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“Zarzadzanie sila w asymetrycznych relacjach miedzy sprzedawca i nabywcg na
rynku business-to-business”

Uzasadnieniem dla tego projektu sa luki zauwazone w zakresie nauk o zarzadzania, a zwlaszcza
w marketingu strategicznym w ramach szerszej dziedziny nauk ekonomicznych. Punktem wyjscia w
projekcie jest przyjecie zatozenia, ze tzw. podejscie relacyjne do budowy strategii stanowi wazny
paradygmat wspolczesnego zarzadzania, czyli zaktada sig, ze przedsigbiorstwa roznej wielkosci i branz
moga skuteczniej realizowa¢ swoje cele finansowe i rynkowe poprzez wspotprace z innymi podmiotami niz
poprzez samodzielne budowanie przewagi konkurencyjnej. Jednoczesnie projekt ten jest zbudowany na
,»ostroznym podejsciu” do tej koncepcji, czyli relacje biznesowe nie sa traktowane jako panaceum na
przewagge konkurencyjng, poniewaz dostrzega si¢ powazne ryzyko wystepowania dysfunkcji w relacjach, co
wiaze si¢ chociazby z wykorzystywaniem stabszych partneré6w na zasadzie gry o sumie zerowe;j (,,Ja
wygram, jesli ty przegrasz”).

Asymetria sity w relacjach biznes-to-biznes byta juz przedmiotem wielu projektéw akademickich i
byla analizowana z wielu perspektyw teoretycznych, co znajduje wyraz w tym, ze wielu badaczy traktuje
taka asymetri¢ jako naturalng ceche relacji wymiennych. Wiadomo tez, ze firmy wspotpracujace ze soba sg
rzadko podobne w sensie zasobow i kompetencji. Wiasciwie, mozna by nawet oczekiwaé zréznicowania
miedzy partnerami wymiany, poniewaz takie zréznicowanie zwigksza prawdopodobienstwo Wystgpienia
efektow synergicznych (np. poprzez wspolne tworzenie nowych produktéw czy wspdlng integracj¢ procesow
w tancuchu dostaw). Jednakze tak jak asymetria w kazdym rodzaju ludzkich relacji, asymetria w relacjach
miedzy kontrahentami jest ryzykowna, zwlaszcza z perspektywy stabszej strony, poniewaz taka stabsza
strona-firma moze czu¢ si¢ wykorzysta i sta¢ si¢ niech¢tna wobec kolejnych wspolnych projektow, co obniza
potencjat korzysSci relacyjnych dla obydwu stron. Nalezy tez pamigtac, ze relacje biznesowe podobnie jak i
wszystkie inne relacje spoteczne to zjawiska bardzo ztozone i dynamiczne, co oznacza m. in. wysokie
prawdopodobienstwo degeneracji partnerstwa, ktore poczatkowo ksztattowato si¢ bardzo korzystnie.

W asymetrycznych relacjach niekorzystna dynamika jest zwtaszcza niebezpieczna dla stabszej strony, gdyz
ta moze znalez¢ si¢ w sytuacji putapki (lock-in) z uwagi na wcze$niejsze jednostronne inwestycje i wysokie
bariery prawne i finansowe zmiany kontrahenta (switching costs). Wszystko to uzasadnia poszerzenie naszej
wiedzy na temat skutecznych metod zarzadzania sita w relacjach B2B z perspektywy stabszego kontrahenta.
Niniejszy projekt ma szans¢ przyczynic si¢ do osiagniccia tego rezultatu, przy jednoczesnym zatozeniu, ze
opracowywane narzedzia zarzadcze nie powinny naraza¢ dostawcy na zbyt wysokie ryzyko odejscia
strategicznego kontrahenta. W zwiazku z powyzszym niniejszy projekt nakierowany jest na identyfikacje
takich taktyk po stronie matych i §rednich dostawcow, ktére bedag opiera¢ si¢ na rownowazeniu tzw. migkkiej
sily (non-coercive power), ktéra doceniana jest przez wielu badaczy zajmujacych si¢ tematyka relacji b2b.

Ten projekt naukowy taczy badania ilo§ciowe z badaniami jakosciowymi. Wszystkie hipotetyczne
zaleznosci pomiedzy zmiennymi okre$lonymi w projekcie stanowig logiczng konsekwencje studiow
literatury przedmiotu w zakresie takich obszarow wiedzy jak: sita w relacjach B2B, asymetria sity,
zarzadzanie/bilansowanie sity, relacyjne strategie marketingowe, migkkie i twarde rodzaje sity, korzysci i
renta relacyjna, wspottworzenie wartosci z klientami na rynku B2B oraz dysfunkcje w relacjach
biznesowych. Chociaz testowaniu hipotetycznych zalezno$ci stuzy¢ beda badania ilosciowe, projekt ten
traktuje badania jakosciowe (BADANIE 1) jako wazny etap, ktoéry umozliwi nie tylko ilustracje ale rowniez
uszczegotowienie hipotez, a takze wskazanie szczegotowych elementow sktadowych strategii rownowazenia
sity w relacjach z klientami strategicznymi. W zwigzku z tym badania te b¢dg prowadzone poglgbionymi
technikami, a zgromadzone dane jako$ciowe beda poddane analizie przy wykorzystaniu zarowno
interpretatywnych jak i pozytywistycznych technik . Z kolei badania ilosciowe (BADANIE 2) bgda opieraty
si¢ na badaniach ankietowych prowadzonych wsréd matych i srednich przedsigbiorstw. W tym drugim
badaniu zastosowana zostanie wieloetapowa, staranna selekcja przedsiebiorstw i samych respondentdéw, co
zapewni odpowiedng jako$¢ gromadzonego ilosciowego materialu empirycznego. Nastepnie, planuje si¢
zastosowanie technik analizy takich jak: analiza czynnikowa, testy trafnosci i rzetelnosci, testy btgdu
pojedynczej metody i, ostatecznie, modelowanie rownan strukturalnych (SEM).



