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Od RBV do RV

Podejscie zasobowe (Resorce-based View - RBV) okresla
organizacje jako podmiot sktadajgcy sie z ré6znorodnych zasoboéw
| kompetencji, odrozniajgcych go od konkurentéw, co stanowi
zrodto przewagi konkurencyjne) (Wernerfelt 1984; Hamel, Prahalad
1990; Grant 1991; Peteraf 1993; Barney, Clark 2007; Boyd et al.
2012)

Przewage konkurencyjng zapewniajg zasoby, ktére sg: cenne,
rzadkie, trudne do imitacji, dobrze zorganizowane (Barney
1991), elastyczne i niezawlaszczalne (Urbanowska-Sojkin,
Banaszyk 2007; Sigismund Huff et al. 2011)

Przestanki zasobowe (komplementarnos¢ zasobowa oraz dostep
do potrzebnych zasobdw), skierowaty uwage przedsiebiorstw w
Kierunku relacji miedzyorganizacyjnych, przyczyniajgc sie do
rozwoju podejscia relacyjnego (Relational View).



Podejscie relacyjne (RV)

Podejscie relacyjne (Relational View) wyjasnia i daje teoretyczne
podstawy do zrozumienia dlaczego organizacje tworzg oraz rozwijajg
uktady i sieci relacji (Dyer, Singh 1998; Clegg i inn. 2002; Lavie 2006;
Ritala, Ellonen 2010; Kobayashi 2014)

Organizacje sg zakotwiczone w uktadach relacji (diad i sieci), ktére
stanowig zrodto przewagi konkurencyjnej oraz pozwalajg na osiggniecie
dodatkowej renty ekonomicznej, tj. renty relacyjnej (Donaldson, O’Toole
2007; Stanczyk —Hugiet 2013; Shipilov, Li 2014; Baum et al.2014)

Uznanie relacji miedzyorganizacyjnych za strategiczny zasob
przedsiebiorstwa sktonito do przyjecia w naukach o zarzadzaniu
paradygmatu relacyjnego (Waters, Bortree 2012, Stanczyk — Hugiet
2012), okreslanego takze jako paradygmat sieciowy (Czakon 2012;
Kozminski, Latusek-Jurczak 2014).



RV — szanse | zagrozenia

Budowanie przewagi konkurencyjnej oparte na relacjach miedzyorganizacyjnych
daje mozliwos¢ (Nemeh, Yami 2012; Czakon 2007; Sudolska 2011; Klimas 2014).

* obnizenia kosztow, w tym kosztow transakcyjnych,
* dostepu do zasobow partnerow, w szczegolnosci wiedzy,

e wzajemnego uczenia sie i pobudzania innowacyjnosci, w tym doskonalenia i
tworzenia nowych rozwigzan technologicznych,

* petniejszego wykorzystania okazji rynkowych,

* rozszerzenia skali dziatania i dostepu do nowych rynkow,

» wyzszej efektywnosci

z drugiej strony wigze sie z pewnymi niebezpieczenstwami (Alders et al. 2010,
Moliterno, Mahony, 2011, ; Ritala, 2012; Niemczyk et al. 2012), jak ryzyko:
« utraty samodzielnosci,

» wycieku wiedzy i know-how,

* asymetrii przeptywu zasobow,

* pojawienia sie zachowan oportunistycznych,

« ostabienia reputacji i pozycji rynkowej,

» niskiej efektywnosci wspodlnie realizowanych procesow i celow.



Cel prezentacl

Ze wzgledu na przesuniecie sie lokalizacji procesow
iInnowacyjnych z wnetrza przedsiebiorstwa do przestrzeni
miedzyorganizacyjnej (i zwigzang z tym zmiane modelu
Innowacji zamknietych na model innowacji otwartych),
relacje miedzyorganizacyjne nabierajg szczegolnego
znaczenia w przedsiebiorstwach innowacyjnych .

Dlatego tez celem wystapienia jest okreslenie
zaleznosci pomiedzy roznymi relacjami
miedzyorganizacyjnymi przedsiebiorstwa
a poziomem jego innowacyjnosci
na podstawie badan przeprowadzonych w polskim sektorze
high-tech.



Ktore kompetencije,
wewnetrzne czy zewnetrzne,

majgq wiekszy wptyw na innowacyjna
dziatalnosc¢ przedsiebiorstwa?



Odpowiedz nie jest jednoznaczna

Z jednej strony, znaczna czesc badan potwierdza, ze
relacje miedzyorganizacyjne sg kluczowym czynnikiem

podnoszacym innowacyjnosc przedsiebiorstwa (Benner
2003; Balconi et al. 2004, Faria 2007; Vega-Jurado et al. 2008; Arranz,
de Arroyabe 2008; Hwang et al. 2009; Najib, Kiminami 2011; Schmidt,
Belderbos et al. 2014 i inne).

Z drugiej strony, czesc badaczy podkresla, ze nie nalezy
przeceniac wptywu potencjatu relacyjnego na dziatalnosc
Innowacyjng organizacji, bowiem badania wskazujg tu tylko
na czesciowy zwiagzek lub jego brak (Love, Roper, 2001;
Kemp et al. 2003; Fritch 2004)

Jednak coraz bardziej powszechna idea innowacji
otwartych pozwala przypuszczac, ze znaczenie zasobow
relacyjnych w kontekscie wzrostu innowacyjnosci
przedsiebiorstw jest stosunkowo duze.



Relacje miedzyorganizacyjne a innowacyjnos¢ przedsiebiorstw

Autor Opis badan Gtéwne wnioskKi
25 wywiadow Istnienie wielu rodzajow relacji modyfikuje dynamike
przeprowadzonych w 14 miedzyorganizacyjng, tworzgc przestrzen, w ktorej

Ceci, przedsiebiorstwach tradycyjna dziatalnos¢ innowacyjna odbywa sie w nietypowy

Lubatti (2012)

funkcjonujgcych w ramach
konsorcjum w branzy
motoryzacyjnej, Wiochy,
analiza tresci (content
analysis)

sposob, a wspaotistnienie relacji osobistych i zawodowych
zwieksza prawdopodobienstwo rozpoczecia dziatan
innowacyjnych. Ponadto wielowymiarowos¢ relacji i sieci
relacji przyspiesza dyfuzje innowacji.

Aarikka- systematyczny przeglad Klienci, dostawcy, komplementariusze, inwestorzy,
Stenroos, literatury oraz ilosciowa i stowarzyszenia i organizacje spoteczne, regulatorzy i inne
Sandberg, |jakosciowa analiza tresci podmioty z ktorym przedsiebiorstwa nawigzujg relacje,
Lehtimaki, wyselekcjonowanych poprzez realizacje zadan w zakresie komercjalizacji

(2014) artykutow innowacji, utatwiaja ten proces, przyczyniajgc sie tym
samym do szybszej komercjalizacji innowacji i ich dyfuzji.

Partanen, 13 wywiadow Poszczegolne typy innowacji wymagajg specyficznych

Chetty, Rajala | przeprowadzonych w ramach | relacji miedzyorganizacyjnych. Komercjalizacja innowacji
(2014) czterech studiéw radykalnych wymaga silnych wiezi wspétpracy z
przypadkéw matych, klientami, podczas gdy innowacje inkrementalne
innowacyjnych firm z Finlandii | wymagaja silnych wiezi z partnerami dystrybucyjnymi.
283 koreanskie Uczestnictwo w sieci instytucjonalnej w wigkszym stopniu
Kim, Lui przedsiebiorstwa wptywa na innowacje produktowe, podczas gdy
(2015) produkcyjne, badania uczestnictwo w sieci rynkowej jest w wiekszym stopniu

ankietowe

zwigzane z kreowaniem innowacji organizacyjnych.
Przynalezno$¢ do grupy biznesowej wptywa zaréwno na
iInnowacje produktowe, jak i organizacyjne.




Relacje miedzyorganizacyjne a innowacyjnosc¢ przedsiebiorstw

Dotychczasowe badania wskazuja, ze:

« zrédia nowych pomystéw coraz czesciej majg zewnetrzny charakter, a wdrozenie
innowacji zalezy w duzej mierze od koordynacji pomiedzy kontrahentami, klientami czy
dostawcami (Keil et al. 2008; Boudreau, Lakhani 2009);

 im wiecej i bardziej zré6znicowanych relacji utrzymuje przedsiebiorstwo tym wieksza
innowacyjnos¢ organizaciji (Calighirou et al. 2004; Laursen, Salter, 2006; Frenz, letto-
Gillies 2009; Al-Laham et al.2010; Duysters, Lokshin 2011);

* uczestnictwo w duzej i zréznicowanej sieci ma pozytywny wplyw na innowacije,
gwarantujgc lepszy dostep do réznorodnej wiedzy oraz zasobow (Faems wt al. 2005);

* wspoipraca z partnerami zagranicznymi pozytywnie wptywa na innowacyjnosc¢
przedsiebiorstw (Xu et al. 2012; L66f 2009; Arvanitis, Bolli 2009);

 wewnetrzne zasoby wiedzy tylko do pewnego momentu wptywajg pozytywnie na
innowacyjnosc¢ przedsiebiorstw, a dalszy jej wzrost wymaga odswiezenia wiedzy i
pozyskania jej z zewnatrz (Sopinska, Mierzejewska 2016)

Dotychczasowe badania sg jednak wcigz dos¢ fragmentaryczne i zalezne od kontekstu
(Najafian, Colabi 2014).
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Metodyka badan — pomiar zmiennych

Potencjatl relacyjny badano z perspektywy podmiotu
relacji. Wyrozniono przy tym nastepujgce ich typy:

RNB - relacje z jednostkami naukowo-badawczymi (np.
szkotami wyzszymi, instytutami badawczymi, parkami
naukowo-technologicznymi itp.),

RD - relacje z dostawcami,

RKL- relacje z klientami,

RKO- relacje z konkurentami,

RW.L- relacje z wtadzami lokalnymi,

RSL- relacje ze spotecznosciami lokalnymi.

W odniesieniu do kazdego typu relacji respondenci okreslali
czas ich trwania, powtarzalnosc, korzystnosc i stopien
dojrzatosci.



Metodyka badan — pomiar zmiennych

W celu okreslenia poziomu innowacyjnosci respondenci poproszeni
zostali o ocene:

« zdolnosci do tworzenia innowacji, tj. zdolnosci do prowadzenia
prac badawczo-rozwojowych we wtasnym zakresie bgdz we
wspotpracy z innymi podmiotami,

- zdolnosci do wdrazania innowacii, tj. zdolnosci do komercyjnego
zastosowania nowej wiedzy, co oznacza przejscie nowego (lub
Istotnie ulepszonego) produktu, procesu (technologii) ze sfery B+R do
sfery gospodarczej i uruchomienie produkcji tegoz produktu lub
zastosowanie owej technologii na skale przemystowa,

« zdolnosci do komercjalizacji innowacii, tj. zdolnosci do
zaoferowania efektéw innowacji na rynku, czyli doprowadzenia do
sprzedazy.

Zdolnosci te byly oceniane na pieciostopniowej skali Likerta, gdzie, 1
oznaczata bardzo stabg zdolnosc, a 5 bardzo silna.
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Potencjatl relacyjny firm high-tech a atrybuty relacji

Atrybuty relacji

Typ relacji ze wzgledu na podmiot

RNB RD RKL RKO RWL RSL
166=100% | 357=100% | 389=100% | 282=100% | 268=100% | 243=100%

Czas trwania relacji:
e doroku (t<1) | 220 | 43 | 4,4 D .\ S SR [ Sl | 9,5
e 2 das s et S 246 16,0 13,2 25,9 17,4 16,3
b 90D AL 5 20,8 19,1 18,8 24,3 28,8
e o0d5do7 lat (5=t<7) 13.9 14,9 15,2 9,1 15,4 17,3
o 7latidhuzej(t27) 217 44,0 48,1 32,0 32,3 28,1
Powtarzalnos¢ relaciji:
e jednorazowe N T Y- P 2,4 | 1,1 | 7,7 | 9,9 | 9,2
o powtarzajgce sie rzadko 29 5 7.7 5.0 225 28.9 25.6
e 0 Sredniej czestotliwosci 31.3 20.4 19.3 33.9 34,2 348
e  powtarzajgce si¢ czesto 13,9 23,0 21,8 18,7 16,1 18,9
o powtarzajgce sie bardzo

14,0 46,5 52,8 17,1 10,9 11,5

czesto

Korzystnosé¢ relaciji:
e  bardzo niekorzystne | 0,8 | 0,4 | 0,4 | 1,0 | 0,6 | 0,1
e  niekorzystne | 4,3 | 0,5 | 0,8 | 8,2 | 6,4 | 3,8
e umiarkowanie korzystne | 36,4 | 18,9 | 16,0 | 42,6 | 52,5 | 48,7
e  korzystne s AN e S A A A A s e A e 4 T ASAe
e  bardzo korzystne L2 osgely ) vleliisze g b iasides 9,5 | 101 | 128
Dojrzato$é relacji: | | | | | |
e eksploracja | 225 | 4,9 | 2,5 | 163 | 226 | 189
e  budowanie PR L WY MOVl 2L ar e RN 1Yy SV sy IR [0V iR Rk iy
e dojrzatosé %508l ] Seg g s Tl eg s B s g e R B as s N EY T aioEs
e  schylek | 0,3 | 1,4 | 2,6 | 4,1 | 8,6 | 6,8




Ocena innowacyjnosci firm high-tech przez
pryzmat poszczegolnych zdolnosci w procesie

Innowacyjnym
Ocena Zdolnos¢ do Zdolnos¢ do Zdolnos¢ do
respondentow tworzenia wdrazania komercjalizacji
Innowacji Innowacji Innowacji

bardzo staba 6,1 6.5 9.1
staba 17,5 11,0 18,4
przecietna 36,7 36,9 42,1
silna 29,7 33,1 20,6
bardzo silna 10,0 12.5 9.8
X - $érednia 3,2 3,3 3,0
M - mediana 3 3 3

Q- kwartylowy 1 1 1

rozstep




Whioski z badan

Uwzgledniajgc potencijat relacyjny firm high-tech oraz ocene ich poszczegolnych
zdolnosci do tworzenia, wdrazania i komercjalizacji innowacji przeprowadzono
testy Kruskala — Wallisa, testy zaleznosci Chi-kwadrat oraz korelacje rang
Spearmana (przy p<0,05). Ich wyniki pozwolity na sformutowanie nastepujacych
whnioskow:

« im bardziej zr6znicowany potencjat relacyjny firmy high-tech (tj. im wiecej i
im bardziej réznorodnych relacji nawigzuje przedsiebiorstwo), tym wyzej
oceniania jest jego zdolnos¢ do tworzenia, wdrazania i komercjalizaciji
Innowacii,

* im bardziej korzystne relacje z poszczegolnymi interesariuszami tym wyzej
oceniano zdolnosci innowacyjne firm high-tech. Potwierdza to, ze
wspotdziatanie i uzyskiwane z niego korzysci sprzyjajg innowacyjnosci
przedsiebiorstw;

« zdolnos¢ do kreowania innowacji nie zalezy od czasu trwania relacji z
poszczegolnymi podmiotami, natomiast jest tym wieksza im czestsze relacje
z dostawcami, klientami i konkurentami oraz im bardziej sa one dojrzate (tj.
znajdujg sie w fazie dojrzatosci w cyklu zycia relaciji);



Whnioski z badan

zdolnos¢ do wdrazania innowacji zalezy w znacznym stopniu od
powtarzalnosci relacji i czasu ich trwania. Im czestsze relacje z
dostawcami, klientami | konkurentami oraz im one trwalsze
(trwajgce 5 lat i dtuzej) tym zdolnos¢ ta silniejsza.;

powtarzalnos¢ i trwatos¢ relacji nie majg wptywu na zdolnos¢ do
komercjalizacji innowacji, ktora zalezy w znacznym stopniu od
stopnia ich dojrzatosci. Wyniki badan wskazujg, ze zdolnosc¢ ta
oceniana jest lepiej, gdy relacje z poszczegolnymi interesariuszami
znajdujg sie w fazie eksploracji bgdz dojrzatosci;

wspotpraca z podmiotami zewnetrznymi w zakresie tworzenia
nowych technologii jest tym silniejsza im czestsze, trwalsze i
dojrzalsze relacje z jednostkami naukowo-badawczymi. Nalezy przy
tym jednak zaznaczyc, ze w tego typu relacje wchodzi stosunkowo
niewielka liczba firm high-tech.



Ograniczenia i kierunki dalszych badan

Ograniczenia badawcze:

subiektywizm w ocenach respondentow

trudnosci z uwzglednieniem czynnika czasu
wplyw innych czynnikow na innowacyjnosc przedsiebiorstw

Kierunki dalszych badan

wykorzystanie bardziej obiektywnych i miarodajnych miernikow do
oceny innowacyjnosci przedsiebiorstw i ich potencjatu relacyjnego

przeprowadzenie badan podtuznych, z uwzglednieniem czynnika
czasu

ocena znaczenia potencjatu relacyjnego na tle innych czynnikow
wplywajacych na innowacyjnosc przedsigbiorstw

ale takze, szersza dyskusja na temat
orientacji relacyjnej i swiadomosci kadry menedzerskiej w tym
zakresie
miejsca, tresci i cech strategii relacyjnej przedsigbiorstwa

efektywnosci organizacyjnej w zwiazku z realizacjq strategii relacyjne;
okreslonego typu



Konkluzja

Podstawg sukcesu przedsigbiorstwa jest
jego mnowacyjnosc

ktorg w ,spoteczenstwie sieci’ zapewniajg
otwarte innowacje,

dlatego tez im wczesniej przedsiebiorstwa to
Zzrozumieja | bedg potrafity budowac

| rozwijac swoj potencjat relacyjny,
tym szybciej ten sukces osiggna.



