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Streszczenie

Gtownym celem artykutu jest zaprezentowanie wyzwan w zakresie pomiaru rutyn ne-
tworkingu biznesowego. Rutyny networkingu mi¢dzyorganizacyjnego znajdujg si¢ na sto-
sunkowo poczatkowym etapie badan, w zwigzku z czym wiedza na ich temat jest obecnie
fragmentaryczna. Dalszy rozwoj tej wiedzy uzalezniony jest od opracowania odpowiednie-
go modelu pomiarowego, ktory spelnialby standardy rzetelnosci i trafnosci i jednocze$nie
wskazywatby na warto§¢ nomologiczna mierzonego konstruktu, w sensie jego powigzania
z waznymi miarami sukcesu przedsigbiorstw. Badania przeprowadzone przez autorow ni-
niejszego artykutu na probie polskich przedsigbiorstw wykorzystywalty model pomiarowy
testowany wczesniej w Wielkiej Brytanii. Wktad badan przeprowadzonych w Polsce pole-
gal na dostosowaniu narzgdzia pomiarowego do specyfiki jezyka polskiego i sprawdzeniu
jego trafnosci w polskich realiach prowadzenia biznesu, a takze testowaniu trafnosci no-
mologicznej przez okreslenie wptywu wielowymiarowej zdolnosci sieciowej na innowacyj-
no$¢ produktowy i efektywnos¢ portfolio relacji biznesowych badanych przedsi¢biorstw.

Stowa kluczowe: networking, dynamiczne zdolnosci, pomiar, B2B
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Wprowadzenie'

Glownym celem niniejszego artykutu jest zaprezentowanie wyzwan w zakre-
sie pomiaru rutyn networkingu biznesowego. W szczegolnosci artykut nakierowa-
ny jest na problematyke pomiaru rutyn networkingu migdzyorganizacyjnego (B2B)
z wykorzystaniem tzw. sondazowych technik gromadzenia informacji (survey re-
search), ktore oparte sa na opiniach i deklaracjach praktykow biznesu. Nalezy przy
tym podkresli¢, Zze pomiar zmiennych badawczych nalezy do najbardziej zaniedba-
nych obszarow w zarzadzaniu i marketingu, zwlaszcza w polskojezycznej literatu-
rze przedmiotu, co wydaje si¢ niepokojace, biorgc pod uwagg standardy pomiarowe
powszechne w kluczowych czasopismach z tzw. listy filadelfijskiej?.

Artykut uporzadkowano w nastgpujacy sposob. W pierwszej czesci autorzy
zdefiniowali rutyny networkingowe B2B, jako ztozony (wielowymiarowy) obiekt
badan w naukach o zarzadzaniu, czerpigcy z tzw. koncepcji dynamicznych zdol-
no$ci. Nastepnie autorzy zaprezentowali wyniki badan przeprowadzonych za pro-
bie polskich przedsigbiorstw, ktore umozliwity przetestowanie wielowymiarowego
modelu pomiaru rutyn biznesowych. Artykut koncza refleksje nad ograniczeniami
zaprezentowanego modelu pomiarowego, a takze dotyczace kierunkow przysztych
mozliwych badan w zakresie rutyn networkingu miedzyorganizacyjnego.

1. Rutyny networkingowe B2B jako ztozony obiekt badan

Networking B2B zachodzi na poziomie mi¢dzyorganizacyjnym (w odroz-
nieniu od networkingu interpersonalnego), czyli odnosi si¢ do caloksztattu dzia-
fan podejmowanych przez dang firma (focal firmy) w zakresie tworzenia i eks-
ploatowania relacji z innymi organizacjami (np. dtugoterminowymi dostawcami,
partnerami w strategicznym aliansie marketingowym). Na podstawie szkoty dyna-
micznych zdolno$ci w zarzadzaniu strategicznym, ktdra stanowi rozwini¢cie nurtu

! Realizacja badan empirycznych, ktorych wyniki zaprezentowano w niniejszym artykule byta
finansowana przez Narodowe Centrum Nauki w Polsce (Grant nr: 0043/B/H03/2011/4). Kierownik
projektu: Maciej Mitrega.

2 Zob. szerzej na temat tej problematyki M. Mitrega, Pomiar w badaniach naukowych w marke-
tingu — standardy w Polsce i za granicq okiem recenzenta, ,Marketing i Rynek” 2014, nr 8.
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zasobowego®, mozna przyjac, ze podstawe do zaawansowanego networkingu mig-
dzyorganizacyjnego stanowi tzw. zdolno$¢ sieciowa przedsi¢cbiorstwa*. W tym uje-
ciu networking migdzyorganizacyjny wyraza si¢ poprzez wystgpowanie w firmie
systematycznych proceséw (rutyn) nakierowanych na §wiadome zarzadzanie rela-
cjami w ramach catego portfolio relacji biznesowych. Jednoczesnie nalezy podkre-
sli¢, ze dynamiczna zdolno$¢ sieciowa musi by¢ oparta na ciaglym poszukiwaniu
nowych zrédet przewagi (np. rozwoju nowych produktéw we wspotpracy z innymi
firmami badz wspolnym usprawnianiu procesow logistycznych).

W toku studiow literaturowych odnotowano, ze dotychczasowe badania kon-
centrowaly si¢ gtéwnie na narzedziach, przy pomocy ktoérych przedsiebiorstwa bu-
duja 1 rozwijajg istniejace relacje z kontrahentami (np. w poszukiwaniu tzw. dedy-
kowanej renty relacyjnej)’. Z kolei problematyka zarzadzania etapem inicjowania
relacji oraz zarzadzania konczeniem nierentownych relacji byta raczej pomijana
w literaturze, zwlaszcza w zakresie podejmowanych ilo$ciowych prob pomiaru.
Aby zmniejszy¢ zarysowujaca si¢ luke teorio-poznawcza podjeto prace nad (re)kon-
ceptualizacjg zdolnosci sieciowej w takim ujeciu, aby konceptualizacja uwzglednia-
ta zarzadzanie relacjami biznesowymi na wszystkich etapach cyklu zycia relacji,
tj. inicjowania, budowy/rozwijania oraz konczenia/rozpadu relacji. Prace ten zna-
lazty wyraz w stworzeniu modelu pomiarowego, ktory przetestowano wstgpnie na
podstawie proby studentéw MBA (w wigkszosci doswiadczonych menedzerow) jed-
nej z czotowych uczelni angielskich®.

W tabeli 1 zaprezentowano zidentyfikowane wymiary zdolno$ci sieciowej
wraz ze wskazaniem liczby skal, ktére w modelu pomiarowym odnosity si¢ do tych
wymiaréw oraz przypisanymi skrotowymi nazwami zmiennych (np. Przyciaganie
nowych partneréw — ATTRACT). Badania przeprowadzone w Wielkiej Brytanii

3 D.J. Teece, G. Pisano, A. Shuen, Dynamic capabilities and strategic management, ,,Strategic
Management Journal” 1997, nr 18 (7), s. 509-533; R. Krupski, Rozwdj szkoty zasobow zarzqdzania
strategicznego, ,,Przeglad Organizacji” 2012, nr 4, s. 3-7.

4 M. Mitre¢ga, Zdolnos¢ sieciowe malych i Srednich przedsigbiorstw a jakosé relacji z klientami,
,,Handel Wewnetrzny” 2011, nr 2 (wrzesien—pazdziernik), s. 27-32.

> Np. M. Mitrega, Network partner knowledge and internal relationships influencing customer
relationship quality and company performance, ,,Journal of Business & Industrial Marketing” 2012,
nr 27 (6), s. 486—496.

¢ M. Mitrega, C. Ramos, S. Forkmann, S.C. Henneberg, Networking capability in business re-
lationships — concept and scale development, ,Industrial Marketing Management” 2012, nr 41 (5),
s. 739-751.
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umozliwity wstepne potwierdzenie przypuszczenia, ze zdolno$¢ sieciowa odnosza-
ca si¢ do trzech etapoéw budowania relacji biznesowych ma istotny wptyw na wyniki
finansowe przedsiebiorstw. Badania te nie umozliwilty jednak weryfikacji zalezno-
$ci korelacyjnych pomiedzy zdolno$cia sieciowa a innowacyjnoscia, a takze innymi
czynnikami organizacyjnymi, ktore wywierajg pozytywny wplyw na rozwijanie
zdolnosci sieciowej. W zwiazku z tym podjeto prace nad kolejnym projektem badan
empirycznych, ktory miat by¢ przeprowadzony na probie polskich przedsigbiorstw.

Tabela 1. Wielkowymiarowos¢ zdolnosci sieciowej w modelu pomiarowym

Wymiar Czynniki sktadowe Liczba skal
Inicjowanie relacji | 1. Selekcjonowanie cennych nowych partnerow (SELECT) 10 skal
biznesowych 2. Przyciaganie nowych partneréw (ATTRACT) 5 skal
Rozwijanie relacji | 1. Rozwijanie wigzi migdzyorganizacyjnych (INTER-COMP) 7 skal
biznesowych 2. Rozwijanie wigzi interpersonalnych (INTER-PERSON) 5 skal

3. Zarzadzanie sytuacjami konfliktowymi (HANDLE) 4 skale
Konczenie relacji | 1. Selekcjonowanie niekorzystnych partnerow (MONITOR) 4 skale
biznesowych 2. Wygaszanie relacji z niekorzystnymi partnerami (ENDING) 5 skal

Zrodlo: M. Mitrega, C. Ramos, S. Forkmann, S.C. Henneberg,
Networking capability in business relationships — concept and scale development,
»Industrial Marketing Management” 2012, nr 41 (5).

2. Testowanie modelu pomiarowego
w oparciu o prébe polskich przedsigbiorstw

Pod koniec 2012 roku zrealizowano badania metoda ankiety internetowej
(CAWI) wspartg telefonicznymi zaproszeniami do udziatu w projekcie. Probe do-
brano z ogélnokrajowej bazy przedsiebiorstw stworzonej przez agencje badawcza.
Przyjeto zasadg single informant, czyli ankiete mogta wypetnia¢ tylko jedna oso-
ba reprezentujaca dane przedsigbiorstwo. Nastgpnie wystano zaproszenia do badan
na adresy e-mail 20 389 osob zakwalifikowanych w bazie jako praktycy biznesu.
Pierwsze pytanie miato charakter filtrujacy 1 odnosito si¢ do tego, jaki jest poziom
wiedzy respondenta o relacjach pomigdzy firma, w ktdrej pracuje a dostawcami tej
firmy. Osoby, ktore deklarowaty, ze ich wiedza w tym zakresie jest ,,staba” badz
,»bardzo staba” byly eliminowane z udziatu w dalszym post¢gpowaniu. Ostatecznie,
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po eliminacji niekompletnych i watpliwych rekordow (w sensie czasu wypelnia-
nia) uzyskano 307 kompletnie wypetnionych kwestionariuszy. Taka niska zwrot-
nos$¢ ankiety jest typowa dla gromadzenia danych metodg CAWI, jednak metoda
ta umozliwita zachowanie wysokiego poziom anonimowosci (danych osobowych
respondenta), co wydawato si¢ priorytetem z uwagi na kontrowersyjnos¢ czesci py-
tan, np. tych odnoszacych sie do konczenia relacji biznesowych i radzenia sobie
z problemami w relacjach.

Wsrod 307 firm, ktore znalazty si¢ w finalnej probie najwigkszy odsetek (41%)
stanowity firmy mate, firm $rednich bylo 31%. W probie znalazto si¢ rowniez 87
firm duzych (251 pracownikéw lub wigcej), co stanowito 28% liczebnosci proby.
Biorac pod uwage dtugos¢ istnienia firm, ktore znalazty si¢ w probie, firm roz-
poczynajacych dziatalnos¢ (krocej niz 2 lata) bylo bardzo mato (2%). Wigkszos¢
badanych firm (67%) istniala na rynku w przedziale od 10 do 50 lat. W probie zna-
lazty si¢ firmy o do$¢ zroznicowanym profilu dziatalno$ci gospodarczej. Przewaza-
ly firmy o dominujacym profilu dziatalnosci — produkcyjnym (44%) i ustugowym
(39,4%), natomiast dziatalno$¢ handlowa stanowita podstawe dzialalnosci 16,6%
firm. Zdecydowana wigkszo$¢ respondentow (78,2%) zadeklarowata, ze ich firmy
kierujg swojg ofert¢ przede wszystkim do klientéw instytucjonalnych (B2B). Firmy
w probie znajdowaty si¢ na zréznicowanym poziomie pod wzgledem internacjo-
nalizacji sprzedazy. Mniej wigcej co pigta badana firma w ogole nie prowadzita
sprzedazy za granica. Najwickszy odsetek (40%) stanowily firmy, ktore prowadza
sprzedaz za granica, ale sprzedaz ta nie przekracza 30% ogotu obrotow. W probie
znalazt si¢ jednak znaczacy odsetek firm (30%), ktore wiekszo$¢ swoich obrotéw
(51% lub wigcej) realizuje dzigki sprzedazy klientom zagranicznym.

Z rozktadu cech respondentéw wynika, ze w badaniu wzigly udziat osoby
o znaczacym do$wiadczeniu zawodowym i zajmujgce znaczace pozycje w organi-
zacjach. Biorgc pod uwage staz w firmie, zdecydowana wigkszos¢ respondentow
(75,3%) deklarowata zatrudnienie w badanej firmie od co najmniej 5 lat, przy czym
58,3% badanych deklarowata, Ze juz od co najmniej 5 lat jest zatrudniona na tym
samym stanowisku. Wsrod respondentéw zdecydowang wigkszos$¢ stanowili me-
nedzerowie $redniego lub najwyzszego szczebla, w tym wiasciciele firm (69,4%).
Pozostale osoby byty zatrudnione na stanowiskach innego typu. Biorac pod uwagg
podstawowe informacje na temat respondentow zawarte w operacie losowania, moz-
na zaktada¢, ze osoby, ktore zadeklarowaty zatrudnienie na stanowiskach ,,innego
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typu” to glownie specjaliSci w dzialach zaopatrzenia (firmy $rednie lub duze) oraz
specjalisci w dzialach sprzedazy (firmy mate). Mozna przyja¢, ze w matych firmach
zadania sprzedazowe sg taczone z zadaniami w sferze zaopatrzenia, dlatego taki
rozktad cech respondentéw nie budzi wickszych zastrzezen.

Gtowng czes¢ kwestionariusza ankiety stanowity pytania dotyczace wielowy-
miarowej zdolnosci sieciowej ze skala Likerta oparte na wynikach badan ekspolo-
racyjnych zrealizowanych w Wielkiej Brytanii (tab. 1). Skale anglojezyczne zostaty
przettumaczone. Ponadto, przeprowadzono jako$ciowe badanie pilotazowe z wy-
korzystaniem 10 respondentéw — praktykow biznesu o zréznicowanym profilu de-
mograficzno-zawodowym. Wyniki pilotazu sktonity do adaptacji niektorych sfor-
mulowan, przy zachowaniu tego samego sensu skal odnoszacych si¢ do zdolnosci
sieciowej. Dodatkowo, rozszerzono zakres pytan o pytania odnoszace si¢ do innych
zmiennych istotnych z perspektywy problemu badawczego. Chodzito tutaj o ska-
le, ktore pozwolityby okresli¢ tzw. traftho$§¢ nomologiczna (nomological validity)
modelu pomiarowego zdolnosci sieciowej, a wigc skal powigzanych ze zmiennymi
waznymi z perspektywy teorii zarzadzaniu i wystepujacymi w hipotetycznych za-
lezno$ciach ze zdolno$cia sieciowa. W konsekwencji, w kwestionariuszu znalazty
si¢ skale przyporzadkowane do trzech dodatkowych zmiennych: innowacyjnosci
produktowej (PROD INNOV), efektywnosci portfolio relacji biznesowych (SUPP
PERFORM) oraz wynikow finansowych firmy (PROFIT). Skale stuzace do pomia-
ru tych trzech zmiennych zaczerpnieto z wezesniejszych publikacii’.

Testowanie jako$ci modelu pomiarowego rozpoczeto od przeprowadzenia
eksploracyjnej analizy czynnikowej (EFA). Procedura EFA przyjeta si¢ w ostatniej
dekadzie w wiodacych czasopismach z zakresu zarzadzania i marketingu jako na-
rzgdzie oczyszczania i testowania trafnosci skal. W tym sensie procedura ta stanowi
réwniez niezbgdne wprowadzenia do analiz konfirmacyjnych oraz analiz zalezno-
$ci przyczynowych pomigdzy zmiennymi. Ladunki czynnikowe powstale w wyni-
ku analizy EFA potraktowano jako podstawe do usuniecia z modelu pomiarowego
wszystkich skal, ktore odnosity si¢ do wigcej niz jednego czynnika na poziomie

7 H.G. Gemiinden, T. Ritter, P. Heydebreck, Network configuration and innovation success. an
empirical analysis in German high-tech industries, ,,International Journal of Research in Marketing”
1996, nr 13 (5), s. 449-462; A.W. Joshi, Continuous supplier performance improvement: effects of
collaborative communication and control, ,,Journal of Marketing” 2009, nr 73 (1), s. 133—-150; W. Re-
inartz, M. Krafft, W.D. Hoyer, The customer relationship management process. its measurement and
impact on performance, ,,Journal of Marketing Research” 2004, nr 41 (3), s. 293-305.
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wyzszym niz 0,35 (tzw. cross-loadings), a takze tych skal, ktore nie odnosity si¢
w wystarczajacym stopniu do zadnego czynnika (tadunek czynnikowy nizszy niz
0,6). Z dalszych analiz usunigto rowniez te skale, ktore zostaty w wyniku EFA przy-
pisane do niewtasciwych czynnikow latentnych. Ten ostatni zabieg powodowany
byt trudnosciami w interpretacji, a takze dgznoscig do zachowania rownowagi po-
migdzy eksploracyjnym a konfirmacyjnym charakterem prowadzonych analiz.
Przyktadowo, skala ,,Handle 1"’ byta hipotetycznie przyporzadkowana do czyn-
nika ,,Handle” jako osobnego wymiaru zdolnosci sieciowej, odnoszacego si¢ do za-
rzadzania sytuacjami konfliktowymi w relacjach. Z odpowiedzi udzielonych przez
respondentéw wynika, ze skala ta byta jednak kojarzona przede wszystkim z inny-
mi dziataniami organizacji nakierowanymi na zarzadzanie niekorzystnymi relacja-
mi biznesowymi (w tym konczenie ich). Respondenci kojarzyli podobnie wszystkie
skale odnoszace si¢ do negatywnych aspektow relacji, jednak ze wzgledu na daz-
no$¢ do zachowania konsekwencji wobec wezesniejszej konceptualizacji zdolnosci
sieciowej, skale ,,Handle 1” usuni¢to z modelu pomiarowego. Z podobnych wzgle-
dow model pomiarowy zostal catkowicie oczyszczony ze skal odnoszacych si¢ do
hipotetycznego czynnika ,,INTER-COMP”, czyli ,,Rozwijanie wigzi miedzyorga-
nizacyjnych”. Warto zauwazy¢, ze analiza EFA doprowadzila do potgczenia dwoch
wymiardéw traktowanych wczesniej jako odrgbne sktadowe ,,Konczenia relacji biz-
nesowych”. Wyniki badan wskazujg na to, ze w praktyce menedzerowie z reguty
nie rozr6zniajg praktyk organizacyjnych nakierowanych na konczenie konkretnych
relacji biznesowych od tych nakierowanych na selekcje niekorzystnych partnerow.
By¢ moze wynika to z tego, ze dzialania na rzecz konczenia relacji biznesowych
podejmowane sg w wielu firmach rutynowo, wigc nie wystepuje odstep czasowy
pomiedzy stwierdzeniem nierentowno$ci partnera a zakonczeniem wspotpracy
i poszukiwaniem nowego partnera. Wyniki EFA sktonily réwniez do potraktowania
rutyn organizacyjnych nakierowanych na tworzenie wiezi interpersonalnych z pra-
cownikami firmy partnerskiej (INTER-PERS) jako gtéwnego czynnika reprezen-
tujacego tzw. rozwijania relacji biznesowych. Wymiar interpersonalny relacji biz-
nesowych traktowany byl przez respondentéw wyraznie odrgbnie, co nie powinno
dziwi¢, biorac pod uwagg relatywnie duze znaczenie wiezi towarzyskich i rodzin-
nych w prowadzeniu biznesu w Polsce, w poroéwnaniu do tzw. krajow zachodnich.
Ostatecznie, po oczyszczaniu modelu pomiarowego opartego na wyni-
kach EFA, wszystkie skale uzyskaty satysfakcjonujgce wyniki w zakresie Alpha
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Cronbacha (>0,7) oraz Average Variance Extracted — AVE (>0,6), co pozwolito
przyjaé, ze uzyskany model pomiarowy jest wzglednie trafny i rzetelny i moze sta-
nowi¢ podstawe analiz przyczynowo-skutkowych. W analizach tych wykorzystano
technik¢ PLS-SEM opartg na programic SMARTPLS?. Metoda ta jest czgsto stoso-
wana w naukach o zarzadzaniu, a wsrdd jej zalet mozna wymieni¢: dostosowanie
do stosunkowo niewielkich préb oraz mozliwos¢ tatwego testowania tzw. efektow
mediacyjnych i efektow moderacyjnych dla modelu przyczynowego. Aby okresli¢
trafno$¢ nomologiczng modelu pomiarowego, testowaniu poddano model zaleznosci
strukturalnych przedstawiony na rysunku 1.

Rysunek 1. Model zaleznosci strukturalnych dla rutyn networkingu biznesowego

ENDING

ROFIT

PERSONAL

HANDLE

Zrédto: opracowanie wlasne.

Model strukturalny oparty byl na hipotezie, ze kazdy z wyodrebnionych
wymiaréw zdolno$ci sieciowej wpltywa zaré6wno na innowacyjno$¢ produkto-
wa (PROD_INNOV), jak i na efektywnos$¢ portfolio relacji (SUPP_PERFORM),
a te dwa ostatnie czynniki z kolei wptywaja bezposrednio na wyniki finansowe
firmy (PROFIT). Wyniki testowania modelu technikg PLS wskazaty, ze wsrod

8 C.M. Ringle, S. Wende, S. Will, SmartPLS 2.0, Hamburg 2005, www. smartpls. de.
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hipotetycznych zaleznosci tylko niektére mozna uznaé¢ za hipotezy wsparte empi-
rycznie. W tabeli 2 przedstawiono uzyskane wspotczynniki regresji wraz z war-
tosciami statystyki T, ktore wskazujg na to, czy dany wspotczynnik jest istotny
statystycznie. W przypadku wartosci T > 1,97 okreslony wspotczynnik regresji jest
istotny statystycznie na poziomie p = 0,05. Dla utatwienia lektury artykutu wszyst-
kie istotne zaleznosci zostaly wyrdznione szarym kolorem.

Tabela 2. Wyniki estymacji modelu strukturalnego

Zaleznosci Wsp éiCZy.I.l nik | Odchylenie Statystyka T
regresji standardowe
ATTRACT — PROD_INNOV 0,0928 0,0630 1,3398
ATTRACT — SUPP PERFORM 0,1556 0,0711 2,2572
ENDING — PROD_INNOV 0,2644 0,0655 3,9945
ENDING — SUPP_ PERFORM 0,1756 0,0758 2,2117
HANDLE — PROD_INNOV 0,0677 0,0807 0,8502
HANDLE — SUPP_PERFORM 0,1482 0,0674 2,1860
PERSONAL — PROD_INNOV 0,0265 0,0602 0,4768
PERSONAL — SUPP_PERFORM —-0,0137 0,0655 0,2456
PROD INNOV — PROFIT 0,4105 0,0478 8,5796
SELECT — PROD_INNOV 0,0667 0,0672 1,0185
SELECT — SUPP_PERFORM 0,1276 0,0733 1,6503
SUPP_ PERFORM — PROFIT 0,1313 0,0557 2,0731

Zrédlo: opracowanie wiasne.

Mozna uznaé, ze model pomiarowy zdolnos$ci sieciowej uzyskal jedynie cze-
Sciowe wsparcie w sensie trafnosci nomologicznej. W szczegodlnosci, nieistotne sta-
tystycznie okazaty si¢ nastepujace wymiary zdolnosci sieciowej: ,,SELECT” (,,se-
lekcjonowanie nowych partneréw biznesowych”) oraz ,,PERSONAL” (,,rozwijanie
wigzi interpersonalnych z przedstawicielami firm partnerskich”). Wérod pozosta-
tych wymiaréw zdolnosci sieciowej, ktore okazaty sie istotne statycznie, kluczowe
znaczenie odgrywa czynnik ,,ENDING”, ktory odnosi si¢ do rutyn nakierowanych
na ,,wylawianie” niekorzystnych relacji i konczenie ich. Czynnik ten wptywat istot-
nie zar6wno na innowacyjnos¢ produktowa, jak i na efektywnos¢ portfolio relacji
badanych przedsigbiorstw.
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Podsumowanie

Rutyny networkingu miedzyorganizacyjnego znajduja si¢ na stosunkowo
poczatkowym etapie badan, w zwigzku z czym wiedza na ich temat jest obecnie
fragmentaryczna. Dalszy rozwdj tej wiedzy uzalezniony jest od opracowania od-
powiedniego modelu pomiarowego, ktory spetniatby standardy rzetelnosci i traf-
nosci i jednoczesnie wskazywalby na wartos¢ nomologiczng mierzonego konstruk-
tu, w sensie jego powigzania z innymi waznymi miarami sukcesu przedsigbiorstw.
Badania przeprowadzone przez autoréw niniejszego artykutlu na probie polskich
przedsiebiorstw wykorzystywaly model pomiarowy testowany wczesniej w Wiel-
kiej Brytanii. Wklad badan przeprowadzonych w Polsce polegal na dostosowaniu
narzedzia pomiarowego do specyfiki jezyka polskiego i sprawdzeniu jego trafnosci
w polskich realiach prowadzenia biznesu, a takze testowaniu trafno$ci nomologicz-
nej przez okreslenie wptywu wielowymiarowej zdolnosci sieciowej na innowacyj-
nos$¢ produktowy i efektywnos¢ portfolio relacji biznesowych badanych przedsig-
biorstw.

Wyniki badan wskazujg na to, ze opracowany model pomiarowy spelnia
podstawowe standardy rzetelnosci i trafnosci, jednak dotyczy to tylko wybranych
aspektéw zdolnos$ci sieciowej 1 poszczegdlne wymiary zdolnosci sieciowej moga
mie¢ zupetnie inne znaczenie menedzerskie. Zaskakujace wydaje si¢ zwlaszcza
stosunkowo marginalne znaczenie wi¢zi interpersonalnych pomigdzy pracownika-
mi kooperujacych przedsiebiorstw, a takze trudnosci w zakresie wytonienia ,,Roz-
wijania wi¢zi migdzyorganizacyjnych (INTER-COMP)” jako odrebnej sktadowej
w analizie czynnikowej. Przyszte badania pokaza, czy wynik ten wigze si¢ z niedo-
skonato$cig samego modelu pomiarowego (np. zbyt dtugi kwestionariusz, dostoso-
wanie pytan do jednej grupy partnerstwa biznesowego, czyli partnerstwa w sferze
zaopatrzenia), czy tez specyfika polskiej kultury prowadzenia biznesu (np. stosun-
kowy niski poziom kapitatu spotecznego w relacjach biznesowych). W przysztych
badaniach warto rowniez testowa¢ wielokierunkowe zalezno$ci zachodzace pomig-
dzy samymi wymiarami zdolnosci sieciowej (np. wpltyw rozwinietych rutyn inter-
personalnych na rutyny zwiazane z konczeniem relacji biznesowych).

Zgodnie z koncepcja tzw. dynamicznych zdolnos$ci, ktdra stanowita podstawe
budowy modelu pomiarowego, niniejsze badania wskazaly na szczegdlne znaczenie
menedzerskie dynamicznych aspektow zdolno$ci sieciowej, takich jak: konczenie
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relacji, zarzadzanie konfliktem w relacjach czy przyciaganie nowych partnerow.
Wyniki badan dobrze korespondujg z teza zyskujaca ostatnio na popularnosci, ze
zbytnie osadzenie przedsi¢gbiorstwa w stabilnej sieci powigzan moze negatywnie
wplywac na dtugoterminowe wyniki przedsigbiorstwa, poniewaz takie sieci czgsto
degeneruja si¢ w czasie, traca na innowacyjnosci a koszty utraconych mozliwosci,
zwigzane z nowymi mozliwos$ciami partnerskimi, rosna.
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NETWORKING ROUTINES IN B2B NETWORKING - MEASURAMENT CHALLENGES
Abstract

The main aim of the paper is identification of challenges in the area of measuring busi-
ness networking routines. Inter-firm networking routines are in the early stage of research,
so the knowledge on them is currently dispersed. The further development of this knowl-
edge is dependent on developing measurement model that would fit to reliability and valid-
ity standards and, at the same time, would support the nomological validity of the construct
under investigation, namely its connections with some important measures of corporate
success. The research conducted by the authors of this paper exploited the measurement
model pretested in UK. The contribution of this research takes form of adjusting measure-
ment instrument, testing its validity in the context of Polish business culture and, testing
nomological validity via interconnections between networking routines and company in-
novativeness and company relationship portfolio performance.
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