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Streszczenie: Celem artykulu jest ukazanie specyfiki i zakresu zdolnosci relacyjnych
przedsigbiorstw sektora e-handlu i e-ushug elektronicznych oraz sektora transportu. W re-
alizacji celu postuzono si¢ przyktadem przedsigbiorstw sektoréw transportu oraz handlu
i ushug elektronicznych, zlokalizowanych w wojewodztwie podlaskim. Analizie poddane
zostaly relacje, jakie powstaja w procesie wytwarzania si¢ wi¢zi kooperacyjnych i koope-
tycyjnych.

Stowa kluczowe: zdolno$é relacyjna, koopetycja, kooperacja, sektor handlu i ustug elek-
tronicznych, sektor transportu.

Wprowadzenie

Celem artykutu jest ukazanie specyfiki i zakresu zdolnos$ci relacyjnych przed-
sigbiorstw sektora e-handlu i e-ustug elektronicznych oraz sektora transportu. Pro-
blematyka zdolnosci relacyjnych nie jest z pewno$cig w naukach o zarzadzaniu
kategoria nowa, aczkolwiek wcigz wazng i aktualng. Potencjal wspolczesnej orga-
nizacji wyznaczany jest bowiem umiejetno$cia budowania trwalych zwigzkow
z gldwnymi grupami interesariuszy. W opracowaniu wyeksponowano sektorowy
kontekst zdolnosci relacyjnych. W realizacji celu postuzono si¢ przyktadem przed-
sigbiorstw sektoréw transportu oraz handlu i ustug elektronicznych, zlokalizowa-
nych w wojewddztwie podlaskim. Analizie poddane zostaly relacje, jakie powstaja
W procesie wytwarzania si¢ wigzi kooperacyjnych 1 koopetycyjnych.
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Na potrzeby wnioskowania wykorzystano wyniki badan ilosciowych i jako-
sciowych, przeprowadzonych wsrod przedsigbiorstw obydwu sektorow, zawartych
w raportach: Startery podlaskiej gospodarki. Sektor handlu i ustug elektronicznych
oraz Analiza kluczowych sektoréw wojewddztwa podlaskiego. Sektor transportu’.
Badania, zostaly zrealizowane przez IBiA VIVADE Sp. z 0.0. w 2012 r. na zlece-
nie Wojewodzkiego Urzedu Pracy w Biatymstoku. Autorka niniejszego opracowa-
nia partycypowala w procesie realizacji i analizy wynikdéw badan.

1. Teoretyczne aspekty zdolnosci relacyjnych przedsigbiorstwa

Zmienne uwarunkowania rynkowe, zwigzane przede wszystkim z zaostrzaniem
si¢ walki o klienta, wymuszaja wzmacnianie sfery relacyjnej przez przedsigbiorstwa.
Sfera ta wyznacza zakres interakcji z gldwnymi grupami interesariuszy. Szcze-
golnego znaczenia nabierajg relacje z interesariuszami zewnetrznymi: klientami,
kooperantami, a nawet konkurentami. Z punktu widzenia przedsigbiorstwa
wchodzenie w tego typu interakcje jest podstawowym wyznacznikiem strategii
organizacji — okres$la kierunki przysztych dziatan oraz decyduje, jaka aktualnie
pozycje zajmuje firma na rynku lub jakg bedzie zajmowac w przysziosci. W ta-
kim kontek$cie budowanie relacji nabiera szerszego znaczenia. Wspotczesnie
w naukach o zarzadzaniu upowszechnia si¢ kategoria zdolnosci relacyjnych
przedsiebiorstwa. Definiuje si¢ je jako umiejgtnos¢ wspotdziatania konkretnej
firmy z innymi aktorami otoczenia, umozliwiajacg dostep do zewngtrznej wie-
dzy i przyspieszajaca jej transfer. Zdolnos¢ relacyjna odnosi si¢ do sumy relacji
firmy z aktorami otoczenia, a nie do pojedynczej relacji migdzy dwiema organi-
zacjami. Nalezy ona takze do kategorii dynamicznych kompetencji, ktérych isto-
ta jest nieustanne uczenie si¢ i doskonalenie w celu dostosowania do zmiennych
warunkow otoczenia. Innymi stowy jest to zdolnos$¢ firmy do integracji, budo-
wania i rekonfiguracji kompetencji wewnetrznych i zewngtrznych w celu spro-
stania wyzwaniom szybko zmieniajacego si¢ otoczenia™

W literaturze przedmiotu zdolno$ci relacyjne odnosi si¢ najczgsciej do rela-
cji miedzyorganizacyjnych zwigzanych z tworzeniem wartosci, przeptywem
wiedzy czy mozliwoscig wejscia na nowe rynki. Oznacza to, iz zdolnosci rela-
cyjne postrzegane sa najczesciej jako glowne zrédto wzmacniania potencjatu

' R. Morsdorf (red.), Startery podlaskiej gospodarki. Sektor handlu i ustug elektronicznych, WUP

w Biatymstoku, Biatystok 2012 oraz J. Ejdys (red.), Analiza kluczowych sektorow wojewodztwa
podlaskiego. Sektor transportu, WUP w Biatymstoku, Bialystok 2012.

M. Ciszewska-Mlinaric, F. Mlinaric, K. Obt6j, Zdolnosé relacyjna, kompetencje organizacyjne
i wyniki finansowe matych i Srednich firm stowenskich, ,Master of Business Administration”
2011, nr 4, s. 23.
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konkurencyjnego podmiotéw pozostajacych we wzajemnych interakcjach’.
W tym kontek$cie zdolno$ci relacyjne traktowane sg jako gtowne Zrédlo inno-
wacji'. Dynamiczne otoczenie rynkowe oraz ciagla walka o klienta powoduja, iz
przedsigbiorstwa zmuszane sg coraz czgéciej do poszukiwania réznorodnych
metod budowania relacji. Oznacza to, ze w okreslonych sytuacjach rynkowych
te same przedsiebiorstwa, funkcjonujac na rynku, moga by¢ jednoczesnie dla
siebie kooperantami, jak i rywalami. Taka forma wytwarzanych wig¢zi okreslana
jest jako koopetycja’. Polega ona na Iaczeniu sprzecznych, a nawet wykluczaja-
cych sig relacji, jezeli postrzegamy je w sposob tradycyjny®. ,,Nietradycyjne”
podejscie do budowania relacji z konkurentami polega na rownoleglym wyko-
rzystywaniu modelu kooperacji i rywalizacji wobec tego samego przedsigbior-
stwa w sektorze, swiadczacego zblizony zakres ushug. Tworzenie wiezi koopety-
cyjnych okreslane jest jako zachowanie hybrydowe, wiasnie ze wzgledu na
jednoczesne laczenie ze soba wspolpracy i konkurowania’. Chociaz koopetycja
sama w sobie wydaje si¢ ryzykowna formg wspotpracy, to zdolnosci relacyjne,
bedace jej konsekwencja, sprzyjaja wymianie wiedzy, a przez to innowacyjno-
$ci®. Kooperacja rozumiana jest jako wspdlne wykonywanie zadan i podobnie
jak koopetycja jest jedng ze strategii umozliwiajacych budowanie trwatej prze-
wagi konkurencyjnej. Zdolnosci relacyjne w ramach kooperacji pozwalajg na
tworzenie wzajemnych zalezno$ci i powigzan, w ramach ktorych rozwija si¢
wspolpraca z innymi podmiotami gospodarczymi’. Dzieki kooperatywnym rela-
cjom firmy moga zyska¢ m.in."’;

— dostep do zasobdw i rynkow,

— znaczace korzysci zwigzane z rozszerzeniem bazy wiedzy i miedzynarodo-

wym wzrostem,

M. Ferrer, P. Hayland, P. Bretherton, The role of relational capabilities in developing the ca-
pacity for supply chain innovation [w:] Proceedings of the 7th ANZAM Operations, Supply
Chain and Services Management Symposium, 8-10 June, Adelaide, Australia 2009, s. 197.

A. Ayveri, K. Moller, Understanding relational and network capabilities — a critical reviev,
24th IPM Conference, Uppsala 2008, s. 2-5.

S. Figiel, D. Kuberska, J. Kufel, Analiza uwarunkowan i stanu rozwoju klastrow rolno-
Zywnosciowych w Polsce, IERIGZ Pafstwowy Instytut Badawczy, Warszawa 2011, s. 26.

K. Walley, Coopetition, ,International Studies of Management & Organization”, Vol. 37, Iss. 2,
s. 11 i K. Romaniuk, Koopetycja przedsigbiorstw — nowa perspektywa strategiczna, ,,Wspotcze-
sne Zarzadzanie” 2011, nr 4, s. 67.

P. Crisan, Coopetition structural dynamics, ,,Managerial Challenges of the Contemporary Soci-
ety”, January 1, 2013, s. 84.

P. Ritala, P. Hurmelinna-Laukken, Incremental and Radical Innovation in Coopetition — The
Role of Absorptive Capacity and Appropriability, ,,Journal of Product Innovation Management”
2013, No. 30(1), s. 154.

D. Nowak, Ocena i pomiar relacji w miedzyorganizacyjnej kooperacji, Prace Naukowe Uni-
wersytetu Ekonomicznego we Wroctawiu, Wroctaw 2012.

1% M. Ciszewska-Mlinaric, F. Mlinaric, K. Obtdj, op. cit., s. 25.
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— obnizenie kosztow koordynacji i produkcji,
— wazrost elastycznosci i reaktywnosci,
— Wyzszy stopien wydajnosci.

Ze zdolnoscig relacyjng przedsigbiorstwa w $cistym zwigzku pozostaja trzy ka-
tegorie pojeciowe: sie¢ biznesowa, kompetencje relacyjne oraz kapitat relacyjny.

Sie¢ biznesowa jest zbiorem dlugoterminowych powigzan (relacji) formal-
nych oraz nieformalnych (posrednich i bezposrednich), jakie wystepuja migdzy
dwoma lub wiecej podmiotami''. Obecnie przedsiebiorstwo staje sie elementem
swoistej struktury biznesowej, w ramach ktdrej wytwarzaja si¢ okreslone zwigz-
ki i interakcje. Od intensywnosci i charakteru wytworzonych w ramach struktury
relacji zalezy sukces przedsiebiorstwa. Co wigcej, przedsigbiorstwo pozbawione
mozliwosci budowania relacji wytwarzanych w ramach sieci powigzan nie jest
w stanie osiagga¢ celow organizacji. Zdolnosci relacyjne, bedace konsekwencja
uczestnictwa w sieci biznesowej, przektadajg si¢ na doskonalenie sfery marke-
tingowej przedsigbiorstw, wzmacniajg zdolno$¢ przedsigbiorstwa do generowa-
nia 1 wykorzystywania wiedzy ptynacej z sieci jako odrgbnej funkcji zoriento-
wanej na marketing relacyjny'>. W sieci tworzenie wartosci dla klienta nie jest
efektem dziatan podejmowanych przez pojedyncze przedsiebiorstwo, ale stano-
wi konsekwencje kooperacji wszystkich podmiotow .

Kompetencje relacyjne definiowane sa jako sktonnos$¢ 1 umiejetnosé wspot-
dziatania'*. Oznaczaja wykorzystanie wiedzy, zdolnosci i postaw w sferze
wspotdziatania. Sktadaja si¢ na nie bezposrednie i osobiste powigzania pracow-
nikow oraz kadry kierowniczej z interesariuszami, bazujace na zdolnosci do
wspotpracy, kluczowych kompetencjach, sklonnosci do zaufania oraz wiarygod-
noséci'”. Kompetencje relacyjne uzaleznione sa od poziomu zdolnosci interperso-
nalnych menedzerow oraz pracownikoéw organizacji. Uznawane sg za glowny
czynnik sukcesu przedsigbiorstwa i docelowo wptywaja na tworzenie przewagi
konkurencyijnej'®.

' M. Ratajczak-Mrozek, Podejscie sieciowe do wspélpracy przedsiebiorstw, ,Marketing i Rynek”
2010, nr 8, s.16.

2 A, Ayveri, K. Moller, op. cit., s. 4.

13 K. Moller, S. Svahn, Managing strategic nets: A capability perspective, ,Marketing Theory Articles
2003, Vol. 3(2), s. 203.

4 W. Czakon, Istota i przejawy kompetencji relacyjnej [w:] A. Kaleta, K. Moszkowicz (red.), Za-
rzqdzanie strategiczne w badaniach teoretycznych i praktyce, UE we Wroctawiu, Wroctaw
2008, s. 59.

'S W. Danielak, Wykorzystanie kapitalu ludzkiego, strukturalnego i relacyjnego w budowaniu
wartosciowych relacji z interesariuszami przedsiebiorstwa, IX Kongres Ekonomistéw Polskich,
Warszawa 2013, s. 1 (dokument elektroniczny).

16 1. Carter, D. Gray, Relational competence, internal market ovientation and employee performance,
,»The Marketing Review” 2007, Vol. 7, No. 4, s. 385.
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Kapitat relacyjny jest efektem wspotzaleznosci i wzajemnego oddziatywania
podmiotow powiazanych relacjami'’. Jak wskazuje J. Kay: ,,Firme okreslaja jej
kontrakty i stosunki. Dodana warto$¢ powstaje dzigki umiejetnosci odpowiedniego
zestawienia tych kontraktow i stosunkéw, zatem jako$¢ i wyrdzniajacy charakter
tych kontraktow sprzyja dodawaniu wartos$ci. Ten wyrdzniajacy charakter jest row-
nie wazny, jak ich jako$¢”'®. Budowanie trwatych relacji, co jest niezbedne z punk-
tu widzenia tworzenia kapitatu relacyjnego, wymaga tez, aby relacje opieraly si¢ na
wzajemnej odpowiedzialno$ci. Umiejetnos¢ ksztaltowania relacji przedsigbiorstw
z otoczeniem zaliczana jest do jego kluczowych kompetencji 1 moze przynies¢
podmiotowi szereg korzysci, wérod ktorych nalezy wymienié':

— mozliwos¢ zwickszenia prawdopodobienstwa uzyskania aprobaty dla dziatan
biznesowych,

— utrwalenie pozytywnego wizerunku firmy na rynku,

— stworzenie solidnych podstaw do wykreowania wysokiej reputacji, co znaj-
duje odzwierciedlenie w korzysciach finansowych (wzrost sprzedazy, zysku),

— stworzenie podstaw do kreacji unikatowych generujacych warto$¢ zasobow.

Nalezy rowniez podkresli¢, iz jednym z najbardziej istotnych czynnikoéw
determinujacych zdolno$¢ relacyjng przedsiebiorstwa jest specyfika sektora,
w ktorym dane przedsigbiorstwo funkcjonuje. Sektor oznacza grupe przedsig-
biorstw wytwarzajacych takie same badz wzajemnie substytucyjne produkty
(ustugi), zaspokajajace te same potrzeby. W ramach kazdego sektora nastepuje
wewnetrzna rywalizacja o klienta czy tez korzysci ekonomiczne wynikajace
z dostepnosci do okreslonych zrodet dostaw. Wymagania rynkéw docelowych
wymuszaja na przedsigbiorstwach funkcjonujacych w ramach tego samego sek-
tora podejmowanie dzialan innowacyjnych oraz tworzenie kompetencji wyr6z-
niajagcych. Sytuacja w sektorze moze zwigksza¢ lub tez ogranicza¢ sklonnos¢
uczestnikéw sektora do podejmowania dziatan w pojedynke lub tez bazujacych
na wzajemnej kooperacji takze z rywalami rynkowymi.

2. Metodologia

Oceny zdolno$ci relacyjnych przedsiebiorstw sektora transportu oraz han-
dlu i ushug elektronicznych, a takze sektora transportu dokonano na podstawie
badan przeprowadzonych na zlecenie Wojewodzkiego Urzedu Pracy w Biatym-

7 W. Danielak, Ksztaltowanie kapitalu relacyjnego w malym i srednim przedsiebiorstwie, UE we
Wroctawiu, Wroctaw 2012, s. 4.

8. Kay, Podstawy sukcesu firmy, PWE, Warszawa, 1996, s. 96.

¥ 1. Mendryk, Kapitat relacyjny w identyfikowaniu luki kompetencyjnej przedsiebiorstwa [w:] A. Sitko-
-Lutek (red.), Polskie firmy wobec globalizacji. Luka kompetencyjna, WN PWN, Warszawa
2007, s. 116.
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stoku w ramach produktu Podlaskiego Obserwatorium Rynku Pracy i Prognoz
Gospodarczych pt. Analiza kluczowych sektorow wojewodztwa podlaskiego.
Wyniki badan zostaty zawarte w dwoch raportach badawczych: Analiza kluczo-
wych sektorow wojewddztwa podlaskiego. Analiza sektora transportu oraz Ana-
liza kluczowych sektorow wojewoddztwa podlaskiego. Analiza sektora handlu
i ustug elektronicznych.

Zasadniczym celem zrealizowanego badania dotyczacego przedsigbiorstw
handlu i ushug elektronicznych byta identyfikacja sektora handlu i ustug elektro-
nicznych jako obszaru wzrostu i innowacji wojewodztwa podlaskiego. Dodat-
kowo chodzito o wskazanie i przeanalizowanie sektora jako obszaru, ktory
w gospodarce ogolnoswiatowej wykazuje duzy potencjat rozwojowy, a w woje-
wodztwie podlaskim nie wystepuje badz wystepuje w postaci zalagzkowe;j. Cele
szczegotowe koncentrowaly si¢ na: ustaleniu gtownych determinant oraz barier
rozwojowych wystepujacych w sektorze handlu i ushug elektronicznych, przed-
stawieniu prognozy przysztosci rozwoju handlu i ustug elektronicznych w wo-
jewodztwie podlaskim z uwzglgdnieniem jego zagrozen i szans rozwojowych,
dostarczeniu obiektywnych i wyczerpujacych informacji niezbgednych przedsie-
biorstwom w procesie planowania strategicznego i okreslenia ich pozycji konku-
rencyjnej, dostarczeniu informacji na temat stanu i struktury zatrudnienia oraz
poziomu ptac w sektorze. Badaniem iloSciowym zostato objetych 60 przedsig-
biorstw nalezacych do sekcji: C, F, G, H, I, J, K, L (PKD 2007), dla ktérych
dziatalnos¢ w zakresie handlu i ustug elektronicznych jest dziatalnoscia podsta-
wowa lub dodatkowa. Badanie to potraktowano jak badanie sondazowe. Badane;j
proby nie nalezy traktowac jako préby reprezentatywnej, bo nie byta ona ani do-
statecznie liczna, ani losowa. Dobdr elementéw do proby odbywat si¢ w sposob
celowy. Wyniki badan nie byty odnoszone do populacji oraz nie stosowano me-
tod wnioskowania statystycznego, ktore wymaga proby losowej. Takie podejscie
wynikato przede wszystkim z braku mozliwosci okreslenia populacji generalne;.
Otrzymane informacje odnoszono kazdorazowo do badanej proby przedsie-
biorstw. Badanie przeprowadzono technika CAWI z wykorzystaniem kwestiona-
riusza ankiety na probie 60 podmiotéw deklarujacych prowadzenie dziatalnosci
w sektorze e-handlu lub ustug elektronicznych. Ponad 2/3 ankietowanych stanowi-
ty podmioty z podsektora handlu elektronicznego (gléwnie sklepy internetowe).
Pozostatg czes¢ stanowily przedsigbiorstwa deklarujace $wiadczenie ustug elektro-
nicznych. W realizacji badan jako$ciowych wykorzystano metody: zogniskowane-
go wywiadu grupowego (FGI) oraz indywidualnych wywiadéw poglebionych
(IDI). Panel przeprowadzono wsrdéd 10 reprezentantow sektora handlu i ustug elek-
tronicznych. Celem wywiadow IDI (w liczbie 10) byla identyfikacja dobrych prak-
tyk w zakresie rozwoju firm sektora handlu i ustug elektronicznych.



186 Urszula Widelska

W przypadku sektora transportu zasadniczym celem prowadzonych badan
bylo szczegodtowe zaprezentowanie jego znaczenia dla rozwoju regionu. Reali-
zacja celu glownego wigzala si¢ z okresleniem stanu rozwoju sektora transportu
w wojewodztwie podlaskim, w tym wskazaniem jego stabych i mocnych stron
na tle rozwoju sektora w kraju i na $wiecie. Chodzito takze o ustalenie gtownych
determinant i barier rozwoju sektora oraz dostarczenie obiektywnych i wyczer-
pujacych informacji, niezbednych podmiotom w procesie planowania strategicz-
nego i okreslenia ich pozycji konkurencyjnej. W realizacji celu badan wykorzy-
stano metody ilosciowe i jakosciowe. W przeprowadzonym badaniu iloSciowym
wzigto udziatl 300 przedsigbiorstw z sektora transportu zréznicowanych pod
wzgledem klasyfikacji podstawowej dziatalnosci gospodarczej wg sekcji PKD
2007. Blisko 60% badanych stanowity firmy zajmujace si¢ transportem drogo-
wym towaréw oraz dziatalno$ciag zwigzang z przeprowadzkami (49.4). W bada-
nej probie ponad 1/5 stanowily firmy zwigzane z dziatalno$cig taksowek osobo-
wych (49.32). Ponadto w probie znalazly si¢ przedsigbiorstwa reprezentujace
dziatalno$¢ pocztows i kurierskg (53.2), dzialalno$¢ pozostalych agencji trans-
portowych (52.29.C), transport kolejowy towarow (49.2) oraz 6,3% firm prowa-
dzacych dziatalno$¢ w sektorze transportu, dla ktérych nie jest ona dziatalno$cia
podstawows3.

W badaniach jako$ciowych wykorzystano zogniskowany wywiad grupowy
(FGI) oraz indywidualne wywiady poglebione (IDI). Celem wywiadéw IDI (prze-
prowadzono 10 wywiadow) byta identyfikacja dobrych praktyk w zakresie rozwoju
firm sektora transportu i gospodarki magazynowej. Rezultatem takich dziatan byto
okreslenie dysproporcji, podobienstw pomigdzy regionalnymi przedsigbiorstwami
a profilem firm migdzynarodowych, w tym globalnych. Wykonawca przeprowadzit
10 wywiadéw poglebionych. Wywiad FGI byt uzupeieniem i poglebieniem uzy-
skanych wnioskow z badan ilo§ciowych. W wywiadzie grupowym wzi¢to udziat
siedmiu przedstawicieli firm transportowych oraz trzy osoby reprezentujace insty-
tucje zwigzane z otoczeniem sektora (przedstawiciel wladz lokalnych, uczelni wyz-
szej oraz Stowarzyszenia Przewoznikow Podlasia).

Realizacja bezposrednich celow badawczych pozwolila takze na oceng
zdolnosci relacyjnych przedsigbiorstw sektora transportu oraz sektora handlu
1 ustug elektronicznych w obszarze zdolnosci koopetycyjnych i kooperacyjnych.

3. Analiza wynikow badan
Jak pokazuja wyniki badan ilo§ciowych i jakosciowych, zdolno$ci koopera-

cyjne i koopetycyjne podlaskich przedsiebiorstw sektora e-handlu i e-ustug oraz
sektora transportu sg ograniczone. Analizujac relacje w wymiarze konkurencji
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mozna stwierdzi¢, ze zdecydowana wigkszo$¢ badanych przedsi¢biorstw sektora
handlu i ustug elektronicznych (87%) postrzega ja jako silng lub bardzo silng.
W przypadku sektora transportu wszystkie uczestniczace w badaniu podmioty
oceniajg konkurencje jako silng lub bardzo silng (patrz rys.1).

= brak konkurencji

B bardzo staba
staba

®silna

¥ bardzo silna

Sektor e-handlu i e-estug, n = 60

0% TO% )

mbrak konkurencji
mbardzo slaba
slaba

580, ®silna

mbardzo silna

Sektor transportu, n = 300

Rys. 1. Konkurencja w sektorze w opinii ankietowanych przedsigbiorstw

Zrodto: R. Mosdorf (red.), Startery podlaskiej gospodarki. Analiza sektora e-handlu i e-ustug, WUP w Bia-
tymstoku, Biatystok 2012, s. 71 oraz J. Ejdys (red.), Analiza kluczowych sektoréw wojewddztwa pod-
laskiego. Analiza sektora transportu, WUP w Biatymstoku, Biatystok 2012, s. 81.

Odnoszac si¢ do sektora handlu i ustug elektronicznych, na podstawie ba-
dan ilosciowych i jakosciowych wnioskuje sig, iz strategie relacyjne funkcjonu-
jacych w tym sektorze przedsigbiorstw opierajg si¢ raczej na rywalizacji niz ko-
opetycji. Analiza globalnych uwarunkowan funkcjonowania sektora pokazuje, iz
na rynku krajowym oraz rynkach migdzynawowych podstawa konkurowania dla
tego typu firm sg posiadane kompetencje wyrdzniajace oraz wysoki standard
oferowanych ustug. W takich warunkach podlaskie, czesto mate, przedsigbior-
stwa sg niejednokrotnie zmuszane do konkurowania o klienta z duzymi firmami
i migdzynarodowymi korporacjami. Jak wynika z badan jakosciowych, w obec-
nych warunkach rynkowych podlaskie firmy badanego sektora moga by¢ konku-
rencyjne, przede wszystkim ze wzgledu na nizsze koszty dziatalno$ci. Daje to im
mozliwo$¢ konkurowania cena, ale tylko przy jednoczesnym zachowaniu przez
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przedsigbiorstwo wysokiego standardu oferowanych ustug. Zdaniem przedsig-
biorcow bioracych udziat w badaniu FGI wysoka jakos¢ ustug jest czynnikiem,
ktory ma najwigkszy wpltyw na skuteczne konkurowanie na rynku. Wysoka ja-
ko$¢ ushug jest takze czynnikiem, ktdry w opinii przedsigbiorstw sektora handlu
i ushug elektronicznych ma najwigkszy wptyw na skuteczne konkurowanie na
rynku (sit¢ oddzialywania tego czynnika przedsigbiorcy ocenili na 4,5, gdzie
1 oznaczalo bardzo staby wplyw oddziatywania okreslonego czynnika, a 5 bar-
dzo wysoki). Niemal réwnie wazna ich zdaniem jest wysoka jakos$¢ obstugi
klienta. Trudne uwarunkowania rynkowe, w tym niezadowalajgcy potencjal re-
gionu (analizowany w kontekscie zapotrzebowania na produkty handlu i ustug
elektronicznych) oraz przewaga matych i $rednich przedsigbiorstw powinny
sprzyja¢ wzmacnianiu zdolnos$ci kooperacyjnych i koopetycyjnych. Tak si¢ jed-
nak nie dzieje w przypadku przedsigbiorstw sektora handlu i ustug elektronicz-
nych w wojewodztwie podlaskim. Firmy analizowanego sektora kwesti¢ budo-
wania relacji postrzegaja raczej tradycyjnie. Konkurencja jest bardziej forma
rywalizacji w oparciu o oferte, a nie rywalizacja o klienta.

Przedsiebiorstwa sektora transportu, podobnie jak firmy sektora handlu
i ustug elektronicznych, ukierunkowujg si¢ na rywalizowanie, a nie wspétdziata-
nie. Jako najwazniejsze czynniki umozliwiajace skuteczne konkurowanie wska-
zuja wysoka jakos$¢ obstugi klienta oraz wysoka jakos¢ $wiadczonych ustug —
odpowiednio 49% oraz 44% najwyzszych wskazan. Dopiero na trzecim miejscu
ankietowani umiescili czynnik cenowy. Na dalszych miejscach znalazly sie¢
czynniki zwigzane z posiadanymi zasobami rzeczowymi i ludzkimi oraz inno-
wacyjno$¢. Dominacja czynnikow o charakterze jakosciowym pozwala sadzic,
iz przedsigbiorstwa transportowe w tworzeniu metodyki budowania relacji
z konkurentami wykorzystuja pozacenowe czynniki rywalizacji oparte gtownie
na budowaniu trwatych relacji z klientami. Takie podejscie jest charakterystycz-
ne dla wszystkich przedsiebiorstw $wiadomych korzysci wynikajacych z posia-
dania opartych na lojalnosci zwiazkéw z klientami.

Ograniczone zdolnoséci koopetycyjne przedsigbiorstw sektora transportu
w wojewoddztwie podlaskim wynikaja ze struktury sektora, w ktorym dominuja
mate przedsigbiorstwa. Po drugie te przedsigbiorstwa generuja niskg sktonnosé
do kooperacji, poniewaz wczesniej nie mialy pozytywnych do§wiadczen w tym
zakresie. By¢ moze powodem jest takze niedostateczna $wiadomos¢ przedsig-
biorstw dotyczaca korzysci wynikajacych z wymiany wiedzy.
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Rys. 2. Przynaleznos$¢ do klastrow i opinia ankietowanych przedsigbiorstw
na temat tej formy integracji

Zrédto: R. Morsdorf (red.), op. cit., s. 72 oraz J. Ejdys (red.), op. cit., s. 83.

Jednym z przejawow zdolnosci relacyjnych przedsigbiorstw sg podejmowa-
ne przez nie inicjatywy klastrowe. Uczestnictwo w nich moze sprzyja¢ wymia-
nie doswiadczen oraz zwigksza¢ dostgpnos¢ do okreslonych rynkéw docelo-
wych. Przedsigbiorstwa obecne w strukturze klastra uzyskuja tzw. korzysci
aglomeracji, ktore umozliwiajg im dostep do okreslonych zasobow, wiedzy oraz
specjalistycznych ushug. Wspodtpraca w ramach inicjatywy klastrowej stwarza
szans¢ tworzenia efektywnego tancucha wartosci oraz wykorzystania korzysci
skali poprzez wspolny marketing oraz realizacj¢ wspolnych projektow badaw-
czych z jednostkami badawczo-rozwojowymi™. Jak pokazuja badania, jedynie
5% sposrod badanych firm sektora e-ustug i e-handlu deklaruje przynaleznosé
do klastra i jednocze$nie wysoko ocenia t¢ forme integracji.

2 M. Dzierzanowski, M. Rybacka, S. Szultka, Rola klastréw w budowaniu gospodarki opartej na
wiedzy, Gdansk 2011, s. 6, 28.
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Tabela 1. Poréwnanie zdolno$ci relacyjnych przedsigbiorstw sektora transportu
oraz handlu i ustug elektronicznych

konkurowania

wysokiego poziomu jakosci oferowa-
nych ustug w przypadku konkurencji
migdzynarodowe;.

Wybrane Qbszary ) Sektor handlu Sektor transportu
relacyjne i ustug elektronicznych
Konkurencja 87% ankietowanych firm ocenia 100% ankietowanych firm ocenia
w sektorze konkurencje jako silng lub bardzo silng | konkurencje jako silng lub bardzo silng
Metody Cena przy jednoczesnym zachowaniu | Pozacenowe czynniki rywalizacji

Czynniki w najwigk-
szym stopniu wptywa-
jace rywalizacje ryn-
kowa

Wysoka jako$¢ ustug, wysoki poziom
obstugi klienta

Wysoka jakos¢ obstugi klienta, wysoka
jakos¢ ustug

Czynniki w mniej-
szym stopniu wptywa-
jace na rywalizacje
rynkowa

Skuteczny system promocji, szeroka
oferta, wysoka innowacyjno$¢, zasoby
kadrowe

Posiadane zasoby ludzkie i rzeczowe,
innowacyjnos¢

Przynalezno$¢
do klastra

62% przedsigbiorstw nie nalezy

do klastra i nie jest zainteresowane
przynaleznoscia

31% nie ma zdania

6% przedsigbiorstw nie nalezy do
klastra, ale jest zainteresowane taka
forma dziatalnosci

30% przedsigbiorstw nie nalezy

do klastra i nie jest zainteresowane
przynaleznoscia

45% nie ma zdania

13% przedsigbiorstw nie nalezy do
klastra, ale jest zainteresowane taka
forma dziatalnosci

Zrodto: R. Mosdorf (red.), Startery podlaskiej gospodarki. Analiza sektora e-handlu i e-ustug, WUP w Bia-
tymstoku, Biatystok 2012 oraz J. Ejdys (red.), Analiza kluczowych sektoréw wojewddztwa podlaskiego.
Analiza sektora transportu, WUP w Biatymstoku, Biatystok 2012.

Dla 30% ankietowanych wspoltworzenie inicjatywy klastrowej nie ma
wplywu na zwigkszenie konkurencyjnosci. 13% sposrod uczestniczacych w ba-
daniu podmiotoéw nie jest cztonkiem Zadnej inicjatywy klastrowej, ale jest zain-
teresowane taka forma wspotpracy. Przedsigbiorstwa sektora handlu i ustug
elektronicznych sg w mniejszym stopniu zainteresowane przynalezno$ciag do
klastra niz firmy transportowe. 62% ankietowanych firm nie jest zainteresowa-
nych taka formg wspotdziatania.

W przypadku sektora transportu 30% uczestniczgcych w badaniu firm nie
nalezy do klastra i nie jest zainteresowane partycypacja w tego typu inicjatywie,
a 45% nie ma zdania na temat ewentualnosci przyszlej kooperacji. Brak zdania
w tej kwestii dotyczyt 31% firm sektora handlu i ustug elektronicznych.

Niewielki odsetek badanych firm (zaréwno transportowych, jak i z branzy
handlu i ustug elektronicznych) wyrazil zainteresowanie inicjatywa klastrowa
jako forma kooperacji. Taki stan rzeczy wynika najprawdopodobniej z niskiego
poziomu wiedzy firm na temat korzysci wynikajacych z kooperacji w klastrze.
Wyniki badah ponownie potwierdzajg tendencje rywalizacyjne, a nie koopera-
cyjne. Oczywiscie przynalezno$¢ do klastra jest tylko jednym z wielu sympto-



Zdolnosci relacyjne przedsiebiorstw sektora transportu... 191

moéw ukazujacych zdolnosci relacyjne przedsiebiorstw. Warunkiem ksztaltowa-
nia takich zdolno$ci jest wspdlnota celow lub tez che¢ niwelowania zagrozen
w otoczeniu. Majac na uwadze opinie wyrazane przez przedsigbiorstwa analizowa-
nych sektorow w procesie badan jakosciowych, podkreslali oni niezadowolenie
zwigzane z upowszechnionym wizerunkiem Podlasia, postrzeganym jako region
bardziej atrakcyjny turystycznie niz gospodarczo. Taki stan rzeczy moze stanowic
jedna z przestanek dynamizujacych wewnatrzsektorowe zdolnosci relacyjne.

Podsumowanie

Kooperacja i koopetycja wymuszajg tworzenie wspolnych przedsiewzigé
uwzgledniajacych szersza perspektywe czasowa. Tworzenie zdolnosci relacyj-
nych obejmujacych wskazane formy wspotpracy jest procesem, ale takze pewna
umiej¢tnoscig czy kompetencja wyrdzniajaca. Poziom zdolno$ci relacyjnych
przedsiebiorstw sektora transportu oraz handlu i ustug elektronicznych jest niski
(patrz tabela 1). Istnieje wiele podobienstw w zakresie czynnikow i uwarunko-
wan ksztaltujgcych zdolnosci relacyjne przedsigbiorstw analizowanych branz:

— przedsigbiorstwa w wigkszym stopniu nastawiajg si¢ na rywalizacje, a nie na
kooperacje i koopetycje,

— uczestniczace w badaniu firmy nie deklarujg checi uczestnictwa w inicjaty-
wach klastrowych, a poziom wiedzy na ich temat jest niewielki,

— doskonalenie jako$ci oraz systemow obshlugi klienta jest gléwnym czynni-
kiem okreslajgcym pozycje wzglgdem konkurentow.

Firmy sektora handlu i ustug elektronicznych sa w wigkszym stopniu inno-
wacyjne, a ich kompetencje wyrdzniajace bardziej unikatowe. Kwestia budowa-
nia relacji opartych na kooperacji i koopetycji wydaje si¢ z ich punktu widzenia
mniej ryzykowna niz w przypadku przedsigbiorstw sektora transportu. Jak poka-
zuje analiza uwarunkowan sektorowych, przedsicbiorstwa transportowe petnig
w tancuchach dostaw funkcje pomocnicze, co silniej determinuje ich sktonnos¢
rywalizacyjng niz relacyjng. Poza tym badania wskazuja na rosngcg $wiadomos¢
przedsigbiorstw w kwestii doskonalenia kompetencji opierajacych si¢ na czyn-
niku pozacenowym. Przedsigbiorstwa sektora handlu i ustug elektronicznych
maja wigksze mozliwosci wyrdzniania si¢ niz przedsigbiorstwa sektora transportu.
To takze moze tlumaczy¢ wigksze niz w przypadku sektora transportu mozliwosci
kooperacyjne. Trzeba jednak zaznaczy¢, iz zdolnosci relacyjne w obydwu sekto-
rach sg ograniczone. W obydwu przypadkach nie zostal wyksztalcony model
wspoltpracy pozwalajgcy na tworzenie wspolnych przedsiewzie¢ zorientowanych
na zadowolenie klienta.
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RELATIONAL CAPABILITIES OF COMPANIES IN ELECTRONIC TRADE
AND SERVICES SECTOR TRANSPORT SECTOR (BASED ON THE
EXAMPLE OF THE PODLASKIE PROVINCE)

Summary: The aim of this article is to show the specificity and scope of relational ca-
pabilities of e-commerce and e-services companies and transport companies. Firms lo-
cated in the Podlaskie Province are used as an example. To achieve the purpose an ex-
ample of relationships which arise in the process of the creation of cooperative and
coopetitive relationships was used. The conclusions were supported by the results of
quantitative and qualitative research conducted among e-commerce and e-services com-
panies in the Podlaskie Province, contained in the report “Starters of the Podlaskie Prov-
ince economy”’.

Keywords: relational capability, coopetition, cooperation, transport sector, e-commerce
and e-services sector.





