak, K. Zbikowska, Jak wdraza¢ innowacje technologiczne w firmie,
poradnik dla przedsigbiorcow, Polska Agencja Rozwoju Przedsigbiorczosci, Warszawa 2005, s. 66.

612 Porownaj: T. Burkhardt, K. Lohmann, G. Markowsky, C. Thome, Netzwerke bei Aus- und
Neugriindungen von High-tech-Unternehmen, Working Papers, Technischen Universitdt Bergakademie
Freiberg, 1999 Nr 18.

613 A. M. Jarvelin, H. Koskela, The Role of Science Parks in Developing Company Networks, 20th Annual
IMP Conference, Kopenhaga, Dania 2004, s. 1-17.

614" Analizujac specyfike przedsicbiorstw high-tech stwierdzono, ze firm innowacyjnych nie mozna
ogranicza¢ wylacznie do przedsigbiorstw zaawansowanych technologii. Nie oznacza to jednak ujmowania
znaczenia innowacyjnosci dla omawianej grupy firm i ksztattowania ich przewagi konkurencyjnej na
rynkach zagranicznych.
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przewage technologiczna®". Jednakze coraz trudniej jest im utrzymaé przewage bazujac
wylacznie na przywédztwie technologicznym®'®. Jednoczesnie rosnaca wspotzaleznosé
poprzednio niezaleznych technologii powoduje, ze przedsiebiorstwom coraz trudniej
jest rozwijac je samodzielnie®’. Podkresla sie, ze kooperacja stanowi istotny czynnik w
procesie odkrywania, aplikacji i dyfuzji innowacji’'®. Relacje sieciowe pozwalaja
uzyska¢ dostep do wiedzy naukowej majacej komercyjng wartos¢, redukujac w ten
sposob ryzyko i1 koszty towarzyszace dziatalno$ci w konkurencyjnym i niepewnym
otoczeniu®’. Mozna wiec sformulowaé teze, ze firmy zaawansowanych technologii,
aby utrzymaé przewage technologiczng oraz zachowaé¢ 1 zwickszaé poziom
innowacyjnos$ci, muszg coraz czgsciej korzysta¢ z powigzan sieciowych i funkcjonowaé
w ramach sieci biznesowych.

Wplyw powiazan wertykalnych (z dostawcami i odbiorcami)®®® oraz
horyzontalnych  (z instytucjami badawczymi, konkurentami lub  firmami
komplementarnymi, a zwlaszcza konsultantami technologicznymi)ézl, sieci spotecznych

622 - ” . . . 623 . . rr
1 w koncu samych sieci biznesowych’™ na innowacyjnos¢

(social networks)
przedsigbiorstw high-tech zostal szeroko opisany w literaturze przedmiotu i

udowodniony empirycznie. Innowacja musi by¢ postrzegana w szerszym kontekscie.

S5 1. Li, K. Lam, G. Qian, High-tech industries and competitive advantage in emerging markets: a study
of foreign telecommunications equipment firms in China, w: The Journal of High Technology
Management Research, 2000 Vol. 10, Nr 2, s. 295-312; K. Traynor, S. Traynor, op. cit., s. 457.

16 K. Traynor, S. Traynor, op. cit., s. 457.

17 g J. Contractor, C. Kim, S. Beldona, Interfirm Learning in Alliance and Technology Networks: An
Empirical Study in the Global Pharmaceutical and Chemical Industries, w: Cooperative strategies and
alliances, red. F. J. Contractor, P. Lorange, Elsevier Science, Amsterdam-Tokyo, 2002, s. 496.

1% 4 New Economy? The changing role of innovation and information technology in growth, OECD,
2000, s. 38.

1 A. L. Oliver, J. Porter Liebeskind, Three Levels of Networking for Sourcing Intellectual Capital in
Biotechnology, w: International Studies of Management and Organisation, 1997-1998 Vol. 27, Nr 4,
s. 76-78.

620 7. B. Aune, E. Gressetvold, Innovating Through Suppliers: A Network Approach, 23rd Annual IMP
Conference, Manchester, Wielka Brytania, 2007; H. Hakansson, A. Lundgren, Industrial networks and
technological innovation, w: Business marketing: an interaction and network perspective, red. K. Mdller,
D. T. Wilson, Kluwer Academic Publishers, USA 1995, s. 307-309; T. Johnsen, D. Ford, Managing
collaborative innovation in complex networks: findings from exploratory interviews, 16th Annual IMP
Conference, Bath, Wielka Brytania 2000; T. Johnsen, D. Ford, Managing networks..., op. cit.;
R. Thomas, D. Ford, Technology and networks, w: Business marketing: an interaction and network
perspective, red. K. Mdller, D. T. Wilson, Kluwer Academic Publishers, USA 1995, s. 271.

621 . Hakansson, A. Lundgren, op. cit., s. 308; R. Thomas, D. Ford, op. cit., s. 271.

22p N, Davies, M. P. Koza, op. cit., s. 95-102.

623 H. Hakansson, A. Lundgren, op. cit., s. 291-318; A. S. Hyder, D. Abraha, Product and Skills
Development in Small- and Medium-sized High-tech Firms through International Strategic Alliances, w:
Singapore Management Review, 2004 Vol. 26, Nr 2; P. Matthyssens, K. Vandenbempt, P. Verboven,
Innovation in Business Markets: the case of emerging technologies, 20th Annual IMP Conference,
Copenhagen, Dania 2004; A. L. Oliver, J. Porter Liebeskind, op. cit., s. 76-78; V. Story, C. Cameron,
K. Walsh, The Importance of Relationships and Networks for Successful Radical Innovation, 23rd Annual
IMP Conference, Manchester, Wielka Brytania 2007.
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Firmy nie generuja bowiem zysku w izolacji, tylko ewoluuja w ramach sieci relacji®**.
Duza rola sieci biznesowych nie oznacza, ze procesy i innowacje zachodzace w
pojedynczym przedsiebiorstwie sg nieistotne. Takie zatozenie powoduje jedynie, zZe
procesy innowacyjne w danej firmie musza by¢ analizowane w perspektywie
technologicznej wymiany zachodzacej w ramach sieci biznesowej®®. Innowacje
wykraczaja zatem poza wewnetrzng dziatalno$¢ badawczo-rozwojowa i1 zaleza od
powigzan miedzy przedsigbiorstwami i instytucjami badawczymi. Z drugiej strony,
innowacje stanowia jedna z sil, ktora decyduje o przysztosci samej sieci®®®, a
technologie produktowe i procesowe przedsigbiorstwa wpltywaja zardéwno na jego
pozycje w sieci, jak i relacje z innymi podmiotami. Pozycja w sieci biznesowej wytania
si¢ jako efekt ewolucji relacji i samej technologii®®’.

Obszerng czgs¢ literatury poswieconej innowacjom wypetniajg publikacje
poruszajace problematyke innowacji w firmach o réznej wielkosci 1 skali
oddziatywania. Wielko$¢ przedsigbiorstwa i1 poziom innowacyjno$ci na ogot sa
skorelowane, jednak znane sg przypadki, czgsto wsrdd firm high-tech, gdy niewielkie
przedsigbiorstwa sa aktywnymi innowatorami. Badania wskazuja®®, ze male
przedsiebiorstwa zaawansowanych technologii inwestuja relatywnie wigcej w badania i
rozw0j w poroéwnaniu ze swoimi wigkszymi odpowiednikami, je$li mierzy¢ to
stosunkiem wydatkéw do obrotow. Cho¢ mate firmy high-tech stosunkowo rzadziej
angazujg si¢ w badania i rozwoj, to jesli juz to robig, ich poziom aktywnos$ci jest
relatywnie wysoki. Na dodatek coraz wigcej mniejszych podmiotow gospodarczych
opracowuje, wdraza i rozwija technologie oraz produkty bardzo zaawansowane, takze w
ramach sieci biznesowych®®. Z ta grupa przedsiebiorstw wiaze sie najwieksze nadzieje
na wzrost konkurencyjnosci catego sektora matych i érednich przedsiebiorstw (MSP)*.

Natomiast relacje sieciowe postrzegane sg jako konieczno$¢ dla MSP zaawansowanych

technologii®®' chcacych uzyskaé i/lub zwigksza¢ przewage konkurencyjng na rynkach

624 Porownaj: P. N. Davies, M. P. Koza, op. cit., s. 101-102.

623 Poréwnaj: H. Hakansson, A. Lundgren, op. cit., s. 297; R. Thomas, D. Ford, op. cit., s. 264.

626 H. Hakansson, A. Lundgren, op. cit., s. 296.

27D Ford, L. E. Gadde, H. Hakansson, 1. Snehota, op. cit., s. 154,

2% Observatory..., op. cit., s. 24.

629 W raporcie Komisji Europejskiej przytacza si¢ wicle przyktadow potwierdzajacych istnienie sieci i
kooperacji wsréd matych i $rednich przedsigbiorstw zaawansowanych technologii. — Observatory...,
op. cit., s. 39. Zobacz tez: G. Miles, S. B. Preece, M. C. Baetz, Dangers of Dependence: The Impact of
Strategic Alliance Use by Small Technology-Based Firms, w: Journal of Small Business Management,
1999 Vol. 37, Nr 2, s. 20-29.

630 p, Dominiak, op. cit., s. 253.

1D, Elmuti, Y. Kathawala, An overview of strategic Alliance, w: Management Decision, 2001 Vol. 39,
Nr 3, s. 207; Observatory ..., op. cit., s. 40.
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zagranicznych®?. Trafnej konkluzji dostarcza P. Dominiak twierdzac, ze nawet jesli
uznamy, ze zagrozenia ptynace z globalizacji sa powazne, to w pewnych sektorach
szanse rozwojowe moga by¢ wieksze. Dotycza one gltownie MSP dzialajacych w
galeziach zaawansowanych technologii i tych, ktore technologie takie potrafig
adaptowa¢ do wlasnych potrzeb i rozwijaé je®. Jednoczesnie autor podkresla, ze
zjawiskiem, ktore moze mie¢ znaczenie dlugofalowo najwigksze, jest rozwoj powigzan

sieciowych w ramach sektora MSP i pomigdzy nim a sektorem duzych firm®**.

Dostep do zrédet informacji oraz kooperacja stanowi w warunkach globalizacji
jedna z kluczowych przestanek podnoszenia poziomu innowacyjnosci, a co za tym idzie
— przewagi konkurencyjnej firm high-tech na rynkach zagranicznych. Tym samym
zwigzane z innowacyjnoscig inwestycje w badania i rozwo6j (lub wspotpraca na tym
polu) stanowig rownie istotny czynnik wzrostu tej przewagi.

Sfera badawczo-rozwojowa stanowi trzon dzialalno$ci przedsigbiorstw
zaawansowanych technologii. Mozna zgodzi¢ si¢c z M. Gurbata®”, ktory konstatuje, ze
firma high-tech, ktora zaprzestanie dziatalno$ci badawczo-rozwojowej, skazana jest na
postepujaca utrate pozycji rynkowej, a w koncu — wypadnigcie z rynku. Tymczasem
nawet dla najwigkszych przedsigbiorstw zaawansowanych technologii wydatki na
badania 1 rozwo6j stanowig duze obcigzenie, a na dodatek efekty prac badawczo-
rozwojowych czesto sg niepewne. W tej sytuacji wyniki tych prac musza po pierwsze,
zosta¢ szybko wdrozone jednoczes$nie na wielu migdzynarodowych rynkach celem ich
maksymalnie efektywnej komercjalizacji. Po drugie, konieczne jest podejmowanie
wspélnych badan przez niezalezne, a nawet konkurujace ze soba firmy®°. Dla
przedsigbiorstw high-tech istotny jest nie tylko dostep do innowacyjnych pomystow, ale
1 mozliwych wdrozen. Trzeba przy tym zaznaczy¢ wage weryfikacji 1 akceptacji
innowacji przez rynek, bez ktorej praktycznie nie mozna méwi¢ o pozytywnym

wplywie innowacji na przewage konkurencyjng firm zaawansowanych technologii.

632 Obserwowany jest znaczacy wzrost zaangazowania MSP w wymiane miedzynarodowa, co ma miejsce
rowniez w branzach high-tech. — Porownaj: P. Dominiak, op. cit., s. 253.

633 p, Dominiak, op. cit., s. 60.

634 Ibidem, s. 253. Szanse sukcesu wrozy przejmowanie przez liderow rynkowych dorobku badawczego
mniejszych firm. Z drugiej strony, duze przedsigbiorstwo jest cennym wspdtpracownikiem dla matych
innowacyjnych firm, ktore nie sg w stanie zapewni¢ odpowiedniej skali produkcji (uwaga autorki).

535 M. Gurbata, Przemyst..., op. cit., s. 59.

636 A Zorska, op. cit., s. 27.
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Esencja innowacji jest komercjalizacja nowej technologii, a nie jej tworzenie®’ (dlatego
tez naktady na badania i rozwo6j wydaja si¢ nie by¢ najlepsza miarg innowacyjnosci

przedsigbiorstw®*®

). Ze wzgledu na kosztownos$¢ wielu technologii i calego procesu
badawczego, znaczenie akceptacji innowacji przez rynek jest tym bardziej istotne dla
firm high-tech. Z powodu ogromnych kosztow ta grupa przedsigbiorstw nie moze sobie
pozwoli¢ na nieudane wdrozenie innowacji i tym samym brak pokrycia poniesionych
wydatkow.

Szczegoblnie jesli potencjal badawczy danej firmy zaawansowanych technologii
jest niewielki, to nalezy rozwazy¢ strategie kooperacji. Wspdlpraca w zakresie badan i
rozwoju umozliwia obnizenie kosztow innowacji, ograniczenie dublowania badan,
podzial ryzyka, wykorzystanie korzysci skali w badaniach, dostgp do komplementarne;j
wiedzy, badanie dziedzin wykraczajacych poza podstawowe obszary zainteresowan
firmy (co stanowi opcj¢ rozwoju) oraz lepsze dostosowanie do potrzeb rynku. Ponadto
wspotpraca moze by¢ bardzo pomocna w ustanowieniu pewnego standardu technologii.
Dodatkowo powigzania sieciowe z zagranicznymi partnerami pozwalaja czerpac nie
tylko z umiejetnosci zakotwiczonych w innych firmach, ale takze w innych krajach. Ze
wzgledu na rézne otoczenia krajowe wspoOtpraca miedzynarodowa stwarza unikane
okazje do uczenia si¢ i kreowania wiedzy®’. Z tego powodu obserwuje si¢ przyrost
partnerstw z zakresu badan i1 rozwoju (tez, a nawet przede wszystkim wsrod firm
zaawansowanych technologii), ktore stanowia coraz czestszy przedmiot analiz®*’. Co
wazne, jeszcze do niedawna badanie i rozw6j nie nalezato do tych aktywnosci, ktore
byly postrzegane przez badaczy jako stwarzajace potencjal do kooperacji (zwlaszcza w
przedsigbiorstwach  high-tech, ktérych  wiedza decyduje o  przewadze

641

konkurencyjnej)”" . W tym miejscu trzeba zaznaczy¢, ze w niniejszej rozprawie analiza

wykracza ponad partnerstwa badawczo-rozwojowe firm zaawansowanych technologii 1

7 J. A. Schumpeter w procesie wprowadzania innowacji wyrézniat trzy nastepujace kolejno po sobie
etapy — wynalazek (invention), innowacje¢ (innovation) i wlasnie rozpowszechnianie (diffusion). Definicja
ta wprowadza rozroznienie pomig¢dzy dziatalno$cia wynalazcza a innowacja, ktéra w tym ujgciu
ograniczona jest do procesu komercjalizacji. — J. A. Schumpeter, op. cit., s. 212-217.

3% R. Przedpelski, Zrédla i strategie innowacyjnosci przedsiebiorstw, Projekt Badawczy The Conference
Board, MSN Working Papers nr 3, Warszawa 2005, s. 24.

639 Poréwnaj: F. J. Contractor, C. Kim, S. Beldona, op. cit., s. 509.

640 p . Contractor, C. Kim, S. Beldona, op. cit., s. 496; J. Hagedoorn, R. N. Osborn, Interfirm R&D
Partnerships: Major Theories and Trends since 1960, w: Cooperative strategies and alliances, red.
F. J. Contractor, P. Lorange, Elsevier Science, Amsterdam, 2002, s. 517; N. Roijakkers, J. Hagedoorn,
Inter-firm R&D partnering in high technology industries, w: J. H. Dunning, G. Boyd, Alliance capitalism
and corporate management, Edward Elgar Publishing, 2003, s. 63-86; E. Wojnicka, Wspolpraca w
procesie innowacyjnym w Unii Europejskiej, w: Wspolnoty Europejskie, 2003 Nr 4, s. 52-53.

%I N. Roijakkers, J. Hagedoorn, op. cit., s. 63.
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dotyczy ogotu korzysci ptynacych z powigzan sieciowych, a nie wytacznie samej
dziatalnos$ci badawczo-rozwojowe;.

Podsumowujac rozwazania na temat wplywu wspotzaleznosci na przewage
konkurencyjna przedsigbiorstw high-tech, ze wszystkich zdiagnozowanych efektow tej
cechy powiazan sieciowych, dla omawianej grupy firm najwigksze znaczenie wydaje
si¢ mie¢ wzrost innowacyjno$ci. Sieci biznesowe umozliwiaja pojedynczym
przedsigbiorstwom zaawansowanych technologii pozbawionym wystarczajacych
zasobow (zwtaszcza technologicznych i finansowych), poprzez ich taczenie 1 wspdlne

prowadzenie badan, osiggaé przewage na rynkach zagranicznych.

Zgodnie z wnioskami ptyngcymi z wczesniejszej analizy, czeste przemiany
zachodzgce w otoczeniu firm oraz krotkie cykle zycia produktow zaawansowanych
technologii sprawiaja, iz ich sukces rynkowy uzalezniony jest w duzej mierze od tempa
dotarcia do jak najwigkszej liczby klientow. W konsekwencji nieskonczonych relacji
sieciowych 1 licznych zwigzkéw z otoczeniem, sie¢ biznesowa charakteryzuje si¢
nieograniczonym obszarem dziatania — zarowno terytorialnym, jak i przedmiotowym.
Powigzania sieciowe umozliwiaja dobor partneréw z praktycznie kazdej lokalizacji i
obszaru aktywno$ci, dzigki czemu utatwiony i przyspieszony zostaje proces wkraczania
na nowe rynki, zdobywania nowych klientow i w nastgpstwie — ekspansja dziatalnosci

(poréwnaj rysunek 27).

[NIESKONCZONOSC] #[ Nowe rynki ]#[ Ekspansja ]

Rysunek 27 Nieskonczonos¢ powiazan sieciowych jako zrodlo przewagi
konkurencyjnej przedsi¢biorstw zaawansowanych technologii

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Wiele firm high-tech dziala w branzach, w ktoérych wystepuje jednorodny popyt
na wielu, czesto niszowych rynkach. Z tego powodu z jednej strony ekspansja jest w
pewnym stopniu ulatwiona (ze wzgledu na popyt jednorodny). Z drugiej strony, staje
si¢ ona tym bardziej konieczna (z powodu ograniczonych rynkow niszowych). Nawet w
panstwach o znacznym rynku wewnetrznym popyt krajowy nie jest na ogot

wystarczajaco duzy, by uczyni¢ inwestowanie w dziedziny zaawansowanej technologii
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optacalnym, dlatego przedsi¢biorstwa musza stale poszukiwaé rynkow zbytu za
granica®?. Ponadto w obliczu czasochtonnych i kosztownych dziatan z zakresu badan i
rozwoju presja wywierana na firmy high-tech, by wykorzystywa¢ efekty skali na
poziomie globalnym jest coraz wigksza.

M. D. Hutt i T. W. Speh podkreslaja®®, ze przedsigbiorstwa pokrywaja wysokie
koszty rozwoju, stosujac centralne technologie na rynkach wielu produktow i wielu
regionow geograficznych. Mozna jednak uzupehic to stwierdzenie konstatujac, ze dla
firm zaawansowanych technologii, ktorym brakuje mozliwosci roztozenia kosztow
technologii, alternatywnym rozwigzaniem s3 sieci biznesowe. Powigzania sieciowe
moga zapewni¢ mozliwo$¢ wejscia na nowe rynki oraz utatwi¢ zdobycie, poprawe badz
utrzymanie okreslonej pozycji rynkowej. Poprawie moze ulec réwniez sam dostep do
rynku — poprzez zwigkszenie intensywnosci dystrybucji, pozyskanie nowych kanaléw
dystrybucji, czy tez pokonanie barier wej$cia na nowe rynki zbytu oraz usprawnienie

zakupow 1 logistyki sprzedazy.

Zgodnie z wnioskami zaprezentowanymi w analizie przeprowadzonej w
rozdziale 2.2, powigzania sieciowe nie tylko bezposrednio przyczyniaja si¢ do
ksztattowania przewagi konkurencyjnej firm na rynkach zagranicznych, ale takze
stanowg istotny impuls do rozpoczecia procesu internacjonalizacji oraz wptywaja na
sam przebieg tego procesu, tym samym posrednio oddziatujac na przewage
konkurencyjng przedsigbiorstw. Umigdzynarodowienie oznacza pojawienie si¢ nowych
mozliwosci 1 nowych potencjalnych Zréodet przewagi konkurencyjnej firm
zaawansowanych technologii niedostepnych dla ich konkurentéw funkcjonujacych
wytacznie na rynku lokalnym. Jest to réwniez o tyle istotne, ze ze wzgledu na niszowy
charakter rynkéw, na pozycje konkurencyjng wielu przedsiebiorstw high-tech
zajmowang na jednym rynku krajowym, w duzym stopniu oddziatuje pozycja
wypracowana na pozostatych rynkach zagranicznych.

Posredni wptyw powigzan sieciowych na firmy ogotem, niezaleznie od ich
stopnia zaawansowania technologicznego, stanowit przedmiot dogl¢bnej analizy w
rozdziale drugim rozprawy. W przypadku przedsigbiorstw zaawansowanych technologii

sukces rynkowy jest szczegolnie uzalezniony od tempa dotarcia do jak najwigkszej

542 poréwnaj: Nauka i technika w 2006 roku, op. cit., s. 210.
3 M. D. Hutt, T. W. Speh, Zarzqdzanie marketingiem. Strategia rynku dobr i ustug przemystowych,
Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 1997, s. 360.
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liczby klientow. Warunkiem sukcesu staje si¢ nie tylko szybko$¢ tworzenia i rozwijania
nowych atrakcyjnych produktow i ustug, ale takze zdolnos¢ do natychmiastowej ich
sprzedazy na jak najwigkszg skale. Krotkie cykle zycia powoduja szybkie starzenie si¢ i
dewaluacj¢ produktéw high-tech. Z tego powodu internacjonalizacje firm
zaawansowanych technologii mozna uzna¢ za kluczowa dla uzyskania i zwigkszenia ich
przewagi konkurencyjne;j.

Badania potwierdzaja®**, ze wspolpraca stuzy przedsiebiorstwom high-tech za
wazny mechanizm wejscia na rynek zagraniczny, pozwalajgc im przyspieszy¢ cykle
sprzedazy i zredukowaé ryzyko. Ponadto, kontakty nieformalne i ,,uczenie si¢ od
innych” ma pozytywny wpltyw na ich wczesne umigdzynarodowienie. Z drugiej strony,
niektore powigzania wrgcz wymuszajg na firmie zaawansowanych technologii podjecie
dziatan majacych na celu internacjonalizacje. Na przyktad kiedy klient wymaga, aby
jego dostawca podazal za nim za granice, jesli chce utrzymaé dotychczasowe relacje na
rynku krajowym®. Wybér wspolnej, kooperacyjnej strategii umiedzynarodowienia
przez te grupe przedsicbiorstw powoduja rdéwniez ograniczenia zasobowe*’.
Reasumujac, przeprowadzona w rozdziale 3.2 analiza procesu internacjonalizacji firm
zaawansowanych technologii dowiodla, Ze internacjonalizacja dla wigkszosci z nich
stanowi konieczno$¢. Natomiast proces umi¢dzynarodowienia przedsigbiorstw high-
tech bardzo dobrze obrazuje podejscie sieciowe. Te zatozenia tym bardziej sugeruja, ze
posredni wptyw powigzan sieciowych wywierany na przewage konkurencyjng firm
zaawansowanych technologii na rynkach zagranicznych jest znaczacy. Jednocze$nie
proces internacjonalizacji przedsigbiorstw high-tech ksztattuje ich przewage
konkurencyjng nie tylko poprzez poszerzenie rynku i redukcje ograniczen (na przyktad
zasobowych), ale takze stymulacje innowacyjnosci. Dzialalno$¢ mig¢dzynarodowa i
wspotpraca z zagranicznymi partnerami stwarza bowiem unikalne (tak wazne dla firm

zaawansowanych technologii) okazje do uczenia i rozwoju technologii.

Podobnie jak w przeprowadzonej analizie na poziomie ogdlnym — dotyczacym
wszystkich branz, w rozwazaniach na temat wptywu relacji sieciowych na

ksztattowanie przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw high-tech réwniez trzeba

644 AL Kennedy, K. Keeney, op. cit.; C. Schwens, R. Kabst, op. cit..

645 Poréwnaj: J. Johanson, D. D. Sharma, op. cit., s. 26.

46 H. Fryges, Hidden Champions — How Young and Small Technology-Oriented Firms Can Attain High
Export-Sales Ratios, 32nd EIBA Annual Conference, Fribourg, Szwajcaria 2006; G. Gemser,
M. J. Brand, A. Sorge, op. cit., s. 127.
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zwréci¢é uwage na potencjalne zagrozenia wynikajace z powigzan sieciowych i
tworzonych przez nie sieci biznesowych. Glowne zagrozenie dla firm zaawansowanych
technologii stanowi wrogie wykorzystanie niejawnych, istotnych dla danego
przedsiebiorstwa informacji oraz wiedzy. Wiedza, informacje i technologia sa kluczowe
dla firm high-tech, gdyz stanowia zrédlo ich przewagi konkurencyjnej. Stad gldéwnym
powodem niechgci menedzerow przedsiebiorstw zaawansowanych technologii wobec
wspotpracy jest trudnos¢ w znalezieniu réwnowagi pomigdzy ochrong kluczowego
know-how a dzieleniem si¢ nim. Z drugiej strony brak zaufania i nieche¢¢ do
przekazywania informacji moze ogranicza¢ rozwoj firm, ktére ograniczajac wspotprace
nie beda mogly podja¢ si¢ realizacji duzych innowacyjnych projektow
technologicznych.

Kolejnym potencjalnym problemem wynikajagcym z dzialalno$ci w ramach sieci
biznesowej jest obawa przed utratg niezaleznos$ci i kontroli, ograniczenie suwerenno$ci
przedsigbiorstwa w podejmowaniu decyzji oraz wspodtodpowiedzialnos¢ za decyzje i
dzialania. Kwestie te potwierdzaja badania G. Gemsera, M. J. Branda i A. Sorge®"’
przeprowadzone wsréd firm high-tech. Zagadnienie utraty niezaleznos$ci dogl¢bnie
analizuja G. Miles, S. B. Preece i M. C. Baetz®*®. Autorzy trafnie argumentuja, ze
przedsiebiorstwa zaawansowanych technologii, ktore catkowicie polegaja na aliansach
strategicznych (w przeciwienstwie do tych, ktore alianse traktuja jako jedna z kilku
mozliwych alternatyw) stawiajg siebie w pozycji zaleznosci, przez ktérg nie mogg w
petni czerpac korzysci ze wspotpracy.

Natomiast w kontek$cie aktywnego ksztaltowania powigzan sieciowych
trudno$¢ stanowi przede wszystkim znalezienie 1 dobor wiasciwych kooperantow. Ze
wzgledu na duzg innowacyjnos¢, wykorzystanie kompleksowej technologii 1
wymagania dotyczace kompetencji zatrudnionych pracownikow, znalezienie
odpowiednich partnerow sieci biznesowej moze by¢ wyjatkowo trudne w przypadku
firm zaawansowanych technologii. Stad zaznacza sic®’, ze powigzania sieciowe moga
zarbwno wzmacnia¢, jak 1 ostabia¢ innowacyjno$¢ 1 w nastepstwie przewage

konkurencyjng przedsigbiorstw high-tech na rynkach zagranicznych.

847 G. Gemser, M. J. Brand, A. Sorge, op. cit., s. 140.
% G. Miles, S. B. Preece, M. C. Baetz, op. cit., s. 20-29.
64 p. N. Davies, M. P. Koza, op. cit., s. 98; T. Johnsen, D. Ford, Managing networks..., op. cit..

189



Ponadto relacje sieciowe moga niekorzystnie wpltynag¢ na sam proces
internacjonalizacji firmy zaawansowanych technologii i w ten sposob posrednio
negatywnie oddziatywac na jej przewage konkurencyjng.

W literaturze przedmiotu relatywnie malo uwagi poswigca si¢ potencjalnym
negatywnym efektom powigzan sieciowych i sieci biznesowych na przewage
konkurencyjng przedsiebiorstw (a firm high-tech w szczego6lnosci). Z tego powodu w
niewystarczajagcym stopniu wskazuje si¢ na pozadane dzialania, majgce na celu
minimalizowanie potencjalnego negatywnego oddziatywania. Tymczasem wskazanie
rozwigzan, takich jak zaproponowana w rozdziale 2.2 idea rozwaznego partnerstwa, jest
istotne zar6wno z uwagi na postulat poprawnosci 1 kompletnosci teoretycznej, jak i
potrzeby praktycznej — nakreslenia firmom zaawansowanych technologii kierunku
dziatania. Wiele, zwlaszcza mniejszych, przedsigbiorstw high-tech wcigz przejawia
negatywne nastawienie wobec kooperacji®’. Z drugiej strony, oczekuja one szybkich
korzysci, nie wykazujac przez to zainteresowania wspotpraca, ktorej efekty moga
wymagac¢ czasu. Dlatego dla skorzystania z pozytywnych efektow, jakie niesie za sobg
dziatalno$¢ w ramach sieci biznesowej, konieczne jest przezwycigzenie negatywnego
nastawienia firm zaawansowanych technologii, ksztaltowanie w$roéd nich kultury pro-
kooperacyjnej oraz uswiadomienie korzys$ci wynikajacych z uczestnictwa w sieciach

biznesowych.

Konkludujac, przewaga konkurencyjna przedsigbiorstw zaawansowanych
technologii na rynkach zagranicznych jest bezposrednio zwigzana z wyznaczonymi
cechami powigzan sieciowych decydujacymi o specyfice tych relacji na tle pozostatych
zwiagzkow transakcyjnych taczacych przedsigbiorstwa. Wydaje si¢, ze ze wzgledu na
opisang specyfike firm high-tech, oddziatywanie relacji sieciowych moze by¢ nawet
bardziej istotne w przypadku tej grupy przedsigbiorstw, niz firm reprezentujacych
branze tradycyjne. Na pewno natomiast wazniejsze dla przedsigbiorstw
zaawansowanych technologii sg bezposrednie efekty (sktadowe modelu) mechanizmu
ksztattowania przewagi konkurencyjnej na rynkach zagranicznych w postaci obnizenia
ryzyka i niepewnosci, szybkosci i elastycznos$ci dziatania, wzrostu innowacyjnosci oraz

ekspansji (porownaj rysunek 28).

60 poréwnaj: Observatory..., op. cit., s. 48-49.
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Nakreslone pozytywne bezposrednie efekty powigzan sieciowych oddziatujg
réwniez na firmy high-tech dziatajace wylacznie na poziomie krajowym — lokalnie.
Jednakze dla przedsiebiorstw zaawansowanych technologii aktywnych na rynkach
zagranicznych efekty te odgrywaja jeszcze wigksze znaczenie. Po pierwsze, nalezy
uwzgledni¢ wtedy dodatkowe pozytywne nastepstwa relacji sieciowych zwigzane z
wkraczaniem na nowe rynki zagraniczne i dziatalno$cig migdzynarodowa (szczegotowo
zdiagnozowane w rozdziale 2.2). Po drugie, w przypadku aktywnos$ci na rynkach
zagranicznych powigzania sieciowe oddziatuja réwniez na rozpoczecie 1 przebieg
procesu internacjonalizacji firm high-tech tym samym dodatkowo, posrednio ksztattujac
ich przewage konkurencyjng na rynkach zagranicznych.

Model mechanizmu ksztattowania przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw
zaawansowanych technologii na rynkach zagranicznych wilacza do analizy wpltyw
otoczenia zewnetrznego. Zgodnie z uwagami przedstawionymi we wczesniejsze]
analizie, uwzglednienie tych czynnikéw jest istotne w konteks$cie rozszerzania
aktywnos$ci na nowe rynki zagraniczne, czego efektem jest pojawienie si¢ zmian w
otoczeniu firmy (w postaci réznic kulturowych, demograficznych, politycznych czy tez
ekonomicznych). Z kolei prawidlowa analiza tych czynnikow oraz przyjecie
odpowiedniej strategii dzialania moze doprowadzi¢ do rozszerzenia przewagi
konkurencyjnej przedsigbiorstwa zaawansowanych technologii réwniez na nowych
rynkach. Dla firm high-tech szczeg6lnie wazne jest uwzglednienie elementu otoczenia
zewngtrznego w postaci instytucji przyczyniajacych si¢ do podnoszenia innowacyjnosci
1 oddziatujacych na transfer technologii (migdzy innymi systemu naukowo-badawczego
i polityki innowacyjnej panstwa®").

Dodatkowo trzeba podkresli¢c, ze takze w przypadku przedsigbiorstw
zaawansowanych technologii proces ksztattowania przewagi konkurencyjnej jest
zjawiskiem dynamicznym i wymaga rozwazenia istniejacych sprzezen zwrotnych.
Poszczegdlne efekty ujete w modelu moga si¢ wzajemnie kompensowac lub
oddzialywa¢ na siebie, wplywajac na rezultaty czastkowe. Stad ostateczny efekt
opisanego mechanizmu ksztaltowania przewagi konkurencyjnej firm high-tech na

rynkach zagranicznych z wykorzystaniem powigzan sieciowych jest w rzeczywistosci

51 Pprzez polityke innowacyjna rozumie sie polaczenie aktywnej polityki przemystowej z polityka
naukowo-techniczng. Ta ostatnia ma na celu wykorzystanie prowadzonych badan naukowych dla rozwoju
gospodarki. — W. Janasz, op. cit., s. 159. W rozprawie polityka innowacyjna panstwa, szeroko omawiana
w literaturze i opracowaniach rzadowych, nie stanowi przedmiotu rozwazan, gdyz obejmuje poziom
makro analizy. Aczkolwiek uwzglednia si¢ jej wptyw jako czynnika otoczenia zewngtrznego.
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wypadkowa samych relacji sieciowych, ich interakcji, catosciowego kontekstu, w
ramach ktorego dochodzi do interakcji oraz czynnikdéw otoczenia zewngtrznego.

Ponadto wydaje si¢, ze mozliwo$¢ osiggania trwalej przewagi konkurencyjnej na
rynkach zagranicznych przez przedsigbiorstwa zaawansowanych technologii zwigzana
jest z aktywnym 1 §wiadomym ksztattowaniem powigzan sieciowych oraz strategicznym
tworzeniem sieci relacji. W nastepstwie strategicznego podejscia do sieci biznesowych
wskazane w analizie pozytywne efekty moga ulegac jeszcze silniejszemu wzmocnieniu.
Po pierwsze, zgodnie z przedstawionymi wnioskami, sieci biznesowe umozliwiajg
firmom high-tech $§wiadomym potencjalnych korzysci, koncentracje na tych
kluczowych kompetencjach, ktére w najwigkszym stopniu pozwalaja na uzyskiwanie
przewagi konkurencyjnej. Po drugie, specyfika dzialalnosci badawczo-rozwojowej i
innowacyjnej wymaga $wiadomego i1 aktywnego doboru partnerow — zaréwno pod
wzgledem posiadanej wiedzy, zasobow, jak i poziomu wzajemnego zaufania. I w koncu
po trzecie, $wiadomo$¢ istnienia relacji sieciowych pozwala przedsigbiorstwom
zaawansowanych technologii celowo 1 najbardziej korzystnie ksztaltowa¢ powigzania, a

takze unika¢ ewentualnych negatywnych konsekwencji.

Przedsiebiorstwom zaawansowanych technologii przypisuje si¢ ogromne
znaczenie dla gospodarki. Z drugiej strony, wywierana jest na nie ogromna presja
przedsigbiorczo$ci, innowacyjnosci 1 konkurencyjnosci, co jest uwarunkowane
specyfika tej grupy firm. Na dodatek aktywno$¢ w branzach zaawansowanych
technologii cze¢sto wymaga dziatalno$ci na rynkach zagranicznych 1 spetnienia
warunkow konkurencji migdzynarodowej. To za$ oznacza miedzy innymi konieczno$¢
ciggtego tworzenia nowych i dyfuzji ulepszonych wyrobéw o globalnym zasi¢gu oraz

produkcji odpowiadajacej $wiatowym standardom®*

. Dlatego tak wazne jest wskazanie
rozwigzan 1 kierunkéw dziatania, ktore w tak wymagajacym 1 konkurencyjnym
otoczeniu moglyby zapewni¢ przedsigbiorstwom high-tech przewage konkurencyjng na

rynkach zagranicznych.

652 Poréwnaj: W. Janasz, op. cit., s. 167.
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Jak zauwaza Z. Pierécionek®”, nowe koncepcje konkurencyjnosci firmy
zwigzane s3 z innowacjami, przedsigbiorczoscia oraz wspoOtpraca. Jednakze w
badaniach i literaturze przedmiotu dotychczas w bardzo matym stopniu eksponowano
kompleksowg problematyke dotyczaca potencjalnego wplywu kooperacji i1 relacji
sieciowych na przewage konkurencyjng przedsigbiorstw high-tech.

W rozprawie w celu analizy przedstawionego problemu postuzono si¢
opracowanym modelem mechanizmu ksztattowania przewagi konkurencyjnej firmy na
rynkach zagranicznych z wykorzystaniem powigzan sieciowych. Przeprowadzone
rozwazania teoretyczne dowiodly szczegélnego znaczenia obnizenia ryzyka i
niepewnos$ci, szybkosci 1 elastyczno$ci dziatania, wzrostu innowacyjnos$ci oraz
ekspansji dla przedsigbiorstw zaawansowanych technologii. Wykazano, ze dziatalnos¢
w ramach sieci biznesowej i co wigcej — aktywne ksztattowanie tworzacych ja powigzan
sieciowych, moze znaczagco wpltywaé na przewage konkurencyjng firm high-tech
dziatajacych na rynkach zagranicznych. Istnieje jednak potrzeba empirycznej

weryfikacji zaprezentowanych wnioskow.

653 7. Pierscionek, Koncepcje..., op. cit., s. 7-8.
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4. KSZTALTOWANIE PRZEWAGI KONKURENCYJNEJ PRZEDSIEBIORSTW
ZAAWANSOWANYCH TECHNOLOGII NA RYNKACH ZAGRANICZNYCH
Z WYKORZYSTANIEM POWIAZAN  SIECIOWYCH - WERYFIKACJA
EMPIRYCZNA

Przeprowadzona w rozprawie dotychczasowa analiza teoretyczna procesu
ksztattowania przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstwa na rynkach zagranicznych
prowadzona byta ze wzgledu na przyjeta perspektywe podejscia sieciowego (network
approach). W zwigzku z tym wyznaczono gldwne cechy powigzan sieciowych,
zdefiniowano pojecie sieci biznesowej 1 nastepnie ukazano mozliwos¢ wyjasnienia w
swietle tej koncepcji zrodel przewagi konkurencyjnej firmy. Na podstawie dokonanej
analizy opracowano model mechanizmu ksztaltowania przewagi konkurencyjnej
przedsigbiorstwa na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem powigzan sieciowych
(poréwnaj rysunek 19). W modelu podkreslono dualny (bezposredni i posredni —
poprzez oddziatywanie na proces internacjonalizacji firmy), kompleksowy
(uwzgledniajacy sprzezenia zwrotne miedzy elementami modelu) i1 obustronny
(pozytywny, ale 1 negatywny) wplyw powigzan sieciowych. Ponadto analiza
teoretyczna pozwolila potwierdzi¢ przypuszczenie, ze mozliwos¢ osiggania trwatej
przewagi konkurencyjnej na rynkach zagranicznych zwigzana jest z aktywnym 1
swiadomym ksztaltowaniem powigzan sieciowych oraz strategicznym tworzeniem sieci
biznesowych.

W toku rozwazan wykazano, ze istotne jest, aby egzemplifikacje nakreslonego
problemu badawczego rozprawy stanowily przedsigbiorstwa, dla  ktérych
umigdzynarodowienie dzialalnosci 1 wspolpraca sag wysoce istotne. Przeprowadzona
diagnoza specyfiki firm zaawansowanych technologii i ich procesu internacjonalizacji
pozwolita potwierdzi¢, ze spelniaja one postawione kryterium. Bazujac na
wczesniejsze] analizie 1 opracowanym modelu przedstawiono model mechanizmu
ksztatltowania przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw high-tech na rynkach
zagranicznych z wykorzystaniem powigzan sieciowych (poréwnaj rysunek 28). Tym
samym w toku analizy teoretycznej zrealizowano cztery pierwsze cele szczegdtowe

rozprawy
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Efektem rozwazan teoretycznych jest schemat empirycznego badania procesu
ksztattowania przewagi konkurencyjnej firm zaawansowanych technologii na rynkach

zagranicznych z wykorzystaniem powigzan sieciowych, przedstawiony na rysunku 29.

HIPOTEZA: Szybkie tempo zmian i wzrastajgca ztozono$¢ otoczenia
powodujg, ze przedsigbiorstwa zaawansowanych technologii w celu
osiggniecia przewagi konkurencyjnej na rynkach zagranicznych aktywnie i
Swiadomie ksztaftujg swoje powigzania sieciowe.

PRZEDSIEBIORSTWA .
ZAAWANSOWANYCH TECHNOLOGII Cel szczeg6towy

[ AYd N [ R

- okreslenie stanu i perspektyw rozwoju

przedsigbiorstwa zaawansowanych L "
ETAP | technologii w Polsce przedsiebiorstw zaawansowanych technologii
w Polsce
o S\, J \\ S
q \( , , - Y )
mechamzmlkslztahowanla przewagi - zbadanie roli powigzan sieciowych w procesie
ETAP II konkurencyjnej na rynkach ksztattowania przewagi konkurencyjnej
zagranicznych z wykorzystaniem przedsigbiorstw zaawansowanych technologii

L powigzan sieciowych na rynkach zagranicznych
H ~

- . . - zbadanie $wiadomego i aktywnego
ETAP Il :\évﬁgggﬂﬁesli:Igitgvvxshksztahowame ksztattowania dziatan w tym zakresie

. N I\l ,

_ A

PRZEWAGA KONKURENCYJNA
NA RYNKACH ZAGR

Rysunek 29 Etapy badania empirycznego i odpowiadajace im cele szczegélowe rozprawy

Zr6dto: Opracowanie wiasne.

Celem niniejszego rozdziatu jest proba weryfikacji empirycznej postawionej we
wstepie hipotezy badawczej, zgodnie z ktora szybkie tempo zmian 1 wzrastajgca
ztozonos¢ otoczenia powodujq, ze przedsigbiorstwa zaawansowanych technologii w celu
osiggniecia przewagi konkurencyjnej na rynkach zagranicznych aktywnie i swiadomie
ksztaltujq swoje powigzania sieciowe.

Ponadto w prezentowanej cz¢$ci rozprawy zakltada si¢ zrealizowanie dwodch
ostatnich celow szczegdlowych rozprawy — okreslenie stanu i perspektyw rozwoju firm
high-tech w Polsce oraz zbadanie roli powigzan sieciowych w proce ksztaltowania
przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstw zaawansowanych technologii na rynkach
zagranicznych, a zwlaszcza §wiadomego 1 aktywnego ksztaltowania dzialan w tym

zakresie.
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4.1. Przedsigbiorstwa zaawansowanych technologii w Polsce — stan i perspektywy rozwoju

W Polsce sektor high-tech znajduje si¢ wcigz w relatywnie poczatkowej fazie
rozwoju 1 ciagle si¢ ksztattuje. Jest to o tyle fakt wazny 1 godny uwagi, ze tej grupie
firm przypisuje si¢ istotng role w ksztaltowaniu konkurencyjnej gospodarki oraz wigze
si¢ z nig nadzieje na przyrost miejsc pracy, przyspieszenie tempa innowacji i wzrostu
wykorzystania zasobow. Bazujace na wiedzy przedsigbiorstwa high-tech stanowia jeden
z gtownych czynnikdw rozwoju catej gospodarki 1 trwatego wzrostu. Udziat
zaawansowanych technologii w calo$ci wartosci produkcji sprzedanej oraz w eksporcie
ogo6lem przyjmuje si¢ za istotny wskaznik poziomu mig¢dzynarodowej konkurencyjnosci
krajow. Tymczasem w Polsce firmy high-tech wcigz nie odgrywaja naleznej roli wsrod
czynnikow rozwoju gospodarki narodowej. Przedsiebiorstwa zaawansowanych
technologii nie imponujg zarowno pod wzgledem wartosci obrotéw, poziomu eksportu,
jak 1 innowacyjnosci. Z drugiej jednak strony, istnieje juz w tym zakresie duzy potencjat
niezb¢dny do dalszego rozwoju. Majac wiec na uwadze poprawe konkurencyjnosci
polskiej gospodarki, wtasciwe wydaje si¢ podjecie dzialan pobudzajacych rozwdj,
wzrost 1 konkurencyjno$¢ firm high-tech. Istotne jest tez udzielenie odpowiedzi na
pytanie, jakie dziatania powinny podja¢ rodzime przedsi¢biorstwa, aby na europejskim i
szerze] — globalnym rynku zaawansowanych technologii zdoby¢, utrzymacé i/lub
powigkszy¢ swoja przewage konkurencyjna.

Celem prezentowanej czesci rozdzialu jest okreslenie stanu oraz perspektyw
rozwoju firm 1 sektora high-tech w Polsce. Analiza ta ma znaczenie dla poznania
rzeczywistosci gospodarczej. Tym samym zostanie utworzone tlo badawcze dla dalsze;j
analizy empirycznej zwigzanej z procesem ksztaltowania przewagi konkurencyjnej tej
grupy przedsigbiorstw (badania pierwotne zostaly przeprowadzone w Polsce). Do
wtornej analizy empirycznej wykorzystano dane publikowane przez GUS, Eurostat i
OECD. Zakres czasowy analizy obejmuje lata 1995-2006 (z pewnymi wyjatkami).
Zostal on wyznaczony gltoéwnie przez dostepnos¢ danych — w momencie realizacji badan
informacje na temat 2007 roku nie byty upublicznione®*. Z drugiej strony, poczatkowy
rok analizy — 1995 — mozna przyja¢ za dobrze obrazujacy wstepny i relatywnie juz
ustabilizowany (po przetomowym dla gospodarki polskiej i w tym firm high-tech roku
1989) etap rozwoju przedsiebiorstw zaawansowanych technologii w Polsce. Z kolei

zakres przestrzenny analizy obejmuje Polske, a takze dla wiekszosci wskaznikow —

%4 Dane Eurostat opublikowane w 2008 roku dotycza w wiekszosci 2005 roku.
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pozostate kraje czlonkowskie Unii Europejskiej i dla wybranych — kraje OECD. Zakres
przestrzenny i potozenie w nim nacisku na kraje Unii Europejskiej jest umotywowane
przede wszystkim zblizonymi warunkami rozwojowymi umozliwiajacymi dokonanie
analizy porownawczej i okreslenie perspektyw rozwoju firm i catego sektora high-tech

w Polsce.

Krytyczny przeglad podstawowych danych i wskaznikow wykazuje, ze na
poziomie catej gospodarki obraz zaawansowanych technologii w Polsce w porownaniu
z innymi krajami nie jest satysfakcjonujacy. Z drugiej strony, co jest zaskakujace i
warte podkre§lenia w $wietle wielu publikacji wskazujacych na niewielka liczbe
przedsigbiorstw high-tech w Polsce®, w 2003 roku wedlug Eurostat byto w Polsce az
15 398 firm produkcyjnych zaawansowanych technologii (high-tech manufacturers)®®.
Pod tym wzglegdem Polska zajmowala wysoka czwarta pozycje wsrdd krajow
cztonkowskich Unii Europejskiej (UE-27). Wigcej podmiotéw byto zarejestrowanych
tylko we Wloszech (33 447), Niemczech (19 987) i Francji (16 635)%. Jednakze tak
duza liczba przedsigbiorstw high-tech w Polsce wynika przede wszystkim z wielkosci
samych podmiotéw — sa to gtéwnie mikro, mate i $rednie przedsigbiorstwa®® (kilka
duzych firm dziala gléwnie w branzy komputerowej, farmaceutycznej i lotniczej®™).
Juz porownanie ich obrotéw, wartosci produkcji, wartosci dodanej oraz warto$ci
dodanej wytworzonej przez te firmy wyrazonej w procencie wartosci dodanej catej
dziatalno$ci wytworczej nie prezentuje si¢ tak pozytywnie. Pod tym wzgledem Polska
plasuje si¢ kazdorazowo dopiero na trzynastym miejscu (przy czym na temat szesciu
panstw UE-27 brakuje danych). Wartosci dla Polski i1 lideréw technologicznych

(cztonkéw UE-27) w danych, wymienionych powyzej, kategoriach zaprezentowano w

tabeli 10.

655 Przyktadowo M. Gurbata twierdzi, ze w Polsce jest tylko okoto 700 firm high-tech. — M. Gurbata,
Przemyst..., op. cit., s. 60.

6% Dane dotycza wylacznie przedsiebiorstw produkcyjnych, gdyz w przypadku Polski, jako jedynego
kraju czlonkowskiego Unii Europejskiej, brak jest informacji na temat ustug zaawansowanych
technologii.

7 Dane wedtug: Science, technology and innovation in Europe, 2008 edition, European Comission,
Eurostat, European Communities, 2008, s. 177.

658 To samo dotyczy Wioch.

69 Dodatkowo trzeba zaznaczyé, ze rozmieszczenie regionalne przedsicbiorstw zaawansowanych
technologii w Polsce jest nieréwnomierne. Skupiaja si¢ one w wojewodztwach i miastach lepiej
rozwini¢tych gospodarczo, ktére zapewniajg lepsza (niz w pozostatej czesci kraju) infrastrukturg oraz
osrodki naukowe i badawcze. Stad najwigksze skupisko firm high-tech znajduje si¢ w wojewodztwie
mazowieckim.
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Polska Liderzy w kategorii

Liczba przedsiebiorstw 15308 L e fmes  [WelatmaE] Sy
e I R T
e -
Warto$¢ dodana (min euro) 2498 'i'grgf %’ Z??gj;] Wiell;g Sgystania %oggg Iga7r11<j la
wona %ﬁ‘é%ﬂe‘,’%‘é?e",e‘ " 65  Finlandia25,3  nandia Wegry Franda — g1owenia 16,5

dziatalno$ci wytworczej (w%) 226 193 17,3

Tabela 10 Podstawowe dane dotyczace przedsiebiorstw produkcyjnych zaawansowanych
technologii w Polsce w 2003 roku na tle krajow UE-27 bedacych liderami w danej kategorii

Zrédlo: Opracowanie wlasne na podstawie danych wedtug: Science, technology and innovation in
Europe, 2008 edition, op. cit., s. 177; B. Félix, High-tech enterprises, w: Statistics in focus, Eurostat,
European Communities, 2007 Nr 37, s. 1.

Przedstawione w tabeli dane potwierdzaja, ze po pierwsze, polski sektor high-
tech jest rozdrobniony (sa to gléwnie niewielkie firmy). Po drugie, w wigkszos$ci nie sg
to przedsigbiorstwa o wystarczajaco duzej sile rynkowej (takze mierzonej wartoscia
obrotow, produkcji 1 warto$cig dodang). Mozna postawi¢ teze, ze problemem sektora
zaawansowanych technologii w Polsce nie jest mala liczba firm, ale ich wielko$¢ 1
nieduza sita rynkowa. Zaprezentowane dane wskazuja réwniez na potencjat, ktory
mozna zidentyfikowa¢ na dwoch podstawowych plaszczyznach. Z jednej strony duza
liczba przedsigbiorstw $wiadczy o potencjale rozwoju sektora high-tech w Polsce.
Konieczne s3 jedynie odpowiednie dziatania (przede wszystkim ze strony samych
przedsicbiorcow®”) majace na celu zwickszenie sity rynkowej i co si¢ z tym wiaze,
zdobycie przewagi konkurencyjnej na europejskim 1 szerzej — globalnym rynku. Stad z
drugiej strony, wyraznie widoczny jest ogromy potencjat dla wspodtpracy, powigzan
sieciowych 1 tworzonych przez nie sieci biznesowych. Poprzez kooperacj¢ matych
podmiotéw mozliwe jest zwigkszenie ich indywidualnej, jak i ogdlnej, zbiorowej sity
rynkowej i w efekcie — przewagi konkurencyjnej.

Przechodzac do dalszej analizy, mozna stwierdzi¢, ze w Polsce takze udziat
eksportu high-tech w eksporcie ogotem (traktowany jako jeden z wyznacznikow
migdzynarodowej konkurencyjnosci krajoéw) wcigz ksztaltuje si¢ na niezadowalajagcym
poziomie, odbiegajacym od warto$ci osigganych przez bardziej rozwinigte panstwa

europejskie. W 2006 roku udzial wyroboéw zaawansowanych technologii w polskim

650 Potozenie nacisku na dzialania samych przedsiebiorcow nie wyklucza odpowiednio ukierunkowanych
dziatan panstwa, o czym bedzie mowa w dalszej cz¢$ci rozdziatu.

199



eksporcie ogétem wynidst zaledwie 3,1% (poréwnaj tabela 11). W 2005 roku byt on
sze$ciokrotnie mniejszy od wartosci $redniej dla UE-27 (19,5%°"). Pod wzgledem
udzialu w 2005 roku w UE-27 liderami byty Malta (50,8%) i Luxemburg (38,0%).
Kolejne pozycje zajmowala Irlandia (29,5%) oraz Finlandia i Wielka Brytania
(po 22,1%). Z kolei najwigkszym eksporterem w wielkosciach absolutnych wyroboéw
high-tech w tym samym roku w EU-27 byli Niemcy (115405 miln euro). Dla
poréwnania, Polski eksport wyniost 2299 min euro®”. Pozytywna tendencja, jaka
nalezy odnotowac, jest jednak rosngca dynamika udziatu eksportu high-tech w polskim
eksporcie ogdtem. W okresie 2000-2005 $rednioroczne tempo wzrostu (annual average
growth rate, AAGR) udzialu wyrobow zaawansowanych technologii w eksporcie
ogotem wynosito dla Polski 18,7%, za§ w UE-27 byto to zaledwie 1,7%. Plasuje to
Polske na o6smej pozycji w UE-27. Najwieksze S$rednioroczne tempo wzrostu
odnotowaty gtownie nowe kraje cztonkowskie (przed Polska znajduja si¢ Cypr,

Stowacja, Bulgaria, Litwa, Luksemburg, Czechy, Lotwa)663

, co wynika przede
wszystkim z ich poczatkowego etapu rozwoju w zakresie high-tech i zwigzanego z tym
niewielkiego wstepnego rozmiaru sektora zaawansowanych technologii®®. Tendencja ta
stwarza potencjal stopniowego nadrabiania dystansu technologicznego i szans¢ na

powolng poprawe konkurencyjnosci Polski na rynkach migdzynarodowych.

1995 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006

Eksport 2,3 2,9 2,7 2,2 2,6 2,3 3,2 3,1
Import 9,0 12,3 11,6 10,1 9,5 9,2 10,3 9,2

Tabela 11 Udzial importu i eksportu wyrobow zaawansowanych technologii
w imporcie i eksporcie ogolem (w %)

Zrédto: Nauka i technika w 2006 roku, op. cit. s. 211,

W zakresie struktury polskiego eksportu high-tech, w 2006 roku najwickszy
udziat mialy elektronika i telekomunikacja (aparatura radiowa i telekomunikacyjna,
43,5%), aparatura naukowo-badawcza (12,1%) oraz sprzet lotniczy (10,6%). Generalnie
na przestrzeni ostatnich dziesigciu lat struktura ta ulegata niewielkim zmianom. Zawsze

dominowata elektronika i telekomunikacja (26,9% — 44,3%), wysoki udzial miewaty

66! Ugrednione dane dla UE-27 wylaczaja handel zagraniczny w ramach samej Unii Europejskiej.

562 Dane wedtug: Science, technology and innovation in Europe, 2008 edition, op. cit., s. 181.

663 Dane wedtug: Science, technology and innovation in Europe, 2008 edition, op. cit., s. 181; Nauka i
technika w 2006 roku, op. cit., s. 211.

664 W przypadku Cypru i Luksemburgu jest to mata wielko$¢ przemyshu high-tech.
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ponadto komputery i maszyny biurowe, $srodki farmaceutyczne (do roku 1997 udziat
13,6%, pdzniej powazy spadek do 4% — 5%) oraz maszyny nieelektryczne®®. Trzeba
zaznaczy¢, ze elektronika i telekomunikacja ma najwigkszy udziat w eksporcie high-
tech wiekszosci krajow Unii Europejskie;.

Przechodzac do analizy importu zaawansowanych technologii, mozna ponownie
dostrzec dysproporcje migdzy struktura Polski a krajow bardziej rozwinigtych, choé
nieco mniejsze niz w zakresie eksportu. W 2006 roku wyroby high-tech stanowity 9,2%
catkowitego przywozu Polski (poréwnaj tabela 11). Dla UE-27 w 2005 roku udziat ten
wynosit 19,5% (w Polsce 10,3%). Wskaznik ten dla weze$niej wymienionych liderow
technologicznych takich jak Niemcy Finlandia, Francja, czy Wielka Brytania waha si¢
w przedziale 15% — 17%°°°. W imporcie zaawansowanych technologii przewazaly w
2006 roku elektronika i telekomunikacja (41%)%’, komputery i maszyny biurowe
(23,2%), aparatura naukowo-badawcza (10,4%) 1 $rodki farmaceutyczne (8,3%).
Struktura ta pod wzgledem pierwszych czterech pozycji, przy pewnych zmianach
udziatu, jest stata od 1994 roku®®®.

Natomiast pod wzgledem salda handlu zagranicznego w zakresie
zaawansowanych technologii, w 2005 roku Polska z rezultatem minus 6 155 mln euro
znajdowata si¢ na koncu zestawienia dla EU-27. Tak duza przewage importu i gorsze
wyniki odnotowaly tylko Hiszpania (-15 148 mln euro) i Wtochy (-11 608 miIn euro).
Najwigksza warto$¢ salda osiggnety Irlandia (11 175 mln euro) oraz Niemcy (10 304
mln euro)®®.

Kolejnym  wskaznikiem  stosowanym do oceny  migdzynarodowej
konkurencyjno$ci 1 zaawansowania technologicznego krajow jest stosunek sprzedazy
wyrobow high-tech do wartosci produkcji sprzedanej ogotem. W latach 2001-2006
odnotowano zaledwie niewielkie zmiany w tym zakresie. Udziat ten utrzymuje si¢ stale
w granicach okolo 5%. (poréwnaj tabela 12). Niepokoja takze dane na temat wtasnosci
zagranicznej w udziale produkcji sprzedanej sektora prywatnego, co wskazuje, ze wcigz
niewiele firm zagranicznych lokuje w Polsce swoja produkcje w zakresie

zaawansowanych technologii.

565 Dane wedtug: Nauka i technika w 2006 roku, op. cit., s. 220.

566 Dane wedtug: Science, technology and innovation in Europe, 2008 edition, op. cit., s. 181.
567 Elektronika i telekomunikacja przewazaty w imporcie wickszosci krajéow UE-27.

5% Dane wedhlug: Nauka i technika w 2006 roku, op. cit., s. 220.

5% Dane wedhug: Science, technology and innovation in Europe, 2008 edition, op. cit., s. 181.
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Udziat wyrobéw zaawansowanych

technologii w wartosci produkii 2001 2002 2003 2004 2005 2006

sprzedanej

ogétem 438 54 51 4,5 45 49

sektora publicznego 4.2 3,6 3,2 3,2 34 3,6

sektora prywatnego 49 5,6 53 4.7 4.6 5,0
w tym wiasno$¢ zagraniczna 6,2 9,3 7,8 6,5 58 71

Tabela 12 Udzial wyrobéw zaawansowanych technologii w wartosci produkcji sprzedanej (w %o)
Zrodto: Nauka i technika w 2006 roku, op. cit., s. 212.

Reasumujac, dane na temat udzialu wyroboéw high-tech w eksporcie i imporcie
oraz wartosci produkcji sprzedanej ogotem $swiadczg o tym, ze jeszcze nie wytworzyta
si¢ w Polsce odpowiednia liczba wystarczajagco duzych i silnych przedsigbiorstw
zaawansowanych technologii, ktore bylyby aktywne na arenie migdzynarodowej i
potrafity z rozmachem podbija¢ zagraniczne rynki. Cho¢ ogodlna liczba tych firm
stwarza juz spory potencjat. Polska wcigz posiada przewagi komparatywne w zakresie
srednioniskiej 1 niskiej technologii (branz tradycyjnych), czyli wyroboéw
surowcochtonnych i1 pracochlonnych jako efekt nizszych kosztoéw pracy. Przewaga
konkurencyjna polskich przedsigbiorstw opiera si¢ w duzej mierze na taniej sile
roboczej 1 nizszych kosztach wytwarzania. Tymczasem mozliwosci bazowania
przewagi wylacznie na niskich kosztach naktadow wyczerpuja si¢ (migdzy innymi ze
wzgledu na rosnagce koszty pracy i znaczng emigracj¢ pracownikow). Konieczne jest
postawienie na bardziej innowacyjne 1 zaawansowane technologicznie procesy, dobra 1
ustugi 1 dzigki temu umacnianie pozycji rynkowej oraz zdobywanie bardziej trwalej

przewagi konkurencyjne;.

Dla polskich przedsiebiorstw high-tech najbardziej niepokojace sa kwestie
zwigzane z badaniami i rozwojem. Jest to o tyle wazne, ze jak stwierdzono w rozdziale
3.1, o specyfice tych firm powinno §wiadczy¢ takze intensywne dziatanie w sferze
badan i rozwoju. Wskaznikiem czgsto przywotywanym dla zobrazowania tego, czy
dany kraj inwestuje w badania nad zaawansowanymi technologiami, jest relacja
krajowych wydatkow na badania i rozwdj ogdtem (gross domestic expenditure on R&D

— GERD) do produktu krajowego brutto (PKB)®"°. W Polsce w 2006 roku relacja ta

670 W kontekscie przytaczanych wskaznikoéw zwiazanych ze sfera badan i rozwoju trzeba zwréci¢ uwage,
ze dotycza one caltej gospodarki, czyli takze badan i rozwoju w branzach tradycyjnych. Mimo tego faktu
s3 one powszechnie stosowane do oceny zaawansowania technologicznego kraju.
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wyniosta 0,56% 1 utrzymywata si¢ w analizowanym okresie stale w przedziale od
0,56% — 0,69% (w 1999 roku). Gorsze wyniki w 2006 roku osiagnety tylko Cypr
(0,42%), Rumunia (0,45%), Bulgaria (0,48%), Stowacja (0,49%) 1 Malta (0,54%).
Rekordzisci — Szwecja 1 Finlandia — inwestujag w badania 1 rozw0j odpowiednio 3,73% i
3,45% PKB. Tylko te dwa kraje przekroczyly poziom 3%°"'. Tymeczasem Strategia
Lizbonska zaktada zwiekszenie tej relacji w kazdym kraju UE-27 wlasnie do 3%. Z
kolei wérod krajow cztonkowskich OECD prog 3% w 2005 roku przekroczyla tez
Japonia (3,33%), a Korei zabraklo tylko dwoch setnych punktu procentowego
(2,98%)°"%. Rozwoj podstawowych danych i wskaznikéw zwiazanych z naktadami na

badania i rozwdj w Polsce w latach 1995 — 2006 przedstawiono w tabeli 13.

1995 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006

Naktady na B&R (w min zt) 2132,8  4796,1  4858,1 45221 45583 51554 55746 58928
Naktady na B&R - relacja do PKB

(GERDIPKB) (w %) 0,63 0,64 0,64 0,58 0,56 0,56 0,57 0,56
Nakfady na B&R na 1 mieszkarca (w zf) 55 125 126 118 119 135 146 155

Udziat $rodkéw z budzetu panstwa na
B&R (%) 60,2 63,4 64,8 61,9 62,7 61,7 57,7 57,5

Udziat podmiotéw gospodarczych w

fnansonaniu B&R e (o) 41 245 243 280 285 26 260 251

? Nakfady budzetu pafistwa i podmiotéw gospodarczych nie sumujg sie do 100%, gdyz w skiad
uwzglednianych podmiotow wchodza takze placowki naukowe PAN oraz organizacje migdzynarodowe i
instytucje zagraniczne.

Tabela 13 Naklady na dzialalno$¢ badawczg i rozwojowg (B&R) w Polsce — podstawowe
dane i wskazniki (ceny biezace)

Zrédto: Nauka i technika w 2006 roku, op. cit., s. 32 i 48; Rocznik statystyczny Polski 2005, Gtowny
Urzad Statystyczny, Warszawa 2005.

Nastepnym niekorzystnym zjawiskiem zwigzanym z nakladami na badania i
rozw0] w Polsce jest utrzymywanie si¢ zbyt wysokiego zaangazowania panstwa w
finansowanie badan, wahajace si¢ w badanym okresie w przedziale 57,5% — 64,8%. W
krajach rozwinig¢tych dziatalno§¢ badawcza i rozwojowa w duzo wickszym stopniu
finansuja same przedsiebiorstwa i udzial budzetu panstwa jest znacznie mniejszy

(Srednio w UE-27 wyniést w 2005 roku 34,2% ). W 2005 roku wigkszy udziat panstwa

671 Dane  wedlug:  Eurostat. Gross  domestic  expenditure on R&D  (GERD).

http://epp.eurostat.ec.europa.eu/portal/page? pageid=1073,46870091& dad=portal& schema=PORTAL
&p_product code=IR021. Z dnia 1.05.2008.

672 Stany Zjednoczone zainwestowaly 2,62%. — Dane wedlug: OECD Factbook 2008, OECD, 2008,
s. 157.
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w finansowaniu dziatalnos$ci badawczej i rozwojowej niz w Polsce miaty tylko Butgaria
(63,9%), Litwa (62,7%) i Chorwacja (58,1%)°°. Zwickszenie udziatu przedsiebiorstw
w finansowaniu badan jest pozadane, poniewaz to wilasnie firmy sg zainteresowane
pracami rozwojowymi. Ten rodzaj badan w wigkszym stopniu wigze dzialalnos¢
badawczo-rozwojowa z rynkiem, co z kolei sprzyja poprawie konkurencyjnosci
gospodarki.

Niewielki udzial przedsiebiorstw w finansowaniu badan i rozwoju zapewne
wynika rowniez z faktu, iz znaczna grupa duzych podmiotéw dziatajacych na rynku
polskim to firmy zagraniczne, ktérych laboratoria badawcze sg zlokalizowane w krajach
macierzystych. Dlatego w polityce sprzyjajacej naptywowi zagranicznych inwestycji
bezposrednich niezmiernie waznym zadaniem jest promowanie naptywu kapitatu do
branz zaawansowanych technologii (a nie wylacznie tradycyjnych) oraz zache¢canie
korporacji do lokowania w Polsce komoérek badawczo-rozwojowych.

W konteks$cie powyzszych spostrzezen trzeba zaznaczyé, ze w Polsce takze
przedsigbiorstwa zaawansowanych technologii czg¢sto nie sg liderami pod wzglgdem
naktadow badawczo-rozwojowych. Wedtug zestawienia The EU Industrial R&D
Investment Scoreboard®™, wéréd tysiaca europejskich firm, ktore najwiecej wydaja na
dziatalno$¢ badawczg i rozwojows, sa tylko dwie z Polski — BRE Bank (521. miejsce,
14,67 min euro) oraz Telekomunikacja Polska (534. miejsce, 13,84 min euro). Na
dodatek sg to przedsigbiorstwa ustugowe, z czego tylko TPSA mozna zaliczy¢ (wedtug

675
h7

branzy) do ustug high-tech””. Prezentowane wnioski potwierdzaja rowniez badania

przeprowadzone przez M. Gurbate®’®

. Z 203 ankietowanych przez autora podmiotow
high-tech tylko kilkanascie wskazywato, ze wyspecjalizowane zespoty prowadza w nich
zaawansowane prace badawcze. Jest to o tyle niepokojace, ze przedsiebiorstwa high-
tech powinno charakteryzowa¢ wykorzystanie kompleksowej technologii produkcji,
wysoki poziom innowacyjnosci oraz intensywne dziatanie w sferze badawczo-

rozwojowej. Natomiast firmy zaawansowanych technologii, ktére nie prowadza

dziatalnosci badawczo-rozwojowej skazane sg na stopniowg utrat¢ pozycji rynkowe;.

7 Dane wedlug: Eurostat. Gross domestic expenditure on R&D (GERD) by source of funds —
government.http://epp.eurostat.ec.europa.eu/portal/page? pageid=1996,39140985& dad=portal& schem
a=PORTAL&screen=detailref&language=en&product=Yearlies new science technology&root=Yearlie
s new_science_technology/I/11/ir023. Z dnia 1.05.2008.

%% The 2007 EU Industrial R&D Investment Scoreboard, Joint Research Centre, European Commission,
2007.

575 Europejskie firmy z innowacyjnej czotoéwki to niemiecki DaimlerChrysler (5234 min euro), brytyjski
GlaxoSmithKline (5130 mln euro) oraz niemiecki Siemens (5024 miln euro).

676 M. Gurbata, Przemyst..., op. cit., s. 59.
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Réwnie nieoptymistyczny obraz polskiej sfery badawczo-rozwojowej
potwierdza statystyka patentow — polskich wynalazkéw zarejestrowanych w obszarze
Unii Europejskiej i w Stanach Zjednoczonych®”’. W 2003 roku Polska zgtosita 160
patentow do Europejskiego Urzedu Patentowego (EPO) i 20 do Urzedu Patentowego
Stanow Zjednoczonych (UPSTO), co stanowilo odpowiednio 0,6% i 0,1% polskiego
PKB. Tymczasem S$rednie procenty PKB dla EU-27 to kolejno 6,2% i 2,6%.
Zdecydowanie najwiecej patentow w 2003 roku zgtlosili Niemcy (EPO — 25 728, 11,9%
PKB i UPSTO — 10 509, 5,1% PKB)®’®. Réwnie zty jest wynik w zakresie patentow
zgloszonych w obszarze Triady (triadic patent families) publikowany przez OECD. Jest
to zbior patentow zgloszonych w trzech biurach patentowych krajow Triady (EPO,
UPSTO 1 Japonskim Biurze Patentowym — JPO) w kwestii ochrony tego samego
wynalazku. Taki pomiar nie do$¢, ze umozliwia miedzynarodowe poréwnania, to
ponadto, ze wzgledu na §wiatowy zasi¢g, tak wybrane patenty majg wicksza wartos¢. W
Polsce ich liczba jest bardzo niska i w 2005 roku wynosita zaledwie 11. W$rdd krajow
OECD gorsze wyniki odnotowaly tylko Stowacja (3), Islandia (5) 1 Portugalia (9). Dla
porownania, Niemcy zgtosili w obszarze Triady az 6 266 patentow, Francja 2 463,
Wielka Brytania 1 588, a Finlandia 2647,

Niski jest rowniez stopien patentowania w zakresie samych zaawansowanych
technologii. W 2003 roku liderami aplikacji patentowych high-tech do EPO byli
Niemcy (3 635), Francja (1 980) i Wielka Brytania (1 526). Natomiast pod wzgledem
liczby patentow zaawansowanych technologii przypadajacych na milion mieszkancow
przodowaty Finlandia (126) i1 nastgpnie Szwecja (63) oraz Holandia (56). W Polsce
zgloszono tylko 23 patenty high-tech, co daje w efekcie zaledwie 1 patent na milion

mieszkancow®®’

. Te 23 patenty stanowily tylko 14,2% ogoélu polskich zgloszen
patentowych do EPO. Z kolei S$rednioroczne tempo wzrostu liczby patentow
zaawansowanych technologii w okresie 1998-2003 wyniosto w Polsce 27,5%, a
patentéw ogétem — 21,5%. W przypadku UE-27 bylo to odpowiednio 5,3% i 4%°*'.
Analiza §redniorocznego tempa wzrostu wskazuje wigc na dwie pozytywne tendencje.
Po pierwsze, w Polsce tempo wzrostu liczby patentow high-tech jest wyzsze niz

patentéw ogolem. Po drugie, Srednioroczne tempo wzrostu jest wyzsze niz srednio w

577 Trzeba pamictaé, ze statystyki patentow dotycza wszystkich branz, w tym tradycyjnych.

578 Dane wedtug: Science, technology and innovation in Europe, 2008 edition, op. cit., s. 162.

57 Dane wedtug: OECD Factbook 2008, op. cit., s. 163.

%0 Gorszy wynik (0 patentébw na 1 milion mieszkancéw) odnotowano tylko w Bulgarii, Lotwie i
Rumunii; réwnie zty (1) w Czechach, Litwie, Portugalii i Stowacji.

1! Dane wedhug: Science, technology and innovation in Europe, 2008 edition, op. cit., s. 169-170.
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UE-27, co stwarza szanse na nadrobienie zalegloSci w zakresie zaawansowania
technologicznego. Ponadto mozna stwierdzi¢, ze polskich patentow jest mato gtownie
ze wzgledu na wysokie koszty oraz brak wiedzy o korzysciach ptynacych z ochrony
patentowej. Z drugiej strony, polskie wynalazki, ktore sa juz zglaszane do ochrony
migdzynarodowej, to czgsto odkrycia najwyzszej klasy — nowe leki, aparaty medyczne,
technologie produkcji czy tez nowe materiaty stosowane w przemysle lotniczym®®?,
Powyzsze spostrzezenie potwierdza fakt, ze gospodarka Polski dysponuje
relatywnie wysokim potencjatem pod wzgledem kadry naukowo-badawczej. Jest to o
tyle wazne, ze z uwagi na krétkie cykle zycia produktow i role innowacyjnosci, w
przedsiebiorstwach zaawansowanych technologii znaczenia nabieraja wysokie
kwalifikacje zatrudnionych w nich pracownikow. Potencjat intelektualny polskich
naukowcoOw dostrzegaja zagraniczne firmy z branz high-tech, ktore angazuja
pracownikéw rodzimych uczelni technicznych i jednostek badawczo-rozwojowych®’
oraz zakladaja w Polsce centra ustug outsourcingowych®™*. W 2006 roku w Polsce w
firmach produkcyjnych zaawansowanych 1 $redniozaawansowanych technologii
zatrudnionych byto w sumie 5,1% wszystkich zatrudnionych ogétem (EU-27 6,6%). Z
kolei w przedsigbiorstwach ustug opartych na wiedzy 24,6% (EU-27 32,6%).
Srednioroczne tempo wzrostu zatrudnienia w samych firmach high-tech w okresie
2001-2006 wyniosto az 14,4% (UE-27 minus 1,6%), co w tej kategorii plasowato
Polske¢ na drugiej pozycji w UE-27 (wyzsza stope miata tylko Stowacja 14,6%). Z kolei
w ustugach zaawansowanych technologii $rednioroczne tempo wzrostu bylo réwne

8,4% (UE-27 1,5%). Pod tym wzgledem Polska zajeta pierwsze miejsce w UE-27%.

Podejmujac probe okreslenia stanu i perspektyw rozwoju przedsigbiorstw high-
tech w Polsce nalezy wskaza¢ na gtowne problemy przyczyniajace si¢ do nakreslonej

sytuacji 1 w duzym stopniu powodujace jej utrzymywanie si¢. Mozna zaproponowaé

682 Porownaj: K. Kozinska-Mokrzycka, Korzysci z prawa do wylgcznosci, rozmowa z P. Lukasiewiczem z
Mazowieckiego Osrodka Patentowego, w: Ranking 500 najbardziej innowacyjnych firm, 3 edycja,
dodatek specjalny Gazety Prawnej, 2007, s. 21.

683 Przyktadowo wioski koncern Avio nawigzat wspotprace z kilkunastoma naukowcami i wynalazcami z
osrodkdéw badawczych zwigzanych z przemystem lotniczym. Wspolproducent rakiet Ariane pozyskat
polskich inzynieréw do prac nad lotniczymi silnikami przysztosci. — Od badan naukowych do innowacji,
opracowanie wiasne Ministerstwa Nauki i Szkolnictwa Wyzszego, Departament Wdrozen i Innowacji, w:
Ranking 500 najbardziej innowacyjnych firm, 2 edycja, dodatek specjalny Gazety Prawnej, 2006, s. 23.
684 Na taki krok zdecydowaly sie miedzy innymi Hewlett-Packard w £odzi, czy Lufthansa w Krakowie
(Europejskie Centrum Ksiggowosci). — D. Styczek, R. Omachel, Zdobywcy, w: Businessweek, 2005
Nr 17, s. 28.

%5 Dane wedhug: Science, technology and innovation in Europe, 2008 edition, op. cit., s. 183-186.
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podziat na trzy plaszczyzny probleméw zwigzane z samymi firmami zaawansowanych
technologii oraz ich otoczeniem zewnetrznym. Pierwsza z nich to dziatania wiadz
panstwowych, nast¢gpna — znajdujace si¢ na granicy panstwa i biznesu kwestie zwigzane
z finansowaniem 1 w koncu — zagadnienia laczace si¢ z samymi przedsigbiorstwami

(porownaj rysunek 30).

Otoczenie zewnetrzne

| Panstwo
* regulacje prawne
¢ regulacje podatkowe
¢ administracja - biurokracja

!

Il Panstwol/biznes - finansowanie
o venture capital

e banki

1l Przedsigbiorstwo high-tech
e 0soba przedsiebiorcy
e zasoby

Rysunek 30 Sektor high-tech — trzy plaszczyzny problemow

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Podstawowe zastrzezenia zglaszane przez firmy high-tech wobec wladz
panstwowych sa takie same jak problemy, ktore zglaszaja inne podmioty gospodarcze.
Przede wszystkim dotycza one regulacji prawnych, wysokich podatkéow, narzutow
ptacowych 1 sktadek ZUS, a takze nadmiernej biurokracji. Ponadto wskazywane sg
bariery rozwoju wtasciwe dla samych przedsiebiorstw zaawansowanych technologii. Sg
to system podatkowy niesprzyjajacy ponoszeniu wydatkéw na dziatalno$¢ badawczo-
rozwojowg oraz brak spojnej 1 dlugoterminowej polityki panstwa w zakresie
dziatalnosci innowacyjne;.

Sfera badawczo-rozwojowa stanowi trzon dziatalnosci firm, ktore opieraja si¢ na
zaawansowanych technologiach, a czesto same je opracowuja. Jednakze system
podatkowy w niedostatecznym stopniu uwzglednia fakt, ze przedsigbiorstwo high-tech
chcac wprowadzi¢ produkt na rynek, musi zakupi¢ (lub opracowac) technologi¢ i
maszyny, przeprowadzi¢ kosztowne badania, uzyska¢ odpowiednie certyfikaty.

Natomiast efekty dziatalnosci badawczej s odtozone w czasie. Tymczasem firma high-
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tech traktowana jest jednak jak zwykle przedsigbiorstwo handlowe, ktore ciggle ponosi

68 W zakresie regulacji prawnych nalezy

wydatki, produkuje i sprzedaje wyroby
rowniez wskaza¢ na brak ustawowych rozwigzan dotyczacych dziatalno$ci non-profit,
co bardzo ogranicza innowacyjno$¢ instytucji o charakterze publicznym®’. Zgodnie z
ustawg o finansach publicznych, jednostkom Polskiej Akademii Nauk nie wolno
nabywac i obejmowa¢ udziatow w spotkach prywatnych. Utrudnia to komercjalizacje
technologii tworzonych w publicznych jednostkach badawczo-rozwojowych bedacych
(razem z naukowcami) wilascicielami praw patentowych do tych rozwigzan. Zabronione
jest tworzenie spotek celowych, do ktérych naukowcy i jednostki PAN wnosiliby jako
udzialy swoje osiggni¢cia naukowe. Pewnym rozwigzaniem jest zakup technologii lub
licencji od jednostki i naukowca. Jednak to rozwigzanie daje wynalazcy o wiele
mniejsze prawa®*®.

Kolejne zastrzezenie dotyczy braku spojnej i dlugoterminowej polityki panstwa
w zakresie dziatalno$ci innowacyjnej. Z drugiej strony, w ostatnich latach pojawity si¢
w Polsce nowe instrumenty wspierania tej dziatalnosci, szczegdlnie przydatne dla firm
zaawansowanych technologii. Jest to miedzy innymi kredyt technologiczny, dotacje na
projekty celowe, mechanizmy podatkowe dla tak zwanych centréw badawczo-
rozwojowych, ulgi podatkowe, a takze program ,,Inicjatywa technologiczna™.

Kredyt technologiczny przyznawany jest na wdrozenie prac badawczo-
rozwojowych i moze by¢ przedsiebiorstwom czeéciowo umarzany®™. Natomiast juz w
2005 roku mozna bylo uzyskiwaé dotacje na projekty celowe polegajace na wspotpracy
przedsiebiorcow z naukowcami. Najcze$ciej sa to projekty przeznaczone na rozwoj
konkretnych technologii, ktore musza by¢ wdrozone do produkcji®’. Dzieki statusowi
centrum badawczo-rozwojowego (CBR) firmy moga liczy¢ na odpisanie od

przychodow do 20% s$rodkéw 1 przeznaczenie ich na sfinansowanie prac badawczo-

rozwojowych. Trzeba jednak dodaé, ze warunki zapisane w ustawie o wspieraniu

6% M. Gurbata, Przemyst..., op. cit., s. 63.

%87 R. Ciborowski, J. Grabowiecki, Wplyw transferu techniki na konwergencje technologiczng gospodarki
polskiej, w: Gospodarka Narodowa, 2004 Nr 9, s. 51.

688 M. Gawrychowski, Polscy naukowcy majq dobre pomysly, o ktérych nikt nie wie, w: Ranking 500
najbardziej innowacyjnych firm, 3 edycja, dodatek specjalny Gazety Prawnej, 2007, s. 19.

689 7. Zwierzchowski, Gospodarka w innowacyjnej zapasci, w:Rzeczpospolita, 2007 Nr 255, s. 31;
T. Bardzo, Polskie firmy lekcewazq innowacyjnosé, rozmowa z K. Krystowskim, dyrektorem generalnym
ds. rozwoju Avio Polska, w: Ranking 500 najbardziej innowacyjnych firm, 2 edycja, dodatek specjalny
Gazety Prawnej, 2006, s. 29.

% Firma moze uzyska¢ 50-60% dofinansowania prac badawczych i musi zagwarantowaé faze
wdrozeniowa z whasnych $rodkéw. — Z. Zukowski, Polska wlgcza sie do europejskiego programu
innowacyjnosci, w: Gazeta Prawna, 2005 Nr 214, s. 19.
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dziatalno$ci innowacyjnej okazaty si¢ tak trudne, ze pomimo wysitkéw kilkudziesigciu
przedsigbiorstw zadne z nich do konca wrzesnia 2007 roku nie otrzymalo statusu
CBR®!. Z kolei ulga z tytutu kupna nowych technologii polega na pomniejszeniu
podstawy opodatkowania o potowe¢ wydatkow na zakup nowych technologii (nie
stosowanej na §wiecie dtuzej niz przez ostatnie 5 lat wiedzy technologicznej w postaci
wartoéci niematerialnych i prawnych)®. 1 w koncu, w programie ,Inicjatywa
technologiczna” o pienigdze moga si¢ ubiega¢ firmy prowadzace badania oraz
instytucje naukowe, ktérych wyniki badan znajdg zastosowanie w biznesie (poswiadcza
to list intencyjny lub umowa z przedsigbiorcg). Mozna otrzymac pienigdze zardbwno na

693 Nalezy jednak podkresli¢, ze poza tworzeniem inicjatyw

badania, jak i ich wdrozenie
utatwiajgcych dziatalno$¢ innowacyjng (w tym nakreslonych powyzej), dla sprawnego
funkcjonowania przedsigbiorstw zaawansowanych technologii w Polsce, duzo
wazniejsza wydaje si¢ by¢ likwidacja barier w postaci regulacji prawnych,
administracyjnych (nadmierna biurokracja) i fiskalnych (kwestie podatkowe).
Przedsiebiorstwa high-tech rozwijaja si¢ bez wyraznego wsparcia panstwa
polskiego, co przede wszystkim wyraza si¢ wilasnie w utrudniajacych prowadzenie
dziatalnosci, niedopasowanych do specyfiki firm zaawansowanych technologii,
regulacjach. Tymczasem zmiana struktury polskiego przemystu (nadmierny obecny
udziat branz tradycyjnych) powinna stanowi¢ jeden z gléwnych priorytetow polityki
gospodarczej. W tym celu konieczne jest przedefiniowanie struktury wydatkow
finanso6w publicznych, reforma podatkowa, systemu administracji panstwowej oraz
modernizacja infrastruktury (w tym informatycznej). Wazne jest skoncentrowanie si¢ na
realizacji celow dhugookresowych i odejscie od krotkookresowych celow polityczno-

h®**. Ponadto istotne sa inicjatywy legislacyjne dotyczace dzialalnosci

spotecznyc
badawczo-rozwojowej, a takze wypracowanie systemu wspotpracy polskiego zaplecza
badawczo-rozwojowego z przedsigbiorstwami. Wiele instytucji badawczych ma wcigz

pasywne podejécie do komercjalizacji wynikow badan, co wynika w duzej mierze z

91 7. Zwierzchowski, op. cit., s. 31.

92 K. Pitat, Innowacyjna firma skorzysta z ulgi, w: Rzeczpospolita, 2006 Nr 127, s. C2.

3 W pierwszej turze wplyneto do tego programu ponad 490 zgloszefh przedsigbiorstw i placowek
badawczych. Laczna warto$¢ tych projektow przekraczata 800 min zi. Jednak o ile w przymiarkach do
tego programu rzad zaktadal, ze wesprze firmy 900 mln zl, ostatecznie w budzecie zapisano na ten cel
kwote trzykrotnie mniejszga. — Na podstawie: Z. Domaszewicz, 300 milionow na high-tech, w: Gazeta
Wyborcza, 2007 Nr 65, s. 26; Z. Zwierzchowski, op. cit., s. 31.

%4 Porownaj: Innowacyjnosé 2006. Stan innowacyjnosci, metody wspierania, programy badawcze.
Raport, red. A. Zoknierski, Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczo$ci, Warszawa 2006, s. 111.
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faktu, ze naukowcy sg rozliczani z liczby publikacji, a nie wdrozen swoich
wynalazkow.

Bezposrednio z przedstawionymi zastrzezeniami dotyczacymi dziatan wladz
panstwowych zwigzana jest kwestia problemu finansowania. Najczgstsza barierg
utrudniajacg firmom zaawansowanych technologii prowadzenie dziatalno$ci badawczo-
rozwojowej jest brak wiasnych $rodkoéw finansowych. Tymczasem banki s3 mato
sktonne, aby wspiera¢ kredytami przedsiebiorczo$¢ obarczong wysokim stopniem
ryzyka. Dlatego tak wazne jest stworzenie przez panstwo warunkow do powstawania
funduszy typu venture capital. Oferowany w Polsce kapitat wysokiego ryzyka jest
niewystarczajacy w stosunku do potrzeb. W 2006 roku kapital wysokiego ryzyka
wyrazony jako procent PKB, we wczesnej fazie inicjacji ekspansji firmy w Polsce
wynosit 0,001% (EU-15 0,053%, maksymalnie Wielka Brytania 0,224%), natomiast w
poézniejszej fazie rozwojowej 0,008% (EU-15 0,133, maksymalnie Wielka Brytania
0,406%). Kazdorazowo gorszy wynik w UE-15 osiagnety tylko Czechy (odpowiednio
0,000% i 0,001%)%°. Ponadto przedsiebiorstwa zaawansowanych technologii miaty w
2005 roku w Polsce tylko okoto 20% udzialu w venture capital ogoéltem. W Irlandii
wskaznik ten wynosit okoto 95%, a we wcze$niej wymienionych krajach bedacych
liderami technologicznymi — Francji, Wielkiej Brytanii i Niemczech — okoto 30%°%°,

Trzecig ze zidentyfikowanych plaszczyzn probleméw stanowia zagadnienia
zwigzane z samymi firmami high-tech. Nalezy wskaza¢ przede wszystkim na
nastawienie przedsigbiorcow do dziatalnos$ci badawczo-rozwojowej, innowacji i
wspotpracy, a takze problem ograniczonych zasobow. Znaczenie tych kwestii trzeba
podkresli¢, gdyz jak zaznaczono wczesniej, chcac poprawi¢ sytuacje 1 zwiekszy¢ site
rynkowg firm high-tech, konieczne jest przede wszystkim podjecie odpowiednich
dziatan przez samych przedsigbiorcow. W tym kontek$cie mozna zauwazyC, ze
nasilenie si¢ konkurencji na rynku unijnym oraz szerzej — globalnym, moze przyczyni¢
si¢ do zwigkszenia produktywnosci i intensywnosci prac badawczo-rozwojowych i w
nastepstwie — zwiekszenia przewagi konkurencyjnej firm zaawansowanych technologii

w Polsce. Konkurencyjne otoczenie zmusza do ciaglego rozwoju, wprowadzania

69 Dane wedtug: Eurostat. Venture capital investments - early stage.

http://epp.eurostat.ec.europa.eu/portal/page? pageid=1996,39140985& dad=portal& schema=PORTAL

&screen=detailref&language=en&product=Yearlies new_science technology&root=Yearlies new_scien
ce _technology/I/14/ir061. Z dnia 1.05.2008; Eurostat. Venture capital investments — expansion and
replacement.http://epp.eurostat.ec.europa.eu/portal/page? pageid=1996,39140985& dad=portal& schem
a=PORTAL&screen=detailref&language=en&product=Yearlies new science technology&root=Yearlie

s new_science_technology/1/14/ir062. Z dnia 1.05.2008.

%% OECD Science, Technology and Industry Scoreboard 2007, op. cit., s. 39.
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innowacji oraz motywuje do ustawicznego zabiegania o pozycje rynkowa. Konkurencja
pelni wiec role stymulatora, co z kolei oddziatuje na strategi¢ konkurencyjng i w
nastepstwie na samg przewage konkurencyjna przedsiebiorstw. Z drugiej strony,
nasilenie si¢ konkurencji moze sprzyja¢ atmosferze wspotpracy podmiotow. Trafnej
konkluzji dostarcza C. Jozefiak®’, ktory stwierdza, ze o wplywie innowacji na
konkurencyjno$¢ gospodarki moéwi si¢ i pisze w Polsce bardzo duzo. Natomiast
znacznie mniej uwagi poswigca si¢ wazniejszemu oddziatywaniu konkurencyjnosci
rynkéw na aktywno$¢ innowacyjng przedsiebiorcow. O ile bowiem innowacyjne
otoczenie biznesu moze ulatwia¢ przedsigbiorstwom wprowadzenie innowacji, to
konkurenci je do tego zmuszajg. Konkurencja rynkowa stanowi wigc gléwny czynnik

sprawczy zachowan innowacyjnych, a w Polsce ten czynnik wcigz dziata stabo.

Podsumowujac analiz¢ majaca na celu okreslenie stanu i perspektyw rozwoju
firm zaawansowanych technologii w Polsce, nalezy stwierdzi¢, ze sytuacja nie
ksztattuje si¢ na satysfakcjonujagcym poziomie. Pod wzgledem wielu wskaznikéw
Polsce wcigz brakuje bardzo wiele do krajow bedacych europejskimi liderami
technologicznymi. Ponadto w wielu kategoriach Polska plasuje si¢ na koncu zestawien
dokonanych dla krajow UE-27. Jest to o tyle fakt godny uwagi, Ze tej grupie
przedsigbiorstw przypisuje si¢ istotng role w ksztalttowaniu konkurencyjnej gospodarki.
Proces stopniowej poprawy jest wprawdzie widoczny, ale i tak przepas¢ dzielaca Polske
od europejskich lideréw pozostaje ciagle bardzo duza.

Firmy i caly sektor high-tech w Polsce nie imponujg zar6wno pod wzgledem
wartosci obrotow, produkcji, eksportu i importu, sprzedazy, sytuacji zwigzane] z
dziatalnoscig badawczg 1 rozwojowa oraz liczby zatrudnionych. Szczegdétowa diagnoze
stabych stron sektora zaawansowanych technologii w Polsce przedstawiono w tabeli 14.
Przeprowadzona analiza potwierdzila, ze do tej pory nie powstala wystarczajaca liczba
duzych i silnych firm high-tech, ktore potrafityby z rozmachem podbija¢ zagraniczne
rynki. Problemem sektora zaawansowanych technologii nie tyle jest niewielka liczba
przedsigbiorstw high-tech, lecz fakt, ze sg to na ogét firmy mate, o nieduzej sile
rynkowej. Co wigcej, przeprowadzona analiza wskazata, ze przewaga konkurencyjna
polskich przedsigbiorstw wcigz opiera si¢ w duzej mierze na taniej sile roboczej i

nizszych kosztach wytwarzania. Jednak mozliwosci opierania przewagi konkurencyjnej

%7 Na podstawie: C. Jozefiak, Efektywnosé zalezy od stopnia konkurencyjnosci, w: Ranking 500
najbardziej innowacyjnych firm, 2 edycja, dodatek specjalny Gazety Prawnej, 2006, s. 32-33.
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wylacznie na niskich kosztach naktadow wyczerpuja si¢ i konieczne jest postawienie na

bardziej innowacyjne i zaawansowane technologicznie procesy, produkty i ustugi.

= |iczba przedsiebiorstw
= wysokie i wigksze niz Srednio w UE-27 $rednioroczne
tempo wzrostu:
= udziatu eksportu w eksporcie ogotem
= liczby patentéw zaawansowanych technologii
= Zzatrudnienia w branzach produkcyjnych high-
tech i ustug zaawansowanych technologii
= wieksze $rednioroczne tempo wzrostu patentéw high-
tech niz patentow ogdtem
= potencjat w zakresie kadry naukowo-badawcze;

= warto$¢ obrotow

= warto$¢ produkcji

= wartos¢ dodana

= warto$¢ dodana wytworzonej przez firmy high-tech
wyrazona w procencie wartosci dodanej catej
dziatalno$ci wytwdrczej

= udziat eksportu i importu high-tech w eksporcie i
imporcie ogbtem

= saldo handlu zagranicznego w zakresie
zaawansowanych technologii

= udziat sprzedazy high-tech w warto$ci produkgji
sprzedanej ogdtem

= relacja krajowych wydatkéw na badania i rozwoj
ogotem (GERD) do PKB

= ydziat pafistwa w finansowanie dziatalno$ci badawcze; i
rozwojowej

= statystyka patentéw (ogétem zgtoszonych do EPO i
UPSTO; w zakresie triadic patent families oraz
zaawansowanych technologii)

= badania i rozwéj w firmach high-tech

= maly procent zatrudnionych w przedsiebiorstwach
zaawansowanych technologii (produkeyjnych i
ustugowych) w stosunku do zatrudnionych ogétem

Tabela 14 Mocne i stabe strony sektora zaawansowanych technologii w Polsce

Zrodto: Opracowanie wilasne.

Mimo nakres$lonej negatywnej sytuacji, mozna réwniez dostrzec duzy potencjat
niezb¢dny do dalszego rozwoju firm high-tech w Polsce. Mocnymi stronami sektora
zaawansowanych technologii, tworzacymi pozytywny obraz perspektyw rozwoju sg
duza liczba przedsiebiorstw oraz wysokie (i wigksze niz $rednio w UE-27)
srednioroczne tempo wzrostu w zakresie eksportu, zatrudnienia i liczby patentéw high-
tech, a takze potencjat w zakresie kadry naukowo-badawczej (porownaj tabela 14).

Nalezy podkresli¢, ze wsrdd polskich firm zaawansowanych technologii sg takze
prawdziwi liderzy. Niektoére z nich sg juz notowane na gieldzie (na przyktad ATM S.A.,
Bioton S.A. i ComArch S.A.), natomiast inne produkuja prawdziwie unikatowe w skali
swiatowej wyroby (przyktadowo Optopol Technology S.A.— optyczny tomograf do
badania dna oka; Vigo System S.A. — niechlodzone fotonowe detektory podczerwienti;

Zaktady Elektronowe Lamina S.A. — magnetrony na fale¢ zmienng; Solaris Laser S.A. —
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produkcja laserow; High Tech Lab S.A.— nakluwacz jednorazowego uzytku do
pobierania probek krwi). Ponadto trzeba wspomnie¢ o sile rodzimych przedsigbiorstw z
branzy IT (miedzy innymi ComArch S.A.). Z kolei branza biotechnologiczna w Polsce
dopiero si¢ buduje. Jednak i w niej mozna wskaza¢ lideréw prezentujacych europejski,
a wrecz ogolnoswiatowy poziom. Najwiekszag 1 najbardziej znang firma
biotechnologiczng w Polsce jest spotka Bioton S.A.— jeden z czterech $wiatowych
producentéw insuliny rekombinowanej®®. Pozostali liderzy z branzy to Adamed Sp.
z 0.0. (poszukuje nowego leku w terapii cukrzycy oraz terapii przeciwnowotworowej)
oraz Celon Pharma Sp.zo.0. (wykorzystuje technologi¢ nagrodzong Noblem w
dziedzinie medycyny wykorzystywang przez najwyzej kilkanascie firm na $wiecie). W
badania inwestuje rowniez najwigksza polska fabryka Polpharma S.A. i znacznie od niej
mniejsza firma Hasco-Lek S.A. z Wroctawia. Z kolei, co ciekawe z perspektywy
prowadzonej w rozprawie analizy dotyczacej powigzan sieciowych, na poczatku roku
2007 powstal Mabion — spotka Dbiotechnologiczna, w ktorej cztery firmy
farmaceutyczne (Celon Pharma Sp. z o.0., Polfarmex S.A., Genexo Sp. zo. 0., IBS
Biomed S.A.) i dwa przedsicbiorstwa prowadzace prace badawczo-rozwojowe
(BioCentrum Sp. z 0.0. i BioConsulting Sp. z 0.0.) dziataja wspoélnie, aby zwigkszy¢

szans¢ na powodzenie badan.

Chcac podsumowac perspektywy rozwoju przedsigbiorstw 1 sektora
zaawansowanych technologii w Polsce, mozna postawi¢ tezg, ze generalnie firmy high-
tech w Polsce charakteryzuja sic wyznaczona w rozdziale 3.1 specyfika®’. Sektor
zaawansowanych technologii w Polsce znajduje si¢ jednak wcigz na relatywnie
wczesnym etapie rozwoju. Ponadto ogdélny poziom innowacyjnos$ci i inwestycji w
badania 1 rozw0j tych przedsiebiorstw nie osigga jeszcze europejskiego 1 szerzej —
Swiatowego poziomu. Na tym tle rodzi si¢ pytanie, czy na tak wczesnym etapie rozwoju
firmy high-tech w Polsce rzeczywiscie charakteryzuja si¢ wicksza sklonnoscia do
wspotpracy 1 internacjonalizacji.

Kreslac obraz przyszitosci przedsigbiorstw 1 sektora high-tech trzeba przede
wszystkim jeszcze raz podkresli¢, ze Polska dysponuje w tym zakresie w istocie duzym

potencjatem. Mimo nieoptymistycznej obecnej sytuacji, wida¢ juz elementy

% Teraz w laboratoriach spotki powstaje jeszcze bardziej zaawansowana insulina analogowa, hormon
wzrostu i interferony. — R. Omachel, Biobiznes, w: Businessweek, 2005 Nr 6, s. 71.

% Potwierdzaja to badania M. Gurbaly oraz badania klastrow na Mazowszu przeprowadzone przez
A. M. Szerenos. — Pordwnaj: i M. Gurbata, Przemysi..., op. cit..; K. Wlosinski, A. M. Szerenos, op. cit..
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zmniejszania  dystansu  wobec  krajow  bedacych  europejskimi  liderami
technologicznymi. Nalezy zaznaczy¢, ze dalszy rozwoj i przebieg procesu nadrabiania
zaleglo$ci bedzie zalezal od stopnia wykorzystania zaprezentowanego w rozdziale
potencjatu oraz decyzji podejmowanych zarowno na poziomie wtadz panstwowych, jak
i samych firm zaawansowanych technologii. Przedsigbiorcy musza sprostac
wyzwaniom dotyczacym miedzy innymi zarzadzania wiedzg, dziatalnos$ci badawczo-
rozwojowej oraz koncentracji na celach dtugookresowych. Pozadane jest tez aktywne
lobbowanie na rzecz zmian w regulacjach prawnych, fiskalnych i administracyjnych.
Trzeba zgodzi¢ si¢ z M. Gurbala, ktéry stwierdza, ze Polska potrzebuje takiego
sektora high-tech, ktéry wynika z migdzynarodowego podziatu pracy, a wigc firm
tworzonych 1 prowadzonych przez pracownikow wiedzy (inzynieréw, kadre badawczo-
rozwojowa), opracowujgcych nowe produkty i technologie. Tworzenie przedsi¢biorstw
(w tym nalezacych wedlug branzy do zaawansowanych technologii’®) sktadajacych
gotowe produkty z importowanych elementow powinno si¢ zostawi¢ krajom, w ktérych

jest duzo tansza sila robocza'.

Konieczne jest postawienie na innowacyjne i
zaawansowane technologicznie procesy, produkty oraz ustugi i w ten sposob wplywanie
na silng pozycje rynkowg oraz trwala przewage konkurencyjna.

Na wstepie niniejszego rozdzialu postawiono pytanie, jakie dziatania powinny
podja¢ rodzime firmy, aby na europejskim i1 szerzej — globalnym rynku high-tech
zdoby¢, utrzymac i/lub powigkszy¢ swoja przewage konkurencyjng. Wydaje sig, ze
odpowiedz stanowig wilasnie wspdlpraca, powigzania sieciowe i tworzone przez nie
sieci biznesowe. Na podstawie przeprowadzonej analizy widoczny jest ogromy
potencjal dla wspotpracy i powigzan sieciowych w polskim sektorze zaawansowanych
technologii. Poprzez kooperacj¢ matych podmiotow mozliwe jest zwigkszenie zarowno
ich indywidualnej, jak 1 ogodlnej, zbiorowej sity rynkowej 1 w efekcie przewagi
konkurencyjnej. Istotne w tym kontekscie jest jednak aktywne podejscie do tworzenia
relacji sieciowych, co ma zwigzek migdzy innymi z wymaganym aktywnym
prowadzeniem dziatalno$ci badawczo-rozwojowe] oraz turbulentnym, zmiennym
otoczeniem innowacyjnym. Szybkie tempo zmian i wzrastajaca zlozono$¢ otoczenia
powoduja, ze firmy high-tech w celu osiaggnigcia przewagi konkurencyjnej na rynkach,
a zwlaszcza rynkach zagranicznych, musza aktywnie i $wiadomie ksztattowaé swoje

powigzania sieciowe.

" Uwaga autorki.
"I M. Gurbata, Przemyst..., op. cit., s. 62.
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4.2. Proces ksztaltowania przewagi konkurencyjnej polskich przedsi¢biorstw zaawansowanych
technologii dzialajacych na rynkach zagranicznych (podejscie sieciowe)

Pierwotne badania empiryczne wykorzystane w rozprawie stanowig rezultat
projektu badawczego finansowanego przez Ministerstwo Nauki i1 Szkolnictwa
Wyzszego'**. Autorka rozprawy byta cztonkiem zespotu badawczego i brata udziat we
wszystkich etapach realizacji projektu.

Dane empiryczne uzyskano na podstawie badan ankietowych. W
kwestionariuszu ankietowym zawarto tacznie 15 pytan dotyczacych réznych aspektow
wspotpracy 1 procesu internacjonalizacji przedsiebiorstw oraz informacji ogdlnych
stuzacych klasyfikacji badanych firm. Spektrum analizowanych zagadnienh w ramach
catego projektu badawczego bylo relatywnie szerokie. Jednak juz na etapie budowy
kwestionariusza uwzgledniono kwestie istotne dla problematyki badawczej rozprawy,
umozliwiajace analize zaproponowanego modelu mechanizmu ksztattowania przewagi
konkurencyjnej przedsi¢biorstwa na rynkach zagranicznych, a takze weryfikacje
hipotezy badawczej. Stad istotny aspekt pytan zawartych w kwestionariuszu stanowito
wskazanie roli powigzan sieciowych i ich wplywu na prowadzong przez firmy
dziatalno$¢ zagraniczng oraz w rezultacie ich przewage konkurencyjng. Ponadto do
kwestionariusza wiaczono pytanie umozliwiajace identyfikacje przedsigebiorstw high-
tech.

Wstepna wersja kwestionariusza ankietowego zostata poddana analizie w drodze
rozmow prowadzonych wsrdd potencjalnych respondentow, w tym przedstawicieli firm
zaawansowanych technologii. Celem tego etapu badan bylo wstepne zweryfikowanie
zarowno zakresu merytorycznego ankiety, jak 1 stopnia zrozumienia oraz Sposobu
interpretacji zawartych w niej zagadnien.

Do oceny badanych zjawisk w wiekszo$ci pytan wykorzystano pigciostopniowa
skale Likerta. Respondenci mieli poda¢ wilasna ocene zjawisk zachodzacych we
wnetrzu 1 otoczeniu przedsigbiorstwa (1 — zdecydowanie nie zgadzam si¢, 2 — nie
zgadzam si¢, 3 — czesciowo zgadzam si¢, 4 — zgadzam si¢, 5 — zdecydowanie zgadzam
si¢), wzglednie — subiektywng samoocen¢ w stosunku do najblizszej konkurencji (1 —

znacznie gorszy, 2 — gorszy, 3 — prawie taki sam, 4 — lepszy, 5 — znacznie lepszy).

792 projekt badawczy finansowany przez Ministerstwo Nauki i Szkolnictwa Wyzszego nr 51104-95 pt.
Zachowanie przedsigbiorstwa w procesie internacjonalizacji (podejscie sieciowe)”, zrealizowany pod
kierunkiem prof. dr. hab. K. Fonfary.
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Szczegolna przydatnos¢ skali Likerta zasadza si¢ na jednoznacznym uporzadkowaniu
kategorii odpowiedzi. Ten format pytania umozliwia okreslenie intensywnos$ci réznych
zjawisk 1 obliczenie przecigtnych wynikow uzyskanych za pomoca indeksu dla danych
podmiotow’”. Ponadto wyniki ze skali Likerta podlegaja agregacji i analizie dla
poszczegblnych respondentow’®. Przyjecie takiej metody oceny umozliwia migdzy
innymi oszacowanie stopnia wykorzystania powigzan sieciowych oraz poréwnanie
wynikow miedzy firmami charakteryzujacymi si¢ rozng wielkoscig, czy tez
przynaleznoscig do odrebnej branzy, a nawet rynku. Zastosowana metoda oceny data
réwniez podstawe wnioskowania statystycznego odnos$nie wptywu relacji sieciowych
na przewagg konkurencyjng przedsigbiorstw.

Kwestionariusz ankietowy zostal wystany pocztg, a lista adresowa 2000 firm
zostala przygotowana na podstawie ogolnopolskiej bazy danych firmy Kompass Poland.
Operat losowania (baza danych) obejmowat przedsigbiorstwa z catej Polski,
przekrojowo reprezentujac wszystkie branze, w tym takze firmy high-tech. Dobor proby
mial charakter losowy. Z uwagi na niemozno$¢ dorgczenia przez poczte (adresat
nieznany, likwidacja firmy etc.) ankieta trafita do 1950 przedsi¢biorstw. Poniewaz
reprezentatywno$¢ proby zalezy bezposrednio od tego, w jakim stopniu operat
losowania uwzglednia cztonkow populacji generalnej, ktora proba ma reprezentowaé’™,
proébe poddang analizie w niniejszej rozprawie nalezy uznaé za reprezentatywna dla
przedsigbiorstw zaawansowanych technologii w Polsce’®.

Zakres czasowy badan obejmuje okres od maja do grudnia 2007 roku (moment
wystania i zwrotu ankiet). Do konca grudnia 2007 roku odpowiedziato 272 ogétu
respondentow, co daje wskaznik 14% zwrotu ankiet. Do gltéwnych przyczyn braku
odestania wypetnionych kwestionariuszy nalezg brak czasu, negatywny stosunek do
badan ankietowych oraz problemy w zakresie obiegu informacji w firmie
(kwestionariusz nie trafit do kompetentnej osoby). W zakresie badania btedu odchylenia

zwigzanego z brakiem odpowiedzi porownano kwestionariusze otrzymane w rdéznych

7% Poréwnaj: E. Babbie, Badania spoleczne w praktyce, Wydawnictwo naukowe PWN, Warszawa 2005,
s. 191-192.

" M. Walesiak, Metody analizy danych marketingowych, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa
1996, s. 33.

7% Na podstawie: E. Babbie, op. cit., s. 240.

% Pproba jest reprezentatywna dla populacji, z ktorej jest dobierana, je§li wszyscy czlonkowie tej
populacji maja takie same szanse, ze zostang wybrani do tej proby. Proby nie musza by¢ reprezentatywne
pod kazdym wzgledem, a reprezentatywnos$¢ ogranicza si¢ do tych cech, ktére sa zwiazane z gldownymi
celami badan. — Na podstawie: E. Babbie, op. cit., s. 210-211.
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okresach czasu. Nie stwierdzono istotnych réznic w odpowiedziach pierwszej i ostatniej
grupy respondentow.

Dla celéw prezentowanej rozprawy z uzyskanych danych wykorzystano te, ktére
dotyczg firm high-tech prowadzacych dziatalno$¢ zagraniczng. W celu selekcji
odpowiedzi dokonano dwuetapowego grupowania statystycznego. W pierwszym etapie
wyodrebniono grupe respondentow — przedsigbiorstw zaawansowanych technologii.
Przyjete kryterium podziatu polegato na sprawdzeniu odpowiedzi na pytanie dotyczace
dziatalnosci w ramach wymienionych branz, zgodnych z klasyfikacja przyjeta w
rozprawie (rozdziat 3.1). Na podstawie wyznaczonego kryterium wyodrebniono 78 firm
high-tech, co daje wskaznik 4% z ogdétu wystanych i 29% ze zwrdconych ankiet.

W drugim etapie grupowania statystycznego, w celu wyjasnienia problemu
badawczego rozprawy, dokonano wyboru przedsigbiorstw zaawansowanych technologii
prowadzacych dziatalno$¢ zagraniczng. W tym celu sprawdzono odpowiedzi na pytanie
dotyczace udzialu eksportu w sprzedazy. Odrzucono firmy, ktore zadeklarowaty 0%
udziatu. W badanym okresie dzialalno$¢ zagraniczng prowadzito 74 z wyodrebnionych
we wezesniejszym etapie 78 przedsiebiorstw high-tech’”’. Dokonane w dwoch etapach
grupowanie statystyczne umozliwilo analiz¢ procesu ksztattowania przewagi
konkurencyjnej firm zaawansowanych technologii na rynkach zagranicznych. Dalsza
analiza 1 weryfikacja empiryczna =zostala przeprowadzona na podstawie

zidentyfikowanej powyzej proby 74 firm.

Ponad 70% badanej proby stanowily mate i $rednie przedsigbiorstwa (wedtug
kryterium zatrudnionych do 249 oso6b), przy czym okoto 50% to srednie firmy.
Pozostate niecale 30% — przedsigbiorstwa duze i1 bardzo duze. Zdecydowanie
dominowaty (ponad 90% préby) podmioty prywatne. Obraz struktury wielko$ci
badanych firm jest zgodny z nakre$long w rozdziale 4.1 sytuacja ogoélu polskiego
sektora high-tech, ktéry w wigkszo$ci tworza mate 1 $rednie przedsigbiorstwa. Jest to
rowniez o tyle istotne, ze dla takich firm jednym ze sposobdéw przeciwstawienia si¢
wzmozone] migdzynarodowej konkurencji jest poszukiwanie efektéw synergii

wynikajacych ze wspotpracy.

"7 Weryfikacja kwestionariuszy potwierdzita, ze odrzucone przedsiebiorstwa nie prowadzity dziatalnosci
zagranicznej takze w innej formie niz eksport. Ze wzgledu na przyjeta zwartos¢ badania kwestionariusz
nie obejmowat pytania umozliwiajacego weryfikacje czy odrzuconych firm nie mozna sklasyfikowac¢ jako
umig¢dzynarodowionych poprzez na przyktad zagranicznych dostawcow (jako druga strong procesu
zwigkszania zaangazowania przedsigbiorstwa w migdzynarodowe operacje — inward connections).
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We wczesdniejszej analizie podkreslono, ze internacjonalizacja dziatalnosci jest
kluczowa dla przedsigbiorstw zaawansowanych technologii. Pod wzgledem udziatu
eksportu w sprzedazy badane firmy dzielg si¢ na trzy grupy o bardzo zblizonej
liczebnosci (kazdorazowo po okolo 30% odpowiedzi) — o udziale eksportu kolejno
powyzej 50%, ponizej 10% i pomiedzy 10 a 50%. Brak wigc pod tym wzgledem jednej
wyraznej tendencji. Na pytanie dotyczace sposobu prowadzenia zagranicznych operacji
doktadnie potowa respondentow odpowiedziata, ze jest to gléwnie eksport. Kolejne
42% prowadzi operacje w ro6znych formach (eksport, inwestycje zagraniczne, licencje).
To wskazanie moze poswiadcza¢ mniejszy determinizm etapowego przebiegu procesu
internacjonalizacji przedsicbiorstw high-tech. Az 39%'® firm specjalizuje sic w
dziatalnosci zagranicznej w relatywnie waskim asortymencie produktéw (ustug),
niekiedy o charakterze unikatowym, co =z kolei potwierdza, ze specyfika
przedsiebiorstw zaawansowanych technologii jest czesto jednorodny pobyt na produkty

1 aktywno$¢ na rynkach niszowych.

Dalsza analiza dotyczy¢ bedzie drugiego, zidentyfikowanego we wstepie
czwartego rozdziatu rozprawy, etapu badania empirycznego (pordwnaj rysunek 31). Jest
to analiza mechanizmu ksztaltowania przewagi konkurencyjnej firm zaawansowanych
technologii na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem powigzan sieciowych. Jej
celem jest zbadanie roli powigzan sieciowych w procesie ksztalttowania przewagi
konkurencyjnej przedsigbiorstw high-tech na rynkach zagranicznych. Analiza ta
zostanie oparta na wnioskach i1 modelu sformutlowanym w rozdziale 2.2 i nastgpnie 3.3

(poréwnaj rysunek 19 1 rysunek 28).

7% Prezentowane wartosci nie sumuja sie do 100%, gdyz cze$¢ respondentéw wskazala wiecej niz jedna
odpowiedz.
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PRZEDSIEBIORSTWA

ZAAWANSOWANYCH TECHNOLOGII Cel szczegotowy

mechanizm ksztattowania przewagi

ETAP II konkurencyjnej firm zaawansowanych - zbadanie roli powigzan sieciowych w procesie
technologii na rynkach zagranicznych z ksztattowania przewagi konkurencyjnej .
wykorzystaniem powigzan sieciowych przedsigbiorstw zaawansowanych technologii

na rynkach zagranicznych

o _ - zbadanie $wiadomego i aktywnego
ETAP IlI Swiadome i aktywne ksztattowanie ksztattowania dziatan w tym zakresie
powigzan sieciowych

\
PRZ\EWAGA KONKURENCYJNA
NA RYl\h(A\CH ZAGRA

Rysunek 31 Drugi etap badania empirycznego

Zrbdto: Opracowanie wiasne.

W rozprawie przewaga konkurencyjna firmy jest traktowana jako relatywna
miara jakosci funkcjonowania przedsigbiorstw i definiowana przez pryzmat
relatywnych ro6znic w finansowych 1 niefinansowych efektach dziatalnosci
(performance differentials) w odniesieniu do osiggni¢¢ najblizszych konkurentow.
Uwaza si¢, ze firma zdobywa przewage konkurencyjna, kiedy osigga nadrzedng pozycje
wobec wigkszej liczby konkurentdw.

Przewaga konkurencyjna zostala zbadana na podstawie porownania relatywnych
skonsolidowanych finansowych 1 niefinansowych wynikow przedsigbiorstw w
odniesieniu do osiaggni¢¢ ich najblizszych konkurentow. Zastosowana skonsolidowana
formuta obejmuje wielkos¢ zysku ogotem, stopg zwrotu nakladow inwestycyjnych
(ROI), wielko$¢ sprzedazy oraz udziat w rynku. Ze wzgledu na utrudnienia w
porownywaniu firm odmiennej wielkosci lub dziatajacych na réznych rynkach, w
rozprawie przyjeto subiektywny sposob oceny dzialalno$ci w pordéwnaniu do
najblizszych konkurentéw, bazujacy na relatywnej ocenie samych przedsigbiorstw. Do
oceny wykorzystana zostala pieciostopniowa skala Likerta. Respondenci, udzielajac
odpowiedzi na postawione w kwestionariuszu pytania dotyczace czterech
wymienionych powyzej wynikow, mieli poda¢ wlasng samooceng w stosunku do
najblizszej konkurencji (1 — znacznie gorszy, 2 — gorszy, 3 — prawie taki sam, 4 —
lepszy, 5 — znacznie lepszy). Przyjecie takiej metody oceny umozliwia nie tylko
porownanie wynikoOw migdzy przedsigbiorstwami o odrgbnej charakterystyce, ale 1
zwicksza gotowo$¢ respondentow do udzielania tak waznych, a czesto tajnych,

informacji.
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Analiza oceny osigganych przez badane firmy czterech wynikéw w stosunku do
najblizszej konkurencji postuzyta do konstrukcji wskaznika efektow. Wskaznik ten
zostal zdefiniowany jako s$rednia warto§¢ oceny czterech wynikéw dotyczacych
finansowe] 1 niefinansowej dziatalnosci firmy. Zgodnie z przyjetymi zatozeniami
rozprawy, wskaznik efektow pozwala wnioskowa¢ na temat posiadane] przez
przedsiebiorstwo przewagi konkurencyjnej (badz jej braku). Tak jak wcze$niej
wspomniano, respondenci oceniali wyniki przy pomocy pigciostopniowej skali, w
porownaniu do swoich najblizszych konkurentéw. W prezentowanych rozwazaniach
przewaga konkurencyjna przedsigbiorstwa jest wigc interpretowana jako srednia oceny
wynikow finansowych i rynkowych firmy. Im bardziej wskaznik efektéw osigga
wartos¢ powyzej 3 (pamigtajac, ze zgodnie z przyjeta skalg 3 oznaczato ,,prawie taki
sam”), tym wigksza jest zdiagnozowana przewaga.

Zasadno$¢ potaczenia wymienionych finansowych i niefinansowych wynikow w
jeden wskaznik efektow zostata sprawdzona w dwoch etapach analizy statystycznej.
Pierwszym etapem bylto uzycie analizy czynnikowej (factor analysis) jako narzedzia
sprawdzajacego prawidtowos¢ przeprowadzenia redukcji danych. Analiza czynnikowa
pozwala stwierdzi¢ czy skala jest jednorodna i mierzy te sama wiasciwo$é’™. Shuzy ona
identyfikacji zmiennych zwanych czynnikami, ktore wyjasniaja wzory korelacji
wystepujace w ramach zbiorow obserwowanych zmiennych. Analiza czynnikowa jest
czesto wykorzystywana w redukcji danych, w celu identyfikacji niewielkiej liczby
czynnikdw, wyjasniajacych wigksza czg$¢ wariancji obserwowanej w duzej liczbie
zmiennych. Analiza czynnikowa moze by¢ rowniez wykorzystywana do klasyfikowania
zmiennych do dalszych analiz (na przyktad do identyfikowania wspotliniowosci przed
rozpoczeciem analizy regresji liniowej)’ .

W prezentowanym przypadku uzyto metody gtownych sktadowych (Principal
Component Analysis). Analiza gtéwnych sktadowych stara si¢ w jak najlepszy sposob
opisa¢ wariancj¢ wynikow dla wszystkich pytan skali za pomoca nowych, utworzonych
w analizie wymiardw. W praktyce analiza gldéwnych sktadowych, tak jak ma to miejsce
W rozprawie, jest czgsto wykorzystywana do celéw konfirmacyjnych — gdy zaktada sie

okreslong strukture czynnikéw zgodnie z wezedniejszymi zatozeniami teoretycznymi’'.

9 Na podstawie: Statystyczny drogowskaz. Praktyczny poradnik analizy danych w naukach spotecznych
na przyktadach z psychologii, red. S. Bedynska, A. Brzezicka, Wydawnictwo SWPS Academica,
Warszawa 2007, s. 135.

719 Pliki pomocy programu statystycznego SPSS

"' Na podstawie: Statystyczny..., op. cit., s. 137.
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Przy pomocy tej metody w programie SPSS (Statistical Package for the Social
Sciences) wyodrebniony zostat jeden czynnik (factor, component), ktory wyjasnia okoto
77% wariancji wynikow. Ponadto zaprezentowane w tabeli 15 uzyskane w badaniu
statystyki (tadunki czynnikowe) wskazuja na silnie nasycenie wszystkich czterech
zmiennych uzyskanym czynnikiem (sktadowa) — wskaznikiem efektéw, czyli na duzy
stopien korelacji z czynnikiem’'?. Badanie potwierdza mozliwo$¢ zaobserwowania
jednego czynnika opisujgcego finansowe i1 niefinansowe wyniki firmy — wskaznika

efektow.

Sktadowa
1
Wielkos¢ zysku ogotem 0,887
Stopa zwrotu naktadéw inwestycyjnych (ROI) 0,884
Wielkos¢ sprzedazy 0,852
Udziat w rynku 0,878

Metoda wyodrebniania czynnikdw - Gtéwnych sktadowych.
1 - liczba wyodrebnionych sktadowych.
Catkowita wyjasniona wariancja 76,6%

Tabela 15 Wynik analizy czynnikowej dla wskaznika efektow — macierz skladowych

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie obliczen wykonanych w programie SPSS.

Drugi etap analizy statystycznej majacej na celu sprawdzenie zasadnosci
polaczenia czterech wymienionych wynikow przedsigbiorstwa w jeden wskaznik
efektow stanowila analiza rzetelno$ci (reliability analysis). Pozwolita ona ocenié, czy
konstrukcja wskaznika efektéw budowanego na podstawie zmiennych zawartych w
kwestionariuszu dokonana zostala w sposob rzetelny. Analiza dostarczyta informacji na
temat zwigzkoéw pomiedzy pojedynczymi pozycjami skali i pozwolila ustali¢ stopien
powiazania ze sobg zmiennych uzytych do budowy wskaznika efektow oraz uzyskac
ogdlny wskaznik wewnetrznej spojnosci skali jako catosci’’. W  rozprawie
wykorzystano statystyke Alfa Cronbacha (Cronbach's Alpha). Jest to miara
wewnetrznej spdjnosci elementéw tworzacych skale, ktéra opiera si¢ na wielkosci
korelacji pozycji (badanych pytan) z ogélnym wynikiem skali i pozwala sprawdzi¢ czy

rr

skala jest rzetelna, a wicc czy poszczegélne pytania mierza te sama wilasciwosé’'*. W

712 ¥ adunek czynnikowy moze przyjmowaé wartosci od -1 do 1. Im wyzsza warto$é bezwzgledna, tym
silniej dane pytanie jest powigzane z czynnikiem. — Statystyczny..., op. cit., s. 149.

73 Na podstawie: Pliki pomocy programu statystycznego SPSS.

" Na podstawie: Statystyczny..., op. cit., s. 135-136.
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przypadku wskaznika efektow statystyka Alfa Cronbacha zostata policzona dla skali
ztozonej z 4 pytan. Alfa jest bardzo duze, wynosi 0,897 i przekroczyto umowny poziom
0,7, potwierdzajac tym samym, ze zaproponowana skala jest rzetelnym narzedziem
pomiarowym.

Zaprezentowane w dwoch etapach wyniki analizy statystycznej $wiadczg zatem
o prawidlowosci przyjetego podejscia 1 zasadnosci polaczenia czterech wymienionych
wynikow przedsigbiorstwa w jeden wskaznik efektow. Wskaznik ten zostat
wykorzystany w dalszej analizie jako podstawa wnioskowania statystycznego odnos$nie
wplywu powigzan sieciowych na ksztaltowanie przewagi konkurencyjnej firmy.
Ponadto, dzigki wlasciwosciom wykorzystanej skali Likerta, wskaznik efektow
umozliwit wyroznienie dwdch grup przedsigbiorstw — firm lepszych od konkurencji 1
pozostatych. Przedsiebiorstwa lepsze to te, ktorych wskaznik wskazywat na przewage
nad konkurentami, przyjmujac warto§¢ powyzej 3 (ze wzgledu na przyjeta
pigciostopniowg skale oceny, gdzie 3 oznaczalo ,,prawie taki sam”). Natomiast dla firm
pozostatych warto$¢ wskaznika byta réwna lub mniejsza 3 (s3 to przedsi¢biorstwa
gorsze lub podobne do konkurentéw).

Dalsza analize roli i wptywu powigzan sieciowych na przewage konkurencyjng
firm high-tech prowadzacych dzialalno$¢ na rynkach zagranicznych przeprowadzona
zostanie na podstawie podzialu wedlug powyzszego kryterium — przedsigbiorstw

lepszych od konkurentdéw 1 pozostatych.

Kwestionariusz badawczy obejmowal szereg zagadnien, wsrod ktorych czgsé
dotyczyta zidentyfikowanych w trakcie analizy teoretycznej skladowych modelu
mechanizmu ksztattowania przewagi konkurencyjnej firmy na rynkach zagranicznych z
wykorzystaniem powigzan sieciowych. Na podstawie przeprowadzonych w wybranych
przedsigbiorstwach high-tech wywiadow, zestaw skladowych modelu zostat
dostosowany do potrzeb badania. Pewne zawezenie listy sktadowych oraz zmiana
sformutowan dokonane zostaly ze wzgledu na potrzebg zapewnienia wiarygodnos$ci
badania, porownywalnosci danych oraz przede wszystkim dla zwarto$ci badania i jego
dalszej analizy. Usystematyzowang list¢ poddanych badaniu sktadowych modelu
zaprezentowano w tabeli 16. Pelng list¢ pytan w ich oryginalnym brzmieniu wraz z
numerami pytan kwestionariusza ankietowego umieszczono w aneksie rozprawy w

zataczniku 11 2.
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Wplyw bezposredni Wplyw posredni

Duzy nacisk na tworzenie dobrych dtugoterminowych Podejmowanie wspotpracy przed wejsciem na nowy rynek
relacji: zagraniczny z podmiotami dziatajacymi juz na tym rynku
= z kluczowymi nabywcami zagranicznymi (nabywcami, dostawcami, agencjami rzadowymi)
= z kluczowymi dostawcami/ podwykonawcami zagranicznymi . . n
: Otwarcie na propozycje wspotpracy zgtaszane przez:
= z konkurentami ; : h nabvwes
= z waznymi organizacjami i instytucjami . Zagranicznych na yr\]lvgovz sw illub podwyk ’
= z osrodkami badawczymi i instytucjami naukowymi przez zagranicznych dostawcow 1lub podwykonawcow

= zagranicznych konkurentow
Rozwdj kontaktéw nieformalnych:

= Z zagranicznymi nabywcami
= z zagranicznymi dostawcami i/lub podwykonawcami
= Z innymi waznymi organizacjami i instytucjami zagranicznymi

Poszukiwanie partneréw do aliansow strategicznych

Wykorzystanie wzajemnego zaufania

Nawiazywanie kontaktéw z zagranicznymi nabywcami/
zagranicznymi dostawcamil zagranicznymi konkurentami w
celu:

= uzyskania dostepu do wiedzy i doswiadczenia w zarzadzaniu

firma,

= uzyskania dostepu do wiedzy dotyczacej technologii

= uzyskania dostepu do klientow

= uzyskania dostepu do zasobdéw finansowych

= uzyskania dostepu do kompetencji z zakresu badar i rozwoju
= uzyskania dostepu do specjalistycznego sprzetu i aparatury
= obnizenia kosztéw produkcji

= wspolnego dziatania na innych rynkach zagranicznych

Kontakty nawigzywane z zagranicznymi nabywcami/
dostawcami/ konkurentami przyczyniaja sie do zwiekszenia
innowacyjnosci firmy

Obszary wspotpracy: Badania i rozwdj (R & D), Logistyka,
Produkcja, Marketing, Sprzedaz (handel), Finanse, Kadry

Pytania gtéwne Pytania pomocnicze

Pelng listg¢ pytan (list¢ sktadowych modelu mechanizmu ksztaltowania przewagi konkurencyjnej
przedsigbiorstwa na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem powigzan sieciowych) w ich oryginalnym
brzmieniu, wraz z numerami pytan kwestionariusza ankietowego, umieszczono w aneksie w zataczniku 1
i2.

Tabela 16 Poddane badaniu skladowe modelu mechanizmu ksztaltowania przewagi
konkurencyjnej przedsi¢biorstwa na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem
powiazan sieciowych

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Zgodnie z wnioskami zaprezentowanymi we wczesniejszej analizie, powigzania
sieciowe moga nie tylko bezposrednio przyczynia¢ si¢ do ksztattowania przewagi
konkurencyjnej firmy na rynkach zagranicznych, ale takze stanowi¢ istotny impuls do
rozpoczecia internacjonalizacji oraz wptywac na przebieg tego procesu i tym samym
posrednio oddziatywa¢ na przewage konkurencyjng przedsigbiorstwa. Stad
zaprezentowang w tabeli 16 list¢ podzielono na dwie grupy pytan dotyczacych

bezposredniego i posredniego wptywu powigzan sieciowych i tworzonych przez nie
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sieci biznesowych. Dodatkowo, w ramach oddziatywania bezposredniego wyr6zniono
kategori¢ pytan gldwnych i pomocniczych. Pytania gldéwne zostaty wykorzystane w
dalszej analizie do konstrukcji kolejnych wskaznikow. Z kolei pytania pomocnicze
stuzg wskazaniu dodatkowych tendencji w badaniu roli powigzan sieciowych w
procesie ksztaltowania przewagi konkurencyjnej firm zaawansowanych technologii na

rynkach zagranicznych.

Zgodnie z wczesniejszg uwaga, celem zbadania roli powigzan sieciowych w
procesie ksztattowania przewagi konkurencyjnej firm high-tech na rynkach
zagranicznych, analiza zostala przeprowadzona w podziale wedlug kryterium
wskaznika efektow na przedsiebiorstwa lepsze od konkurencji oraz firmy pozostate. W
pierwszym etapie badania analizie poddano $rednie wyniki oceny stopnia
wykorzystania przez przedsigbiorstwa zaawansowanych technologii poszczegélnych
sktadowych (zidentyfikowanych jako gltowne) modelu mechanizmu ksztaltowania
przewagi konkurencyjnej na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem powigzan
sieciowych (porownaj tabela 17). Wykorzystujac pieciostopniowa skale Likerta
respondenci podawali wtasng subiektywng ocene dziatan firmy (1 — zdecydowanie nie
zgadzam si¢, 2 — nie zgadzam si¢, 3 — czesciowo zgadzam si¢, 4 — zgadzam sie¢, 5 —
zdecydowanie zgadzam si¢). Stad, im Srednia warto$¢ przedstawiona w tabeli 17 jest
wyzsza 1 blizsza 5, tym przedsi¢gbiorstwa intensywniej wykorzystuja i przypisuja
wieksza warto$¢ danej sktadowej modelu i powigzaniom sieciowym. Trzeba zauwazyc¢,
ze ze wzgledu na zastosowang skale roznice wzgledne oceny (zar6wno w przekroju
jednej kategorii — na przyktad firm lepszych, jak 1 pomigdzy roznymi kategoriami)
pozornie moga wydawac si¢ nieduze. Jednak jest to w duzym stopniu spowodowane

bardzo matym rozrzutem minimalnej i maksymalnej oceny (1-5).
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Oddziatywanie posrednie Oddziatywanie bezposrednie
powiazan sieciowych powiazan sieciowych

dostawcami
strategicznych

Przedsiebiorstwa
zaawansowanych technologii
nabywcami

Podejmowanie wspétpracy przed
wejéciem na nowy rynek
Otwarcie na propozycje wspétpracy —
zagraniczni nabywcy
Otwarcie na propozycje wspétpracy —
zagraniczni dostawcy
Otwarcie na propozycje wspétpracy —
zagraniczni konkurenci
Diugoterminowe relacje z kluczowymi
nabywcami zagranicznymi
Ditugoterminowe relacje z kluczowymi
dostawcami zagranicznymi
Diugoterminowe relacje z konkurentami
Diugoterminowe relacje z waznymi
organizacjami i instytucjami
Diugoterminowe relacje z o$rodkami
badawczymi i instytucjami naukowymi
Kontakty nieformaine z zagranicznymi
Kontakty nieformalne z zagranicznymi
Kontakty nieformalne z waznymi
organizacjami i instytucjami
Poszukiwanie partneréw do alianséw

Firmy lepsze 3,33 441 391 325 [4,69™ 428" 57

w
—~
FN

w
w
x

w
—
w
w
o
~
w
w
o
w

2,87
Firmy pozostate | 3,23 4,31 4,08 354 |423* 4,08~ 264 317 308 346 346 283 3,08

Réznica o1 o010 017 -029 |(046* 020 050 014 005 041" 011 020 -022

** najwyzej ocenione sktadowe
* najwigksze roznice oceny

Firmy lepsze — wskaznik efektow > 3
Firmy pozostate — wskaznik efektow <3

Skala ocen odpowiedzi 1-5 (1 — zdecydowanie nie zgadzam si¢, 2 — nie zgadzam si¢, 3 — czeSciowo
zgadzam sig, 4 — zgadzam si¢, 5 — zdecydowanie zgadzam si¢)

Doktadne wyniki statystyczne zostaty umieszczone w aneksie w zataczniku 3.

Tabela 17 Srednia ocena stopnia wykorzystania skladowych modelu z podzialem
na lepsze i pozostale firmy high-tech

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Analiza $redniej oceny wykorzystania przez przedsigbiorstwa zaawansowanych
technologii na rynkach zagranicznych poszczegdlnych wymienionych skladowych
modelu (dotyczacych zaro6wno bezposredniego jak 1 posredniego oddzialywania
powigzan sieciowych) wykazuje, ze firmy o zidentyfikowanej przewadze
konkurencyjnej (firmy lepsze), intensywniej korzystaja z relacji sieciowych. Lepsze
przedsigbiorstwa high-tech w stosunku do pozostalych wyzej ocenity az 9 z 13
sktadowych modelu. Co wigcej, w przypadku firm lepszych tylko jedna sktadowa
(poszukiwanie partnerow do aliansow strategicznych) nie przekroczyta poziomu 3,0
(przekroczenie poziomu 3,0 oznacza potwierdzenie wystepowania danego zjawiska).

Poréwnanie trzech sktadowych modelu o przypisywanej najwyzszej przecigtnej
wartosci  (ktérych s$rednia ocena przekroczyla poziom 4,0) w ramach obydwu
analizowanych grup przedsigbiorstw wykazuje brak duzych réznic w tym zakresie.
Wedtug wynikéw badania, najczgsciej wykorzystywanymi elementami koncepcji
sieciowe] zardbwno przez lepsze, jak 1 pozostale firmy high-tech, sg ,,dlugoterminowe

relacje z kluczowymi nabywcami”, ,dlugoterminowe relacje z kluczowymi
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dostawcami” oraz w ramach oddziatywania posredniego — ,,otwarcie na propozycje
wspotpracy zglaszane przez zagranicznych nabywcow”. Oznacza to, ze wszystkie
badane przedsigbiorstwa zaawansowanych technologii podobnie postrzegaja
analizowane najwazniejsze sktadowe modelu, cho¢ w przypadku grupy firm lepszych
od konkurencji $rednia ocena stopnia ich wykorzystania jest kazdorazowo wyzsza.

Przedstawione wyniki potwierdzaja rowniez, ze wsrdd polskich przedsigbiorstw
high-tech duzo bardziej rozwini¢te sg powigzania wertykalne (z nabywcami i
dostawcami) niz horyzontalne (z konkurentami, osrodkami badawczymi i instytucjami
naukowymi). Firmy wciaz czesciej wspotpracuja ze soba w ramach tancucha dostaw.

Dodatkowych wnioskow dostarcza analiza roznic przedstawionych $rednich
ocen stopnia wykorzystania sktadowych modelu mechanizmu ksztaltowania przewagi
konkurencyjnej na rynkach zagranicznych. Najwigksza roznica (z korzyscig dla grupy
lepszych od konkurencji przedsiebiorstw zaawansowanych technologii) wystepuje w
zakresie oceny ,,dlugoterminowych relacji z konkurentami”. Réznica wynosi 0,5, przy
czym firmy pozostale oceniajg te sktadowa przecigtnie ponizej poziomu 3,0, czyli nie
zgadzaja si¢ z jej =znaczeniem. Mozna na tej podstawie wnioskowaé, ze
przedsigbiorstwa high-tech posiadajace przewage konkurencyjng bardziej dostrzegaja
potrzebe szerzej rozumianej wspoOlpracy wykraczajacej poza powigzania wertykalne. Na
dodatek wlasnie w branzach zaawansowanych technologii realizacja wielu
innowacyjnych projektow wymaga kooperacji z konkurentami. Ponadto mozna
przypuszczaé, ze firmy lepsze od konkurentow nie tylko bardziej dostrzegaja potrzebe
wspolpracy, ale i ze wzgledu na postrzegana wlasng przewage (silniejsza pozycje), nie
czujg si¢ tak zagrozone ze strony kooperujacych konkurentow.

Wsrod przedsiebiorstw lepszych od konkurencji 1 pozostalych najbardziej
zblizony w ocenie jest sredni poziom ,ksztalttowania dlugoterminowych relacji z
instytucjami badawczymi”, ,,otwarcia na propozycje wspOlpracy zglaszane przez
zagranicznych nabywcéw” oraz ,,podejmowania wspotpracy przed wejsciem na rynek
zagraniczny”’. Dwie ostatnie wymienione zmienne, bardzo wysoko ocenione, dotycza
posredniego wplywu powigzan sieciowych na przewage konkurencyjng firm high-tech 1
sa zwigzane z wyraznie pozytywnym oddziatywaniem relacji i sieci biznesowych na

sam proces internacjonalizacji tych przedsigbiorstw.

Kolejny etap badania stopnia wykorzystania powigzan sieciowych przez

przedsigbiorstwa zaawansowanych technologii dotyczyt analizy odpowiedzi na
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wskazane uprzednio pytania pomocnicze. Pytania pomocnicze dotycza przede
wszystkim motywoéw podejmowania wspotpracy i1 zostaly podzielone wedlug trzech
grup podmiotéw — nabywcow, dostawcow 1 konkurentéw. W tabeli 18 przedstawiono
wybrane zmienne, ktore osiggnety wartosci powyzej 3,0, czyli takie, ktérych
wystepowanie i znaczenie potwierdzity badane firmy. Peing list¢ wynikow umieszczono

w aneksie rozprawy w zalgczniku 4.

. . Nawigzywanie kontaktu z
© Nawiazywanie kontaktu z zagranicznymi N§W|qzyyvan|e kontaktl_l z zagranicznymi
< . L zagranicznymi dostawcami w celu ?

— < nabywcami w celu uzyskania: L konkurentami w celu
= 8 uzyskania: g
3 3 uzyskania:
o N
f
23 | _ B =
2: £ 4 g g 5y
[ = = == = °
a5°S 2 2 = 3 2 = 2
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Firmy lepsze 3,97 3,52 3,29 3,03 3,91 3,23 2,56 3,53 3,17 3,07
Firmy pozostate 3,85™ 3,38 3,62* 3,25 3,38 3,25 3,25 3,17 2,83 2,67
Réznica 0,12 0,13 -0,37 0,22 0,52* -0,02 -0,69* 0,37 0,34 0,40*

** najwyzej ocenione skladowe
* najwigksze roznice oceny

Firmy lepsze — wskaznik efektow > 3
Firmy pozostate — wskaznik efektow < 3

Skala ocen odpowiedzi 1-5 (1 — zdecydowanie nie zgadzam si¢, 2 — nie zgadzam sig¢, 3 — czgSciowo
zgadzam sie, 4 — zgadzam sig¢, 5 — zdecydowanie zgadzam si¢)

Doktadne wyniki statystyczne zostaly umieszczone w aneksie w zalaczniku 4.

Tabela 18 Motywy wspolpracy podejmowanej z zagranicznymi podmiotami przez
przedsi¢biorstwa high-tech z podzialem na firmy lepsze i pozostale (wyniki najwyzsze)

Zr6dto: Opracowanie wiasne.

Zaprezentowane dane wykazuja, ze niezaleznie od posiadanej przewagi
konkurencyjnej, przedsigbiorstwa high-tech nawigzuja kontakty z podmiotami
zagranicznymi (nabywcami, dostawcami, jak 1 konkurentami) gléwnie w celu uzyskania
dostepu do wiedzy na temat technologii oraz zwigkszenia poziomu innowacyjnosci.
Wsréd motywdéw podejmowania wspotpracy wymieniane sg rowniez cheé pozyskania
dostepu do nowych klientéw oraz obnizenia kosztow produkc;ji.

Wykorzystanie kompleksowej technologii 1 konieczna innowacyjno$¢ swiadcza
o specyfice firm zaawansowanych technologii. Jak wykazano we wcze$niejszej analizie

teoretycznej, dzigki wymianie zasobow 1 wspdlnemu rozwijaniu umiejetnosci (takze
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zwigzanych z technologia), w ramach powigzan sieciowych mozliwy jest rozwoj
produktow oraz innowacyjnos¢. Przeprowadzone badanie motywdéw podejmowania
wspotpracy potwierdzito, ze ten efekt relacji sieciowych i tworzonych przez nie sieci
biznesowych jest wyjatkowo wazny dla przedsigbiorstw high-tech. Przy czym firmy
posiadajace przewage konkurencyjng wskazuja na wyzszy osiagany dzieki temu poziom
innowacyjnos$ci (najwigksze réznice w przecietnej ocenie migdzy grupa przedsiebiorstw
lepszych 1 pozostatych istniejg wiasnie w zakresie motywu ,,innowacyjnos¢”). Wsrod
firm lepszych od konkurentow znaczgca rola innowacyjnosci 1 dostepu do wiedzy na
temat technologii podkreslana jest nie tylko w przypadku kontaktéw z nabywcami i

. , . 271
dostawcami, ale réwniez konkurentami’ .

Przedstawione wyniki potwierdzaja, ze
innowacyjnos¢ jest szczegdlnie wazna dla przedsigbiorstw zaawansowanych
technologii, a powigzania sieciowe 1 sieci biznesowe mogg stanowi¢ jej istotng
determinant¢. Ponadto trzeba zauwazy¢, ze motywom ,dostep do klientow” oraz
»obnizanie kosztow produkcji” §rednio wicksza warto$¢ przypisuje grupa pozostatych
firm high-tech’'®. Pozwala to wnioskowaé, ze przedsicbiorstwa o wyzszym wskazniku
efektow (lepsze) opierajg swoja przewage na innowacyjnosci. Natomiast firmy podobne
lub gorsze od konkurencji koncentrujg si¢ gtownie tradycyjnie na obnizaniu kosztoéw i
zwigkszeniu sprzedazy (poprzez rozszerzenie rynku — zdobycie nowych klientow).

W badaniu uwzgledniono réwniez oceng¢ wykorzystania wzajemnego zaufania
miedzy partnerami biznesowymi. Obopolne zaufanie moze przynosi¢ wiele korzysci,
jednak wigze si¢ z nim problem ochrony poufnych informacji i wlasnosci intelektualne;.
Tym bardziej wazne s3 wysokie oceny (zaréwno wsrdd firm lepszych, jak i
pozostatych) w tym zakresie. Wskazuje to na bardzo pozytywng tendencj¢. Z drugiej
strony, tak wysokie §rednie oceny moga w pewnym stopniu wynika¢ z kwestii natury

psychologicznej — menedzerom trudno przyznac si¢ do niecheci, zamknigtosci 1 braku

zaufania w stosunku do partnerow biznesowych.

Na zakonczenie analizy wykorzystania powigzan sieciowych przez
przedsigbiorstwa zaawansowanych technologii w podziale na grupe firm lepszych od

konkurentow 1 pozostatych, porownano poziom intensywnosci wspotpracy podmiotow

5 Otrzymane wyniki sa spojne z weze$niejszymi wnioskami dotyczacymi nawiazywania powiazan
horyzontalnych (z konkurentami) przez przedsicbiorstwa high-tech nalezace do grupy firm lepszych od
konkurentow.

716 Najwicksza réznica w przecigtnej ocenie motywéw nawiazywania wspolpracy (na korzy$é firm
pozostatych) dotyczy ,,nawigzywania kontaktu z zagranicznymi dostawcami w celu uzyskania dostgpu do
klientow”.
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w wybranych obszarach funkcjonowania przedsigbiorstwa (pordwnaj tabela 19).
Udzielajac odpowiedzi respondenci mieli wskazaé, w ktorych obszarach wspolpracuje
dane przedsigbiorstwo i okresli¢ site tej wspotpracy (w skali 1-5, gdzie 1 — bardzo staba

wspotpraca, 5 — bardzo silna wspotpraca).

2,31 3,08 3,97 3,04 4,30** 241 1,95
2,31 2,42 317 2,92 3,82 1,91 1,27
0,00 0,66 0,80* 0,12 0,48 0,50 0,68

** najwyzej ocenione obszary wspolpracy
* najwicksze roznice

Firmy lepsze — wskaznik efektow > 3
Firmy pozostale — wskaznik efektow < 3

Skala ocen odpowiedzi 1-5 (1 — bardzo staba wspotpraca, 5 — bardzo silna wspotpraca)

Tabela 19 Ocena sily wspélpracy w obszarach funkcjonowania przedsiebiorstw
high-tech (z podzialem na firmy lepsze i pozostale)

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Przeprowadzone badanie prowadzi do istotnych wnioskéw. Po pierwsze, w
ramach kazdego z wymienionych obszarow dziatalnos$ci, grupa przedsiebiorstw
lepszych od konkurentow deklaruje przecigtny wyzszy poziom wspoipracy od grupy
firm pozostatych. Po drugie, najbardziej intensywna wspotpraca jest odnotowywana na
polu sprzedazy i produkcji (sa to najwyzej ocenione obszary wspotpracy, a w przypadku
przedsigbiorstw z grupy pozostatych sg to jedyne obszary o $redniej ocenie powyzej
3,0). Oznacza to, ze powigzania sieciowe sg3 wykorzystywane gtownie w dziatalnosci
produkcyjnej i sprzedazowej, a w znikomym zakresie w duzo bardziej istotnej —
badawczo-rozwojowej. Po trzecie, w przypadku dzialalnosci badawczej i rozwojowe;j
przecigtny deklarowany poziom wspotpracy jest taki sam zaréwno w grupie lepszych,
jak 1 pozostatych firm high-tech. Co wigcej, jest on relatywnie niski (poziom 2,3), a jak
wiadomo sfera badawczo-rozwojowa powinna stanowi¢ trzon dziatalnosci
przedsigbiorstw zaawansowanych technologii. Z drugiej strony, ten wynik potwierdza
wnioski ptynace z rozdziatu 4.1 1 dotyczace niesatysfakcjonujagcego obrazu sfery
badawczej 1 rozwojowej polskich firm zaawansowanych technologii. I w koncu po
czwarte, najmniej intensywna wspOtpraca w grupie przedsicbiorstw lepszych oraz

pozostalych ma miejsce w obszarze ,.kadry” (ocena bliska poziomowi ,,bardzo staba
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wspotpraca”). Ta ocena moze wynika¢ z relatywnie trudnej sytuacji na rynku pracy
(emigracja wielu pracownikow) oraz wymaganiami stawianymi przed pracownikami
firm high-tech. Obydwa wymienione czynniki moga przyczynia¢ si¢ do niecheci do

wspotpracy w ramach ,,kadr” i ,,dzielenia si¢” wtasnymi pracownikami.

Przeprowadzone badanie subiektywnej oceny poszczegdlnych gldwnych i
pomocniczych pytan zwigzanych z modelem mechanizmu ksztalttowania przewagi
konkurencyjnej przedsigbiorstw high-tech na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem
powigzan sieciowych potwierdzitlo zasadno$¢ konstrukeji tego modelu. Ponadto
przedstawiona analiza pozwolita potwierdzi¢, ze firmy zaawansowanych technologii,
ktore posiadajg przewage w stosunku do najblizszych konkurentéw (przedsigbiorstwa
lepsze) przecigtnie wyzej oceniajg i bardziej wykorzystujg powigzania sieciowe.

Dotychczasowa analiza zostala przeprowadzona na poziomie pojedynczych
elementow sktadowych modelu. Jednak proces ksztattowania przewagi konkurencyjne;j
jest zjawiskiem dynamicznym i wymaga rozwazenia istniejacych sprz¢zen zwrotnych.
Poszczegolne efekty nakre§lone w modelu mogag si¢ wzajemnie kompensowac.
Ostateczny efekt opisanego mechanizmu ksztattowania przewagi konkurencyjnej firm
zaawansowanych technologii na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem powigzan
sieciowych stanowi wypadkowa wszystkich relacji sieciowych, ich wzajemnych
interakcji oraz catosciowego kontekstu, w ramach ktérego dochodzi do interakcji.
Dlatego konieczne jest potwierdzenie zbadanych zaleznosci takze na ogdélnym,
skompensowanym poziomie. Wazne jest sprawdzenie czy wskaznik efektow stuzacy do
oceny przewagi konkurencyjnej badanych przedsiebiorstw zalezy od ogdlnego poziomu

wykorzystania powiazan sieciowych (i tworzonych przez nie sieci biznesowych’'’

) w
dziatalnosci na rynkach zagranicznych. W tym celu w dalszym etapie badania zostanie
przeprowadzona analiza regresji liniowe;.

Celem weryfikacji powyzej nakre§lonych zaleznosci skonstruowano wskaznik
powigzan sieciowych ogotem, ktory jest interpretowany jako $rednia wszystkich pytan

dotyczacych sktadowych modelu zakodowanych uprzednio jako gléwne (pordwnaj

7 Sieé¢ biznesowa stanowi taczacy dwa lub wiccej podmioty zbior powiazaf sieciowych. Natomiast w
nastepstwie przyjetego postgpowania badawczego (skupienie si¢ na samych cechach powigzan, a nie na
cechach uktadu tych relacji, czyli catych sieciach) przyjeto, ze wyznaczone cechy relacji sieciowych
stanowia rowniez gtéwne cechy calej sieci biznesowej. Stad ogdlny wplyw wykorzystania powigzan
sieciowych mozna utozsamia¢ z ogoélnym wptywem sieci biznesowe;.
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tabela 16)”'®. Tym samym obejmuje on zaréwno bezposrednie, jak i posrednie (poprzez
wplyw na proces internacjonalizacji) oddzialywanie sieci biznesowych na firmy
zaawansowanych technologii prowadzace dziatalno§¢ na rynkach zagranicznych.
Wskaznik ten pozwala okres§li¢ wsrod badanych przedsiebiorstw high-tech przecigtny
og6lny (skompensowany) poziom wykorzystania relacji sieciowych (sieci biznesowych)
w dziatalnosci na rynkach zagranicznych.

Tak jak w przypadku wskaznika efektéw, zasadno$¢ polaczenia okreslonych
zmiennych w jeden wskaznik powigzan sieciowych ogoélem zostata sprawdzona w
dwoch etapach analizy statystycznej. Pierwszy etap stanowila analiza czynnikowa.
Ponownie uzyto metody gtéwnych sktadowych (Principal Component Analysis), przy
pomocy ktérej w programie SPSS wyodrebniono jeden czynnik wyjasniajacy okoto
41% wariancji wynikéw (porownaj tabela 20). Mimo Ze poziom wariancji nie jest
bardzo wysoki, dla tak duzej liczby skladowych jest satysfakcjonujacy. Ponadto
zasadno$¢ polaczenia az tak wielu zmiennych w jeden wskaznik potwierdzita

przeprowadzona w drugim etapie analizy statystycznej analiza rzetelnosci.

Sktadowa
1

= Otwarcie na propozycje wspotpracy — zagraniczni dostawcy 0,766
= Diugoterminowe relacje z kluczowymi dostawcami zagranicznymi 0,753
= Otwarcie na propozycje wspotpracy — zagraniczni konkurenci 0,725
= Diugoterminowe relacje z kluczowymi nabywcami zagranicznymi 0,698
= Diugoterminowe relacje z osrodkami badawczymi/ naukowymi 0,692
= Diugoterminowe relacje z waznymi organizacjami i instytucjami 0,658
= Kontakty nieformalne z waznymi organizacjami i instytucjami 0,655
= Otwarcie na propozycje wspdtpracy — zagraniczni nabywcy 0,650
= Kontakty nieformalne z zagranicznymi nabywcami 0,616
= Kontakty nieformalne z zagranicznymi dostawcami 0,566
= Poszukiwanie partneréw do aliansow strategicznych 0,545
= Podejmowanie wspétpracy przed wejsciem na nowy rynek 0,480
= Diugoterminowe relacje z konkurentami 0,412

Metoda wyodrebniania czynnikdw - Gtéwnych skiadowych.
1 - liczba wyodrebnionych sktadowych.
Catkowita wyja$niona wariancja 40,97%

Tabela 20 Wynik analizy czynnikowej dla wskaznika powiazan sieciowych
ogotem — macierz skladowych

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie obliczen wykonanych w programie SPSS.

% Wskaznik nie obejmuje pytan pomocniczych (w tym pytan dotyczacych motywow wspolpracy).
Spowodowane jest to niepetnymi odpowiedziami udzielonymi przez respondentow w zakresie pytan
pomocniczych, co w przypadku takich analiz jak regresja liniowa znacznie znieksztatca obraz wynikow.
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Analize rzetelno$ci skali przeprowadzono metoda Alfa Cronbacha. Statystyka
Alfa zostala policzona dla skali ztozonej z 13 pytan. Alfa jest duze i wynosi 0,867, co
potwierdza, ze wskaZznik powigzan sieciowych ogoélem stanowi rzetelne narzedzie
pomiarowe.

Wskaznik powigzan sieciowych ogoétem postuzyt jako kryterium podziatu
badanych przedsigbiorstw zaawansowanych technologii na dwie grupy. Pierwsza z nich
charakteryzuje si¢ wysokim poziomem wykorzystania powigzan sieciowych (sieci
biznesowych) w dzialalno$ci zagranicznej (wartosci wskaznika powyzej 3,0). Druga
grupa (firmy pozostate) korzysta z relacji sieciowych (sieci biznesowych) na

przeci¢tnym lub niskim poziomie (warto$¢ wskaznika mniejsza lub rowna 3,0).

Zaprezentowane w tabeli 21, obliczone przy pomocy funkcji Crosstabs, wyniki
wskazuja, ze az 71% badanych przedsigbiorstw high-tech o wysokim poziomie
wykorzystania powigzan sieciowych (sieci biznesowych) w dziatalno$ci zagranicznej,
osigga wyniki lepsze od konkurentow. Z drugiej strony, lepsze wyniki odnotowuje juz
tylko 60% firm pozostalych charakteryzujacych si¢ niskim lub przecigtnym poziomem
wskaznika relacji sieciowych ogotem. Ponadto procent badanych przedsiebiorstw
zaawansowanych technologii, ktére mimo duzego poziomu wykorzystania powigzan
sieciowych osiagaja wyniki takie same lub gorsze od konkurencji jest relatywnie

niewielki.

Wyniki gorsze

AT s O T e lub takie same jak konkurentow

Firmy o wysokim poziomie wykorzystania

9 0
powigzan sieciowych ogotem 71.4% 28,6%

Firmy pozostate 60,0% 40,0%

Firmy o wysokim poziomie wykorzystania powigzan sieciowych ogotem — wskaznik powigzan
sieciowych ogdtem > 3
Firmy pozostate — wskaznik powigzan sieciowych ogotem < 3

Wyniki lepsze od konkurentoéw — wskaznik efektow > 3
Wyniki gorsze lub takie same jak u konkurentow — wskaznik efektow < 3

Tabela21 Wyniki przedsiebiorstw high-tech w zaleznosci od poziomu wykorzystania
powiazan sieciowych

Zrodto: Opracowanie whasne na podstawie obliczef wykonanych w programie SPSS.
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Nalezy pamigtaé, ze powigzania sieciowe i tworzone przez nie sieci biznesowe
nie stanowig jedynego czynnika ksztattujacego finansowe i niefinansowe efekty
dzialalno$ci przedsiebiorstw. Niemniej jednak zaprezentowane wyniki potwierdzaja
istniejaca tendencje¢ i wskazuja, ze sieci biznesowe moga mie¢ pozytywny wpltyw na

przewage konkurencyjng firm high-tech na rynkach zagranicznych.

Kolejny etap analizy majacej na celu zbadanie wpltywu ogolnego poziomu
wykorzystania powigzan sieciowych (sieci biznesowych) na przewage konkurencyjng
firm high-tech na rynkach zagranicznych stanowi wnioskowanie statystyczne
przeprowadzone na podstawie analiz korelacji i regresji.

Z dokonanej analizy korelacji wynika, ze istnieje dodatnia umiarkowana
korelacja pomiedzy poziomem wykorzystania relacji sieciowych w dzialalnosci na
rynkach zagranicznych (poziomem wskaznika powigzan sieciowych ogotem) a osiggang
przez badane przedsigbiorstwa przewaga konkurencyjna (poziomem wskaznika
efektow). Wspotczynnik korelacji r-Pearsona dla wskaznika efektéw 1 powigzan
sieciowych ogdtem wynosi 0,41 i jest istotny na poziomie 0,05 (r = 0,41; a < 0,5).
Oznacza to, ze wysokim warto§ciom finansowych i niefinansowych wynikéw firm
zaawansowanych technologii towarzyszy wyzszy poziom wykorzystania powigzan

sieciowych (sieci biznesowych) w dzialalno$ci na rynkach zagranicznych.

Podsumowujacy drugi etap badania empirycznego pomiar wptywu ogdlnego
poziomu wykorzystania powigzan sieciowych (sieci biznesowych) na wskaznik efektow
przedsigbiorstw high-tech zostal przeprowadzony przy pomocy analizy regresji
liniowe;.

Regresja liniowa stuzy opracowaniu wspotczynnikéw roéwnania liniowego
wymagajacego co najmniej jednej zmiennej niezaleznej, ktora najlepiej przybliza
warto$¢ zmiennej zaleznej. Oznacza to, ze na podstawie przyjetych zmiennych
niezaleznych (wskaznika powigzan sieciowych ogotem) mozna prognozowac zmienng
zalezng (wskaznik efektow — przewaga konkurencyjna firm zaawansowanych
technologii na rynkach zagranicznych). Analiza regresji liniowej stuzy wyznaczeniu
takich parametrow réwnania, by dopasowanie krzywej regresji w mozliwie najlepszy
sposdb obrazowalo relacje miedzy zmiennymi niezaleznymi, a zmienna zalezna' . W

prezentowanym oszacowanym modelu (porownaj tabela 22) zmienna ,,wskaznik

% Na podstawie: Pliki pomocy programu statystycznego SPSS.
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powigzan sieciowych ogotem” wyjasnia 17% wariancji zmiennej zaleznej — wskaznika
efektow, czyli ksztattowania przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw high-tech na
rynkach zagranicznych. Swiadczy o tym statystyka R? — wspotczynniki determinacii
(Coefficient of Determination) okre$lajacy stopien dopasowania modelu do danych’’. Z
kolei statystyka R — warto§¢ wspoOtczynnika korelacji wielokrotnej (Multiple
Correlation Coefficient) na poziomie 0,41 informuje o umiarkowanej sile zwigzku
miedzy zmienng zalezng 1 predyktorem. Jej warto§¢ potwierdza prawidtowosé
dopasowania modelu do danych empirycznych. Wynik statystyki R” stanowi raczej
przecietny poziom, ale w badaniach dzialalnosci gospodarczej nie jest rzadkoscig i
moze zosta¢ przyjety do celow prezentowanej analizy. Ponadto gtownym celem
badania, zgodnie z przyjetym celem rozprawy, nie jest wyznaczenie doktadnej sily
wptywu 1 wysokie dopasowanie modelu, a wskazanie istnienia zaleznos$ci — ukazanie
roli powigzan sieciowych w procesie ksztaltowania przewagi konkurencyjnej firm

zaawansowanych technologii na rynkach zagranicznych.

B Btad standardowy Beta t Istotnosé
1(Stata) 1,85 0,66 2,819 0,008
Powigzania sieciowe ogdétem 0,45 0,18 0,408 2,490 0,018
a Zmienna zalezna: wskaznik efektow
R=0,41
R2=0,17

Btad standardowy oszacowania = 0,74

Tabela22 Rezultat analizy regresji dla wskaznika efektow i wskaznika powigzan sieciowych ogélem

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie obliczefn wykonanych w programie SPSS.

W  oszacowanym modelu zalezno$¢ miedzy predyktorem (wskaznikiem
powigzan sieciowych ogétem) a zmienng zalezng (wskaznikiem efektow) jest
umiarkowanie silna i dodatnia (beta = 0, 41)’*'. Warto$¢ wspotczynnika kierunkowego
wynosi 0,45 1 jest istotna statystycznie (t(31) = 2,49; a < 0,5). Oznacza to, ze jesli
wskaznik powigzan sieciowych ogotem (poziom wykorzystania w dzialalnos$ci
zagranicznej powigzan sieciowych i sieci biznesowych) wzrosnie o jednostke, to
wskaznik efektow (przewaga konkurencyjna przedsigbiorstw zaawansowanych

technologii) wzro$nie przecigtnie o 0,45. Pamigtajac o przyjetej skali Likerta 1 bazujac

20 Statystyczny..., op. cit., s. 374.
72! Wspolczynnik beta jest rowny wspotczynnikowi korelacji zmiennej zaleznej i predyktora. Jest to
prawda tylko dla regresji prostej. — Statystyczny..., op. cit., s. 373.
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na subiektywnej ocenie wynikow firmy w poréwnaniu z najblizszg konkurencja,
prezentowany przyrost oznacza $redni wzrost wskaznika efektow o 0,45, czyli
przesunigcie z pozycji ,,prawie taki sam" do ,przewaga" w stosunku najblizszych
konkurentow (wzglednie z pozycji ,,znacznie gorszy” do ,,prawie taki sam’). Analiza
potwierdzita, ze wplyw powigzan sieciowych i sieci biznesowych na przewage
konkurencyjng przedsigbiorstw zaawansowanych technologii dziatajacych na rynkach
zagranicznych jest istotny statystycznie. W badanej probie skompensowane
oddzialywanie relacji sieciowych na przewage konkurencyjng firm high-tech miato

kierunek dodatni.

Przedstawione w dotychczasowej analizie wyniki potwierdzity poprawnosé
konstrukcji  zaproponowanego modelu mechanizmu ksztaltowania  przewagi
konkurencyjnej firm high-tech na rynkach zagranicznych. Ponadto wykazano, ze
przedsigbiorstwa zaawansowanych technologii, ktoére posiadaja przewage w stosunku
do najblizszych konkurentow (firmy lepsze) intensywniej wykorzystuja powigzania
sieciowe. Tym samym nakreslono pozytywna role powigzan sieciowych i tworzonych
przez nie sieci biznesowych w procesie ksztaltowania przewagi konkurencyjnej
przedsigbiorstw high-tech na rynkach zagranicznych. Zwlaszcza przeprowadzona na
zakonczenie tego etapu badania analiza regresji wykazata istotne statystycznie
pozytywne oddziatywanie zwigkszenia poziomu wykorzystania powigzan sieciowych
(sieci biznesowych) w dzialalno$ci zagranicznej na wysokos¢ wskaznika efektow firm

zaawansowanych technologii.

Analiza, ktora zostanie przeprowadzona w dalszej czesci rozdzialu bedzie
dotyczy¢ ostatniego, trzeciego etapu badania empirycznego (porownaj rysunek 32). Jej
celem jest bezposrednio proba weryfikacji przyjetej] we wstepie hipotezy badawczej,
zgodnie z ktora szybkie tempo zmian i wzrastajqca ztoZonos¢ otoczenia powodujg, ze
przedsiebiorstwa zaawansowanych technologii w celu osiggniecia przewagi
konkurencyjnej na rynkach zagranicznych aktywnie i swiadomie ksztaltujg swoje

powigzania sieciowe.
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PRZEDSIEBIORSTWA Cel szczegotowy
ZAAWANSOWANYCH TECHNOLOGII

mechanizm ksztattowania przewagi - zbadanie roli powigzan sieciowych w procesie
ETAP Il konkurencyjnej firm zaawansowanych ksztattowania przewagi konkurencyjnej
technologii na rynkach zagranicznych z przedsiebiorstw zaawansowanych technologii
e . Wwykorzystaniem powigzan sieciowych na rynkach zagranicznych

- zbadanie $wiadomego i aktywnego

ETAP 1l swiadome i aktywne ksztaltowanie ksztattowania dziatan w tym zakresie

powigzan sieciowych

N
PRZ\EWAGA KONKURENCYJNA
NA RYNT(QCH ZAGRA NYCH

Rysunek 32 Trzeci etap badania empirycznego

Zrodto: Opracowanie wlasne.

Zgodnie z przyjetymi zalozeniami rozprawy, w celu weryfikacji przedstawionej
hipotezy zaklada sie, ze istniejg zasadniczo dwie grupy firm, ktérych wyniki zostang
porownane. Pierwsza z nich sklada si¢ z przedsiebiorstw $wiadomych korzysci
wynikajacych z nawigzywania powigzan, tworzenia sieci biznesowych i1 aktywnego
wplywania na nie. Natomiast drugg grupe tworza firmy pozbawione tej Swiadomosci,
ktére biernie i samoistnie staja si¢ cztonkami sieci w wyniku realizowanych transakc;ji.
W tym przypadku system powigzan tworzy si¢ niezaleznie od woli podmiotow 1 nie
wynika z podjetych strategicznych decyzji dotyczacych stworzenia okreslonej struktury.

Kryterium podziatu badanych przedsigbiorstw zaawansowanych technologii na
dwie powyzej nakreSlone grupy statl sie¢ wskaznik aktywnosci w zakresie powigzan
sieciowych. Podstawe konstrukcyjng wskaznika stanowig zmienne przedstawione w
tabeli 23. Uwzglednione pytania dotyczg analizowanych sktadowych modelu
mechanizmu ksztaltowania przewagi konkurencyjnej firm high-tech na rynkach
zagranicznych z wykorzystaniem powigzan sieciowych (wytaczajac zmienne dotyczace
oddzialywania posredniego). Sposéb sformutowania pytan w kwestionariuszu
ankietowym poprzez uzyte okreslenia wskazujgce na aktywne dziatanie (,.ktadziemy
nacisk”, ,,staramy si¢ rozwija¢” — porownaj zalacznik 1 rozprawy) pozwala na ich
podstawie wyr6zni¢ dwie wymienione grupy przedsigbiorstw.

Tak jak w przypadku poprzednich wskaznikow, zasadno$¢ polaczenia
wymienionych sktadnikéw modelu w jeden wskaznik aktywnosci w zakresie powigzan
sieciowych zostata sprawdzona w dwoch etapach analizy statystycznej. Pierwszym
etapem bylo uzycie analizy czynnikowej (factor analysis) — metody gléwnych

sktadowych (Principal Component Analysis). Przy pomocy tej metody w programie
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SPSS wyodrebniony zostat jeden czynnik (factor, component), ktory wyjasnia okoto
42% wariancji wynikdw. Ponadto zaprezentowane w tabeli 23, uzyskane w badaniu
statystyki (tadunki czynnikowe) wskazuja na odpowiednie nasycenie wszystkich
dziewieciu zmiennych uzyskanym czynnikiem (sktadowa) — wskaznikiem powigzan
sieciowych. Mimo, ze ogélny poziom wariancji nie jest najwickszy, ale dla tak duzej
liczby sktadowych jest satysfakcjonujacy. Ponadto zasadno$¢ polaczenia az tak wielu

zmiennych potwierdzita analiza rzetelnosci.

Sktadowa
1

= Diugoterminowe relacje z kluczowymi nabywcami zagranicznymi 0,623
= Diugoterminowe relacje z kluczowymi dostawcami zagranicznymi 0,657
= Diugoterminowe relacje z konkurentami 0,497
= Diugoterminowe relacje z waznymi organizacjami i instytucjami 0,644
= Diugoterminowe relacje z o$rodkami badawczymi/naukowymi 0,744
= Kontakty nieformalne z zagranicznymi nabywcami 0,743
= Kontakty nieformalne z zagranicznymi dostawcami 0,676
= Kontakty nieformalne z waznymi organizacjami i instytucjami 0,750
= Poszukiwanie partneréw do aliansow strategicznych 0,533

Metoda wyodrebniania czynnikdw - Gtéwnych sktadowych.
1 - liczba wyodrebnionych sktadowych.
Catkowita wyja$niona wariancja 42,23%

Tabela 23 Wynik analizy czynnikowej dla wskaznika aktywnosci w zakresie
powigzan sieciowych — macierz skladowych

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie obliczen wykonanych w programie SPSS.

Analiza rzetelnosci skali zostala przeprowadzona metoda Alfa Cronbacha.
Statystyka Alfa zostata policzona dla skali ztozonej z 9 pytan dotyczacych elementéw
aktywnych modelu. Alfa jest duze i wynosi 0,823, przekraczajac minimalny poziom
rzetelno$ci skali. Oznacza to, ze wymienione dziewi¢¢ pozycji w konstruowanym
wskazniku moze tworzy¢ jedng skale poréwnawcza.

Jak juz wspomniano wczesniej, obliczony dla wszystkich badanych
przedsigbiorstw zaawansowanych technologii wskaznik aktywnosci w zakresie
powigzan sieciowych postuzyl do wyodrgbnienia dwoch grup podmiotow. Pierwsza
obejmuje firmy, ktore w swoich odpowiedziach wskazywaly na aktywne ksztattowanie
powigzan sieciowych (warto$¢ wskaznika powyzej 3, przy pigciostopniowej skali
Likerta). Pozostale przedsigbiorstwa utworzyly grupe druga, obejmujaca firmy, ktore
biernie 1 samoistnie staja si¢ cztonkami sieci biznesowych w wyniku realizowanych

transakcji (warto$¢ wskaznika mniejsza lub rowna 3).
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Dokonana przy pomocy funkcji Crosstabs w programie SPSS analiza wykazata,
ze 76% badanych przedsigbiorstw high-tech, ktore aktywnie ksztaltuja powigzania
sieciowe osigga wyniki lepsze od swoich najblizszych konkurentéw (poréwnaj tabela
24). Z kolei procent firm, ktore mimo aktywnego ksztaltowania powigzan sieciowych
osiggaja wyniki takie same lub gorsze od konkurencji jest relatywnie niewielki (okoto
23%). Dla poréwnania, sposrod przedsicbiorstw, ktore prezentujg bierne podejscie do
tworzenia relacji sieciowych 1 sieci biznesowych, do kategorii gorszy lub taki sam jak
konkurencja nalezy az 42%. Trzeba przy tym pamigtaé, ze aktywne ksztaltowanie
relacji sieciowych nie jest jedynym czynnikiem wptywajacym na wyniki badanych firm,
niemniej jednak zaobserwowana tendencja pozwala potwierdzi¢ pozytywne
oddzialywanie aktywnego i swiadomego ksztalttowania powigzan sieciowych na efekty

dziatalnosci przedsigbiorstw zaawansowanych technologii na rynkach zagranicznych.

Wyniki gorsze

oA o e T e £ lub takie same jak u konkurentow

Firmy ,aktywne” 76,5% 23,5%
Firmy ,bierne” 58,3% 41.7%

Firmy ,,aktywne”— wskaznik aktywnosci w zakresie powigzan sieciowych > 3
Firmy ,,bierne” — wskaznik aktywnos$ci w zakresie powigzan sieciowych <3

Wiyniki lepsze od konkurentow — wskaznik efektow > 3
Wiyniki gorsze lub takie same jak u konkurentéw — wskaznik efektow < 3

Tabela 24 Udzial firm o lepszych (gorszych lub takich samych) wynikach
w zaleznosci od poziomu aktywnosci ksztaltowania powigzan sieciowych

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie obliczen wykonanych w programie SPSS.

Co wigcej, poréwnanie poszczegolnych wynikow wchodzacych w  sktad
skonsolidowanej formuty wskaznika efektéw potwierdza, ze w poddanej badaniu probie
firmy zaawansowanych technologii aktywnie ksztaltujace powigzania sieciowe
odnotowuja wigksze S$rednie wartoSci w zakresie wszystkich czterech wynikow
(poréwnaj tabela 25, warto$ci bazuja na ocenie samych przedsigbiorstw). Najwicksze

roznice wykazano w zakresie zysku ogétem 1 udziatu w rynku.
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Wielko$¢

Zysk ogotem ROI sprzedazy Udziat w rynku
Firmy ,aktywne” 3,50 3,43 3,61 3,65
Firmy ,bierne” 3,00 3,11 3,27 3,08
Réznica 0,50* 0,32 0,34 0,57*

* najwigksze roznice

Firmy ,,aktywne”— wskaznik aktywnosci w zakresie powigzan sieciowych > 3
Firmy ,,bierne” — wskaznik aktywnos$ci w zakresie powigzan sieciowych <3

Skala ocen odpowiedzi 1-5 (1 — znacznie gorszy, 2 — gorszy, 3 — prawie taki sam, 4 — lepszy, 5 —
znacznie lepszy)

Tabela 25 Srednia ocena wynikéw firmy w stosunku do konkurencji w podziale na
przedsi¢biorstwa zaawansowanych technologii reprezentujgce aktywne i bierne
podejscie do ksztaltowania powiazan sieciowych

Zrédlo: Opracowanie wlasne.

Dodatkowo trzeba zauwazy¢, ze w ramach wszystkich badanych firm high-tech
az 63,5% nalezato do grupy aktywnie ksztaltujacych powigzania sieciowe. Ten wysoki
udzial przedsigbiorstw ,,aktywnych” pozwala wnioskowaé, ze ze wzgledu migdzy
innymi na nakreslong specyfike, firmy zaawansowanych technologii nie moga sobie
pozwoli¢ na nie§wiadome 1 przypadkowe dziatania. Tym samym aktywne ksztattowanie

relacji staje si¢ nie kwestig wyboru lecz konieczno$ci.

Bardzo istotne dla weryfikacji przyjetej w rozprawie hipotezy badawczej jest
zbadanie wptywu wskaznika aktywno$ci w zakresie powigzan sieciowych na wskaznik
efektow przedsigbiorstw high-tech. W tym celu przeprowadzono analiz¢ regresji
liniowej. W prezentowanym oszacowanym modelu (poréwnaj tabela 26) zmienna
»wskaznik aktywnosci w zakresie powigzan sieciowych” wyjasnia 13% wariancji
zmiennej zaleznej — wskaznika efektow, czyli ksztalttowania przewagi konkurencyjne;j
firm zaawansowanych technologii na rynkach zagranicznych. Z kolei statystyka R na
poziomie 0,35 informuje o umiarkowanej sile zwigzku miedzy zmienng zalezng i
predyktorem. Jej warto$¢ potwierdza jednak prawidlowos¢ dopasowania modelu do
danych empirycznych. Ponownie wynik statystyki R* stanowi raczej przecigtny poziom,
ale w badaniach dzialalno$ci gospodarczej nie jest rzadkoscig i jak juz zaznaczono
wczesniej, moze zosta¢ przyjety do celow prezentowanej analizy. Celem badania nie
jest bowiem wyznaczenie doktadnej sity wplywu i1 wysokie dopasowanie modelu

regresji, ale wskazanie istnienia zalezno$ci — ukazanie wptywu aktywnego, swiadomego
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ksztattowania powigzan na przewage konkurencyjng przedsigbiorstw zaawansowanych

technologii.
B S Beta t Istotnos¢
standardowy
1(Stata) 2,16 624 3,46 0,002
Aktywno$¢ w zakresie powigzar 037 175 035 213 0,041

sieciowych

a Zmienna zalezna: wyniki

R=0,35

R2=0,13

Btad standardowy oszacowania = 0,74

Tabela 26 Rezultaty analizy regresji dla wskaznika efektow i wskaznika
aktywnosci w zakresie powigzan sieciowych

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie obliczen wykonanych w programie SPSS.

W  oszacowanym modelu zalezno§¢ miedzy predyktorem (wskaznikiem
aktywnos$ci w zakresie powigzan sieciowych) a zmienng zalezng (wskaznikiem
efektow) jest umiarkowanie silna i dodatnia (beta = 0,35). Warto$¢ wspotczynnika
kierunkowego wynosi 0,37 1 jest istotna statystycznie (t(31) = 2,13; a < 0,5). Wartos¢
wspotczynnika kierunkowego wskazuje, ze jesli wskaznik aktywnos$ci w zakresie
powigzan sieciowych (poziom aktywnego i $wiadomego ksztaltowania powigzan
sieciowych 1 sieci biznesowych) wzro$nie o jednostke to wskaznik efektow (przewaga
konkurencyjna przedsiebiorstw zaawansowanych technologii) wzro$nie przeci¢tnie o
0,37. Oznacza to przesunigcie z pozycji ,,prawie taki sam" do ,nasza przewaga" w
stosunku najblizszych konkurentéw (wzglednie z pozycji ,,zdecydowanie gorszy” do
»prawie taki sam”). Interpretujagc otrzymang warto$¢ w kontekscie nieduzej roznicy
pomiedzy minimum i maksimum skali oceny (1 — 5), wptyw aktywnego ksztaltowania
powigzan sieciowych na przecig¢tny poziom przewagi konkurencyjnej badanych firm
high-tech jest jeszcze bardziej znaczacy, Tym samym pozytywnie zweryfikowano
postawiong we wstepie rozprawy hipoteze badawcza, zgodnie z ktérg szybkie tempo
zmian 1 wzrastajgca ztoZonoS¢  otoczenia powodujg, Ze przedsiebiorstwa
zaawansowanych technologii w celu osiggniecia przewagi konkurencyjnej na rynkach

zagranicznych aktywnie i Swiadomie ksztattujq swoje powigzania sieciowe.
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Powigzania sieciowe 1 tworzone przez nie sieci biznesowe moga stanowic
wazny, aczkolwiek ciggle malo doceniany, czynnik ksztaltujacy przewage
konkurencyjng przedsiebiorstw na rynkach zagranicznych. Nakre§lony problem
badawczy dobrze egzemplifikuja firmy zaawansowanych technologii, dla ktérych
internacjonalizacja dzialalnosci 1 wspoélpraca sg bardzo istotne. Ponadto ta grupa
przedsigbiorstw ma duze znaczenie dla konkurencyjnej gospodarki.

Przedmiot rozwazan w zaprezentowanym rozdziale zostal wyznaczony przez
dwa ostatnie cele szczegdtowe rozprawy — probe okreslenia stanu i perspektyw rozwoju
firm high-tech w Polsce oraz zbadania roli powigzan sieciowych w procesie
ksztatltowania przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw zaawansowanych technologii
na rynkach zagranicznych, a zwlaszcza §wiadomych i aktywnych dziatan w tym
zakresie. Podjeto probe empirycznej weryfikacji dotychczasowych rozwazan
teoretycznych i postawionej we wstepie rozprawy hipotezy badawcze;.

Opisujgc stan polskiego sektora high-tech podkreslono duzy, ale wcigz stabo
wykorzystany potencjat w tym obszarze. Tak nakreslone tto badawcze pozwolito podja¢
dalsza szczegdlowa analize pierwotnych danych empirycznych. Analiza statystyczna,
przeprowadzona na probie 74 firm zaawansowanych technologii, potwierdzita wnioski
sformutowane w rozdziatach dotyczacych teoretycznej analizy procesu ksztattowania
przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem
powigzan sieciowych.

Przedstawione wyniki  potwierdzily poprawno$¢ konstrukcji  modelu
mechanizmu ksztattowania przewagi konkurencyjnej firm high-tech na rynkach
zagranicznych. Ponadto stwierdzono, ze przedsigbiorstwa zaawansowanych technologii
nalezagce do grupy lepszych od konkurentow, wyzej oceniaja 1 intensywniej
wykorzystuja powigzania sieciowe. Dodatkowo przeprowadzona analiza regres;ji
wykazata pozytywne oddziatywanie zwigkszenia ogdélnego poziomu wykorzystania
powigzan sieciowych (sieci biznesowych) w dziatalnos$ci zagranicznej na finansowe 1
niefinansowe wyniki firm zaawansowanych technologii, $wiadczace o posiadanej
przewadze konkurencyjnej. Tym samym nakre$lono pozytywna role powigzan
sieciowych 1 tworzonych przez nie sieci biznesowych w procesie ksztaltowania
przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw zaawansowanych technologii na rynkach

zagranicznych.
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Dokonana nastgpnie analiza wynikdw osigganych przez dwie grupy badanych
przedsiebiorstw — aktywnie ksztattujacych powigzania sieciowe i tych, ktére biernie i
samoistnie stajg si¢ cztonkami sieci biznesowych, potwierdzita znaczenie §wiadomych,
aktywnych dzialan w tym zakresie. Analiza regresji wskaznika aktywno$ci w zakresie
powigzan sieciowych 1 wskaznika efektow pozwolita pozytywnie zweryfikowaé
postawiong we wstepie hipotez¢ badawcza, zgodnie z ktora szybkie tempo zmian i
wzrastajgca ztozonos¢ otoczenia powodujg, zZe przedsiebiorstwa zaawansowanych
technologii w celu osiggniecia przewagi konkurencyjnej na rynkach zagranicznych
aktywnie i sSwiadomie ksztaltujg swoje powigzania sieciowe.

Weryfikacja hipotezy badawczej przeprowadzona zostala na podstawie
opracowanego w czesci teoretycznej modelu mechanizmu ksztattowania przewagi
konkurencyjne firmy na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem powigzan
sieciowych. Potwierdzenie empiryczne zasadno$ci przyjetej hipotezy $wiadczy zatem
rowniez o prawidlowosci zalozen koncepcyjnych dotyczacych zaproponowanego

podejscia.
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Z.akonczenie

W dobie globalizacji i natezenia mi¢dzynarodowej konkurencji coraz wigkszego
znaczenia nabiera problem identyfikacji zrédet przewagi konkurencyjnej
odpowiadajacych wspotczesnym warunkom dziatalnosci przedsigbiorstw. W zwigzku z
tym problemem badawczym prezentowanej rozprawy staly si¢ powigzania sieciowe
traktowane jako potencjalne zrodto przewagi konkurencyjnej firm na rynkach
zagranicznych. Cel rozprawy zaktadal wyjasnienie mechanizmu ksztattowania przewagi
konkurencyjnej przedsi¢biorstw na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem powigzan
sieciowych oraz ukazanie ich roli w badanym procesie na przykladzie firm
zaawansowanych technologii.

Przeprowadzona ze wzgledu na zalozony cel rozprawy analiza wykazata
Iaczenie si¢ na polu badawczym szeregu koncepcji. Wigza si¢ one z podejsciem
sieciowym (network approach) i zagadnieniem sieci biznesowych, problematyka
ksztattowania  przewagi  konkurencyjnej, teoretycznymi  ujgciami  procesu
internacjonalizacji oraz problematyka zaawansowanych technologii. Nalezy zaznaczy¢,
ze wiele sposréd wymienionych zagadnien mogloby stanowi¢ przedmiot odrebnych
obszernych opracowan. W rozprawie glowng uwage skoncentrowano na analizie
wplywu powigzan sieciowych i tworzonych przez nie sieci biznesowych na proces
ksztattowania przewagi konkurencyjnej firm dziatajacych na rynkach zagranicznych.

Krytyczna analiza dotychczasowych pogladow dowiodta, ze cho¢ nowe
koncepcje  konkurencyjnosci  przedsigbiorstw sa wigzane z innowacjami,
przedsigbiorczoscig oraz wspotpraca, to podejscie sieciowe w bardzo matym stopniu
jest wykorzystywane do wyjasnienia procesu ksztattowania przewagi konkurencyjne;j
przedsigbiorstw na rynkach zagranicznych. Ponadto dotychczasowe badania na ten
temat charakteryzuje duza fragmentaryczno$¢, a znaczna cze$¢ literatury poswigcona
jest badaniu przewagi konkurencyjnej catych sieci, klastrow, aliansow strategicznych, a
nie pojedynczych firm.

Poza zdiagnozowang gtowng lukg badawcza, ktora zadecydowata o gléwnym
celu rozprawy, dokonany krytyczny przeglad literatury 1 badan wykazat istnienie
szeregu dodatkowych luk analitycznych. W zakresie podejscia sieciowego stwierdzono
niezalezny rozwoj dwoéch perspektyw badawczych — podejscia reprezentowanego przez

gléwny nurt badawczy Grupy IMP 1 podejscia strategicznego. Ponadto problemy
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stwarzat brak spdjnego aparatu pojeciowego zwigzanego z omawianymi zagadnieniami.
Z kolei w zakresie podejscia sieciowego do internacjonalizacji (international network
approach) wykazano, ze zwtaszcza w polskiej literaturze przedmiotu stan wiedzy na ten
temat jest niewielki.

Egzemplifikacj¢ nakreslonego problemu badawczego rozprawy stanowity firmy
zaawansowanych technologii. W zakresie zagadnien zwigzanych z t3 grupa
przedsigbiorstw rowniez zdiagnozowano dodatkowe luki badawcze. Przed wszystkim
wskazano na luke¢ terminologiczng i1 definicyjng. Ponadto wigkszo$¢ publikacji
zwigzanych z ta problematyka w istocie poswigcona jest zagadnieniom innowacyjnos$ci
przedsiebiorstw. Natomiast w zakresie analizy procesu internacjonalizacji wykazano, ze
do tej pory istnialo stosunkowo niewiele badan i opracowan teoretycznych na temat
procesu umi¢dzynarodowienia firm high-tech i specyfiki tego procesu.

Pomimo opracowan traktujacych z osobna o =zagadnieniach dotyczacych
znaczenia technologii i innowacyjnoséci oraz internacjonalizacji i sieci biznesowych,
dotychczas brakowato badan kompleksowych, tacznie opisujacych zwigzki pomiedzy
powyzszymi kwestiami. Brakowato réwniez badan pozwalajacych na okreslenie
zaleznos$ci ksztattujacych przewage konkurencyjng firm zaawansowanych technologii

na rynkach zagranicznych.

W odpowiedzi na zdiagnozowane luki badawcze podjeto probe uzupetienia
nakre§lonego obszaru wiedzy. Wnioski teoretyczne bazowaly na krytycznej analizie
literatury przedmiotu. W analizie nie ograniczono si¢ wylacznie do prezentacji opinii
innych badaczy. Starano si¢ réwniez wskaza¢ na istniejgce niescistosci w zakresie
prezentowanych  pogladéw, przedstawiono ich wlasng interpretacje oraz
zaproponowano nowe rozwigzania. Rozprawa stanowi probe wypelnienia zarysowanej
luki badawczej, co moze stanowi¢ uzupelnienie koncepcji konkurencyjnosci i
internacjonalizacji.

Analiza zostala przeprowadzona ze wzgledu na przyjeta perspektywe podejscia
sieciowego (network approach). W zwiazku z tym okreslono gtowne cechy powigzan
sieciowych 1 na tej podstawie przedstawiono propozycj¢ usystematyzowanej definicji
sieci biznesowej. Zdaniem autorki sie¢ biznesowa stanowi laczacy dwa lub wiecej
podmioty zbior powigzan, ktére charakteryzuje ciggla interakcja (dtugoterminowos¢
wraz z duzym znaczeniem kontaktow nieformalnych), wspotzaleznos¢ (w zakresie

zasobow, podmiotow i dziatan) oraz réwnoczesny brak wyraznych granic i struktury.
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Wyznaczenie cech powigzan sieciowych pozwala usystematyzowac
dotychczasowy dorobek teoretyczny dotyczacy podejscia sieciowego. Ustalenie aparatu
pojeciowego 1 uporzadkowanie omawianych termindw ma tez istotne znaczenie
analityczne, umozliwiajagc  kazdorazowo aplikacje jednolitego  postgpowania
badawczego w zakresie innych uje¢ teoretycznych (takich jak badanie podejscia
sieciowego do procesu internacjonalizacji i procesu ksztaltowania przewagi
konkurencyjnej przedsigbiorstw).

W ramach analizy majacej na celu stworzenie przejrzystosci i
usystematyzowanie dorobku teoretycznego, dodatkowo wskazano na zaleznosci
i roznice wystgpujace pomiedzy zagadnieniem sieci biznesowych a taczacymi si¢ na
tym polu badawczym pozostalymi koncepcjami. Ponadto, w obliczu wspotistnienia do
tej pory dwoch niezaleznych perspektyw badawczych (zgodnej z gldéwnym nurtem
badawczym Grupy IMP oraz podejscia strategicznego), zaproponowano podzial ogdtu
przedsigbiorstw na dwie grupy, pozwalajacy potaczy¢ obydwie koncepcje i
odzwierciedli¢ rzeczywiste zachowania rynkowe wspoiczesnych firm. Pierwsza grupa
zawiera podmioty $wiadome korzysci wynikajacych z nawigzywania powigzan,
tworzenia sieci biznesowych i aktywnego, strategicznego wptywania na nie. Natomiast
druga grupa to firmy, ktére w wyniku realizowanych transakcji biernie, samoistnie i w
pewnym stopniu nieSwiadomie stajg si¢ cztonkami sieci. Zaproponowany podziat
umozliwia analiz¢ obecnej rzeczywistosci gospodarczej, w ktoérej coraz trudniej jest
wskaza¢ calkowicie wyizolowane, samowystarczalne i dziatajace samodzielnie
podmioty.

Whioski teoretyczne przedstawione w rozprawie dotycza takze analizy procesu
internacjonalizacji. Zasugerowano, ze internacjonalizacja firmy powinna by¢
interpretowana jako proces zwickszania zaangazowania przedsigbiorstwa w
migdzynarodowe operacje, co uwzglednia obydwie strony (dwa kierunki potaczen) tego
procesu (inward i outward connections)’**. Dzieki takiemu zdefiniowaniu
internacjonalizacji, do analizy zostajg wilaczone wszystkie dziatania przedsigbiorstw
zwigzane z rynkami zagranicznymi.

Na bazie krytycznej analizy glownych uje¢ teoretycznych procesu
internacjonalizacji stwierdzono rowniez, ze to wlasnie koncepcja powigzan sieciowych
moze stanowi¢ dobrg alternatywe dla tradycyjnych podejs¢ do procesu

umigdzynarodowienia 1 by¢ skutecznie wykorzystana do analizy procesu

22 1. S. Welch, R. Luostarinen, Internationalization. .., op. cit., s. 37.
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internacjonalizacji przedsi¢biorstw. Warto$¢ podejscia sieciowego polega na
uwzglednieniu kompleksowych wspotzaleznosci, interakeji oraz obydwu stron procesu
internacjonalizacji (inward i outward connections). Co wigcej, analiza procesu
umig¢dzynarodowienia przez pryzmat podejscia sieciowego tworzy szerokie pole do
badan, umozliwiajac na przyktad wyjasnienie, dlaczego niektore firmy przyspieszaja
proces internacjonalizacji — skracajg czas trwania lub omijajg niektore etapy ujmowane
w tradycyjnych modelach internacjonalizacji (zwtaszcza w modelu Uppsala), wkraczaja
od razu na wigcej rynkow, wybierajg rynki bardziej odleglte pod wzgledem dystansu
psychicznego lub decyduja si¢ na bardziej zaawansowang forme¢ wejscia na rynek
zagraniczny (zamiast eksportu). W ten sposob podejscie sieciowe moze byc
wykorzystane takze do analizy fenomenu przedsigbiorstw typu born global.

Whnioski zaprezentowane w rozprawie moga rowniez stanowi¢ wkiad do
rozwoju samego podejscia sieciowego do procesu internacjonalizacji. Po pierwsze,
zaproponowano nowe podejscie do analizy procesu internacjonalizacji przez pryzmat
powigzan sieciowych. Rozwazania przeprowadzono =z perspektywy trzech
zidentyfikowanych cech powigzan sieciowych. Po drugie, w zakresie cechy okreslone;j
jako ,,nieskonczono$¢” przedstawiono wlasng propozycje konfiguracji powigzan
sieciowych w procesie internacjonalizacji firmy. I w koncu po trzecie, wskazano na
dualne oddzialywanie relacji sieciowych na proces internacjonalizacji przedsiebiorstw.
Dualne oddzialywanie oznacza, ze z jednej strony powigzania sieciowe mogg stanowic
istotny impuls do rozpoczecia procesu umiedzynarodowienia, a z drugiej — wptyna¢ na
przebieg tego procesu, powodujac jego przyspieszenie (na przyktad przez pominigcie

etapow uymowanych w tradycyjnych modelach internacjonalizacji).

W wyniku analizy problemu badawczego rozprawy, przedstawione powyzej
wnioski teoretyczne na temat podej$cia sieciowego zaadaptowano do zagadnienia
ksztattowania przewagi konkurencyjnej firmy prowadzacej dzialalno$¢ zagraniczng. W
efekcie rozwazan teoretycznych opracowano model mechanizmu ksztaltowania
przewagi konkurencyjnej przedsi¢biorstwa na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem
powiazan sieciowych. W modelu podkreslono dualny (bezposredni i posredni — poprzez
oddziatywanie na proces internacjonalizacji firmy), lancuchowy (przyczynowo-
skutkowy), kompleksowy (uwzgledniajacy sprzezenia zwrotne migdzy elementami
modelu) 1 obustronny (pozytywny, ale i negatywny) wplyw powigzan sieciowych.

Model ten stat si¢ podstawa przeprowadzonego badania empirycznego.
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Zaproponowany model, poprzez wykorzystanie powigzan sieciowych i sieci
biznesowych, w pewnym stopniu odnosi do dorobku znanych w teorii ekonomii
koncepcji — przede wszystkim nurtu zasobowego (dostep do zasoboéw, umiejetnosci i
kluczowych kompetencji jako zrodlo przewagi) i teorii kosztow transakcyjnych (rola
zaufania w obnizaniu kosztow transakcyjnych). Ponadto, zachowujac ide¢ rywalizacji i
konkurencji podmiotéw gospodarczych, koncepcja ta w tym =zakresie nawigzuje
rowniez do teorii neoklasycznej. Dzigki uwzglednieniu (ale nie — czystej kompilacji)
wymienionych teorii, w modelu ujete zostaly szeroko i kompleksowo rézne aspekty
wiezi miedzy podmiotami, co dostosowuje omawiang koncepcje do nowych warunkow
funkcjonowania przedsigbiorstw. Dodatkowo, zostaly zidentyfikowane i opisane
specyficzne korzysci uczestnikoOw sieci biznesowe;.

Jednoczesnie, zaproponowany model mechanizmu ksztattowania przewagi
konkurencyjnej firmy laczy dwie perspektywy analizy determinant przewagi —
zewnetrzng 1 wewngtrzng. Po  pierwsze, wskazano na istotng role wngtrza
przedsigbiorstwa (w postaci miedzy innymi dost¢pu do zasobow materialnych, wiedzy 1
kluczowych kompetencji) w procesie tworzenia przewagi konkurencyjnej. Po drugie, w
orbit¢ rozwazan wlaczono réwniez wplyw otoczenia zewngtrznego na ten proces.
Uwzgledniono w tym zakresie oddzialywanie otoczenia zewngtrznego, w postaci
czynnikow specyficznych dla konkretnych rynkéw zagranicznych (chociazby
kulturowych, politycznych, ekonomicznych, prawnych). Jednakze wskazano, ze przede
wszystkim to same powigzania sieciowe niejako inkorporuja otoczenie do wnetrza
organizacji. Ta synteza dwoch perspektyw jest o tyle istotna, ze obejmuje ztozony i
zmienny charakter zjawisk zachodzacych w rzeczywistosci gospodarcze;.

Przyjecie powigzan sieciowych jako czynnika ksztaltujacego przewage
konkurencyjng przedsi¢biorstw ma szczegdlne znaczenie z punktu widzenia analizy
dziatalnos$ci zagranicznej. Ujawnia bowiem dodatkowe, niedostrzegane dotad posrednie
oddziatywanie powigzan sieciowych. Nowoscia w prezentowanej rozprawie jest
wykorzystanie koncepcji podejécia sieciowego do kompleksowej analizy procesu
ksztattowania przewagi konkurencyjnej firm (a przedsigbiorstw zaawansowanych

technologii w szczegdlnos$ci) na rynkach zagranicznych.

Poza rozwazaniami teoretycznymi prezentowana rozprawa zawiera takze analizg
statystyczng badanego zagadnienia, co pozwolito empirycznie zweryfikowac

wyciagnigte wezesniej wnioski. Hipoteza badawcza zostala poddana probie weryfikacji
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na drodze analizy pierwotnych i wtoérnych danych empirycznych dotyczacych
przedsiebiorstw zaawansowanych technologii. Badania wtérne objety analizg
porownawczg branzowych i mie¢dzynarodowych danych statystycznych i umozliwity
okreslenie stanu i perspektyw rozwoju firm i sektora zaawansowanych technologii. Z
kolei badania pierwotne stanowily rezultat badan bezposrednich zrealizowanych w
ramach projektu finansowanego przez Ministerstwo Nauki i Szkolnictwa Wyzszego
»Zachowanie przedsigbiorstwa w procesie internacjonalizacji (podejscie sieciowe)”.
Analiza statystyczna, przeprowadzona na probie firm zaawansowanych
technologii, potwierdzita wnioski sformulowane w wyniku analizy teoretycznej.
Przedstawione wyniki pozwolity uzna¢ poprawnos$¢ konstrukcji zaproponowanego
modelu mechanizmu ksztalttowania przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw na
rynkach zagranicznych z wykorzystaniem powigzan sieciowych. Wykazano istotne
statystycznie dodatnie oddziatywanie powigzan sieciowych (sieci biznesowych) na
wyniki firm. Ponadto dokonana analiza wynikow osigganych przez dwie grupy
badanych przedsigbiorstw, to jest aktywnie ksztattujacych powigzania sieciowe i tych,
ktore biernie stajg si¢ cztonkami sieci, potwierdzila znaczenie §wiadomych dziatan w
tym zakresie. Z kolei analiza regresji wskaznika aktywnosci w zakresie powigzan
sieciowych 1 wskaznika efektow pozwolita pozytywnie zweryfikowac postawiong we
wstepie hipoteze badawcza, zgodnie z ktora szybkie tempo zmian i wzrastajgca
ztozonos¢ otoczenia powodujq, ze przedsigbiorstwa zaawansowanych technologii w celu
osiggniecia przewagi konkurencyjnej na rynkach zagranicznych aktywnie i swiadomie

ksztaltujq swoje powigzania sieciowe.

Przedstawione w rozprawie wnioski moga mie¢ duze znaczenie praktyczne. W
ciggu ostatnich kilkudziesigciu lat znacznie zmienily si¢ warunki funkcjonowania firm,
co zardwno stwarza im nowe mozliwosci rozwoju, jak 1 przewarto§ciowuje znaczenie
dotychczasowych zrodet przewagi konkurencyjnej. We wspotczesnej rzeczywistosci
gospodarczej, w warunkach zmiennego otoczenia, wspotpraca przedsiebiorstw staje si¢
koniecznoscig. Prezentujac pozytywne zaleznos$ci pomiedzy powigzaniami sieciowymi
a przewaga konkurencyjna oraz dodatni wptyw wspotpracy, firmy otrzymuja narzedzie
analizy dzialalno$ci 1 planowania strategii. Znajac potwierdzony empirycznie
mechanizm mozliwe jest ustalenie zrddet, dzigki ktorym przedsigbiorstwa moga

powigkszy¢ swoja przewaga wobec konkurentéw. Ponadto zaproponowana w rozprawie
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idea rozwaznego partnerstwa pozwala zminimalizowa¢ potencjalne negatywne efekty
powigzan sieciowych i catych sieci biznesowych.

W nowej rzeczywisto$ci gospodarczej autonomia dziatan pojedynczych
przedsiebiorstw oraz zarzadzajacych nimi menedzeréw jest znacznie ograniczona, co
wymusza poszukiwanie zrodet przewagi konkurencyjnej ponad wewngtrznymi
granicami organizacyjnymi, a takze ponad granicami kraju macierzystego. Coraz
czesciej firmy nie sa w stanie samodzielnie wypracowaé rozwigzan, ktore moglyby
sprosta¢ migdzynarodowej konkurencji. Zrozumienie zaprezentowanego w rozprawie
mechanizmu ksztaltowania przewagi konkurencyjnej jest wigc réwniez wazne dla
strategii przedsiebiorstw dziatajacych dotychczas wylacznie na rynku krajowym, ktore
w coraz wickszym stopniu bedg zmuszone do rywalizacji z mi¢dzynarodowa
konkurencjg. W wymagajacych nowych warunkach dzialania firmy mogg odnalez¢
determinantg trwalej przewagi konkurencyjnej w relacjach sieciowych i sieciach
biznesowych, a umiejetno$¢ ksztattowania takich powigzan moze sta¢ si¢ dla nich
szansg, a niekiedy nawet konieczno$cig zapewniajacg rozwoj.

Ponadto nalezy wskaza¢ na utylitarny charakter analizy przedsi¢biorstw i sektora
zaawansowanych technologii. Podkreslono, ze Polska dysponuje w tym zakresie w
istocie duzym potencjatem, a dalszy rozwdj i przebieg procesu nadrabiania zaleglo$ci
bedzie zalezal od stopnia wykorzystania tego potencjalu oraz decyzji podejmowanych
zar6wno na poziomie wladz panstwowych, jak i samych firm high-tech. Przedstawione
wnioski moga stuzy¢ wspieraniu wig¢zi regulacyjnych odnoszacych si¢ do tej dziedziny
gospodarki. Konieczne jest przezwycigzenie negatywnego nastawienia przedsiebiorstw
zaawansowanych technologii wobec wspotpracy, ksztaltowanie kultury pro-
kooperacyjnej oraz uswiadomienie korzysci wynikajacych z uczestnictwa w sieciach
biznesowych. Pozadane sg tez zmiany w regulacjach prawnych, fiskalnych 1
administracyjnych. Tworzenie podstaw do formulowania dyrektyw dla branzowe;j
(sektorowej) polityki gospodarczej sytuuje poczynania poznawcze 1 praktyczne
rozprawy w sferze problematyki normatywne;.

Weryfikacja hipotezy badawczej przeprowadzona zostala na podstawie proby
przedsigbiorstw zaawansowanych technologii, jednakze opracowany model oraz
zaprezentowane wnioski maja charakter uniwersalny i moga by¢ stosowane do analizy
firm o réznym stopniu zaawansowania technologicznego. Model wyjasnia wptyw
powigzan sieciowych na przewage konkurencyjng przedsigbiorstw, a jego znajomos¢

moze by¢ wykorzystana przez firmy niezaleznie od branzy i kraju lokalizacji.
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Celem rozprawy bylo wyjasnienie mechanizmu ksztalttowania przewagi
konkurencyjnej przedsigbiorstw na rynkach zagranicznych z wykorzystaniem powigzan
sieciowych oraz ukazanie ich miejsca w badanym procesie na przyktadzie firm
zaawansowanych technologii. Ze wzgledu na wielo$¢ zagadnien krzyzujacych si¢ w
obszarze sformutowanego problemu badawczego, niemozliwe bylo podjecie wszystkich
watkoéw, co otwiera pole do dalszej analizy. Uzyskane wyniki okre$laja nowe kierunki
dalszych dociekan tak teoretycznych, jak 1 empirycznych. Interesujaca bylaby analiza
obu stron (dwoch kierunkow potaczen) procesu internacjonalizacji (inward i outward
connections), a takze podjecie poglebionych badan zjawiska born global. Dla petnego
obrazu zagadnienia nalezy rowniez postulowac przeprowadzenie badan poréwnawczych
firm high-tech z przedsi¢biorstwami reprezentujacymi branze tradycyjne. Wskazane
byloby tez przeprowadzenie analogicznych badan za granicg, co umozliwitoby analize
firm zaawansowanych technologii znajdujacych si¢ na wyzszym etapie rozwoju oraz
zbadanie r6znic w zakresie oddzialywania otoczenia migdzynarodowego.

W blizszej 1 dalszej przysztosci mozna oczekiwac, ze zagadnienia zwigzane ze
wspotpracg 1 sieciami biznesowymi bedg nabiera¢ coraz wigkszego znaczenia i to
zardbwno w praktyce gospodarczej, jak i w warstwie poznawczej. Jest 1 bedzie to efekt
postepujacego procesu globalizacji, upowszechniania idei budowy gospodarki
elektronicznej, a takze traktowania innowacji jako istotnego czynnika
konkurencyjnosci. W kazdej z tych dziedzin szczegdlng role odgrywaja
przedsigbiorstwa zaawansowanych technologii, stad niezwykle wazne jest poznawanie i
wskazywanie zrodet ich przewagi konkurencyjnej, zdobywanej roéwniez poprzez
powigzania sieciowe. Prezentowane w rozprawie zagadnienia sg na tyle nowe, ze
wymagajg stalego monitorowania 1 poglebiania o nich wiedzy oraz dalszego
poszukiwania rozwigzan koncepcyjnych adekwatnych do nowej rzeczywistosci

gospodarcze;.
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Aneks

Zalacznik 1 Pytania Kkwestionariusza ankietowego dotyczace skladowych modelu
mechanizmu ksztaltowania przewagi konkurencyjnej przedsi¢biorstwa na rynkach
zagranicznych z wykorzystaniem powigzan sieciowych — wplyw bezposredni

Pytania giéwne

Ponizej podano szereg opinii innych menedzeréw na temat wspoétpracy na rynkach zagranicznych. Jak
dalece zgodzitby(-taby) sie Pan(-i) z kazda z nich w odniesieniu do swojej firmy. Prosze wpisa¢ cyfre
odpowiadajaca Pana(-i) opinii wg nastepujacej skali:

(1 - zdecydowanie nie zgadzam sie, 2 — nie zgadzam sie, 3 — cze$ciowo zgadzam sie, 4 — zgadzam sie, 5 -
zdecydowanie zgadzam sie, x — brak zdania)

v0708 Ktadziemy duzy nacisk na tworzenie dobrych dtugoterminowych relacji z kluczowymi nabywcami
zagranicznymi

v0709 Kiadziemy duzy nacisk na tworzenie dtugoterminowych relacji z kluczowymi dostawcami i/lub
podwykonawcami zagranicznymi

v0710 Ktadziemy duzy nacisk na tworzenie dtugoterminowych relacji z konkurentami

v0711 Ktadziemy duzy nacisk na tworzenie dtugoterminowych relacji z innymi organizacjami i instytucjami, ktére
majq wptyw na proces zakupu przez nabywce zagranicznego

v0712 Ktadziemy duzy nacisk na tworzenie dtugoterminowych relacji z osrodkami badawczymi i instytucjami
naukowymi

v0713 Staramy sie rozwija¢ kontakty nieformalne z zagranicznymi nabywcami

v0714 Staramy sie rozwija¢ kontakty nieformalne z zagranicznymi dostawcami i/lub podwykonawcami

v0715 Staramy sie rozwija¢ kontakty nieformalne z innymi waznymi organizacjami i instytucjami zagranicznymi, ktore
maja wptyw na proces zakupu przez nabywce zagranicznego

v0716 Poszukujemy firm zagranicznych, z ktdrymi moglibysmy stworzy¢ alianse strategiczne

Pytania pomocnicze

Ponizej podano szereg opinii innych menedzeréw na temat przestanek nawigzywania kontaktéw z partnerami
zagranicznymi. Jak dalece zgodzitby(-taby) sie Pan(-i) z kazda z nich w odniesieniu do swojej firmy. Prosze
wpisac cyfre odpowiadajaca Pana(-i) opinii wg nastepujacej skali

(1 - zdecydowanie nie zgadzam sie, 2 — nie zgadzam sie, 3 - cze$ciowo zgadzam sie, 4 - zgadzam sie, 5 -
zdecydowanie zgadzam sie, x — brak zdania)

Nawigzujemy kontakty z naszymi zagranicznymi nabywcami w celu:

v0901 - uzyskania dostepu do ich wiedzy i doSwiadczenia w zarzadzaniu firmag

v0902 - uzyskania dostepu do ich wiedzy dotyczacej technologii

v0903 - uzyskania dostepu do ich klientow

v0904 - uzyskania dostepu do ich zasobdw finansowych

v0905 - uzyskania dostepu do ich kompetencji z zakresu badan i rozwoju (R&D)

v0906 - uzyskania dostepu do ich specjalistycznego sprzetu i aparatury

v0907 - obnizenia kosztow produkcii

v0908Kontakty nawigzywane z naszymi zagranicznymi nabywcami przyczyniajg si¢ do zwiekszenia innowacyjnosci
naszego przedsiebiorstwa i jego produktéw

Nawigzujemy kontakty z zagranicznymi dostawcami i/lub podwykonawcami w celu:
v0911 - uzyskania dostepu do ich wiedzy i do$wiadczenia w zarzadzaniu firmg
v0912 - uzyskania dostepu do ich wiedzy dotyczacej technologii

v0913 - uzyskania dostepu do ich klientéw

v0914 - uzyskania dostepu do ich zasobdw finansowych

v0915 - uzyskania dostepu do ich kompetencji z zakresu badan i rozwoju (R&D)
v0916 - uzyskania dostepu do ich specjalistycznego sprzetu i aparatury
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v0917Kontakty nawigzywane z naszymi zagranicznymi dostawcami i/lub podwykonawcami przyczyniajg sie do
zwigkszenia innowacyjnosci naszego przedsigbiorstwa i jego produktow

Nawiazujemy kontakty z zagranicznymi konkurentami w celu:

v0921 - uzyskania dostepu do ich wiedzy i do$wiadczenia w zarzadzaniu firma,

v0922 - uzyskania dostepu do ich wiedzy dotyczacej technologii

v0923 - uzyskania dostepu do ich klientéw

v0924 - uzyskania dostepu do ich zasobdw finansowych

v0925 - uzyskania dostepu do ich kompetencji z zakresu badan i rozwoju (R&D)

v0926 - uzyskania dostepu do ich specjalistycznego sprzetu i aparatury

v0927 - obnizenia kosztéw produkcii

v0928- wspdlnego dziatania na innych rynkach zagranicznych (np. firma polska i firma niemiecka wspélnie wchodza
na rynek rosyjski)

v0929 Kontakty nawigzywane z naszymi zagranicznymi konkurentami przyczyniajg sie do zwiekszenia
innowacyjnosci naszego przedsigbiorstwa i jego produktow

Stata wspotpraca z podmiotami zagranicznymi moze dotyczy¢ ponizej podanych obszaréw funkcjonowania
przedsiebiorstwa. Prosze wskaza¢ w ramach ktérych obszaréw wspoétpracuje Pana(-i) firma oraz okresli¢ site
tej wspotpracy (w skali 1-5, gdzie 1 — bardzo staba wspdtpraca, 5 — bardzo silna wspétpraca).

v0801Badania i rozw¢j (R & D)

v0802Logistyka

v0803Produkcja

v0804Marketing

v0805Sprzedaz (handel)

v0806Finanse

v0807Kadry

Ponizej podano opinie innych menedzeréw na temat wewnetrznego sposobu funkcjonowania firm, majacego
wplyw na jej ekspansje zagraniczna. Jak dalece zgodzitby(-taby) sie Pan(-i) z kazda z nich w odniesieniu do
swojej firmy. Prosze wpisaé cyfre odpowiadajaca Pana(-i) opinii wg nastepujacej skali

(1 - zdecydowanie nie zgadzam sie, 2 - nie zgadzam sie, 3 - czeSciowo zgadzam sie, 4 - zgadzam sie, 5 -
zdecydowanie zgadzam sie, x — brak zdania)

v1008Nasza firma jest dobra w zakresie wykorzystania wzajemnego zaufania naszej firmy i naszych najwazniejszych
partneréw zagranicznych (nabywcéw, dostawcéw, podwykonawcow itp.)

Zrédlo: Kwestionariusz ankietowy projektu badawczego finansowanego przez Ministerstwo Nauki i
Szkolnictwa Wyzszego nr 51104-95 pt. ,,Zachowanie przedsi¢biorstwa w procesie internacjonalizacji
(podejscie sieciowe)”.
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Zalacznik 2 Pytania kwestionariusza ankietowego dotyczace skladowych modelu
mechanizmu ksztaltowania przewagi konkurencyjnej przedsi¢gbiorstwa na rynkach
zagranicznych z wykorzystaniem powigzan sieciowych — wplyw posredni

Pytania giéwne

Ponizej podano szereg opinii innych menedzeréw na temat wspoétpracy na rynkach zagranicznych. Jak
dalece zgodzitby(-taby) sie Pan(-i) z kazda z nich w odniesieniu do swojej firmy. Prosze wpisa¢ cyfre
odpowiadajaca Pana(-i) opinii wg nastepujacej skali:

(1 - zdecydowanie nie zgadzam sie, 2 — nie zgadzam sie, 3 — cze$ciowo zgadzam sie, 4 — zgadzam sie, 5 -
zdecydowanie zgadzam sieg, x — brak zdania)

v0701 Nasza firma przed wejsciem na nowy rynek zagraniczny chetnie podejmowata wspétprace z podmiotami
dziatajacymi juz na tym rynku (nabywcami, dostawcami, agencjami rzadowymi itp.)

v0702 Jeste$my otwarci na propozycje wspotpracy zgtaszane przez zagranicznych nabywcow

v0703 JesteSmy otwarci na propozycje wspdtpracy zgtaszane przez zagranicznych dostawcéw iflub podwykonawcow
v0704 JesteSmy otwarci na propozycje wspdtpracy zgtaszane przez zagranicznych konkurentow

Zrédto: Kwestionariusz ankietowy projektu badawczego finansowanego przez Ministerstwo Nauki i
Szkolnictwa Wyzszego nr 51104-95 pt. ,,Zachowanie przedsi¢biorstwa w procesie internacjonalizacji
(podejscie sieciowe)”.

286



Zalacznik 3 Srednia ocena stopnia wykorzystania skladowych modelu z podzialem na
lepsze i pozostale firmy high-tech — dane szczegélowe wraz z numerami pytan
kwestionariusza ankietowego*

v0701
v0702
v0703
v0704
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. Srednia 333 44
Firmy

lepsze  Odchylenie
standardowe

Firmy Srednia 3,23 4,31 4,08 3,54 4,23 4,08 2,64 317 3,08 3,46 3,46 2,83 3,08

pozostate Odchylenie
standardowe

Roéznica  Srednia 0,10 0,10 017 0,29 0,46 0,20 0,50 0,14 0,05 0,41 0,11 0,20 0,22

1,24 0,84 1,06 1,16 0,59 0,81 1,22 1,14 1.4 1,06 1,04 1,15 1,36

1,24 0,95 0,95 1,05 0,93 0,86 0,81 1,19 1,51 0,78 0,66 1,03 1,16

Firmy lepsze — wskaznik efektow > 3
Firmy pozostale — wskaznik efektow < 3

Skala ocen odpowiedzi 1-5 (1 — zdecydowanie nie zgadzam si¢, 2 — nie zgadzam sig¢, 3 — cz¢Sciowo
zgadzam sig, 4 — zgadzam si¢, 5 — zdecydowanie zgadzam si¢)

* Kwestionariusz ankietowy projektu badawczego finansowanego przez Ministerstwo Nauki i
Szkolnictwa Wyzszego nr 51104-95 pt. ,,Zachowanie przedsi¢biorstwa w procesie internacjonalizacji

(podejscie sieciowe)”

Zrbdlo: Opracowanie wiasne.
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Zalacmik4  Motywy  wspolpracy podejmowanej z  zagranicznymi  podmiotami  przez
przedsigbiorstwa high-tech z podzialem na firmy lepsze i pozostale — dane szczegélowe wraz z
numerami pytan kwestionariusza ankietowego*®

] n . ) Nawigzywanie kontaktu z . . . )
Nawigzywanie kontaktu z zagranicznymi awiazywanie ko = t.u Nawigzywanie kontaktu z zagranicznymi
: L zagranicznymi dostawcami w celu f .
nabywcami w celu uzyskania: . konkurentami w celu uzyskania
uzyskania
©
o
S
=
Tl & 1B © N O N ® % 1V O M- N O T WO O© N O D
O O © O © © O O|lr ¥ ¥ - - - |l N 4 & A N NN A
D DD D O D O DD DO DD D DD DD D
©O © © © © ©O © Ol © © © © © ©|lo © © © © © © ©o o
> > > > > > > > > > > 5> 5> >35> 5> > > > 5> 3> 5> >

397(2,81 3,52 3,25 2,50 2,63 2,60 3,03 3911241 3,23 2,56 2,13 2,68 2,70 3,53|2,48 3,17 2,72 1,72 2,34 2,10 2,85 2,50 3,07

Firmy

Jopee 0,73(1,28 1,06 1,16 1,22 1,10 0,81 1,13 1,01|1,21 1,28 1,19 1,02 1,05 1,09 1,07(1,21 1,34 1,31 0,88 1,20 1,08 1,35 1,24 1,31

B 3,85|2,42 3,38 3,62 2,54 2,77 3,00 3,25 3,38/2,17 3,25 3,25 2,50 2,67 2,62 3,17(2,17 2,83 3,00 1,64 2,25 2,25 2,73 2,91 2,67
pozostate

1,07{1,08 1,26 0,87 0,97 1,36 1,35 1,29 1,26/1,11 1,06 0,75 1,09 1,15 1,26 1,11|1,34 1,19 1,28 0,92 0,87 0,75 1,19 1,38 1,30

Réznica ' n | 0,12(0,40 0,13 -0,37 -0,04 -0,14 -0,40 -0,22 0,52|0,24 -0,02 -0,69 -0,37 0,01 0,08 0,37|0,32 0,34 -0,28 0,09 0,09 -0,15 0,12 -0,41 0,40

n — §rednia

6 — odchylenie standardowe

Firmy lepsze — wskaznik efektow > 3
Firmy pozostate — wskaznik efektow <3

Skala ocen odpowiedzi 1-5 (1 — zdecydowanie nie zgadzam si¢, 2 — nie zgadzam si¢, 3 — cze$ciowo
zgadzam sig, 4 — zgadzam sig¢, 5 — zdecydowanie zgadzam sig)

* Kwestionariusz ankietowy projektu badawczego finansowanego przez Ministerstwo Nauki i
Szkolnictwa Wyzszego nr 51104-95 pt. ,,Zachowanie przedsigbiorstwa w procesie internacjonalizacji
(podejscie sieciowe)”

Zrédto: Opracowanie wiasne.
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