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Efektywnos¢ przedsigbiorstwa

w sieci biznesowej

W wyniku wzrostu presji konku-
rencyjnej i nasilajacych si¢ proceséw
postepuje
przedsiebiorstw, co wiaze si¢ z kon-

globalizacji, specjalizacja
centracja na zabezpieczaniu funkcji o
kluczowym znaczeniu dla tworzenia
warto$ci dodanej. Pozostale dzialania
zostaja wydzielone, co skutkuje ko-
nieczno$cia koordynagji i zarzadzania
relacjami z kontrahentami.

W przypadku powtarzalnosci trans-
akcji oraz wzrostu ich znaczenia obser-
wuje si¢ rozwdj relacji z partnerami, co
prowadzi do powstania sieci przedsie-
biorstw. Warunkiem konstytuujacym sie¢
biznesowa jest zaistnienie bliskich relacji
umozliwiajacych wymiang¢ zasobéw mie-
dzy partnerami w celu tworzenia warto-

2V, Podmioty nalezace do sieci

$ci dodane;j
uzyskuja przewage nad konkurentami
pozostajacymi poza siecia, dzigki wyste-
powaniu renty ekonomicznej przewyzsza-
jacej koszty wynikajace z zaangazowania i
utrzymywania relacji przez dane przedsie-
biorstwo?® 3%,

Przedsi¢biorstwo w sieci buduje swo-
ja przewage nad konkurentami poprzez
uzyskanie dostepu do unikatowych zaso-
béw kooperantéw, w tym nowych tech-
nologii, kompetencji, umiejetnosci i mocy
produkcyjnych oraz poprzez efektywne
ich wykorzystanie?®. W rezultacie prowa-
dzi to do specjalizacji bazy zasobowej, co
przeklada si¢ na obnizenie kosztéw pro-
dukeji i catkowitych kosztéw dziatalnosci,
oraz zmniejszenie poziomu ryzyka prowa-

dzenia dziatalnodci i pozyskiwania kapi-
tatu. Dzigki temu powstaje mozliwo$é
rozwoju oferty rynkowej przedsigbiorstwa
i uzyskania przewagi w zakresie tworzenia
wartosci dodanej dla klienta (wynikajaca
z dostgpu do nowych rynkéw, rozwoju in-
nowacyjnosci, synergii dziatad)”’. Réw-
noczes$nie wystgpowaniu korzysci, wyni-
kajacych z przynaleznosci organizacji do
sieci, towarzysza efekty negatywne. Pod-
stawowym zagrozeniem wynikajacym
z zaangazowania w sie¢ jest nieréwno-
mierna dystrybucja zasobéw oraz wzrost
kosztéw zwiazanych z dziatalnoscia re-
gulacyjna przedsigbiorstwa. Dodatkowo
wraz z postepujacym zakorzenieniem w
sieci postepuje specjalizacja zasobéw, co
prowadzi do zmiany konfiguracji poten-
cjatu konkurencyjnego i uzalezniania si¢
od innych organizagji.

W literaturze przedmiotu stosunkowo
dobrze rozpoznano zaréwno pozytywne,
jak i negatywne efekty towarzyszace zaan-
gazowaniu przedsi¢biorstwa w sie¢'" 2729,
Jednakze dotychczasowa wiedza w mniej-
szym stopniu pozwala na kompleksowe
wyjasnienie mechanizméw i determinant
osiagania powyzszych wynikéw. W ostat-
nich latach powstato szereg badan, maja-
cych na celu rozbudowang analize uwa-
runkowan efektywnosci przedsigbiorstwa

w sieci® 2% 3,

Pomimo prowadzonych
badan w dalszym ciagu pozostaje luka
poznawcza odnoszaca si¢ do relacji mig-
dzy poszczegblnymi zmiennymi a efek-

tywnoscia dziatalnosci przedsigbiorstwa.
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W szczegdlnosci brakuje badari poréwnu-
jacych zalozenia przyjete w poszczegdl-
nych nurtach badawczych sieci z efektami
osiaganymi przez przedsi¢biorstwo.
Celem gléwnym artykutu jest po-
réwnanie uwarunkowan osiagania efek-
tywnosci dziatalnos$ci przedsigbiorstwa w
sieci biznesowej, na podstawie gltéwnych
nurtéw badawczych przedstawianych w
literaturze przedmiotu. Realizacja celu
wymaga w pierwszej kolejnosci przed-
stawienia istoty, zakresu i specyfiki sieci
biznesowej. W dalszej cz¢éci zapropono-
wano koncepcje opisujacg uwarunkowa-
nia efektywnosci przedsigbiorstwa w sieci.
Zasadnicza cz¢$¢ tekstu stanowi przeglad
czynnikéw ksztattujacych efektywnosé w
odniesieniu do gléwnych nurtéw badaw-
czych, w podziale na pozytywne i nega-
tywne efekty towarzyszace zaangazowa-
niu przedsigbiorstwa w sie¢ biznesowa.

Istota, zakres i specyfika sieci
biznesowej

Sieci przedsigbiorstw sa konstytuo-
wane przez trzy powiazane i oddziatujace
na siebie elementy: aktoréw (actor bonds),
dzialania zachodzace migdzy nimi (activi-
ty links) oraz powiazania zasobowe (resou-
rces ties). Przedstawione elementy tworza
model ARA (Actors-Resources-Activities),
w ktérym sie¢ jest forma ciaglej wymiany
zasobéw migdzy powigzanymi podmiota-

mi, w wyniku czego zawiazuja si¢ dtugo-
terminowe relacje'®. Model ARA zostat
opracowany przez IMP Group (Industrial
Marketing and Purchasing Group) [htep://
www.impgroup.org/, dostep 14.02.2014]
(por. rys. 1).

Relacje moga by¢ postrzegane z per-
spektywy tresci i funkeji powigzan. Tresé
stanowig powiazania miedzy aktorami,
dzialaniami i zasobami®”. Natomiast
funkcje relacji bazuja na trzech zjawi-
skach?: powstawaniu nowego jakosciowo
ukladu (quasiorganizacji), ksztattowaniu
wyniku przedsigbiorstwa przez zmiang
struktury dzialar, oraz oddziatywaniu
na wszystkie podmioty zaangazowane w
sieci.

Realizacja dziatani zachodzacych mig-
dzy aktorami odnosi si¢ do wymiany za-
sobéw i realizacji transakcji w procesie
wytwarzania'®. Obejmujg one kombina-
cje¢ réinego typu aktywnosci o charak-
terze technicznym, administracyjnym i
komercyjnym. Celem nadrz¢dnym dzia-
tani jest uzyskiwanie renty ekonomiczne;j
przez tworzenie wartosci dodanej dla
klienta. Przy czym klientami moga by¢
zaréwno podmioty dziatajace na rynku
przedsi¢biorstw (rynek B2B), jak i konsu-
menci (rynek B2C).

Zasoby stajg si¢ przedmiotem wymia-
ny, podziatu, i podlegaja procesom wy-
twarzania poprzez realizacj¢ dziatad mie-

Rysunek 1 Model ARA sieci biznesowej a wyniki przedsi¢biorstwa

Aktorzy:

* dostawcy
e klienci
¢ konkurenci

Dzialania:

renta wynikajaca z wartosci
dodanej dla klienta
w wyniku:
* zajmowanej pozycji
* adpatacji zasobéw
* relacji

Zasoby:

* techniczne
* surowce
¢ kapitat ludzki
* marketing
* kapitat finansowy

Wynik przedsiebiorstwa

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie Hikansson, Johanson, 1992.
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dzy aktorami sieci. Do zasobéw zalicza sig
aktywa techniczne, surowce, kapitat ludz-
ki, marketing i kapitat finansowy.

W literaturze przedmiotu prezentowa-
ne sg réwniez odmienne badania rozwi-
jajace koncepcje sieci biznesowej. W kla-
syfikacji zaproponowanej przez E. Todeve
sie¢ biznesowa sklada si¢ z kombinacji
aktordw, relacji i struktury. W oparciu o
te elementy proponuje trzy podejscia do
badan sieci: strukturalno/pozycyjne (the
structuralfpositional approach), relacyjne
(the relational approach) i kulturowe (cul-
tural approach)®®. Inny podzial prezentuje
R. Palmaiter, wyrdzniajac: podejscie za-
sobowe odnoszace si¢ do wymiany zaso-
béw miedzy firmami, podejscie oparte na
wymianie spolecznej i marketingowym
ujeciu zarzadzania relacjami w sieci (ba-
zujace na gruncie osiagni¢¢ socjologii)
oraz podejscie akcentujace relacje miedzy-
ludzkie (bazujace na dorobku socjologii i
psychologii ewolucyjne;j)™.

Reasumujqc powyisze rozwazania,
model ARA cechuje kompleksowe uje-
cie sieci biznesowej, zapewniajace prze-
prowadzenie wielowymiarowych ana-
liz, zaréwno w ujeciu sytuacyjnym, jak
i dynamicznym. Dorobek Grupy IMP
jest przedmiotem prac o charakterze te-
oretycznym, oraz zostal wielokrotnie
zweryfikowany w opracowaniach empi-
rycznych. Dlatego tez wiasnie, w oparciu
o koncepcjg IMP Group, wydzielono na-
stepujace nurty badawcze sieci odnoszace
si¢ do poszczegdlnych elementéw modelu
ARA: podejscie pozycyjne (actor bonds),
zasobowe (resources ties), relacyjne (activity
links). Koncepcja ta stata si¢ podstawa dla
prowadzenia dalszych rozwazan dotycza-
cych efektywnosci dziatalnosci organiza-

cji w sieci.

Czynniki efektywnosci
dzialalno$ci przedsiebiorstwa
w sieci

Ponizsze rozwazania dotyczace efek-
tywnosci  dziatalnosci  przedsigbiorstwa

w sieci oparto na przegladzie literatury
przedmiotu, ze szczegdlng koncentracja
na badaniach empirycznych.

Przytaczane przez literaturg przed-
miotu czynniki pozwalaja wskaza¢ dwie
istotne kategorie zmiennych, majacych
wplyw na efektywnos¢ organizacji w sie-
ci: zmienne ekonomiczne i spoteczne® ¥.
Do zmiennych ekonomicznych zalicza si¢
orientacj¢ organizacji, potencjat technolo-
giczny, wielko$¢ sprzedazy, zaangazowa-
nie kalkulacyjne, sile przetargowa pod-
miotu, alternatywe w doborze partneréw
biznesowych, uwiktanie aktoréw, koszty
i ryzyko prowadzenia dziatalnosci® ' 17
32, Zmienne te w przewazajacej mierze
stanowia zakres badan realizowanych w
ramach podejscia pozycyjnego i zasobo-
wego.

W podejsciu pozycyjnym jednym z
podstawowych czynnikéw ksztattujacych
efektywnos¢ organizacji w sieci bizneso-
wej jest zakres i cel dziatalnosci przed-
sigbiorstwa. Rozwazajac dostgpnos¢ po-
tencjalnych konkurentéw, kontrahentéw
i klientéw, przedsi¢biorstwo ksztattuje
wlasng strukture organizacji oraz posred-
nio swoja pozycje w sieci. Te dzialania z
kolei determinuja usytuowanie przed-
sigbiorstwa, czyli dostgp do weztéw pet-
nigcych istotng funkcje w dystrybugji
zasobéw miedzy aktorami sieci. Zatem
zalozeniem podejscia pozycyjnego jest
koncentracja na budowaniu i zabezpie-
czaniu przewagi wynikajacej z uzyskanej
pozydji rynkowej, ktéra pozwoli na osia-
ganie rentownosci wyzszej od konkuren-
téw. Jednym z dziatan zmierzajacych do
realizacji tego celu jest uzyskanie niedo-
skonatosci rynku, i czerpanie korzysci z

renty monopolistycznej'””

. Renta mono-
polistyczna bazuje na wylacznosci dyspo-
nowania danym zasobem, technologia lub
produktem, co poprzez ograniczenie po-
dazy pozwala na ksztaltowanie korzystnej
dla przedsi¢biorstwa polityki cen.

W dtuzszym okresie przewaga przed-

sigbiorstwa wynikajaca z zajmowanej w
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sieci pozycji bedzie stabnaé, o ile nie zo-
stanie w odpowiedni sposdb zabezpieczo-
na. Do powszechnie stosowanych praktyk
majacych stuzy¢ podtrzymaniu przewagi
nad innym aktorami, zalicza si¢ wyko-
rzystanie praw wlasnosci intelektualnej,
klauzule umowne oraz wiedze milczaca.
Zatem zabezpieczanie stron wymiany
wplywa na zwigkszenie prawdopodobien-
stwa kontynuowania wspétpracy w przy-
sztosci, ale nie zapewnia zaangazowania
aktoréw, ani obustronnej satysfakeji z
wymiany. W zwiazku z tym pojawienie
si¢ alternatywy w wyborze kooperantéw
moze spowodowac utrate dotychczasowej
pozycji przedsigbiorstwa. W przypadku
zakoriczenia wspétpracy miedzy podmio-
tami moga pojawic si¢ zachowania opor-
tunistyczne (np. wyciek wiedzy wrazliwej
do konkurendji, przejecie pracownikéw).
W ostatecznym rachunku uwarunko-
wania te wplywaja na wzrost kosztéw
transakcyjnych w podejsciu pozycyjnym.
Podsumowujac: wspétprace aktoréw ba-
zujaca na osigganiu jednostronnych ko-
rzy$ci, wynikajacych z zastosowania me-
chanizméw izolacji opartych wylacznie o
zmienne ekonomiczne, nalezy traktowaé
jako zwiazki o stabych relacjach. W kon-
sekwengji takie relacje cechowaé bedzie
relatywnie niski poziom zaangazowania
i wzajemnej adaptacji aktoréw w zakre-
sie realizowanych dzialai oraz rozwoju
zasobéw, a podtrzymywanie poziomu
efektywnosci wymaga ciaglego zabez-
pieczania osiagnigtej pozycji rynkowej
przedsi¢biorstwa.

Z punktu widzenia podejscia pozycyj-
nego efektywno$¢ dziatania na poziomie
sieci wyznaczana jest przez dazenie akto-
réw do konkurencji o zasoby lub dostep do
klientéw. Osiagnigcie wyzszej efektywno-
$ci zalezne jest od poziomu regulacji sta-
nowionych przez zinstytucjonalizowane
formy okreslajace wspétprace miedzy nie-
zaleznymi organizacjami'® . Dodatko-
wo im bardziej sformalizowane i przejrzy-
ste regulacje wystgpujg migdzy aktorami,

tym wigksze znaczenie ma zaangazowanie
kalkulacyjne (calculative commitment),
ktére opiera si¢ na rachunku ponoszonych
strat i osiaganych korzysci w trakcie re-
alizacji transakcji z danym partnerem'?.
Uzyskany wynik stanowi podstawe decy-
zji 0 kontynuowaniu kooperacji. Ocena ta
jest istotna, gdyz utrzymywanie asymetrii
w wymianie migdzy aktorami wptywa
negatywnie na stabilno$¢ relacji. Osiaga-
nie jednostronnych korzysci w procesie
wymiany wiaze si¢ z wigkszym ryzykiem
zerwania wspotpracy”. Dodatkowo przy
uwzglednieniu specyfiki sieci i wzajem-
nych zaleznoéci wystepujacych miedzy
aktorami, takie dziatania beda mialy ne-
gatywny wplyw na efektywno$¢ calej sie-
ci biznesowej.

Natomiast w podejéciu zasobowym
istotnym czynnikiem ksztattujacym efek-
tywno$¢ dziatan przedsi¢biorstwa jest
kwestia podzialu i dystrybucji zasobéw.
Bazuje ona na rencie ricardianiskiej, czyli
komparatywnie lepszym wykorzystaniu
zasobéw 1 osigganiu wyzszej produk-
tywnosci przez wybranych uczestnikéw

30).

rynku®”. Jednym z przejawdw dazenia
do poprawy efektywnosci jest stopniowe
dopasowanie bazy zasobowej organizacji
do konfiguracji zasobéw pozostatych ak-
toréw sieci. Organizacje rozwijaja kompe-
tencje dynamiczne nakierowane na ciagte
rekonfigurowanie bazy zasobowej, w opar-
ciu o pozyskiwanie, konfigurowanie, inte-
growanie i uwalnianie wiazki zasoboéw w
celu tworzenia wartosci. Wypadkows tych
uwarunkowari jest osiagnigcie korzyst-
niejszej wzgledem konkurentéw struktury
kosztéw produkcji, kosztéw koordynaciji,
ryzyka transakcyjnego oraz lepszych moz-
liwosci uczenia si¢ organizaciji.

Zatem dla osiagania efektywnosci
dziatalnosci organizacji kluczowe jest
zapewnienie przewagi korzysci nad kosz-
tami zwiazanymi z zaangazowaniem
przedsicbiorstwa w sieci. Dlatego tez w
kraficowej ocenie nalezy uwzgledniad

réwniez wp}yw zagrozen i ograniczen
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wynikajacych z uczestniczenia w sieci
biznesowej. W przypadku wystgpowa-
nia negatywnych skutkéw wynikajacych
z dopasowania i uzaleznienia organizacji
od pozostatych aktoréw sieci, wystepuje
uwiklanie przedsigbiorstwa*”’. Uwiklanie
moze by¢ spowodowane przez nadmier-
nie rozbudowang sie¢ relacji, ktéra wiaze
si¢ ze wzrostem wydatkéw na dziatalno$é
regulacyjna®® lub wynika¢ z uzaleznienia
si¢ od rzadkich zasobéw partneréw. Nie-
réwnomierna dystrybucja zasobéw w sieci
moze prowadzi¢ do napi¢¢ miedzy akto-
rami, co w konsekwencji moze zagrozi¢
funkcjonowaniu samej organizacji i calej
sieci'”. Wraz z postgpujacym uzaleznie-
niem organizacji spada réwniez autono-
miczno$¢ jej decyzji oraz wzrastaja koszty
wyjscia z sieci.

Tworzenie wartoéci dodanej w nurcie
zasobowym rozpatrywane z perspektywy
sieci, wymaga zaistnienia synergii miqdzy
aktorami opartej na komplementarnosci
ich zasobéw i uzyskaniu pozytywnych
efektéw zewngtrznych. Dziatania te zasa-
dzaja si¢ na przyjeciu i upowszechnianiu
przez aktoréw sieci wspélnych rozwia-
zan w zakresie technologii, architektury
produktu, badZz wymagan dotyczacych
okreslonych zdolnosci i kompetencji. Na-
tomiast warunkiem utrzymania przewagi
konkurencyjnej sa przyjete zabezpieczenia
i standardy dzialania w odniesieniu do
wymienionych elementéw, ktére powin-
ny by¢ trudne w imitacji dla konkurentéw
pozostajacych poza siecia (dla podmiotéw
nieposiadajacych dost¢pu do danej wiedzy
lub technologii). W konsekwencji poprzez
przystgpowanie kolejnych podmiotéw do
sieci (dostawcow, kooperantéw, klientéw
oraz podmiotéw otoczenia biznesu), do-
chodzi do rozwoju i wzrostu wartosci za-
sobéw sieci”. W ten sposdb ksztaltowane
sa ckosystemy biznesu, ktére pozwalaja
zaangazowanym aktorom na wzrost efek-
tywno$ci dzialania, przy jednoczesnym
ustanawianiu barier dla podmiotéw ze-
wnetrznych.

Kwestia wymiany zasobéw oraz bu-
dowania pozycji w sieci inaczej postrze-
gana jest w podejéciu relacyjnym. Reali-
zacja celéw przyjetych przez organizacje
uczestniczace w wymianie zorientowana
jest na budowe obustronnej satysfakeji,
co zasadza si¢ na powielaniu okreslonych
wzorcdw dziala, norm i zasad migdzy
aktorami sieci. Specyfika ksztattowanych
relagji zalezy od uwarunkowan organiza-
cyjnych aktoréw i kontekstu, w ramach
ktérego sa one budowane. Tym samym
relacje sa unikatowym i nieimitowalnym
zasobem danej organizacji, ksztaltowa-
nym przez zmienne na poziomie organi-
zacyjnym, jak i w jej otoczeniu. Oznacza
to, ze przedsigbiorstwo poszukujac odpo-
wiednich partneréw biznesowych musi
uwzglednia¢ wymagania wynikajace z
realizacji wilasnych celéw biznesowych,
przy jednoczesnym spelnianiu warun-
kéw wspétpracy formutowanych przez
potencjalnego partnera. Dlatego tez do-
meng podejscia relacyjnego jest laczenie
zmiennych ekonomicznych ze zmienny-
mi spolecznymi, ktére obejmuja: zaufa-
nie migdzy aktorami, zaangazowanie we
wspotprace, podzielanie wspdlnych norm
i wartosci, jako$¢ komunikacji oraz satys-
fakcje klienta'# 3239,

W podejsciu tym przyjmuje si¢, ze
jednym z podstawowych wyznacznikéw
umozliwiajacych wymiang zasobéw z in-
nymi aktorami sieci jest kapitat spoteczny.
Jest on rozumiany jako kombinacja zaufa-
nia i wzajemnosci w relacjach. Zaufanie
(trust) wystgpujace miedzy jednostkami
reprezentujacymi poszczegdlnych akto-
réw opiera si¢ na pewnosci, ze bedg oni
unika¢ zachowan oportunistycznych'?.
Zaufanie jest efektem konsekwentnego
wywiazywania si¢ z przyjetych warunkéw
wspolpracy i zapewniania wzajemnych
korzysci dla uczestnikéw wymiany.

Przyjmuje si¢, ze podstawg dla roz-
woju zaufania i relacji nieformalnych sa
zinstytucjonalizowane zasady regulujace
wspoétpracg i wymiang w sieci w odnie-
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sieniu do: norm zachowarn, oczekiwanych
efektéw, sposobu nadzoru i konsekwencji
za ztamanie postanowiend?. Przy czym, w
odréznieniu od wezesniejszych podejsé,
zaktada si¢ ze zaufanie ma przewage nad
regulacjami instytucjonalnymi i formal-
nymi, wynikajaca z ograniczonej mozli-
wosci przewidywania i zabezpieczenia sig
przed mozliwymi negatywnymi zjawiska-
mi wplywajacymi na przebieg transak-
cji. Budowe zaufania migdzy aktorami
wspiera zaangazowanie (commitment),
ktére rozumie si¢ jako che¢é kontynuo-
wania wspotpracy i oczekiwanie wzajem-
no$ci przez obie strony uczestniczace w
wymianie’®. Dodatkowo w przypadku
wzajemnos$ci w relacjach (mutuality) za-
réwno koszty, jak i korzysci wspétpracy
sa dzielone migdzy zaangazowanych ak-
toréw'®. Pozwala to na ugruntowanie i
dtugofalowy rozwdj relacji, co skutkuje
redukeja kosztéw transakcyjnych i obni-
zeniem poziomu ryzyka dzialalnosci.

Natomiast negatywna konsekwencja
postepujacej integracji dziatan i zasobéw
z innymi aktorami sieci jest zagrozenie
utrata autonomii dzialania. Wraz z zaan-
gazowaniem w sie¢ spada elastyczno$¢ i
szybko$¢ podejmowanych decyzji w orga-
nizacji. Ponadto wzrasta ryzyko wystapie-
nia posrednich zagrozen, wynikajacych
z dzialan podejmowanych przez kolejne
ogniwa sieci na zasadzie efektu domina®.
Zaklécenia te sa tym bardziej istotne, im
wyzszy jest poziom adaptacji przedsic-
biorstwa wzgledem innych aktoréw sieci,
w zakresie rozwoju bazy zasobowej, doste-
pu do zasobéw i klientdw, czy specjalizacji
dzialani.

Efektywno$¢ sieci biznesowej bazuja-
cej na podejsciu relacyjnym miedzy ak-
torami, jest warunkowana zdolnoscia do
ciaglego budowania i podtrzymywania
silnych relacji. Zdolnos§¢ ta jest weryfi-
kowana przez nieustanng oceng zaanga-
zowanych podmiotéw oraz przebiegu i
efektéw wspétpracy. Na podstawie ocen
czastkowych odnoszacych si¢ do poszcze-

gblnych interakeji, ksztattuje si¢ ostatecz-
na satysfakcja aktoréw z danej relacji. W
poczatkowym okresie ewaluacji relacji
podstawowg grupa wyznacznikéw sa kry-
teria ekonomiczne zwiazane ze specyfika
produktu, takie jak: jako$¢ i cena pro-
duktu, czy zréznicowanie produktéw od-
powiadajace indywidualnym potrzebom
klienta. W miar¢ kontynuowania wspét-
pracy, wzrasta poziom wymagan klienta.
Nastgpuje doprecyzowanie i rozszerzenie
oczekiwari dotyczacych realizacji trans-
akeji, wykraczajacych poza podstawowe
aspekty zwiazane ze specyfika produkrtu.
Istotne stajg si¢ warunki dostawy i plat-
nosci, poziom adaptacji oferty, w tym po-
szerzenia o dodatkowe ustugi.

Jest to etap rozwoju relacji, w ktérym
zmienne ekonomiczne zostajq wsparte
dynamicznym rozwojem zmiennych spo-
tecznych. Podstawowym warunkiem jest
zapewnienie sprawnej komunikagji i kon-
tynuowanie rozwoju warunkéw sprzyja-
jacych zaangazowaniu i zaufaniu migdzy
aktorami. Po osiagnigciu obustronnej sa-
tysfakcji, wzrasta prawdopodobieristwo
polecania oferty firmy innym nabywcom.
Réwniez w sytuacji braku mozliwosci re-
alizacji potrzeb klienta przez dane przed-
siebiorstwo, moze ono wskazaé alterna-
tywnego dostawce, z ktérym ma silne
relacje biznesowe. Rezygnujac z realizacji
pojedynczej transakeji w zamian przedsie-
biorstwo zyskuje utrzymanie wysokiego
poziomu satysfakcji klienta, co skutkuje
jego lojalnoscia oraz mozliwoscia odwza-
jemnienia tego dziatania ze strony innych
aktoréw. W wyniku tych dziatan, wraz z
postgpujacym rozwojem relacji bizneso-
wych konkurencja migdzy aktorami za-
stgpowana jest przez kooperencjg.

Reasumujac, dla kazdego z wyzej opi-
sanych nurtéw badawczych sieci mozna
wskaza¢  specyficzne uwarunkowania
osiagania efektywnosci przedsi¢biorstwa
(zob. tab. 1). W przeprowadzonej ana-
lizie uwzgledniono réwniez ryzyka ne-
gatywnie oddzialujace na efektywnos¢
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Tablica 1 Uwarunkowania efektywno$ci przedsi¢biorstwa w sieci — analiza

gléwnych nurtéw badawczych

Uwarunkowania
efektywnosci

Podejscie pozycyjne

Konkurencja o zasoby
i klientéw bazujaca na
podejsciu transakcyjnym

Specyfika tworzenia
warto$ci w sieci

Dazenie do zabezpieczenia
niszy poprzez

uzaleznianie innych
aktoréw od produkeéw
przedsigbiorstwa

Kluczowe dziatania
przedsigbiorstwa

Utrzymanie przewagi

Kluczowe zasoby konkurencyjnej w zakresie

Podejscie zasobowe

poprzez rekonfiguracje
zasobéw wiasnych i innych
aktordéw sieci

Unikatowe kompetencje,
umiejetnosci i zasoby

Podejscie relacyjne

Wzrost znaczenia

Ekosystem biznesowy kooperencji
zapewniajacy przewage nad | (réwnoczesnej
podmiotami poza siecig konkurencji i kooperacji
podmiotéw)
Koncentracja na wzroscie Budowanie
efektywnosci dziatania diugoterminowe;j

wspélpracy bazujacej na
zaufaniu, zaangazowaniu
i wzajemnosci

Silne relacje biznesowe

produktu
PEZiOI,n adapracji Niski Sredni Wysoki
aktoréw
Renta ekonomiczna ool e lul Ricardiariska Relacyjna

quasi-monopolistyczna

Uzyskiwanie
wartosci Zajecie dogodnej pozycji
dodanej przez rynkowej
przedsigbiorstwo
Mozliwo$¢ pojawienia si¢
Rvzvko konkurencji w sieci
Y2y Wysokie koszty
transakcyjne

Zrédlo: opracowanie whasne.

gospodarowania przedsi¢biorstwa, oraz
specyfike ksztattowania mechanizméw
tworzenia wartosci dodanej z punktu wi-
dzenia calej sieci.

Podsumowanie

Celem gléwnym artykulu bylo po-
réwnanie i ocena uwarunkowan budo-
wania efektywnosci dziatalnosci przedsie-
biorstwa w sieci biznesowej, na podstawie
gléwnych nurtéw badawczych przed-
stawianych w literaturze przedmiotu.
Uzyskane przez poszczegdlnych badaczy
wyniki dotyczace efektywnosci przed-
siebiorstwa w sieci, odnosza sie do analiz
wybranych czynnikéw w ramach przyje-
tych podejs¢, co ogranicza mozliwo$¢ ich
poréwnania. Podj¢to zatem prébe usyste-
matyzowania zmiennych analizowanych
w ramach gléwnych nurtéw badawczych
sieci: podejscia zasobowego, pozycyjnego
i relacyjnego. Ponadto zjawisko efektyw-
no$ci dziatalno$ci przedsi¢biorstwa roz-
patrywano z perspektywy pozytywnych

Wzrost komplementarnoéci i
rentownosci zasobéw

Konieczno$¢ ciaglego
rozwoju zasobéw
Wrazliwo$¢ na zmiany
technologii i wymagania
rynku

Kreowanie obustronnej
satysfakcji aktoréw przez
diugotrwate relacje

Ograniczenie autonomii
dziatania

Podatno$¢ na dziatania
innych aktoréw sieci

(efekt domina)

i negatywnych oddziatywan w uktadzie
przedsi¢biorstwo — siec.

Ksztaltowanie efektywnosci przedsig-
biorstwa oraz jego rozwoju w sieci wyma-
ga dzialania zorientowanego na zapew-
nienie przewagi korzysci nad kosztami,
wynikajacymi z funkcjonowania organi-
zacji w sieci. Cel ten moze by¢ odmien-
nie realizowany w zaleznosci od uwarun-
kowani organizacyjnych oraz struktury i
specyfiki pozostatych aktoréw sieci. W
zwiazku z tym przedsi¢biorstwo ma al-
ternatywne sposoby osiggania kombinacji
korzysci wynikajacych ze wspétdziatania
w sieci. Przewaga przedsi¢biorstwa funk-
cjonujacego w sieci nad pozostatymi kon-
kurentami moze wynika¢:

* z zajmowania dogodnej pozycji ryn-
kowej i wlasciwego jej zabezpieczania
- przedsigbiorstwo koncentruje si¢ na
réwnoczesnym zastosowaniu podej-
$cia transakcyjnego i wykorzystaniu
mechanizméw izolagji;

* z ciaglej rekonfiguracji bazy zasobowej
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nakierowanej na wzrost rentownosci
zasobéw wynikajacy z uzyskiwania
doste¢pu do rzadkich i trudnych w
imitacji zasobéw innych aktoréw, w
tym kluczowych kompetengji i umie-
jetnosci;

* z budowania dtugotrwalych relacji
zasadzajacych si¢ na zaufaniu, zaan-
gazowaniu i wzajemnos$ci wymiany,
co wplywa na osigganie obustronnej
satysfakeji i zdolno$¢ aktoréw do roz-
woju i podtrzymywania relacji bizne-
sowych.

Reasumujac, kazda sie¢ biznesowa sta-
nowi unikatowa i nieimitowalng kombi-
nacje, aktoréw, dziatar i zasobdéw, co ogra-
nicza mozliwo$¢ formulowania zaleceni o
charakterze warto$ciujacym. Zatem majac
na uwadze czynniki zewngetrzne wplywa-
jace na wzrost niepewnosci, nalezy przy-
ja¢ ze skutecznos¢ zastosowania podejscia
menedzerskiego w zakresie ksztattowania
efektywnosci przedsigbiorstwa w  sieci
biznesowej, jest korygowana iograniczana
przez oddziatywania pozostatych aktoréw
sieci. W osiaganiu efektywnosci bardziej
zasadne jest zastosowanie podejscia sytua-
cyjnego, uwzgledniajacego uwarunkowa-
nia organizacyjne oraz specyfike oddzia-
tywania pozostatych aktoréw sieci. Stad
tez za celowe uznaje si¢ przeprowadzenie
oceny uwarunkowan rozwoju i specyfiki
sieci biznesowej, a nastgpnie zestawienie
ich z celami przedsi¢biorstwa, co pozwoli
na dopasowanie strategii i zakresu dziatan
adekwatnych do zdiagnozowanej sytuacji.

Przedstawione w tekscie rozwazania
teoretyczne nalezy osadzi¢ w szerszej per-
spektywie badawczej, z ktdrej wynikaja
dalsze kierunki rozwoju pracy badawcze;j.
Szczegélnie istotne wydaja si¢ by¢ trzy ob-
szary zwiazane z ta problematyka:

* Weryfikacji przedstawionych rozwazan
teoretycznych w oparciu o komplekso-
we i wielowymiarowe badania empi-
ryczne, pozwalajace na systematyzacjg
poszczeg6lnych czynnikéw ksztateu-
jacych efektywnos¢ przedsiebiorstwa
w ramach poszczeg6lnych nurtéw
rozwoju sieci biznesowych. Bariera
realizacji w tym wypadku jest zakres i
skala koniecznych do przeprowadzenia
badar.

* Operacjonalizacji zgromadzonej
wiedzy, ktéra pozwolitaby na przygoto-
wanie metod i narz¢dzi wspierajacych
podejmowanie decyzji kierowniczych.
Wyzwanie w tym zakresie wynika
ze specyfiki sieci jako dynamicznego
systemu interakgji, o wysokim pozio-
mie zaleznosci efektywnosci przed-
sigbiorstwa od specyfiki i zachowania
podmiotéw trzecich.

* Rozszerzenia analizowanej problema-
tyki o ujecie dynamiczne. Ogranicze-
nie realizacji tego postulatu wynika z
silnego réznicowania sieci w procesie
jej rozwoju (wraz ze wzrostem liczby
zaangazowanych podmiotéw oraz
zasiegu geograficznego, zmieniaja si¢
uwarunkowania funkcjonowania i
osiagania efektywnosci dziatalnosci
przedsigbiorstwa).
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