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KRYTERIA WYBORU ZAGRANICZNEGO
PARTNERA NA PRZYKLADZIE POLSKICH
IMPORTEROW I EKSPORTEROW

Streszczenie: Artykul przedstawia wyniki badania kryteriéw wyboru partnera za-
granicznego stosowanych przez polskie przedsiebiorstwa wspotpracujace z partne-
rami z Niemiec i z Chin. Analiza zostala przeprowadzona na probie 278 polskich
eksporteréw i importeréw wspotpracujacych z partnerami z Chin lub z Niemiec.

Badanie wykazalo, ze czynnikiem, ktéry w najwiekszym stopniu wplywa na
wybdr partnera zagranicznego jest samo zainteresowanie partnera ofertg oraz cena,
jaka jest on sklonny zaplaci¢ za towar (w przypadku eksporteréw), oferowana cena
(w przypadku importu z Chin) oraz do$wiadczenie partnera i kompleksowos¢
oferty (w przypadku importu z Niemiec). Zaobserwowano jedynie niewielky za-
leznos¢ kryteriow wyboru partnera i kraju jego pochodzenia. W przypadku nie-
ktorych kryteriow wystepowala pozytywna korelacja z nastepujacymi wskaznikami
doswiadczenia we wspolpracy miedzynarodowej: liczba lat wspolpracy przedsie-
biorstwami zagranicznymi, liczba krajow, z ktorych pochodzili partnerzy, oraz licz-
ba partneréw z Chin/Niemiec.

Stowa kluczowe: wybor partnera, wspdtpraca miedzynarodowa, polscy eksporte-
rzy, polscy importerzy.

Klasyfikacja JEL: F23.
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FOREING PARTNER SELECTION CRITERIA WITH
THE EXAMPLE OF POLISH IMPORTERS AND EXPORTERS

Abstract: The paper presents the results of a study on the foreign partner selec-
tion criteria applied by Polish firms cooperating with partners from Germany and
China. The analysis was conducted on a sample of 278 Polish exporters and import-
ers. The study has shown, that the partner’s interest in the cooperation and price
the partner is willing to pay (in the case of exporters), the price offered (in the case
of imports from China), partner’s experience and the comprehensiveness of the of-
fer (in the case of imports from Germany) are factors that influence the partner se-
lection decision the most. Only a small dependence between the selection criteria
and the partner’s country of origin was observed. Some partner selection criteria
were positively correlated with international cooperation experience indicators
(years of international cooperation, number of countries the partners were coming
from, number of partners in China/Germany).

Keywords: partner selection, international cooperation, Polish exporters, Pol-
ish importers.

Wstep

Z powodu presji konkurencyjnej wiele przedsigbiorstw rozpoczyna wspot-
prace z innymi firmami bez odpowiedniego przygotowania, nie rozumiejac
potrzeb, celéw i oczekiwan partnera. Taka wspodltpraca czesto konczy sie
niepowodzeniem [Duysters, Kok i Vaandrager 1999], jako ze brak zgodno-
$ci celéw i kompatybilnoséci partneréw prowadzi do konfliktow i oportu-
nistycznego zachowania [Moeller 2010]. W literaturze przedmiotu znalez¢
mozna wiele propozycji metod oceny i wyboru partnera biznesowego (por.
Ho, Xu i Dey [2010]). Ze wzgledu na to, Ze organizacje coraz czgsciej kon-
centruja si¢ na swoich podstawowych kompetencjach, zlecajac partnerom
zewnetrznym wykonanie mniej istotnych zadan, szczegoélnie duzo miejsca
w dyskusji poswieca si¢ wyborowi dostawcéw [Govindan i in. 2015].
Wybér partnera biznesowego jest przedstawiany w literaturze jako prze-
myslany proces oparty czesto na do§¢ sztywnym zestawie kryteriow, kto-
rym firma moze przypisa¢ odpowiednie wagi. Pierwszym krokiem proce-
su jest decyzja dotyczaca stosowanych kryteriow, pdzniej nastgpuje ocena
potencjalnych partnerow, a w koncu wybor jednego z nich [Ding, Dekker
i Groot 2013]. Takie racjonalne, czesto bardzo sformalizowane postepowa-
nie zalecane jest tez w podrecznikach akademickich (np. procedura wybo-
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ru dystrybutora opisana przez Duliniec [2009, s. 238-240] czy Hollensena
[2011, s. 567-561]). Chociaz usystematyzowany i dobrze przemyslany pro-
ces wyboru partnera biznesowego wydaje sie jak najbardziej uzasadniony,
nierzadko przebiega on zupelnie inaczej. Wedlug Banks Pidduck [2006]
proces wyboru partnera jest bardziej skomplikowany i mniej racjonalny niz
mozna si¢ tego spodziewac. Badanie autorki wykazalo, ze wybor partnera
odbywa sie raczej w drodze ztozonych negocjacji niz sztywnej i racjonalnej
procedury i ze czesto decyduja o nim osobiste doswiadczenia oparte na
przyjazni, wczesniejszych relacjach czy reputacji. Rowniez Govindan i in.
[2015] zwracaja uwage na rosngce znaczenie mniej wymiernych kryteriow,
takich jak reputacja, ryzyko, efekty spoteczne.

Co wiecej, Banks Pidduck [2006] wskazuje na to, ze rodzaj i znaczenie
poszczegdlnych partneréw bywaja réozne. W zwiazku z tym proces wyboru
kolejnych partneréw moze w tej samej firmie przebiega¢ w rézny sposob.
Wplyw na sposob doboru partnera moze mie¢ ponadto sila przetargowa
przedsigbiorstwa oraz sytuacja na rynku. Przedsi¢biorstwa w zlej sytuacji
rynkowej moga nie mie¢ duzego wyboru co do potencjalnych partneréw,
dlatego ich procedury wyboru partnera moga zosta¢ uproszczone. W przy-
padku kryzysu panujacego na rynku przedsigbiorstwa moga przykladac¢
wigksza wage do kryteridow gwarantujacych bezpieczenstwo finansowe
transakcji. Waga poszczegélnych kryteriow oceny partnera moze by¢ rdz-
na w zaleznosci od tego, czy przedsigbiorstwo dziala na rozwijajacym sie
czy na rozwinietym rynku. Jak wykazalo badanie Hitta i in. [2000] firmy
z krajow rozwijajacych si¢ (w tym polskie firmy) czesciej niz firmy z kra-
jow rozwinietych zwracaja uwage na kryteria, takie jak aktywa finansowe,
mozliwosci techniczne, zasoby niematerialne, che¢ dzielenia sie wiedzg i ja-
kos¢, podczas gdy dla firm z krajow rozwinietych gléwna role odgrywa-
ja unikatowe kompetencje, wiedza rynkowa i wczeéniejsze doswiadczenia
we wspolpracy.

Badanie ,,Rzetelno$¢ polskich przedsiebiorstw 2011 - trendy i bariery”
przeprowadzone przez program Rzetelna Firma [Rzetelna Firma 2011] wy-
kazalo, ze najwazniejszym kryterium rozpoczecia wspdlpracy z konkretng
firmga jest dla polskich przedsiebiorstw jej plynnos¢ finansowa (27% wska-
zan), co tlumaczy¢ mozna zapewne trudng sytuacja panujaca na rynku
w zwigzku z globalnym kryzysem finansowym. Na dalszych miejscach zna-
lazly sig: satysfakcja z wczesniejszych kontaktéw z firma (26% wskazan),
rekomendacje innych podmiotéw (24%), doswiadczenie firmy (8%) i przej-
rzystos¢ oferty (8%). Inne kryteria odgrywaty zdecydowanie mniejsza role
(7% wskazan).
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W ponizszym artykule przedstawione zostang wyniki badania kryte-
riéw wyboru partnera zagranicznego stosowanych przez polskie przedsie-
biorstwa wspolpracujace z partnerami z Niemiec i z Chin. Badanie to mia-
o charakter eksploracyjny. Jego celem bylo poznanie kryteriow, ktérymi
polskie przedsiebiorstwa kierujg sig, szukajac partnera zagranicznego, oraz
odpowiedz na pytanie, czy kryteria doboru partnera zagranicznego wigza
sie z do$wiadczeniem przedsiebiorstwa we wspolpracy miedzynarodowej
oraz z krajem pochodzenia partnera zagranicznego.

1. Kryteria wyboru partnera biznesowego

Wigkszo$¢ kryteriéw wyboru partnera biznesowego omawianych we wspot-
czesnej literaturze dotyczy¢ moze zaréwno partneréw krajowych, jak i za-
granicznych, niemniej jednak poszczegdlne kryteria moga odgrywac nieco
inng role lub mie¢ inny ci¢zar gatunkowy w przypadku wspolpracy krajo-
wej i zagranicznej (np. w przypadku poszukiwania partnera zagranicznego
jednym z kryteriéw moze by¢ dobra znajomo$¢ jezyka angielskiego, pod-
czas gdy w przypadku wspolpracy krajowej takie kryterium si¢ nie pojawi
lub zastapi je inne kryterium zwigzane z latwosciag komunikowania sie).
Wybrane kryteria wyboru partnera przedstawia tabela tabela 1.

Tabela 1. Kryteria wyboru partnera biznesowego

Kryterium wyboru partnera Zrédlo
Pozycja konkurencyjna [Duysters, Kok i Vaandrager 1999]
Wspdlne cele [Duysters, Kok i Vaandrager 1999]
Wiezi, preferencje osobiste, sie¢ spoteczna, |[Al-Khalifa i Peterson 1999], [Barringer
relacje, personalna zgodno$¢ i Harrison 2000], [Banks Pidduck 2006],

[Aguezzoul 2014]

Komunikacja [Angels i Nath 2000], [Angeles i Nath 2003]
Komplementarnos¢ [Hitt i in. 2000]
Che¢ dzielenia si¢ wiedza [Hitt i in. 2000]
Umiejetnos¢ nabywania umiejetnosci, [Hitt i in. 2000]

umiejetno$¢ uczenia sie od partnera

Wezesniejsze doswiadczenia we wspotpracy | [Hitt i in. 2000]

Kryteria stosowane przez menedzeréw dla | [Barringer i Harrison 2000]
osiggniecia wlasnych celéw, niezaleznie od
potrzeb firmy

Zaangazowanie, zaangazowanie zarzadu [Angels i Nath 2000], [Angeles i Nath 2003]
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cd. tabeli 1
Kryterium wyboru partnera Zrédlo
Elastycznos¢ [Angels i Nath 2000], [Angeles i Nath
2003], [Aguezzoul 2014]
Che¢ wspotpracy [Angels i Nath 2000], [Angeles i Nath 2003]

Specyficzne dla danego typu wspolpracy [Al-Khalifa i Peterson 1999], [Duysters,
umiejetnosci, kompetencje, infrastruktura, |Kok i Vaandrager 1999], [Angels i Nath

technologia, zasoby niematerialne 2000], [Hitt i in. 2000], [Angeles i Nath
2003], [Banks Pidduck 2006], [Aguezzoul
2014]

Dostepnoé¢ zasobéw [Banks Pidduck 2006]

Reputacja [Al-Khalifa i Peterson 1999], [Banks Pid-

duck 2006], [Ding, Dekker i Groot 2013],
[Lau, Lee i Lan 2001]

Polityka [Banks Pidduck 2006]

Uniwersalno$¢ [Banks Pidduck 2006]

Koszty, cena, koszty alternatyw [Hitt i in. 2000], [Aguezzoul 2014], [Lau,
Lee i Lau 2001]

Jakos¢ [Hitt 1 in. 2000], [Aguezzoul 2014], [Lau,
Lee i Lau 2001]

Profesjonalizm [Aguezzoul 2014]

Pozycja finansowa, zasoby finansowe [Hitt i in. 2000] [Aguezzoul 2014], [Lau,
Lee i Lau 2001]

Zaufanie [Ding, Dekker i Groot 2013]

Podobienstwo kulturowe [Ding, Dekker i Groot 2013]

Lokalizacja [Aguezzoul 2014]

Jak wida¢, w literaturze brak jest zgodnosci co do zestawu kryteriow,
ktérymi przedsigbiorstwa postuguja sie lub powinny si¢ postugiwa¢, szu-
kajac partnera biznesowego. Kolejni autorzy modyfikuja propozycje po-
przednikéw, dostosowujac je do specyfiki wspotpracy przedstawianej w da-
nym opracowaniu lub do specyfiki badanego rynku (por. Varis i Salminen
[2000]). Takie podejscie zastosowano tez w badaniu polskich przedsie-
biorstw omawianym ponizej.

Przedmiotem wczesniejszych badan byly nie tylko same kryteria wy-
boru partnera oraz modele procesu wyboru, ale réwniez (chociaz bardzo
rzadko) czynniki wplywajace na zastosowanie takich, a nie innych kryte-
riéw. Jak wykazali Al-Khalifa i Peterson [1999] badajacy przedsigbiorstwa
joint venture z Bahrainu, charakterystyka i do§wiadczenie zaréwno przed-
siebiorstwa (m.in. liczba pracownikéw, liczba krajow, z jakimi przedsie-
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biorstwo wspolpracuje), jak i gldownego decydenta maja istotny zwigzek ze
stosowanymi kryteriami wyboru partnera do wspdtpracy w ramach joint
venture. Zwigzek ten wytlumaczy¢é mozna, korzystajac z podejscia zaso-
bowego, w ktérego $wietle historia, wczesniejsze doswiadczenia oraz za-
kumulowane zdolnosci determinujg okreslone dziatania przedsiebiorstw
[Barney 1991; Teece, Pisano i Shuen 1997; Balboni, Bortoluzzi i Vianelli
2014]. W przypadku wspdtpracy miedzynarodowej przedsiebiorstw znacze-
nie moze mie¢ zaréwno samo doswiadczenie relacyjne, jak i doswiadcze-
nie zwigzane z internacjonalizacjg (na doswiadczenie relacyjne, sktada si¢
wiele watkow relacyjnej historii przedsigbiorstwa). Jest ono ksztaltowane
m.in. przez czgstotliwo$¢ wspolpracy z innymi przedsigbiorstwami, przez
jej intensywno$¢, trwalo$¢ oraz jej rodzaje [Simonin 1997], a takze jako$¢
wczesniejszych relacji [Lumineau i Henderson 2012]. Doswiadczenie zwig-
zane z internacjonalizacjg takze nie jest konstruktem jednolitym. Eriksson
iin. [1997] podzielili je na wiedze¢ rynkowa, na ktorg sklada si¢ znajomo$é
zagranicznego biznesu (klientéw, konkurentéw, rynku) i wiedza dotyczaca
zagranicznych instytucji (rzad, kultura, ramy i normy instytucjonalne) oraz
na wiedz¢ dotyczaca internacjonalizacji).

Brak jest zaréwno badan, jak i rozwazan teoretycznych dotyczacych
tego, czy sam kraj pochodzenia partnera wplywa na stosowane kryteria
jego wyboru. Tymczasem interesujace jest, czy przedsiebiorstwa szukaja
tych samych cech u potencjalnych partneréw z réznych krajow.

Kryteria wyboru zagranicznych partneréw stosowane przez polskie
przedsiebiorstwa oraz zwigzek znaczenia tych kryteriéw z krajem pocho-
dzenia partnera i z dos§wiadczeniem przedsiebiorstwa we wspolpracy mie-
dzynarodowej zostanie pokazany ponizej.

2. Kryteria wyboru partnera zagranicznego stosowane
przez polskie przedsiebiorstwa wspolpracujace z partnerami
z Chin i z Niemiec

Badanie przeprowadzono w styczniu i lutym 2013 roku metoda CATI
na probie 280 polskich malych i $rednich przedsiebiorstw nalezacych do
sekcji C PKD, zatrudniajacych od 1 do 249 pracownikéw i wspotpracu-
jacych z partnerami z Chin lub z Niemiec (dwa przedsi¢biorstwa zostaly
wykluczone z dalszych analiz ze wzgledu na niespelnienie kryterium liczby
pracownikow mniejszej niz 250, w zwigzku z czym analizy dotycza osta-
tecznie 278 przedsiebiorstw). Respondentami byly osoby odpowiedzialne
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w przedsigbiorstwie za wspolprace z partnerami zagranicznymi (dyrektor
ds. sprzedazy, eksportu, marketingu, wtasciciel firmy, kierownik sprzeda-
zy, eksportu lub marketingu). Badano jedynie przedsi¢biorstwa, ktére de-
klarowaly wspolprace trwajaca przynajmniej rok i polegajaca na stalym,
a nie jednorazowym wykonywaniu zadan przez suwerennych partneréw,
tzn. albo przedsigbiorstwa nie sa powiazane kapitatowo, albo (w przypadku
istnienia powigzan kapitalowych) zadne przedsiebiorstwo nie ma upraw-
nien kontrolnych nad partnerem (por. Stepien [2011, s. 15-33]) W nie-
mal 90% badanych przypadkéw wspdlpraca ograniczala si¢ do wymiany
towarowej oraz do ustug zwiazanych z produkcja. W probie znalazty si¢ 64
przedsiebiorstwa eksportujace produkty lub ustugi do Chin, 84 importerow
towarow i ustug z Chin, 83 eksporteréw do Niemiec oraz 76 importerow
z Niemiec!.

W celu zbadania kryteriow wyboru partnera zagranicznego i przypi-
sywanego im znaczenia poproszono respondentéw o odpowiedz na naste-
pujace pytanie dotyczace najwazniejszego partnera z Chin/Niemiec: ,Jakie
czynniki zadecydowaly o rozpoczeciu wspolpracy wlasnie z tym partne-
rem?”. Nastepnie poproszono o ocen¢ poszczegoélnych kryteridw z zasto-
sowaniem pigciostopniowej skali typu Likerta, gdzie 1 oznaczalo ,,czynnik
ten zdecydowanie nie mial Zadnego znaczenia’, a 5 - ,,czynnik ten miat
kluczowe znaczenie”. Lista kryteriow wykorzystanych w badaniu powstala
na podstawie studiow literatury ze szczegélnym uwzglednieniem specyfiki
wspolpracy bedacej przedmiotem badania, stad tez nie pokrywa si¢ ona
z wczesniej stosowanymi skalami dotyczacymi wspodtpracy innego rodza-
ju oraz zawiera czg$ciowo rozne zestawy kryteriow dla eksporteréw i im-
porterow (niektore kryteria wazne dla importeréw, takie jak np. zaplecze
konstrukcyjno-technologiczne, moga nie mie¢ znaczenia dla eksporteréw).

Doswiadczenie we wspotpracy miedzynarodowej zoperacjonalizowano,
zadajac pytania dotyczace liczby lat wspdtpracy badanego przedsigbiorstwa
z przedsiebiorstwami zagranicznymi, liczby krajéw, z ktorych pochodzili
partnerzy w ostatnich trzech latach (przyjeto tutaj trzyletni przedzial cza-
sowy, aby uchwyci¢ takze doswiadczenie w zakonczonej juz wspolpracy
prowadzonej w ostatnich latach) oraz obecnej liczby partneréw z Chin/
Niemiec.

W zwigzku z tym, ze rozklad odpowiedzi na pytania dotyczace kry-
teridow doboru partnera zagranicznego bardzo odbiegal od rozktadu nor-
malnego, w analizie zastosowano testy nieparametryczne. Do okreslenia

1 Szczegbtowy opis proby umieszczono w artykule Danik i Duliniec [2014].
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potencjalnych istotnych réznic miedzy odpowiedziami respondentami
wspoltpracujacymi z partnerami z Chin lub z Niemiec zastosowano test se-
rii Wlada-Wolfowitza. Test ten stuzy do oceny hipotezy, ze dwie niezalezne
proby zostaly pobrane z dwu populacji réznigcych si¢ nie tylko w odnie-
sieniu do $redniej, ale réwniez pod wzgledem ogélnego ksztattu rozkladu.
W celu stwierdzenia sily powigzania pomiedzy zmiennymi mierzonymi
w skali ilorazowej i rangowej zastosowano natomiast wspotczynnik kore-
lacji rang Spearmana.

Analiza wynikéw badania nie pozwolita zidentyfikowa¢ wielu istotnych
réznic w kryteriach wyboru partnera zagranicznego w zaleznosci od kraju
jego pochodzenia. Jedyne istotne roznice wystapity w grupie importeréow
dla kryteriéw kompleksowos¢ oferty (wyzsze wskazania dla wspolpracy
z partnerami z Niemiec) i moce produkcyjne partnera (wyzsze wskazania
dla wspdtpracy z partnerami z Chin). Czynnikami, ktére w najwigkszym
stopniu wplywaly na wybdr partnera zagranicznego, byly: samo zainte-
resowanie partnera oferta oraz cena, jaka jest on sklonny zaplaci¢ za to-
war (w przypadku eksporteréw), oferowana cena (w przypadku importu
z Chin), a takze doswiadczenie partnera i kompleksowos¢ oferty (w przy-
padku importu z Niemiec) — porownaj tabele 2.

Wykazano ponadto wiele istotnych, cho¢ niezbyt silnych, pozytywnych
zaleznosci miedzy wskaznikami doswiadczenia we wspotpracy miedzyna-
rodowej oraz znaczeniem poszczegoélnych kryteriéw wyboru partnera. Za-
leznosci takie relatywnie czesciej wystepowaly w przypadku wspdtpracy
z partnerami z Niemiec, przy czym wspomniana korelacja wystepowata naj-
czesciej w przypadku liczby lat wspolpracy z przedsigbiorstwami zagranicz-
nymi (korelacja z waga przywigzywang do ceny, jakg partner jest sklonny za-
placi¢, i do dobrego wizerunku przedsiebiorstwa w przypadku eksporteréw
oraz do certyfikowanych systeméw zarzadzania partnera i do osobistej zna-
jomosci kadry zarzadzajacej w grupie importeréw). Liczba krajow, z ktorych
pochodzili partnerzy, byla w tym przypadku skorelowana jedynie z zaintere-
sowaniem oferta, za$ liczba partneréw z Niemiec - z pozycja konkurencyj-
ng przedsiebiorstwa (zaréwno w przypadku importerdéw, jak i eksporteréw).
Wsrod przedsigbiorstw wspolpracujacych z partnerami z Chin zaobserwo-
wano jedynie korelacje liczby krajow, z ktorych pochodzili partnerzy, i zna-
czenia elastycznosdci oraz doswiadczenia partnera, a takze korelacje liczby
partneréw z Chin oraz wagi osobistej znajomosci kadry zarzadzajacej przed-
siebiorstwem (ws$rdd importeréw) — poroéwnaj tabelg 3.
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Tabela 2. Wyniki testu serii Walda-Wolfowitza wzgledem zmiennej kraj pocho-
dzenia partnera

Kie- M M
runek | Kryteria wyboru partnera | (wspolpraca | (wspolpraca
wy! p poip poip 7 p
wspot- zagranicznego z partnerami | z partnerami
-pracy z Chin) z Niemiec)
zainteresowanie ofertg 4,30 4,27 -1,22 | 0,22
duzy wolumen transakcji 3,08 3,39 1,47 | 0,14
cena, jaka partprer jest 419 417 038 | 070
skfonny zaptaci¢
Ekspor- osobista znajomo$¢ kadry
terzy zarzadzajacej tym przedsie- 2,77 3,18 0,29 | 0,77
biorstwem
pozycja konkurencyjna tego 331 353 —089 | 037
przedsiebiorstwa w branzy ’ ’ ’ ’
dobry .w12.erunek tego 3.80 3.83 0,89 | 037
przedsigbiorstwa
elast.yczno.sc p?rtnera w za- 324 346 15 | 014
kresie realizacji dostaw
kompleksowos¢ oferty 3,33 4,09 -2,4 0,02
oferowana cena 4,51 3,80 -1,4 0,16
moce produkcyjne partnera 3,77 3,75 24 | 0,02
doswiadczenie partnera 3,86 4,36 -1,6 0,12
nowoczesno$¢ parku maszy- 333 374 06 | 055
nowego partnera
zaplecze k(?nstrukcyjno- 3.13 357 03 0.77
-technologiczne
Impor- certyﬁkow'ane systemy 2.99 324 00 | 097
terzy zarzadzania partnera
korzystna lokalizacja part- 2,01 261 “01 | 090
nera
osobista znajomo$¢ kadry
zarzadzajacej tym przedsie- 2,31 2,87 0,5 | 0,61
biorstwem
pozycja konkurencyjna tego 3,50 3,71 1,0 | 032
przedsigbiorstwa w branzy
dobry wizerunek tego 3,42 3,93 209 | 036
przedsigbiorstwa
certyfikaty, wyrbznienia 301 353 11 | 028
dotyczace produktow
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Tabela 3. Korelacja porzadku rang Spearmana

Kraj pochodzenia partnera Chiny Niemcy
< '8 < '8 2
SEls. | 2 |35 |5, | 2
E5|z§| 5 | &8 z§| &
BE | 882 N E | S8 z
Ki TE| = SE|2E| N
1e- a ‘b‘b N ;‘ ~§ a ;b-‘b N ; S
runek | Kryteria wyboru part- | =5 § £ E = 8 £ ©
wspol- | nera zagranicznego ? 2| BE £ ? 2| BE g
pracy Zege| B3 & Zg| B3 5
52125| 2 |22|zg|
<
28| A ~ 28| A 2
= 7 = E s
zainteresowanie oferty | -0,074 |-0,076 | 0,061 |0,003 |0,222" |-0,070
o wol i
:ECZ]’I' wolmen frans= 15517 0,144 |-0,018 |-0,044 | 0,141 |-0,012
;i?;r’lgk;’ag?;zer Jest 10,032 [-0223 [-0,051 |0,222¢ [0213 | 0,176
Eks- | osobista znajomos¢

porte- kadry zarzadzajacej tym | 0,047 0,038 |-0,135 | 0,182 -0,064 |-0,008
rzy przedsiebiorstwem

pozycja konkurencyjna
tego przedsigbiorstwa 0,012 -0,138 |-0,005 | 0,147 0,189 0,223*
w branzy

dobry wizerunek tego | o co | 153 | 0074 |0217¢ |0,141 | 0,027

przedsigbiorstwa

elastyczno$¢ partnera

w zakresie realizacji -0,025 |0,269* [-0,022 | 0,084 |-0,027 |-0,079
dostaw

kompleksowos¢ oferty [ -0,012 | 0,195 0,055 0,011 -0,013 |-0,078
oferowana cena 0,005 -0,054 | 0,033 0,142 -0,020 |-0,132

moce produkcyjne
Impor- | partnera

terzy | doswiadczenie partnera | 0,065 |0,215% |0,148 |-0,193 |-0,005 | 0,077

0,038 |-0,074 |0,089 [-0,178 |0,152 |-0,086

nowoczesno$¢ parku

-0,009 |-0,020 |0,094 (0,134 |0,109 |0,181
maszynowego partnera

zaplecze konstrukcyjno-

. -0,003 |-0,034 |0,050 |[0,045 |-0,025 |0,105
-technologiczne

certyfikowane systemy

) -0,011 |-0,097 |0,079 |0,258* |-0,095 |-0,058
zarzadzania partnera
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cd. tabeli 3

Kraj pochodzenia partnera

@]

=

£
<

Niemcy

Kie-
runek | Kryteria wyboru part-
wspol- | nera zagranicznego
pracy

Liczba lat wspolpracy przed-
siebiorstwami zagranicznymi
Liczba krajow, z ktorych
pochodzili partnerzy
Liczba partneréw z Chin
Liczba lat wspolpracy przed-
siebiorstwami zagranicznymi
Liczba krajow, z ktorych

pochodzili partnerzy
Liczba partneréw z Niemiec

korzystna lokalizacja
partnera

|
=
[
=
=]

0,105 | 0,037

I
L
—
—
w

-0,208 |-0,115

>

osobista znajomos¢
kadry zarzadzajacej tym | -0,022 | 0,154 0,339** | 0,226* |-0,169 | 0,037
przedsigbiorstwem

Impor- | pozycja konkurencyjna
terzy tego przedsie;biorstwa -0,177 |-0,021 | 0,197 0,069 0,088 0,233*
w branzy

dobry wizerunek tego

_ -0,147 {0,103 |0,160 |-0,010 |0,114 |0,225
przedsigbiorstwa

certyfikaty, wyrdznienia

. -0,122 [ -0,085 | 0,023 0,004 |-0,154 |-0,017
dotyczace produktow

*p < 0,05.
“+p < 0,01.

Zakonczenie

Polskie przedsigbiorstwa szukajace swoich najwazniejszych partneréw za-
granicznych stosuja zblizone kryteria, niezaleznie od kraju pochodzenia
partnera. Przeprowadzona analiza zwiazku kryteriéw wyboru partnera
i jego kraju pochodzenia pozwolita zidentyfikowa¢ jedynie dwie istotne
statystycznie zaleznosci dla kryteriow: kompleksowos¢ oferty i moce pro-
dukcyjne partnera. Przypisywanie wigkszej wagi do kryterium komplekso-
wosci oferty w przypadku poszukiwania partnera z Niemiec, natomiast —
do mocy produkcyjnych w przypadku partneréw z Chin wskazuje na nieco
inne oczekiwania wzgledem partneréw z tych krajow.
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W przypadku eksporteréow gtéwnym kryterium wyboru najwazniejsze-
go partnera byto po prostu jego zainteresowanie ofertg, co z jednej strony
wydaje sie naturalne, z drugiej jednak strony wskazuje na do$¢ uproszczo-
ny sposob dobierania partneréw. Co wigcej, we wszystkich badanych gru-
pach przedsigbiorstwa przypisywaly relatywnie duze znaczenie kryterium
ceny. Wytlumaczenie stanowi¢ moze latwo$¢ stosowania tego kryterium
oraz jego bezposrednie i szybkie przelozenie na wyniki przedsiebiorstwa.
Mozliwe takze, ze staba finansowa kondycja przedsi¢biorstw, na ktérg mogt
wplyna¢ globalny kryzys finansowy, sprawia, ze szukajg one przede wszyst-
kim partnera, ktdry jest w stanie zlozy¢ najlepsza finansowa oferte. Taka
praktyka jest zreszta powszechna nie tylko wérdd polskich przedsiebiorcow,
co potwierdzajg autorzy zagraniczni (np. Lau, Lee i Lau [2001, s. 378-379]).
Podkresli¢ jednak nalezy, ze kondycja finansowa przedsiebiorstw nie bylfa
przedmiotem badania, wigc powyzsze przypuszczenie wymaga weryfikacji
w kolejnych badaniach.

Doswiadczenie we wspolpracy z przedsigbiorstwami zagranicznymi
istotnie wigze si¢ ze stosowaniem niektorych kryteriéw wyboru partnera,
przy czym kazda ze zidentyfikowanych korelacji ma kierunek pozytyw-
ny. Uwage zwraca pozytywna korelacja liczby partneréw z Chin i przypi-
sywania przez importerow duzego znaczenia osobistej znajomosci kadry
danego przedsigbiorstwa, co moze wskazywa¢ na to, ze przedsigbiorstwa
bardziej zakorzenione na rynku chinskim w wigkszym stopniu zwracaja
uwage na propartnerski charakter kultury Chin. Podkresli¢ nalezy takze,
ze w przypadku zaréwno importeréw, jak i eksporterow wspodtpracujacych
z partnerami z Niemiec zakorzenienie na rynku niemieckim wiazalo si¢
z kolei z przypisywaniem wiekszego znaczenia pozycji konkurencyjnej
partnera. Zaleznos¢ ta wydaje si¢ na tyle interesujaca, ze warto jest zbada¢
jej przyczyny w przysztosci. Ciekawe jest takze to, ze liczba lat wspdtpracy
zagranicznej nie ma wigkszego znaczenia podczas poszukiwania partnera
z Chin, podczas gdy w przypadku wspolpracy z firmami z Niemiec ma ona
zwigzek ze stosowaniem niektorych kryteriow wyboru partnera, co znowu
rodzi pytanie o nature tej zalezno$ci. Pozostale zaobserwowane istotne za-
leznosci nie ukladaja si¢ w zaden wyrazny wzor.

Wyniki badania majg implikacje praktyczne, zwlaszcza dla przedsie-
biorstw zagranicznych planujacych rozpoczecie wspdtpracy z polskimi przed-
siebiorstwami. Znajomos¢ kryteriow stosowanych podczas wyboru partnera
moze im bowiem ulatwi¢ nawigzanie wspolpracy z polskimi firmami. Nie jest
wykluczone, ze polskie przedsiebiorstwa w podobny sposéb oceniajg poten-
cjalnych polskich partneréw (cho¢ byloby to sprzeczne z wynikami badania
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Rzetelna Firma [2011]). W celu potwierdzenia tej tezy nalezatoby przeprowa-
dzi¢ badanie dotyczace kryteridw wyboru partneréw krajowych.

Badanie prezentowane w tym artykule mialo charakter eksploracyjny
Nalezy przeprowadzi¢ kolejne badania wyjasniajace nature zidentyfikowa-
nych zalezno$ci doswiadczenia i znaczenia poszczegdlnych kryteriow wy-
boru partnera. Wskazane jest takze dokonanie dalszych analiz hierarchii
kryteriéw wyboru partnera oraz zwigzku kryteriéw wyboru partnera zagra-
nicznego i jakosci pozniejszej relacji z tym partnerem. Wyniki takiej ana-
lizy powinny zosta¢ wykorzystane zaréwno w praktyce, jak i w nauczaniu
przyszlych menedzeréw.
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