PRACE NAUKOWE

Uniwersytetu Ekonomicznego we Wroctawiu

RESEARCH PAPERS 260

of Wroctaw University of Economics

Zarzadzanie
strategiczne
w praktyce i teorii

Redaktorzy naukowi
Andrzej Kaleta
Krystyna Moszkowicz

UE Wydawnictwo Uniwersytetu Ekonomicznego we Wroctawiu
Wroctaw 2012



Recenzenci: Wojciech Czakon, Marian Hopej, Halina Piekarz, Krystyna Poznanska,
Agnieszka Sopinska, Agnieszka Zakrzewska-Bielawska

Redaktorzy Wydawnictwa: Anna Grzybowska, Dorota Pitulec, Joanna Swirska-Korhub
Redakcja techniczna: Barbara Lopusiewicz

Korekta: Zespot

Lamanie: Adam Debski

Projekt oktadki: Beata Dgbska

Publikacja jest dostgpna w Internecie na stronach:

www.ibuk.pl, www.ebscohost.com,

The Central and Eastern European Online Library www.ceeol.com,

a takze w adnotowanej bibliografii zagadnien ekonomicznych BazEkon
http://kangur.uek krakow.pl/bazy ae/bazekon/nowy/index.php

Informacje o naborze artykutow i zasadach recenzowania
znajduja si¢ na stronie internetowej Wydawnictwa

www.wydawnictwo.ue.wroc.pl

Kopiowanie i powielanie w jakiejkolwiek formie
wymaga pisemnej zgody Wydawnictwa

© Copyright by Uniwersytet Ekonomiczny we Wroctawiu
Wroctaw 2012

ISSN 1899-3192
ISBN 978-83-7695-226-0

Wersja pierwotna: publikacja drukowana

Druk: Drukarnia TOTEM



Spis tresci

Grazyna Aniszewska: Wykorzystanie CSR w budowaniu przewagi konku-
rencyjnej przez zagranicznych inwestorow strategicznych. Perspektywa
srodkowoeuropejskich filii. ......c..ccveevieiiieiiieiie e

Piotr Banaszyk: Kreatywna destrukcja w dynamicznym formutowaniu stra-
tEEIT DIZNECSOWE] .eevvvieiiieeiiieeiieeiee ettt estreesreesteeebeeestaeesaeesaeessseessseesnseeennes

Bogustaw Bembenek: Restrukturyzacja klastra.........coccoevceenieiiiniannninnenn,

Rafatl Bielawski: Controlling strategiczny i operacyjny w przedsigbiorstwie

Wojciech Czakon, Mariusz Rogalski: Komplementarno$¢ kompetencyjna
organizacji a koopetycja na rynku obrotu energig elektryczna..................

Lidia Danik, Joanna Zukowska: Jako$¢ wspétpracy w innowacjach...........

Tadeusz Falencikowski: Strategia a model biznesu — podobienstwa i rdznice

Grazyna Golik-Gérecka: Zwigkszenie efektywnosci marketingu podstawa
sukcesow przedsigbiorstwa — ujecie najlepszych praktyk — Atlas sp. z o.0.

Marzena Hajduk-Stelmachowicz: Znaczenie polityki Srodowiskowej w
kontekscie ksztaltowania ekoinnowacyjnosci przedsicbiorstw z woje-
WwOdztwa podKarpackiCZo.........cccververiiiieiieiie et

Jarostaw Ignacy: Budowanie przewagi konkurencyjnej — studium przypad-
ku firmy Solaris Bus&Coach SA ........ccooooiiiiiiiiiieeieeeeeee e

Leon Jakubow: Znaczenie wizji i misji w zarzadzaniu strategicznym pol-
SKICh PrzedSiGDIOTSIW ....ecvieieeiieie ettt ens

Marzena Jankowska-Mihulowicz: Metoda oceny racjonalno$ci metodolo-
ICZNEJ MENEAZETOW ...eovvieeieiieiieriiesieesteeseesieesteesseesreesteesseesseesseesseessaesseens

Mirostaw Jarosinski: Przedsigbiorczo$¢ miedzynarodowa w Polsce ............

Grzegorz Jokiel: Epoki rozwoju nauki organizacji i zarzadzania..................

Szymon Jopkiewicz: Bariery implementacji strategii marketingowych w
ustugach zdrowotnych w $wietle badaf ..........ccceveviiiinininiiicee,

Andrzej Kaleta: Kontrola w procesie wdrazania strategii ...........cccceeeeeennene.

Adam Kalowski: Przyczyny i kierunki restrukturyzacji przedsigbiorstw .....

Patrycja Klimas: Operacjonalizacja blisko$ci organizacyjnej ...........c...........

Izabela Konieczna: Sposob tworzenia modelu biznesowego ............cc.ceeeee.

Joanna Korpus: Strategie rozwoju wybranych przedsiebiorstw branzy odzie-
ZOwej 1 obuwnicze] W OKIesie KIyZySU....coovevierieriieniieniieniiesiieieeieeieeiens

Alina Kozarkiewicz: Kontrola strategiczna w zarzadzaniu portfelami pro-
jektow — analiza systemow i mechanizmoéw na przyktadzie firmy zorien-
tOWANE] PLIOJEKEOWO ....uviiiiieeiiieeiie ettt ettt et eetee et e et e e ebeesebaeseaeeenes

11

13

22
33
46

58
69
80

94

106

116

126

133
143
153

160
171
187
195
206

215



6 Spis tresci

Rafal Krupski: Badanie znaczenia zasobow niematerialnych w strategii
J V2T ES3 (5] 03 01 4] A ISR
Krzysztof Kud: Elementy analizy strategicznej w zarzadzaniu przestrzenia
terenow zalewowych, jako narze¢dzie realizacji koncepcji rozwoju zrow-
NOWAZOTICZO «.vvveeenevreeerueeeesautteeeaueeeesauteeesasteesaseeessanseeesanseeeesaseeessnnseeesnseens
Aleksandra Kuzaj: Przeciwdziatanie mobbingowi jako element zarzadzania
STFALEZICZNCEO ..veeevvieenrieeeieesiieeeereeeereeereeeteeeteeesseessseessseessseeasseeensseensseensnes
Lech Miklaszewski: Zmiana kulturowa organizacji na przyktadzie Domu
Maklerskiego WDM SA ..ottt
Mirostaw Moroz: Przestanki i przejawy elastycznosci przedsigbiorstwa —
studium przypadku sklepu internetowWego .......c..cceeevveriercveecieeieeienieenens
Krystyna Moszkowicz, Bogustaw Bembenek: Strategia rozwoju wiedzy w
KIASEIZE ..ttt
Jerzy Niemczyk, Rafal Trzaska: Przywodztwo i zarzadzanie w sieciach
mMigdzZyorganizacyjnyCh........cccoeiieriieiiieriieiee e
Przemystaw Niewiadomski, Bogdan Nogalski: Kryterium zwinnego zakta-

Bogdan Nogalski, Jarostaw Karpacz: Orientacja na klienta a innowacyj-
no$¢ przedsigbiorstwa produkCyjnego........ceeveruieiieiienieniieieeeeeeeen
Jadwiga Nycz-Wrébel: Polityka srodowiskowa i aspekty srodowiskowe jako
podstawa kreowania koncepcji strategicznego zarzadzania srodowiskiem
w organizacjach zarejestrowanych w systemie EMAS ............cccoovveienen.
Grazyna Osbert-Pociecha: Ograniczanie ztozono$ci organizacji — nowy im-
PEratyW ZarzddZania.......cc.eeecveeeeuiieiiieeeiiiesieeeieeeieeesteeeseeeesreesebeeebeeeaee e
Pawel Paluchowski: Finansowanie rozwoju matych i $rednich firm z sektora
telekomunikacyjnego w Polsce na przyktadzie Korbank SA....................
Zanna Poplawska, Andrzej Limanski, Oksana Goszowska: Ocena korzy-
Sci efektu synergii w dziataniach organizacji ..........cceeeeeveecienieniinnieenenns
Krystyna Poznanska: Wspotpraca przedsigbiorstw ze szkotami wyzszymi
W ZAKTES1E INNOWACTL c.vvieerieeerieeiiieireeeiieesteesteeeteeesteeessseessseesssessseesnseeenes
Joanna Radomska: Putapki i zagrozenia zwigzane z wdrazaniem koncepcji
partycypacji pracownikow w procesie zarzadzania strategicznego na
przyktadzie PWC ,,0dra” SA .....ccooieoieieeeeeeeeeeeee e
Agnieszka Rak: Kreowanie wizerunku marki w mediach spolecznoscio-

Robert Seliga: Rola marketingu spotecznego w koncepcji spotecznej odpo-
WiedZIalNOSCT DIZNESU..cuvieuiieiieiieiieieete ettt
Letycja Sotoducho-Pelc: Zarzadzanie strategiczne przez wizj¢ i misje.........
Adam Stabryla: Koncepcja kwantyfikacji bezpieczenstwa strategicznego
025113 (5] 01 (01 41 A ISR USSR

248

258

268

284

294

305

314

328

340

350

361

375

385

397

407

417
430



Spis tresci

Monika Stelmaszczyk: Repozytorium wiedzy narzedziem zarzadzania ka-
pitatem spolecznym przedsigbiorstwa (na podstawie Intrasoft-TSI sp. z
0.0.) ettt ettt ettt e et e et e et —e e —e e e —e e e teeetee e teeeataeeatbeearbeeabeeabeeabeeeatseenareeanrs

Lukasz Sulkowski: Strategie sukcesji w przedsiebiorstwach rodzinnych MSP
W POISCE .

Marika Szymanska: Strategia odpowiedzialnego biznesu w japonskim kon-
cernie Canon. Uwarunkowania Kulturowe............ccocceoiiiiiiiniininncnnnn,

Ewelina Trubisz: Znaczenie reputacji w odniesieniu do interesariuszy strate-
gicznych na przykladzie przedsi¢biorstw deweloperskich............ccccc......

Elzbieta Urbanowska-Sojkin: Kongruencja cech otoczenia i kultury organi-
ZaCyJNE] PrZedSICDIOISIW. . cvieiieiieeiieiicie et eee s

Anna Witek-Crabb: Wybory strategiczne kobiet i m¢zczyzn na najwyzszych
stanowiskach Kierowniczych .........c.ccocvivviieiiiiniiiceecee e

Przemystaw Wolczek: Przyczyny upadku Kodaka ..o,

Leszek Wozniak, Sylwia Dziedzic: Kluczowi interesariusze w kontekscie
strategicznych wyzwan dla polskiej gospodarki zywnosciowej ................

Marian Wozniak: Czynniki sukcesu rynkowego podmiotow agroturystycz-
nych w opinii wlascicieli gospodarstw oraz turystow z Podkarpacia........

Marian Wozniak, Grzegorz Wozniak: Zarzadzanie obszarami wiejskimi
jako wyraz konkurencyjnos$ci gmin wiejskich na przykladzie gmin woje-
woOdztwa podKarpacki€go .........eeeeieririiieiiniciecteee e

Anna Wéjcik-Karpacz: Narzgdzia pomiaru sukcesu relacji z kluczowymi
odbiorcami w aspekcie wzrostu efektywnosci wspotdziatania..................

Stawomir Wycislak: Efekt zarazania w dziataniu przedsigbiorstwa...............

Czestaw Zajac: Budowa strategii personalnych w grupach kapitatowych .....

Aneta Zelek, Grazyna Maniak: Wrazliwo$¢ i reaktywnos$¢ mtodych firm
na kryzys — studium dekoniunktury 2007-2010........cccceceevininieiencnennns

Bozydar Ziotkowski: Kierunki ewolucji w obszarze ekoinnowacji...............

Summaries

Grazyna Aniszewska: Use of CSR by foreign strategic investor for building
competitive advantage. Central-Eastern European subsidiaries’ per-
SPECEIVE 1evteutvieeerieeteeetteestteestteeseteessseessseesssaeanseeesseessseessseesnseeanseeensseensseensses

Piotr Banaszyk: Conditions of business strategy forming in a hypercom-
J o110 A1 o) o USSR

Boguslaw Bembenek: Restructuring of cluster...........ccoceveevenincnienenennne.

Rafal Bielawski: Strategic and operating controlling in the company ...........

Wojciech Czakon, Mariusz Rogalski: Complementarity of competencies
of the organizations vs. coopetition on the electricity market....................

Lidia Danik, Joanna Zukowska: Quality of cooperation for innovation.......

454

463

474

482

491

504
515

527

536

548

561
575
586

597
607

21

32
45
57

68
79



8 Spis tresci

Tadeusz Falencikowski: Business strategy and business model — similarities
ANA AITRTENCES .. .ottt
Grazyna Golik-Gorecka: Increase of marketing effectiveness as a base of
enterprise success — approach to the best practice — Atlas Ltd...................
Marzena Hajduk-Stelmachowicz: The importance of environmental policy
in the context of creation of eco-innovation enterprises from Podkarpackie
VOIVOAESIIP ..ttt et s
Jarostaw Ignacy: Building a competitive advantage — a case study of Solaris
Bus & Coach COMPANY .....ccveevieiieiieiieiieie ettt seennes
Leon Jakubéw: Importance of visions and missions in strategic management
Of POliSh COMPANIES .....ccvvieiiieiiieciee e
Marzena Jankowska-Mihulowicz: The method of evaluation of meth-
odological rationality of Managers ...........ccceeueerueeiieeiieeiieee e
Mirostaw Jarosinski: International entrepreneurship in Poland....................
Grzegorz Jokiel: Periods in the development of organizational management
SCIBTICES .uveuteteeueenteteeteeneete e st estenee st e st eseenseeseemeenseaseseeeneenseaseeseeneenseeneeneenes
Szymon Jopkiewicz: Barriers to the implementation of marketing strategies
in healthcare services in the light of research ...........ccoccoeoiiiiiiiiiiniiinns
Andrzej Kaleta: Control in the process of strategy implementation...............
Adam Katowski: Reasons and directions of corporate restructuring.............
Patrycja Klimas: Operationalization of the organizational proximity ...........
Izabela Konieczna: A way to create a business model...........cccocvevvvevveeneennen.
Joanna Korpus: Development strategies of selected companies in the clothing
and footwear sector during the CrisSiS.........coeceerueeiieriiiiieiie e
Alina Kozarkiewicz: Strategic control in project portfolio management — the
analysis of systems and mechanisms based on the example of a project-
OTIENEEd COMPANY ..eevvieniierieiierieieeieeieereebeesbeeaeesseessesssesnsesssessseessesssenns
Rafal Krupski: Research on the importance of intangible resources in an
CNLCTPIISE’S SITALCZY c.vvveeeiieeieeiereeeteeeteeeteeeteeesireessbeessseessseeenseeenseeensseensns
Krzysztof Kud: Elements of strategic analysis in the management of
floodplains space as a tool for implementing the concept of sustainable
AEVEIOPIMENL .....c.viiiiieiieii ettt ettt ettt e enne e enne e
Aleksandra Kuzaj: Preventing mobbing as a part of management strategy ..
Lech Miklaszewski: The change of organizational culture on the example of
Brokers House WDM SA ..ot
Mirostaw Moroz: Premises and measures of enterprise flexibility — a case
StUAY Of ONIINE STOTE ...oovvieiiieiiieiiieie et
Krystyna Moszkowicz, Bogustaw Bembenek: Knowledge development
SLTAtE@Y 1N & CIUSTET ...vveiietieiieiieriiecieeeee sttt sre s e s eesneeraesnne e
Jerzy Niemczyk, Rafal Trzaska: Leadership and management in inter-
organizational NEtWOTKS..........cccviiveiiiiiiiicie e

105

115

125

132

142
152

159
170
186
194
205
214

227

237

247

257

267

283

293

304



Spis tresci

Przemystaw Niewiadomski, Bogdan Nogalski: Agile manufacturing plant
criterion — strategic business model in a knowledge enterprise.................
Bogdan Nogalski, Jarostaw Karpacz: Customer orientation and
innovativeness of the manufacturing company..............ccccveeveevveeveerveenenns
Jadwiga Nycz-Wrobel: Environmental policy and environmental aspects as
the basis for the concept of strategic environmental management in
organizations registered under EMAS .........cccoooiiiiiiiiiiiieeeeee e
Grazyna Osbert-Pociecha: Limitation of organization complexity as a new
imperative of ManagemMEeNt ..........ccceevueeruieriieriieieeie e eie e eee e
Pawel Paluchowski: Financing of small and medium enterprises from the
telecommunication sector in Poland on the example of the Korbank S.A.
o701 18] 0T | SRS
Zanna Poplawska, Andrzej Limanski, Oksana Goszowska: Assessment of
benefits of synergy effect in organization activity.........ccocceeveeriereeneenne.
Krystyna Poznanska: Cooperation of enterprises with high schools within
the SCOPE Of INNOVALION .....cvieiieiieiieiecie e
Joanna Radomska: Pitfalls and risks associated with implementing the
concept of employee participation in the process of strategic management
— the example of PWC Odra SA ........ooooviiiiiieeeeeceeeeeeee e
Agnieszka Rak: Creating brand image in social media..........ccccceeviereenennnen.
Robert Seliga: The role of social marketing in the concept of Corporate
Social ReSPONSIDILILY .....eccvverieriiiriieiieiie et
Letycja Sotoducho-Pelc: Strategic management through vision and mission
Adam Stabryla: The concept of quantifying the company’s strategic
SECUTTEY 1vvrevrrererieeeteeestreestteestteesereessseeesseeeseeeseeesseessseessseessseeasseeesseensseensses
Monika Stelmaszczyk: Knowledge repository as a tool for managing the
social capital of a company (on the example of Intrasoft-TSI sp. z 0.0.) ....
Lukasz Sulkowski: Succession strategies in family business belonging to
SMES 10 POLaNd ...c..eeeieiiiieiieee e
Marika Szymanska: Cultural influence on the strategy of Corporate Social
Responsibility (CSR) in Canon COMPANY ...........ccveeveveerveerveesveeesneesnneeenns
Ewelina Trubisz: The importance of reputation in relation to stakeholders on
the example of companies from the real estate sector...........ccoecuveeuereenens
Elzbieta Urbanowska-Sojkin: The congruence of environmental factors and
organizational culture of COMPANIES ........c.eecvveiieiiieiiieie e
Anna Witek-Crabb: Strategic choices of women and men as top managers .
Przemystaw Wolczek: The reasons for the collapse of Kodak.......................
Leszek Wozniak, Sylwia Dziedzic: Main stakeholders in the strategic
challenges context of the Polish food economy..........ccceceniniiiinincnnnne.
Marian Wozniak: Success factors on the market of agritourism entities in
the opinion of farm owners and tourists from Podkarpacie.......................

327

339

349

360

374

384

396

406

416

429
441

453
462
473
481
490
503
514

526

535



10 Spis tresci

Marian Wozniak, Grzegorz Wozniak: Management in rural areas as an
example of competitiveness of rural communities in Podkarpacie

VOIVOAESIIP ..ottt st 560
Anna Wéjcik-Karpacz: Tools for measuring the success of relationships

with key customers in terms of increased efficiency of cooperation......... 574
Stawomir Wycislak: Contagion effect within the company activities............ 585

Czestaw Zajac: Personal strategies of international capital groups (holdings) 596

Aneta Zelek, Grazyna Maniak: The sensitivity and reactivity of start-up
companies in crisis — study of the 2007-2010 recession........c..cccevverreenee. 606

Bozydar Ziotkowski: Directions of eco-innovations evolution...................... 616



PRACE NAUKOWE UNIWERSYTETU EKONOMICZNEGO WE WROCLAWIU
RESEARCH PAPERS OF WROCLAW UNIVERSITY OF ECONOMICS nr 260 e 2012

Zarzadzanie strategiczne w praktyce i teorii ISSN 1899-3192

Lidia Danik, Joanna Zukowska
Szkota Gtéwna Handlowa w Warszawie

JAKOSC WSPOLPRACY W INNOWACJACH

Streszczenie: Z powodu zmian w otoczeniu gospodarczym, ktore miaty miejsce w ostat-
nich dekadach, coraz wigcej przedsiebiorstw wspdtpracuje z zewnetrznymi parterami w celu
wprowadzenia innowacji. Wspolpraca w innowacjach stata si¢ tematem licznych opracowan
naukowych, brak w nich jednak analizy relacji migdzy wspolpracujacymi podmiotami. Jak
wykazalo badanie przeprowadzone przez autorki, najwazniejszym partnerem we wspolpra-
cy w innowacjach dla polskich przedsi¢biorstw sg krajowi i zagraniczni dostawcy i odbiorcy.
Zazwyczaj zaden z partnerow nie dominuje nad druga strona, sama wspotpraca za$ oceniana
jest pozytywnie.

Stowa kluczowe: innowacje, wspoltpraca, jakos¢.

1. Wstep

Zdolnos$¢ przedsigbiorstwa do innowacji jest jednym z kluczowych czynnikéw jego
sukcesu, bez innowacji przedsigbiorstwo nie moze bowiem prosperowac, rozwijaé
si¢ 1utrzymywa¢ wysokiej rentownosci. Bez innowacji przedsigbiorstwo ginie'.
O ile do konca lat siedemdziesigtych dominowat model innowacji dokonywanych
przez przedsicbiorstwa samodzielnie w ich wlasnych laboratoriach, o tyle w ostat-
nich dekadach coraz bardziej popularny jest model innowacji otwartych dokonywa-
nych we wspolpracy z podmiotami zewnetrznymi. Ze wzgledu na zmiany w otocze-
niu gospodarczym, takie jak duza dostgpno$¢ wiedzy czy rozwoj instytucji
finansowych nowego typu (np. venture capital), dostarczajacych srodkow na reali-
zacj¢ inwestycji, wlasny dziat badan i rozwoju przestal by¢ jednym z najistotniej-
szych aktywow przedsigbiorstwa. Zatozenie, ze przedsigbiorstwo musi w petni kon-
trolowa¢ proces innowacji moze w znacznym stopniu ograniczy¢ mozliwosci
innowacyjne przedsiebiorstwa. Oznacza to rezygnacje z dokonywania innowacji

'P. Drucker, Innowacja i przedsigbiorczo$¢. Praktyka i zasady, PWE, Warszawa 1992, s. 21 i n.;
P. Drucker, The coming of the new organization, “Harvard Business Review” 1988, vol. 66, no 1, s. 45-
-53; C.M. Christensen, The Innovators Dilemma: When New Technologies Cause Great Firms to Fail,
Harvard Business School Press, Cambridge 1997.
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przy wykorzystaniu szeroko dostepnych obecnie zewnetrznych zrodet’. Nalezy przy
tym podkresli¢, ze model innowacji dokonywanych samodzielnie wigze si¢ zazwy-
czaj z wyzszymi kosztami niz w przypadku modelu innowacji otwartych, wymaga
bowiem inwestycji zwigzanych z utworzeniem wlasnego zaplecza badawczego. Ko-
lejnymi wymienianymi w literaturze przedmiotu argumentami® przemawiajacymi
za dokonywaniem innowacji we wspolpracy z innymi podmiotami sg m.in.:

e skracanie si¢ cyklu zycia produktu, co zmusza przedsicbiorstwa do czestych
i szybkich modyfikacji produktow,

* wysokie ryzyko projektow innowacyjnych,

e coraz bardziej interdyscyplinarny charakter innowacji powodujacy, ze coraz
czesciej przedsiebiorstwa nie sa w stanie ich wprowadzi¢ samodzielnie w opar-
ciu o wlasne zasoby naukowo-badawcze.

Wspolpraca przedsigbiorstw, okreslana rowniez jako ,.kooperacja” lub ,,wspot-
dziatanie”, w jezyku angielskim za$ jako collaboration lub cooperation*, moze mieé
roéznorakie cele. Mozna je podzieli¢ na:

e cele indywidualne stron wspotpracy, dla ktorych przystepuja one do wspolpracy,

e cele strategiczne poszczegoélnych stron wspotpracy, wlacznie z waznymi dla
nich powigzaniami z innymi partnerami,

e cele wspdlne stron wspotpracy wynikajace ze wspolnoty intereséw partnerow
oraz wplywajace na ich wklad w kooperacje’.

Wymienione cele moga by¢ ze sobg sprzeczne, co rodzi potencjalne konflikty
miedzy partnerami.

2. Przeglad badan

Roézne aspekty wspotpracy polskich przedsiebiorstw byly w ostatnich latach przed-
miotem licznych badan. Badania dotyczace wspotpracy migdzy przedsigbiorstwami
w procesie ich umigdzynarodowienia prowadzity w roku 2009 J. Mazur i M. Strzy-
zewska®. Kontekst wspotpracy jako uwarunkowania innowacyjnosci pojawia sie
m.in. w badaniach matych i $rednich przedsiebiorstw przeprowadzonych przez

2H.W. Chesbrough, The era of open innovation, “MIT Sloan Management Review” 2003, vol. 44,
no 3, s. 35 in. oraz H.W. Chesbrough, Open Innovation: The New Imperative for Creating and Profiting
from Technology, Harvard Business School Press, Boston 2003.

3 W. Pelka, Nowe formy wspolpracy w zakresie dziatalnosci innowacyjnej firm, [w:] Partnerstwo
przedsigbiorstw jako czynnik ograniczania ryzyka dziatalnosci gospodarczej, red. H. Brdulak, E. Duli-
niec, T. Gotebiowski, SGH, Warszawa 2009.

4J. Mazur, Wspolpraca przedsigbiorstw w teorii i praktyce polskiej, ,,Zeszyty Naukowe” Kole-
gium Gospodarki Swiatowej, nr 32, Warszawa 2011, s. 290-291.

5 E. Tuusjarvi, K. Moller, Multiplicity of norms in inter-company cooperation, “Journal of Busi-
ness & Industrial Marketing” 2009, vol. 24, iss. 7, s. 519-528.

¢J. Mazur, op. cit, s. 290-314.
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PARP’ oraz w pracy W. Poptawskiego i innych?®, traktujacej wspotprace jako waru-
nek zwigkszenia potencjatu innowacyjnego polskich przedsiebiorstw. Motywy i ba-
riery kooperacji przedsigbiorstw w przemysle elektromaszynowym z uwzglednie-
niem wspolpracy w innowacjach byly badane réwniez przez T. Golgbiowskiego
i M. Lewandowskg’. Wspotpraca w innowacjach jest takze przedmiotem zaintereso-
wan GUS-u'’.

W wyzej wymienionych badaniach nacisk potozony jest gldéwnie na motywy
i formy wspotpracy, rodzaj i liczbe partneréw w innowacjach, sktonno$¢ do wspot-
pracy'' oraz trwalos$¢ i intensywnos¢ wspolpracy (trudno jest jednak porownywac
wyniki ww. badan ze wzgledu na rézne proby badawcze, rézny czas prowadzenia
badan czy tez zroznicowane definiowanie podstawowych pojec). Jako$¢ wspolpracy
miedzynarodowej byta z kolei przedmiotem badan B. Stgpien'>. W badaniach pro-
wadzonych w ostatnich latach brak jest analizy jako$ci wspotpracy w innowacjach.
Tymczasem umiejetnos¢ nawigzania dobrych relacji z partnerem wydaje sie by¢ klu-
czowa dla powodzenia projektu innowacyjnego'’.

Badanie opisane ponizej ma na celu przyblizy¢ charakter relacji miedzy wspot-
pracujacymi przedsiebiorstwami, stajac si¢ punktem wyjscia dla dalszych poglebio-
nych badan dotyczacych mechanizméw rzadzacych tymi relacjami.

3. Wyniki badan empirycznych

Przedmiotem badania byta wspolpraca w innowacjach, w tym réwniez ocena tej
wspolpracy przez przedsicbiorstwa. Aby poznaé charakter tej wspotpracy, zapytano
respondentdéw o to, kim jest ich najwazniejszy partner w innowacjach, jakg role od-

7 A. Zohierski, Potencjal innowacyjny polskich malych i sredniej wielkosci przedsiebiorstw,
PARP, Warszawa 2005.

§ W. Poptawski, A. Sudolska, M. Zastempowski, Wspdlpraca przedsigbiorstw w Polsce w procesie
budowania ich potencjatu innowacyjnego, Dom Organizatora, Torun 2008.

® M. Lewandowska, Wspolpraca przedsigbiorstw w procesach innowacyjnych. Przyklad przed-
sigbiorstw polskiego przemystu elektromaszynowego, [w:] Partnerstwo przedsiebiorstw jako czynnik
ograniczania ryzyka dziatalnosci gospodarczej, red. H. Brdulak, E. Duliniec, T. Gotgbiowski, SGH,
Warszawa 2009, s. 419-429.

1©GUS, Urzad Statystyczny w Szczecinie, Dziafalnos¢ innowacyjna przedsigbiorstw w latach
2008-2010, Informacje i opracowania statystyczne, Warszawa 2011.

' Wedtug GUS-u sktonnos¢ polskich przedsigbiorstw do wspotpracy przy wprowadzaniu inno-
wacji jest ograniczona. Wspolprace taka prowadzito jedynie 33,8% aktywnych innowacyjnie przed-
sigbiorstw przemystowych oraz 32,8% przedsigbiorstw ustugowych. Wigksza sktonno$¢ do wspotpra-
cy zaobserwowano wsrod przedsigbiorstw z sektora publicznego niz z sektora prywatnego, czesciej
wspotpracowaly przedsigbiorstwa duze niz mate i $rednie. Por. ibidem, s. 85.

12 B. Stepien, Migedzynarodowa kooperacja przemystowa w ocenie polskich przedsigbiorstw — wy-
niki badan, [w:] Partnerstwo przedsigbiorstw jako czynnik ograniczania ryzyka dziatalnosci gospodar-
czej, red. H. Brdulak, E. Duliniec, T. Gotebiowski, SGH, Warszawa 2009, s. 467-479.

13 Por. L. Danik, J. Zukowska, Rola zaufania w innowacjach, ,,Zeszyty Naukowe” Kolegium Go-
spodarki Swiatowej, nr 32, Warszawa 2011, s. 50-70.



72 Lidia Danik, Joanna Zukowska

grywaja oni w tej relacji oraz poproszono o ocen¢ najwazniejszych aspektow wspot-
pracy, takich jak: korzysci i zadowolenie ze wspotpracy, przymus wspotpracy, wza-
jemne zaufanie, lojalnos¢, rekomendowanie partnera innym podmiotom, uczciwos¢,
zyczliwo$e¢, kompetencje, niezawodno$¢, reputacja partnera, latwo$¢ komunikacji,
nadarzajace si¢ konflikty oraz trwalo§¢ wspotpracy.

Badanie zostato przeprowadzone w roku 2010 metoda CATI na probie 209
przedsigbiorstw. Wszyscy respondenci w ciggu ostatnich trzech lat realizowali in-
nowacje procesowe, produktowe, marketingowe lub organizacyjne. Proba badawcza
sktadata si¢ ze 108 $rednich przedsi¢biorstw (zatrudniajacych od 50 do 249 pra-
cownikéw) 1 101 przedsigbiorstw duzych (zatrudniajgcych powyzej 249 pracow-
nikdéw). 54 badane przedsigbiorstwa dziatalty w branzy spozywczej, 52 — w branzy
chemiczno-farmaceutycznej, 51 — w przemysle motoryzacyjnym, 52 — w przemysle
elektronicznym. 148 z badanych firm mialo kapital polski, 29 — mieszany, a 32 —
zagraniczny. Wszystkie badane firmy byly zaangazowane we wspotprace zwigzang
Z innowacjami.

W pytaniach dotyczacych oceny wspolpracy z najwazniejszym partnerem zasto-
sowano skale Likerta od 1 do 5, gdzie 1 oznacza ,,zdecydowanie nie zgadzam si¢
ze stwierdzeniem”, a 5 oznacza ,,zdecydowanie si¢ zgadzam”.

W ponizszym opracowaniu zastosowano metody statystyki opisowej, co umoz-
liwito podsumowanie wynikow badania i wyciagniecie pewnych podstawowych
wnioskéw na temat wspotpracy przedsiebiorstw.

3.1. Rodzaj partnera

Transfer wiedzy z sektora naukowego do biznesu odbywa si¢ w Polsce rzadko,
a znaczenie tej wspotpracy nie jest oceniane jako duze, co wykazaty nie tylko nasze
badania'.

Najwazniejszymi partnerami, z ktorymi badane przez nas przedsigbiorstwa
wspoOtpracowatly w zakresie innowacji, byli najczesciej: klienci krajowi (26% wska-
zan), klienci zagraniczni (21%), krajowi dostawcy wyposazenia, materiatow, kom-
ponentdéw i oprogramowania (20%) oraz zagraniczni dostawcy wyposazenia, mate-
riatbw, komponentéw i oprogramowania (12%). Najrzadziej jako najwazniejszego
partnera wymieniano agencje reklamowe (1 przypadek) oraz jednostki samorzado-
we i1 rzagdowe (2 przypadki) — por. tab. 1.

Rodzaj partnera — wedlug wielkos$ci przedsiebiorstw

W przypadku przedsiebiorstw $rednich klienci krajowi bywali najwazniejszym
partnerem czgs$ciej niz klienci zagraniczni (odpowiednio: 30% i 18%). W przypadku
przedsicbiorstw duzych sytuacja byta odwrotna: klienci zagraniczni byli najwaz-
niejszym partnerem cze¢sciej niz klienci krajowi (odpowiednio: 25% i 23%). Podob-
ny zwigzek zaobserwowac¢ mozna rOwniez w przypadku wspotpracy z dostawcami:
najwazniejszym partnerem w innowacjach przedsiebiorstw $rednich czgsciej by-

14 Por. raport GUS, op. cit., s. 88, A. Zomierski, op. cit., s. 32-39.
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wali dostawcy krajowi niz zagraniczni (odpowiednio: 24% i1 8%), w przedsiebior-
stwach duzych zas najwazniejszym partnerem cze¢$ciej bywali dostawcy zagranicz-
ni niz krajowi (odpowiednio 17% i 15%).

Tabela 1. Rodzaj partnera (% N)

Rodzaj partnera Liczba wskazan %N
Klienci krajowi 55 26
Klienci zagraniczni 44 21
Dostawcy wyposazenia, materialow, kompo- 41 20
nentéw 1 oprogramowania krajowi
Dostawcy wyposazenia, materiatlow, kompo- 26 12
nentow i oprogramowania zagraniczni
Inne przedsigbiorstwa nalezace do tej samej 13 6
grupy kapitatowe;j
Jednostki samorzadowe i rzadowe, np. PARP 2 1
Jednostki badawczo-rozwojowe 10 5
Szkoty wyzsze/placowki naukowe PAN 9 4
Firmy konsultingowe/indywidualni doradcy 4 2
Nie wiem/trudno powiedzie¢ 3 1
Nie widzg takiego 1 0
Agencje reklamowe 1 0
Razem 209 100
N=209

Zrodto: opracowanie wlasne.

Rodzaj partnera — wedlug branz

Dla przedsigbiorstw z branzy spozywczej, chemicznej i farmaceutycznej oraz
elektronicznej najwazniejszym partnerem w innowacjach byl najczesciej klient
krajowy (odpowiednio 35%, 33% 1 23% wskazan), podczas gdy dla reprezentantow
branzy motoryzacyjnej byl nim najczesciej klient zagraniczny (27%). Przedsie-
biorstwa z branzy spoZywczej i motoryzacyjnej relatywnie czgsto wspotpracowa-
ly tez blisko z krajowymi dostawcami (odpowiednio: 30% 120%), a w przypadku
branzy chemicznej i farmaceutycznej oraz elektronicznej na drugim miejscu zna-
lezli si¢ klienci zagraniczni (odpowiednio: 17% 1 21%).

Rodzaj partnera — wedlug struktury kapitalu

Przedsi¢biorstwa z kapitalem wylacznie polskim najczgsciej deklarowaty, ze ich
najwazniejszym partnerem w innowacjach jest klient krajowy (32% wskazan), pod-
czas gdy przedsigbiorstwa z kapitalem mieszanym i zagranicznym cze¢sciej dekla-
rowaty, iz jest nim klient zagraniczny (odpowiednio: 41% i 38%). Dla 25% przed-
sigbiorstw z kapitalem wylgcznie polskim najwazniejszym partnerem byt krajowy
dostawca. Dla przedsi¢gbiorstw z kapitalem mieszanym lub wylacznie zagranicz-
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nym krajowi dostawcy nie odgrywaja takiej duzej roli (odpowiednio: 10% i 3%
wskazan), wazniejsi za to sa dostawcy zagraniczni (odpowiednio: 14% 1 25%).

Rodzaj partnera — wedlug udzialu eksportu w sprzedazy ogéltem

W przypadku przedsigbiorstw o udziale sprzedazy eksportowej w lacznej sprze-
dazy wynoszacym ponizej 30% najwazniejszymi partnerami bywali najczgscie]
klienci krajowi (30% wskazan), podczas gdy dla pozostatych przedsigbiorstw naj-
czesciej byli nimi klienci zagraniczni (31% wskazan w przypadku przedsigbiorstw
o udziale sprzedazy eksportowej w lacznej sprzedazy wynoszacym 30-50% oraz
37% w przypadku przedsigbiorstw o udziale sprzedazy eksportowej w lacznej
sprzedazy wynoszacym powyzej 50%).

Rodzaj partnera — wedlug udzialu nowych produktéow w sprzedazy ogélem
Dla przedsigbiorstw o udziale nowych produktéow w sprzedazy wynoszacym po-
nizej 30% najwazniejszym partnerem we wspoipracy w innowacjach najczesciej
byli dostawcy krajowi (23% wskazan) i klienci krajowi (22%), nieco rzadziej wspot-
pracowali oni z klientami i dostawcami zagranicznymi (odpowiednio: 15% i 14%).
Przedsiebiorstwa o udziale nowych produktow w sprzedazy wynoszacym 30%-
-50% jako najwazniejszych partnerow wymienialy klientow krajowych (33% wska-
zan) 1 zagranicznych (25%), podobnie jak przedsigbiorstwa o udziale nowych pro-
duktéw w sprzedazy powyzej 50%, przy czym w drugiej grupie przedsigbiorstw
czgsciej najwazniejszym partnerem we wspolpracy w innowacjach sa klienci zagra-
niczni (37%) niz krajowi (33%).

3.2. Rola przedsi¢biorstwa we wspoélpracy z najwazniejszym partnerem

Wigkszo$¢ badanych przedsigbiorstw odgrywata réwnorzedng rolg w relacjach
z najwazniejszym partnerem (68% wskazan). 19% z nich okreslito swoja role jako
dominujaca, 12% za§ — jako podlegla (por. tab. 2). Proporcje te réznig si¢ nieco
w zaleznosci od wielko$ci przedsiebiorstwa. Przedsigbiorstwa duze czesciej niz
Srednie odgrywaja rol¢ dominujaca (odpowiednio 23% i 16%), co wydaje si¢ by¢
zrozumiale ze wzgledu na ich silniejsza pozycje negocjacyjng. Odsetek przedsie-
biorstw odgrywajacych role rownorzedng nie zmienia si¢ znacznie w zaleznosci
od branzy 1 wynosi od 61% w przypadku branzy motoryzacyjnej do 74% w przy-
padku branzy spozywczej. Pozycj¢ dominujgcg najczesciej osiggali badani przed-
stawiciele branzy motoryzacyjnej (22% wskazan), najrzadziej — badane przedsig-
biorstwa z branzy elektronicznej (15%). Najwigkszy odsetek przedsigbiorstw
podlegtych partnerowi, podobnie jak w przypadku pozycji nadrzgdnej, wystepuje
w branzy motoryzacyjnej (18%), podczas gdy najrzadziej pozycje podlegta dekla-
rowali respondenci z branzy spozywczej (6%).

Przedsi¢biorstwa z kapitalem wylacznie polskim okreslaty swoja pozycje w re-
lacjach z najwazniejszym partnerem jako rownorzedna z czestotliwoscia zblizona
(70%) do przedsiebiorstw o kapitale mieszanym lub zagranicznym (odpowied-
nio 62% 169%). Swoja pozycje jako podlegla najczesciej okreslaly przedsigbior-
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Tabela 2. Rola badanej firmy w relacji z partnerem (% N)

Rola firmy w relacji z partnerem Liczba wskazan %N
Dominujaca 40 19
Rownorzedna 143 68
Podlegta 26 12
Razem 209 100

N=209

Zrodto: opracowanie wlasne.

stwa z kapitatem zagranicznym (19%), najrzadziej za$ przedsigbiorstwa z kapitatem
wylacznie polskim (11%). Wypowiedzi na temat roli badanej firmy w relacji z part-
nerem w niewielkim tylko stopniu r6znily si¢ ze wzgledu na udziat sprzedazy ek-
sportowej w lacznej sprzedazy. Rola, jakg badane firmy odgrywaty w relacjach
z najwazniejszym partnerem, nieco bardziej si¢ rdznita w zaleznosci od udziatu
nowych produktow w sprzedazy. Przedsigbiorstwa, ktorych udzial nowych produk-
tow w sprzedazy wynosil ponizej 30%, czgsciej niz inne przedsigbiorstwa
odgrywaly role réwnorzedng (72% wskazan) lub dominujaca (20%). Najrzadziej
(57% wskazan) role¢ rownorzedna odgrywaty firmy, w ktorych udzial nowych
produktéw w sprzedazy wynosil powyzej 50%. One tez najczesciej odgrywaty
role podlegta (27% wskazan).

3.3. Ocena wspélpracy z najwazniejszymi partnerami — cala proba

Respondenci poproszeni o oceng wspotpracy z najwazniejszym partnerem czgsciej
oceniali jg pozytywnie niz negatywnie. 92% respondentéw deklarowato lojalnos¢
wzgledem swojego partnera. Nieco rzadziej zgadzali si¢ oni ze stwierdzeniem,
ze partner jest lojalny wzgledem nich (78% wskazan). 86% respondentow twierdzi-
lo, ze ich partner ma dobrg reputacje, 83% — ze jest on kompetentny. Czesto dekla-
rowano takze, ze wspélpraca z partnerem jest trwata (81%) oraz ze partner jest
uczciwy (79%). Badane przedsiebiorstwa relatywnie rzadko czuly si¢ zmuszone
do wspolpracy z danym partnerem (19%). Respondenci cz¢$ciej deklarowali, iz ufa-
ja swojemu partnerowi (63%), niz ze partner ufa im (58%). Podobnie wyglada sytu-
acja z rekomendowaniem partnera — respondenci cze¢$ciej twierdzili, iz to oni reko-
mendujg partnera innym firmom (64%), niz ze partner rekomenduje ich innym
firmom (52%). Odsetek respondentow deklarujacych, iz w procesie innowacji zda-
rzajg si¢ konflikty z partnerem (35%), byt zblizony do odsetka osob deklarujacych,
iz takie konflikty si¢ nie zdarzaja (34%) — por. tab. 3.

Ocena wspoélpracy z najwazniejszymi partnerami

— wedhug wielkoS$ci przedsiebiorstw

Przedsigbiorstwa Sredniej wielko$ci nieco rzadziej niz przedsigbiorstwa duze pozy-
tywnie ocenialy wspotprace z partnerem. Wigkszo$¢ z nich deklarowata, iz partner
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jest wobec nich lojalny (91% wskazan). Czgsto wysoko oceniali oni reputacje part-
nera (85%) oraz deklarowali trwato$¢ wspotpracy (81%). W przypadku $rednich
przedsigbiorstw pozytywnie oceniano takze uczciwo$¢ partnera (80%), jego kompe-
tencje (79%) 1 lojalnos¢ (78%). Przedsigbiorstwa duze rowniez ocenialy swoich
partneréw jako lojalnych (93%). Wielu respondentoéw z tej grupy zgodzito si¢ takze
z twierdzeniem, ze ich partner ma dobrg reputacj¢ i jest kompetentny (87%). W przy-
padku 81% badanych duzych przedsiebiorstw wspotpraca z partnerem postrzegana
byta jako trwala i oceniana byta pozytywnie.

Tabela 3. Ocena wspoélpracy z najwazniejszym partnerem (% N)

) . Liczba wskazan %N

Ocena wspolpracy z najwazniejszym partnerem 2] 3 Tas |12l 3 laes
Ze wspolpracy z partnerem osiggam duze korzysci 7| 551|147 31 26| 70
Jestem zmuszony do wspdlpracy z tym partnerem 127 | 42| 40 | 61 | 20| 19
Jestem zadowolony/a ze wspotpracy z partnerem 31 49 | 157 1] 23| 75
Ufam mojemu partnerowi 17 | 60 | 132 81 29| 63
Mo¢j partner ufa mi 9| 78 | 122 4| 37| 58
Partner jest uczciwy 4| 40 | 165 21 19| 79
Partner jest mi zyczliwy 6 | 48 | 155 31 23| 74
Partner jest kompetentny 3] 33173 1] 16| 83
Partner nigdy mnie nie zawiodt 18 | 64 | 127 91 31| 6l
Komunikacja z partnerem przebiega bez przeszkod 11 | 42 | 156 5120 75
W procesie innowacji zdarzaja si¢ konflikty z partnerem 71| 64| 74| 34| 31| 35
Konflikty sg szybko rozwigzywane 13| 43 | 153 61| 21| 73
Partner ma dobra reputacje 3] 261|180 1] 12| 86
Wspolpraca z partnerem jest trwata 71 321|170 31 15| 81
Jestem lojalny wzgledem mojego partnera 2| 151192 1 71 92
Partner jest lojalny wzgledem mnie 2| 451|162 1] 22| 78
Rekomenduje¢ partnera innym firmom 29 | 47 |133 | 14 | 22 | 64
Partner rekomenduje mnie innym firmom 28 | 73 |108 | 13| 35| 52

Skala od 1 do 5, gdzie 1 oznacza ,,zdecydowanie nie zgadzam si¢ ze stwierdzeniem”, a 5 oznacza ,,zde-
cydowanie si¢ zgadzam”.

Zrodto: opracowanie wlasne.

Ocena wspolpracy z najwazniejszymi partnerami — wedlug branz

Niezaleznie od branzy, do grupy twierdzen, z ktérymi najczesciej zgadzali sie re-
spondenci, nalezg stwierdzenia ,,jestem lojalny wzgledem mojego partnera” oraz
»partner ma dobrg reputacj¢”. Przedstawiciele branzy spozywczej twierdzili ponad-
to relatywnie czesto, ze ich partner jest kompetentny (87% wskazan), a wspotpraca
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znim jest trwala (81%). Respondenci z branzy chemicznej i farmaceutycznej
réwniez czesto podkreslali kompetencje partnera i trwalo$¢ wspotpracy (po 90%
wskazan), nieco czesciej deklarowali jednak, ze ich partner jest uczciwy (92%).
Z kolei reprezentanci branzy motoryzacyjnej relatywnie czgsto okreslali wspot-
prace z partnerem jako trwatg (76%), a komunikacj¢ — jako przebiegajacg bez prze-
szkod (75%). W przypadku branzy elektronicznej mozna méwic z kolei o duzym
zadowoleniu ze wspotpracy z partnerami i o przekonaniu o kompetencjach partnera
(po 83%), a takze o wierze w lojalnos¢ i uczciwo$¢ partnera (po 79%).

Ocena wspolpracy z najwazniejszymi partnerami — wedlug struktury kapitalu
Oceny wspotpracy z partnerem, co do ktorych zgadzat si¢ najwyzszy odsetek re-
spondentdw, nie r6znity si¢ znacznie ze wzgledu na strukture kapitalu. W przy-
padku wszystkich firm, niezaleznie od struktury kapitatu, ocenami, z ktérymi naj-
czesciej zgadzali si¢ respondenci z danej grupy przedsigbiorstw, byly: ,,jestem
lojalny wzgledem mojego partnera”, ,partner ma dobrg reputacj¢”, ,,partner jest
kompetentny”, ,,partner jest uczciwy”, oraz ,,wspoOtpraca z partnerem jest trwala”.
Jedyny wyjatek stanowity przedsicbiorstwa z kapitalem mieszanym, ktore czgsciej
deklarowaty, iz sa zadowolone ze wspolpracy z partnerem (69% wskazan), niz
ze partner jest uczciwy (62%).

Ocena wspolpracy z najwazniejszymi partnerami

— wedlug udzialu eksportu w sprzedazy ogéltem

Ocena wspoélpracy z najwazniejszym partnerem nie roznita si¢ znacznie w zalezno-
sci od udzialu sprzedazy eksportowej w lacznej sprzedazy. Grupa stwierdzen,
z ktorymi zgodzit si¢ najwyzszy odsetek respondentow, pozostata taka sama jak wy-
mieniona powyzej. Jedyne odstepstwo stanowily w tym przypadku przedsigbior-
stwa, w ktorych udzial sprzedazy eksportowej w lacznej sprzedazy wynosit 30-
-50%. W ich przypadku rzadziej deklarowano, ze wspotpraca jest trwata (74%
wskazan), niz okres$lano partnera jako lojalnego izyczliwego oraz twierdzono,
ze komunikacja z partnerem przebiega bez przeszkdd, a sama wspotpraca przynosi
zadowolenie (po 79%).

Ocena wspolpracy z najwazniejszymi partnerami

— wedhlug udzialu nowych produktéw w sprzedazy ogélem

Niezaleznie od tego, jaki byt udzial nowych produktow w sprzedazy, wszystkie
przedsigbiorstwa najczesciej zgadzaly si¢ z twierdzeniami, iz sg one lojalne wzgle-
dem partnera, a partner ma dobra reputacje. W przypadku przedsigbiorstw, w kto-
rych udzial nowych produktéw w sprzedazy wynosil ponizej 30%, relatywnie
czesto okreslano partnera jako kompetentnego (86% wskazan) i uczciwego (84%).
Respondenci z przedsigbiorstw, w ktérych udzial nowych produktow w sprzedazy
wynosit 30-50%, cze¢sciej niz w innych przedsigbiorstwach deklarowali, iz osiagaja
duze korzysci ze wspotpracy z partnerem (80% wskazan), przedsigbiorstwa za$,
w ktorych udzial nowych produktéow w sprzedazy wynosil powyzej 50%, cze-
$ciej niz inne okreslaty wspolprace jako trwatg (83%).
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4. Podsumowanie

Najwazniejszymi partnerami badanych przedsigbiorstw we wspotpracy w innowa-
cjach byli krajowi i zagraniczni dostawcy i1 odbiorcy. Wigkszos$¢ badanych przedsig-
biorstw okreslata swoja pozycje we wspolpracy jako rownorzedng wzglgdem part-
nera. Wspotpraca w innowacjach oceniana byta zazwyczaj pozytywnie, a wzajemne
relacje charakteryzowaty si¢ wysokim stopniem zaufania, lojalno$cig i trwalos$cia,
co moze $wiadczy¢ albo o wysokich kompetencjach badanych przedsiebiorstw
w zakresie zarzadzania relacjami, albo o bardzo starannym doborze partnera. Ozna-
cza to, iz jako$¢ wspotpracy w innowacjach jest wysoka. Przedsigbiorstwa kooperu-
jace ze soba zwykle odnosza wickszy sukces we wprowadzaniu innowacji. Ponadto
sama kooperacja pozytywnie wptywa na ich konkurencyjnosc.
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QUALITY OF COOPERATION FOR INNOVATION

Summary: More and more companies are cooperating with external partners for innovations
because of the changes in the business environment in last decades. The cooperation for
innovation became a subject of numerous scientific studies, but we can still observe lack of the
analysis of relations between the cooperating partners. According to our research, for Polish
companies, the most important partners in innovation are domestic and foreign suppliers and
clients. Generally, none of the partners is dominating the other party, and the cooperation itself
is perceived positively.
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