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Avem cunos tint e extinse despre dezvoltarea tematicaa cercetdrii de marketing business-to-business.

Se s tie T nsamult mai put in cum sunt create s i diseminate contribut ii majore de cercetare, pe scurt, cum se construies te
valoarea academicaf ntre actorii umani s iinstitut ionali. Abordam aceastaproblemaexaminad relat ia dintre IMM (Revista
Industrial Marketing Management) s i comunitatea de cercetare IMP (Industrial Marketing and Purchasing) 7 n crearea teoriei
marketingului B2B de la 7 nceputul anilor 1990 padi n prezent. Sust inem cérelat ia dintre comunitatea IMP s i IMM, condusade
Peter LaPlaca T n ultimii 23 de ani, oferaun laborator viu except ional pentru studierea cre&ii de valoare academicadi n domeniul

B2B. Pe baza documentelor s i a datelor citate de la sfas itul anilor 1980 padi n 2016, vom ar&a cum pat ile s i-au creat noi
cunos tint e academice s ivaloare reciprocaprin interact iune intensas i activita& ide colaborare. 1n concluzie, discutam despre

formele de coordonare dintre IMM s i IMP s i oferim o perspectivapentru viitorul acestei relat ii unice.

1. Introducere

Marketingul business-to-business (B2B) a devenit un subdomeniu recunoscut T n
cadrul studiului s tiint ific al marketingului. S-au T nregistrat progrese remarcabile de la
T nceputul anilor 1970, cad savant i precum Robinson, Faris s i Wind (1967), Hill,
Alexander s i Cross (1975), Sheth (1973) s i Webster s i Wind (1972) au publicat cadre
fundamentale care identificaaspecte cheie. a comportamentului organiza ional de
cumpéaare iamarketingului industrial. Evolut ia temelor-cheie s ia celor mai influent i
autori T n marketingul B2B a fost examinatai n mai multe studii organizate i n jurul
contribut iilor aduse acestui domeniu de reviste specifice: In-dustrial Marketing
Management (LaPlaca, 1997), Journal of Business and Industrial Marketing. (Johnston s i
Lewin, 1997), Journal of Business-to-Business Marketing (de exemplu, Dant s i Lapuka,
2008; LaPlaca, 2008; Lichtenthal, Mummalaneni s i Wilson, 2008; Mummalaneni s i
Lichtenthal, 2015; Young, Wilkinson s i Smith, 2015).

in plus fat ade aceste recenzii specifice revistelor, un numa de cercetéori au studiat
evolut ia cercetarii de marketing T n afaceri ntr-un mod mai general. Backhaus, Mell s i
Sabel (2007) oferdo analizacomparativda manualelor majore de marketing B2B, LaPlaca
s i Katrichis (2009) examineazaprezent a relativaa cercetarii B2B 1 n literatura de
marketing, iar Backhaus, Ligger s i Koch (2011) oferdo analizaextinsaa structurii s i
evolut iei marketingului B2B, dezvduind tendint ele cheie, cercetaorii influent is i
temele lor principale. Concentrandu-se pe cont inutul teoretic al bursei, Méller (2013)
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o ,hartateorie” care prezintadiferent ele cheie dintre diferitele abordai de cercetare care
abordeazarelat iile de afaceris iret elele, 7 ntimp ce
Hadjikhani s i LaPlaca (2013) prezintdevolut ia pe termen lung a teoriei marketingului

B2B de la T nceputul anilor 1900 p&at n prezent, subliniind tranzit ia de la studiile
T ntemeiate T n economie la cele construite pe baza

s tiint e comportamentale.

Aceste studii au oferit informat ii nepret uite pentru oricine este interesat de
cercetarea de marketing T n afaceri, temele sale, orientérile metodologice, cercetaorii s i
publicat iile. Des iimpunaoare s i chiar frumoasa- pentru mintea unui savant - aceasta
literaturdeste relativ tacutadespre modul T n care aceste contribut ii de cercetare sunt
create s i dezvduite.
seminat, modul T n care divers iactori umanis iinstitut ionali colaboreazapentru a
construi valoarea academica Acesta este un dezavantaj major, deoarece o mai buna
i nt elegere a creéii de valoare academicdar putea T mbunéad i eficacitatea eforturilor
noastre de cercetare i n domeniu.

Abordam aceastaproblemaexaminad relat ia dintre revista, Industrial Marketing
Management (IMM) s i comunitatea de cercetare i n marketing industrial s i achizit ii
(IMP) 7 n crearea teoriei marketingului B2B de la T nceputul anilor 1990 p&ai n prezent, i n
perioada lui Peter. Redact ia lui LaPlaca. Trei factori sust in aceastafocalizare s iinterval
de timp.

n primul rind, recenziile existente indicdo schimbare semnificativéla sfas itul anilor
1980 s iT nceputul anilor 1990 de la studii care abordeazacomportamentul de cumpérare
organizat ional, segmentarea s i managementul vénzailor la studii care se concentreaza
pe relat iile de afaceri (Dant s i Lapuka, 2008; LaPlaca, 2008). The
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tranzit ia a fost influent atai n mod semnificativde oameniide s tiint adin grupul
IMP, care au aplicat abordarea interact iunii pentru af nt elege dinamica relat iilor
de schimb care se rasplaesc reciproc (Hakansson, 1982; Turnbull, Ford s i Cunningham,
1996). Abordarea interact iunii a fost urmatade abordarea ret elei industriale,
introdusdde cercetaorii IMP la T nceputul anilor 1990 (de exemplu, Anderson,
Hakansson s i Johanson, 1994; Hakansson s i Snehota, 1989; pentru o prezentare
bibliograficaa se vedea Engwall, Pahlberg s i Persson)., 2016). Abordareainret eaa
afirmat cdcomportamentul actorilor sau relat iile de afaceri diadice nu pot fi pe deplin
Tnt elesefaaaluaf nconsiderare pozit iiles iistoria actorilor T ntr-o ret ea mailarga
de relat ii (Hakansson s i Snehota, 1995). I n plus, mediul nu a fost considerat
transparent; actorii percep s i construiesc structura s i semnificat iile acesteias i

T nvat ddespre ele prin enactment (Henneberg, Mouzas s i Naudé, 2006). Ata
abordarea interact iunii, c& s i abordareai nret eareprezintdinovat ii teoretice
semnificative T n cercetarea de marketing de afaceri. Abordarea ret elei i n special
semnificdo abatere majorade la cercetarea de marketing mainstream (pentru o

discut ie a ipotezelor sale ontologice s i epistemologice vezi Méller, 2013). Studierea
modului T n care cercet&orii IMP au ajuns la IMM oferdun exemplu concret care
demonstreazdmodul T n care o nouaparadigmaeste comunicatas i adusala cunos tint a
comunitd ii de burse B2B.

n al doilea rand, inovat iile teoretice dramatice ficute T n introducerea abordéii
ret elei sugereazacaaceasta poate fi tratatdca un caz exemplar care dezvduie crearea
s idiseminarea de cunos tint e radical noi T n marketingul de afaceri. Abordarea
ret elei este deosebit de interesantd deoarece s tim c& de dificil este publicarea
teoriilor care contestaparadigma dominantade cercetare. Aceste aspecte sust in
select ia cercetarii ret elei IMP pentru acest studiu s i dicteazdintervalul de timp
relevant.

n al treilea rind, managementul de marketing industrial a fost ales pentru acest
studiu datoritdimportant ei sale ca forum de publicare pentru gandirea IMP.
Vom demonstra ca T n comparat ie cu celelalte reviste academice majore specializate
T n marketing de afaceri — Journal of Business and Industrial Marketing (JBIM) s i
Journal of Business-to-Business Marketing (JBBM) — IMM formeazade departe cel mai
important punct de publicare pentru cercetare. derivat din Grupul IMP. De fapt,
sust inem carelat ia dintre comunitatea de cercetare IMP s i IMM, condusade Peter
LaPlaca T n ultimii 23 de ani, oferaun laborator viu except ional pentru studierea crearii
de valoare academicdi n domeniul B2B.

Lucrarea va proceda dupdcum urmeaza I n primul rénd, descriem statutul IMM s i
al Grupului IMP la T nceputul anilor 1990, la T nceputul perioadei de studiu. Aplicam o
perspectivdsimplaa ecosistemului pentru a descrie contextul cre&rii de valoare
academica 1 n al doilea rand, examinam relat ia dintre IMM s i comunitatea IMP,
concentrdndu-ne pe modul i n care pat ile s i-au dezvoltat s i adaptat comportamentul
s iresursele pentru a spori crearea de valoare. O atent ie deosebitdeste acordata
formelor predominante de colaborare s i activitd ilor redactoruluis ef al IMM, Peter
LaPlaca.
Pe baza dovezilor documentare s i a datelor citate din perioada de la sf&s itul anilor
1980 p&ai n 2016, ar&am modul T n care pat ile s i-au creat noi cunos tint e
academice s i valoare reciprocaprin interact iune s i colaborare intensa I n concluzie,
discutam despre formele de coordonare care au existat 7 ntre IMM s iIMP s i oferim o

imagine prospectivda viitorului acestei relat ii unice.

inainte de a T ncepe aceastaf ntreprindere, trebuie remarcate cdeva avertismente.
Ne simt im privilegiat i pentru cdam fost invitat i sane oferim parerile pentru acest
numa special IMM care onoreazdcalitatea de redactor pe termen lung a lui Peter
LaPlaca. Des i amadoi admiram realizéile lui Peter pentru revista, vom face tot posibilul
pentru a pastra rolul de cercetaor s i vom urmai o evaluare bazatdpe documente a
impactului ata al IMM, c& s i al IMP. Poate fi util ca niciunul dintre noi sanu fie membru
al ,cercului interior” al IMP, oricare ar fi acesta. I ntruca lucrarea ,scrie o istorie”,
cititorul ar trebui sai nt eleagacainterpretdile oferite se bazeazape propriile noastre
experient e cumis careaIMP s ilucruls ipublicarea® n domeniu, inclusiv, dar faraa
se limita la IMM. Evident, alt isavant icu acces la aceleas i documente s i probe ar
putea ajunge la concluzii diferite.
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2.IMM s i IMP — juc&ori din ecosistemul academic al cercetarii B2B

2.1. O perspectivaa ecosistemului academic

IMM s i Grupul IMP pot fi prezentate T ntr-o perspectivasimplificataa ecosistemului
(Moore, 1993, 1996). Aceastdabordare seaméndcu abordarea ret elelor industriale
(Hakansson s i Snehota, 1995) sau gadirea sistemului de valori (Méller s i Rajala,
2007) s ieste din ce 7 n ce mai folositapentru a descrie interdependent as i co-
evolut ia caracteristice activit ilor de inovare T n multe afaceri contemporane.
campuri (Adner s i Kapoor, 2010; Autio s i Llewellyn, 2014; Frow, McColl-Kennedy s i
Payne, 2016).

Un ecosistem academic poate fi vé&zut ca un sistem de creare de valoare bazat pe
ideea canoile contribut ii teoretice necesitaun set de activita ianterioare efectuate de
un numé de actori care utilizeazaresursele lor specifice. Fig. 1 prezintdun ecosistem
academic care se concentreazai n primul rénd pe crearea de cunos tint e prin publicare,
reflectand percept ia lui Peter LaPlaca:

in cele din urm un simplu fapt al viet ii academice este cdacademicienii nu pot
exista farapublicat iis i publicat iile nu pot exista fardapublicat ii. La randul lor,
magazinele de publicat ii nu pot exista fardveniturile generate de abonamente.
(LaPlaca s i Katrichis, 2009, p. 18).

Vrem sdsubliniem natura simplistda cadrului delimitat pentru a se concentra pe
relat ia dintre comunitatea de cercetare IMP s i IMM ca forum de publicare. Un studiu
mai cuprinzaor al ecosistemului s tiint ific B2B nu este, din pacate, de conceput i n
limitele acestei lucrari.

Vedem cdecosistemul de creare s i publicare a cunos tint elor academice consta
din urméaoarele elemente interconectate: comunit& i de cercetare, institut ii precum
universitd is ieditoris iinstitut ii de publicare. Platformele intelectuale pentru
schimbul de idei s i utilizatorii cunos tint elor s tiint ifice sunt de asemenea relevante,
dar au fost omise din Fig. 1 pentru concizie. Cercetaorii construiesc comunitd ide
cercetare s isunt esent iali pentru producerea de noi cunos tint es tiint ifice.
Comunitd ile? mpatd esc obiective intelectuale s i, T n general, T mpéatds esc ipoteze
de bazas i viziuni asupra lumii, implichd T n acelas i timp at& competit ia, c&s i
colaborarea la nivel personal. Comunita ile de cercetare de succes creeazatradit ii
paradigmatice de cercetare care influent eazdevolut ia unor discipline T ntregi.

Lucrénd 7 n cadrul aceleias i discipline, comunit& ile de cercetare concureazai n
product ia de cunos tint e (cum IMP concureazacu mis carea Service Dominant
Logic), condit ionat de resursele pe care le primesc de la universita is ialte institut ii
de finant are (Bourdieu, 1975). Pe I&hgaatractivitatea pretent iilor lor de cunos tint e,
diseminarea prin publicare este esent ialal n crearea de valoare academica Publicarea
reprezintamijlocul cheie de a crea expunere pentru noi cunos tint es iidei de
cercetare s i este un mecanism important pentru progresul s tiint ei. In plus, grupuri
de utilizatori de cunos tint e disemineazastudii s i perspective s i determinaimpactul
acestora asupra cercetdii s i practicii. De exemplu, cercetéorii T ndeplinesc nu numai
funct iile de producétori de cunos tint e, cis ide evaluatoris i consumatori de

cunos tint e.In cele din urmj cercet&orii, comunitd ile lor s i publicat iile sunt
actorii cheie T n crearea valorii academice.

2.2.IMM s i IMP pe scurt - o vedere de la T nceputul anilor 1990

1 nainte de a examina interact iunea dintre IMM s i comunitatea IMP T n crearea
cunos tint elor de marketing de afaceri, este util sdéavem o viziune de bazdasupra
acestor institut ii T nainte de a f ncepe o cooperare mai stransa

2.2.1. Managementul marketingului industrial

La T nceputul anilor 1990, IMM era principala revista specializatal n marketing
industrial s i de afaceri. Ani de zile dupaf nfiint areasafin 1971, IMM a fost singura
jurnal academic pentru marketing de afaceri



Machine Translated by Google

K. Méller i A. Halinen

Managementul Marketingului Industrial 69 (2018) 18-31

Publication outlets Institutions

* Journals

+  Books *  Publishers

CONTEXT — ECOSYSTEM

*  Universities

*  Associations
*  Research Centers

Research communities
« |IMP

+ “Traditional B2B”

*  Relationship marketing

1L

IMM BASIC CHARACTERISTICS

JL

*  Leading B2B journal
= Sole specialization in B2B research

and impact
= Established in 1971

Looking for quality submissions, growth,

IMP BASIC CHARACTERISTICS

Inventor of the interaction research
approach
* Annual conference institution

= Well established subscription/
readership

+  Experience in book/ compilation
publishing

*  Dominantly North American research
*  Emphasis on management
* B2B brand

Looking for publishing possibilties,
visibility, and impact

* Growing international B2B research
community, dominantly European

+  Relatively small ERB

OUTCOMES

Fig. 1. IMM s i IMP 1 n ecosistemul academic al B2B - Situat ia la 7 nceputul anilor 1990.

cercetare. Padla mijlocul anilor 1980, sub conducerea lui James D.
Hlavacek, jurnalul reflectdabordarea dominantda cercetdrii nord-americane, care
punea accent pe comportamentul de cumpérare, segmentarea piet ei,
managementul vénzarilor, dezvoltarea produselor, cercetarea de marketing s i
marketingul internat ional (Backhaus et al., 2011; LaPlaca, 1997). Relevant a sa
managerialda fost subliniatdde un numa semnificativ de manageri de top din
comitetul sau editorial (11 din 26T n 1981, LaPlaca, 2017).

Incepid cu sfas itul anilor 1980, marketingul relat ional a devenit prominent
1 n cercetarea B2B (de exemplu, relat iile de canal s ilogistica, abordarea
interact iuniiinit iatdde Grupul IMP s i tratamente mai generice ale marketingului
relat ional; vezi Backhaus et al., 2011).
Concurent a pentru trimiterile de nivel superior s-a intensificat, T ncepad cu
momentul T n care Journal of Product and Innovation Management a fost introdus
7 n 1984 pentru a aborda subdomeniul. I n 1986, Grupul IMP a nfiint at Industrial
Marketing & Purchasing, cu Peter Turnbull ca editor, ca jurnal de origine pentru
comunitatea IMP T n cres tere.In acelas ian, aluat nas tere Journal of Business
and Industrial Marketing, condus de Peter LaPlaca s i care urmdares te sdavanseze
s isavalorifice cres terea rapidaa cercetdrii de marketing T n afaceri (LaPlacas i
Johnston, 2006). T n 1993, Journal of Business-to-Business Marketing s-a al&urat
domeniului cu David T. Wilson, ,marele b&ra&” al cercetérii americane B2B s i
membru de T nceput al Grupului IMP, T n calitate de redactor-s ef. in comparat ie
cuIMM s iJBIM, acest nou jurnal a subliniat progresul teoriei B2B 7 n declarat ia
sa de obiective.

Pentru a rezuma, T n 1990, IMM a fost de departe principala revista pentru
cercetarea de marketing T n afaceri. De-a lungul istoriei sale lungi ca unic punct de
vanzare B2B specializat, a construit o bazasolidade abonat is iorecunoas tere
puternicda mércii (vezi Fig. 1). Cu toate acestea, aceastapozit ie de lider a fost
contestatade o serie de noi reviste B2B care vizeazasas i capteze cota de piat ai n
cres tere. n deceniul urméor, i ncddoudnoi reviste de marketing de afaceri - IMP
Journal (T n 2005) s iJournal of Business Market Management (i n 2006 de care
Springer) au intrat T n joc. I ntruca aceastiexpansiune a fost deosebit de pronunt at&
7 n Europas iIMM a fost dominat de cercetarea nord-americand o T ntrebare cheie
pentru noul editor numitT n 1993, Peter LaPlaca, a fost: ar putea IMM sa

20

s&s iment indpozit ia pe piat a B2BT n expansiune sau chiar s&s i extindacota.

2.2.2. Grupul de marketing s i achizit ii industriale

Grupul IMP a1 nceput la mijlocul anilor 1970 cu o m&ade oameni de s tiint §
1 n principal tineri, reprezentéd cinci universit& idin patrut &ieuropene
(universit& ile din Uppsala, Suedia; Bath s i UMIST, Marea Britanie; ESC Lyon,
Frant a;s i Universitatea Ludwig Maximilian din Minchen)., Germania de Vest),
1 njurul unui proiect de cercetare privind ,Marketingul s i achizit iile industriale”
(IMP Group, 2017). Pe baza unei investigat ii extinse a aproximativ 900 de relat ii
de afaceri, Grupul a dezvoltat un model dinamic de diade cumpéaé&or-furnizor, as a-
numitul cadru de interact iune (vezi Hakansson, 1982; Turnbull s i Valla, 1986a).
Aceastdperspectivaa relevat faptul caschimbul de afaceri nu putea fiT nt eles ca
o serie de tranzact ii independente, ci mai degrabaconstai nrelat ii complexes i
de obicei durabile T ntre organizat iile de cumpérare s ivanzare, care implica
interact iune s iadaptai (Hakansson, 1982).

Perspectiva interact iunii a c& tigat un interes din ce T n ce mai mare ca o
parte semnificativda expansiunii rapide a cercet&ii i n relat iile de canal (Frazier,
1983; Stern's i Reve, 1980) s iT n marketing s irelat iile inter-organizat ionale
1 n general (Anderson s i Narus, 1990; Dwyer, Schurr s i Oh, 1987; Heide s iJohn,
1992). Conferint a anualdIMP, care a T nceput ca un atelier informal de cercetare
1n 1984, dar atragea peste 100 de participant i1 n fiecare an paala sfas itul anilor
1980, a fost un accelerator important al cres terii comunit& ii s ial difuzaii
abordaii interact iunii. Lucraile conferint ei reprezentau o resursaimportanta
pentru studiile relat iilor de afaceri ale IMP la acea vreme (a se vedea IMP Group,
2017, Arhiva electronicd.

Un aspect important T n cercetarea timpurie a IMP a fost carezultatele cheie au
fost publicate predominant sub formade monografii sau volume de compilare
bazate pe lucrari anuale de conferint e (de exemplu, Ford, 1990; Turnbull s iValla,
1986a) sau ca capitole i n cat i(Hakansson s ijohanson, 1988; Johanson). i
Mattsson, 1988) (vezi Tabelul 1). O altacaracteristicda fost ré&spédirea disciplinara
largda interesului fat dde abordarea interact iuniiinit iatade Grupul IMP; acest
interes nu se limita la afaceri
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CONTEXT — ECOSYSTEM

participation

*  PLPinternational 'road shows’

* Radical ERB extensions—IMP emphasis

*  Opening editorial policy—approaches &
methodologies

+ IMP conference special issues

*  Thematic special issues

*  Social Sciences Citation Index status
(2002)

*  Young scholar education by PLP editorial

collaboration

*  ERB expansion—growing collaboration
between IMP scholars and IMM editor

*  IMM conference Sls—growing IMP &
IMM collaboration

*  Thematic SIs—growing IMP & IMM

*  PLP’s active networking and IMP
conference participation

Publication outlets Institutions Research communities
L ZE
IMM ACTIVITIES ™.~ <" IMP ACTIVITIES
*  PLP soliciting European submissions/IMP Coordination & Orchestration * Creation of the network approach

* Increasing journal publishing & increased
visibility and attractiveness

*  Growth of the annual conferences

*  Expansion of the community—Australesia
and Asia

* Creation of the IMP Asia conference
community

*  Creation of the IMP website (2002)

= Establishing the IMP Journal (2005)

*  Publishing the IMP Journal with Emerald

series

Peter LaPlaca (PLP) as key orchestrator

Il

(2015)

FOR IMM

= Critical resources for significant growth
v" Authors & submissions
¥" Guest editors
v" Reviewers
* Increasing impact factor & attractiveness
*  Reputation for thematic & methodological breadth
* Development into leading global journal

OUTCOMES

FOR IMP

*  Global exposure to IMP thinking

*  Renewal and update of the paradigm

*  Change of publication culture

*  Support for career & professional development

* Development to the leading B2B marketing
research community

Fig. 2. Dezvoltarea relat iei IMM-IMP i n cadrul ecosistemului academic B2B T n 1993-2016.

piet e, dar ainclus afaceri internat ionale, relat ii cu canaleles i
de asemenea logistica. Un al treilea aspect a fost un accent pe caz calitativ
cercetare. I n timp ce acest lucru a sporit relevant a empiricia programului de
cercetare IMP, accentul pus pe cazuri a facut dificilapublicarea 7 n
reviste importante de marketing care preferau studii cantitative. Recunoscéand aceasta
problemd as a cum sa ment ionat anterior, Grupul a stabilit
propriul sau jurnal T n 1986, Industrial Marketing & Purchasing, 7 n colaborare cu MCB
Publications. Cu toate acestea, aceasta a fuzionat cu International Marketing Review,
dupdce a fost publicat timp de doar doi ani.

n concluzie, panilat nceputul anilor 1990, IMP init ial minuscul
Grupul devenise o noudacomunitate de cercetare fierbinte, cu o cres tere
conferint danualg datoritdinteresului larg réspéadit pentru abordarea interact iunii.
Des i predominant european s i extrem de informal T n ea
guvernare, Grupul atragea tot mai mult s i australazianii
cercetdori (vezi fig. 1). Cres terea potent ialda comunitd iis i
1 n special difuzarea noii paradigme de interac
accesul limitat al Grupului la publicarea T n reviste importante de marketing.
Des icat ile scrise de membrii Grupului au fost recunoscute
de c&re cunoscéori, ratele lor de citare au fost slabe T n comparat ie cu

iune, a fost 1 nfréhatade

articole populare T n reviste importante. De exemplu, volumul revolut ionar al
Grupului IMP, Marketing internat ional s iachizit ie de bunuri industriale: O
abordare de interact iune, (1982), editat de Hakan Ha-kansson, adunase doar 97 de
citate p&al n 1990 (Harzing, 2007), cel

cifra actualaeste aproape de 3800 (vezi Tabelul 1). Cultura de cercetare a fost
trecerea cdre publicarea de reviste care a fost apreciatdde cercetare

comunitd ilors ide cére universit& i n deciziile lor de carieramai T nalt

dec& cat ile. Tn consecint § laf nceputul anilor 1990, Grupul IMP era a

comunitate foarte atractiva dar T ncaun jucdor nou T n mediul academic

domeniu, T n cautarea unor puncte de vanzare eficiente.

3.IMM s i IMP ca creatori de valoare colaborative pentru domeniul

marketing de afaceri

Aceastdsect iune examineazaactivit& ile prin care IMM s i
Comunitatea de cercetare IMP s i-a ajustat s i coordonat act iunile, de atunci
1993, pentru a utiliza mai bine resursele fiec&uia 7 n crearea de valoare academica
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s i1 ndezvoltarea pozit iei lor competitive T n ecosistemul academic. Examinam
interact iunea dintre IMM s i IMP s i a acestuia

rezultate, adicavaloarea acumulatd pentru ambele part i n ultimii 23 de ani.
Pentru a simplifica lucrurile, T i tratém pe cei doi actori ca ,unit& i”s i nu exploram
posibilele lor complexitd iinterioare. I n cazul IMM acest lucru este plauzibil,

de cand redactorul s ef Peter LaPlaca, se ocupade dezvoltarea revistei pentru
perioada studiata Cu toate acestea, o institut ie socialg cum ar fi Grupul IMP, faa
nicio organizat ie sau asociat ie oficialdcare sdo reprezinte, s i nici un criteriu
specificat de membru, este

alta chestiune. Ca comunitate T n evolut ie, Grupul se ref nnoies te s i se activeaza
prin conferint e anuale, seminarii s i diverse

proiecte de cercetare. Cu toate acestea, mis carea IMP are un cerc interior mic,
careini iaza idesfa oardactivitd imajore de dezvoltarei ntr-o maniera
netransparenta Fardacces la acest cerc interior, interpretam

comportamentul Grupului IMP prin act iunile sale manifestate.

3.1. Act iuni strategice ale IMM - valoare pentru IMP

3.1.1. Act iuni strategice ale IMM

Cand a acceptat conducerea IMM T n 1993, Peter LaPlaca
s tia cdrevista se va confrunta cu o concurent dsporitadin partea
JBIM s iJBBM (lansate 7 n 1993), ambele conduse de editori care au fost
familiarizat cu scena europeandde cercetare de marketing 7 n afaceri (Wesley
Johnson la JBIM s i David Wilson la JBBM). Participarea la IMP
conferint e anuale din 1993, Peter LaPlaca a devenit convins de
potent ialul IMM de a colabora cu Grupul IMP (LaPlaca s i
Lindgreen, 2016). Lucrarile conferint ei anuale, des ivariazai n
de calitate, cont inea multe semint e pentru articole de jurnal. Asta a fost mai ales
adevarat pentru cele mai bune lucrai care aplicdabordarea interact iuniis i
program de cercetare a ret elelor de afaceri care a apaut i ncet. Des i a fost publicata
T n mai multe cat i(vezi Tabelul 1), potent iala aplicare a
abordarea interact iunii a relat iilor de afaceri era 1 ncao abordare relativ noua
perspectivdpentru majoritatea cercet&orilor de marketing de afaceri.

LaPlaca a luat mai multe decizii care ar duce 7 n cele din urmala IMM
cres tere remarcabilg aceste act iunis i dezvoltarea IMM-IMP
relat ia sunt descrise T n Fig. 2.
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Una dintre primele init iative ale LaPlaca a fost de a T ncuraja mai multe
depuneri din afara Americii de Nord, 7 n special din Europa s i Asia. Prin participarea
la conferint es i prezentdi, LaPlaca a reus it satransforme o revistaf n principal
din SUAT n cea mai internat ionaldrevistadin domeniul marketingului s tiint ific.
In timp ce n 1994 aproximativ 70% din articolele IMM proveneau din SUA, din
2005 mai put in de jumétate dintre articole au fost scrise de americani. In 2016,
50% dintre autori au venit din Europa, 32% din SUA s i Canada, iar restul T n
principal din Asia, Australia s i Noua Zeelanda(LaPlaca, 2017).

Atunci cahd decid unde s&s i depunalucrarile, autorii cautaun tratament
echitabil din partea recenzent ilors ios ansdrezonabildde a fi acceptat ila
sfas itul procesului. In acelas itimp, pentru a proteja reputat ia unei reviste,
editorii acesteia ar trebui sapublice numai lucrai superioare. Pentru a T ndeplini
aceste cerint e simultane, LaPlaca a T nceput saextindacomitetul de revizuire
editoriala(ERB), care T n 1996 avea doar 34 de membri (inclusiv doi bursieri IMP,
David Ford s i Séren Kock). I n 2003, ERB ajunsese la aproape 100 de membri,
aproximativ 10% fiind bursieri IMP. T n 2015, pentru a face fat &fluxului tot mai
mare de depuneri, ERB a inclus 270 de memobri, iar T n 2017 a ajuns la 350 de
membri uimitoare (numerele IMM din ianuarie 1996, 2003, 2015 s i2017),
aproximativ 25% fiind asociate cu IMP comunitate (LaPlaca s i Lindgreen, 2016).

Odatacu extinderea radicalda ERB, LaPlaca a deschis politica editorialdIMM,
salut&rd nu numai teme variate sub umbrela largdde marketing B2B, ci s i lucrai
care reprezintadiferite orientdi metodologice, T n special cercetarea bazatape
cazuri. ERBT n cres tere a fost necesar saofere expertizade revizuire pe teme s i
abordai de cercetare s isai mbun&a eascatimpul de finalizare a lucréilor, un alt
factor de atract ie semnificativ al unei reviste s tiint ifice.

Aceste T mbuna& iri au durat mult timp s i au permis doar o cres tere
moderatai n primul deceniu al conducerii LaPlaca, de la 202 sub-misiuni i n 1995
la 2951 n 2003 (LaPlaca, 2017). Pentru a face fat dacestei cres teri, el a negociat cu
editorul pentru a cres te numéarul de numere la cinci pe an (1995), apoila s ase
(1996) s i1 nfinal la opt (2001) (LaPlaca, 2017). 1n 1998, LaPlaca a sugerat IMP ca
cele mai bune lucr&i din fiecare conferint danualdar putea, dupaun proces de
revizuire adecvat, safie publicate ca numéa special T n IMM: Primul SI sa bazat pe
conferint a din 1998 din Turku, Finlanda ( Méller s i Halinen)., 1999).

Aceastdidee s-a dovedit a fi de succes, iar politica privind emisiunile speciale IMP a
devenit o caracteristicapermanentda revistei (pentru lista numerelor speciale vezi
Tabelul 2). Aceastamis care strategicaa inclus o serie de mecanisme care au facut
IMM mai atractiv pentru cercet&orii IMP. I n primul rind, numerele speciale au fost
gestionate de editori invitat i, T n general organizatorii academici-cheie ai
conferint ei anuale (sub T ndrumarea lui LaPlaca), asiguréd o colaborare mai
strénsai ntre IMP s i IMM. I n al doilea réind, mai mult i cercetéori comunitari IMP
au fost recrutat i pentru a servi ca recenzori pentru problemele speciale pentru a
oferi expertiza necesara I n cele din urmj oportunitatea de a fi pe lista scurtdpentru
publicare T n IMM a fost un stimulent puternic pentru cercetaori satrimitalucrari de
conferint dde o calitate din ce T n ce maif nalta

Experient a pozitivda emisiunilor speciale de la T nceputul conferint ei IMP |-a
determinat pe Peter LaPlaca saincludadiverse probleme tematice speciale ca politica
permanentdaa IMM. Acest lucru a permis revistei safie printre primele care acopera
subiecte noi interesante, inclusiv perspective cognitive asupra managementului
ret elelor (Henneberg, Naudé s i Mouzas, 2010), ret elelor de servicii B2B
(Henneberg, Gruber s i Naudé, 2013) s iret elelor de inovare. (Freytag s i Young,
2014), cu multe dintre aceste numere speciale init iate s i editate de care
cercetdorii IMP (vezi Tabelul 2). Proeminent a revistei a crescut s i mai mult atunci
c&d IMM a fost inclus T n Thompson-Reuters Social Sciences Citation Index (SSCI)
1n 2002 (LaPlaca s iLindgreen, 2016). Luate T mpreung aceste T mbunaa iri au
facut din IMM de departe cel mai de succes jurnal i n domeniul marketingului B2B.
1n 2014, a primit 981 de trimiteri s i a fost al patrulea i n randul citrilor Google
Scholar dintre toate revistele de marketing (LaPlaca, 2017).

3.1.2. Valoarea IMM pentru IMP
Inovat iile strategice realizate de IMM au T mbun&a it atractivitatea revistei
pentru T ntreaga comunitate de marketing de afaceri. In orice caz,
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sust inem cacercetaorii IMP au beneficiat cel mai mult de pe urma modificarilor

politicii editoriale. Totus i, identificarea acestor oportunitd is i promovarea
abilit& ilor necesare pentru a le utiliza a durat ceva timp. P&at n anul 2000, Grupul
IMP f&use o descoperire T n reviste importante de marketing (vezi Tabelul 3), dar
pentru a-s iref nnoi gahdirea s i pentru a-s i disemina ideile ca&re diferite grupuri
de utilizatori, a continuat sapublice monografii s i compilat ii (vezi Tabelul 1). Abia
la mijlocul anilor 2000, comunitatea IMP a i nva& at cu adevarat safoloseascaIMM
ca platformacentralapentru a-s i publica cele mai recente descoperiri s i pentru a-
s idezvolta gindirea. La acel moment, numarul numerelor speciale editate de IMP
Group a crescut constant, gama de subiecte dezvoltate T n ele sa extins (vezi Tabelul
2) s i un numéa tot mai mare de studii influente IMP au fost publicate T n IMM.

Tabelul 3 oferadovezi cu privire la momentul s i rolul IMM ca punct de publicare
pentru grup.

Chiar dacatoate revistele de marketing B2B au i nceput sapublice cercetai
bazate pe IMP padla mijlocul anilor 2000, IMM a c& tigat treptat o pozit ie
importantdfat ade comunitatea IMP, afectdnd-o T n diferite moduri. Urméoarea
listarezumade ce s i cum modificarile editoriale IMM au beneficiat T n special
comunitatea IMP (vezi s i Fig. 2):

+ Disponibilitatea IMM ca un mijloc de publicare atractiv i-a T ncurajat pe
cercetaorii IMP s&s i transforme cultura editorialade la una bazatape lucrai de
conferint es i monografii la o culturacontemporanamai tipicg bazatape
articole revizuite de colegi.

+ Deschiderea politicii editoriale a IMM a permis mis c&ii IMP sdpublice s isa
c& tige vizibilitate pentru cercetdrile ret elelor sale de afaceri realizate T n
principal sub formade studii de caz. Important a acestei oportunit& inu poate
fi supraestimatd deoarece revistele importante de marketing continuasa
discrimineze cercetarea de caz s iinovat iile paradigmatice i n general. *
Politica numarului special cu editorii

invitat ia favorizati n special comunitatea IMP, oferind nu numai potent ial de
publicare sporit, ci s i experient aeditorialg vizibilitate s i mbunaa irea
carierei. Deschiderile tematice au avut tendint a, de asemenea, sdfavorizeze
munca IMP, deoarece comunitatea extindea abordareainret eas i, prin
urmare, a putut prezenta un flux de noi teme speciale pentru redactorul s ef.

+ Oportunitatea emisiunii tematice speciale a T ncurajat s i chiar presat comunitatea
IMP sadezvolte noi deschideri i n mod continuu. Acest lucru reflectacultura de
cercetare din ce T n ce mai competitivaadoptatdi n Europa din 2000.

+ Extinderea radicalda Comitetului de revizuire editorialaa oferit o

experient adel nva& are profesionaldvalorabildpentru un numa mare de
membri mai tineri ai IMP, T ncurajédu-i totodatasas i prezinte cercetérile care
IMM.

+ Vizibilitatea intelectualaatinsade perspectivele IMP prin intermediul IMM a ajutat
la recrutarea tinerilor cercetaori talentat i cu mult dincolo de originile sale
europene. Colaborarea dintre IMM s i comunitatea IMP i-a transformat pe
ambii T n actori internat ionali majori.

O altdmodalitate de a evalua impactul unui jurnal sau al unei comunit& ide
cercetare este de a examina T n ce mauradacestea au produs schimbari reale i n
comunitatea s tiint ificdmai larga Folosind criteriile furnizate de MacIntosh et al.
(2017), sust inem carelat ia IMM-IMP, prin difuzarea at& a Cadrului de interact iune,
c& s ia Cadrului Actori-Resurse-Activitd i1 n mare maurg a schimbat modul T n
care comunitatea de cercetare B2B descrie s i interpreteazarelat iile de afaceri
s imodul T n care va -se foloses te metodologiile de cercetare calitativai n
studierea acestor relat iis iaret elelor de afaceri mailargi (Cova, Pardo, Salle s i
Spencer, 2015).

Prin modelele de bazas i cadrele publicate T n IMM, Grupul IMP a atins acel obiectiv
atd de cautat, construirea unei noi paradigme de cercetare.

i n concluzie, inovat iile editoriale ale lui Peter LaPlaca au asigurat nu numai o
pozit ie de lider pentru IMM, ci au ajutat s i comunitatea IMP sdatragavizibilitatea
abordii sale de ret ea, s&s iT mbuna& eascdrel nnoirea academicd sarecruteze
la nivel internat ional s i, T n consecint § sadevinduna dintre
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masa 2

IMM Special Issues editate de cercetéorii IMP.
Sursa: Baza de date ScienceDirect s i arhive personale de la editorul s ef Peter LaPlaca (2017). Cine sunt cercetéorii IMP, se bazeazape interpretarea lui Peter.

Anul Vol. & Tema Tema Autorii editorialului conferint a IMP
1999 28 (5) Relat ii de afaceris iret ele: provocare managerialda Moller, K. s i Halinen, A. Turky, Finlanda, 1998
eraret elei
200029 (4) Marketing de afaceri: Perspective din piet ele-ca-ret ele McLoughlin, D. s i Horan, C. Dublin, Irlanda, 1999
abordare
2003 32(2) 2003 Interact iuni, relat iis iret elef ntr-o lumei nschimbare Leek, S., Naudé, P. s i Turnbull, PW Bath, Marea Britanie, 2000
32(5) 200433 (3) Strategie i nret ele industriale Gadde, L.-E., Huemer, L. s i Hakansson, H. Oslo, Norvegia, 2001
2005 34 (6) Culturas i colaborare nret elele de distribut ie Batt, P) & Purchase, S. Perth, Australia, 2002
Rigiditate versus flexibilitate T n marketingul de afaceri Matthyssens, P., Pauwels, P. s i Vandenbempt, K. Rotterdam, T &ile de Jos,
2005
2005 34(7) Interact ionarea, influent area, elaborarea de strategii -  ncotro ne i ndreptam? Freytag, PVs i Ritter, T. Copenhaga, Danemarca,
2004
2006 35(7) Confruntarea cu dualita i Dittrich, K., Jaspers, F., van der Valk, W. s i Rotterdam, T &ile de Jos,
Wynstra, F. 2005
2006 35 (8) Crearea de valoare pentru client prin competent & Gibbert, M. 5 i Golfetto, F.
marketing
2007 36 (2) 2007 Marketingul proiectelor s i marketingul solut iilor Deschiderea Cova, P. & Salle, R.
36(7) ret elei - I mpingerea tradit iei IMP s i altele Golfetto, F., Salle, R., Borghini, S. s i Rinallo, D. Milano, Italia, 2006
perspective de cercetare
2008 37 (5) 2009 Capitalul social i nret ele Batt, PJ
38(5) 2009 38 (6) Exploatarea ret elei de cunos tint e B2B O Naudé, P., Henneberg, S., Zolkiewski, J. s i Zhu, X. Manchester, Marea Britanie, 2007
2009 38 (8) perspectivdinteractivdasupra afacerilor T n practiciOrganizarea Waluszeswski, A., Hadjikhani, A. s i Baraldi, E. Uppsala, Suedia, 2008
s iintegrarea marketingului s iachizit iilor T n afaceri Ivens, B., Pardo, C. s i Tunisini, A.
piet elor
201039(1) 2010 Metoda de studiu de caz i n cercetarea de marketing industrial Gibbert, M. s i Dubois, A.
39(3) 2010 39 (6) Cunoas tereas i managementul i nret ele Henneberg, S., Naude, P. s i Mouzas, S.
2011 40(6) 2012 Manipularea plurali i formelor de relat iefnret ele Ret elele Cova, B., Prevot, F. s i Spencer, R. Marsilia, Frant a, 2009
41(1)201241(2) de afaceri: Global, regional s ilocal Valoarea i n Mandjék, T., Simon, . s i Szalkai, Z. Budapesta, Ungaria, 2010
201241 (3) 2012 marketingul de afaceri s iindustrial Timpul s i Lindgreen, A.
41(5) 2013 2013 procesele i n cercetarea ret elelor de afaceri M&uris i Halinen, A, Medlin, C., &Térnroos, J.-A
42(1)(1) 2013 42 mésuréori: Proces s i practicalmpactul globalizarea ret elelor Batt, P) IMP Asia, 2010
(3) s idinamicii relat iilor Paliwoda, S. Glasgow, Scot ia, 2011
Ret ele de servicii B2B Henneberg, SC, Gruber, T.s i Naudé, P.
Gestionarea creativitd ii nrelat iile de piat ade afaceri Andersen, PH s i Kragh, H.
Perspective teoretice T n managementul marketingului industrial Peters, L., Pressey, A, Vanharanta, M. s i Johnston,
wj
2013 42(7)2014 O punte i ntre tradit ie s iinovat ie Cantu, C., Corsaro, D., Fiocca, R. s i Tunisini, A. Roma, Italia, 2012
43(2)201443(3) Coopetit ie: Cooperare s i competit ie Bengtsson, M. s i Kock, S.
2014 43 (4) Inovat ielnret ele Freytag, PV & Young, L.
Reevaluarea (co)credrii valorii § i a avantajului cooperantin Batt, PJ s i Butler, B. IMP Asia, 2012
ret ele internat ionale
2014 43 (6) Construirea s i gestionarea relat iilor T ntr-o ret ea globala Cavusgil, T., Donthu, N., Johnston, WJ, Nickell, Atlanta, Georgia, 2013
D., Rollins, M. s i Rutherford, BN
2014 43 (8) Bariere s i consecint e ale inovéii radicale Story, V., Daniels, K., Zolkiewski, J. s i Dainty, A.
2015 45 (februarie) De la cadrele strategice la valoarea 1 n utilizare: strategii de implementare Méller, K. s i Parvinen, P.

s iteorii ale marketingului B2B s i managementului vénzailor
2015 46 (aprilie) Perspective contabile s i de marketing ale crezii de valoare T n colaborarea inter- Kraus, K., Hékansson, H. s i Lind, J.
firmape piet ele industriale

2015 48 (iulie) Interact iunea dintre cunoas tere, act iune s irezultate i n afaceri Mattsson, L.-G., Corsaro, D. s i Ramos, C.
piet elor
2015 49 (august) Stabilitate s i schimbare T n cercetarea business to business Cova, B., Pardo, C,, Salle, R. s i Spencer, R. Bordeaux, Frant a, 2014
2016 57 (august) Cooperarea pe piet ele industriale Bengtsson, M., Kock, S., Lundgren-Henriksson, E.-L.,
s i Nasholm, M.
2016 58 (octombrie) Organizarea de relat ii BtoB sustenabile - Proiectare i n schimbare Freytag, PV, Munksgaard, K., Clarke, AH's i Kolding, Danemarca, 2015
retelelor Damgaard, TM
Cele mai bune lucréri ale conferint ei anuale IMP din 2017 Ratajczak-Mrozek, M., Fonfara, K., & Leszczyrski, G. Poznan, Polonia, 2016
2017 in curs de aparit ie Géndirea proceselor s i metodele T nret ele dinamice de afaceri Andersen, PH, Medlin, CJ, & Térnroos, J.-A.
2017 UrmeazaGestionarea ret elelor de afaceri s iinovare Méller, K. s i Halinen, A.
2017 In curs de aparit ie Start-up-uri s iret ele de afaceri - O viziune interactivadespre nou Baraldi, E., berg, C., Linné, A s iIngemansson, M.
aventuri
2017 In curs de aparit ie Capacitd ide afaceri, relat iis iret ele Mitrega, M., Forkmann, S. s i Henneberg, S.
fort ele conduc&oare T n cercetarea de marketing 7 n afaceri. s i compilat ii ale lucrrilor conferint ei (vezi Tabelul 1). In plus, hatii

condus de Cadrul de interact iune IMP s i de ideile timpurii de ret ea

3.2. Comunitatea IMP - valoarea sa pentru IMM s i-au g&sit drum T n cele mai importante reviste de marketing s i au adunat citari
considerabile (Anderson s i colab., 1994; Hallen, Johanson s i Seyed-Mohamed, 1991;
3.2.1. dezvoltdis iactivitd iale comunitd ii IMP Wilson, 1995; vezi T n continuare Tabelul 3). Aceste descoperiri au creat vizibilitate
Paéla mijlocul anilor 1990, Grupul IMP devenise un potent ial partener internat ionalds i credibilitate academicapentru
pentru IMM, deoarece a cautat sase dezvolte T ntr-o jurnal cu adevérat internat ional T n comunitatea IMP. Noutatea ideilor prezentate s i modul
Canpul B2B. IMP fusese deja capabil s&s i dezvolte o reputat ie puternicapentru au contestat perspectiva dominantai n bursa de marketing
abordarea sa interact ionalda relat iilor de afaceri, prin monografii au fost vazut i a fiinspirat is iatractivi.
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Pe baza acestui impuls, Grupul s-a angajat T n mai multe activit& i care au avansat
cercetdrile T n marketing B2B s i au crescut vizibilitatea s i atractivitatea academica
internat ionala Dezvoltarea abordarii de ret ea a fost cea mai proeminentainovat ie
care continuatransformarea paradigmaticdinit iatdde abordarea interact iunii.
Viziunea asupra lumii a studiilor de ret ea subliniazacontextualitatea s i timpul.

Evenimentele singulare sau relat iile cu actorii nu pot fif nt elese fardcunoas terea
relat iilor conectate s i a moduluii n care aceste relat ii au evoluat (Hakanssons i
Ford, 2002). Fundamentul timpuriu al abord&ii i nret ea a fost introdus T n format de
carte la mijlocul anilor 1990 (Axelsson s i Easton, 1992; Hakansson s i Snehota, 1995).
Inovativitatea s i puterea de transformare a perspectivei ret elei au luat stgpaire T n
curdd s i ainspirat comunitatea de cercetare IMP de atunci (pentru o evaluare a
cadrelor IMP, vezi Axelsson, 2010).

Cele mai recente cercetari IMP au dezvoltat s i extins aceastdteorie aret eleis i
aplicat iile acesteia.

Introducerea abordarii ret elei a avut mai multe consecint e pozitive pentru
comunitatea IMP. Atractivitatea sporitda cercetdrii IMP a transformat conferint ele
anuale din seminare
evenimentele T n puncte de T ntdnire majore a 300-400 de persoane T n anii 2000, cu
130-200 de lucréri prezentate (vezi Wuehrer s i Smejkal, 2013). Cultura lor informala
s i prietenoasaa permis conferint elor sddevinapuncte de interes intelectual majore,
adunéd participant idin Asia s i Australasia, precum s i din Europa, stabilind
conferint a anualaIMP drept cea mai importantaconferint dde marketing B2B din
lume. I ncurajat de aceastiddezvoltare, IMP a organizat prima sa conferint &din Asia
1n 2002 la Perth, Australia (Batt and Purchase, 2004), care a devenit un eveniment
permanent oferit de comunitatea IMP. O altdadaugare a fost un colocviu de doctorat
preconferint aregulat, care deserves te numarul tot mai mare de student i
doctoranzi care se aldurafacult® ilor legate de IMP. Conferint a IMP a fost locul
pentru a afla despre noiidei s iinit iative de cercetare, T ntdnire cu oameni, gsirea
de colaboratori s i, cel mai important (din punctul de vedere al IMM), un loc grozav
pentru a recruta autori interesat i, trimiteri, recenzori s i editori invitat i.

Pentru a extinde comunitatea s i a disemina cercetdrile sale, Grupul a creat un
site web T n 2002 pentru a oferi informat ii despre conferint e, a enumera cercet&orii
afiliat i, a oferi informat ii despre publicat ii s ia oferi acces la lucréile conferint ei
IMP (vezi IMP (Industrial Marketing and Purchasing) Group, 2017 ). O altaact iune
notabilda fost lansarea Jurnalului IMP T n 2005. Cheia a fost ,de a oferi un vehicul
pentru publicarea lucréilor privind natura s iimplicat iile interact iunii cu afaceri®n
toate aspectele sale s i1 n contextele sale cele mailargi s i pentru a oferi spat iu
pentru cazul mai larg. munca bazatdpe studii care a caracterizat o mare parte a
rezultatelor”

(Waluszewski s i Snehota, 2015, p. 3: ret inet icdam prescurtat afirmat ia init iald.

Pe I&hgdtrimiterile obis nuite de lucrai, comunitatea IMP a servit 7 n rolul de
revizor s i editor invitat pentru IMM. Din cele 108 numere speciale publicate T n IMM
7 n ultimele douddecenii, 20 s-au bazat pe lucréai ale conferint elor anuale IMP s i24
pe subiecte legate de IMP, ceea ce | nseamndcdaproximativ 40% dintre numerele
speciale IMM au fost init iate s i editate de invitat ide ca&re IMP. cercet&ori
comunitari (vezi Tabelul 2). Aceasta este o contribut ie remarcabilacare a mbuna& it
at& amploarea intelectualda revistei, c& s i vizibilitatea academicas i acoperirea
comunit& i IMP.

Pe l&hgdvolumul mare de trimiteri, comunitatea IMP a aprofundat s i extins
abordarea ret elei, introducad noi teme pentru cercetarea B2B. Acestea includ
managementul (Méller s i Halinen, 1999; Méller s i Rajala, 2007; Ritter, Wilkinson's i
Johnston, 2004), elaborarea de strategii (Gadde, Huemer s i Hakansson, 2003;
Harrison, Holmen s i Pedersen, 2010) s iinovat iaT nret ele (Aarikka-Stenroos,
Sandberg s i Lehtimédki, 2014; Corsaro, Cantd s i Tunisini, 2012).

Fort ele contemporane care provoacaperturbaii n economie sunt vizibile T n cele
mai recente subiecte speciale, cum ar fi sustenabilitatea s i start-up-urile (a se vedea
Tabelul 2). 1n plus, cercetéorii IMP s i-au examinat critic metodologia de cercetare,
examindd cele mai frecvent utilizate metode calitative B2B: metodologia de caz
(Dubois s i Gibbert, 2010) s i cercetarea proceselor i nret elele de afaceri (Halinen,
Medlins i
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Tornroos, 2012) s i, de asemenea, a dezvoltat noi metode pentru cercetarea ret elelor
(de exemplu, imaginile de ret ea, vezi Abrahamsen, Henneberg s i Naudé, 2012b;
Ramos s i Ford, 2011).

3.2.2. Valoarea IMP pentru IMM

Activitat ile comunita ii IMP s iale cercetaorilor sd au sust inut dezvoltarea
IMM T n diferite moduri. Comunitatea a oferit revistei resurse critice care au permis
cres terea acesteia, a contribuit la factorul de impact s i clasarea IMM 1 n cadrul
disciplinei de marketing s i a largit domeniul de aplicare al temelor studiate s i al
metodologiilor utilizate T n articolele sale. Comunitatea IMP a avut astfel un rol
important 7 n dezvoltarea revistei dintr-un jurnal din SUAT ntr-un magazin cu adevarat
global (vezi Fig. 2).

Din ce T n ce mai mult, revistele academice concureazadpentru trimiteri de 7 nalta
calitate pentru a le spori impactul organizat ional. Diverse mauri de impact, inclusiv
clasamentele revistelor, factorii de impact s i numarul de descércari, determinadin ce
T n ce mai mult pozit ia s iatractivitatea unei reviste T n domeniul sau. Rolul IMP 7 n
T mbunii irea IMM se manifestai n statisticile IMM. T n 1992-1996, doar doualucr&i
ale membrilor obis nuit iai IMP au atins o pozit ie printre cele 25 de articole cele
mai citate T n IMM (ambele erau de cet& eni americani), T n timp ce i n 1997-2001
erau deja 9 articole IMP printre primele 25. Deoarece apoi, o cantitate constantade
5-7 dintre cele mai influente lucrai pentru fiecare perioaddde cinci ani au venit de la
cercetaorilegat ide IMP (Harzing, 2007). O treime din cele 30 de lucréri cele mai
citate din istoria IMM au fost scrise de membrii comunit& ii IMP (vezi Tabelul 4).

Mai important, aceastdtendint apare sacontinue, as a cum demonstreaza
accentul IMP T n cele mai citate articole publicate T n IMM 1 n ultimii ani (a se vedea
Tabelul 5).

Urmaoarea listarezumacontribut iile comunit& ii IMP la IMM:

+ De la sf&s itul anilor 1990, comunitatea IMP a jucat un rol esent ial 7 n furnizarea
IMM cu articole care se adreseazaret elelor de afaceri s i managementului
acestora. Prin depunerile IMP, IMM a devenit editorul emblematic al acestei
paradigme de cercetare inovare.

* Prin elaborarea s i extinderea continuda abordaii i nret ea, cercetéorii IMP au
permis IMM sament indun flux constant de teme de cercetare noi s iinteresante
prin sistemul sau de emisiuni speciale (vezi Tabelul 2). Oferind un flux stabil de
articole inovatoare, o revistai s icres te atractivitatea, cit&ile sales i,Tn
consecint § influent a sa.

*Unjurnal i ncres tere necesitdun flux constant de resurse cheie: trimiteri de
calitate, recenzori, editori invitat is i cititori. Dupacum am ar&at, comunitatea
IMP a oferit o parte semnificativadin toate acestea: (i) aproximativ o treime din
trimiterile recente (din 2008 7 ncoace, revista a primit 500-800 de trimiteri pe an
(LaPlaca s i Lindgreen, 2016); (ii) aproximativ un sfert din membrii actuali ai
consiliului de revizuire editorialda revistei (LaPlaca s i Lindgreen, 2016) s i (iii)
editori invitat i pentru aproximativ 40% din numerele speciale (LaPlaca, dosare
personale, 2017).

Luat T mpreung cu sprijinul constant al comunita ii IMP, IMM s-a dezvoltat T ntr-
un jurnal global de top T n domeniul marketingului B2B. Ast&i se numaraprintre cele
mai citate patru reviste T n marketing, conform citat iilor Google Scholar (LaPlaca s i
Lindgreen, 2016). Este clar caaceastddezvoltare se datoreazadoar part ial comunitd ii
IMP, dar as a cum am argumentat i n aceastdlucrare pe baza datelor at& cantitative,
ca s icalitative, colaborarea intensadintre comunit& ile IMM s i IMP a jucat un rol
cheie T n acest succes.

4. Discut ii s i perspective pentru relat ia IMM-IMP

in aceastasect iune de T ncheiere, ne concentrdm i n primul rind pe  ntrebarea
cu privire la modul T n care rezultatele remarcabile ale interact iunii dintre IMM s i IMP
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Tabelul 4
Cele mai citate articole publicate T n Industrial Marketing Management.
Sursa: Harzing, AW (2007) Publish or Perish, disponibil de la http://www.harzing.com/pop.htm. Preluat la 24 februarie 2017.

Clasificarea autorului(i),) Titlu Citari de an
1 Lambert, DM s i Cooper, MC Probleme  n ytul lang_ului de aprovizi 2000 3030
2 Calantone, RJ, Cavusgil, ST s i Zhao, Y. Orientare spre i nvd are, capacitatea de inovare a firmei s i performant a firmei 20022078
3 Christopher, M. Lant ul de aprovizionare agil: concurent a pe piet e volatile 2000 1866
4 Hult, GTM, Hurley, RF s i Knight, GA Inovat ie: antecedentele s i impactul asupra performant ei afacerii Bengtsson, M. & Kock, 20041515
5 S. ,Coopetit ie”Tnret elele de afaceri - Sdcoopereze s i sdconcureze simultan 2000 1493
6 Walter, A., Ritter, T. s i Geminden, H. G. Crearea de valoare i nrelat iile cump&&or-vinzior: Considerat ii teoretice s i rezultate empirice 2001978
din perspectiva furnizorului
7 Handfield, RB s i Bechtel, C. Rolul i ncrederii s i al structurii relat iilor T n mbun&& irea capacitd ii de réspuns a lant ului de aprovizionare 2002 834
8 Dowling, GR Gestionarea imaginilor dvs. corporative 1986 825
9 Vargo, SL's i Lusch, RF De la bunuri la serviciu(e): divergent ele s i convergent ele logicii 2008 795
10 Olsen, RF & Ellram, LM 0 abordare de portofoliu a relat iilor cu furnizorii 1997777
" Méller, K. s i Halinen, A. Relat ii de afaceris iret ele: provocare managerialda erei ret elelor 1999739
12 Evans, JR s i Laskin, RL Procesul de marketing relat ional: o conceptualizare s i o aplicare 1994703
13 Ritter, T., Wilkinson, L. F. s i Johnston, W. J. Gestionarea T nret ele complexe de afaceri Vargo, SLs i 2004 699
14 Lusch, RF Totul este B2B... S i dincolo de: C&re o perspectivasistemicaa piet ei Captarea 2011698
15 Ulaga, W. cre&ii de valoare T n relat iile de afaceri: O perspectivacu clientul Relat ia 2003 682
16 Matzler, K., Bailom, F., Hinterhuber, HH, asimetricadintre performant a la nivel de atribut s i satisfact ia generalda client ilor: A 2004 667
Renzl, B. s i Pichler, ). reconsiderarea analizei important &performant a
17 Ulaga, W. s i Chacour, S. Méasurarea valorii percepute de client i pe piet ele de afaceri: o condit ie prealabildpentru strategia de marketing 2001 661
dezvoltare s i implementare
18 Davies, H., Leung, TKP, Luk, STK's i Beneficiile ,Guanxi”: valoarea relat iilor i n dezvoltarea piet ei chineze 1995 659
Wong, Y.
19 Bauer, HH, Grether, M. s i Leach, M. Construirea relat iilor cu client ii prin Internet 2002 656
20 Cooper, RG & Kleinschmidt, EJ Factori de succes T n inovarea produselor 1987 652
21 Hertz, S. s i Alfredsson, M. Dezvoltarea strategicda furnizorilor tert i de logistica 2003 638
22 Gadde, L. E. & Snehota, L. Valorificarea la maximum a relat iilor cu 2000 630
23 Zablah, AR, Bellenger, DN s i Johnston, W. furnizorii O evaluare a perspectivelor divergente asupra managementului relat iilor cu client ii: C&re un comun 2004622
) Tn elegerea unui fenomen emergent
24 Lindgreen, A. s i Wynstra, F. Valoarea pe piet ele de afaceri: ce s tim? Unde mergem? 2005 609
25 Cretu, AE & Brodie, RJ Influent aimaginii marcii s iareputat iei companieii n cazul i n care produc&orii comercializeazafirmelor mici: A 2007 606
perspectiva valorii clientului
26 Méller, K. s i Torrénen, P. Potent ialul de creare de valoare a furnizorilor de afaceri : 0 analizibazatipe capacit i 2003 602
27 Ballou, RH, Gilbert, SM's i Mukherjee, A. Noi provocai manageriale din oportunitd ile lant ului de aprovizionare 2000 601
28 Easton, G. Realism critic T n cercetarea studiilor de caz 2010 601
29 Walter, A., Mller, T. A., Helfert, G., & Ritter, T. Funct iile relat iilor cu furnizorii industriali s i impactul lor asupra calit& iirelat iilor De 2003 572
30 Ruyter, K., Moorman, L. s i Lemmink, J. Antecedente de angajament s i1 ncredere i n relat iile client-furnizor pe piet ele de 1 naltatehnologie 2001 567

&) Marcat cu aldine = articol prezentat 7 n conferint a IMP. Cursive = lucrare publicatade un delegat obis nuit la conferint a IMP.

Tabelul 5

Cele mai multe articole citate sunt scrise de cercet&orii IMP s i publicate i n IMM 7 n 2012-2016.
Sursa: Harzing, AW (2007) Publish or Perish, disponibil de la http://www.harzing.com/pop.htm. Preluat la 10 februarie 2017.

Clasificarea autorului(i) Titlu An Citate
1 Aarikka-Stenroos, L. s iJaakkola, E. Co-crearea de valoare i n serviciile de afaceri intensive 1 n cunoas tere: o perspectivadiadicaasupra comunit i 2012271
proces de rezolvare a problemelor
2 Bengtsson, M. s i Kock, S. Coopetit ie - Quo vadis? Realizéri trecute s i provocai viitoare Valoare T n 2014123
3 Lindgreen, A., Hingley, MK, Grant, DB's i marketingul de afaceri s iindustrial: trecut, prezent s i viitor 2012114
Morgan, RE
4 Halinen, A., Medlin, CJ, & Térnroos, J.-A. Timpul s i procesele i n cercetarea ret elelor de afaceri 2012108
5 Haas, A, Snehota, L. 5 i Corsaro, D. Crearea de valoare i nrelat iile de afaceri: Rolul vénzrilor 2012106
6 Corsaro, D., Cantd, C. s i Tunisini, A. Eterogenitatea actorilor i nret elele de inovare 2012 84
7 Leek, S. s i Christodoulides, G. Un cadru al valorii m&cii pe piet ele B2B: rolul funct ional s i emot ional contributiv 201281
componente
8 Kohtamaéki, M., Partanen, J. s i Méller, K. Realizarea de profit cu serviciile de cercetare s i dezvoltare - Rolul critic al capitalului relat ional 201375
9 Mitrega, M., Forkmann, S., Ramos, C. s i Henneberg, Capacitate de creare de ret ele nrelat iile de afaceri - Dezvoltare concept s iscara 201273
SC
10 Kowalkowski, C., Witell, L. s i Gustafsson, A. Oricum merge: identificarea constelat iilor de valoare pentru infuzia de servicii T n IMM-uri 201372
" Spring, M. s i Araujo, L. Dincolo de fabrica de servicii: inovat ie de servicii i nret elele de aprovizionare a product iei 201372
12 Storbacka, K., Windahl, C., Nenonen, S. s i Salonen, Modele de solut ii de afaceri: Transformare de-a lungul a patru continue 2013 69
A
13 Kohtamaki, M., Partanen, J., Parida, V. s i Wincent, Relat ia neliniaraf ntre oferta de servicii industriale s icres terea vénzarilor: moderarea 201369
J. rolul capacitd ilorre elei
14 Raza-Ullah, T., Bengtsson, M. s i Kock, S. Paradoxul coopetit ieis itensiuneai n coopetit ie la mai multe niveluri 2014 65
15 Corsaro, D., Ramos, C., Henneberg, SC's i Naudé, P. Impactul configurat iilor de ret ea asupra constelat iilor de valoare 7 n piet ele de afaceri - Cazul de 201263
oret eadeinovare
16 Méller, K. Harta teorie a marketingului de afaceri: perspectivele relat iilor s iret elelor 201359
17 Hadjikhani, A. & LaPlaca, PJ Dezvoltarea teoriei marketingului B2B 201355
18 Abrahamsen, MH, Henneberg, SCs i Naudé, P. Utilizarea percept iilor actorilor despre rolurile s i pozit iile ret elei pentruaint elege dinamica ret elei 2012a 53
19 Berghman, L., Matthyssens, P. s i Vandenbempt, K. Valoarea inovat iei, mecanisme de nv& are deliberatas iinformat ii de la partenerii lant ului de aprovizionare 2012 52
20 Tidstrom, A. Gestionarea tensiunilor 1 n coopetit ie 2014 51
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au fost construite comunitatea de cercetare s i7 mpata esc c&eva ganduri despre viitorul
acestei relat ii.

Avéand T n vedere caaceastalucrare este publicataf ntr-un numar de adio dedicat
redactorului-s ef de lungdduratéPeter LaPlaca, este esent ial sane i ntrebam i n ce maura
istoria schit atdaici a fost gestionatddeliberat sau T n ce m&urarezultatul a reprezentat o
1 ntamplare? Aceastai ntrebare poate fi abordatacu instrumentele conceptuale centrale ale
Cadrului de Interact iune IMP: adaptare, coordonare, investit ii s i T ncredere. Pe baza
istoricului disponibil s i T n special a act iunilor pe care le-am vaut, sust inem caPeter
LaPlaca poate fi vazut ca orchestratorul de bazaal IMM-IMP.

rela ie. Elainit iat mai multe inovat ii sistematice T n IMM, care au facut din revista un

punct de véanzare din ce T n ce mai atractiv pentru comunitatea de cercetare IMP 7 n cres tere.

Transformarea politicii editoriale IMM pentru a primi abordari s i metodologii variate
a fost o adaptare critica Faraaceastaschimbare strategicg alte act iuni din abordarea
generaldar fi avut mai put in succes. Pentru multe reviste, o politicaeditorialadeschisa
raméne doar un principiu virtuos. LaPlaca, totus i, a reus it sa,coartadiscut ia”: prin act iuni
concrete, cum ar fi socializarea cu cercetaorii IMP la conferint ele lor, extinderea ERB,
init ierea politicii privind problematica specialds it mbun&& irea discut iilor metodologice
s iteoretice, el a transformat o tradit ie tradit ionald jurnal la un vehicul al inovat iei. De
exemplu, IJRM, jurnalul Asociat iei Europene de Marketing, a avut obiective disciplinare
ample similare la T nceputul perioadei studiate, dar s-a transformat rapid - din cauza
numirilor editoriale timpurii - T ntr-un hibrid de ,un jurnal de cercetare de marketing s i

s tiint dde marketing” .

n timp ce subliniem rolul lui Peter LaPlaca ca orchestrator cheie al relat iei IMM-IMP,
receptivitatea cercetaorilor IMP la oportunit& ile deschise de IMM a jucat, de asemenea,
un rol decisiv T n construirea acestor rezultate remarcabile. R&punsul lor pozitiv s-a bazat
pe valoarea perceputda inovat iilor editoriale IMM s i, de asemenea, pe natura informala
s iflexibildaa comunit& ii IMP: niciun consiliu de administrat ie nu trebuia sadea
consimt améatul ca cerceta&orii IMP sdse angajeze T n aceastacolaborare cu IMM.

Sust inem c§ dupaprimii ani de colaborare ad-hoc, Peter LaPlaca s i comunitatea de
cercetare IMP aui nv& atsas icoordoneze relat ia prin mecanisme flexibile s i mai ales
informale. Printre acestea se numarépolitica privind emisiunile speciale a IMM pentru
conferint ele IMP, care implicdinteract iunea editorului-s ef s ia unui numéa tot mai mare
de editori invitat iai Grupului IMP s i extinderea radicalaa ERB cu un rol puternic pentru
cercetaorii IMP. Des i de naturareciprocg credem castabilirea s i perfect ionarea acestor
mecanisme de coordonare a fost T n primul rand rezultatul relat iilor profesionale inspirate
s i neobosite ale [ui Peter LaPlaca. Realizarea sa a fost posibiladatoritastaairii multiplelor

roluri interactive s i care se sprijindreciproc, dupacum sunt enumerate mai jos:

1. Peter ca vizionar 1 n cercetare B2B - v&ad oportunitd ile oferite de comunitatea IMP; 2.
Peter ca inovator editorial

s iasuméor de riscuri - init iind o politicdeditorialamajordIMM s iinovare structuralg 3.
Peter ca observator s i recrutor de talent - oferind

oportunitd inepret uite de publicares ideT nvad are editorialdpentru mai multe
generat ii de cercet&ori B2B;

4. Peter ca educator s i manager al calit& ii - as a cum se reflectal n recenta sa serie
editoriald, Publicdsau pieri...” de practici de cercetare de succes s i seminarii din

T ntreaga lume despre scriere s i publicare s tiint ificide 7 naltacalitate;

5. Peter T n calitate de networker profesionist - participad nef ncetat la conferint ele IMP,
discutand T n egalamésuracu student ii doctoranzi, post-doctoranzi s i ,barai barai”;

cautdd s isugerdnd idei de cercetare inovatoare, recruténd talent s i distréndu-se!

Dupatoataaceastaevolut ie pozitivg o T ntrebare evidentdeste: ce este
seva i ntdmpla T n continuare, pentru IMM s i IMP? Permitet i-ne c&eva reflect ii.

Am subliniat rolul puternic al lui Peter LaPlaca T n or-chestrarea relat iei IMM-IMP,
precum s i caracterul social

28

Managementul Marketingului Industrial 69 (2018) 18-31

a acestei interac iuni. Astfel de relat ii suntT n general foarte dependente de un numa
limitat de persoane cheie, a caror retragere din rolul lor profesional creeazaincertitudine s i
pune i ndiscut ie continuitatea relat iei. Cu toate acestea, IMM s i IMP au atins un nivel

1 nalt de institut ionalizare intersectat§ iar noii redactori s-au angajat sament inapolitica
editorialaliberalda IMM; cu cdeva numere speciale noi legate de IMP T n proces (LaPlaca s i
Lindgreen, 2016). Aceste aspecte s i aranjamentele institut ionale informale existente

acum sugereazao continuitate viitoare pentru aceastarelat ie reciproc-recompensabila

O altaproblemg mai serioasg este capacitatea IMM s ia comunit& ii IMP de a se
rei nnoi. Un factor cheie de succes T n relat ie a fostinovat iile radicale T n cercetare ale
IMP, abordarea interact iunii s i abordarea ret elei industriale. I n prezent, mult ivad IMP
caajungadinfazas tiint ei normale Kuhn, cread doar i mbunaa iri progresive T n baza
sa de cunos tint e (vezi Covas icolab., 2015). I mpat3 im acest punct de vedere s i vedem
riscul ca PMI s&s i piardatendint a inovatoare. De fapt, IMP utilizeazai n prezent doua
strategii diferite pentru a-s i pastra vitalitatea: o parte a comunit& ii a devenit mai degraba
ortodoxaf n ceea ce prives te principiile de bazaale paradigmei ret elei, dezvolté&d s i
rafindd Cadrul ARA s i conceptele sale cheie (de exemplu Ford, Gadde, Hakansson, Snehota
s i Waluszewski, 2010; Hakansson s i Snehota, 2017). Cealaltaparte preferasa,deschida
ret eaua” care noi idei conceptuale, angajad tradit ia IMP cu studiul noilor discursuri
teoretice sau fenomene care transformat n prezent industriile (ex. Golfetto, Salle, Borghini
s iRinallo, 2007; Thilenius, Pahlberg, s i Havila, 2016), credd chiar noi domenii de afaceri
(Kjellberg, Azimont s i Reid, 2015; Méller s i Svahn, 2009). I n prezent, este incert care dintre
aceste strategii va ajuta IMP sasupraviet uiascdamenint &ii diluarii teoretice reprezentata
de utilizarea T n cres tere a conceptelor sale cheie fado leg&uracu cadrele s i teoriile

originale.

Noua versiune a Jurnalului IMP, publicatade Emerald din 2015, reprezintaun alt risc
potent ial pentru IMM. Dacdjurnalul IMP atrage o cantitate semnificativade lucrari
academice din comunitatea sa, aceasta este o pierdere directdpentru IMM. Cu toate acestea,
atractivitatea s i viabilitatea paradigmei determinaf n cele din urmaviitorul; dacanu exista
suficient isust indori ai paradigmei s i trimiteri de T naltacalitate pentru a sprijini ambele

puncte de véinzare, dezvoltarea poate deveni daunaoare s i pentru Grupul IMP.

Aceste riscuri pun noi presiuni asupra IMM; nu este suficient safii deschis pentru cercetare
inovatoare; mai degrabg noii editori ar trebui sacaute i n mod activ semnalele slabe ale
potent ialelor noi ,paradigma de ret ea”.

Este important de ment ionat cane-am concentrat i n aceastalucrare pe relat ia dintre
IMM s i comunitatea IMP. Combinat cu limitérile de spat iu, acest lucru aT nsemnat canu

am fost capabili sdcunoas tem mult i cercetdoriinfluent iIMP s i contribut iile lor.

Din fericire, o adevératainvestigat ie ,studiis tiint ifice” a mis carii IMP cu analiza
bibliograficaeste i n desf& urare de care alt ii (Hakansson's i Snehota, 2017). Mai degrabg
acest text este mai degrabdo reflect ie asupra experient elor noastre personale atd cu
Grupul IMP, c& s i cu IMM. Suntem datori multor colegi pentru producerea unor analize s i
recenzii excelente s irevelatoare ale cercetarilor IMP s i B2B pe care am putut sane bazam
aceastalucrare, precum s i lui Peter LaPlaca pentru cda i mpartss it arhivele sale cu
informat ii despre publicat iile IMM. Cel mai important, prin scrierea acestui articol dorim
s&l felicitam s i s&i mult umim cdduros profesorului Peter LaPlaca pentru munca s i
contribut ia sa extraordinarala T ntreaga comunitate de cercetare de marketing T n afaceri.
A fost o onoare pentru noi saf mpata im chiar s i o micaparte din cdaorie cu tine, Peter.
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