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Czynniki kreujace kompetencje relacyjna MSP we wspélpracy miedzyorganizacyjnej

Abstrakt

Przedsigbiorstwa wspolpracujace z partnerami biznesowymi nieustannie poszukuja sposobow
1 instrumentdw, za sprawg ktoérych wyrdznig si¢ na wysoce rozwini¢tym i konkurencyjnym
rynku, co w rezultacie przelozy si¢ na ich sukces. Jednym z takich instrumentow jest
kompetencja relacyjna. Celem artykutu jest przedstawienie szeregu czynnikdéw kreujacych
kompetencj¢ relacyjng matych i $rednich przedsigbiorstw oraz ich znaczenia w tworzeniu
wymiernych korzy$ci we wspolpracy migdzyorganizacyjnej. Ma to swoje uzasadnienie
zwlaszcza w zmiennych warunkach otoczenia, gdzie pomy$lne prosperowanie oraz utrzymanie
si¢ przedsigbiorstw na konkurencyjnym rynku moze by¢ konsekwencja wlasciwego
wykorzystania  umiej¢tno$ci  kadry  menedzerskiej 1 zasoboéw  przedsigbiorstwa
w relacjach z podmiotami zewngtrznymi.

Stowa kluczowe: kompetencja relacyjna, czynniki, menedzer, wspotpraca
Factors creating the relational competence of SME in inter-organizational cooperation
Abstract

Enterprises cooperating with business partners are constantly looking for ways and
instrumental, thanks to which they will stand out in a highly developer and competitive market,
which will translate into their success. One of such instruments is relational competence. The
aim of the article is to present a number of factors that create the relational competence of small
and medium-sized enterprises and their importance in creating measurable benefits in inter-
organizational cooperation. This is justified especially in changing conditions of the
environment, where the successful prospering and maintenance of enterprises on the
competitive market may be a consequence of the proper use of managerial skills and the
company’s resources in relations with external entities.

Keywords: relational competence, factors, manager, cooperation
JEL: M31, M54

Wstep

W dobie turbulentnych warunkéw, globalizacji, kryzysow spotecznych i gospodarczych,
prowadzenie dziatalnosci jest dla przedsigbiorcoOw nie lada wyzwaniem. Aby utrzymac silng
pozycje na dynamicznym rynku oraz wyr6zni€ si¢ na tle innych, konkurencyjnych podmiotow,
przedsigbiorcy powinni posiada¢ i nieustannie rozwija¢ strategi¢, ktdra opierac si¢ bedzie na
maksymalnym gospodarowaniu zasobami oraz na budowaniu i utrzymywaniu trwatych i

efektywnych relacji z otoczeniem (Kwiecien, 2015).

60



Zeszyty Naukowe Polskiego Towarzystwa Ekonomicznego w Zielonej Gorze 2020, nr 13

Wraz ze wzrostem znaczenia relacji mig¢dzyorganizacyjnych w naukach o zarzadzaniu,
obszarem badan staty si¢ zdolnos$ci relacyjne przedsigbiorstwa (Danielak, 2016, s. 29). Samo
podejscie relacyjne rozwija si¢ od ponad dwoéch dekad (Dyer i Singh, 2018), za$ termin relacji
Z otoczeniem/relacji migdzyorganizacyjnych zaktada takie zaleznosci, dzigki ktorym
uczestnicy interakcji osiggng wzajemne korzysci. Sg nimi, m.in.: dtugookresowa orientacja
kooperantow, zdolno$¢ do zaangazowania przez nich okreslonych zasoboéw, czy tez wyrazna
tendencja stron relacji do podejmowania czynnosci adaptacyjnych na rzecz wspdlpracy
(Sudolska, 2011).

W literaturze mozna odnalez¢ wyniki badan potwierdzajace istnienie korelacji
pomigdzy umiejetnosciami relacyjnymi menedzera a ich wplywie na wyniki organizaciji,
ktorymi zarzadzaja we wspolpracy z otoczeniem. Badania przeprowadzone w 2019 roku
(Rutka, 2019), ukazaly, ze przyczyna problemow w okolo 38% matych i1 $rednich
przedsiebiorstwach (MSP) w Polsce bylo bankructwo, zbyt niskie kompetencje i zdolnosci
menedzerskiej kadry zarzadzajacej, szeroko pojgta wspOlpraca z interesariuszami
zewnetrznymi (dostawcami, klientami), a takze konkurencja (Swierk i Banach, 2013).

W zwiazku z tym, celem niniejszego artykulu jest przedstawienie na podstawie studiow
literatury korzysci jakie czerpie przedsigbiorstwo z kompetencji relacyjnej podczas wspotpracy
mig¢dzyorganizacyjnej oraz wyznaczenie na podstawie badan empirycznych szeregu czynnikow
sktadajacych si¢ na kompetencje relacyjna matych i $rednich przedsiebiorstw (MSP) we
wspotpracy migdzyorganizacyjnej, w warunkach stabilnego otoczenia rynkowego i podczas
kryzysu gospodarczego wywotanego pandemia (COVID-19).

Do pozyskania danych wykorzystano technike autorskiego kwestionariusza ankiety,
adresowanego do menedzeréw matych 1 §rednich przedsigbiorstw. Mimo, i1z sama technika
kwestionariusza ankiety identyfikuje si¢ z badaniem ilosciowym, ze wzgledu na zawarte
w nim pytania otwarte badanie przyjeto posta¢ badania jakosciowego.

Dla potrzeb badania opracowano cztery problemy badawcze (P1-P4), ktore
zamieszczono w pytaniach ankietowych:

P1: Co wedlug menedzerow MSP sprawia, ze przedsicbiorstwa wyrdzniaja sie na
konkurencyjnym rynku?

P2: Czego wymagaja menedzerowic MSP od wspolpracujacych z nimi partnerow
biznesowych?

P3: Czym kieruja si¢ menedzerowie MSP przy wyborze partnera biznesowego w warunkach

stabilnego otoczenia gospodarczego?
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P4: Jakie czynniki sa kluczowe dla menedzeréw MSP przy wyborze partnera biznesowego
podczas kryzysu gospodarczego wywotanego pandemig COVID-19?

Przedsigbiorstwa zakwalifikowane do badania wytoniono za posrednictwem rejestru REGON
oraz ze spisu organizacji skupiajacych i reprezentujacych interesy matych 1 $rednich
przedsigbiorstw (MSP). Badania przeprowadzono na przetomie pazdziernika i listopada 2020

roku.
Teoretyczne aspekty kompetencji relacyjnej we wspolpracy miedzyorganizacyjnej

Wspotczesna konceptualizacja kompetencji utozsamiana jest z kapitalem ludzkim, ktory

wedlug A. Pocztowskiego (2003, s. 20) to ,,0g6t cech i wlasciwosci ucielesnionych

w ludziach (wiedza, umiejetnosci, zdolno$ci, zdrowie, motywacja), ktore maja okre§long

warto$¢ oraz stanowig zrodto przysztych dochodéw zaréwno dla pracownika — wiasciciela

kapitatu ludzkiego, jak 1 dla organizacji korzystajacej z tegoz kapitalu w okreslonych
warunkach”.

Kompetencja, to ,,motyw (pobudka), cecha charakteru, aspekt czyjegos, wilasnego
wyobrazenia, badz rola spoteczna, ale tez zbior wiedzy” (Kupczyk, Stor, 2017, s. 14).
Kompetencje moga odnosi¢ si¢ do réznych znaczen. Wyrdznia si¢ (Restowski, 2002,
s. 19):

— kompetencje organizacyjne,

— kompetencje zawodowe,

— kompetencje stanowiskowe, zwigzane z wymaganiami poszczegélnych stanowisk pracy
(niezaleznie od tego, kto je zajmuje),

— kompetencje rzeczywiscie posiadane przez poszczegdlnych ludzi,

— kompetencje mozliwe do uzyskania, lezace w granicach mozliwosci danego cztowieka,
wykraczaja one z regulty poza kompetencje rzeczywiscie posiadane; sa wazne z punktu
widzenia ukierunkowania rozwoju zawodowego.

Ze wzgledu na cel podjetych w artykule rozwazan, uwaga skoncentrowana zostanie jedynie

wokot kompetencji organizacyjnej, poniewaz tytutowa ,,kompetencja relacyjna”, jak wskazuje

M. Sulimowska-Formowicz (2018, s. 139) jest kompetencjg organizacyjna.

Kompetencja relacyjna jest okreslana w literaturze przedmiotu réwniez jako:
kompetencja bycia partnerem w biznesie (Gray, 2004), zdolno$¢ relacyjna (Pagano, 2009) lub

jako zdolnos$¢ sieciowa przedsiebiorstwa (Mitrega, 2010).
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Jak wielu jest autoréw zajmujacych si¢ tematyka kompetencji relacyjne;j, tak wiele jest definicji
ja identyfikujacych. Wedlug K. Heimeriks’a i G. Duysters’a (2007, s. 30), kompetencja
relacyjna ,,to zaséb wyzszego rzgdu, trudny do zdobycia lub imitacji, dzigki ktoremu rosnie
efektywnos¢ portfela firmy”. D. Kandemir, A. Yaprak i1 T. Cavusgil (2006,
s. 325) utozsamiajag kompetencje relacyjng z orientacjag kooperacyjng. W ich ujeciu
kompetencja relacyjna to ,,zestaw ponadprzecietnych umiejetnosci, ktore pomagaja firmie
w poszukiwaniu wejscia w relacje partnerskie, koordynowac strategie wobec relacji oraz uczy¢
si¢ doswiadczenia w relacjach”. Zdaniem M. Mitregi (2010, s. 147), kompetencja relacyjna jest
,Lumiejetnoscig wykorzystywania szans pojawiajacych si¢ w sieci migdzyorganizacyjne;j”.

W wyniku coraz wigkszego zainteresowania wspotpraca migdzyorganizacyjng, warto$é
kompetencji relacyjnej stale rosnie (Krupski i in., 2019). Dzieje si¢ tak, poniewaz jednym
z kluczowych celow przedsigbiorstw oprocz uzyskania przewagi konkurencyjnej na rynku jest
nieustanny rozwoj, a wspolpraca z podmiotami zewngtrznymi generuje dla nich wymierne
korzy$ci (tabela 1).

Tabela 1. Korzysci z wykorzystania kompetencji relacyjnej przedsigebiorstw we wspélpracy
miedzyorganizacyjnej

AUTOR KORZYSCI

— dotarcie do szerszego grona profesjonalnych organizacji

—  wigksze mozliwo$ci zmobilizowania zasoboéw zlokalizowanych poza
przedsigbiorstwem

— kooperacja z organizacjami, z ktérymi wspolpraca wnosi do przedsi¢gbiorstwa unikalng
warto$¢

— zdobycie nowej wiedzy i do§wiadczenia poprzez rozwinigcie procesow uczenia si¢ od
innych podmiotéw gospodarczych

Chmielarz. 2000 | ~ Wypracoyvanie nowych umi;thnos’ci wspolnego rozwigzywania skomplikowanych
0 probleméw spotecznych i biznesowych

—  wicksza swoboda w podejmowaniu decyzji biznesowych

— lepsze rozumienie wyzwan i mozliwosci

— wspolne zaangazowanie w tworzenie wzajemnych interakcji

—  zintegrowanie ludzi o odpowiednich kwalifikacjach i predyspozycjach do kreatywnego
dziatania w obrgbie formutowania celow, zakresu obowiazkéw oraz metod ich
realizowania

— dostgp do nowych informacji, baz danych i systeméw informacyjnych

— niwelowanie niepewno$ci w dziataniu
— zwigkszenie elastyczno$ci w podejmowaniu decyzji
Child i in., 2005 | - zapewnienie odpowiedniego potencjatu

— szybsza reakcja na pojawienie si¢ szans i okazji rynkowych

— latwiejszy dostgp do zasobow i informacji
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— utrzymywanie pozytywnego wizerunku na rynku

—  wykreowanie silnych podstaw do zbudowania reputacji, co si¢ przetozy w korzysciach
finansowych (np. wzrost sprzedazy, zysku

Mendryk, 2007 . y (up P .y,y ) ST

— mozliwo$¢ wzrostu prawdopodobienstwa aprobaty dla dziatan biznesowych

— stworzenie podstaw do tworzenia innowacyjnych zasobow, generujacych wartos¢ dla
firmy

—  skuteczno$¢ w negocjowaniu

— innowacyjne myslenie
Izquierdo,

Deschoolmeester, | szerszy poglad na rynek

2010 —  sprawnos$¢ w poszukiwaniu szans biznesowych
— radzenie sobie ze stresem
— podejmowanie racjonalnego ryzyka
— zauwazalne profity zwigzane z poszerzeniem bazy wiedzy

Ciszewska- — dostgp do zasobow i rynkoéw
Mlinariciin., |— wzrost elastyczno$ci i reaktywnosci
2011

—  znaczny wzrost poziomu wydajnosci

— obnizenie kosztéw koordynacji i produkcji

Zrédlo: opracowanie wiasne na podstawie: Chmielarz, 2000; Child i in., 2005; Mendryk, 2007; Izquierdo i in.,
2010; Ciszewska-Mlinaric i in., 2011.

Za sprawa wspotpracy miedzyorganizacyjnej, pojedyncze firmy zwigkszaja sile swojej
kompetencji relacyjnej, ktorej nie mialyby sposobnosci osiagna¢ bez udziatu partnerow
biznesowych. Podmioty uzupelniaja brakujace im umiejetnosci i zasoby organizacyjne
(Wittmann 1 in., 2009), generuja warto$ci, dynamizujg transfer wiedzy oraz zyskuja szans¢ na
to, by zaistnie¢ na nowym rynku (Widelska, 2015).

Z uwagi na szereg korzysci jakie niesie za sobg kompetencja relacyjna we wspolpracy
miedzyorganizacyjnej, wnioskowa¢ mozna, iz rozwazania na jej temat mieszcza si¢
w obszarze nauk o zarzadzaniu. Niemniej jednak, korzysci, tj.: szybsza reakcja na pojawienie
si¢ szans rynkowych (Child i in., 2005) czy utrzymanie pozytywnego wizerunku na rynku
(Mendryk, 2007) jednoznacznie wskazuja, iz kompetencja relacyjna jest rowniez przedmiotem

badan w dziedzinie marketingu.

Cel badania i charakterystyka grupy badawczej

Celem badania bylo wskazanie czynnikow kreujacych kompetencje relacyjng matych
1 $rednich przedsigbiorstw we wspolpracy migdzyorganizacyjnej, w warunkach stabilnego
otoczenia rynkowego i w czasie kryzysu gospodarczego wywotanego pandemig COVID-109.
Dla potrzeb opracowania przyj¢to definicje M. Sulimowskiej-Formowicz (2018, s. 139),

wedlug ktérej kompetencja relacyjna jest ,,zestawem zasobdw i1 umiejetnosci o kluczowym
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znaczeniu dla procesu interakcji, zarowno w krotkotrwatych relacjach, jak 1 w dluzszej

wspotpracy”.

Tabela 2. Charakterystyka badanych przedsiebiorstw

Wielkos¢ N % Sektor N % Zasieg dzialania N %

mieszane 3 23,08 | migdzynarodowy 7 53,85

1 handlowe 0 0 krajo 6 46,15

mate 13 6364 : Aoy

(10-49) produkcyjne 3 23,08 regionalny 0 0
ustugowe 7 53,84 lokalny 0 0

mieszane 1 12,5 mi¢dzynarodowy 5 62,5
Srednie handlowe 1 12,5 krajowy 2 25

8 | 3636 : :

(50-249) produkcyjne 3 37,5 regionalny 1 12,5

ustugowe 3 37,5 lokalny 0 0

Zrodlo: opracowanie wlasne na podstawie wynikow badan.

W badaniu uczestniczytlo 21 przedsigbiorstw, z ktorych 63,64% (N=13) stanowily
przedsigbiorstwa male 1 36,36% (N=8) przedsicbiorstwa $rednie majace swoja siedzibe
w wojewddztwie lubuskim. Ze wzgledu na sektor dziatalnosci dominowaty przedsigbiorstwa
ustugowe, stanowigc w grupie matych przedsigbiorstw — 53,84% (N=7), a w grupie
przedsigbiorstw $rednich — 37,5% (N=3). Na drugim miejscu uplasowaty si¢ przedsigbiorstwa
produkcyjne, mate stanowity — 23,08% (N=3), a $rednie —37,5% (N=3). Firmy identyfikujace
si¢ jako ,mieszane” w grupie matych firm stanowity — 23,08% (N=3), zas§ w grupie firm
srednich — 12,5% (N=1). W badaniu wzigto tylko jedno — 12,5%, $rednie przedsigbiorstwo
handlowe. Badane jednostki organizacyjne prosperuja gtdwnie na rynku miedzynarodowym.
Firmy z grupy matych stanowity — 53,85% (N=7), natomiast w grupie firm $rednich — 62,5%
(N=5). Druga pozycje¢ zajety przedsigbiorstwa dziatajace na terytorium kraju — mate — 46,15%
(N=6) i $rednie — 12,5% (N=1). Najmniejszy udzial w badaniu miaty firmy dziatajace na
terytorium regionalnym — 25% firm $rednich (N=2). Firmy lokalne nie wzi¢ty udzialu w tym
badaniu (tabela 2).

Prezentacja wynikow badan

Szczegotowy zakres prowadzonego badania wyznaczaja problemy badawcze. Okre$laja one
stan niewiedzy badacza i odnoszg si¢ do okreslonych pytan, na ktore poszukiwano odpowiedzi
w procesie badawczym. W przypadku relacji jakie ksztaltujg mate i $rednie przedsiebiorstwa,
wyrozniane sg rézne elementy, ktére w okreslonej relacji z partnerem biznesowym stanowig

indywidualng warto$§¢ (Johnson i Ford, 2006). Dla potrzeb badania opracowano cztery
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problemy badawcze (P1-P4), ktore oddzielnie przeanalizowano dla matych i s$rednich
przedsigbiorstw. Dla poszczegdlnych probleméw badawczych przypisano szereg czynnikoéw,
ktore sktadaja si¢ na kompetencje relacyjng matych i $rednich przedsigbiorstw (tabela 3).

Pierwszy problem badawczy (P1) sprowadzal si¢ do poszukiwania odpowiedzi na
pytanie: co wedlug menedzerow MSP sprawia, ze przedsiebiorstwa te wyrdzniaja sie na
konkurencyjnym rynku?

Wedlug badan, gldéwnym czynnikiem, ktory sprawia, ze mate firmy wyr6zniaja si¢ na
wysoko rozwinigtym i konkurencyjnym rynku w wyniku wspotpracy miedzyorganizacyjnej jest
dobra opinia na rynku przedsigbiorstw (84,61%). Kolejnym bardzo waznym czynnikiem, ktory
zostat wskazany przez respondentow to atrakcyjne ceny produktow/ustug (76,92%).
Doktadno$¢, kreatywno$¢ oraz niski wskaznik rotacji pracownikow to czynniki, ktore zostaty
odnotowane przez 69,23% respondentdéw. Doswiadczenie 1 umiejetnosci branzowe to
odpowiedz, ktorej udzielito az 61,54% przedstawicieli matych firm. Blisko 53,84%
ankietowanych wskazato, ze czynnikami, ktore Swiadcza o wysokiej konkurencyjnosci
przedsiebiorstwa w wyniku zawierania relacji mi¢dzyorganizacyjnych sa swobodna
komunikacja 1 lojalno§¢ pracownikow. Szeroki wybor produktéw/ustug to czynnik, ktoremu
przychylnymi jest 38,46% menedzerow. Z udzielonych przez ankietowanych odpowiedzi
(30,76%) wynika, ze aby firma mogla si¢ wyr6zni¢ na rynku débr i ustlug, powinna
charakteryzowac¢ si¢ takimi czynnikami jak: kwalifikacje, elastyczno$¢ w dziataniu, chec
uczenia si¢, odpowiedzialnos¢ i réznorodnosé klientow (B2B). Indywidualne podejscie do
klienta (B2B) oraz wieloletni staz pracy wyrdznito po 23,07% respondentow. Natomiast okoto
15,38% badanych wskazato na innowacyjnos¢. Mozna to wytlumaczy¢ faktem, ze mate firmy
w mniejszym stopniu wprowadzaja innowacje, z uwagi na ograniczone zasoby finansowe
(tabela 3; P1; kolumna M).

W  odniesieniu do grupy S$rednich przedsigbiorstw kluczowymi czynnikami s3:
kwalifikacje, swobodna komunikacja, dobra opinia na rynku przedsigbiorstw i kreatywnos$¢ —
na co wskazato 62,5% badanych. Wedlug 37,5% respondentdw, na znaczeniu zyskuja —
innowacyjno$¢, niski wskaznik rotacji pracownikow, wiarygodno$¢ (np. certyfikaty) oraz
réznorodno$¢ klientow (B2B). Natomiast zdaniem potowy badanych (50%) o wyrdznieniu si¢
przedsigbiorstwa decyduje szeroki wybor dobr/ustug. Blisko 25% badanych wskazato na
doktadnos$¢, wieloletni staz pracy i odpowiedzialnos$¢. Najmniejszy odsetek badanych wskazat
na elastyczno$¢ w dziataniu, dyspozycyjnos¢, lojalnos¢ pracownikdéw czy atrakcyjne ceny

produktow/ushug (12,5%) (tabela 3; P1; kolumna S).
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Tabela 3. Czynniki skladajace si¢ na kompetencje relacyjna wg respondentéw (MSP), przedstawione

w wartosciach %-owych

. . . . P1 P2 P3 P4
Czynniki kreujace kompetencje relacyjna > P > g M g y g
Doktadnosé 69,23 | 25 0 0 0 0 0 0
Kwalifikacje 30,76 | 625 0O 0 0 0 0 0
Swobodna komunikacja 53,84 1625 0 12,5 1 15,38|37,5|23,07| 25
Elastycznos¢ w dziataniu 30,76 | 12,5 0 0 0 0 0 0
Doswiadczenie i umiejetnosci branzowe 6154 | 75 [92,31| 50 |69,23| 100 0 0
Innowacyjnosé¢ 15,38 | 37,5 0 0 0 25 0 0
Dyspozycyjno$é 0 125 O 0 |30,76| 25 30,76 O
Lojalnos$¢ pracownikow 53,84 | 12,5 0 0 0 0 0 0
Dobra opinia na rynku przedsi¢gbiorstw 84,61 | 62,5 0 0 61,54 | 37,5 0 0
Chg¢ uczenia si¢ 30,76 | O 0 0 38,46 12,5 0 0
Niski wskaznik rotacji pracownikoéw 69,23 | 37,5 0 0 0 0 0 0
Indywidualne podejscie do klienta (B2B) 2307 | 0 0 0 0 0 0 0
Wieloletni staz firmy 23,07 | 25 0 0 |1538(125| O 0
Otwartos$¢ na negocjacje 0 0 0 0 0 0 |46,15| 50
Kroétki czas realizacji zlecen 0 0 0 0 0 0 (38,46 62,5
Umiejetno$¢ dostosowania si¢ do zmiennych
warunkow niezaleznych od 0 0 0 0 0 0 (84,61 87,5
zleceniodawcy/zleceniobiorcy
Odpowiedzialnosé¢ 30,76 | 25 |15,38 0 0 0 0 0
Wiarygodno$¢ (np. certyfikaty) 7,69 |375| O 0 7,69 125| O 0
Kreatywnos¢ 69,23 | 62,5 0 0 0 0 0 0
Sposob platnosci za zamowienie 0 0 13 50 0 0 0 37,5
Réznorodnos¢ klientow (B2B) 30,76 | 37,5 0 0 0 0 0 0
Atrakcyjne ceny produktow/ushug 76,92 | 125| O 0 0 (625]| O 0
Szeroki wybor produktow/ushug 38,46 | 50 0 0 46,15|37,5 0 0
Wysoka jako$¢ produktow/ustug 0 0 |84,61| 87,5 [84,61| 50 0 0
Zaufanie 0 0 0 0 0 0 |53,84| 12,5
Gotowos¢ do wspolpracy zdalnej 0 0 0 0 0 0 |23,07| 50
Adaptacja kulturowa 0 0 5384|625 (30,76 (125| O 0
Niezawodnosé 0 0 0 0 0 0 [53,84| 62,5
Szeroka wiedza o branzy 0 0 |15,38| 12,5 0 0 0 0
Rabaty/promocje 0 0 0 0 0 0 |[46,15| 87,5
Uczciwo$é 0 0 |6154]| 375 (30,76(375| O 0
Popularno$¢ marki na rynku 0 0 |46,15| 12,5 0 50 0 0
Terminowo$¢ wykonywanych zlecen 0 0 0 0 0 0 0 0

67




Zeszyty Naukowe Polskiego Towarzystwa Ekonomicznego w Zielonej Gorze 2020, nr 13

Terminowos$¢ w regulowaniu zobowigzan 0 0 0 12,5 [38,46| 0 |46,15| 62,5
Latwos¢ w podejmowaniu decyzji 0 0 |23,07| O 0 0 0 0
Profesjonalizm 0 0 |61,54| 12,5 0 0 0 0
Wysoka kultura osobista 0 0 [1538| 125 | O 0 0 0
Asertywnos$¢ 0 0 7,69 0 0 0 0 0
Wyrozumiatosé 0 0 0 0 0 0 |46,15| 50
Dyscyplina pracy 0 0 0 12,5 0 0 0 0
Odpowiedzialnosé¢ 0 0 7,69 0 0 0 |46,15| 125
Zaangazowanie 0 0 0 0 0 0 |3846| 25
Wymiana doswiadczen 0 0 0 0 769 | O 0 0
Wspblne wartosci 0 0 7,69 0 0 0 0 0
Transparentno$é¢ 0 0 0 0 0 |125| O 0
Dobra kondycja finansowa 0 0 0 0 |23,07|125|23,07| 12,5
Brak dhugu finansowego wobec innych firm/instytucji 0 0 0 0 0 (125]| O 0

Zrddlo: opracowanie wlasne na podstawie wynikow badan.

Drugie pytanie badawcze (P2) odnosito si¢ do uwarunkowan wspdlpracy w relacjach
biznesowych. Badanym przedsigbiorcom zadano pytanie: czego wymagaja menedzerowie MSP
od wspotpracujacych z nimi partnerow biznesowych?

W ocenie 92,1% respondentow matych firm, najwigksze znaczenie maja doswiadczenie
i umieje¢tnosci branzowe, ktore sa najbardziej wymaganymi od partneréw biznesowych
czynnikami. Czynniki te sktadajg si¢ na kompetencje¢ relacyjng, co w konsekwencji rzutuje na
silng i trwalg relacj¢ miedzy kooperantami. Kolejnym, najczestszym czynnikiem jest wysoka
jako$¢ produktow/ustug (84,61%). Przedsigbiorstwa wymagaja réwniez profesjonalizmu
1 uczciwosci (61,54%). Niezmiernie wazna jest dla menedzer6w malych firm adaptacja
kulturowa, czyli dostosowanie si¢ do warunkéw pracy np. z cudzoziemcami (53,84%).
Popularno$¢ marki na rynku (46,15%) to czynnik, ktory takze jest dobrze postrzegany przez
organizacje gospodarcze. Wymaganymi czynnikami sg rowniez — tatwo$¢ w podejmowaniu
decyzji, odpowiedzialno$¢, szeroka wiedza o branzy czy tez wysoka kultura osobista (15,38%).
Najmniejsze znaczenie dla przedsigbiorcow (cho¢ wcigz wymagane) maja asertywnosc,
odpowiedzialnos¢ i wspdlne wartosci (po 7,69%) (tabela 3; P2; kolumna M).

Wedlug przedstawicieli $rednich przedsigbiorstw, najbardziej] wymaganym czynnikiem,
ktéry usprawnia relacje we wspoOtpracy miedzyorganizacyjnej jest wysoka jakos$¢
produktow/ustug (87,5%). Drugim, bardzo waznym elementem opisywanym przez
przedsiebiorcoOw jest adaptacja kulturowa (62,5%). Doswiadczenie 1 umiejetnosci branzowe

réwniez zyskuja na znaczeniu dla $rednich firm (50%). Doktadnie 37,5% ankietowanych
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wymaga od swoich partnerow biznesowych uczciwosci. Natomiast 12,5% badanych w swoich
odpowiedziach jednoznacznie wskazato, ze swobodna komunikacja, szeroka wiedza o branzy,
popularno$¢ marki na rynku, terminowos$¢ w regulowaniu zobowigzan, profesjonalizm, wysoka
kultura osobista, dyscyplina pracy 1 transparentno$¢ odgrywaja we wspdlpracy
miedzyorganizacyjnej rownie wazna role (tabela 3; P2; kolumna S).

Trzecie pytanie badawcze (P3) dotyczyto ujawnienia czynnikow wptywajacych na
wybor partnera biznesowego i zostato sformutowane w postaci: czym kieruja si¢ menedzerowie
MSP przy wyborze partnera biznesowego w warunkach stabilnego otoczenia gospodarczego?
W sytuacji, ktéra ma miejsce w warunkach stabilnego otoczenia rynkowego, kiedy to mate
przedsigbiorstwa dobieraja do wspodtpracy partnerow biznesowych, wyrdzniaja one szereg
czynnikow, ktore beda sie sktadaé na ich wzajemne powodzenie przy nawigzaniu takich relacji.

Wedlug przedstawicieli matych firm, najwigksze znaczenie przy wyborze partnera do
wspOtpracy ma wysoka jakos$¢ produktow/ustug (84,61%). Respondenci przedstawiajacy
interesy matych firm sugeruja si¢ dos§wiadczeniem i umiejetnosciami branzowymi (69,23%),
dobra opinig na rynku przedsigbiorstw (61,54%), szerokim wyborem produktow/ustug
(46,15%) oraz checia uczenia si¢ (38,46%). Blisko 30,76% respondentow wskazato poprzez
swoje odpowiedzi na takie czynniki jak: adaptacja kulturowa i popularno$¢ marki na rynku.
Natomiast 27,07% menedzerow wskazato na dobrg kondycje finansowa. Ponadto odpowiedzi
wskazujacych na czynniki takie jak: swobodna komunikacja, wieloletni staz firmy udzielito
15,38% ankietowanych. Wiarygodno$¢ (np. certyfikaty) i wymiana doswiadczen wedtug badan
sg istotne dla 7,69% respondentéw (tabela 3; P3; kolumna M).

Dla srednich przedsiebiorstw najwigksze znaczenie przy doborze partnerow do
wspolpracy w warunkach stabilnego otoczenia majg takie czynniki jak: doswiadczenie 1
umiejetnosci branzowe (100%), atrakcyjne ceny produktow/ustug (62,5%) oraz popularno$¢
marki na rynku (50%). Kolejnymi, istotnymi czynnikami wydedukowanymi na podstawie
odpowiedzi respondentow s3: swobodna komunikacja, dobra opinia na rynku przedsigbiorstw,
szeroki wybor produktéw/ustug oraz uczciwos¢. Na tego typu czynniki wskazalo 37,5%
przedstawicieli $rednich firm. Blisko 25% respondentow udzielito odpowiedzi, iz istotnymi dla
nich czynnikami przy wyborze partnera biznesowego sg innowacyjnos$¢ i dyspozycyjnosé.
Najmniej wskazan — bo tylko 12,5% — uzyskaty takie sktadowe kompetencji relacyjnej jak:
che¢ uczenia sie, wieloletni staz firmy, wiarygodno$¢ (np. certyfikaty), adaptacja kulturowa,
dobra kondycja finansowa oraz brak dtugu finansowego wobec innych firm/instytucji (tabela
3; P3; kolumna S).
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Natomiast czwarty (i zarazem ostatni) problem badawczy (P4) dotyczyt aktualnego
zagadnienia, jakim jest obecnie wptyw wirusa COVID-19 na funkcjonowanie przedsigbiorstw.
Nurtujacym stato si¢ poszukiwanie odpowiedzi na pytanie: jakie czynniki sg kluczowe dla
menedzeréow MSP przy wyborze partnera biznesowego w czasie kryzysu gospodarczego
wywotanego pandemig COVID-19?

Sytuacja wyraznie si¢ zmienia, gdy warunki niezalezne od przedsigbiorcoOw
doprowadzaja do powstania kryzysu gospodarczego (COVID-19). W tym trudnym czasie,
przedsicbiorstwa do  wspOlpracy najczgsciej wybieraja  partnerow  biznesowych
identyfikujacych si¢ takimi czynnikami jak: umiejetnos$¢ dostosowania si¢ do zmiennych
warunkéw niezaleznych od zleceniodawcy/zleceniobiorcy (84,61%), niezawodno$¢ i zaufanie
(po 53,84%). Na znaczeniu zyskuje otwarto$¢ na negocjacje, udzielane rabaty/stosowane
promocje, terminowos¢ w regulowaniu zobowigzan, wyrozumiato$¢ i odpowiedzialno$¢ (na co
wskazal znaczny odsetek badanych — bo 46,15%). W ocenie badanych wazne sa rowniez
krotkie terminy realizacji zlecen oraz zaangazowanie potencjalnego partnera biznesowego (po
38,46% wskazan). Dyspozycyjno$¢ (30,76%), swobodna komunikacja, gotowos$¢ do
wspotpracy zdalnej 1 dobra kondycja finansowa (po 23,07%) to czynniki, dzigki ktérym male
przedsigbiorstwa chetniej zawieraja relacje z innymi jednostkami gospodarczymi (tabela 3; P4;
kolumna M).

Najwigksze znaczenie dla $rednich firm pod wzgledem liczby pracownikow przy
zawieraniu wspolpracy miedzyorganizacyjnej w skomplikowanych warunkach rynkowych
maj3: umiejetno$¢ dostosowania si¢ do zmiennych warunkow niezaleznych od
zleceniodawcy/zleceniobiorcy (87,5%), krotki czas realizacji  zlecef, niezawodno$¢
1 terminowos¢ w regulowaniu zobowigzan (62,5%). Polowa (50%) respondentow uwaza,
ze istotnym czynnikiem przy doborze partnera biznesowego jest gotowos$¢ do wspotpracy
zdalnej. Swobodna komunikacja jest wazna dla 25% menedzeréw $rednich firm. Odpowiedzi
wskazujace, 1z zaufanie jest kluczowym czynnikiem zawierania  wspolpracy
mig¢dzyorganizacyjnej podczas kryzysu gospodarczego udzielito jedynie 12,5% ankietowanych

(tabela 3; P4; kolumna S).

Podsumowanie

Aktualnie przedsiebiorstwa, ktore cieszg si¢ przewaga konkurencyjng posiadaja szereg
walorow, ktore je identyfikuja, dzigki zawieranej wspotpracy z podmiotami zewngtrznymi.
Najczestszymi czynnikami charakteryzujagcymi mate przedsigbiorstwa sa: dobra opinia na

rynku przedsigbiorstw, atrakcyjne ceny produktéw/ustug, doktadnos¢, kreatywnos$¢ i niski
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wskaznik rotacji pracownikéw. Srednie przedsigbiorstwa dodaja, iz na znaczeniu zyskuja
réwniez: kwalifikacje i swobodna komunikacja.

Aby jednak finat takiej wspotpracy byl pozytywny, zar6wno matle, jak i $rednie
przedsigbiorstwa narzucaja swoje wymagania, ktorym kooperanci sag zobowigzani sprostac,
by wszyscy uczestnicy zawieranych interakcji mogli generowaé wzajemne i1 wymierne
korzys$ci, a wspolpraca byla silna i trwata. Wedtug matych firm, do najczestszych wymagan sa
zaliczane przede wszystkim doswiadczenie 1 umiejgtnosci branzowe, wysoka jako$é
produktéw/ustug, profesjonalizm i uczciwo$¢. Natomiast dla srednich przedsigbiorstw oprocz
wysokiej jakosci produktéw/ustug oraz doswiadczenia i umiejetnosci branzowych, bardzo
waznym czynnikiem jest adaptacja kulturowa. Czynnik ten ma ogromne znaczenie szczeg6lnie
dla przedsigbiorstw dziatajacych w zasiggu mi¢dzynarodowym, kiedy to wspotpraca zawierana
jest z przedstawicielami innych narodéw, wyznajacymi inng religi¢ czy charakteryzujacymi si¢
odmiennymi obyczajami.

Firmy, ktére dopiero zamierzaja zbudowaé relacje z podmiotami zewngtrznymi
w warunkach stabilnego otoczenia rynkowego sugeruja si¢ czynnikami, ktére beda
kompatybilne do branzy jaka reprezentuja oraz zalozonych przez nie celow. Male
przedsigbiorstwa podczas wyboru partnera biznesowego, do najczesciej pozadanych
czynnikdéw zaliczaja: wysoka jakos$¢ produktow/ustug, adaptacje kulturowa, doswiadczenie
i umiejetnosci branzowe. Srednie firmy natomiast wskazuja najczesciej — oprocz czynnikow,
ktore wskazaty przedsigbiorstwa male — doswiadczenie 1 umiejgtnosci branzowe.

Na podstawie czynnikow, tj. umiejetnos¢ dostosowania si¢ do zmiennych warunkow
niezaleznych od zleceniodawcy/zleceniobiorcy, niezawodnos$¢, zaufanie, otwarto$¢ na
negocjacje, rabaty/promocje, terminowos¢ w regulowaniu zobowigzan, wyrozumialo$¢ czy
odpowiedzialno$¢, wnioskowa¢ mozna, iz podczas kryzysu gospodarczego, przedsigbiorcy
wybieraja do wspolpracy czesciej te firmy, ktore uksztattowaty z nimi w perspektywie czasu
trwatle 1 silne relacje. Dobdr dostawcoéw czy klientow, z ktérymi byta utrzymywana taka relacja
jest dla przedsiebiorstwa bardziej optacalny, warunkuje poczucie bezpieczenstwa oraz wysokie
prawdopodobienstwo na sukcesywne prosperowanie organizacji, mimo niekorzystnych
I niezaleznych od zadnej ze stron relacji warunkow gospodarczych.

Zgodnie z powyzszym, mozna zauwazy¢, 1z firmy niezaleznie od branzy i wielkosci
wskazuja na szereg czynnikow, ktore sg wspodlne dla kazdej z nich, mimo indywidualnego
spojrzenia na kontekst interesoOw przedsigbiorstwa (doswiadczenie i umiej¢tnosci branzowe,

wysoka jako$¢ produktow/ustug, adaptacja kulturowa). Dopiero pojawienie si¢ krytycznej dla
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podmiotéw sytuacji gospodarczej, ukierunkowuje je do zmiany pogladu na pewne zachowania
I zasoby jakie posiadajg jego partnerzy biznesowi.

Reasumujac, dynamiczne otoczenie rynkowe determinuje przedsiebiorstwa do
poszukiwania roznorodnych metod nawigzywania intratnych relacji. Zarowno mate, jak
i $rednie przedsi¢biorstwa wybieraja do wspolpracy miedzyorganizacyjnej takie podmioty
zewnetrzne, ktore sa ,,wyposazone” w odpowiednie umiejetnosci i zasoby organizacyjne.
Przedsigbiorstwa wybierajg partneréw biznesowych, ktérych sita kompetencji relacyjnej jest
adekwatna do ich intereséw oraz dostosowana do rzeczywiscie panujacych warunkow
gospodarczych. Nalezy tutaj rowniez zaznaczy¢, ze istotne znaczenie dla przedsigbiorstw
w okres$lonej sytuacji maja relacje, ktore jeszcze nie zostaly zawarte oraz te, ktore zostaly

zawarte w krotko — lub dhugoterminowym odstepie czasu, sg sprawdzone i stale si¢ rozwijaja.
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