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Jako$¢ wspolpracy w innowacjach

Z powodu zmian w otoczeniu gospodarczym, ktore mialy miejsce w ostatnich dekadach, coraz
wiecej przedsiebiorstw wspolpracuje z zewnetrznymi parterami w celu wprowadzenia
innowacji. Wspotpraca w innowacjach stata sie tematem licznych opracowan naukowych,
brak w nich jednak analizy relacji miedzy wspolpracujgcymi podmiotami. Jak wykazato
badanie przeprowadzone przez autorki, najwazniejszym partnerem we wspolpracy w
innowacjach dla polskich przedsigbiorstw sq krajowi i zagraniczni dostawcy i odbiorcy.
Zazwyczaj zaden z partnerow nie dominuje nad drugq strong, zas sama wspotpraca oceniana
jest pozytywnie.

Stowa kluczowe: innowacje, wspolpraca, jakos¢

Wstep

Zdolno$¢ przedsigbiorstwa do innowacji jest jednym z kluczowych czynnikow jego
sukcesu, bez innowacji przedsigbiorstwo nie moze bowiem prosperowaé, rozwijac si¢ |
utrzymywaé wysokiej rentownosci. Bez innowacji przedsiebiorstwo ginie.' O ile do konca lat
70-tych dominowat model innowacji dokonywanych przez przedsigbiorstwa samodzielnie w
ich wiasnych laboratoriach, o tyle w ostatnich dekadach coraz bardziej popularny jest model
innowacji otwartych dokonywanych we wspotpracy z podmiotami zewnetrznymi. Ze wzgledu
na zmiany w otoczeniu gospodarczym, takie jak duza dostgpno$¢ wiedzy Cczy rozwoj
instytucji finansowych nowego typu (np. venture capital) dostarczajacych $rodkow na
realizacj¢ inwestycji, wlasny dziat badan i rozwoju przestat by¢ jednym z najistotniejszych
aktyw 6w przedsiebiorstwa. Zatozenie, ze przedsiebiorstwo musi w peini kontrolowa¢ proces
innowacji moze w znacznym stopniu ograniczy¢ mozliwosci innowacyjne przedsigbiorstwa.

Oznacza to rezygnacj¢ z dokonywania innowacji przy wykorzystaniu szeroko dostgpnych

' P. Drucker, Innowacja i przedsiebiorczosé. Praktyka i zasady, PWE, Warszawa 1992, s.21 i nastepne, P.
Drucker, , “The coming of the new organization”, Harvard Business Review, 1988, VVol. 66

No. 1, s. 45-53, C.M. Christensen, The Innovators Dilemma: When New Technologies Cause Great Firms

to Fail, Harvard Business School Press, Cambridge1997.



obecnie zewnetrznych zrodet’. Nalezy przy tym podkresli¢, ze model innowacji
dokonywanych samodzielnie wigze si¢ zazwyczaj z wyzszymi kosztami niz w przypadku
modelu innowacji otwartych, wymaga bowiem inwestycji zwigzanych z utworzeniem
wlasnego zaplecza badawczego. Kolejnymi wymienianymi w literaturze przedmiotu
argumentami3 przemawiajacymi za dokonywaniem innowacji we wspoOtpracy z innymi
podmiotami sg m.in.:

e skracanie si¢ cyklu zycia produktu, co zmusza przedsi¢biorstwa do czestych i1 szybkich
modyfikacji produktow,

e wysokie ryzyko projektéw innowacyjnych,

e coraz bardziej interdyscyplinarny charakter innowacji powodujacy, ze coraz czgsciej
przedsigbiorstwa nie sg w stanie ich wprowadzi¢ samodzielnie w oparciu o wtasne
zasoby naukowo-badawcze.

Wspolpraca  przedsiebiorstw, okreslana réwniez jako ,kooperacja” lub
,wspoldziatanie”, zas w jezyku angielskim — jako collaboration lub cooperation® moze mie¢
réznorodne cele. Mozna je podzieli¢ na:

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

e cele strategiczne poszczegdlnych stron wspotpracy, wlaczajac w to rowniez wazne dla
nich powigzania z innymi partnerami,

e cele wspdlne stron wspolpracy wynikajace ze wspdlnoty interesOw partnerdw oraz
wplywajace na ich wktad w kooperacj @5.

Wymienione wyzej cele moga by¢ ze sobg sprzeczne, co rodzi potencjalne konflikty

migdzy partnerami.

2. Przeglad badan
Rozne aspekty wspotpracy polskich przedsigbiorstw byly w ostatnich latach
przedmiotem licznych badan. Badania dotyczace wspotpracy migdzy przedsigbiorstwami w

procesie ich umiedzynarodowienia prowadzita w roku 2009 J. Mazur i M. Strzyzewska®

2 H.W. Chesbrough, The era of open innovation, “MIT Sloan Management Review”, 2003, Vol. 44, No. 3, s.
35-4 oraz Vol. 44, No. 3, s. 35-4 H.W. Chesbrough, Open Innovation: The New Imperative for Creating and
Profiting from Technology, Harvard Business School Press, Boston 2003.

% W. Pelka, Nowe formy wspdlpracy w zakresie dzialalnosci innowacyjnej firm, W: Partnerstwo przedsiebiorstw
jako czynnik ograniczania ryzyka dziatalnosci gospodarczej, red. H. Brdulak, E. Duliniec, T. Gotebiowski,
Szkota Gtéwna Handlowa w Warszawie, Warszawa 2009.

* 1. Mazur, Wspélpraca przedsiebiorstw w teorii i praktyce polskiej, ,,Zeszyty Naukowe” Kolegium Gospodarki
Swiatowej, Warszawa 2011, nr 32, s. 290-291.
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Kontekst wspolpracy jako uwarunkowania innowacyjno$ci pojawia si¢ m.in. W badaniach
matych i $rednich przedsigbiorstw przeprowadzonych przez PARP’ oraz w pracy W.
Poptawskiego i innych® traktujacej wspolprace jako warunek zwickszenia potencjatu
innowacyjnego polskich przedsiebiorstw. Motywy i bariery kooperacji przedsi¢biorstw w
przemysle elektromaszynowym z uwzglednieniem wspoOtpracy w innowacjach badane bytly
rowniez przez T. Golebiowskiego i M. Lewandowska®. Wspotpraca w innowacjach jest takze
przedmiotem zainteresowa GUS™.

W wyzej wymienionych badaniach nacisk potozony jest glownie na motywy i formy
wspotpracy, rodzaj i liczbe partnerow w innowacjach, sktonnos¢ do wsp(')ipracy11 oraz
trwato$¢ 1 intensywnos$¢ wspotpracy (trudno jest jednak porownywaé wyniki ww. badan ze
wzgledu na rézne proby badawcze, rozny czas prowadzenia badan czy tez zréznicowane
definiowanie podstawowych pojec¢). Jako§¢ wspdlpracy migdzynarodowej byta z kolei
przedmiotem badan B. Stepien*?. W badaniach prowadzonych w ostatnich latach brak jest
analizy jakosci wspdlpracy w innowacjach. Tymczasem umiejetno$¢ nawigzania dobrych
relacji z partnerem wydaje si¢ by¢ kluczowa dla powodzenia projektu innowacyjnego®®.

Badanie opisane ponizej ma na celu przyblizy¢ -charakter relacji migdzy
wspoOtpracujacymi przedsigbiorstwami stajac si¢ punktem wyjscia dla dalszych poglebionych

badan dotyczacych mechanizméw rzadzacych tymi relacjami.

3. Wyniki badan empirycznych
Przedmiotem badania byla wspolpraca w innowacjach, w tym réwniez ocena tej

wspolpracy przez przedsigbiorstwa. Aby pozna¢ charakter tej wspolpracy zapytano

" A. Zotnierski, Potencjal innowacyjny polskich matych i Sredniej wielkosci przedsiebiorstw, PARP, Warszawa
2005.

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

° M. Lewandowska, Wspélpraca przedsiebiorstw w procesach innowacyjnych. Przyklad przedsiebiorstw
polskiego przemystu elektromaszynowego, , W: Partnerstwo przedsigbiorstw jako czynnik ograniczania ryzyka
dzialalnosci gospodarczej, red. H. Brdulak, E. Duliniec, T. Gotebiowski, Szkota Gtéwna Handlowa, Warszawa
2009, s. 419-429.

% Gtowny Urzad Statystyczny, Urzad Statystyczny w Szczecinie, Dzialalnosé¢ innowacyjna przedsiebiorstw w
latach 2008-2010, Informacje i opracowania statystyczne, Warszawa 2011.

1 Wedlug GUS sklonno$é polskich przedsigbiorstw do wspolpracy przy wprowadzaniu innowacji jest
ograniczona. Wspotprace takag prowadzito jedynie 33,8% aktywnych innowacyjnie przedsigbiorstw
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wsréd przedsigbiorstw z sektora publicznego niz z sektora prywatnego, czgsciej wspOlpracowaly
przedsigbiorstwa duze niz male i §rednie. Por. ibidem, s. 85.

12 B. Stepien, Miedzynarodowa kooperacja przemystowa w ocenie polskich przedsiebiorstw — wyniki badan, W:
Partnerstwo przedsigbiorstw jako czynnik ograniczania ryzyka dziatalnosci gospodarczej, red. H. Brdulak, E.
Duliniec, T. Gotebiowski, Szkota Glowna Handlowa, Warszawa 2009, s. 467-479.

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



respondentéw o to, kim jest ich najwazniejszy partner w innowacjach, jaka rolg¢ odgrywaja oni
w tej relacji oraz poproszono o ocen¢ najwazniejszych aspektoéw wspolpracy takich jak:
korzysci 1 zadowolenie ze wspodtpracy, przymus wspotpracy, wzajemne zaufanie, lojalnos¢,
rekomendowanie partnera innym podmiotom, uczciwos¢, zyczliwo$é, kompetencje,
niezawodnos$¢, reputacja partnera, latwos¢ komunikacji, nadarzajace si¢ konflikty oraz
trwato$¢ wspotpracy.

Badanie zostalo przeprowadzone w roku 2010 metoda CATI na probie 209
przedsi¢biorstw. Wszyscy respondenci w ciggu ostatnich trzech lat realizowali innowacje
procesowe, produktowe, marketingowe lub organizacyjne. Proba badawcza sktadata si¢ z 108
srednich przedsiebiorstw (zatrudniajacych od 50 do 249 pracownikow) i 101 przedsiebiorstw
duzych (zatrudniajacych powyzej 249 pracownikow). 54 badane przedsigbiorstwa dziataty w
branzy spozywczej, 52 — w branzy chemiczno-farmaceutycznej, 51 — w przemysle
motoryzacyjnym za$ 52 — w przemysle elektronicznym. 148 z badanych firm miato kapitat
polski, 29-mieszany, a 32 — zagraniczny. Wszystkie badane firmy byly zaangazowane we
wspolprace zwigzang z innowacjami.

W pytaniach dotyczacych oceny wspolpracy z najwazniejszym partnerem
zastosowano 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 umozliwito
podsumowanie wynikow badania 1 wyciagniecie pewnych podstawowych wnioskow na temat

wspoOlpracy przedsigbiorstw.

3.1 Rodzaj partnera

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

Najwazniejszymi partnerami, z ktérymi badane przez nas przedsigbiorstwa
wspotpracowaly w zakresie innowacji byli najczesciej: klienci krajowi (26% wskazan),
klienci zagraniczni (21%), krajowi dostawcy wyposazenia, materiatdw, komponentow i
oprogramowania (20%) oraz zagraniczni dostawcy wyposazenia, materiatow, komponentoéw i
oprogramowania (12%). Najrzadziej jako najwazniejszego partnera wymieniano agencje

reklamowe (1 przypadek) oraz jednostki samorzadowe i rzadowe (2 przypadki) — por. tab. 1.

Tabela 1. Rodzaj partnera (%N)
‘ Rodzaj partnera ‘ Liczba wskazan ‘ %N ‘

 Por. raport GUS, op. cit., s. 88, A. Zohierski, op. cit., s. 32-39.



Klienci krajowi 55 26

Klienci zagraniczni 44 21
Dostawcy wyposazenia, materiatow,

A . - 41 20
komponentéw i oprogramowania krajowi
Dostawcy wyposazenia, materiatow, 26 12

komponentéw i oprogramowania zagraniczni

Inne przedsigbiorstwa nalezace do tej samej grupy

kapitalowej 13 6
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

3.1.1 Rodzaj partnera — wedlug wielkosci przedsi¢biorstw

W przypadku przedsigbiorstw Srednich, klienci krajowi bywali najwazniejszym
partnerem czeSciej niz klienci zagraniczni (odpowiednio: 30% i 18%). W przypadku
przedsiebiorstw duZych sytuacja byla odwrotna: klienci zagraniczni byli najwazniejszym
partnerem czeSciej niz klienci krajowi (odpowiednio: 25 i 23%). Podobny zwigzek
zaobserwowa¢ mozna rowniez w przypadku wspotpracy z dostawcami: najwazniejszym
partnerem w innowacjach przedsigbiorstw srednich czgéciej bywali dostawcy krajowi niz
zagraniczni (odpowiednio: 24% 1 8%), za§ w przedsiebiorstwach duiych najwazniejszym

partnerem czg$ciej bywali dostawcy zagraniczni niz krajowi (odpowiednio 17% i 15%).

Rodzaj partnera — wedlug branz

Dla przedsigbiorstw z branzy spoiywczej, chemicznej i farmaceutycinej oraz
elektronicznej najwazniejszym partnerem w innowacjach byt najczgsciej klient krajowy
(odpowiednio 35%, 33% 1 23% wskazan), podczas gdy dla reprezentantow branzy
motoryzacyjnej byt nim najczesciej klient zagraniczny (27%). Przedsigbiorstwa z branzy
spoiywczej i motoryzacyjnej relatywnie czesto wspoipracowaty tez blisko z krajowymi
dostawcami (odpowiednio: 30% 1 20%), za§ w przypadku brangy chemicznej i
farmaceutycznej oraz elektronicznej na drugim miejscu znalezli si¢ klienci zagraniczni
(odpowiednio: 17% i 21%).

Rodzaj partnera — wedhug struktury kapitalu
Przedsi¢biorstwa z kapitalem wylgcznie polskim najczesciej deklarowaty, ze ich

najwazniejszym partnerem w innowacjach jest klient krajowy (32% wskazan), podczas gdy



przedsi¢biorstwa z kapitalem mieszanym i zagranicznym czeSciej deklarowaly, iz jest nim
klient zagraniczny (odpowiednio: 41% 1 38%). Dla 25% przedsi¢biorstw z kapitalem
wylqcznie polskim najwazniejszym partnerem byl krajowy dostawca. Dla przedsigbiorstw z
kapitatem mieszanym lub wylgcznie zagranicznym krajowi dostawcy nie odgrywaja takiej
duzej roli (odpowiednio: 10% i 3% wskazan), wazniejsi za to sg dostawcy zagraniczni

(odpowiednio: 14% i 25%).

Rodzaj partnera — wedlug udzialu eksportu w sprzedazy ogotem

W przypadku przedsi¢biorstw o udziale sprzedaiy eksportowej w lgcznej sprzedaZy
wynoszgcym ponizej 30% najwazniejszymi partnerami bywali najczesciej klienci krajowi
(30% wskazan), podczas gdy dla pozostatych przedsigbiorstw najczesciej byli nimi klienci
zagraniczni (31% wskazan w przypadku przedsigbiorstw o udziale sprzedazy eksportowej w
tgcznej sprzedaiy wynoszgcym 30-50% oraz 37% w przypadku przedsigbiorstw 0 udziale

sprzedazy eksportowej w tgcznej sprzedaiy wynoszgcym powyzej 50%).

Rodzaj partnera — wedlug udzialu nowych produktéw w sprzedazy ogotem

Dla przedsiebiorstw o udziale nowych produktow w sprzedaZy wynoszgcym ponizej
30% najwazniejszym partnerem we wspotpracy w innowacjach najczesciej byli dostawcy
krajowi (23% wskazan) 1 klienci krajowi (22%), nieco rzadziej wspOtpracowali oni z
klientami i dostawcami zagranicznymi (odpowiednio: 15% i 14%). Przedsi¢biorstwa 0
udziale nowych produktow w sprzedaiy wynoszgcym 30%-50% jako najwazniejszych
partnerOw wymieniaty klientow krajowych (33% wskazan) i zagranicznych (25%), podobnie
jak dla przedsigbiorstwa o udziale nowych produktow w sprzedaiy powyiej 50%, przy czym
w drugiej grupie przedsigbiorstw czes$ciej najwazniejszym partnerem we wspolpracy w

innowacjach sg klienci zagraniczni (37%) niz krajowi (33%).

3.2 Rola przedsiebiorstwa we wspolpracy z najwazniejszym partnerem

Wigkszos¢ badanych przedsiebiorstw petnita rownorzedng role w relacjach z
najwazniejszym partnerem (68% wskazan). 19% z nich okreslito swoja role¢ jako dominujaca,
za$ 12% - jako podlegta (por. tab. 2). Proporcje te r6znig si¢ nieco w zaleznosci od wielkosci
przedsiebiorstwa. Przedsigbiorstwa duZe czgsciej niz Srednie pelnia role dominujaca
(odpowiednio 23 i 16%), co wydaje si¢ by¢ zrozumiate ze wzglgdu na ich silniejsza pozycje
negocjacyjng. Odsetek przedsigbiorstw petnigcych role rownorzedng nie zmienia si¢ znacznie
w zaleznosci od branzy i wynosi od 61% w przypadku braniy motoryzacyjnej do 74% w

przypadku braniy spoiywczej. Pozycje dominujacg najczgéciej osiagali  badani



przedstawiciele branZy motoryzacyjnej (22% wskazan), za$ najrzadziej — badane
przedsiebiorstwa z branZy elektronicznej (15%). Najwigkszy odsetek przedsigbiorstw
podleglych partnerowi, podobnie jak w przypadku pozycji nadrzgdnej, wystepuje w branzy
motoryzacyjnej (18%), podczas gdy najrzadziej pozycje podlegla deklarowali respondenci z
branzy spozywczej (6%).

Tabela 2. Rola badanej firmy w relacji z partnerem (%N)

Rola firmy w relacji z partnerem Liczba wskazan %N
dominujaca 40 19
réwnorzedna 143 68
podlegta 26 12
Razem 209 100
N=209

Przedsigbiorstwa z kapitatem wylgcznie polskim okreslaly swoja pozycj¢ w relacjach
Z najwazniejszym partnerem jako rownorzedng z czestotliwoscig zblizona (70%) do
przedsiebiorstw o kapitale mieszanym lub zagranicznym (odpowiednio 62% 1 69%). Swoja
pozycje jako podlegla najczesciej okreslaty przedsiebiorstwa z kapitalem zagranicznym
(19%), za$ najrzadziej — przedsiebiorstwa z kapitalem wylacznie polskim (11%). Wypowiedzi
na temat roli badanej firmy w relacji z partnerem w niewielkim tylko stopniu r6znity si¢ ze
wzgledu na udzial sprzedazy eksportowej w lacznej sprzedazy. Rola, jaka badane firmy
odgrywaty w relacjach z najwazniejszym partnerem nieco bardziej roznila si¢ w zaleznosci od
udzialu nowych produktow w sprzedazy. Przedsigbiorstwa, ktorych wudzial nowych
produktow w sprzedaZy wynosil ponizej 30% czesciej niz inne przedsiebiorstwa petnity role
rownorzedna (72% wskazan) lub dominujaca (20%). Najrzadziej (57% wskazan) role
rownorzgdng pehnilty firmy, w ktérych wudzial nowych produktow w sprzedaiy wynosil

powyzej 50%. One tez najczesciej pelnity role podlegta (27% wskazan).

3.3 Ocena wspélpracy z najwazniejszymi partnerami — cala proba

Respondenci poproszeni o ocen¢ wspdlpracy 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% respondentéw twierdzito, ze ich partner ma dobra
reputacje, za§ 83% - ze jest on kompetentny. Czesto deklarowano takze, ze wspodlpraca z
partnerem jest trwata (81%) oraz ze partner jest uczciwy (79%). Badane przedsigbiorstwa
relatywnie rzadko czuty si¢ zmuszone do wspotpracy z danym partnerem (19%). Respondenci

czesciej deklarowali, iz ufaja swojemu partnerowi (63%), niz ze partner ufa im (58%).



Podobnie wyglada sytuacja z rekomendowaniem partnera — respondenci czgsciej twierdzili, iz
to oni rekomenduja partnera innym firmom (64%), niz ze partner rekomenduje ich innym
firmom (52%). Odsetek respondentéw deklarujacych, iz w procesie innowacji zdarzajg si¢
konflikty z partnerem (35%) byl zblizony do odsetka osob deklarujacych, iz takie konflikty
si¢ nie zdarzaja (34%) — por. tab. 3.

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

Ocena wspotpracy z najwazniejszym partnerem Liczba wskazan %N

1+2 3 | 445 | 1+2 3 | 445
Ze wspolpracy z partnerem osiaggam duze korzysci 7 55 | 147 3 26 70
Jestem zmuszony do wspotpracy z tym partnerem 127 42 40 61 20 19
Jestem zadowolony/a ze wspolpracy z partnerem 3 49 | 157 1 23 75
Ufam mojemu partnerowi 17 60 | 132 8 29 63
Moj partner ufa mnie 9 78 | 122 4 37 58
Partner jest uczciwy 4 40 | 165 2 19 79
Partner jest mi zyczliwy 6 48 | 155 3 23 74
Partner jest kompetentny 3 33 | 173 1 16 83
Partner nigdy mnie nie zawiodt 18 64 | 127 9 31 61
Komunikacja z partnerem przebiega bez przeszkod 11 42 | 156 5 20 75
W procesie innowacji zdarzajg si¢ konflikty z partnerem 71 64 74 34 31 35
Konflikty sg szybko rozwiazywane 13 43 | 153 6 21 73
Partner ma dobra reputacje 3 26 | 180 1 12 86
Wspolpraca z partnerem jest trwata 7 32 | 170 3 15 81
Jestem lojalny wzgledem mojego partnera 2 15 | 192 1 7 92
Partner jest lojalny wzgledem mnie 2 45 | 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 sie ze stwierdzeniem, a 5 oznacza ‘zdecydowanie
sie zgadzam’
Ocena wspolpracy z najwazniejszymi partnerami — wedlug wielkosci przedsi¢biorstw
Przedsigbiorstwa Sredniej wielkosci nieco rzadziej niz przedsigbiorstwa duze
pozytywnie ocenialy wspolprace z partnerem. Wigkszo$¢ z nich deklarowata, iz partner jest
wobec nich lojalny (91% wskazan). Czesto wysoko oceniali oni reputacje partnera (85%)
oraz deklarowali trwato$¢ wspotpracy (81%). W przypadku S$rednich przedsigbiorstw
pozytywnie oceniano takze uczciwo$¢ partnera (80%), jego kompetencje (79%) 1 lojalnos¢
(78%). Przedsigbiorstwa duze rowniez ocenialy swoich partneréw jako lojalnych (93%).
Wielu respondentéw z tej grupy zgodzito si¢ takze z twierdzeniem, Ze ich partner ma dobra
reputacje 1 jest kompetentny (87%). W przypadku 81% badanych duzych przedsi¢biorstw

wspolpraca z partnerem postrzegana byta jako trwala i oceniana byta pozytywnie.

Ocena wspélpracy z najwazniejszymi partnerami — wedlug branz




Niezaleznie od branzy, do grupy twierdzen, z ktérymi najczesciej zgadzali si¢
respondenci naleza stwierdzenia ,,jestem lojalny wzgledem mojego partnera” oraz ,,partner
ma dobra reputacj¢”. Przedstawiciele branzy spoZywczej twierdzili ponadto relatywnie czesto,
ze ich partner jest kompetentny (87% wskazan), a wspdipraca z nim jest trwala (81%).
Respondenci z branzy chemicznej i farmaceutycznej rOwniez czesto podkreslali kompetencije
partnera i trwato§¢ wspotpracy (po 90% wskazan), nieco czg$ciej deklarowali jednak, ze ich
partner jest uczciwy (92%). Z kolei reprezentanci branzy motoryzacyjnej relatywnie czesto
okreslali wspotprace z partnerem jako trwalg (76%), a komunikacje — jako przebiegajaca bez
przeszkod (75%). W przypadku branzy elektronicznej mozna méwi¢ z kolei o duzym
zadowoleniu ze wspolpracy z partnerami i o przekonaniu o kompetencjach partnera (po 83%),

a takze o wierze w lojalno$¢ i uczciwos¢ partnera (po 79%).

Ocena wspolpracy z najwazniejszymi partnerami — wedlug struktury kapitalu

Oceny wspolpracy z partnerem, co do ktorych zgadzal si¢ najwyzszy odsetek
respondentéw, nie roznily si¢ znacznie ze wzgledu na strukture kapitalu. W przypadku
wszystkich firm, niezaleznie od struktury kapitatu, ocenami, z ktorymi najczesciej zgadzali
si¢ respondenci z danej grupy przedsicbiorstw byty: ,jestem lojalny wzgledem mojego
partnera”, ,,partner ma dobrg reputacje”, ,,partner jest kompetentny”, ,,partner jest uczciwy”,
oraz ,,wspOlpraca z partnerem jest trwata”. Jedyny wyjatek stanowily przedsigbiorstwa z
kapitalem mieszanym, ktore czgsciej deklarowaly, iz sa zadowolone ze wspdlpracy z

partnerem (69% wskazan) niz, ze partner jest uczciwy (62%).

Ocena wspolpracy z najwazniejszymi partnerami — wedlug udzialu eksportu w
sprzedazy ogolem

Ocena wspoélpracy z najwazniejszym partnerem nie rdéznifa si¢ znacznie w zaleznosci
od udziatu sprzedaiy eksportowej w tgcznej sprzedazy. Grupa stwierdzen, z ktorymi zgodzit
si¢ najwyzszy odsetek respondentow pozostata taka sama, jak wymieniona powyzej. Jedyne
odstgpstwo stanowilty w tym przypadku przedsigbiorstwa, w ktorych wudzial sprzedazy
eksportowej w tgcznej sprzedazy wynosit 30-50%. W ich przypadku rzadziej deklarowano, ze
wspotpraca jest trwata (74% wskazan), niz okreslano partnera jako lojalnego i1 zyczliwego
oraz twierdzono, ze komunikacja z partnerem przebiega bez przeszkod, a sama wspolpraca

przynosi zadowolenie (po 79%).

Ocena wspolpracy z najwazniejszymi partnerami — wedlug udzialu nowych produktow

w sprzedazy ogotem



Niezaleznie od tego, jaki byl udzial nowych produktow w sprzedazy, wszystkie
przedsigbiorstwa najczesciej zgadzaty si¢ z twierdzeniami, iz sa one lojalne wzgledem
partnera, a partner ma dobrg reputacje. W przypadku przedsiebiorstw, w ktérych udzial
nowych produktow w sprzedaiy wynosil ponizej 30% relatywnie czegsto okreslano partnera
jako kompetentnego (86% wskazan) i1 uczciwego (84%). Respondenci z przedsigbiorstw, w
ktorych udzial nowych produktow w sprzedaiy wynosit 30-50% czgéciej niz inne
przedsiebiorstwa deklarowali, iz osiagaja duze korzysci ze wspotpracy z partnerem (80%
wskazan), za$ przedsiebiorstwa w ktorych udzial nowych produktow w sprzedazy wynosit

powyzej 50% czesciej niz inne okreslaly wspolprace jako trwatg (83%).

Podsumowanie

Najwazniejszymi partnerami badanych przedsi¢biorstw we wspolpracy w innowacjach
byli krajowi i zagraniczni dostawcy i odbiorcy. Wigkszos¢ badanych przedsigbiorstw
okreslato swojg pozycje we wspotpracy jako rownorzedng wzgledem partnera. Wspotpraca w
innowacjach oceniana byla zazwyczaj pozytywnie, a wzajemne relacje charakteryzowaty sie
wysokim stopniem zaufania, lojalno$cig i trwatoscia, co $wiadczy¢ moze albo o wysokich
kompetencjach badanych przedsi¢biorstw w zakresie zarzadzania relacjami albo o bardzo
starannym doborze partnera. Oznacza to, iz jako$¢ wspotpracy w innowacjach jest wysoka.
Przedsigbiorstwa kooperujace ze soba zwykle odnosza wigkszy sukces we wprowadzaniu

innowacji. Ponadto sama kooperacja pozytywnie wptywa na ich konkurencyjnos$¢.

Quality of cooperation for innovation
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 a 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.

Bibliografia
Chesbrough, H.W., Open Innovation: The New Imperative for Creating and Profiting
from Technology, Harvard Business School Press, Boston 2003.

Chesbrough, H.W. The era of open innovation, “MIT Sloan Management Review”, 2003,

10



Vol. 44, No. 3, s. 35-41.

Christensen C.M., The Innovators Dilemma: When New Technologies Cause Great Firms

to Fail, Harvard Business School Press, Cambridge1997.

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

Drucker P., Innowacja i przedsigbiorczos¢. Praktyka i zasady, PWE, Warszawa 1992.

Drucker P., The coming of the new organization, “Harvard Business Review”, 1988, Vol. 66

No. 1, s. 45-53.

Gtowny Urzad Statystyczny, Urzad Statystyczny w Szczecinie, Dzialalnos¢ innowacyjna
przedsigbiorstw w latach 2008-2010, Informacje i opracowania statystyczne, Warszawa
2011.

Lewandowska M., Wspdipraca przedsigbiorstw w procesach innowacyjnych. Przyklad
przedsiebiorstw polskiego przemystu elektromaszynowego, W: Partnerstwo przedsigbiorstw
jako czynnik ograniczania ryzyka dziatalnosci gospodarczej, red. H. Brdulak, E. Duliniec,
T. Gotgbiowski, Szkota Gléwna Handlowa, Warszawa 2009, s. 419-4209.

Mazur J., Wspolpraca przedsigbiorstw w teorii i praktyce polskiej, ,,Zeszyty Naukowe”
Kolegium Gospodarki Swiatowej, Warszawa 2011, nr 32, s. 290-314.

Morgan R. M., Hunt S.D., The Commitment-Trust Theory of Relationship Marketing, ,,Journal
of Marketing”, Vol. 58, July 1994, s. 20-38.

Petka W., Nowe formy wspolpracy w zakresie dziatalnosci innowacyjnej firm, W: Partnerstwo
przedsigbiorstw jako czynnik ograniczania ryzyka dziatalnosci gospodarczej, red. H.
Brdulak, E. Duliniec, T. Golebiowski, Szkota Gléwna Handlowa w Warszawie, Warszawa
2009.

Poptawski W., Sudolska A., Zastempowski M., Wspdipraca przedsiebiorstw w Polsce w
procesie budowania ich potencjatu innowacyjnego, Dom Organizatora, Torun 2008.

Tuusjarvi E., Moller K., Multiplicity of norms in inter-company cooperation, “Journal of
Business & Industrial Marketing”, 2009, Vol. 24 Iss: 7 s. 519 — 528.

Zomierski A., Potencjat innowacyjny polskich matych i Sredniej wielkosci przedsiebiorstw,
PARP, Warszawa 2005.

11



