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Cel naukowy i powody podjecia tematyki badawczej

Powszechnie przyjmuje sig, ze przedsigbiorstwa w wyniku opracowania a nastgpnie wdrozenia
strategii 1 modelu dziatania ukierunkowanych na budowanie dlugotrwatych relacji przynoszacych
korzysci zaréwno przedsigbiorstwu jak i jego partnerom, tworza i wykorzystuja zasoby relacyjne
umozliwiajace im osiaganie przewagi nad transakcyjnie zorientowanymi konkurentami.

Jednak szereg badan prowadzonych na przestrzeni ostatnich 15 lat wskazuje na to, ze az do 70%
przedsigbiorstw ocenia podejmowane przez siebie inicjatywy z zakresu zarzadzania relacjami z
klientami w kategoriach porazki. Mozna zatem zatozy¢, ze albo podejscie relacyjne nie prowadzi do
osiagnigcia przewagi konkurencyjnej albo wsrod przedsigbiorstw deklarujacych stosowanie podejscia
relacyjnego znajduje si¢ spora grupa takich, ktore wdrozyty je jedynie pobieznie pozostajac w
rzeczywistosci na etapie orientacji transakcyjne;.

W zwiazku z tym gléownym celem projektu jest opracowanie a nastepnie przetestowanie modelu
dojrzalo$ci w stosowaniu zarzadzania relacjami przez przedsigbiorstwa. Model ten rozgraniczytby
pomigdzy przedsigbiorstwami, ktore sa rzeczywiscie zorientowane na relacje od pozostatych. Dopiero
wowczas mozna zweryfikowa¢ istnienie zalezno$ci pomigdzy dojrzatoscia w zakresie zarzadzania
relacjami z osiaganiem przewagi konkurencyjne;.

Badania realizowane w trakcie trwania projektu obejmuja:

- przeglad i uporzadkowanie najbardziej aktualnej literatury z zakresu badan nad konkurencyjno$cia
przedsigbiorstw — przede wszystkim jego nurtu zasobowego, nurtu strategicznego teorii
przedsigbiorstw oraz podejScia relacyjnego w zarzadzaniu ze szczegdlnym uwzglednieniem istoty
tworzenia i wykorzystania zasobow relacyjnych,

- jakosciowa weryfikacje modelu dojrzato$ci wsrod grupy menedzeréw z dtugoletnim stazem pracy,

- badanie ilosciowe przeprowadzone metoda mieszana, na ktore bedzie si¢ sktadaé internetowe
badanie ankietowe CAWI wzmocnione badaniami telemarketingowymi (CATI) w przypadku
konieczno$ci poprawy ilosci przeprowadzonych ankiet i ich reprezentatywno$ci (wg branz, wielkosci
zatrudnienia i przychodéw) CATI,

- ponowng analize jakoSciowa oparta o studia przypadkow poglebiajace kontekst opracowanych
wynikow badan ilosciowych.



