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Rola zaufania we wspodlpracy w innowacjach

Wstep

W Polsce poziom uogélnionego zaufania do ludzi nalezy do najnizszych Europie'.
Tymczasem zaufanie’ ma bardzo duzy wplyw na relacje miedzy partnerami bizneso-
wymi. W literaturze przedmiotu pisze si¢ o nim z jednej strony jako o cesze relacji dtu-
gookresowych, za$ z drugiej strony - jako o determinancie warunkujacej zwiazek part-
nerski’. Im $ciélejsze sg zaleznosci miedzy partnerami, tym wiekszy wplyw na sposéb
wspolpracy moze mieé brak zaufania. J. Swiatowiec zwraca uwage na szczegdlne zna-
czenie zaufania w wieziach dlugookresowych. Jej zdaniem zaufanie redukuje postrze-
gane ryzyko oportunistycznego zachowania partnera, zwigksza przekonanie, iz partner
bedzie przedkltadal interesy dlugoterminowe nad cheé osiagnigcia krétkoterminowych
zyskéw oraz pozwala zredukowaé koszty transakcyjne®. Zaufanie ma wiec realng war-
tos$¢, na co zwrocili uwage miedzy innymi K.J. Arrow’ i E. Fukuyama®.

Zgodnie z modelem R.M. Morgana i S.D. Hunta zaufanie wplywa pozytywnie na ko-
operacje’, co potwierdzone zostalo réwniez przez innych badaczy®. Nie nalezy jednakze
zapomina¢, ze zaufanie nie jest warunkiem koniecznym do zaistnienia kooperacji, na co
zwracaja uwage R.C. Mayer, J.H. Davies i ED. Schoorman’. Mozna bowiem skutecznie
kooperowac, chociazby gdy istniejg zewnetrzne mechanizmy, ktére zmusza partnera do
oczekiwanego zachowania lub gdy takie zachowanie jest dla niego po prostu korzyst-
ne. Zastosowanie zewnetrznych mechanizméw zmuszajacych partnera do nieoportu-
nistycznego zachowania moze si¢ jednak wigzac z koniecznoscig poniesienia dodatko-
wych kosztéw transakcyjnych. Firmy, ktorych nie sta¢ na poniesienie takich kosztow,
moga by¢ zmuszone do rezygnacji z mechanizméw zwigzanych z kontrolg partnera i do
oparcia wspodlpracy na bazie zaufania. Nie nalezy jednak zapomina¢, na co zwrdcil uwa-
ge K. Merchant'’, iz prawie kazdy system kontrolny wymaga réwniez pewnego stopnia
zaufania, ze dany podmiot uczyni to, co jest najlepsze dla organizacji, nawet w przypad-
ku braku pelnego monitoringu.

Jak podkresla P. Sztompka, zaufanie ,,przy uwzglednieniu pewnej liczby wyjatkow,
relatywizacji i zastrzezen ma (...) generalnie dobroczynne skutki dla partneréw relacji
spolecznych i dla grup, do ktérych nalezg”''. Jezeli zaufania brakuje, to jego miejsce
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zajmuja funkcjonalne substytuty zaufania, ktére mogg stanowi¢ indywidualne praktyki

wypracowane w celu radzenia sobie z niepewnoscia, moga rozprzestrzenic sie¢ w calym

spoleczenstwie i moga w koncu zyskac sankcje normatywna. Do reakcji tego typu na-

leza'*:

e wiara w opatrznosc,

e korupcja,

e cgzekwowanie wiarygodnosci, nadmierna czujno$¢, osobisty nadzor nad innymi,

e przesadne uciekanie si¢ do instytucji prawnych,

e gettoizacja (wyznaczanie szczelnych granic wokét grupy w obecym srodowisku),

e paternalizm, wiazacy sie z checig oddania wladzy silnemu przywoédcy,

e cksternalizacja zaufania, czyli zwrdcenie si¢ do obcych spoleczenstw i pokiadanie za-
ufania w ich przywodcach, organizacjach czy tez produktach.

Badanie przeprowadzone przez L. Trembaczowskiego wykazalo, iz polscy przed-
siebiorcy sklaniajg sie ku samodzielnemu egzekwowaniu wiarygodnosci. Wiecej niz
polowa przedsi¢biorstw badanych przez L. Trembaczowskiego wybierala ponadto
przesadne uciekanie si¢ do instytucji prawnych oraz paternalizm. Badani przedsie-
biorcy odrzucali natomiast substytuty zaufania wigzgce si¢ z biernosécia i oczekiwa-
niem na pomoc®’.

Celem artykulu jest analiza roli, jaka zaufanie odgrywa podczas wspétpracy w in-
nowacjach polskich przedsi¢biorstw.

Specyfika wspolpracy zwigzanej z wprowadzaniem innowacji

Jak zauwaza H. Kern'*, wspdlpraca zwigzana z innowacja jest z definicji ryzykownym
przedsiewzieciem. Nie mozna jej dokladnie zaplanowaé ex ante, albowiem gdy partne-
rzy rozpoczynaja ze soba wspolprace, nie da si¢ przewidzie¢, jakim rezultatem si¢ ona
zakonczy. Dopiero w trakcie wspolpracy okazuje sie bowiem, co partnerzy beda w sta-
nie wspolnie osiagnaé. W takiej sytuacji zaufanie moze stac¢ si¢ katalizatorem wspotpra-
cy, natomiast brak zaufania moze uniemozliwi¢, a przynajmniej w znacznym stopniu
utrudni¢, powstawanie innowacji.

Poziom zaufania, jak wykazuja EX. Molina-Morales i M.T. Martinez-Fernandez"
jest pozytywnie skorelowany z innowacyjnos$cia. Podmioty ufajace sobie nawzajem prze-
kazuja sobie informacje bez obaw, ze parter ich oszuka lub wprowadzi w btagd. W sytuacji
braku zaufania pojawiaja sie za$ trudnosci we wzajemnym zrozumieniu oraz wzrastaja
koszty monitorowania wymiany wiedzy, informacji czy $rodkéw stuzacych wprowadze-
niu innowacji. Zaufanie sprzyja wigc kooperacji w innowacjach. Pozwala ono dokony-
waé wymiany srodkow, ktore trudno jest wycenid, a ktdre sa wazne dla konkurencyjno-
$ci przedsiebiorstwa. Obrazuje to model J. Nahapiet i S. Ghoshal, przedstawiajacy wptyw
kapitatu spotecznego na tworzenie nowego kapitatu intelektualnego'®.
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W literaturze przedmiotu znalez¢é mozna jednak wypowiedzi wskazujace na to, iz
nie w kazdej sytuacji wzrost zaufania jest pozytywnie skorelowany ze wzrostem inno-
wacyjnosci. Jak to wykazat eksperyment F. Bidault i A. Castello'’, wzrost zaufania tylko
do pewnego stopnia prowadzi do wzrostu efektywnosci wspolpracy i innowacyjnosci.
Po przekroczeniu pewnego poziomu zaufania innowacyjnos$c i efektywno$¢ wspotpracy
obnizajg si¢, zbyt niski poziom zaufania powoduje bowiem konflikty zwigzane z rela-
cja miedzy partnerami, natomiast zbyt wysoki poziom zaufania zapobiega powstawaniu
konfliktéw dotyczacych samego zadania. Brak konfliktéw dotyczacych zadania skutkuje
brakiem dyskusji i szybkim akceptowaniem pomystéw drugiej strony, a tym samym nie
prowadzi do innowacyjnych rozwigzan. Zdaniem ww. autoréw najbardziej efektywne
jest wiec umiarkowane zaufanie. Na to, ze nadmiar zaufania moze by¢ szkodliwy, zwraca
uwage takze H. Kern, piszac, iz ,,$lepe zaufanie” moze czasem spowalnia¢ innowacje'®.

Kolejny problem wigzacy sie z nadmiernym zaufaniem porusza D. Nowak, zwracajgc
uwage na to, iz bezgraniczne zaufanie do partneré6w moze by¢ powodem wzrostu ryzyka
dziatalnosci gospodarczej. Nie mozna bowiem wykluczy¢, ze partner bedzie si¢ zacho-
wywal niezgodnie z oczekiwaniami'’.

Pomimo iz zjawisko zaufania wydaje si¢ mie¢ istotne znaczenie nie tylko dla inno-
wacyjnosci, ale w ogéle dla konkurencyjnosci calej polskiej gospodarki, poswieca sie mu
zaskakujaco mato badan, zwlaszcza w obszarze relacji miedzy instytucjami. Aby wypel-
ni¢ te luke, nalezy dokona¢ poglebionej analizy wspotpracy polskich przedsiebiorcow
w innowacjach.

Wyniki badan empirycznych

W dalszej czgéci artykulu przedstawiona zostanie cz¢$¢ wynikéw badania poswieco-
nego wspdlpracy w innowacjach, przeprowadzonego w maju 2010 r. Celem badania bylo
rozpoznanie, jak polscy przedsiebiorcy widza role zaufania we wspdtpracy w innowacjach
oraz przekonanie sie, czy przedsiebiorstwa ufajg partnerom, z ktorymi realizujg innowa-
cje. Badanie zostalo przeprowadzone metoda CATI przez Centrum Badan Marketingo-
wych Indicator. Podmiotem badania bylo 209 przedsiebiorstw, w tym 108 przedsiebiorstw
$rednich (zatrudniajgcych od 50 do 249 pracownikéw) i 101 duzych (zatrudniajacych po-
wyzej 249 pracownikéw). Z badanych 54 przedsiebiorstw dzialaly w branzy spozywczej
(sekcja C PKD, dziat 10 - produkeja artykutéw spozywcezych, dzial 11 - produkcja napo-
jow), 52 przedsigbiorstwa — w branzy chemiczno-farmaceutycznej (sekcja C PKD, dzia-
ty: 20 - produkeja chemikaliow i wyrobéw chemicznych, 21 - produkcja podstawowych
substancji farmaceutycznych oraz lekdw i wyrobow farmaceutycznych), 51 — w przemysle
motoryzacyjnym (sekcja C PKD dzial 29 - produkeja pojazdéw samochodowych, przy-
czep i naczep, z wylaczeniem motocykli) oraz 52 — w przemysle elektronicznym (sekcja C
PKD, dzial 26 — produkcja komputerdéw, wyrobow elektronicznych i optycznych).
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Przedmiotem badania byly m.in.: bariery podczas wspdtpracy w innowacjach, zna-
czenie czynnikoéw wplywajacych na sukces kooperacji w innowacjach oraz to, jak oce-
niana jest wspolpraca z najwazniejszym partnerem w innowacjach. W kazdym z wymie-
nionych wyzej aspektow zaufanie jawilo si¢ jednym z istotnych czynnikéw wplywajacych
na kooperacje w innowacjach.

Brak zaufania jako bariera we wspolpracy w innowacjach

Podczas badania poproszono respondentéw o wskazanie najistotniejszych barier we
wspodlpracy w przypadku poszczegélnych rodzajow innowacji. Niezaleznie od rodzaju
innowacji, brak zaufania relatywnie rzadko postrzegany byl jako jedna z najistotniej-
szych barier we wspolpracy. Czeéciej niz brak zaufania wymieniano gléwnie trudno$é
znalezienia partnera z odpowiednimi kwalifikacjami, brak Zrédet finansowania, dtugo-
trwatle i skomplikowane procedury, trudnos¢ znalezienia partnera chetnego do wspot-
pracy oraz niedopasowanie oferty wspétpracy do potrzeb firmy (tabela 1).

Analiza calej proby nie wykazata znacznych réznic w postrzeganiu zaufania jako ba-
riery we wspotpracy w poszczegdlnych typach innowacji. W przypadku innowacji pro-
cesowych, marketingowych i organizacyjnych wymienito go 16 % badanych, podczas
gdy w przypadku innowacji marketingowych - 18 % (por. tabela 1). Wigksze rdznice
mozna zaobserwowa¢, analizujac poszczegdlne przekroje przedsiebiorstw.

Niezaleznie od rodzaju innowacji, Srednie przedsiebiorstwa czeéciej postrzegaly
brak zaufania jako istotng bariere we wspdlpracy w innowacjach niz przedsiebiorstwa
duze, chociaz w przypadku innowacji produktowych, marketingowych i organizacyj-
nych réznice te nie byty znaczne (19 % $rednich i 17 % duzych przedsiebiorstw uznato
brak zaufania za istotng bariere w innowacjach produktowych). 17 % $rednich przedsie-
biorstw uznato brak zaufania za istotng barier¢ w innowacjach marketingowych i orga-
nizacyjnych. 15 % duzych przedsigbiorstw uznalo, ze jest to istotna réznica w innowa-
cjach marketingowych, za$ 16 z nich - w organizacyjnych - tabela 2.

Przedstawiciele branzy spozywczej czesciej niz przedstawiciele innych badanych
branz postrzegali brak zaufania jako istotna bariere we wspdtpracy w innowacjach, naj-
rzadziej za$ na t¢ bariere wskazywali reprezentanci z branzy elektronicznej. W przypad-
ku przedsiebiorstw z branzy spozywczej brak zaufania najrzadziej byl postrzegany jako
istotna bariera w innowacjach procesowych (24 % wskazan), zas najczesciej - w przy-
padku innowacji produktowych (31 %). Wskazania w przypadku branzy elektronicznej
byly trzykrotnie nizsze. W jej przypadku brak zaufania postrzegany byl jako istotna ba-
riera we wspolpracy w innowacjach produktowych przez zaledwie 8 % respondentéw.
Nieco czg¢$ciej brak zaufania uwazano za istotng bariere w innowacjach procesowych
i marketingowych (po 10 %), za$ najcze$ciej — w innowacjach organizacyjnych (13 %).
Wskazania w branzy chemicznej i farmaceutycznej byly nieco wyzsze niz w branzy
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TABELA 2. Brak zaufania jako najistotniejsza bariera podczas wdrazania innowacji
wg wielkosci przedsiebiorstw

Licz‘ba 50-249 0s6b Powyzej 249 0s6b
zatrudnionych (n = 108) (n=101)

Rodzaj Llczba, %n Llczba, %n
innowacji wskazan wskazan
Procesowe 20 19 13 13
Produktowe 21 19 17 17
Marketingowe 18 17 15 15
Organizacyjne 18 17 16 16

Uwaga (dot. wszystkich ponizszych tabel): odsetki nie sumujg si¢ do 100, poniewaz nie uwzgledniono firm, ktére nie wskazaly
na dang bariere.

elektronicznej (za wyjatkiem innowacji organizacyjnych) i wahaly si¢ od 10 % w przy-
padku innowacji organizacyjnych do 15 % w przypadku innowacji procesowych i pro-
duktowych. Z kolei w przypadku branzy motoryzacyjnej brak zaufania byl najrzadziej
postrzegany jako istotna bariera w innowacjach marketingowych (12 % wskazan), za$
najczesciej — w innowacjach produktowych (18 %) - tabela 3. Wyniki badan wskazuja
na to, iz relacje miedzy wspotpracujacymi przedsiebiorstwami w réznych branzach maja
odmienny charakter.

TABELA 3. Brak zaufania jako najistotniejsza bariera podczas wdrazania innowacji wg branz

Branza Spozywcza Chemiczna/ Motoryzacyjna Elektroniczna
(n = 54) farmaceutyczna (n=51) (n = 52)
(n=52)
Rodzaj Liczba Liczba Liczba Liczba
0, 0, 0 0,
innowacji wskazan %n wskazan %on wskazan %on wskazan %n
Procesowe 13 24 8 15 7 14 5 10
Produktowe 17 31 8 15 9 18 4 8
Marketingowe 16 30 6 12 6 12 5 10
Organizacyjne 15 28 5 10 7 14 7 13

Z kolei przedsigbiorstwa z kapitalem zagranicznym cze$ciej przypisywaly duze zna-
czenie brakowi zaufania niz przedsiebiorstwa o kapitale polskim i przedsiebiorstwa o ka-
pitale mieszanym. Poziom wskazan dotyczacych znaczenia braku zaufania w przypadku
przedsi¢biorstw z kapitatem zagranicznym nie rézni si¢ znacznie ze wzgledu na rodzaj
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innowacji. W przypadku innowacji procesowych, produktowych i organizacyjnych
wskazalo nan 22 % respondentéw, natomiast w przypadku innowacji marketingowych
- 25 % z nich. Nizsze wskazania odnotowano w przypadku przedsi¢biorstw z kapitalem
polskim. 16 % z nich uznalo, Ze brak zaufania jest istotng barierag w innowacjach proce-
sowych, marketingowych i organizacyjnych, za$ dla 18 % brak zaufania stanowil istot-
ng bariere w innowacjach produktowych. Najmniejsze znaczenie przypisywaty brakowi
zaufania przedsi¢cbiorstwa o kapitale mieszanym. Zaledwie 3 % z nich wymienilo brak
zaufania jako istotng barier¢ w innowacjach marketingowych. Dla 7 % byla to istotna
bariera dla wspotpracy w innowacjach procesowych. Wskazania dla innowacji produk-
towych i organizacyjnych byly nieco wyzsze i wynosily odpowiednio 141 10 % (tabela 4).

TABELA 4. Brak zaufania jako najistotniejsza bariera podczas wdrazania innowacji

wg struktury kapitalu

Struktura Wylacznie polski Mieszany Wylacznie zagraniczny

kapitatu (n =148) (n=29) (n=32)
. Rodzaj“ L1czba, %n L1czba, % n L1czba, % n
innowacji wskazan wskazan wskazan
Procesowe 24 16 2 7 7 22
Produktowe 27 18 4 14 7 22
Marketingowe 24 16 1 3 8 25
Organizacyjne 24 16 3 10 7 22

Brak zaufania jako istotna bariera we wspdlpracy w innowacjach wymieniany byt
rzadziej przez przedsiebiorstwa o duzym udziale sprzedazy eksportowej w lacznej
sprzedazy niz przez przedsigbiorstwa, ktérych udzial byl mniejszy. Zaledwie 7 % przed-
siebiorstw o udziale eksportu w sprzedazy powyzej 50 % uznato brak zaufania za istotng
bariere w innowacjach marketingowych. 10 % omawianych przedsiebiorstw wymie-
nifo brak zaufania jako bariere w innowacjach procesowych, 12 % - w innowacjach
produktowych, a 15 % - w organizacyjnych. Pozostale przedsiebiorstwa znacznie
czgsciej postrzegaly brak zaufania jako istotng bariere we wspotpracy w innowacjach.
Przedsigbiorstwa o udziale sprzedazy eksportowej w tacznej sprzedazy ponizej 30 %
najczesciej wymienialy brak zaufania jako istotng przeszkode we wspélpracy w inno-
wacjach produktowych (20 % wskazan), za$ najrzadziej - w innowacjach organiza-
cyjnych (15 %). Z kolei przedsiebiorstwa o udziale eksportu w sprzedazy wynoszacym
30-50 % najczesciej postrzegaly brak zaufania jako istotng przeszkode w innowacjach
produktowych i organizacyjnych (po 21 %), za$ najrzadziej - w procesowych (14 %)
— tabela 5.
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TABELA 5. Brak zaufania jako najistotniejsza bariera podczas wdrazania innowacji

wg udzialu eksportu w sprzedazy w ostatnich 3 latach

Udzial Ponizej 30 % 30-50 % Powyzej 50%
eksportu (n=108) (n=42) (n=59)

Rodzaj Llczba, %n L1czba, % n L1czba, %n
innowacji wskazan wskazan wskazan
Procesowe 21 19 6 14 6 10
Produktowe 22 20 9 21 7 12
Marketingowe 21 19 8 19 4 7
Organizacyjne 16 15 9 21 9 15

Niezbyt czesto w poréwnaniu z pozostalymi przedsigbiorstwami brak zaufania
jako istotna bariere w kooperacji w innowacjach wymieniali przedstawiciele przedsie-
biorstw, w ktorych szacunkowy udzial nowych produktéw w sprzedazy wynosil ponizej
30 %. 11 % z nich uznato brak zaufania za istotng bariere dla kooperacji w innowacjach
marketingowych i organizacyjnych, 14 % - w innowacjach procesowych, zas 18 % -
w produktowych. W przypadku przedsiebiorstw o udziale nowych produktéw w sprze-
dazy od 30 do 50 % wskazania wahaly si¢ miedzy 16 % w przypadku innowacji pro-
cesowych, a 20 % w przypadku innowacji marketingowych. Wskazania w przypadku
przedsiebiorstw o udziale nowych produktéw w sprzedazy powyzej 50 % byly znacznie
wyzsze i wynosily 20 % w przypadku innowacji produktowych, 23 % - w innowacjach
procesowych, 27 % - w innowacjach marketingowych oraz 33 % w innowacjach orga-
nizacyjnych (tabela 6).

TABELA 6. Brak zaufania jako najistotniejsza bariera podczas wdrazania innowacji
wg udzialu nowych produktéw w sprzedazy ogétem

Nowe Ponizej 30 % 30-50 % Powyzej 50 %
produkty (n=124) (n=55) (n=30)

. Rodzaj“ Liczba/ % n Liczba/ %n Liczba/ % n
innowacji wskazan wskazan wskazan

Procesowe 17 14 9 16 7 23
Produktowe 22 18 10 18 6 20
Marketingowe 14 11 11 20 8 27
Organizacyjne 14 11 10 18 10 33
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Do oceny statystycznej istotno$ci przekrojowych roznic dotyczacych postrzegania
braku zaufania jako istotnej bariery wspotpracy w innowacjach wykorzystano test chi-
-kwadrat. Test wykazal, iz w wigkszosci przypadkow przynaleznos¢ do okreslonej gru-
py przedsiebiorstw nie jest zwigzana z postrzeganiem zaufania jako istotnej bariery we
wspoélpracy w innowacjach. Potwierdzone zostala jedynie istotno$¢ statystyczna naste-
pujacych zaleznosci:

e przynalezno$¢ do branzy a postrzeganie braku zaufania jako bariery w innowacjach
produktowych,

e przynalezno$¢ do branzy a postrzeganie braku zaufania jako bariery w innowacjach
marketingowych,

e udzial nowych produktéw w sprzedazy ogélem a postrzeganie braku zaufania jako
bariery w innowacjach organizacyjnych.

Zaufanie jako czynnik wplywajacy na sukces
wspolpracy w innowacjach

W ramach badania zapytano respondentéw takze o to, w jaki sposéb wiele czynni-
kéw moze wplywaé na wspoltprace w innowacjach. Zastosowano pieciostopniowy skale
Likerta, przy czym odpowiedz ,,1” oznaczala ,zdecydowanie niewazne’, zas ,,5” - ,,zde-
cydowanie wazne”. Analiza wypowiedzi respondentéw dotyczgcych wplywu zaufania na
osiggniecie sukcesu we wspdlpracy w innowacjach wskazuje na to, iz jest ono postrze-
gane jako czynnik istotny, cho¢ nie najwazniejszy. Niezaleznie od rodzaju innowacji,
jako czynniki o duzym wplywie na sukces wspotpracy wymieniano bowiem najczesciej:
dobdr partnera projektu, jasne, realne cele przyjete przez wszystkich partneréow oraz
jasny rozdzial zakreséw odpowiedzialnosci partneréw. W przypadku innowacji pro-
duktowych czeéciej niz o zaufaniu méwiono réwniez o wzajemnie uzupelniajacych sie
zasobach (w tym ludzkich) i kompetencjach, za$ w przypadku innowacji produktowych
iorganizacyjnych - takze o szczegélowym ustaleniu zasad kooperacji. Warto jednak za-
uwazy¢, ze zaufanie byto wymieniane jako czynnik w znacznym stopniu wplywajacy na
sukces kooperacji w innowacjach znacznie czeéciej niz wiele innych czynnikéw, takich
jak np. relacje osobiste, rownos¢ partneréw w ramach projektu pod wzgledem sily prze-
targowej, wzajemnos¢/ekwiwalentnos¢ korzysci, doswiadczenia z realizacji poprzednich
projektéw kooperacyjnych, zaangazowanie zarzadéw kooperujacych firm, zaangazo-
wanie na wszystkich szczeblach zarzadzania kooperujacych firm oraz ustanowienie ko-
ordynatora projektu kooperacyjnego. Podkresli¢ nalezy, ze wplyw zaufania na sukces
kooperacji w innowacjach jest znacznie wyzszy w przypadku innowacji procesowych
i produktowych (odpowiednio: 89 i 87 % wskazan) niz marketingowych i organiza-
cyjnych (odpowiednio: 72 i 78 % wskazan), co moze §wiadczy¢ o tym, ze natura tych
innowacji wymaga od partnerdw relacji opartych na zaufaniu (tabela 7).
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Przedsiebiorstwa srednie nieco czesciej niz przedsigbiorstwa duze przypisywaly duze
znaczenie zaufaniu, jako czynnikowi wplywajacemu na sukces w innowacjach proceso-
wych (odpowiednio: 90 i 88 % wskazan). W przypadku pozostatych rodzajow innowacji
to przedstawiciele duzych przedsigbiorstw nieco czesciej twierdzili, iz zaufanie w bardzo
duzym stopniu wplywa na sukces w innowacjach. W przypadku innowacji produkto-
wych na duze znaczenie zaufania dla sukcesu kooperacji wskazato 82 % przedsiebiorstw
$rednich oraz 90 % przedsiebiorstw duzych. W przypadku innowacji marketingowych
byto to odpowiednio: 67 i 77 %, za$ w przypadku innowacji organizacyjnych - 731 82 %
(tabela 8).

Znaczenie zaufania dla sukcesu w innowacjach procesowych i produktowych byto
najwyzsze dla przedsiebiorstw z branzy chemicznej i farmaceutycznej (odpowiednio: 95
i 94 % wskazan), natomiast w przypadku innowacji marketingowych i organizacyj-
nych najczesciej o duzym znaczeniu zaufania méwili przedstawiciele branzy spozywczej
(odpowiednio: 85 i 90 % wskazan). Najrzadziej na duze znaczenie zaufania w innowa-
cjach procesowych i marketingowych wskazywali przedstawiciele branzy elektronicz-
nej (79 i 61 % wskazan). W przypadku innowacji produktowych najrzadziej o duzym
znaczeniu zaufania méwili przedstawiciele branzy motoryzacyjnej (78 % wskazan), zas
w przypadku innowacji organizacyjnych - przedstawiciele branzy chemicznej (67 %)
- tabela 9.

O duzym znaczeniu zaufania w innowacjach procesowych najczesciej mowily
przedsigbiorstwa z kapitalem wytacznie polskim (93 % wskazan), w przypadku innowa-
cji produktowych - przedsiebiorstwa o kapitale polskim i mieszanym (po 90 % wska-
zan). Wskazania dotyczace znaczenia zaufania w innowacjach marketingowych byty
znacznie nizsze niz w przypadku pozostatych typéw innowacji, przy czym najczesciej na
ich duze znaczenie wskazywaly przedsigbiorstwa z kapitatem polskim (75 % wskazan).
Nieco cze$ciej wskazywano na duze znaczenie zaufania dla innowacji organizacyjnych,
przy czym najczesciej robily to przedsigbiorstwa z kapitatem mieszanym lub zagranicz-
nym (po 79 %). Z kolei najnizsze wskazania dotyczace znaczenia zaufania w kooperacji
w innowacjach procesowych, produktowych i marketingowych wystapity w przypad-
ku przedsiebiorstw z kapitalem zagranicznym (odpowiednio: 77, 70 i 59 %). W przy-
padku innowacji organizacyjnych najrzadziej o duzym znaczeniu zaufania dla sukce-
su w kooperacji méwili respondenci z przedsiebiorstw z kapitatem wytacznie polskim
(78 % wskazan), przy czym nalezy podkresli¢, ze roznica w stosunku do pozostatych
przedsiebiorstw byta w tym przypadku niewielka - tabela 10.

Przedsiebiorstwa o najwigkszym udziale eksportu w sprzedazy ogoétem najrzadziej
ze wszystkich przedsiebiorstw twierdzily, ze zaufanie jest istotnym czynnikiem wptywa-
jacym na wspodlprace w innowacjach. 85 % z tych przedsiebiorstw wymienito zaufanie
jako istotny czynnik wptywajacy na innowacje procesowe, 79 % z nich uznalo, iz zaufa-
nie przyczynia si¢ do sukcesu w innowacjach produktowych, 63 % zadeklarowalo, iz
wplywa na sukces innowacji marketingowych, zas 74 % - organizacyjnych. W przy-
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padku przedsiebiorstw o udziale eksportu w sprzedazy ogétem wynoszacym 30-50 %
odpowiedzi wahaty si¢ miedzy 76 % w przypadku innowacji organizacyjnych a 91 %
w przypadku innowacji procesowych. Z kolei w przypadku przedsigbiorstw o udziale
eksportu w sprzedazy ogétem wynoszacym ponizej 30 % najrzadziej wskazywano na
duze znaczenie zaufania w kooperacji w innowacjach marketingowych (74 %), za$ naj-
czesciej — w procesowych i produktowych (po 91 %) — tabela 11.

Przedsiebiorstwa o najwickszym udziale nowych produktéw w sprzedazy najczesciej
podkreslaty znaczenie tego czynnika niezaleznie od rodzaju innowacji. W przypadku in-
nowacji procesowych wymienito go 96 % respondentéw, w przypadku innowacji pro-
duktowych - 92 %, za$ w przypadku innowacji marketingowych i organizacyjnych
- odpowiednio: 93 i 85 %. Najrzadziej duze znaczenie zaufania dla sukcesu kooperacji
w innowacjach przypisywane byto przez przedsiebiorstwa o udziale nowych produk-
tow w sprzedazy wynoszacym 30-50 %. W przypadku tych przedsigbiorstw wskazania
wahaly si¢ miedzy 57 % w przypadku innowacji marketingowych i 80 % w przypadku
innowacji procesowych (tabela 12).

Aby oceni¢, czy przekrojowe réznice w postrzeganiu zaufania jako czynnika wply-
wajacego na sukces kooperacji w innowacjach sg statystycznie istotne, zastosowano
test U-Manna-Whitneya (w przypadku analizy wplywu wielkosci przedsigbiorstwa na
postrzeganie zaufania) oraz test Kruskala-Wallisa (w pozostalych przekrojach). Zaden
z testow przeprowadzonych dla poszczegdlnych przekrojow nie wykazal wystepowania
istotnych réznic.

Ocena wspolpracy z partnerem

Aby sprawdzi¢, czy polskie przedsigbiorstwa ufaja swoim partnerom, poproszono
respondentéw o ocene wspolpracy z najwazniejszym partnerem, wspoélnie z ktérym re-
alizowaly one innowacje. Wykorzystano pieciostopniowg skale Likerta, przy czym ,,1”
oznaczalo - ,zdecydowanie nie zgadzam si¢ ze stwierdzeniem’, a ,,5” - ,,zdecydowanie
sie zgadzam”.

63 % respondentéw stwierdzilo, ze ufaja oni swojemu partnerowi. Co interesujg-
ce, nieco mniej respondentéw (58 %) stwierdzilo, ze partner ufa im. Nalezy przy tym
podkresli¢, ze niewielki odsetek badanych zadeklarowat brak zaufania w stosunku do
partnera (8 %) oraz ze strony partnera (4 %).

Przedsiebiorstwa duze nieco czeéciej niz przedsi¢biorstwa $rednie ufaty swoim part-
nerom (odpowiednio: 67 i 59 % wskazan), czeéciej takze deklarowaly, ze partner ob-
darza je zaufaniem (odpowiednio: 61 i 56 %). Najcze$ciej duzym zaufaniem obdarzaty
swoich partneréw przedsigbiorstwa z branzy chemicznej i farmaceutycznej (71 % wska-
zan). One tez cieszyly sie najczgsciej wysokim zaufaniem swoich partnerdéw (réwniez
71 % wskazan). Najrzadziej zaufanie do partnera deklarowano w branzy motoryzacyjnej
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(51 % wskazan). W branzy tej najrzadziej uwazano takze, ze partner ufa przedsigbior-
stwu respondenta (43 % wskazan). Przedsi¢biorstwa z kapitalem polskim dominowaty
nad pozostalymi przedsiebiorstwami pod wzgledem poziomu zaufania wzgledem part-
nera (66 % wskazan) i ze strony partnera (62 %). Swoim partnerom najczesciej ufaly
przedsigbiorstwa o udziale sprzedazy eksportowej w facznej sprzedazy powyzej 50 %
(66 % wskazan), przy czym nalezaly one do przedsigbiorstw, ktorym najrzadziej ufat
partner (54 %). Co ciekawe, najwicksze zaufanie do partnera oraz ze strony partnera
deklarowaly przedsigbiorstwa o najnizszym udziale nowych produktéw w sprzedazy
(odpowiednio: 66 i 62 %) — tabela 13.

Podobnie jak w przypadku analizy wynikéw badania dotyczacych postrzegania za-
ufania jako czynnika sukcesu w innowacjach, réwniez w analizie zaufania, jakim darza
sie wzajemnie partnerzy w kooperacji, zastosowano test U-Manna-Whitneya (w przy-
padku analizy wplywu wielkosci przedsiebiorstwa na postrzeganie zaufania) oraz test
Kruskala-Wallisa (w pozostatych przekrojach). Takze w tym przypadku réznice zaobser-
wowane w poszczegdlnych przekrojach nie sg statystycznie istotne.

Podsumowanie i wnioski

Przedstawione badanie nie wyczerpalo problematyki zaufania we wspdtpracy w in-
nowacjach (nie poruszono w nim m.in. watku wptywu zbyt wysokiego zaufania na
efekty wspolpracy), pozwolilo jednak uzyska¢ odpowiedzi na podstawowe pytania z nig
zwiazane, stajac sie tym samym podstawg kolejnych badan.

Chociaz zaufanie nie jest postrzegane jako najistotniejszy czynnik wplywajacy na
wspolprace w innowacjach, jego znaczenie jest dla przedsiebiorcéw duze, niezaleznie od
rodzaju wprowadzanych innowacji. Wypowiedzi respondentéw na ten temat byly wyjat-
kowo zgodne. Istotne statystycznie roznice wystapily jedynie w trzech przypadkach, w kto-
rych zaobserwowano zwigzek postrzegania znaczenia braku zaufania z przynaleznos$cig
do branzy oraz udzialem nowych produktéw w sprzedazy ogotem. Zaleznosci te nie wy-
stapily jednak w przypadku postrzegania zaufania jako czynnika wptywajacego na sukces
w kooperacji oraz w czestotliwo$ci obdarzania partnera zaufaniem i bycia obdarzanym za-
ufaniem. Trudno jest tym samym wyciaggna¢ wniosek, iz okre§lona grupa przedsi¢biorstw
lepiej niz pozostate przedsiebiorstwa radzi sobie w sytuacji braku zaufania lub tez posiada
lepsza umiejetno$¢ budowania relacji bazujacych na wzajemnym zaufaniu.

Badanie wykazalo, ze zdecydowana wigkszo$¢ przedsigbiorstw obdarza swoich
partneréw zaufaniem, nieco rzadziej uwazajac, iz sama jest nim darzona. Rodzi to ko-
lejne pytania dotyczace tego, czy poziom zaufania podczas wspdtpracy w innowacjach
rézni sie od poziomu zaufania w przypadku innych rodzajéw wspolpracy oraz tego,
dlaczego przedsiebiorstwa sg zdania, ze partner rzadziej darzy je zaufaniem niz one
ufajg jemu.
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Nalezy jednak zauwazy¢, ze cho¢ wiekszos¢ przypadkéw kooperacji w innowacjach
odbywa sie w atmosferze zaufania, to nadal znaczny odsetek respondentéw nie byt w sta-
nie zadeklarowac pelnego zaufania do swoich partnerdéw. Pewien odsetek respondentéow
(16-18 %, w zaleznosci od rodzaju innowacji) potwierdzil ponadto, iz brak zaufania
stanowit dla nich istotng bariere podczas wdrazania innowacji. Przedmiotem kolejnego
badania powinno zatem by¢ wyjasnienie, dlaczego niektére przedsiebiorstwa potrafia
kooperowa¢ w atmosferze zaufania, za§ pozostalym si¢ to nie udaje. Interesujace byloby
takze sprawdzenie, czy przedsigbiorstwa, ktore nie wskazaly na brak zaufania jako ba-
riery w kooperacji, nie spotkaly sie z brakiem zaufania czy tez zastgpily zaufanie jednym
z jego substytutow.
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The role of trust in innovation cooperation

Summary

Trust influences the cooperation in a positive way because it lowers transaction costs.
If partners do not trust each other, they have to substitute trust with other mechanisms.
The trust level is correlated with the innovation, because it influences both the coopera-
tion willingness and the criticism of the partner’s ideas. More than half of the companies
being subject to the presented research trust their innovation partners. According to
them trust is a significant factor of cooperation success; however, the lack of it is not the
biggest barrier in the innovation cooperation.



