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Wspotpraca producentow z dostawcami
w rozwoju innowacji - wyniki badan

Barbara Ocicka*

Wprowadzenie

Poszukiwanie nowych zrédel przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstw w zarza-
dzaniu tanicuchami dostaw wywoluje potrzebe badan potencjatu wspdttworzenia
innowacji przez ich uczestnikéw. Wspotpraca B2B w rozwoju innowacji angazuje
dwoch (lub wigcej) partneréw biznesowych, ktérzy dzielg sie wiedza i realizujg
wspolne projekty, prowadzace do efektow synergii ze wspoéldzielenia zasobéw ma-
terialnych i niematerialnych, odzwierciedlajacych jeden z rodzajéow i mechanizmow
otwartych innowacji, tzw. wspoltworzone innowacje (ang. coupled innovations)'.
Relacje naleza do wewnetrznych determinant innowacyjnosci przedsiebiorstw,
a zatem tych czynnikow, ktére sa zwigzane ze strategia i pozycja konkurencyjna
przedsigbiorstw oraz powigzaniami strukturalnymi i sieciowymi*. W $wietle wy-
nikéw licznych badan empirycznych w zakresie zarzadzania fanicuchem dostaw
rozwoj innowagji staje sie coraz bardziej istotnym elementem wartosci dostarcza-
nej w procesach zakupoéw i zarzadzania relacjami z dostawcami’. Wyniki badania
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przeprowadzonego w Polsce* wykazaly, ze dostawcy sa najwazniejszymi partnerami
producentéw we wspdttworzeniu innowacji w ich fancuchach dostaw®.

Celem artykulu jest wskazanie rodzajow innowacji bedacych rezultatami
wspolpracy przedsiebiorstw produkcyjnych z dostawcami i ocena znaczenia
tej wspolpracy w zarzadzaniu tancuchem dostaw. Zaprezentowano wyniki ba-
dania ankietowego przeprowadzonego wérdd przedsigbiorstw produkcyjnych®.
Przedmiotem badania byt interakcyjny rozwdj innowacji, w ramach ktérego
strony relacji dwustronnej wymieniaja si¢ wiedza, doswiadczeniami i innymi
zasobami w dazeniu do efektu synergii w tworzeniu innowacji. Wyniki bada-
nia sg podstawa dyskusji majacej na celu okreslenie we wnioskach koncowych
wstepnych zalozen koncepcji zarzadzania kapitatem relacji z dostawcami zo-
rientowanej na rozwoj innowacji.

Zakupy i relacje z dostawcami jako zrodto
innowacji

Wispdlczesne przedsigbiorstwa wykorzystuja zarowno wewnetrzne, jak i ze-
wnetrzne zrédia innowacji’, co determinuje m.in. rozwdj réznych wymiaréw pro-
cesu wspottworzenia innowacji, z ktérymi sg zwigzane mozliwosci zaprezentowa-
ne w tabeli 1. Odnoszac je do zarzadzania fancuchem dostaw, rozwdj innowacji
moze nastapi¢ w wyniku dziatalnosci pojedynczych podmiotéw lub we wspot-
pracy z uczestnikami relacji B2B, B2C oraz z innymi interesariuszami w réznych
rodzajach powigzan (w tym dwu- i wielostronnych relacjach miedzyorganizacyj-
nych) w wyniku inicjatywy odgérnej lub oddolne;.

Rola funkgji i proceséw zakupowych we wspotczesnych przedsiebiorstwach
ewoluuje, zyskujac coraz wigksze znaczenie w realizacji strategii i osiaganiu celow
strategicznych®. Zakupy zostaly zdefiniowane przez A.]. Van Weele jako zarzadza-
nie zewnetrznymi zasobami przedsiebiorstwa w taki sposob, aby zapotrzebowanie
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na towary, ustugi, umiejetnosci i zasoby wiedzy — niezbedne do funkcjonowania
organizacji oraz do zarzadzania jej czynno$ciami podstawowymi i wspierajacy-
mi — bylo zapewnione na jak najlepszych warunkach’. W tradycyjnym podej-
$ciu, jako funkcja biznesowa majaca charakter operacyjny i taktyczny, zakupy
s3 przede wszystkim zorientowane na zapewnienie dostaw i redukcje kosztow
w transakcyjnych relacjach z dostawcami'®. Wraz ze strategiczng reorientacja
wzrasta ich istotno$¢ w budowaniu wartosci i przewagi konkurencyjnej organi-
zacji', ktére rozwijaja strategie zakupowe, strategie kategorii zakupowych oraz
strategie zarzadzania dostawcami'”

Tabela 1. Wymiary procesu wspottworzenia innowacji

Wymiar Mozliwosci
Zewnetrzny « Przedsiebiorstwa: klient, dostawca, konkurent
podmiot + Inne podmioty: uniwersytety, laboratoria badawcze, agendy

rzadowe, organizacje non profit
« Jednostki indywidualne: konsument/uzytkownik, wynalazca,
obywatel

Rodzaj powigzan « Dwaustronne: relacje z pojedynczym partnerem
» W sieci: relacje z wieloma partnerami
« W spotecznosci: nowe formy powigzan

Zrédto inicjatywy |- Odgdrne:inicjowane prze kadre zarzadzajaca

wspotpracy + Oddolne: inicjowane przez pracownikéw lub konsumentow
Koncentracja + Rozwoj dwukierunkowy: innowacje rozwijane we wtasnym zakresie
innowacji przez pojedyncze przedsiebiorstwa dzielace sie wiedza
« Rozwodj interakcyjny: innowacje tworzone we wspétpracy jako efekt
synergii

Zrédto: F. Piller, J. West, Firms, Users, and Innovation. An Interactive Model of Coupled Open
Innovation, [w:] H. Chesbrough, W. Vanhaverbeke, J. West (red.), New Frontiers in Open
Innovation, Oxford University Press, 38, Oxford 2014.

Wyniki badan A.S. Carr i ].N. Pearsona wykazaly, Ze rosnace zaangazowanie
zakupow w rozwdj strategii i planowania strategicznego, jak réwniez dostawcow
w zarzadzanie procesami biznesowymi, ma pozytywny wplyw na budowanie stra-
tegicznej roli zakupow w przedsigbiorstwach, a z kolei wzrost niniejszego znaczenia

9 A.J.Van Weele, Purchasing and Supply Chain Management. Analysis, Strategy, Planning and
Practice, Cengage Learning, Andover 2014, s. 8.
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12 F.H. Hesping, H. Schiele, Purchasing strategy development: A multi-level review, ,Journal of
Purchasing & Supply Management” 2015, no. 21, s. 139.
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oddzialuje dodatnio na ich wyniki finansowe". Podkresla si¢ istotng role zakupow
we wspoltworzeniu innowacji zaréwno poprzez integracje z innymi funkcjami
w modelu zamknietym wewnatrz organizacji, jak i w modelu otwartym w relacjach
z dostawcami'. Rolg dziatu zakupdw jest poszukiwanie innowacji u dostawcow
oraz tworzenie z nimi relacji sprzyjajacych wspolpracy w tym zakresie'”. Najszersze
odzwierciedlenie w literaturze przedmiotu znajduje opis wspdtpracy w procesie
rozwoju produktéw w ramach koncepcji wezesnego wlaczania dostawcow'®. Two-
rzenie wartosci poprzez wykorzystanie funkcji zakupow i relacji z dostawcami jako
zrodla innowacji moze obejmowac roznorodne dzialania, m.in.: wdrazanie innowa-
cji w dziale i procesie zakupowym, identyfikacje zrédet rzadkich (innowacyjnych)
zasobow, zakup wiekszej liczby innowacji w krotszym czasie, aktywny udzial i za-
angazowanie w projekty we wspolpracy z B+R, przyspieszenie cyklu projektowania,
rozwoju i komercjalizacji innowacji produktowych, wspoétprace w projektach mie-
dzyfunkcjonalnych (lub zarzadzanie nimi) w celu rozwoju réznych rodzajéw inno-
wacji, rozpoznanie dostawcow z innowacyjnym potencjatem, wczesne wiaczanie
dostawcow, wspottworzenie innowacji z dostawcami, rozwoj dostawcow.

Metoda badawcza i podmiot badania

W badaniu wykorzystano metode ankietowa w formie wywiadu telefonicznego
z zastosowaniem techniki CATI (ang. Computer Assisted Telephone Intervie-
wing). Zostalo ono przeprowadzone w pazdzierniku 2017 r. na probie liczacej
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chasing and its impact on firm’s performance, ,,International Journal of Operations & Pro-
duction Management” 2002, no. 9, s. 1047.
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ment” 2013, vol. 30, no. 3, s. 500-515; J. O’Brien, Supplier relationship management. Unlock-
ing the hidden value in your supply base, Kogan Page, London 2015.

15 J. Fundaliiski, K. Pawlak, Rola innowacyjnosci dziatu zakupdw w ksztattowaniu poziomu kon-
kurencyjnosci firm globalnych, ,,Przeglad Organizacji” 2014, nr 11, s. 11.

16 M.in.: F. Salvador, V.H. Villena, Supplier integration and NPD outcomes: Conditional moderation
effects of modular design competence, ,,Journal of Supply Chain Management” 2013, vol. 49,
no. 1,s.87-113; S. Yeniyurt, J.W. Henke, G. Yalcinkaya, A longitudinal analysis of supplier in-
volvement in buyers’ new product development: working relations, inter-dependence, co-inno-
vation and performance outcomes, ,,Journal of the Academy of Marketing Science” 2014, no.
3,'s. 291-308; G. Wieteska, Wtgczanie dostawcdw w rozwdj produktéw - ewentualnosc czy juz
koniecznosc?, [w:] Z. Bentyn, M. Szymczak (red.), Logistyka i zarzqdzanie taricuchem dostaw
wobec wyzwarn gospodarki Swiatowej, Wydawnictwo UE w Poznaniu, Poznan 2016, s. 265-278.

17 Badanie przeprowadzono we wspotpracy z Centrum Badan Marketingowych Indicator
w Warszawie.
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36 duzych przedsigbiorstw produkcyjnych (zatrudniajacych 250 i wigcej pracow-
nikéw), po 12 podmiotéw z branz aerokosmicznej, elektronicznej i motoryzacyj-
nej, prowadzacych dzialalno$¢ gospodarcza na terenie Polski. Operat losowania
stanowila baza Bisnode. O wyborze wymienionych branz zadecydowaly gléwnie
dwa aspekty: stosowanie dobrych praktyk w zarzadzaniu kapitatem relacji z do-
stawcami oraz zainteresowanie menedzeréw przedsigbiorstw je reprezentujacych
dla rozwoju innowacji we wspoétpracy z innymi uczestnikami tancuchéw dostaw.
Dobre praktyki i doswiadczenia przedsigbiorstw z tych branz sg przedmiotem
wielu badan i analiz®®.

Dobér respondentéw w badaniu mial charakter celowy wedtug zakresu kom-
petencji. Podmiotem badania byly osoby zajmujace stanowiska decyzyjne, w ktd-
rych gestii znajduje sie¢ wyznaczanie celéw zarzadzania zakupami w przedsigbior-
stwie i zarzadzania kapitalem relacji z dostawcami w tancuchu dostaw oraz ocena
rozwoju praktyk w tym zakresie, uwzgledniajaca ewaluacje efektow wspolpracy
majacej na celu rozwoj innowacji. Respondentami byly osoby zajmujace stanowi-
ska kierownicze, pracujace gtéwnie w dzialach zakupéw (ds. zakupow, zaopatrze-
nia) przedsigbiorstw wedlug struktury przedstawionej na wykresie 1.

W strukturach organizacyjnych przedsigbiorstw uczestniczacych w badaniu
funkcjonuja samodzielne jednostki odpowiedzialne za zarzadzanie zakupami.
Sredni poziom zatrudnienia w dziatach zakupéw/ds. zakup6éw/zaopatrzenia
w tych firmach ksztaltuje si¢ na poziomie 6 oséb (6,28). W 2016 r. $redni udziat
proc. kosztow zakupoéw w kosztach ogotem wsréd badanych przedsiebiorstw wy-
nosil 36,39%, za$ $redni udzial proc. kosztow zakupow w przychodach przedsie-
biorstw osiagnal warto$¢ 27,5%".

W kwestionariuszu ankietowym uj¢to dwa pytania filtrujace:

1. Czy przedsigbiorstwo wspolpracuje z dostawcami w celu rozwoju innowacji?

2. Czy przedsigbiorstwo w ostatnich trzech latach zrealizowalo przynajmniej

jeden projekt majgcy na celu rozwdj innowacji we wspodtpracy z dostawcami
zakonczony jej wdrozeniem?
Wywiad byl kontynuowany z respondentem, ktéry potwierdzil, ze przedsigbior-
stwo produkcyjne wspolpracuje z dostawcami w celu rozwoju innowacji oraz
wdrozylo w ostatnich trzech latach przynajmniej jedng innowacje bedaca rezulta-
tem tej wspolpracy.

18 M.in. L. Pérez, V. Dos Santos Paulino, J. Cambra-Fierro, Taking advantage of disruptive
innovation through changes in value networks: insights from the space industry, ,Supply
Chain Management: An International Journal” 2017, vol. 22, issue 2, s. 97-106; M. Wilhelm,
W. Dolfsma, Managing knowledge boundaries for open innovation - lessons from the automo-
tive industry, ,International Journal of Operations & Production Management” 2018, vol. 38,
issue 1, s. 230-248; F.H. Liu, T.L. Huang, The influence of collaborative competence and ser-
vice innovation on manufacturers’ competitive advantage, ,,Journal of Business & Industrial
Marketing” 2018, vol. 33, issue 4, s. 466-477.

19 W badaniu wykorzystano skale ilorazowa.
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B § a *oe=y=p=

1

m Kierownik dzialu zakupdw/ds. zakupdéw/zaopatrzenia
m Dyrektor dzialu zakupow/ds. zakupéw/zaopatrzenia
m Specjalista ds. zakupow

Prezes/dyrektor generalny/czionck zarzadu
m Dyrektor finansowy
m Koordynator ds. zakupéw
B Dyrektor handlowy

14

12

10

Wykres 1. Struktura respondentow wedtug stanowisk
Zrédto: badanie wtasne.

Cele zarzadzania zakupami wsrod badanych
przedsiebiorstw

Bardzo waznym aspektem charakteryzujacym probe badawczg sg cele firm w za-
rzadzaniu zakupami odnoszace si¢ do strategii zakupowych, ktorych srednie oce-
ny zaprezentowano w tabeli 2. Zaréwno innowacyjnos¢, jak i wspotpraca, naleza
do najwazniejszych celow zarzadzania zakupami w badanych przedsiebiorstwach
produkcyjnych.

Tabela 2. Ocena istotnosci celow zarzadzania zakupami w przedsiebiorstwach produkcyjnych

Cel zarzadzania zakupami przedsiebiorstwa Srednia
ocena

Koszty: zapewnienie potrzebnych zasobow po najnizszych kosztach 334
catkowitych ,

Jako$¢: zapewnienie najwyzszej jakosci pozyskiwanych zasobéw 4,39
Cykl dostaw: zapewnienie odpowiednich cykli i terminowych (punktualnych) 373
dostaw ’

Innowacyjnos$¢: wspoéttworzenie innowacji wspolnie z dostawcami 4,09
Wspotpraca: rozwdj relacji z dostawcami zorientowanych na wspoétprace 4,03

Legenda: 1 - zadna, 2 - mata, 3 - $rednia, 4 - duza, 5 - bardzo duza
Zrédto: badanie wtasne.
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Cele zarzadzania zakupami znajduja odzwierciedlenie w kryteriach oceny
pracy pracownikéw dziatéw zakupéw. Wedlug istotnosci zostaly one uporzadko-
wane nastepujaco: poprawa jakosci pozyskiwanych zasobéw (minimalizacja wad,
uszkodzen itp.), budowanie wspotpracy poprzez realizacje projektéw wspodlnie
z dostawcami, poprawa cyklu dostaw (skrdcenie cykli dostaw, poprawa termino-
wosci dostaw), wspomaganie innowacyjnosci w relacjach z dostawcami oraz re-
dukcja kosztow. Nizsza pozycja kryterium skoncentrowanego na innowacyjnosci
w ocenie pracy pracownikow, w poréwnaniu z jego miejscem wsrdd celéw zarza-
dzania zakupami przedsigbiorstw, $wiadczy o tym, ze badane firmy w niewystar-
czajgco spojny ze strategia sposob zarzadzaja jednostkami zakupowymi.

Zbadano réowniez znaczenie kryteriow wstepnej i okresowej oceny dostawcow.
Jakos¢ pozyskiwanych zasobdw (4,48) stanowi najwazniejsze kryterium wstepnej
i okresowej oceny dostawcow w tancuchach dostaw badanych przedsiebiorstw.
Wsréd pozostalych kryteriow o wysokim znaczeniu znajduja sig: terminowos$¢
dostaw (4,39), rozwoj relacji wspdtpracy (4,25), elastycznos¢ dostaw (4,14), inno-
wacyjnos¢ (4,06) oraz cykl dostaw (4,00).

Potencjat wspotpracy w tworzeniu i wdrazaniu
innowacji - wyniki badania

Interesujace wyniki badania dotycza ocen przez respondentéw potencjatu two-
rzenia i wdrazania innowacji** w nastepujacych przypadkach: samodzielnie przez
przedsigbiorstwo produkcyjne, przez jego dostawcow oraz we wspolpracy obu
stron relacji w tanicuchu dostaw. Poréwnano je w tabeli 3.

Tabela 3. Ocena potencjatu tworzenia i wdrazania innowacji

. . Sredni
Rodzaj potencjatu Srednia
ocena
Ocena potencjatu tworzenia i wdrazania innowacji badanego przedsiebiorstwa 3,73
Ocena potencjatu tworzenia i wdrazania innowacji dostawcéw przedsiebiorstwa 3,28
Ocena potencjatu tworzenia i wdrazania innowacji przedsiebiorstwa we 349
wspétpracy z dostawcami ’

Legenda: 1 - brak potencjatu, 2 - maty, 3 - $redni, 4 - wysoki, 5 - bardzo wysoki
Zrodto: badanie wtasne.

20 Potencjat tworzenia i wdrazania innowacji zostat okreslony w badaniu jako liczba projek-
tow, ktoérych wynikiem sa innowacje wdrazane w dziatalnosci przedsiebiorstwa i/lub zarza-
dzaniu tancuchem dostaw.
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Menedzerowie wyzej ocenili potencjal tworzenia i wdrazania innowacji przed-
siebiorstw produkcyjnych - na poziomie 3,73, anizeli dostawcéw - odpowied-
nio 3,28. Wzglednie matle réznice w $rednich ocenach pozwalaja stwierdzi¢,
ze przedsiebiorstwa kupujace nawigzujg wspdtprace w celu rozwoju innowacji
z dostawcami dysponujacymi podobnym do nich potencjalem. Natomiast
warto$¢ $redniej oceny potencjalu tworzenia innowacji we wspotpracy z do-
stawcami (3,42) $wiadczy z jednej strony - o osigganiu umiarkowanego efektu
synergii, a z drugiej — o pozytywnym wplywie wspotpracy na rozwoj dostaw-
cow. Jednocze$nie niniejsza wartos¢ jest nizsza od $redniej ocen poszczegol-
nych potencjatéw (3,51), co moze okresla¢ site oddzialtywania barier na rozwdj
wspolpracy w tancuchach dostaw.

Na podstawie wynikéw badania zaprezentowanych w tabeli 4 stwierdzono, ze
badane firmy wspdtpracuja z dostawcami réznych szczebli w celu rozwoju inno-
wacji - najczesciej z dostawcami materialéw i surowcow, a najrzadziej z dostaw-
cami modultow i zespotdw.

Tabela 4. Czestotliwo$¢ wspotpracy z dostawcami réznych szczebli w tancuchu dostaw

Miejsce dostawcéw w taricuchu Ocena
dostaw 1 2 3 4 5 | Srednia

Postawcy I s%czebla - systemow 5 6 9 14 ) 3,06

i podsystemow

!Dostawcly Il szczebla - modutow 5 1 9 10 1 2.75

i zespotéw

Postawcy 1 s’zczebla - podzespotow 3 8 9 15 1 3,00

i komponentow

Postawcy n-szczebli - materiatow 1 1 7 2% 1 3.70

i surowcow

Legenda: 1 - nigdy, 2 - rzadko, 3 - czasami, 4 - czesto, 5 - bardzo czesto
Zrédto: badanie wtasne.

Wiekszo$¢ badanych przedsiebiorstw (26, czyli 73%) nie posiada procedur
okreslajacych sposéb rozwoju wspotpracy z dostawcami w celu wspottworze-
nia innowacji. Podobnie, wigkszos¢ firm (32, czyli 89%) nie ujmuje warunkow
wspOlpracy w rozwoju innowacji w umowach podpisywanych z dostawcami.
Wyniki badania wskazuja, ze podstawg budowania kapitalu relacyjnego z do-
stawcami w tancuchu dostaw sg inne elementy i czynniki anizeli formalne pro-
cedury czy umowy.
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Zakres i efekty wspotpracy producentow
z dostawcami w Swietle wynikow badania

Ocena zaangazowania poszczegoélnych funkcji biznesowych w przedsigbiorstwach
produkcyjnych we wspoltworzenie innowacji z dostawcami jest zréznicowana.
Pod tym wzgledem kluczowe sg dziaty produkeji, finanséw i kontroli jakosci. Naj-
nizsza warto$¢ $redniej oceny zaangazowania dzialu marketingu moze $§wiadczy¢
o tym, ze innowacje we wspolpracy z dostawcami s rozwijane w ograniczonym
stopniu w powigzaniu z badaniami rynku i planami marketingowymi, a zatem
cechujg si¢ ograniczong orientacjg rynkows. Jednak z drugiej strony warto odno-
towac, ze respondenci mogli gléwnie naleze¢ do pracownikéow dziatow zakupow
odpowiadajacych za zakupy produkcyjne (bezposrednie), w mniejszym za$ stop-
niu za zakupy posrednie (w tym marketingowe). Najwyzsza ocena zaangazowania
dziatu produkcji podkresla, ze wspéttworzenie innowacji z dostawcami wspo-
maga przede wszystkim kluczowg dzialalno$¢ badanych przedsiebiorstw. Srednie
oceny zaangazowania wszystkich dzialow i ich kolejnos¢ wedlug wartosci ocen
wskazano w tabeli 5.

Tabela 5. Ocena zaangazowania dziatéw funkcjonalnych we wspotprace z dostawcami
W rozwoju innowacji

. . Kolejnos¢ funkcji
Funkcja (dziat) < . . . . -
s . Srednia ocena wg $redniej oceny istotnosci
w przedsiebiorstwie . .
zaangazowania
Badania i rozwoj 3,25 4
Zakupy 3,20 5
Produkcja 4,12 1
Kontrola jakosci 3,70 3
Marketing 2,89 7
Logistyka 3,06 6
Finanse 4,00 2

Legenda: 1 - brak zaangazowania, 2 - mate, 3 - $rednie, 4 - duze, 5 - bardzo duze
Zrédto: badanie wtasne.

Najbardziej zaangazowanymi dzialami wedlug rodzajow wspoltworzonych
innowacji sg:

* w innowacjach produktowych: zakupy, produkcja, finanse,

* w innowacjach procesowych: produkgja, logistyka, zakupy i finanse,
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+ w innowacjach technologicznych: zakupy, kontrola jakosci, badania i rozwoj,

* w innowacjach organizacyjnych: finanse,

* w innowacjach marketingowych: finanse, zakupy i marketing.

Bazujac na ogdlnej liczbie wskazan przez respondentéw z mozliwoscia wielo-
krotnego wyboru funkcji w odniesieniu do rodzajéow innowacji, najwieksze za-
angazowanie we wspolprace z dostawcami charakteryzuje: finanse (76 wskazan),
zakupy (66), produkgje (50).

Badane przedsiebiorstwa wspolpracuja z dostawcami z wzglednie najwyz-
sza czestotliwo$cig w rozwoju innowacji produktowych oraz technologicznych.
Znacznie rzadziej angazujg si¢ we wspoltworzenie innowacji procesowych, mar-
ketingowych oraz organizacyjnych. Szczegélowe wyniki badania okreslajace
czgstotliwos$¢ wspotpracy z dostawcami w rozwoju poszczegdlnych rodzajow in-
nowacji przedstawia tabela 6.

Tabela 6. Czestotliwos¢ wspotpracy z dostawcami w rozwoju poszczegélnych rodzajéw
innowacji

Czestotliwos¢ wspotpracy érednia
Rodzaj innowacji
1 2 3 4 5 ocena

Produktowe 0 0 9 25 2 3,81
Procesowe 3 17 11 5 0 2,50
Technologiczne 2 11 9 13 1 3,00
Organizacyjne 9 17 9 1 0 2,06
Marketingowe 8 15 11 2 0 2,20

Legenda: 1 - nigdy, 2 - rzadko, 3 - czasami, 4 - czesto, 5 - bardzo czesto
Zrédto: badanie wtasne.

Najwazniejszymi efektami wspolpracy z dostawcami w rozwoju innowacji sg:
wyzsza koncentracja na kluczowej dziatalnosci przedsiebiorstwa oraz zwigkszenie
przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstwa-kupujacego poprzez wzrost przycho-
dow, redukcje kosztow i/lub wyzsza efektywnos¢ zarzadzania aktywami trwatymi
i obrotowymi. Wyniki badania potwierdzajg zatem, iz kapitatl relacji z dostaw-
cami jest strategicznym zasobem, a zarzadzanie nim stanowi zrodio budowania
przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw poprzez gtéwne dzwignie zarzadzania
wartoscig. Respondenci ocenili takze pozytywnie efekty zwigzane z zarzadzaniem
procesem tworzenia i wdrazania innowacji, jak np.: podziat kosztéw i ryzyka,
skrocenie czasu rozwoju i wdrozenia innowacji czy zwiekszenie efektywnosci
i elastycznosci. Analize srednich ocen istotnosci efektéw wspolpracy z dostawca-
mi przedstawiono w tabeli 7.
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Tabela 7. Istotnosc efektow wspotpracy z dostawcami w rozwoju innowacji

Efekt wspotpracy z dostawcami w rozwoju innowacji Srednia
ocena
1. | Wyzsza koncentracja na kluczowej dziatalnosci przedsiebiorstwa 4,23
Synergia poprzez integracje (potaczenie) komplementarnych zasobow
2. o . . 3,12
przedsiebiorstwa i dostawcy, w tym obustronny transfer wiedzy
3 Rozwdj partnerskich relacji z dostawcami w tancuchu dostaw majacy 4.09

pozytywny wptyw na rozwoj dostawcow

Zwiekszenie przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstwa poprzez wzrost
4. | przychodoéw, redukcje kosztéw i/lub wyzsza efektywnos$¢ zarzadzania 4,17
aktywami trwatymi i obrotowymi

Zwiekszenie przewagi konkurencyjnej catego taficucha dostaw poprzez

> wzrost wartosci dla klientow koncowych i innych interesariuszy 4,00
6. | Zwiekszenie efektywnosci procesu innowacyjnego 3,70
7. | Zwiekszenie elastycznosci procesu innowacyjnego 3,81
8. | Skrocenie czasu rozwoju i wdrozenia innowacji 3,53
9. | Podziat kosztéw procesu innowacyjnego 2,95
10. | Podziat ryzyka w zarzadzaniu procesem innowacyjnym 3,23

Legenda: 1 - zadna, 2 - mata, 3 - $rednia, 4 - wysoka, 5 - bardzo wysoka
Zroédto: badanie wtasne.

Za najbardziej istotne czynniki sukcesu dla wspotpracy z dostawcami w roz-
woju innowacji respondenci uznali: budowanie dlugoterminowego partnerstwa
z dostawcami, uwzglednienie wspolpracy z dostawcami w rozwoju innowacji
wsrod celéw zarzadzania zakupami oraz zapewnienie przeptywu informacji mie-
dzy przedsiebiorstwami. Srednie oceny istotnosci uwzglednionych w badaniu
czynnikow sukcesu zaprezentowano w tabeli 8.

Tabela 8. Istotnos¢ czynnikdw sukcesu dla wspétpracy z dostawcami w rozwoju innowacji

Czynnik sukcesu dla wspétpracy z dostawcami w rozwoju innowacji S:::;a
1 2

1 Przyjecie otwartego modelu rozwoju innowacji - we wspotpracy z innymi 331

" | podmiotami, np. dostawcami - w strategii biznesowej przedsiebiorstwa ’
2. | Spéjnos¢ strategii biznesowych przedsiebiorstwa i dostawcy 3,73
3 Uwzglednienie wspotpracy z dostawcami w rozwoju innowacji wsréd 392

" | celéw zarzadzania zakupami przedsiebiorstwa ’
4 Wyznaczenie celéw do realizacji i weryfikacja osiagniecia efektow przez 312

* | pracownikéw dziatu zakupow w rozwoju innowacji z dostawcami ’
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Tabela 8 (cd.)
1 2
Rozwéj kompetencji pracownikéw dziatu zakupoéw w budowaniu relacji
5. | wspotpracy zorientowanych na wykorzystanie innowacyjnego potencjatu 3,45
dostawcow

Wspétpraca dziatow wewnetrznych w przedsiebiorstwie w budowaniu

6. .. L . . 3,73
relacji z dostawcami zorientowanych na innowacje
7 Uwzglednienie innowacyjnosci wsérdd kryteriow wstepnej i okresowej 367
" | oceny dostawcow oraz stosowanie bodzcéw (zachet) do jej rozwoju ’
8. | Budowanie dtugoterminowego partnerstwa z dostawcami 3,98
9 Zapewnienie przeptywu informacji miedzy przedsiebiorstwem 378

a dostawcami

Zarzadzanie projektami poprzez zaangazowanie pracownikéw
10. | przedsiebiorstwa 2,89
i dostawcy we wspolnych zespotach projektowych

Legenda: 1 - zadna, 2 - mata, 3 - $rednia, 4 - wysoka, 5 - bardzo wysoka
Zrédto: badanie wtasne.

Podsumowanie

Rozwdj innowacji jest elementem warto$ci dostarczanej w procesach zakupow
i zarzadzania relacjami z dostawcami w fancuchach dostaw przedsigbiorstw pro-
dukceyjnych. Przedsi¢biorstwa z branz aerokosmicznej, elektronicznej i motoryza-
cyjnej wspottworzg innowacje z dostawcami na réznych szczeblach w fancuchach
dostaw, w szczegdlnosci z partnerami dysponujacymi podobnymi potencjatami
rozwoju i wdrazania innowacji. Wspdttworzenie innowacji i wspotpraca z do-
stawcami naleza do trzech gltéwnych celow zarzadzania zakupami tych przedsie-
biorstw. Ich realizacja stanowi wazny aspekt w ewaluacji osiggnie¢ pracownikow
dzialow zakupdéw. Znajduja one rowniez odzwierciedlenie w kryteriach oceny do-
stawcow, takich jak innowacyjnos$¢ i wspotpraca, ktérych znaczenie jest wysokie.
Producenci wspoltworza z dostawcami gtéwnie innowacje produktowe i tech-
nologiczne, mniejsza uwage kieruja na rozwoéj innowacji procesowych, za$ mar-
ginalng na innowacje organizacyjne i marketingowe. Wspétpraca w rozwoju
innowacji obejmuje zaangazowanie réznych funkeji biznesowych w przedsiebior-
stwach produkcyjnych, wérdd ktérych najwieksze znaczenie wedtug respon-
dentéw maja: zakupy, produkcja, kontrola jakosci i finanse. Wsrdéd czynnikow
sukcesu w zarzadzaniu kapitatem relacji z dostawcami najwieksza role odgry-
wa przyjecie dlugoterminowej, strategicznej perspektywy. Rozwdj innowacji
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w modelu otwartym wymaga strategicznej reorientacji przedsigbiorstw pole-
gajacych dotychczas na modelu zamknietym. Z uwagi na charakter niniejszej
kooperacji, obejmujacej wspoétdzielenie materialnych i niematerialnych zasobéw
partnerdw, wigze si¢ ona z potrzeba budowania relacji opartej na zaufaniu i wza-
jemnosci miedzy organizacjami, ktore ksztaltuja sie w srednim i dlugim okresie.
Wspdlpraca producentéw z dostawcami w rozwoju innowacji prowadzi do po-
prawy efektéw procesow innowacyjnych i zwiekszenia przewagi konkurencyjnej
rozwijajacych ja przedsiebiorstw.

Reasumujac, w zalozeniach koncepcji zarzadzania kapitatem relacji z dostaw-
cami zorientowanej na rozwdj innowacji, nalezy uwzglednic:

* mozliwosci tworzenia innowacji we wspolpracy z dostawcami z réznych

szczebli w strukturze fancuchow dostaw,

* znaczenie spdjnosci strategii innowacji i potencjaléw innowacyjnych przed-
siebiorstw bedacych stronami relacji dla budowania wspotpracy zoriento-
wanej na rozwoj innowacji,

* konieczno$¢ ujecia wspdtpracy z dostawcami zorientowanej na rozwoj in-
nowacji wsrdd celow strategicznych zarzadzania zakupami, znajdujacych
odzwierciedlenie w kryteriach ewaluacji osiagnie¢ pracownikéw jednostek
zakupowych i oceny dostawcow,

* szanse wspoltworzenia roznych rodzajow innowacji z dostawcami, z najwiek-
szym potencjalem rozwoju innowacji produktowych i technologicznych,

* potrzebe integracji wewnetrznej i zaangazowania réznych funkcji (dzialow)
biznesowych w zarzadzanie kapitatem relacji z dostawcami oraz projekty
majace na celu rozwoj innowacji,

+ mozliwosci wykorzystania zarzadzania kapitalem relacji z dostawcami
w celu rozwoju innowacji jako zrédta poprawy efektéw proceséw innowa-
cyjnych oraz zwigkszania przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstw i warto-
$ci w tancuchach dostaw.

Przeprowadzone badanie charakteryzuje ograniczony zakres, co determinuje
potrzebe jego uzupelnienia w przysztosci. Wérod gléwnych aspektow ograni-
czajacych mozliwosci wnioskowania nalezy wymieni¢: liczbe przedsiebiorstw
tworzacych probe badawcza, przeprowadzenie pojedynczych wywiadéw w kazdej
firmie w odniesieniu do relacji dwustronnych z dostawcami. Na podstawie wy-
nikéw badania nie mozna oceni¢ jakosci wspodtpracy przedsiebiorstw, a ocena jej
charakteru bazuje na subiektywnych opiniach respondentéw. Mimo ograniczen
dla wnioskowania zaprezentowane wyniki badania uzupelniaja wiedze z obsza-
réw zarzadzania innowacjami i zarzadzania tanncuchem dostaw.
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