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Cercetarea T n cadrul aborda rii IMP are implicat ii bogate pentru dezvoltarea teoriei, metodologie s i management. Actorii

opereaza Tnret elefn condit iivolatile. Pentru aint elege astfel de condit ii, actorii se angajeaza prin elaborarea de strategii

1 n diferite tipuri de ret ele. Ret elele diferite implicd interdependent e diferite care ofera ambele posibilita t ide a-s iurma ri
propriile scopuri s ilimiteaza spat iul de elaborare a strategiei. Cu toate acestea, relat iile cu alt iactori pot fi redefinite sau

renunt ate pentru a oferi posibilita t ide dezvoltare a solut iilor noi sau diferite. Prin urmare, strategia se bazeaza pe oint elegere
a situat iei prezente colorand interpretarea trecutului s i perspectivele viitorului.
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Pentru a sust ines ia evolua afacerile T ntr-un mediu 7 n schimbare necesita
competent e de explorare, Tnva t are, adaptare, exploatare s iinca Icare a regulilor
jocului. Aceastd idee a inspirat tema Conferint ei IMP din 2015 desfa s uratd la
Universitatea Danemarcei de Sud: Organizing Sustainable BtoB Relationships—
Designing in Changing Networks. Cele 15 articole selectate din acest numa r de la
conferint & vor contribui la cunoas terea relat iilor de afaceris iret elelor care au
evoluatinlega turd cu abordarea IMP (Industrial Marketing and Purchas-ing). i n
2016, am sa rba torit 40 de ani de la IMP. Abordarea IMP a fost un teren fertil pentru
dezvoltarea de noi idei, concepte s i constructe pentru aint elege firmele industriale
s ipiet ele. Unnuma r semnificativ de contribut ii au fost fa cute princa rt is iin
reviste academice, cum ar fi Industrial Marketing Management s i The IMP Journal.
IMP s-a stabilit T n domeniul academic al marketingului, achizit iilor s i managementului
de afaceri s iofera o abordare bine fundamentata s iconvinga toare pentru
int elegereas istudierearelat iilor de afaceri. Articolele selectate pentru acest
numa r special ofera perspective asupra firmelor care opereaza 7 n condit iivolatile.

Articolele au trecut printr-un proces dublu-orb de evaluare colegiald , T ncepand cu 40

de articole preselectate din peste 160 de articole prezentate la conferint a ; prin

procesul de revizuire, l-am restrans la 15 articole. Oferim sincere mult umiri tuturor
participant ilor s i colaboratorilor.

Pentru aintroduce s ia evident ia unele dintre principalele contribut ii din
articole, vom discuta urma toarele trei domenii: (a) actori, (b) rezultate s i (c) organizare
s istrategie. Aceste trei zone

Introducere i n numa rul special din IMP 2015 din Kolding, Danemarca , Autor
corespondent.
Adresd de e-mail: pvf@sam.sdu.dk (PV Freytag).
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au apa rutdupa citirea articolelor selectate pentru acest numa r special s i revizuirea
ideilor fundamentale din spatele abordé rii IMP (Hakansson & Snehota, 1995; Ford &
H&kansson, 2006; Hakansson, Ford, Gadde, Snehota, & Waluszewski, 2009). I n aceasta
introducere, vom prezenta aspecte cheie selectate abordate 7 n fiecare articol din acest
volum, fa ra a discuta pe deplin contribut iile aduse T n fiecare articol T n detaliu.

Mai degraba , reprezinta viziunea s iinterpretarea noastra asupra unora dintre cele
mai interesante lega turi dintre articole, despre care am considerat vital sa le

discutd minlega turd cu mediul de afaceri®n continua schimbare. Aceasta
introducere la numa rul special IMM de la Conferint a IMP din 2015 se va T ncheia cu
oscurta descriere a articolelor s ialega turilor dintre acestea.

1. Actori care se organizeaza pentru rezultate T nret elele n schimbare

In cercetarea T n afaceri, actorii sunt asociat i cel mai adesea cu firme, agent i
guvernamentale, organizat ii private s i alt ii care aduc resurse diferite care sunt
recombinate s i utilizate 7 n lega turi de activitate unice. Cerceta rile IMP au argumentat
ca modul T n care actorii se organizeaza s istabilesc strategii T n relat iiles iret elele
de afaceri au fost ghidat is idelimitat ide interdependent ele formate fat & de
alt iactori de afaceri. Acest lucru implica faptul ca , des ifiecare actor va interact iona
cuintent iis iinteres specific (s i uneori neintent ionat), rezultatele afacerii vor fi
influent ate deintent iile s iact iunile altora. Este interesant sa cercetd m modul i n
care unii actori de afaceri se descurca 1 n acest peisaj de afaceri interactivs iinret ea
s isa Tnt elegem de ce uniiausuccess iseimbogd t esc,intimp cealt ii nu.
Construirea acestei T nt elegeri este, totus i, complicatad . La Rocca (2013) a rezumat
trei caracteristici ale actorului de afaceri care creeazd aceastd complicat ie.in
primul rand, entitatea actor nu este data purs isimplu de proprieta t ile unui
individ sau unei organizat ii, ci este va zuta ca o colect ie de materiale s iimateriale.
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resurse definite de setul de caracteristici care fac diferent afat a de un omolog specific
T ntr-un context dat. I n al doilea rand, acest lucru face ca actorul o entitate

specific unei relat ii sau unui context, ceea ce T nseamna ca identitatea unui

actorul de afaceri va varia de la relat ielarelat ie.1n al treilea rand,

entitatea actorului este definita Tn mod repetat de alt iactoris ide as tepta rile acestora
s i condit iile situat ionale. Aceasta Tnt elegere a actorului de afaceri implica ca o
mare parte a interact iuniifnrelat iile dintre

firmele nu pot fiTnt elese numai i n termeni de obiective de afaceri formulate corporativ.
Interact iunile, intent ionate sau neintent ionate, sunt de asemenea

condus de actori individualis i deTnt elegerea lor organizat ionala

s iprobleme deret ea.

Actorii la nivel individual, precum s i la nivel organizat ional urma resc anumite
Tmbuna ta t iri sau rezultate inovatoare prin interact iunea cu alt iactori. Cu toate
acestea, chiar s i atunci cand actorii sunt determinati de un scop, aces ti actori o vor face
percepe diferit ceea ce este T n joc. Det inand percept ii diferite sau
scheme (Welch & Wilkinson, 2002) reprezinta fundamentul pentru a sesiza, evalua,
inva t as ifacefat & contextuluiin care actorii sunt
T ncorporat. Contextele de afaceri sunt ret elele mai apropiate s i mai largi
Tncaresuntincorpora iactorii ifncarecombina iade
are locresursele s ilega tura dintre activita t i.

Exista multe interdependent e ntr-un contexts i acestea pot fi
direct, indirect, deschis s i ascuns. Detectarea tuturor interdependentelor de
important a poate fi dificila 1 ntr-un context volatil. Dupa cum pare stabilitatea
mai mult pentru a fi o except ie decat o norma , a face fat & schimba rii este o activitate
continua . Rezultatele pot fi destul de dificil de i nt eles T n prealabil pentru actorii
individuali, deoarece rezultatele vor apa rea mai T ntai treptat prin
procese de interact iune la diferite niveluri: T n cadrul firmei, T n diade, tri-anunt uris i
ret ele (Wilke & Ritter, 2006). Rezultate posibile la unul
nivelul depind de solut iile identificate s i finalizate la alte niveluri.

Exista discrepant e sau compromisuri asociate cu diferitele solut ii ga site. Prin urmare,
poate fi o problema de realizare a rezultatelor oportune

face fat & unor situat ii extrem de complexe s ivolatile.Tn elegere

modul T n care conteaza contingent ele este o problema reafn care cunos tint ele privind a
baza generala poate fi dificil de transferat (Buchanan, 1992; Rittel &

Webber, 1973). Prin urmare, inva t and despre propriile abilita t i, alt iactoris i
interesele lor de afaceri, combinat ia de resurse s i activitate

links este adesea un efort explorator pentru a obt ine rezultatele dorite.

1n astfel de condit ii, actorii T ncearcd sa -iinfluent eze pe alt iactori

organizarea si elaborarea strategiei.

Organizarea pentru afaceri T n cadrul unei aborda ri IMP se T nvarte i n jurul
natura interdependenta arelat iilors iret elelor. Rezultate proprii
construit ipefint elegerea interesului, posibilita t ilors ilimita rilor
alt iactori; integrarea relat iilor; s iinterdependent a
asupra altora. Vizand organizarea s i proiectarea proceselor de interact iune pentru
atingerea unor rezultate particulare este legatd de ceilalt i actoriimplicat i. Relat iile nu
se dezvolta liber prin organizare deliberata s i
proiectarea, dar depind de abilita t ile s idorint a omologului
inovat is ifacet ischimba ri. Strategieinret ele este un efort
Tntre Scylla s i Charybdis unde omologii aduc resurse
s i competent e pentru aface fat a schimba rilor, devenind s i o povara unul pentru
celad lalt (Hakansson s i Snehota, 1998), deoarece det in diverse
efecte de ,blocare”.

n primul rand, actorii devin interdependent i unul de abilitatea celuilalt s i
disponibilitatea de a face fat & s ide aact iona asupra schimba rilor din contextul T n care acestea
sunt i ncorporate. Prin urmare, elaborarea strategiei devine o chestiune de i nt elegere a
naturii relat iilor individuale s iarelat iilorlorin
ret eleles idespre ce reguli ale jocului se crede cd sunt cunoscute
si legitime. Ret ele de actori bazate pe un amestec de profesionale s i sociale
lega turile sunt puse T n joc pentru a influent a alt iactori. In funct ie de pozit iafntr-o
ret eadet inutd deosingura firma fat a de cealalta
pozit iile firmelor, aceasta ofera posibilita t i diferite de act iune s ide realizare
rezultate aspirate. Strategiile se formeaza s ise dezvolta Tninteract iune
1 ntre firme. Evenimentele anterioare T n timp creeaza fundat ia actoriei
acum s iTnviitor. Afi cons tient de istorie ofera oportunitatea
sd dezvoltes isa sust ina solut ii care se potrivescint elegerii regulilor
ajocului sust inut de ceilalt iactori. Firmele se pot stra duiin continuare sa schimbe

regulile jocului sau ies it idin joc. I ntr-un context volatil, acest lucru poate implica
Tncerca riinovatoare de a perturba structurile existente s i interdependent a resurselor,
activita t ilor s iactorilor i n context.

O alta posibilitate de strategie este coopetit ia. Cuambele
elemente deliberate s i emergente, coopetit ia se dezvolta Tntimps i
ofera o posibilitate nu numai de a fi un ,exploatator de ret ea”, cis i de a se implica
ca creator de ret ea” (Ford & Hakansson, 2013). Practicile cooperative s i competitive
continua simultan pe diferite organizat ii
niveluri pentru a profita de oportunita t ile de afaceri pe piet ele industriale volatile. Cu
toate acestea, practicile coopetitive pot crea dificulta t i de comunicares i,7nunele
cazuri, probleme mai fundamentale
pentru angajarea i n relat ii.

Cercetare s i contribut ii despre actori, rezultate s i organizare
s istrategii i n acest volum, s i mai general i n cadrul IMP
abordare, apar i n trei arene: (a) o arena teoretica , (b) o arena metodologicd s i(c)ca
implicat ii pentru management. Referint ele

Tnsect iunea urma toare se vor referi la cele 15 articole din acest volum.

2. Contribut ie teoretica

Relat iile inter-organizat ionale evolueaza 7 n timp. Asta face
nuinseamna ca stabilitatea existd doar T n contexte de afaceri agitate unde
inovat iile s ischimba rile creeaza sisteme de flux s i structurile sunt contestate T n mod
continuu. Sistemele de prognoza , planificare s i product iein cadrul firmelors ifn
lega tura curelat iiles iret elele suntincurs
presiune constantd sa se adaptezes isa se dezvolte pentru a sust ine.
Medlin s i Andersen au examinat i ndeaproape angajamentul actorilor prin investigarea
activita t ilor sociale dintre actori. Investigat ia lor a contribuit cu perspective teoretice
suplimentare despre modul T n care act iunile actorilor influent eaza ret eaua
dinamica. I ntrucat organizarea activité ¢ ilor este inerenta IMP
int elegerea afacerilor s ia dinamicii ret elei, studiul Medlinului
iar Andersen a adus considerat ii suplimentare T n ceea ce prives te provoca rile legate
de tratarea angajamentelor trecute s i posibilita t ilor viitoare. Acest lucru a ada ugat la
int elegereanoastra despre deliberares i
interesele actorilor din ret ele. Structura ret elei este dezvoltata ca
sunturma rite oportunita t i, ca activita t i s i angajamente existente
evolueaza s ipe ma sura ce actorii interact ioneaza s iadaugd oportunita t icu noi
angajamente. I n aceastd perspectivd ,Tnt elegerea noastrd actuald aret elei
structura este testata de o re-conceptualizare i n continua schimbare a structurii ret elei
1n care actorii trebuie s& gestioneze s isa interact ioneze. Hartia de
La Rocca, Moscatelli, Perna s i Snehota, precum s ilucrarea lui Laursen
s i Andersen se concentreaza , de asemenea, pe nevoia de a face fat @ schimba rilor.

Schimbarea T n contexts ifn relat iile individuale poate dura multe
se formeaza s isa fie condus de diferit ifactori (de exemplu, tehnologic, de mediu,
social). Prin procese de interact iune, pot fi dezvoltate noi solut ii pentru a face fat a
schimba rilor 7 n curs. Finke, Gilchrist s i
Mouzas subliniaza ca , chiar daca firmele sunt cons tiente de nevoia continua
pentru schimbare, solut iile noi ar putea sa nu intre i n joc ca actori individuali
joaca roluri diferite s i au interese individuale. Aces ti autori se bazeaza
studiul lor T ntr-un context de ret ea de actori public-privat. Aceasta setare este
cunoscut pentru a aduce diferent e de interese lamasa Tnca din public

actorii sunt condus i de obiective politice, T n timp ce actorii privat i sunt condus
prin obiectivele de afaceri.

Fiecare actor reprezintad , de asemenea, alt iactoriinret eaua lorimediata .
Barierele 7 n calea T ndeplinirii intereselor colective sunt s i mai complicate daca extindem
lucra rile acestor autori s idiscutd m despre multiplicitatea
granit ele actorilor s i modul 7 n care interesul colectiv influent eaza fiecare actor
propriile interese i n organizat ie,Tnrelat iis iTnret ele.in
aceasta problema , Ferreira, Cova, Spencer s i Proenca propun ca actori
interesele relative se modifica 7n timp, efectele asupra piet elors iret elelor
vaevoca s iprovoca ondulat ii care influent eaza contextul mailargalret elei
si setarea. Atunci cand actorii pla nuiesc rezultate, acest lucru este important de luat
luate T n considerare deoarece act iunile de asta zi pot avea efecte dinamice
tratate T n afaceri viitoare. I n funct ie de modul i n care definim limitele actorilor (firme
unice, diade, triade sau ret ele), rezultatele vor

provoaca implicat ii diferite pentru afaceri.
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ntrucat abordarea IMP se concentreaza pe relat iile inter-organizat ionale s i pe
interact iunile dintre actori care reprezinta cel mai adesea diferit i
firme, autorii Ivens, Pardo, Niersbach s i Leischnig evident iaza relevant a studierii
ret elei interne T ntre firme. Studiind firma-intern
ret eaua i ntre managerii de conturi cheie, aces ti autori argumenteaza modul i n care
posibilita t iles i provoca rile dintre actorii sau actorii individuali ca funct ii/
departamentele din firme ne T mbuna ta t escint elegerea limitelor
actori, precum s icapacita t ile interne necesare dezvolta rii activita t ilor s iresurselor
fat & dealt iactoriin contextul ret elei mailarg.
Cu alte cuvinte, aces ti autori ofera noi modalita t ide a discuta rezultatele
prin transferul perspectivei multi-actor a rela iilor inter-firme
legate de cercetarea IMP la o perspectivd de ret eainterna T ntre firme a actorilor
interact ionand pentru a servi, de exemplu, un client. Dezvoltarea aborda rii noastre de
a studia diferite niveluri de actori avanseaza definit iile noastres i
conceptualiza ri teoretice ale actorului de afaceri. Noi am T ncurajat
mai multe cerceta riin acest domeniu specific. Lucrarea lui Jackson s i Young
iaTn considerare s i actorul individual din ret ea. I n special, ei
contribuit icu discut ii despre modul i n careret elele de afaceriinfluent eaza s isunt
afectate de actori individuali. Ca atare, aceasta lucrare contribuie s ila
Tnt elegerea noastra a dimensiunii actorului ludnd perspectiva individuala studiata rar
ngrupul IMP. In plus, aceasta lucrare
include, de asemenea, actori non-business (ONG-uri) luand 7 n considerare impactul lor asupra
ret ele de afaceri. Studii care includ actori publici s i non-comerciali
sunt esent iale pentru dezvoltareaint elegerii noastre despre actorul de afaceri.

Tidstré m s i Rajala subliniaza probleme suplimentare necesare pentru a
Tmbuna ta t iTnt elegerea actorului de afaceri. Studiul lor se ocupa de
dinamica 1 ntre nivelul individual (micro) s iret ea
nivel (macro) ald turi de nivelul mezo. I n timp ce discut iile lor despre dinamica se
desfa s oara Tn contextul specific al coopetit iei, lect iile pot fi
extras din modul T n care managerii individuali pot i ncerca sa stabileasca strategii, sa influent eze,
s isa fieinfluent at ide cadrul organizat ional sau de ret eamailarg.S i
studiul lor arata ca indivizii pot avea chiar o influent a semnificativa
asupra strategiilor emergente aplicate T n modelarea dezvolta rilor dinamice. A
modalitatea de a face fat a dinamicii piet elors iret elelor a fost cres terea
componentei de servicii a ofertelor s i solut iilor de afaceri furnizate client ilor. Pentru a
Tnt elege dinamica aferenta care se desfa s oara Tn
ret elele de afaceri, Ferreira, Cova, Spencer s i Proenca au studiat
modul T n care dinamica este T ncadrata de actori multipli. Prin utilizarea triadelor de actori
ca nivel de analiza , autorii sunt capabili sa ia T n considerare dinamica relevata fntre
triadele suplimentare. Aceasta alegere explicita a limitei actorului
are implicat ii pentruint elegerea noastra a rezultatelor afacerii ca nu
produs doar i ninterac iunea dintre doua firme actoridar iin
interact iunea dintre grupuri de actori. Rezultatele afacerii sunt astfel
produs T n mai multe procese paralele.

Gradul de apropiere s i strategiile de cooperare 7 ntre omologi este o problema
abordata de Lundgren-Henriksson s i Kock. ei
argumentat i pentru mai multe cercetd ri despre cooperare s i competit iein cadrul
relat iilor. Strategiile coopetitive care apar i nrelat ii se refera la
stra duindu-se pentru interesele proprii s i, 7 ntr-o ma sura mai mare sau mai mica , de a pune reciproc
interesele deoparte. Prin urmare, strategiile coopetitive sunt o chestiune de echilibru
a ceea ce este posibil T ntr-un anumit context s i, T n acelas itimp, este a
chestiune de T ncadrare a procesului de interac iune prin sensiving i
procese de creare a sensului. Procesele de simt ire s i de creare a sensului sunt ta iate
pe diferite niveluri intra- s i inter-organizat ionale, punand accent pe
dificulta t ide aface fat & tensiunilor emot ionale ca urmare a i nfiint a rii, dezvolta rii
s ifinaliza rilor relat iilor de afaceri. Mai multe niveluri de interact iune sunt, de
asemenea, cadrele pe care Tidstré6 m s i Rajala le folosesc
Tncercarea de aint elege coopetit ia ca practici interdependente. Relat iile de cooperare
s i competit ie se pot transforma de la unul la cel
alta si invers. I n acelas i timp, cooperant s i competitiv
practicile pot avea loc la mai multe niveluri, cum ar fi la nivel individual, de companie,
relat ional s iextern. Evolut ia diferitelor strategii-ca-practici pe mai multe niveluri este
o chestiune de T ncercare intent ionata
interact iuni de forma . Practicile de cooperare pot fi va zute ca fiind capabile sa facad fat a
provoca ri diferite pe mai multe niveluri s i pot fi congruente cu

cerint e divergenteintimps ispat iu.

Dimensiunile de timp s i spat iu sunt importante pentruint elegerea contextului
s icum evolueaza relat iile. Potrivit lui Mandj&, Szalkai, Neuman-Dédi, Magyar s i Simon,
i ncorporarea poate fi un indicator al spat iului/
context, iar timpul poate fi analizat prin progresia procesului de interact iune. Problemele
declans atoare sunt factori la nivel individual s i organizat ional care pot stimula
dezvoltarea relat iilor. Printre alt ii,
sunt ment ionat i factorii individuali, cum ar fi reputat ias ilega turile sociale, s i
factorii organizat ionali, cum ar fi pozit iainret eas iatract ia.
ca probleme declans atoare. Structura s i fluxul social, economic, social,
s iinteract iunile tehnologice T ntre actori, activita t is iresurse
apar 7 n timp. Cu alte cuvinte, forma s icont inutul resurselor, actorilor,
iar activita t ile apar ca rezultate ale procesului de interact iune T ntr-un anumit
context s i laun moment dat T n timp. Problemele de declans are pot fi identificate
la nivel generic dar se vor forma sau vor juca un rol i n func ie de timp
si spatiu.

O modalitate de a stimula relat iile este prin implicarea diferit ilor
omologii. Torvinen s i Ulkuniemi sust in ca omologii pot
au multe roluri s isunt larg dispersate T n ret elele industriale. De exemplu, utilizatorii
finali pot fi adesea departe de o firma de product ies i
schimba rileTn as tepta ris ivaloarea oferita pot fi dificil de detectat
s isetransforma in cerint e de produse s i servicii. Contact direct
s iimplicarea ofera , prin urmare, o oportunitate pentru produca tor
pentru a afla despre valoarea de utilizare a unui produs s i pentru a obt ine informat ii despre nou
tendint e sau posibilita t ideinvent ie. Opera lui Torvinens i
Ulkuniemi se refera , de asemenea, la modul i n care diferit i actori potint elege
reciprocs ise angajeaza 1n activita t ireciproce s i recombina ri comune
de resurse T nurma rirea unor rezultate specifice. Dar contribut ia autorilor ridica , de
asemenea, probleme cu privire la modul T n care percept iile valorii - chiar daca sunt co-
create - sunt foarte specifice actorului.

Funct ia devanza ris ialte funct ii, care i n mod continuu
primesc informat ii despre evolut ia nevoilor s idorint elor, sunt esent ialein
detectareas iint elegerea schimba rilor i n curs. Acest lucru este subliniat
1 ntr-un articol de Ivens, Pardo, Niersbach s i Leischnig s i un articol de
La Rocca, Moscatelli, Perna s i Snehota. Doua provoca ri deosebite
decurg din activitd t ideTntindere a granit elor: (a) pentru a dobandi cunos tint e
despre evolut iile nevoilor s idorint elor client ilors i(b)sa Tmpa rta s easca
s isa foloseascd cunos tint ele din cadrul unei firme. I n general, organizarea
iar proiectarea unor interac iuni specifice prezinta un interes deosebit atunci cand
studiate prin funct ii tradit ionale. D'Antone s i Santos se cearta cum
achizit iile pot avea o influent & semnificativd pentru organizarea activita t ilor de
inovare s i a rezultatelor inovat iei. Aceasta nu este doar o chestiune de implicare a unor
funct ii sau actori specifici T n inovare, ci T ntr-adeva r o chestiune de
organizarea pentru ca astfel de funct iisa contribuie continuu la inovat ii.
in special, organizarea interact iunii dintre diferite faze
s iactivita t ile — fazele de cumpa rare s ilivrare, de exemplu — sunt
vital pentru rezultatul inovat iei. Organizarea este esent iald Tnrelat ie.
Purchase, Kum s i Olaru abordeaza provoca rile legate de organizarea tehnica
s i elemente comerciale T n inovare s i astfel contribuie la
dezbatere T n curs privind gestionarea elementelor ambidextre ale afacerii. The
autorii discuta T n mod specific modul T n care actorii care organizeaza utilizarea
resurselor T n timpul proceselor de inovare influent eaza s icreeaza inovat ie
poteci. Pentru a pa stra flexibilitatea pentru a aborda dinamica viitoare i n
ret ea, este importantsa se dezvolte abilitd t ide organizare pentru
utilizarea ambidextra a resurselor suplimentare s i diferite.

Depa s irea barierelor T n calea schimba rilor implica , de asemenea, eforturi pentru a

7 ndeplini interesele colective s i pentru a la sa deoparte interesele individuale. Acest lucru poate s& nu fie

posibil i n cadrul rela iilor existente i1 n anumite contexte. Prin urmare, cel

regulile jocului ar putea trebui redefinite s i relat iile pot

trebuie oprite sau reparate daca nu sunt adecvate pentru dezvoltare

solut ii T n noul context. Adresa lui Fleming, Lynch s i Kelliher

ma surain carerelat iile ar putea trebui fixate. Experient e trecute

s i perspectivele viitoare ale performant eirelat iei suntva zute ca factoriimportant i
1n evaluarea relat iei. Finke, Gilchrists i Mouzas

sust inca , pentru a atinge rezultatele scontate bazate pe act iuni colective, aceasta

este necesar pentru reducerea multiplicita t ii conflictuale de interese 1 ntre actori. I n caz
contrar, rezultatul poate fi inact iunea colectiva . Astfel, ajungand
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astfel de rezultate au implicat ii importante pentru capacitatea de organizare
de actori la proiectareare elelor pentru ac iunea colectiva .

In plus, Tidstré m's i Rajala discutd despre efectul actorilor nu
a face orice, care poate avea o influent & semnificativd asupra unor situat ii specifice.
Incuraja ms isolicita m mai multe cerceta ri cu privire la aceastd problema a lipsei de
act iune sau ainact iunii ca element relevant i n interact iunea dintre actori,
ale ca ror efecte pot avea implicat ii asupra rezultatelor afacerii ca
vitale ca efectele act iunilor s iinteract iunilor (in)cons tiente. Un T nrudit
Un exemplu este modul T n care rezultatele proceselor de inovare sunt formate de
evenimente de blocare care modeleaza viitorul s ica ile potent iale pentru dezvoltare s i
schimbare suplimentara . Purchase, Kum s i Olaru solicitd mai multe cerceta ri
1n acest fenomen, astfel i ncat sé ne putem |a rgi cunos tint ele despre cum
actorii pot utiliza s iinfluent a astfel de evenimente pentru a crea rezultatele dorite. La fel
de important este s& Tnt elegem cum seintampla astfel de evenimente de blocare
Tncadreaza dinamica afacerii. De asemenea, T n special, ret elele pot avea efecte s i
rezultate grave de deteriorare, nu numai pentru afaceri, ci s i pentru persoane fizice.
ret elele sociale ale actorilor, as a cum aratd munca lui Jackson s i Young. The

Jparteantunecata " ainteract iunilors iret elelor afostintotdeauna o parte inerenta
parte a cerceta rii IMP, iar lucra rile din acest numa r special au un plus de valoare
cuno tin e.

n general, mai multe dintre lucra rile din acest numa r oferd perspective despre cum
interact iunea de afaceri este influent ata s i modelata de numeros i factori
in timp si spatiu. Actorii sunt esent iali, deoarece declans eaza evenimentes ise atas eaza
sensul evenimentelor. Actorii sunt de asemenea esent iTnint elegerea a ceea ce
conduce schimba rile s i cum sunt organizate schimba rile; de exemplu, evolut iile
tehnologice nu numaica apar, ci sunt aduse laviat & prin actoris iprininterpretareas i
utilizarea lor a tehnologiilor atunci cand sunt
transformate in solutii. Dar avem nevoie de mai multe cerceta ri asupra modului i n care contextul
impacteaza dezvoltarea solut iilor s icrearea de valoare pentru utilizatori
atunci cand firmele interact ioneaza . Pentru aint elege dinamica afacerilor, IMP
comunitatea s-a stra duit T ntotdeauna sa abordeze interact iunea dintre actori
1n contextul  n care se desfa s oara , fie ca studiaza activita t ile
organizate 1 ntre actori sau resursele combinate. Acest lucru T nseamna ,
cand actorii cauta sa ia decizii cu privire la organizarea activita t ilor, pt
de exemplu, rezultatul rezultat este T ntotdeauna o chestiune de context mai larg
sau ret eauain care este T ncorporat. Astfel, luarea deciziilor manageriale
este o chestiune destul de complexa . Ca utand sa schit eze managementul general
implicat ii pentru actorii de afaceri n situat iile complexe de zi cu zi
viat a de afaceri va face inevitabil ca implicat iile generale sa para simplificate
s iaproape banal. Prin urmare, dupa cum argumenteaza Hedvall, Dubois s iLind T n acest sens

volum, noi din comunitatea IMP trebuie s& Tmbra t is & m varietatea de a pune
Jteoriiinuz”.

3. Contribu ii metodologice

Complexitatea s inatura®n continua schimbare a interact iunilor
1 ntre actorii de pe piet ele industriale ofera o fort & motrice puternica
pentru inovare s i avantaje competitive. Privit dintr-o perspectiva metodologica de
cercetare, un context de afaceri atat de volatil necesita metodologii care sa surprinda
fluxul complex s i continuu de interact iuni. Al lor
natura complexa , T ncorporata s iidiosincratica caracterizeaza adesea piet eles i
ret elele industriale. Acest lucru i-a determinat adesea pe cerceta torisa solicite
utilizarea unor studii de caz unice pentru a surprinde boga t ias i dinamica
inret elele de afaceri (deseori referindu-se la, de exemplu, Easton, 1998, Halinen &
Tornroos, 2005). Acesta este s i cazul majorita t ii lucra rilor incluse
1n acest numa r special.

Metoda cazului, Tnt eleasa cao analizd aprofundata a unei anumite relat ii sau
ret ele, esteTnca un mijloc dominant pentru obt inerea de informat iis ioret ea.
semn distinctiv pentru cercetarea IMP. Studiile de caz ofera oportunitatea de a avea T n vedere
setd ri din lumea reald . Studiile de caz pot descrie s i analiza cu atent ie
captarea multor aspecte diferite, esent iale ale interact iunilor. Prin
interviuri, observat iis iinformat ii secundare, gra mezi extinse
de date sunt generate s i ofera o baza solida pentru analiza .

Aruncand o privire peste lucra rile din acest volum, este T ncurajator modul T n care
autorii se stra duiesc sa promoveze utilizarea studiului de caz, cum ar fi prin considerat ie
meticuloasa s iatent ieTn colectarea datelor s i/sau a datelor

analizé . Aceste lucra ri prezinta o serie de T n principal complementare
tehnici de cercetare s ianaliza aprofundata . De exemplu, Medlins i
Andersen combinad metoda studiului de caz cu un studiu de proces pentru a dezva lui
s idiscutat idespre dezvoltarea angajamentului actorilor T ntr-un cadru dinamic de ret ea.
Jack's iYoung adopta o alta abordare a studiului de caz
prin combinarea unei cantitd i cuprinza toare de date secundare cu studii etno-grafice.
Cumpa rare, Kum s i Olaru folosesc s i combina diferite
metode de studiere a dinamicii proceselor de inovare. Prin combinare
analiza evenimentelor s i software avansat pentru rat ionament calitativ ca
precum s i teste cantitative, elemente suplimentare ale dinamicii pot fi
capturat.

Studii de caz combinate cu o serie de tehnici precum
Leximancer, analiza secvent elor s i alte forme de analiza a fluxului permit
rega sirea problemelor noi, interesante s i de stabilire a agendei despre modelele de
interact iune, init iereas idezvoltarea relat iilors i
ret ele de-a lungul timpului. Este mai mult decat potrivit sa se bazeze pe metode
care poate oferi o perspectivd mai sistematica a diferitelor tipuri de procese de
interact iune; vezi, de exemplu, Ferreira, Cova, Spencer s i Proenca,
care aplica categorii bazate pe timp pentrunt elegerea dinamicii
interact iuni.

Des i aproape toate articolele din acest volum solicitd mai multe cerceta ri
asupra modului T n care procesele, interact iunile, relat iiles iret elele evolueaza ,
dezvoltarea de noi metode s i aplicat ii de mai bine cunoscute
Modelele metodologice de proces pare o strategie fructuoasa pentru stimularea cerceta rii
s iobt inerea unor constata ris i mai puternice s i mainoi. Doua posibile
candidat ii sunt experimente s isimula ri, deoarece acestea pot fi utile
perspective asupra mecanismelor din spatele schimba rilor s i dezvolta rii. I n general, mai
multe studii longitudinale par utile pentru examinarea evolut iei
aretelelor. Pe ma sura ce dezvolta m probleme metodologice, ar putea fi tentant
pentru a reduce complexitatea pentru a contura structuri teoretice generale.
Cu toate acestea, dupa cum au subliniat Hedvall, Dubois s i Lind, trebuie sa ne amintim
ca simplificarea excesiva poate duce la deconectarea teoriei s i
practica s iface teoria mai put invalabila . Datele bogate ofera oportunita t i pentru
documentarea detaliata i transparenta a metodelor de cercetare i

o fundamentare temeinica a argumentelor s i modelelor dezvoltate.

4. Contribut ii s iimplicat ii pentru management

T ntr-un context cu mai mult i omologiin continua evolut ie, actori
pot det ine diferite scheme sau imagini ale prescript iilor de ret ea ale
ce se poate face pentru a realiza obiectivele manageriale de afaceri s i strategiile
nu se poate baza pe ipoteze ceteris paribus. Totus i, strategia este
practic, deoarece ajuta la definirea teoriei s i a modului T n care teoria ar trebui sa faca
diferent a. Sust inem opinia conform ca reia ,construct ii (t)eoretice precum
modele s iteorie, ar trebuisa fie de ajutor T n identificarea problemelor, ridicarea
Tntreba ri, ard tand ca i posibile pentru identificarea solut iilors i
chestionarea solut iilor” (Freytag & Philipsen, 2010:29). Din aceasta perspectiva , articolele
din acest numa r special reprezintd o gama larga de contribut iila teorie. Gestionarea
s ielaborarea strategiei au loc T n interact iune
cu alt ii, este creat T ninteract iune cu alt iis ieste transformatin
interact iunea cu ceilalt i. Influent areas ia fiinfluent atdirectsau indirect de ca tre
alt ii este o parte esent iala a managementuluiinret ele.In acest
volum, Fleming, Lynch s i Kelliher explicd ca proprietarii-manageri
trebuie sa recunoasca relat iile interpersonale stranse la toate nivelurile, deoarece
acest lucru este deosebit de important pentru dezvoltarea relat iilors irelat ii
cu incidente neas teptate.

infunct ie de context, gestionarea se i ntampla diferit. Piet ele
evolueaza s isuntmodelateintimps iofera bazele pentru dezvoltareas iidentificarea
solut iilor, as a cum au subliniat Ferreira, Cova, Spen-cer s i Proenca. Cu toate acestea,
Torvinen s i Ulkuniemi subliniaza ca ce
estevd zutd caosolut ievalida poate diferiin funct ie de perspectiva
actori diferiti. T n mod similar, actorii pot utiliza diferite forme de management s i aborda ri
sau modele de strategie, cum ar fi competitiv, cooperant s i coopetitiv, as a cum sust in
Lundgren-Henrikson s i
Kock. Aborda rile de management se pot schimba 7 n timp, i n funct ie de

context, iar rezultatele T n joc s i schimba rile trebuie T nt elesein
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lega tura cu alt iactori. As tepta rile nesatisfa cute s i schimba rile T n modelele
de management pot crea confuzie pentru actori s i pentru alt ii implicat i.
Deoarece relat iile sunt adesea condit ionate de rutine s ias tepta rilegate de
comportamente, schimbd rile pot provoca confuzie s itensiuniinrelat iis iret ele.
Tensiunile pot fi o sursa fructuoasa pentru dezvoltare s iidentificarea de noi
solut ii, dar pot, de asemenea, s blocheze sau sa opreasca relat iile.
Gestionarea T nret ele nu este o chestiune simpla de reglare find a act iunilor
unui singur actor. Act iunile actorilor sunt modelate 7 n procesele de interact iune
1 ntre actori (Hdkansson & Ford, 2002; Gadde & Snehota, 2000). Prin urmare,
managementul poate pa rea complicat, deoarece implicd act iuni conduse
intent ionats ireact iiintent ionates ineintent ionatein procesele de
interact iune. Pentru managerul individual, strategia se bazeazd pe oint elegere
asituat iei prezente colorand interpretarea trecutului s i perspectivele viitorului. Pe
ma surd ce interpretarea prezentului este T n mod continuu modelata Tn
interact iunea cu ceilalt i,7nt elegerea trecutuluis iviitorului evolueaza tot
timpul. Strategiile oportune dezvoltate recent vor fi modelate s i remodelate
continuu pentru a se potrivi s i a crea sens pentru stabilirea direct iei. Tiparele de
activitate pot cont ine T n continuare elemente bine cunoscute sau recunoscute.
Des itiparele care apar pot pa rea familiare, interpreta rile a ceea ce este de
important @ majora s iminora se pot schimba sau pot apa rea interpreta ri
complet noi. Interdependent ele sunt fundamentale i nint elegerea naturii
gestiona rii s iastrategieiinrelat iis iret ele. Gradul sau puterea

interdependent elor dintre actori ofera posibilita t is ilimita ri. Interdependent ele

vor oferi posibilitd t i mai mult sau mai put in directe sau ascunse de a act iona

s ideainfluent aalt iactoris ivorcreaspat iul pentru managements i strategie.
Intrucat exista interdependent efntre actoris ifntre activitd t is iresurse,
gestionareaTnret ele necesitd Tnt elegereas ivalorificarea acestor

interdependent e. Trebuie sa se cunoasca inca mai multe despre interdependent a

actorilor, activita t ilor s iresurselor din cadrul firmelor s i ntre firmes iret ele.

In continuare, existd o scurtd descriere a celor 15 articole din acest numa r

special IMM bazat pe Conferint a IMP din 2015 ga zduitd la Universitatea din
Danemarca de Sud.

5. Contribut ii discutand actori

Patru articole ofera perspective interesante despre actori. Trei articole prezintd
cercetd ri despre modul 7 n care client ii suntimplicat iTn NPD s iinovare, cu un
accent deosebit pe vanza ri, achizit ii publice s i, respectiv, interact iunea
cumpa ra tor-furnizor. Un al cincilea articol examineaza perspectiva proprietarului-
manager al IMM-urilor.

La Rocca, Moscatelli, Perna s i Snehota examineaza lega tura dintre procesul
NPD, implicarea client ilor s iactivitd t ile de vanza riTn ,Implicarea client ilorin
dezvoltarea de noi produse T n B2B - Rolul vanza rilor”.

Articolul ofera perspective noi asupra important eivanza rilor ca funct ie de limita
pentru procesele NPD T n interact iunea cu client ii. I ntr-un singur studiu de caz

care utilizeaza o abordare de combinare sistemica , articolul urma res te dezvoltarea

unui nou produs s i succesiunea de evenimente care a urmat.

Studiul se concentreaza asupra procesului de dezvoltare a noii solut ii, a modelului
de interact iune al implica rii client ilors ia activita t ilor de vanzare 7 n acest
proces. Articolul contribuie laTnt elegerea rezultatelor proceselor NPD afirmand
ca acestea nu pot fi anticipate s ica act iunile comune s ilogica de efectuare
joacd un rol important. I n acelas i timp, studiul dezva luie cd procesele NPD
evolueaza continuu s inu ating niciodatd o stare de echilibru.

+Angajamentul utilizatorului final T n cadrul practicilor inovatoare de achizit ii
publice: un studiu de caz privind achizit iile T n parteneriat public-privat” este un
articol al lui Torvinen s i Ulkuniemi care se concentreaza pe generarea de valoare
prin implicarea cu utilizatorii finali ca co-creatori T n achizit iile publice. Pe baza
metodologiei cu un singur caz, autorii analizeaza un parteneriat public-privat (PPP)
din Finlanda cu privire la modul i n care PPP ar trebuisd Tmbuna ta t eascd atat
valoarea individuald pentru utilizatorul final, cats ivaloarea sociala , de medius i
politicad a serviciului public. Constata rile evident iazd modul T n care procesul de
implicare a utilizatorilor finali T n cadrul practicilor inovatoare de achizit ii publice
poate genera s i1 mbuné ta t i diferite forme de valoare. I n general, studiul

a constatat ca politicile inovatoare de achizit ii publice pot crea o valoare mai buna
T n utilizare pentru utilizatorul final.

Laursen s i Andersen contribuie cu articolul ,Implicarea furnizorilor T n NPD: un
cvasi-experiment la Unilever”. Ei propun cd ambiguitatea cauzala este o
caracteristica importanta de luat?n considerare pentru interact iunea cumpa ra tor-
furnizor T n stadiile incipiente ale NPD. Cercetarea lor se bazeaza pe un studiu cvasi-
experimental care reprezinta un punct de plecare pentru o discut ie valoroasa
asupra procesului de interact iune al implica rii timpurii a furnizorilor. Acest studiu
este unul dintre primele care exploreaza ,cutia neagra ” a implica rii timpurii a
furnizorilor i n NPD. I n plus, studiul leaga 7 n mod explicit diferitele forme de
ambiguitate a sarcinilor de mobilizarea resurselor T n ret eaua furnizorilor.
Gestionarea relat iei dintre ambiguitatea cauzala a sarcinii s ias tepta rile privind
rolul furnizorilor este cheia pentru influent area tiparelor de interact iunes i
mobilizarea resurselor furnizorilor i n procesul NPD.

Fleming, Lynch s i Kelliher contribuie cu ,Procesul de evaluare a relat iilor
Business to Business care se confrunta cu dizolvarea: o perspectivda a managerului
proprietarului IMM-urilor”. Relat iile sunt evaluate constant, uneori ducand la
dizolvare. Acest articol sust ine ca apropierea, recompensele s i costurile actuale
s iviitoare s i performant a sunt factoriimportant i pentru evaluarea relat iei.
Folosind o perspectivd a evenimentelor critice, autorii identifica s i descriu modul
Tn carerelat iile sunt evaluate T n 23 de IMM-uri irlandeze care cuprind 25 de
proprietari-manageri din diferite industrii. Studiul a constatat ca as tepta rile cu
privire la rezultatele pozitive viitoare sunt esent iale pentru schimbarea sta rii
negative a unei relat ii. Studiul a mai constatat ca relat iile mai apropiate care se
confruntd cu dizolvarea sunt mai 7 nclinate sa revina la o stare pozitivda decat
relat iile ,la distant a debrat ".

In general, autorii sust inca istoria conteaza insensulca experient ele
anterioare sunt influente pentru evalua rile ulterioare.

6. Contribut ii care discuta rezultatele

Trei articole raporteaza perspective interesante despre rezultate, s i anume
modul T n care inact iunea colectivda poate fi un rezultats i modul i n care ret elele

pot avea efecte negative. Aceste articole discuta s i despre procese inovatoare
ca rezultate.

Finke, Gilchrist s i Mouzas ridicd o 1 ntrebare importanta Tn ,De ce companiile
nureus escsa ra spundad laschimba rile climatice: inact iunea colectiva ca
rezultat al barierelor i n calea interact iunii”. Pentru a descoperi interdependent ele
s iinteract iunile multilaterale reale care au loc, studiul aplicd o abordare de ret ea.
Interact iunea cu afaceri este va zutd ca un compromis i ntre interesele individuale
s icolective T ntr-un proces i n care actorii interdependent ise ocupd de problemele
pe termen scurt s i lung. Baza empirica a studiuluise afla 7 ntr-o ret ea public-
privatd germana init iata pentru a dezvolta solut ii colective la provoca rile
climatice. Constata rile aratd ca o multitudine de interese individuale este un factor
important din spatele es ecului de a rd spunde la schimba rile climatice, actorii
privat ise considera adeseaindependent is icapabilisa gestioneze
reglementa rile privind schimba rile climatice s i percept ii diferite asupra regulilor
jocului. exista 1 ntre actorii privat is i publici.

In ,When Business Networks “Kill” Social Networks: A case study in Bangladesh”,
Jackson s iYoung exploreaza potent ialele consecint e ale ret elelor de afaceri pe
ret elele sociale. Printr-un studiu de caz, ei raporteaza impactul microfinant a rii
asupra unei anumite comunita t i rurale din Bangladesh.
1n acest context, perspectiva IMP este folositd pentru aluain considerares ia
disemina informat ii despre ,partea i ntunecata "aret elelor - adica impactul lor
negativ - T n moduri informate, credibile s irelevante. Jackson s i Young
concluzioneaza ca ofint elegere aproceselors i mecanismelor comune s i
divergente T n joc poate ajuta laimbunad ta t irea practicilor piet eilocale.

Purchase, Kum s i Olaru identificd ca i ambidextre ale inovat ieif n articolul
,Cale, evenimente s i utilizare a resurselor: noi dezvolta riTnint elegerea proceselor
de inovare”. Printr-un singur studiu de caz T n sectorul energiei regenerabile, autorii
examineaza evenimentele s i utilizarea resurselorn ca ile de inovare, conducand
la perspective asupra modului T n care schimbul simultan T ntre diverse resurse
permite flexibilita t iisa se adapteze mai rapid la evolut iile din ret ea. Articolul se
adreseaza 1n continuare
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modul T n care evenimentele de ,blocare” au caracteristici dependente de cale pentru

utilizarea cunos tint elor, T n special T n prima parte a ca ii de inovare, T n timp ce, de asemenea,

pentru utilizarea resurselor de capital financiar s i social. Autorii concluzioneaza
acea convergent & aca ilor de inovare comerciala s itehnica

apar mai des pe ma sura ce organizat iile converg ca tre primul lucru
prototip.

7. Contribut ii care discuta context

Patru articole contribuie laTnt elegerea noastra a contextului prin
discutarea modului T n care contextul ret elei joaca un rol substant ial 7 n diferite setd ri,
de exemplu, analizadnd activita t ile T ntr-un context de activitate mai larg prin
in urma unei activitati.

Medlin s i Andersen subliniazd organizat iain continua schimbare
forma deret elein articolul lor ,Angajamente tranzitorii s i dinamice
ret ele de afaceri.” Ei sust inca creareaderet eles ischimbareain
ret elele apar mai 7 ntai, iar stabilitatea decurge apoi din stabilit
retelelor. Activita t ile tranzitorii de angajament sunt T ntreprinse de doi sau
mai mul i actori sociali pentru realizarea ac iunilor viitoare. I n studiu, cerceta torii
efectueaza 11 interviuris iaplica o vizualizare a procesului. Studiul se concentreaza pe
procesele de interact iune dintre actorii din apa rare
industria de aprovizionare s iasupra realiza rii schimba rii. Articolul contribuie
lain elegerea naturii evolutive iacomplexita i
relat iile, T n special modul i n care angajamentul se schimba i n timp ca
oportunitd t ile evolueaza Tnret ea.

»Analizarea unei activita t i7n context: Un studiu de caz al condit iilor pentru
intret inerea vehiculelor” de Hedvall, Dubois s i Lind ofera o abordare pentru analiza
activita t ilor T ncorporateinret ele. Bazat pe
teoria managementului, teoria ret elelor s i triadele serviciilor de transport”,
autorii examineaza modul T n care studiile de caz pot fi concepute pentru a explora
aspecte generale s i specifice ale T ngloba rii activita t ilorinret ele.
Au fost studiate structurile, modelele s i configurat iile activita t ii
aniin cadrul IMP, dar trebuie s& se s tie mai multe despre omologii direct is iindirecti,
influent a acestora asupra unei activita t is i efectele unui
activitate urmata s i contextualizata . Pentru a contribui laTnt elegerea acestor probleme,
studiul analizeaza activita t ile deintret inere a vehiculelor
T ntr-un context de activitate mai larg prin urma rirea unei activitd  i. Articolul evident iaza
importan adeanufinla tura complexitatea realita ii oricum ar fi aceasta
conduc la concepte teoretice generale s i abstracte. Analiza de caz poate oferi informat ii
valoroase asupra domeniului de aplicare a contextului activita t ii
ambele sunt importante pentru manageri s i ofera , de asemenea, contribut ii cu privire la a
nivel teoretic.

Articolul lui Mandj, Szalkai, Neumann-Bédi, Magyar s i Simon
.Probleme declans aten relat iile emergente” investigheaza etapele de nas tere sau
init iere ale relat iilor sub forma unor probleme declans ante care ar putea
sust ine relat iile emergente. Articolul prezintd un model conceptual interesant care
trateaza dimensiunile de timp s ispat iu ale procesului de interact iune, ludndin
considerare spat iulTnrelat ie cu diverse forme de
incorporare; ilustreazd coexistent afn spat iu prin aplicarea unui social
abordare i nret ea. Autorii folosesc o metoda de studiu de caz cu date retrospective
diadice de la nas terea uneirelat ii centrale cu o companie maghiara pentru a obt ine o
mai buna Tnt elegere a moduluifn care afacerile
poate fi stabilit prin probleme de declans are. Cazul conduce la o contribut ie principala
printr-o construct ie a unui proces evolutivin ,Cinci Pas i".
model care sust inefnt elegerea timpuluis ispat iului pentru
diferite probleme declans atoare ale nas terii unei noi relat ii.

in «Ret ele interne de gestionare a conturilor cheie: cadru,
studiu de caz, ca i de cercetare viitoare”, Ivens, Pardo, Niersbach s i
Leischnig studiaza interact iunea managementului conturilor cheie (KAM) necesara Tn
cadrul companiei pentru a mobiliza resurse s i a dezvolta activita t ica tre
conturi cheie. Articolul foloses te o abordare calitativa de studiu de caz pentru a aborda
interact iuneareciproca dintreret eauaexterna s i
ret eauainternd af ntreprinderii de actori, resurse s i activita t i. Autorii
propune un cadru care sa se concentreze pe rolul individului i n explicare
angajamentul intern ferm s i 7 ncrederea sunt importante pentru stimularea furnizorului

capacitatea KAM a firmelor care, la rdndul s& u, conduce la un avantaj competitiv

s iTnfinal la performant aferma . Pentru managerii de conturi cheie, acest articol
aduce cunos tint e valoroase pentru dezvoltarea capacita t ii KAM a
ferma , precum s i construirea angajamentului s i a T ncrederii T ntre actorii interni

ca premisa pentru o mai buna deservire a conturilor cheie.

8. Contribut ii care discuta despre organizare

Patru articole T n special contribuie laint elegerea noastra despre organizare. Cum
creeaza actorii strategii pentru inovare T n interact iune cu
alt iactoridinret ele? Coopetit ia este esent iala 7ndiscut ie
Tndoua articoles iva zutd caun cadru important pentru organizare. Cele doua articole
ulterioare se concentreaza pe achizit ie s i pe sprijinul acesteia pentru inovat ie
s isolut ii de afaceri dezvoltate ca parte a serviciilor firmelor.

Tidstré m s i Rajala folosesc o abordare de strategie ca practicd pentru a explora
praxis s i practici de coopetit ie la nivel micro, mezo s i macro
Tn articolul ,Coopetition strategy as interrelated praxis and practices
pe mai multe niveluri.” Un studiu de caz care urma res te o mare multinat ionala
compania s ifurnizorul sd u de-a lungul timpului dezva luie modelarea coopetit iei
strategie pe diferite niveluri. Studiul demonstreaza modul i n care abordarea strategiei ca
practica acordd atent ie moduluin care actorii influent eaza s isuntinfluent at ide
organizat iile lor s i de T mprejurimile lor. I n special, cel
articolul ne ajutd sa Tnt elegem cum apare coopetit iain timp,
maintaifa ra coopetit ie, apoi cu o perioada de ta cere despre coopetit ie
7n curs de dezvoltare, urmatd de o perioada de coopetit ie activa s i,Tnfinal, cua
perioada de cooperare for ata . Autorii considera T n timp diferit
perioadele T n care diferite elemente, cum ar fi coopetit ia verticala , aparit ia,
iar strategiile s i schimba rile deliberate suntn joc.

Lundgren-Henrikson s i Kock, T n articolul lor ,,Coopetition in a
vantinfat a-Interact iunea dintre sensul, sensul's i mijlocul
ra spuns emot ional managerial T n dezvoltarea coopetitiva a schimba rii strategice”,
studiaza modul T n care managerii de mijloc au sens din - adica creeaza
imagini de ret ea ale — modifica ri ale dinamicii coopetitive. Companiile sunt
se presupune ca imbina practicile cooperative s i competitive pentru a face fat a
cu schimbare s i pentru a genera rezultate benefice. I n special, la mijloc
se spune ca managerii trebuie sa se confrunte i n mod constant cu cooperareas i
competit iasimultana s i,Tnacelas itimp, trebuie sa dea sens.
din ea. Autorii dezvoltd un cadru pentru a explora modul i n care sensul se T nvarte T n jurul
genera rii s i ment inerii identita t ilor, pe care apoi le-au
utilizat i pentru a analiza o init iativda coopetitiva de schimbare strategica 1 ntre trei
organizat ii din industria media finlandeza . Articolul contribuie la
int elegerea moduluif n care managerii au sens din schimbarea continua
proceselor prin revizuirea percep iei lor asupra identita ii.

i n articolul lui D'Antone s i Santos ,Cand achizit ionarea de servicii profesionale
sust ineinovat ia”, tema centrala este relat ia dintre
procesul de cumpa rare aKIBS s i potent iala inovat ie generata
la firma cumpa ra toare. Acest articol examineaza condit iile care pot ajuta
pentru a reduce o orientare negativd bazata pe costuri a departamentului de achizit ii
atunci cand achizit ioneaza KIBSs ipentruala sasa predomine o orientare mai
inovatoare s i de valoare ada ugata . Autorii folosesc o literatura sistematica
revizuire privind achizit ionarea KIBS, integrata cu literatura despre achizit ie
s i contribut ia KIBS la inovare. Managerii de achizit ii ar putea folosi
perspectivele acestui articol pentru a i nt elege impactul act iunii lor asupra
mai bine inovarea s isa -5 i orienteze strategiile pentru a stimula inovarea.

Ferreira, Cova, Spencer s i Proenga contribuie cu un articol intitulat
,O abordare bazata pe dinamica a tipologiei solut iilor: un caz din
Industrie aerospatiala." Articolul se concentreaza pe solut iile de afaceri dezvoltate ca
parte a serviciilor companiilor de product ies idiscuta despre servitizare
s isolut ionarea ca elemente ale unui proces de modelare a piet ei ntr-o dinamica
s icontextul Tnret ea.Articolul se bazeaza pe un studiu de caz aprofundat.
Autorii propun o tipologie dinamica a solut iilor de afaceri, evident iind T n mod specific
modul T n care dezvoltarea relat iilor formeaza
furnizarea continua de solut ii de afaceri prin combinarea unei varieta t ide
produse, servicii s i evolut ii. in special, articolul aduce
perspective teoretice asupra modului T n care inovat ia s idezvoltarea i ntruchipeaza

efectele de modelare a piet ei ale solut iilor de afaceri.
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