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Uwarunkowania budowania relacji malych i Srednich
przedsi¢biorstw z interesariuszami

Aleksandra Kolemba®

Streszczenie: Tres¢ artykutu dotyczy uwarunkowan wewngtrznych i zewnetrznych, ktére oddziatuja na ksztat-
towanie relacji z interesariuszami, bowiem jak wskazuje Sudolska (2011, s. 20), ,,w literaturze istnieje luka po-
znawcza w zakresie wiedzy o uwarunkowaniach funkcjonowania relacji”. Budowanie relacji wymaga poznania
otoczenia i uwarunkowan mu towarzyszacych, by moc wskazaé, ktore z nich stymuluja, a ktore hamuja rozwdj
relacji zapewniajacych sukces przedsigbiorstwom.

Cel — przedstawienie i analiza opinii dotyczaca stymulantéw i destymulantow rozwoju zasobow relacyjnych
matych i $rednich przedsigbiorstw.

Metodologia badania — na podstawie przegladu literatury ustalono list¢ 25 uwarunkowan zewngtrznych
i 13 uwarunkowan wewnetrznych. Material empiryczny, na podstawie ktorego dokonana zostata zasadni-
cza analiza, uzyskany zostal z badan ankietowych przeprowadzonych na 44 przedsigbiorstwach (33 matych
i 11 $rednich) zrzeszonych w Izbie Przemystowo-Handlowej w Toruniu (w latach 2013-2015).

Wynik — badanie empiryczne pozwala stwierdzi¢, iz na rozwdj trwatych relacji w przypadku badanych przed-
sigbiorstw w gtéwnej mierze wplywaja czynniki endogeniczne, co jest zgodne z przestanka szkoty zasobowe;j,
a uwarunkowania zewnetrzne maja znikomy wptyw na proces ich rozwoju. Jednak nalezy mie¢ na uwadze, ze
nieliczne uwarunkowania egzogeniczne wptywaja w niewielkim stopniu hamujaco na rozwoj relacji zapewnia-
jacych sukces przedsigbiorstwom.

Wartosc/oryginalnos¢é — artykul ma charakter poznawczy i stanowi podstawe do dalszych badan w zakresie
oddziatywania uwarunkowan (szczegdlnie wewnetrznych) na budowanie relacji przedsigbiorstw z interesariu-
szami.

Stowa kluczowe: relacje przedsigbiorstw, uwarunkowania budowania relacji, uwarunkowania zewngtrze, uwa-
runkowania wewngtrzne
Kod klasyfikacji JEL: D22

Wprowadzenie

Zarzadzanie przedsigbiorstwem wydaje si¢ by¢ w dzisiejszym $wiecie nie lada wyzwaniem.
Z dnia na dzien powigksza si¢ rynek globalny, ro$nie liczba konkurentow, zmieniaja si¢ ure-
gulowania prawne, preferencje interesariuszy. By sprawnie funkcjonowac na rynku i osiagac
sukces, zarzadzajacy przedsigbiorstwami powinni wiedzie¢, ktore z relacji budowanych na
rynku stanowi¢ moga potencjalne zrodto sukcesu. Wobec tego istnieje konieczno$¢ ciaglej
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obserwacji i przewidywania zmian w turbulentnym otoczeniu oraz budowania mozliwie
najlepszych relacji z tymze otoczeniem. Bez tego trudno funkcjonowaé organizacjom, nie
mowiac o budowaniu przewagi konkurencyjne;.

Relacje kreowane przez przedsigbiorstwa postrzega si¢ w konteks$cie waznego zasobu
warunkujgcego mozliwosci jego rozwoju. Od ponad dwéch dekad polscy naukowcy (m.in.:
Fonfara, 2004; Czakon, 2005; Buchnowska, 2006; Perenc, Dembinska-Cyran, Hotub-Iwan,
2004; Zakrzewska-Bielawska, 2014) analizuja dobor i rozwdj zasoboéw relacyjnych w kon-
tek$cie ich znaczenia dla rozwoju organizacji. Relacje stanowia specyficzng determinantg
sukcesu rynkowego przedsiebiorstw (Kwiecien, Zak, 2013), bowiem towarzysza kazdej
aktywnosci organizacji.

Relacje sg zasobem, ktorego odpowiednie wykorzystanie, a przede wszystkim trwate
istnienie jest determinowane wieloma czynnikami i zalozeniami charakterystycznymi dla
kazdego podmiotu, indywidualnie. Przy czym nalezy zauwazyd¢, iz relacje nie zuzywaja si¢
(a wrgez odwrotnie), nie posiadaja substytutow, ich imitacja jest niemozliwa, wobec czego
stanowi¢ moga podstawe sukcesu — sa potencjatem o wysokiej wartosci (Donaldson, O’ Toole,
2007), przejawiajacym si¢ w uzyskaniu renty relacyjnej (Piwoni-Krzeszowska, 2014).

Jak wskazuje Sudot (2006, s. 44), ,,gospodarka przedsigbiorstwa nie moze by¢ rozpa-
trywana bez uwzglednienia otoczenia, gdyz ono w duzym stopniu decyduje o powodzeniu
lub niepowodzeniu przedsigbiorstwa”, a relacje stanowig podstawowy element gospodarki
kazdego przedsigbiorstwa. Zarowno przedsigbiorstwo, jak i jego interesariusze oddziatuja
na siebie, co wynika ze wspotzaleznos$ci i ma szczegdlne znaczenie, jezeli chodzi o bu-
dowanie, a pdézniej umacnianie przewagi konkurencyjnej. Przedsigbiorstwa tworza relacje
w skomplikowanym i niejednorodnym otoczeniu, gdyz ich interesariusze cechuja si¢ tymi
samymi charakterystykami, a wigc sg ztozone i zréznicowane. Zarowno réznorodnosc, jak
i zlozonos¢ stanowia o ich indywidualizmie, niepowtarzalnosci i wyjatkowosci (Halawi,
Aronson, McCarthy, 2005).

Majac na wzgledzie powyzsze, jako cel artykulu wyznaczono przedstawienie i analiz¢
opinii przedsigbiorcow matych i srednich przedsigbiorstw dotyczacych stymulantéw i de-
stymulantéw rozwoju zasobow relacyjnych. W opracowaniu przedstawiono wyniki badan
uzyskane w grupie 44 matych i $Srednich przedsiebiorstw zrzeszonych w Izbie Przemystowo-
-Handlowej w Toruniu.

W badaniu skoncentrowano si¢ zaréwno na uwarunkowaniach zewnetrznych, jak
i wewnetrznych z tego wzgledu, iz przedsigbiorstwa, szczeg6lnie funkcjonujagce w ramach
zrzeszen, powinny dysponowaé wigkszymi mozliwo$ciami reagowania na zmiany w oto-
czeniu niz przedsigbiorstwa dziatajace poza nimi.

1. Czynniki oddzialujace na rozwdj relacji przedsiebiorstw z interesariuszami

Ewolucja w kazdym obszarze zycia gospodarczego wymusza podejmowanie odpowiednich
dziatan majacych na celu dostosowanie do zachodzacych zmian wewnatrz organizacji



Uwarunkowania budowania relacji matych i srednich przedsiebiorstw z interesariuszami 31

i poza nia. Przedsigbiorstwa podejmuja odmienne dzialania nawet wowczas, gdy zmierzaja
do osiagnigcia tego samego celu, bowiem funkcjonuja w ,,zywym organizmie”, na ktéry
wptyw ma wiele czynnikow.

Przyjmujac, iz relacje przedsigbiorstw z otoczeniem mozna przedstawi¢ jako wynik
wykorzystania zréznicowanych zasoboéw materialnych i niematerialnych w celu poznania
i spetnienia (adaptacji) odmiennych oczekiwan interesariuszy na arenie rynkowej, co pro-
wadzi do uzyskania okreslonych przez strony relacji warto$ci, stworzono dynamiczny model
budowania relacji przedstawiony na rysunku 1.

Interakcja

{k
v

Potrzeby, P Uwarunkowania Potrzeby,
Oczekiwania < WEWNETRZNE < Oczekiwania,
Zasoby ZEWNETRZNE Zasoby

Adaptacja /

KORZYSC/WARTOSC

A 4
A 4

A

A 4

PRZEDSIEBIORSTWO
INTERESARIUSZE

RELACJA

Rysunek 1. Model relacji przedsigbiorstwo—interesariusz

Zrbdto: opracowanie wlasne na podstawie: Ford, Gadde, Hakansoon, Snehota (2009); Hunt, Arnett, Madhava-
ram (2006).

Powyzszy model budowania relacji opiera si¢ na poznaniu potrzeb, oczekiwan, ktore do
momentu realizacji sg uszczegélawiane. W procesie budowania relacji szczegélne miejsce
zajmujg determinanty bedace (relacji) sita napedowa (Matejun, 2008). Kolejno nastgpuje
adaptacja interesariuszy pod wzglgdem potrzeb, uwarunkowan i dyspozycji zasobowe;j.
Proces zaspokojenia potrzeb opiera si¢ na okreslonych przez cele wspolnych dziataniach,
ktore generujg okreslone korzysci. Oczywiscie kazdy z podmiotéw ksztattujacych relacje
chce osiagnac¢ odmienne korzysci, ktore prowadza do zdobycia ustalonego/ustalonych celu/
celow (Powers, Reagan, 2007).

Przedsigbiorstwa buduja relacje w otoczeniu, ktore jest zmienne, dynamiczne i nie do
konca przewidywalne. Dla potrzeb niniejszego opracowania na podstawie literatury (m.in.
Payne, 1996; Kotler, 1998; Sudot, 1999; Fasel, 2000; Sawhney, 2001; Gierszewska, 2003;
Obt¢j, 2007; Urbanowska-Sojkin, Banaszyk, Wojtczak, 2008; Sudolska, 2011) wyszcze-
golniono dwie kategorie uwarunkowan: wewnetrzne (mikroekonomiczne) i zewngtrzne
(makroekonomiczne), przedstawione w tabeli 1. O ile przedsigbiorstwa ksztattuja i wplywaja
bezposrednio na uwarunkowania wewngtrzne, o tyle uwarunkowania zewngtrzne nie sg od
nich bezposrednio zalezne (Noronha, Nicolas, 2010).
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Tabela 1

Wybrane uwarunkowania wewnegtrzne i zewngtrzne matych i $rednich przedsigbiorstw

Uwarunkowania zewngtrzne Uwarunkowania wewngtrzne

Zmiana techniki wytwarzania produktow/ustug: Tradycja handlowa:

— tempo starzenia si¢ technologii, — marka,

— rozwoj wirtualnej komunikacji. — wizerunek.

Wielkos¢ zapotrzebowania na produkty/ustugi: Sytuacja ekonomiczna przedsigbiorstwa.

— akceptacja oferty przez klientow,
— standaryzacja produktéw i ustug.

Ryzyko, niepewnos¢, konkurencja: Kwalifikacje kadr:

— tempo rozwoju rynku, — umiejgtnosci,

— tempo rozwoju nietradycyjnej konkurencji, — wiedza,

— sifa konkurencji na rynku, — doswiadczenie,

— globalizacja, — zaangazowanie w relacje.

— czlonkostwo Polski w Unii Europejskiej.

Dostep do wykwalifikowanej sity roboczej: Alokacja zasobow przedsigbiorstwa.

— poziom bezrobocia.

Dostep do zewngtrznych zrodet finansowania: Elastyczne dziatania:

— warunki uzyskania kredytu, — podatno$¢ przedsigbiorstwa na zmiany,

— wysokos¢ stop procentowych, — tempo adaptacji nowych technologii przez

— stabilno$¢ kursu walutowego. przedsigbiorstwo.

Poziom cen produktow/ustug: Powiazania kooperacyjne:

— wahania kursu walutowego, — poczucie bezpieczenstwa i stabilnosci, jaka daje
— inflacja. przedsigbiorstwo swoim partnerom.

Potrzeby, gusta konsumentow: Znajomos¢ rynku:

— zmiana wymagan klientow. — poznanie potrzeb wspotpracujacych stron.
Oddziatywania srodowiska lokalnego: Kultura organizacyjna:

— mozliwo$¢ wyboru partneréow do wspotpracy. — podobne ,,podejscie” do znaczenia relacji przez
Polityka wobec MSP: partnerow,

— podobna kultura organizacyjna, warto$ci

— ulgi podatkowe, ,
partnerow.

— wsparcie finansowe rozwoju MSP.

Prawne:
— mechanizmy regulacji rynku,
— efektywnos$¢ organow kontroli panstwowej,
—  przejrzystosc i jasno$¢ umow zawieranych
z podmiotami na rynku.

Podatkowe:
— stabilnos$¢ i jasno$¢ przepiséw podatkowych,
— wysokos$¢ ulg podatkowych.
Zrodio: opracowanie wiasne na podstawie: Payne (1996); Kotler (1998); Sudot (1999); Piasecki (1999);

Fasel (2000); Sawhney (2001); Gierszewska (2003), Obtdj (2007), Matejun (2008); Urbanowska-Sojkin,
Banaszyk, Wojtczak (2008); Danielak (2010); Sudolska (2011).

Literatura przedmiotu dotyczaca ksztattowania zréznicowanych relacji organizacji z in-
teresariuszami nie okresla jednoznacznie uwarunkowan, ktoére wplywaja na nie pobudzajaco
lub hamujaco. Jednak wydawa¢ by si¢ moglo, iz na ich proliferacj¢ oddziatywaé powinny
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kompleksowo, bowiem czynniki rozwoju relacji tworza skomplikowang strukture, ktora
przedsiebiorstwo powinno poznaé i uwzgledniaé w podejmowaniu decyzji. Ponadto mate
i $rednie przedsigbiorstwa prowadza dziatalnos¢ w duzym nat¢zeniu konkurencji, wobec
czego kreowanie trwatych relacji z interesariuszami wydaje si¢ by¢ niezwykle waznym
elementem ich sukcesu. Uwarunkowania zewngtrzne powinny by¢ identyfikowane i anali-
zowane przez przedsigbiorcow, bowiem majg one wplyw na podejmowanie decyzji i ksztatt
relacji. Natomiast uwarunkowania wewnetrzne wptywaja na dynamike rozwoju relacji
decydujacych o sukcesie przedsiebiorstw na arenie rynkowej (Reformat, Bilinska-Reformat,
Matysiewicz, 2009). Wobec powyzszego wyszczegolniono 13 uwarunkowan wewngtrznych
i 25 uwarunkowan zewnetrznych. Réznice w liczebno$ci poddanych badaniu uwarunkowan
wynikajg z ich zakresu przedmiotowego, ktory dla uwarunkowan zewngtrznych jest znacz-
nie szerszy niz dla uwarunkowan wewngtrznych (Matejun, 2008).

2. Metodyka przeprowadzonych badan i ogolna charakterystyka badanych
przedsiebiorstw

Probe badawcza wybrano w sposob celowy. Jako kryterium merytoryczne doboru przed-
sigbiorstw przyjeto wielko$¢ przedsigbiorstwa okreslona liczba zatrudnionych. Badaniami
objeto male i srednie przedsigbiorstwa zrzeszone w Izbie Przemystowo-Handlowej (IPH)
w Toruniu, ktorych liczba na dzien rozpocze¢cia badania (2013 r.) wyniosta 176, a ktore jako
zrzeszone w ramach IPH powinny w szczegblny sposdb uwzgledniaé relacje w swojej stra-
tegii. Jest to aspekt wazny, bowiem IPH poprzez swoja dzialalno$§¢ ma na celu umocnienie
i zintegrowanie przedsigbiorstw regionu (iph.torun.pl). Na podstawie przyjetych kryteriow
doboru wyodrebniono grup¢ 109 przedsiebiorstw. Istotne dane uzyskano od 44 podmiotow,
konczac badanie w 2015 roku.

Zdecydowana wigkszos$¢ badanych przedsigbiorstw to podmioty mate (33 przedsigbior-
stwa), zatrudniajace Srednio 22 pracownikéw. Firmy $rednie tworzyty grupe sktadajaca sie
z 11 przedsigbiorstw, a przecietne zatrudnienie wyniosto 141 0séb. Sredni czas prowadzonej
dziatalnos$ci badanych przedsigbiorstw to prawie 18 lat (dla matych przedsigbiorstw §rednia
wynosita 15,5 roku, a dla $rednich — 24,4 roku).

Probe badawcza tworzyly przedsigbiorstwa reprezentujace 17 branz, z czego najlicz-
niejsza stanowity przedsigbiorstwa branzy budowlanej — w badaniu udziat wzigta ich 1/3
(tj. 6 przedsi¢cbiorstw). Najmniej liczng grupe przedsigbiorstw zrzeszonych w IPH tworzyt
resort odziezowy reprezentowany przez jedno przedsigbiorstwo, ktore wzigto udziat
w badaniu. Prawie potowa badanych przedsi¢ebiorstw dziatata tylko i wylacznie w sektorze
ustug (15 przedsigbiorstw), z kolei 14 respondentéw deklarowato swoja dzialalnos¢ we
wszystkich trzech wskazanych ptaszczyznach. Wszystkie badane przedsigbiorstwa aktywnie
prowadzily dziatalnos$¢ na rynku lokalnym, prawie 3/4 z nich na rynku krajowym, a juz tylko
potowa poza obszarem Polski.



34 Aleksandra Kolemba

Nalezy zauwazy¢, ze przedsicbiorstwa $rednie, ktére wziely udziat w badaniu, miaty
ugruntowane do§wiadczenie, bowiem ich funkcjonowanie na rynku byto dtugotrwate —
powyzej 10 lat. W przypadku matych przedsigbiorstw prawie 2/5 z nich dziatato na rynku
do 10 lat. Uzyskane wyniki moga §wiadczy¢ o stabilniej pozycji na rynku, a takze dobrej
znajomosci branzy, w ramach ktdrej respondenci prowadzg dziatalno$¢. Charakterystyke

badanych przedsi¢biorstw przedstawiono w tabeli 2.

Tabela 2

Charakterystyka badanych przedsi¢biorstw

Branza IPH

Populacja

Proba badawcza

Budowlana

19

6

Instalacyjna

[=)}

Informatyczna

Elektronika

Wydawnicza

Promocja

Wyposazenie

Spozywcza

Rolno-spozywcza

Odziezowa

Chemiczna

Maszyny i urzadzenia

Motoryzacja

Transport i dystrybucja

Edukacja

O W N A W =W W QO W ~O

Inne

—_
W

Metalowe

4

N RN W= == W W A=W

Obszar dziatania

Liczba przedsigbiorstw

Rynek lokalny 44

Rynek krajowy 38

Rynek migdzynarodowy 22

Sektor dziatania Liczba przedsigbiorstw
Produkcja 6

Uslugi 15

Produkcja + ustugi 5

Ustugi + handel

Produkcja + ustugi + handel 14

Czas prowadzenia dziatalnos$ci

Liczba przedsigbiorstw

Do 5 lat

1

6-10 lat 11
11-15 lat 7
16-20 lat 7
21-25 lat 12
Powyzej 25 lat 6

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie wynikow badan.
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W celu oceny stopnia oddzialywania uwarunkowan na rozwdj relacji z interesariuszami
postuzono si¢ dwiema miarami wazno$ci wskazanych uwarunkowan. Pierwsza z nich
stanowita liczba wskazan przedsigbiorstw na okreslony czynnik, a druga wskaznik oddzia-
tywania danego uwarunkowania' (Wo) (Godziszewski, 2001; Kaczmarczyk, 2003; Sudolska,
2011). W analizie uzyskanych odpowiedzi postuzono si¢ rowniez reguta V. Pareto — 20:80?
(Godziszewski, 2001; Stankiewicz, 2005; Sudolska, 2011).

W kwestionariuszu ankiety skierowanym do wlascicieli matych i §rednich przedsie-
biorstw zrzeszonych w IPH w Toruniu poddano ocenie uwarunkowania, ktore towarzysza
budowaniu relacji z interesariuszami. Chcac wskazac, ktore z wymienionych uwarunkowan
w najwigkszym stopniu stymuluja lub ograniczaja ich ksztaltowanie, zastosowano skale
od ,,Najbardziej hamujace” (-5), poprzez ,,Ani nie hamuja, ani nie stymulujg” (0), do
»Najbardziej stymulujace” (+5).

3. Zewnetrzne uwarunkowania relacji z interesariuszami — wyniki badan

Badani przedsigbiorcy niemal wszystkie uwarunkowania zewnetrzne sposrod przedstawio-
nych w kwestionariuszu ankiety uznali za pobudzajace rozwdj relacji z interesariuszami,
roznice odnosity si¢ jednak do sily ich oddzialywania. Trzy uwarunkowania ocenione
zostaty przez wigksza liczbg respondentow jako wptywajace negatywnie (hamujaco) na
rozwadj tych relacji (wysoko$¢ stop procentowych, tempo starzenia si¢ technologii, wysokosé
inflacji).

Na podstawie wartosci wspdtczynnika oddziatywania mozna stwierdzi¢, iz mozliwos¢
wyboru partneré6w do wspolpracy, unikalna oferta firmy, wprowadzenie nowych produktow/
ustug oddzialuja pozytywnie na rozwoj relacji w stopniu umiarkowanym, za$ kolejne
16 uwarunkowan w stopniu bardzo stabym. Natomiast efektywno$¢ organéw kontroli
panstwowej oraz tempo starzenia si¢ technologii to uwarunkowania, dla ktérych wskaznik
oddziatywania uzyskat wartosci ujemne i $wiadczy¢ moze o bardzo znikomym negatywnym
oddziatywaniu. Warto przy tym zauwazy¢, iz potowa badanych uznata wysoko$¢ inflacji
1 wysokos$¢ stop procentowych za czynniki wplywajace negatywnie na rozwoj relacji. Zakres
wskazan, jak rowniez sita oddziatywania uwarunkowan wyszczego6lnionych w badaniu
zostaly przedstawione na rysunku 2.

' W literaturze przedmiotu $rednia arytmetyczna wazona nazwana zostala wskaznikiem oddziatywania.

Ponadto badacze podnosza, iz wykorzystujac skale porzadkowa mozliwa jest klasyfikacja mierzonych cech, jak
réwniez uporzadkowanie w kontekscie istotny - nieistotny, wskazujac, iz nie ma mozliwosci okreslenia nat¢zenia
cechy, jednakze w badaniach marketingowych skale porzadkowe mozna traktowac, jako przedzialowe, zaktadajac,
ze roznice migdzy sasiednimi klasami sa rowne lub tak niewielkie, ze nie wptynie to na obnizenie poprawnos$ci
wynikow analizy.

2 Koncepcja Vilfredo Pareto jest z powodzeniem wykorzystywana w badaniach, nie tylko w zakresie nauk
o zarzadzaniu, przez wielu znamienitych naukowcow. Koncentruje si¢ ona na zasadzie 20:80, co oznacza, ze 20%
dominujacych elementow okreslonego systemu, determinuje 80% efektow tego systemu, co mozna analogicznie
przedstawi¢ w konteks$cie uwarunkowan, iz 20 % stymulujgcych rozwdj relacji uwarunkowan, determinuje 80%
relacji przyczyniajacych si¢ do sukcesu rynkowego.
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Wprowadzenie nowych produktow/ustug
Mozliwo$¢ wyboru partneréw do wspotpracy
Unikalna oferta firmy

Standaryzacja produktow i ustug

Stabilno$¢ i jasnos¢ przepisoéw prawnych
Tempo rozwoju rynku

Rozwoj wirtualnej komunikacji
Przejrzysto$¢ i jasnos¢ umow zawieranych z podmiotami na rynku
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Rysunek 2. Uwarunkowania zewngtrzne relacji z interesariuszami badanych przedsigbiorstw

Zrbdto: opracowanie wiasne na podstawie wynikow badan.

Analizujac uzyskane wyniki w zaleznosci od wielkosci przedsigbiorstwa, mozna zauwa-
zy¢ niewielkie roznice w ocenie liczby wskazan, jak i sity oddziatywania uwarunkowan na
rozwoj relacji. I tak, najwieksza liczbe wskazan w matych przedsigbiorstwach uzyskaty:
wprowadzenie nowych produktéw/ustug na rynek (32 wskazania), mozliwos¢ wyboru
partnerow do wspotpracy (32 wskazania), unikalna oferta firmy (30 wskazan). Warto$¢
wskaznika oddziatywania dla tych trzech uwarunkowan wskazywata na umiarkowang sitg
wplywu na rozwdj relacji matych przedsigbiorstw z interesariuszami i wynosita odpowiednio:
Wo = 3,21; Wo = 3,36; Wo = 3,18. Z kolei w przedsi¢biorstwach srednich badani dopatrywali
si¢ znaczenia stymulujacego rozwdj relacji przyczyniajacych si¢ do sukcesu rynkowego
w przypadku wiekszej liczby elementéw otoczenia. Umiarkowang sit¢ oddziatywania na
rozwdj relacji $rednich przedsigbiorstw wykazaty: stabilnosc¢ i jasno$¢ przepisow podatko-
wych i prawnych (po 11 wskazan, odpowiednio: Wo = 3,54 i Wo = 3,45), mozliwo$¢ wyboru
partnerow do wspotpracy (11 wskazan, Wo = 3,27), wprowadzenie nowych produktow i ustug
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(11 wskazan, Wo = 3,45), zmiana wymagan klientow (10 wskazan, Wo = 3,09), stabilno$¢
kursu walutowego (10 wskazan, Wo = 3,18), unikalna oferta firmy (9 wskazan, Wo = 3,54).

Zakres wskazan poszczego6lnych uwarunkowan waznych z punktu widzenia rozwoju
relacji §wiadczacych o sukcesie rynkowym w opinii badanych przedsigbiorstw przedsta-
wiono na rysunku 3.

Mozliwo$¢ wyboru partneréw do wspotpracy
Stabilnos¢ i jasno$¢ przepisow prawnych
Stabilnos¢ przepiséw podatkowych
Wprowadzenie nowych produktow/ustug
Stabilnos¢ kursu walutowego

Zmiana wymagan klientow

Cena produktow/ustug

Wysokos¢ ulg podatkowych

Globalizacja

Cztonkostwo Polski w UE

Unikalna oferta firmy

Standaryzacja produktow i ushug

Tempo rozwoju rynku

Rozwoj wirtualnej komunikacji
Przejrzystosé i jasnos¢ umow zawieranych z..
Wsparcie finansowe rozwoju sektora MSP
Sita konkurencji na rynku

Tempo rozwoju nietradycyjnej konkurencji
Mechanizmy regulacji rynku

Poziom bezrobocia

Wysoko$¢ stop procentowych

Warunki uzyskania kredytu

Efektywnos¢ organdéw kontroli panstwowej. .
Tempo starzenia si¢ technologii

Wysokos¢ inflacji

® Liczba matych przedsiebiorstw oceniajacych uwarunkowanie jako stymulujace

Liczba $rednich przedsiebiorstw oceniajacych uwarunkowanie jako stymulujace

Rysunek 3. Liczba matych i §rednich przedsigbiorstw oceniajagca uwarunkowania za stymulatory
rozwoju relacji z interesariuszami

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie wynikow badan.
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Ponad potowa badanych matych przedsiebiorstw uznata, ze wysoko$¢ inflacji, wysoko$¢
stop procentowych i tempo starzenia si¢ technologii to uwarunkowania, ktére negatywnie
wplywaja na rozwoj relacji z interesariuszami. W przypadku prawie potowy respondentow
reprezentujacych przedsigbiorstwa $rednie jako destabilizatory rozwoju relacji wskazywano
wysoko$¢ stop procentowych, wysokos¢ inflacji, warunki uzyskania kredytu i tempo starze-
nia si¢ technologii. Warto$ci wskaznikow oddziatywania dla wyszczegolnionych elementoéw
otoczenia $wiadczg jednak o bardzo znikomym wplywie na ksztaltowanie relacji.

Mate i $rednie przedsiebiorstwa zazwyczaj funkcjonuja na rynku lokalnym, a tylko nie-
liczne z nich rozszerzaja swoja dziatalno$¢ poza nim. Wobec tego wytwarza si¢ specyficzne
oddzialywanie otoczenia na przedsigbiorstwo i odwrotnie. Przedsigbiorstwa umozliwiaja
otoczeniu rozwoj, a otoczenie dostarcza zasobow i ksztattuje rozwoj przedsigbiorstw.

4. Wewnetrzne uwarunkowania relacji z interesariuszami — wyniki badan

Uwarunkowania wewnetrzne sg bezposrednio zalezne od przedsi¢cbiorstwa, ktore buduje
relacje. Wptyw czynnikdéw wewnetrznych na rozwoj relacji z interesariuszami uzalezniony
jest zardwno od zasobow materialnych, jak i niematerialnych. W literaturze najczesciej
mozna wyrdzni¢ uwarunkowania wewngtrzne, ktéore naleza do: kondycji finansowej,
zasobow materialnych, kapitatu intelektualnego, struktury organizacyjnej, strategii rozwoju,
metod zarzadzania, przedsigbiorczos$ci, innowacyjnosci oraz jakosci produktow i ushug
(Borowiecki, 2010).

Wigkszos¢ badanych ocenita, iz wszystkie wskazane w badaniu uwarunkowania
wewngetrzne stymuluja rozwoj relacji z interesariuszami. Dla wszystkich badanych przed-
sigbiorstw wazne bylo poznanie potrzeb wspotpracujacych stron i atmosfera wspolpracy
panujaca w przedsigbiorstwie. Dla wigkszo$ci badanych stymulujaco na rozwdj relacji
z interesariuszami oddzialywaty takze: wizerunek przedsigbiorstwa, podatnos$¢ na zmiany
i poczucie bezpieczenstwa i stabilnosci, jakie przedsigbiorstwo daje swoim partnerom ryn-
kowym. Co ciekawe, najwyzsza warto§¢ wskaznika oddziatywania (Wo = 4,05) osiagnat
wizerunek przedsigbiorstwa, ktory zgodnie z przyjeta skalg oddzialywat bardzo stymulujaco
na rozwoj relacji.

W przypadku kondycji finansowej i tempa adaptacji nowych technologii istnialy
pewne rozbieznosci. Co prawda w opinii wigkszo$ci badanych czynniki te oddziatywaty
pozytywnie, to tacznie 10 badanych przedsigbiorcéw ocenito je jako destabilizujace, a dla
13 nie miaty wptywu na rozwdj relacji. Zakres wskazan przedsigbiorstw uczestniczacych
w badaniu, dotyczacych poszczegdlnych uwarunkowan oddziatujacych na rozwoj relacji
z interesariuszami wraz z warto$cia wskaznika oddziatywania, przedstawiono na rysunku 4.
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Analiza wskazan i warto$ci wskaznika oddziatywania wyszczegdlnione w badaniu uwa-
runkowan w zalezno$ci od wielkosci przedsicbiorstwa wskazuja na pewne zréznicowanie,
przy czym jest ono szczegdlnie widoczne w przypadku przedsigbiorstw $rednich. Wartosc¢
wskaznika oddziatywania uwarunkowan wptywajacych na rozwdj relacji przyczyniajacych
si¢ do sukcesu na arenie rynkowej ze wzgledu na wielko$¢ przedsigbiorstwa przedstawiono
na rysunku 5.

| |
Wizerunek przedsigbiorstwa | | 4,36
Poznanie potrzeb wspotpracujacych stron 4,00
Poczucie bezpieczenstwa i stabilnosci, jakie daje | |
e - 3,91
przedsigbiorstwo swoim partnerom rynkowym | |
Tradycja handlowa przedsigbiorstwa | | 3,82
Podatno$¢ przedsigbiorstw na zmiany | | 3,55
Tempo adaptacji nowych technologii przez przedsigbiorstwo | | 3,55
Podobna kultura organizacyjna, warto$ci partneréw | | 3,36
Atmosfera wspolpracy panujaca w przedsigbiorstwie | | 3,27
Zaangazowanie w relacje partnerow rynkowych | | 3,27
Kwalifikacje kadr | | 3,18
Podobne ,,podejscie” do znaczenia relacji przez partnerow | | 3,09
Sytuacja ekonomiczna przedsigbiorstwa | | 2,36
Wihasciwa alokacja zasobow przedsigbiorstwa 2,36

| |
= Wskaznik oddziatywania matych przedsigbiorstw
Wskaznik oddziatywania $rednich przedsigbiorstw
Rysunek 5. Warto$¢ wskaznika oddzialywania uwarunkowan wewnetrznych wptywajacych na
rozwoj relacji z interesariuszami w ocenie badanych matych i $rednich przedsigbiorstw

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie wynikow badan.

Wsréd uwarunkowan, ktore maja dla $rednich przedsigbiorstw wigksze znaczenie dla
budowania relacji z interesariuszami znalazta si¢ rowniez tradycja handlowa, co by¢ moze
zwigzane jest z czasem dziatalnos$ci przedsigbiorstw na rynku (szczego6lnie na rynku lokal-
nym). Tradycja handlowa moze dawa¢ poczucie wysokiej jako$ci, wysokich standardow
produktow/ustug, a takze gwarancje bezpieczenstwa trwatych relacji.

Uwagi koncowe

Oddziatywanie r6znorodnych uwarunkowan o charakterze wewngtrznym i zewngtrznym
determinuje rozwoj relacji z interesariuszami. Z tego wzgledu, iz badaniu poddanych zostato
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44 przedsigbiorstwa i nie zostala osiggnigta minimalna liczebno$¢ proby badawczej, uzyska-
nych wynikéw badan nie mozna generalizowaé na cata populacje. Wobec tego mozna dla
badanej grupy przedsigbiorstw sformutowac nastepujace wnioski:

1. Respondenci identyfikujg zréznicowane uwarunkowania (wewngtrzne i zewngtrzne)

rozwoju relacji, w wigkszosci oceniajg je jako stymulatory.

2. Na rozwdj relacji matych przedsigbiorstw wigkszos¢ z uwarunkowan oddziatuje

w stopniu umiarkowanym, a dla przedsigbiorstw $rednich maja nieco wigksze
znaczenie.

3. Wigksze znaczenie dla rozwoju relacji maja uwarunkowania wewngtrzne, co jest

zgodne z przestanka szkoty zasobowej. Srednie przedsigbiorstwa ktada wickszy
(niz przedsigbiorstwa mate) nacisk na wiele réoznych aspektow uwarunkowan
wewngetrznych.

Rozwdj relacji przedsiebiorstw z interesariuszami wymaga wiedzy dotyczacej uwarunko-
wan, ktore maja na nie posredni i bezposredni wptyw. Jednak bez watpienia uswiadomienie
sobie, ktore z wyszczegolnionych uwarunkowan w pozytywnym, a ktore w negatywnym
stopniu oddzialuja na rozwdj relacji, jest wazne z punktu widzenia skutecznego zarzadzania
nimi. Mate i $§rednie przedsigbiorstwa uzalezniajg budowanie relacji z interesariuszami
w niewielkim stopniu od uwarunkowan, ktére to otoczenie im stwarza. Przyczyn sukcesu
dopatruja si¢ w swoich zasobach. Jednak nie nalezy zapominaé, ze zrodla sukcesu czy
porazek znajduja si¢ takze poza przedsiebiorstwem.
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THE DETERMINANTS OF BUILDING RELATIONSHIPS BETWEEN SMALL- AND MEDIUM-
-SIZED ENTERPRISES WITH STAKEHOLDERS

Abstract: Purpose — the aim of the article is to present the internal and external conditions that influence
the development of relations with environmental entities, because as Sudolska (2011, s. 20) point out: “there
is a cognitive knowledge gap in the literature about conditioning of relations”. Building up relations, requi-
res knowledge about the environment and its conditions in order to be able to identify, which ones stimulate
and which inhibit the development of relationships, that provide success to businesses.

Design/methodology/approach — the study of literature, allowed to create a list of 25 external conditions and
13 internal conditions. The empirical material was obtained from a questionnaire survey of 44 companies
(33 small- and 11 medium-sized), affiliated to the Chamber of Commerce and Industry in Torun (2013-2015).
Findings — empirical study shows that the development of relationships advantage of the surveyed enterprises
is mainly influenced by endogenous factors, which is compatible with the premise of the resource school,
and external factors have an inconsiderable impact on their development. However it is necessary to stay awa-
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re, that only a few exogenous determinants influence, to a small extent, the inhibition of the development of
relationships.

Originality/value — the article is cognitive and is the basis for further research of conditions (especially internal)
for the building of relations of enterprises with stakeholders.

Keywords: Enterprises Relationships, determinants of creating relationships, external conditions, internal con-
ditions
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