Spis tresci

1. Relacje miedzy przedsiebiorstwami w nauce o zarzadzaniu .....................

1.1.

1.2,

1.3.

1.4.

Geneza podejscia interakcyjnego w naukach o zarzadzaniu .....................
1.1.1. Interakcje w naukach spolecznych ..o,
1.1.2. Relacje w teorii przedsiebiorstwa ..........ccooccuveeeuvencueineecrnecrnecnnienennes
1.1.3. Koncepcje zarzadzania akcentujace interakcje ........ccoveeeerccunecunncs
Paradygmat interakcyjno-relacyjny w sferze business-to-business ...........
1.2.1. Interakcje na rynku business-to-business jako przedmiot badan ...
1.2.3. Koncepcje relacji business-to-business .........ccoceveeeeveeerneerrecunencunencs
1.2.4. Podejscie interakcyjne a marketing relacji ......ccocoeeevevevccrvnrinccannes
Relacje dostawca — nabyweca jako przedmiot zarzadzania ..........ccceueeuecee.
1.3.1. Zarzadzanie relacjami z klientami .......c.coecveveererrnecceennenccrnnenccnennes
1.3.2. Zarzadzanie relacjami z dostawcami ........cccoceceeeereveceerrenccrenrenecnennes
WHHOSKI oo s

2. Strukturalno-funkcjonalne podejscie do relacji miedzy dostawca
INADYWED e

2.1.
2.2,

2.3.

2.4.

2.5.
2.6.

Wymiary kondycji relacji .....c.ooceveeenieinicinicrcrececeeeeeeeneenene
Dopasowanie w relacjach dostawcy i nabywcey .......ccveccuvevcevvncevencecnneecnnenees
2.2.1. Dopasowanie sytuacyjne przedsiebiorstwa ...........cccoeeeceeevcuerrcreenennn.
2.2.2. Oddzialywanie dopasowania na relacje dostawca — nabyweca .........
Efekty relacyjne jako przestanka utrzymywania wiezi miedzy dostawca
1 NADYWEG ot
2.3.1. Konceptualizacja efektow relacyjnych .......ccoovvccvnncccinnnccennnee
2.3.2. Funkcjonalne podejscie do efektéw relacyjnych z perspektywy

dOStaWCY I NADYWCY .ttt
Negatywne konsekwencje relacji ..o,
2.4.1. KOSZLY TElaCYINE ...oueereiiiiiciiciccieceeeeeie e
2.4.2. ZaleznosC€ relacyjna .........ccoceuvecerreeurineieeneieeeeeeeeeesee e
OCNA TEIACH eovuvivreeiiciicteece et seans
WHHOSKI ..ot

3. Adaptacja jako proces w relacji dostawca — nabywca .........ccocccoveicnncne

3.1.

Leszczynski - 6 kor.indd 5

Istota i przebieg adaptacji .....coceecurecurineeeenicinicecrceeecie e eans
3.1.1. Miejsce i rola adaptacji w relacji dostawy i nabywcy .......cccecuvunneee.

17

17
17
19
21
24
24
27
30
32
32
34
37

38

38
41
41
44

50
50

52
56
56
57
58
60

62

62
62

2014-09-02 16:25:04



3.1.2. Proces adaptacjiijego Wymiary ........ccccnccennenccrennnneenes 64

3.2. Przestanki adaptacii ..o 68
3.2.1. Racjonalna adaptacja a podejscia ewolucyjne .........cocoevvevccrerrenecnes 68
3.2.2. MOtyWY @daptacji ..cceevreeuceeirinicreininieiereirenecieseeseesesesessesesesesseesesesees 69

3.3. Materialne i niematerialne efekty adaptacji ........cccocceevivivincininiciicininicines 72

3.4. Adaptacja w funkcji marketingowo-sprzedazowej przedsiebiorstwa ........ 74
3.5.1. Adaptacja jako podstawowy proces marketingu ..........ccecccuveucuence. 74
3.5.2. Adaptacja jako instrument SPrzedazy .........ccoeeceeveeeerererrecrnecrnennn. 78

3.5. Adaptacja a koordynacja z perspektywy nabywcy instytucjonalnego ...... 81
3.6.1. Strategiczne dopasowanie ZakupOw .........c.cccceveeeenecunecrnicunencenencnnnne 81
3.6.2. Koordynacja taficucha dostaw ..........cccceveeuvecinecineceneceniciniciecnnne 82

3.7. WHHOSKI .ot 85

4. Adaptacja w $wietle badan eksploracyjnych ..o 87

4.1. Metodyka badan ... 87
4.1.1. Badania w8rod dOStaWCOW ........cceecueueuniiceerrineccrinieceieeseceeseneeneee 87
4.1.2. Badania wSrod nabyWCOW .......c.ccveveueueininicreinincccrreeceetseeeeseeenee 91

4.2. Adaptacja z perspektywy doStawey .........ccoccuveecurincirincieinceeineeseeseeeeneeas 92
4.2.1. Dopasowanie a zakres adaptacji .......cccoeeveerreerreccrnincreeneereeeecnennes 92
4.2.2. Oddziatywanie dopasowania na adaptacj¢ z perspektywy dostaw-

COW ottt bbbt 98
4.2.3. Obszary dopasowania w relacjach z klientami ........ccccoeeervceunccuncncs 101
4.2 .4. Efekty adaptacji i dopasowania w relacjach z kluczowymi klienta-

INT ettt b e e s 110

4.3. Dopasowanie w relacjach z perspektywy nabywcy ........cccoevvecccvniccnnn. 112
4.3.1. Rola dopasowania i adaptacji .......c.ccceueereeererrneceerninineceneiseccnenennne 112
4.3.2. Elementy dopasowania w relacji z dostawca ........ccceeevecurenenccucnnnnce 113
4.3.4. Efekty dopasowania z perspektywy nabywcy ......c.cccccevevcceverenccnees 115

4.4, WIHOSKI .ttt ettt 116

5. Konceptualizacja uwarunkowan i efektow adaptacji ..........cccccoevevecuennnnce. 121

5.1. Propozycja Modelu ..o 121

5.2. Operacjonalizacja KONStrUKLOW ......c.ccccuvieuieinicirincieiceeeeeeeneeeseenenne 124

5.3 WIIOSKI .ot 128

6. Adaptacja na rynku przemyslowym w ujeciu empirycznym .................... 129

6.1. Metodyka badania ..........cceceevcueieeinecinicinicnceeece e 129
6.1.1. Cel i zakres badania ..........coceceuviviviininicincricccces 129
6.1.2. Proces gromadzenia informacji i charakterystyka zbadanej préby 132
6.1.3. Metody analizy danych ........ccccoccvvenvcnncnncnnccnccneccececene 133

6.2. Weryfikacja operacjonalizacji Konstruktow .........cccevceuvcenecinencenenceenncnnnn. 135
6.2.1. Czynniki opisujace KONStrukty ........cccccccevvveceinnnccennccenenenee 135
6.2.2. Ocena rzetelno$Ci POMIAIUL .....ovocecuevriecucrririecreieiecereeeeceereeeesens 143

6

Leszczynski - 6 kor.indd 6 2014-09-02 16:25:04



6.3. Stan relacji i zakres adaptacji .......coocceueuvnevccieinincceirnccee e 145

6.4. Uwarunkowania adaptacji .......cceceeeecueunneceinininccreiniicereeneceenenseesesensenene 150
6.5. Oddziatywanie adaptacji na efekty relacyjne .......c.ccocoececerrnenccrnnnccrennnnce. 153
6.5. WIHOSKI ..ottt 156
7. Rola adaptacji w zarzadzaniu relacjami dostawca — nabywca .................. 160
7.1. IMPliKacje POZNAWCZE .....vucuviriiciciriicicieirecc et seses 160
7.2. Implikacje dla nauki 0 zarzgdzaniu ..........ceccccevvveccnnnccennecceees 168
7.4, WIIOSKI <. 173
ZAKONCZENIE ... 175
ANEKS ... s 178
Al. Kwestionariusz wykorzystywany w ankiecie rozdawanej wsréd menedzeréw
SPIZEAAZY ...ttt 178

A2. Kwestionariusz wykorzystywany w wywiadach z menedzerami zakupow 184
A3. Scenariusz wywiadu poglebionego z menedzerami sprzedazy i zakupow 189

A4. Wytyczne do eseju na temat relacji z klientami .........ccceceuvecrnevcrnecrnincnnnnce 192
Esej: ,,Adaptacja w relacjach z klientami na rynku business-to-business” 192
A5. Badanie eksploracyjne - charakterystyka proby ... 193
A6. Badanie relacji na rynku przemystowym - charakterystyka préby ........... 197
A7. Wyniki analizy czynnikowej — fadunki czynnikowe .........cccccoeuvuvncccnnnnnnce. 200
ZAKIeS adAPLACHT w.vuvuceririeecieeeiecicietrt ettt nes 200
Kondycja relacji ......c.ccceeeeeeiciniciiciicicicceeeeee e 202
MOtYyWY adapLacil c.cceeveceeiieiiciieieceeeeeee ettt naes 204
DOPaSOWANIE ....ooviuiiiiiiiiiiiiiiciccr e 206
Pozytywne efekty relacyjne .......ccoceveenecinecrnicrnencineceeeneereesneeneaenn. 208
Negatywne efekty relacyjne ........ccoccevenieniccinicrneneeieeneeneeseenseeneenes 209
BiblioGrafia ..........ccccooiiiiiiiiieee e 211

Leszczynski - 6 kor.indd 7 2014-09-02 16:25:04



