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1 WSTEP

11. Wprowadzenie

Wzrastajaca konkurenoja na rynku Swiatowym oraz poatep teohniczno-
—technologiczny, a takie zmniejszajace alf mozllIwosol zbytu wielu débr |
ustug na rynku wewnetrznym szczegolnie krajow wysoko rozwinietych skda-
niaja przedsiebiorstwa do poszukiwania nowych ferm zaspokojenia prefe-
rencji nabywcy ! uzyskania przewagi nad konkurencja.

Ceohg charakterystyczng ostatnich 20 lat jest wystepowanie luki tech-
nologlcznsj pomiedzy krajami rozwinietymi a krajami rozwijajacymi  ale.
Te ostatnie, rowniez bardzo silnie zdywersyfikowane pod wzgledem rozwoju
oraz mozliwosci importowyoh | eksportowych, starajg sie nie dopusolé w
miare mozliwosci do jej dalszego poglebiania*

Obserwuje sie ponadto stale wzrastajgog role w wymianie miedzynarodo-
wej krajow rozwinietych przedsiebiorstw wislcnarodcwyoh o ogromnej alle
przetargorej, bedacej wynikiem poslsdanyoh przez nie zasobdéw kapitado-
wych i ludzkich. Przedsiebiorstwa te rozszerzyty konwencjonalny eksport
towardw i ustug na sksport kapitatowy, ktory nie zawsze Jednak jest ak-
ceptowany przez kraje importujgce, zarowno rozwijajace sie, Jak i roz-
winiete, gdyz powoduje cn ograniozenie autonomii 1| moze prowadzi¢ do pe-
nstraojl rynku krajowvego przez kapitat zagraniczny, ze szkoda dla przed-
slebloritw lokalnych. Stad tet czesto alternatywg eksportu kapitatowego,
a takzs formg eksportu (transferu) technologii staje sie eksport budow-
niotwa. Przez eksport budownictwa rozumie sie w pracy sprzedaz za zagra-
niczne Srodki platnloze kompleksowych przedsiewziec¢ budowlanych. Przed-
siewziecia te stancwlg okreslony zestaw skdadnikéw, ktory w drodze pro-
jektowania | prac budowlano-montazowyoh prcwadzonyoh z reguly na rynku
zagranicznym tworzy calcsS¢ mogaca realizovaC okreslony zestaw  funkcji,
zaspokajajacych W sposob kompleksowy potrzebe Inwestora  zagranloznsgo.
Podstawowymi  skdadnikami softwaru kompleksowego przedsiewzieoia budowla-
nego Jest dokumentacja projektowa oraz rozwigzania technologiczne zwig-
zane zarOGmo z procesami Jego tworzenia, jak i z Jego dziakaniem po wy-
budowaniu. Hardware obejmowaé¢ moze wyposazenie danegc przedsiewziecia
oraz materialy niezbedne dla jego powstania.

Podkresla ele, iz eksport budownictwa Jest korzystng formg wymiany
miedzynarodonej zardéwno dla nabywcow. Jak i dla eksporterdw. Eksporterzy
dzieki takiej formie ekspansji! unikaja grozby ewentualnej nacjonaliza-
cji, zmniejszaja ryzyko wej-4cln na dany rynek oraz zwiekszajg swoje szan—



se uzyskania przewagi nad konkurencja sprzedajac kompleksowe  przedale-
wzieola budowlane, a nie tylko ich skladniki. Z kolei korzysoi dla na-
bywcy phkyng z faktu, iz z regly za catos¢ kompleksowego przedsiewziecia
odpowiedzialny jest eksporter i w zwigzku z tym relatywnie fatwo mozna
ustali¢ skale i1 zakres ewentualnyoh roszczen nabywcy. Ponadto nabywca
staje Bie wkascicielem danego obiektu i moze wpbhywaé na zakres, struktu-
re oraz sposob rsalizacji kompleksowego przedsiewziecia budowlanego. Zre-
guly jednak nabywca z kraju rozwijajacego Big napotyka oo najmniej trzy
rodzaje trudnosci (ograniczen) zwlazanyoh z Importem budowmnlotwa, a wy-
nikajacych zt

a) braku zasobow finansowych, ludzkich oraz dostatecznej wiedzy w za-
kresie technologii | techniki zwigzanej z danym przedsiewzieciem budow-
lanym,

b) czesto ograniczonych mozliwosci oosny eksportu,

c) uzaleznienia sie od matej liczby eksporterow lub zagranicznych
konsultantow.

Gkowne kierunki eksportu budownictwa biegng z krajow rozwlnletyoh do
krajow rozwijajacych sie. Oro$ podaty (ok- 80%) na miedzynarodomym ryn-
ku budowlanym oferujq przedsiebiorstwa z 5 krajow wysoko  rozwinietych,
a Ulandwiole z USA, Wielkiej Brytanii, RRN, Francji i WlochlK  Nabywcy
kompleksowyoh przedsiewzie¢ budovlanyoh,. jesli chodzi c kraje rozwijaja-
ce sie, pochodzg przede wszyetklm z Bliskiego Weohodu (ok. 50# zambwien),
a takie z Afryki, Azji potudniowo-wschodniej oraz z Ameryki taciriskiej.
Eksport budownictwa rozwijany jest rowniez w ramach ugrupowart  integra-
cyjnych w Europie, tj. EWO 1 RWPG. Ponadto obserwuje sie wzrastajaca ak-
tywnosE eksportu budownictwa krajow socjalistycznych do krajow rozwija-
Jacych sie. Ich udziak w Swiatowym eksporole budownictwa jest jednak sto-
sunkowo niski (Ok. 7%)”). Rowniez przedsiebiorstwa z krajow  rozwijaja-
cych sie | ncwo uprzemystowionych zaczely angazowaC sie w ekspert  kom-
pleksowych przedsiewzie¢ budowlanych. Niektore z nloh, gldwnie z Turcji,
Pakistanu 1 Korei Poludniowej odniosty juz spors sukcesy na miedzynaro-
dowym rynku budowlanym-.

Ekspert budownlotwa rczwija sie szybko 1 na budomictwo pr rpada po-
wazna czes¢ miedzynarodowej wymiany handlowej. W 1978 reku wielkosC eks-

~Obliczono na podstawie danych uzyskanych w 1986 roku z redakoji biy-
tyjskiego czasopisma Internatio%al C?rgtrugtion- . 4

2 Xpre szacunkowe na podstawie Informacji uzyskanych w 1986 roku z Jh-
tematlonal Construction.

~Przyktadowo w 1983 roku przedsiebiorstwa z Turcji zrealizowady kon-
trakty w eksporcie budcwnlctwa na ok. 13,5 mld dolarow. Por. ~ MEED
nr_46/1983, o. 22j w 1982 roku eksporterzy budownictwa z Korei Poludnio-
wej osiagneli wplgwy w¥nosz ce blisko 7.5 mld dolardw, zaS ‘w 1983 roku
firma Dong Ah CcnBtructlon Industrial Company zdobydr w Libii  kentrakt
na rekordowa sume 3,3 mld dolardw. Por. Handelsblatt, nr 52/1983t s.B.



portu budowmnictwa okresSlano na ok. 75 >Id dolar6w, oo stanowidto ok. %t
eksportu Swiatowego. Natomiast w 1982 roku dgczna wartos¢ zaméwien,Zrea-
lizowanych przez 250 najwiekszych eksporterow, na kompleksowe przedsie-
wziecia budowlane wyniosta ok. 145,5 mld dolaréw, oo stanowi ponad 8t*
eksportu Swiatowego Rowniez polski eksport budownictwa stanowi wazny
skkadnik naszej wymiany handlownej b zagranicg.” V lataoh 1980-1984 udziat
eksportu budownlotwa w eksporcie Polski wynosi4+ w granloach 4.5 do 6%,
osiggajac w 1984 roku wartosé 67 557 min ziotych@n.

Rozwdj eksportu budownlotwa 1 jego znaczenie zarowno jako  Istotnego
nosnika nowcczesnej technologii, jak | dostrzegalnego i trwalego skkad-
nika obrotow miedzynarodomych, a takze reprezentanta rzadko badanyoh nie-
standardowych dobr Inwestycyjnych skdania do poglebionej | wszechstron-
nej analizy tej formy wymiany miedzynarodowej. Rozwdj badan z tego za-
kresu jest wainy zaréwno z uwagi na cigagle Istniejace powazne luki w li-
teraturze (wzgledy poznawcze), jak | ze wzgledu na stale wzrastajgoe za-
.interesowanie praktyki gospodarczej, takie polskiej, opracowaniami, kto-
re unozliwig lepsze poznanie 1 zrozumienie mechanizmu funkcjonowania eks-
portu budownictwa (wzgledy apllkaoyjne\ Rysujaca sie na tym tle ko-
niecznos¢ przeprowadzenia kompleksowych badan tej formy wymiany miedzy-
narodowej stada sie podstawowg przeskanka podjecia problemu  badawczego
niniejszej pracy.

Zaprezentowane w praoy rozwazania majg charakter uniwersalny i odno-
szg sie do wymiany w zakresie budownlotwa prowadzonej na rynku  Swiato-
wym. Unzgledniajg one rowniez Impllkaoje zwigzane zs stopniem rozwoju
kraju pochcdzenla eksportera 1 nabywcy. Wyeksponowana  zostaka ponadto
speoyflczna pozycja eksportera z kraju o gospodarce oentralnie planowa-
nej -

~Obliczono na_podstawie danych uz(vjskanych z Intermational Oonstruc-
tlon oraz Statlstlcal Yearbook 1982, United Natlons, New York 1965,e.51.

Zaprezentowane wartosci maja charakter szaounkovvy poniewaz w opracowa-
nlil%f} statystycznych brak ogéIn >przyje 1 stosowanej definicji eks !

downiCtwa- W nlektorych kraja% obeJmUJe on ty 0 wartosé robot

udowlano montazowych bez wartosci materiadow,” instalacji, Ilcenoji i
proj e h s przedawanych przez eksporteréw budoinictwa, w  In-
nych zas osci eke rtu budownictwa zalicza sie wartosé zleoen

budowlanych reallzowanyc na terenie kraju przez_przedsiebiorstwa miejs-
cone, jesli uzyskano je w wyniku przetargu z udziadem przedsiebiorstw
zagranicenych.

~Rooznik Statystyczny Handlu Zagranicznego, OUS Warszawa 1985 Dane
Mw eksportu budownictwa sa zanizcne. Nie zalicza Sk% do
eksportu budownictwa ekeportu kompleksowych obiektdw przemyslo
wych. Szacuje si iz w 1986 roku eksport_budownictwa wraz _z eks
Kompletnych obiel tow przemystowych stanowid okoto 10# polski pon:—
tu, zas ponad 100 tysiecy Speojallstow pracowato na udowac zagranl—
cznych.

~Analiza_literatury z tego zakresu zostanie przeprowadzona w kolej-
nym podrozdziale.



Wymiane miedzynarodowg w zakresie budownictwa moznu analizowvaC z réz-
nych punktow widzenia, eksponujac przykdadowo aspekty prawna, technolo-
giczne, finansowe czy organizacyjne. Zakres uje¢ tego typu omowiono w
kolejnym podrozdziale. DotychczaB Jednak w literaturze nie uwzgledniono
podejscia marketingowego dla badania ek3portu budownictwa, pomimo iz
w centrum zainteresowania marketingu znajduje sie wkasnie wymiana jednej
wartosci na drugg zachodzaca pomiedzy sprzedajacym a nabwch7) . Podsta-
we jej analizy stanowi z kolei badanie kontaktow i zaleznosci wystepuja-
cych pomiedzy nimi, ktoére stwarza przestanki catosciowego ulJecia zagad-
nien zwigzanych z powstaniem 1 sprzedazg kompleksowych przedsiewziec¢ bu-
dowlanych. Rowniez w literaturze marketingowo,) nie zajmowano aie sze-
rzej specyficzng fermg wymiany mledzynarodc»ej Jaka Jest eksport budow-
niotwa8 ". Stad tez zaprezentowanie marketingowej koncepcji eksportu bu-
dowmnictwa przyjeto za glowny cel pracy. Koncepcja ta  rozu-
miana Jako ujecie wymiany miedzynarodowej w zakresie budownictwa w kon-
wenejl marketingowej obejmuje zardwne wykorzystanie podejscia marketin-
gowego dla opisu | wyjasniania mechanizmu funkcjonowania eksportu budow-
nlotwa. Jak 1 Jednoczesnie wskazanie na tym tle Jego odrebnosci cd in-
nych form wymiany miedzynarodowej opartych na zasadach marketingu.

W badaniach z zakresu marketingu analiza kontaktow pcmledzy sprzeda-
Jacym a nabywcg, Jak wspomniane wyzej, odgrywa istotng role. Podejsoie
marketingowe eksponuje koniecznos¢ uwzgledniania przez sprzedajacych pre-
ferencji nabywcdw 1 opierania swych dziatan gldwnie na przestankach ryn-
kowych. Podstawowym weryfikatorem poczynan aprzedawoy Jest zatem rynek,
przy czym w ramach omawianego podejscia zakdada ale nie tylke koniecz-
nos¢ dostosowywania sie do preferenojl nabywcy, ale takze ich ksztadto-
wanie. Zaryaowane w sposob syntetyczny zatozenia podejscia marketingowe-
go realizowane sg w dwoch odmiennych sytuacjaoh dotyczacych  mozllwosol
kontaktowania sie przedsiebiorstwa z rynkiem, a wiec w szczegdlnosci
przedsiebiorstwa z nabywcami ! vice versa.

W pierwszej sytuacji, gdy rozpatruje aie rynek anonimowy, przedsie-
biorstwo kontaktuje Bie z nim jako z pewnym zbiorem podmiotow. Zbidr ten
czeato w ramach segmentacji rynku dzielony Jeat na mniejsze, mciilwie
Jednorodne grupy ostatecznych nabywcow. W obu jednak tych przypadkach
przedsiebiorstwo moze bra¢ pod uwage jedynie USrednione preferenoje da-

nej grupy nabywoow. Niemozliwe Jest bowiem dostarczanie produktu z
uwzglednieniem kazdego indywidualnego kupujacego, gdyz koszty takiego
produktu i wynikajace z nich ceny przekroczydyby skdonnosci lub mozli-

7Joor. Ph. Ko t 1 e r_ Marketing M ement, Analysis, Planning
and Control. 3rd ed. Prentice-Hall Intemational, Inc,” London 1976, s.fe

®Por. przeglad literatury przedotawlony w rozdz. 1.2.



wosci zaplaty za towar”™. Stad tez efektem omawianego stanu rzeczy bydo
powstanie pojecia przecietnego nabywoy.

W drugiej sytuacji, gdy uwzglednia sie rynek nleanonlmowy, przedsie-
biorstwo ma mozliwos¢ kontaktowania sie z ostatecznymi nabywcami.W swych
dziakaniach musi ono 1. 0o jest istotne w odrdoznieniu od rynku anonimo-
wego, moze uwzglednia¢ ioh indywidualne preferencje. Indywidualizacja
kontaktdw stanowi wazng i charakterystyczng ceche rynku nieanonlmowego.

Eksport budownlotwa realizowany jest ghownie w ramach kontaktow cha-
rakterystycznych dla rynku nisanonimowego. W praoy badanie kontaktéow po-
miedzy eksporterem a nabywog prowadzone jest na dwoch poziomach abstrak-
cji. Na wyzszym poziomie uogdlnienia obejmuje ono badanie relacji, na-
tomiast na nizszym badanis powigzan pomiedzy eksporterem a nabywog*®
W badaniach relaoji ohodzl o stwierdzenie m.in. zréwnowazonego lub zdo-
minovanego charakteru kontaktow, ich stabilnosSci oraz  bezposSredniosci .
Z kolei badanie powigzan obejmuje analizy powigzan techniczno-technolo-
gicznych, finansowych i organizacyjnyoh pomiedzy eksporterem a nabywca.
Kazdy z tyoh rodzajow powigzan spelnia odmienne funkoje, a mlanowioie
powigzania teohniczno-tschmologiczne - funkcje przygotowania i realiza-
oji produktu, powigzania Finansowe - funkoje organizowania przsphywu
pienigdza, powigzania organizacyjne - funkoje ksztattowania struktur or-
ganizacyjnych pomiedzy szeregiem kontrahentow.

Obok badania kontaktow pomiedzy eksporterem a nabywog w pracy uwzgled-
niono rowniez ioh kontakty z Innymi waznymi uczestnikami wymiany miedzy-
narodowej w zakresie budownictwa. Dokonano réwniez w niezbednym zakresis
analizy podmiotow, ktérych relacje i powigzania stanowig przedmiot ni-
niejszych rozwazan.

Prezentowane rozwazania charakteryzuje zdozonos¢ metodologiczna wy-
nikajaca z faktu, iz w trakole przygotowywania pracy dla analizy bada-
nych zjawisk wykorzystywano zarowno wyniki badann empirycznych, jak i
wlasne przemyslenia autora oraz studia literaturone.. Z r guly badania
empiryczne bydy nie tyle poczatkiem dokonywania uogllnien, ile inspira-
cja w dedukcyjnyoh rozwazaniach wspartych analiza literatury. Nierzadko
jJednak tak powstate propozycje i rozwigzania byldy weryfikowane w drodze
konsultacji 1 dyskusji z uczestnikami sksportu budownictwa. Podejlola
indukcyjne i dedukcyjne przeplatalo sie zatem wzajemnie. Intenojg auto-
ra bylo, aby prezentowane rozwazania, obok waloréw poznawozych wynikaja-
cych z celdw wyznaczonyoh w pracy, moghy réowniez z uwagi na swe prakty-

~podlcresla sie z reguly, iz rynek anonimowy zwiqlz:gny éest gltoni*
z iang dokonywang na nynku towarow k(_)nau%djwoh- r. B.li. E'n 10!l
I\éla 1ze1(1):mg Principles. Santa Monlca, Calif. ear Publlshing Co,1977*

“Pojecia ,relacje” oraz ,powigzania’ - semantycznie zbiezne -
W pracy interpretonanie sg odmiennie, w kontekscie zaprezentowanych — wy-
Jasnien.
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cen* Implikacje zainteresowa¢ bezposrednich uozestnlkow eksportu budow-
nictwa. Jednoozesnie autor jest w pelni Swiadomy, iz aspekt poznawczy
rozprawy jest ograniczony ze wzgledu na niemoznosS¢ dokonania poréwnan
wynikéw przeprowadzonych badan 1 analiz. Podjeta w pracy problematyka
kompleksowego badania mechanizmu funkcjonowania eksportu budownlotwa jak
do tsj pory jest unikalna w Polsce, a wyniki badan przeprowadzonyoh za
granicg sa porownywalne jedynie w wybranyoh aspektach (catoscione bada-
niaw tym zakresie nie byly do tej pory prowadzonej. Ograniczenie to u-
nlemozliwia dokonanie uogélnien na wysokim poziomie abstrakoji (teore-
tycznych). Podstawowym zamierzeniem badawczym autora bydo, by pionierska
se wzgledu na podjety temat praca staka sie przyczynkiem do rozwoju
teorii marketingu przemystowego.

Praca skfada sie z 6 rozdziakow* \

Pierwszy rozdziat wstepny obsjmuje wprowadzenie oraz przeglad lite-
ratury | charakterystyke badan empiryoznych wraz z zestawieniami anali-
zawanych kompleksowych przedsiewzie¢ budowlanych oraz badanych uozestnl-
kéw eksportu budownictwa.

Rozdziat drugi Inspirowany w duzym stopniu przez badania empiryczne
ukazuje podstawowe odrebnosci produktu budowlanego, a takie nabywcy kom-
pleksowych przedsiewzie¢ budowlanych, eksponujgo Jego czesto bardzo ak-
tywng poBtawe w kontaktach z eksporterem (paradygmat aktywnosci nabyw-

q/)W rozdziale trzecim, uwzgl dniajgo wnioski z przeprowadzonej ana-
lizy zachowania sie nabywoy na miedzynarodowym rynku budowlanym oraz wy-
niki Innyoh badar\, wyodrebniono za pomocg okreslonych kryteridw trzy
orientacje marketingowe. Sg one jednoczesnie podstawg do wyszczegolnie-
nia trzech wariantow relacji pomiedzy eksporterem a nabywcg komplekso-
wych przedsiewzie¢ budowlanyoh.

Rozdzial czwarty zawiera prezentaoje szczegélowych powigzan technioz-
no-teohnologicznych, finansowyoh i organizacyjnych odpowiadajacych  po-
szczegblnym wariantom relacji. Rozdziat ten cbejmuje rowniez probe prak-
tycznej weryfikacji, w Swietle przeprowadzonyoh .badan empiryoznych,
uogélnionych wariantow relacji i1 powigzan pomiedzy eksporterem a nabyw-
cg kompleksowych przedsiewzie¢ budowlanyoh.

W rozdziale pigtym zaprezentowano wplyw speoyfiki gospodarki central-
nie planowanej na strukture relaojl i powigzan eksporterdow z krajow so-
cjalistycznych oraz Jej oddzialywanie na strukture powigzan polskiego
eksportera budownictwa.

Rozdziat szOsty zawiera podsumowanie przeprowadzonych rozwazari, ooe-
ne stopnia realizacji zatozonych celow badawczych oraz wskazuje kierunki
ewentualnych dalezyoh prac z zakresu objetego rozprawg.



1.2. Przeglgd literatury

W literaturze dotyczacej wymiany miedzynarodowej wiekszo$¢ uwagi po-
Swiecono towarom indywidualnym z reguty o oharakterze st idardowym. Ba-
dania dotyczace eki iortu towaréw niestandardowyoh, w tym interesujacych
z uwagi na przedmiot praoy inwestycyjnych towarow niest idardowy h byty
relatywnie rzadko obiektem szerszyoh analiz. W ostatnich 10 lataoC za-
interesowanie ta grupg towarow znieksza sie. Dotyczy to réwniez proble-
matyki eksportu budownictwa.

Analizowana literatura polska obejmuje kilka pozycji zwartych z za-
kresu eksportu budownictwa. Koncentrujg sie one na opisie i analizie
polskiego eksportu budownictwa przez pryzmat obowigzujgoych w  kraju
przepisowll®. Obok tego przedmiotem ogolnych analiz stat sie takze mie-
dzynarodowy rynek budowlanyl12”. Nalezy podkresli¢, iz w polskich opra-
oowaniach, z uwagi na istniejgce uwarunkowania prawno-organlzaoyjne, eks-
port budowniotwa nie obejmuje eksportu kompletnych obiektow  przemysto-
wych, chociaz z ;o tu widzenia merytorycznego powinny by¢ one rozpatry-
wane w ramach tej samej formy wymiany miedzynarodowej* Efektem wydziele-
nia problematyki kompletnych obiektéw przemystowych jest z reguly jej
odrebne potraktowanie w pismiennictwie polskiml*". W prezentowanej pracy
natomiast, podobnie jak w literaturze zagranicznej, eksport budownictwa
zawiera m.in. eksport kompletnych obiektow przemystowych.

Wyrazem zainteresowania tematyka eksportu budowniotwa w Polsce by4
szereg ogolnokrajowych konferencji poswieoonych temu zagadnieniu.  Pre-
zentowane referaty koncentrowady sie na wybranych, z regudy wycinkowych,
problemach cyklu transakcyjnego, uwarunkowaniach pramych 1 ekonomicz-
nych polskiego eksportu budownictwa oraz strukturach organizacyjnychl”.

Por J. Stoninskit Prawne problemy eksportu_  budowni-

otwa. Politeohnika Poznaiska, Poznan 1977 A. K um o ri Organizacja
eksportu budownictwa, PN, Warszawa - Poznan 1981} H. Wasagzni ki
Organizacyjne 1 ekonomiozne problemy eksportu bu iotwa. In Or-

gggﬁ,vga%lm Zarzadzania 1 Ekonomiki Przemystu Budowlanego, OROBUD, War-

kii _Analiza kéw_budowlanych. _SOP1S,  Warsza-
zniki Organlzaoyjne ... c¢p. cit.t H. Wo j_-
e _ Swiat rynek budownictwa, wi Problemy aktywi-
zaoji eksportu budomnictwa. 1K, Poznan.1985.

17™Por. adnienia prawne eksportu kompletnyoh obiektow rzemysto-
wych. Red. M.Pazdan i A.Tynel, Uniwersytet Sla,sl){l, Katowioe 19§O_r(
. Sosniak, P. Zachariasiewiczt Import _komplet-
nych obiektéw p zemystowych. Problemy prawne, PIHZ, Warszawa 1977*

14)Zob- nast(-;‘puj?ce opracowaniai Przygotowanie i Reallzaoja _Budowni-
otwa Eksportowego.” I Se Lnex im Eksportu Budowniotwa, Politechnika_ Poz-
nanska - CHZB Budlmez, Poznan - Warszawa - Kolobrzeg 1978 Organ!zao%a
Transakoj i Eksport h. 11 Seminarium Eksportu Budownio ol iteoh-
nika PoZnariska - CHZB Budlmex, Poznan - Warszawa - Kikok 1976]  Organi-
zaoja Budowy Eksportowej. 111 Seminarium-EI portu Budowniotwa. Red.



Przedmiotem studidéw literaturowych staly sie roiralet dostepna w kra-
Ju artykuby. Eksponujg one konieoznos¢ catosciowych i1 strukturalnych
przeksztatcen polskiego eksportu budowmnictwa, jak tet proponujg rozwig-
zania, ktore majg zwiekszyC jego sprawnos¢ | efektywnos¢ w drodze  roz-
wigzan odcinkowychl*™.

Analizowana literatura zagranlozna, eksponujac prawne zagadnienia eks-
portu budownictwa, obejmuje rowmniez, jako jego integralng czes¢, proble-
matyke eksportu kompletnyoh obiektdw przemystowych Inne dostepne po-
zycje zawierajg analize konkretnyoh kontraktow eksportowych, z reguly
z pun tu widzenia wykacznie sprzedajacego, ktorym jest duze wielonarodo-
we przedsiebiorstwo z kraju wysoko rozwinietegol Ponadto prezentuje
sie wybrane finansowe lub organizacyjne rozwigzania dotyozace eksportu
budownictwal®™. Interesujaca, z punktu widzenia poznawczego, jeBt proba

S.Warehalewski. Politeohnika Poznariska - CHZB Budimei, Poznah - Warsza-
wa - Slesin 19791 Eksport budownictwa w warunkach reiormy. gospodarcz%-
Red. S_Warchalewski, CHZ - Budimex - Politechnika Poznariska - SGPIS,
Warszawa_ 19841 Prob’lemK aktywizacji, eksportu budomictwa. TNOIK. - In-
styum_Mledzynarodowgc Stosunkéw Gospodarczych Akademii. _Ekonomicznej_w
Eoznarjllig§slnstytut rganizacji i1 Zarzadzania Politechniki Poznanskiej,
0znan .

1_"’\Ptgr.km-in- Jkt)S/l—otn inski, _.S V\tlya_r_cbhda II ewr? ki ik Or-
aizatorskie as emu umownego Inwestyoji budowlan w kraju
fza granica, Zeggyty %kqwe Politg%hniki Pa I-'Eansklgj 9/1980( K. ?or{—
fara Jak eksportowa¢ budownictwo. _  Zyoie ospodarcze  35/1981t
X. Fon Tar a: Wbrane problemy aktywizacji eksportu ustug budowla-
nych, Zeszyty Naukowe Politechniki® Poznanskiej, 11/1981t J.  Char -
Fampowiozt Glowne kierunki i_perspekt intensyf |ka&| eks-
portu budomictwa. Zeszyty Naukowe Politechniki” Poznanskiej, 1983.

MZob. W.R. A bbeti Engineering Contracts and Specifications.
New York 1963; C. SchmitthcTi The taw of Intemational Trad»
and_Investment. Mediolan 19671 I.Wallacet The _Intemational
Civil Engineerlng Contract. Sweet and Maxwell, London 19741 Conditions
of Contrac) (In érnational) for Works of Civil Engineerlng Construction.
3nd end. Federation Internationale des Ingenieurs - Conseil, The Hague
19771 _M. Hargan FR.Roulstam The Elements_ of En-
gineering Contracts. (W.S.AtkIns and Parmers, eds). 2nd edn. Epsom 1982.

17 )'Zob- R.B. N e ot Mctives and methods for operatlng abroad, Build-
Ing, 25 October 1974k H.G. Nicholsont Construction and the
Common Market. Construction Industry Research and Information Assocla-
ticn, _London 1974| IM.Little, JA. Mireleesi Projdct

pﬁralsal and Plannlng for Developing Countries. Heinemann,London 1974t

PN. Ghauri: Negotlai_:ln% Intermational Package Seals. Aota _ Uni-
versitatia Upsaliensia Studia 17, Uppsala 19831 D.SC S h_a r_m ai Ssedlsh
Elmalanciglgugnagement Contracts. Aota Universitatis Upsaliensis Studia 16,
ppsala .

I".Jp|10b- J. Kendr ewt The seleotion and control of_sub-contrac-
ttfrs. The management of consortia for major contraots. British Inatitute
of Management, ~10-11 November 1970 N.”"H a m m a ni__ Contracting Firma
and Fretendering Phase of Intermational ConatruotionPj jects. _UMIST,
Manchester 1971 G.A. Emondsi Role of the construction_industi

in_overseas developaent. Civil Engineerlng and Public Works Review,1972
R.B. N e ot International Construction ntra_lctln%- Gower Press,London
1976} DE. Greeg, T.0. Mar rt Murchison Project prelialnary
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Begmentacji miedzynarodowego rynku budowlanego i ukazanie ghdwnych kie-
runkdw przemieezczania sie produktu w skali miedzynarodoweji™ .

Przeprowadzona analiza literatury polskiej i zagranicznej doprowadzi-
4a dc wniosku, ii badania z zakresu eksportu budownictwa, chociaz stale
rozwijane, nie prezentuja tej problematyki w sposéb kompleksowy.W szoze-
goélnosci, chociaz bardzo wartosciowe z punktu widzenia poznawczego 1|
aplikacyjnego, badania te majg charakter z reguly wycinkowy. Nie ujmujg
cne pelnego zakresu przedmiotowego eksportu budownictwa, ograniczajg sie
do spojrzenia na problematyke miedzynarodowego obrotu budowlanego przez
pryzmat danego kraju i, co istotne, eksponuja prawie wykgcznie pozycje
eksportera, pomijaja natomiast niemal zupelie nabywce. Podejscie marke-
tingone, koncentrujac sie na wymianie jednej wartosol na drugg, ze swej
istoty eksponuje zasadnicze znaczenie nabywcy jako strony tej  wymiany.
Marketingowe ujecie eksportu budownictwa stwarza zatem mozliwosci catos-
cionej i poglebionej analizy rozpatrywanej formy wymiany miedzynarodowej -
Jednoczesna analiza eksportera 1 nabywcy, a takze kontaktow miedzy nimi
staje sie tym bardziej istotna, jesli sie zauwazy, iz w ramach miedzyna-
rodowej wymiany w zakresie budownictwa, a szerzej w wymianie niestandar-
dowych towardw inwestycyjnych, zardomno eksporter, Jak i nabywca moze byc¢
zaangazowany < dziakania majace na celu wyszukanie odpowiedniego kontra-
henta, okreslenie wymogow jakie powinien, spelni¢ przedmiot obrotu oraz
stymulovanie 1 kontrole innych czynnosSci w ramach procesu jego projekto-
wania 1 realizacji.

m Dazenie do przedstawienia marketingowej koncepcji eksportu  budowni-
ctwa wymagado rowniez wszechstronnych 1 odpowiednio do celu, zakresu i
przedmiotu praoy ukierunkowanych studiéw literatury marketingowej .

W trakcie analizy literatury marketingowej w pierwszym rzedzie oho-
dzl4o o ustalenie, Jaki jest zakree badania kontaktdow pomiedzy sprzeda-
Jaoym a nabywca 1 w jakim stopniu mozna wykorzysta¢ prezentowane tam
uogolnione propozycje do marketingowego ujecia eksportu budomnlotwa.

Badania kontaktdw pomiedzy sprzedajacym a nabywog, jak wspomniano
wczesniej, zajmuja w literaturze marketingowej eksponowane miejsce. Kon-
centruja sie one jednak ozesto na kontaktach pomiedzy sprzedajacym a
pewnym ogolnym rynkiem (rynkiem anonimowym), gdzie przedmiotem obrotu
sa explicite lub Implicite towary konsumpcyjne, zas kontakty z ostatecz-

B!anning organization. European Offshore Petroleum Conference and Exi-
itlon, L n, October 1973; Handbook of Construotion Management and

Organization (1.P.Freln, - Van Nostrand Reinhold Company, New York

| P-Thomsoni rganization and Economios of_~ Construotion,

Mc Graw-Hill Book Company, London 1981] P.N. Gh au r ii  Negotiating
.-, Op- oit.

1~"Zob. J. Bun ton: World Markets for Construction. Northwood
Books, 1979] The Concept of Building Research as a Marketable Produot,
(G.Waller, ed). Institute of Marketing, Maidenhead 1977.
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nymi nabywcami nie majg i czysto nie mogg mied charakteru bezpoSredniego
i zindywidual izowanego20”. Dotyczy to zarowno kontaktdow pomiedzy produ-
centem a ostatecznymi n >ywcami,jak i tych ostatnich z posrednikami han-
dlowmi. Literatura marketingowa z tego zakresu Jest bardzo bogata2lK

Zwigzana jest cna z mirtem marketingu nazywanym z uvagi na wyzej wspom-
niany charakter kontaktow marketingiem konsumpcyjnym, ktory czesto pod-
kresla uniwersalnos¢ swoich rozwazan niezaleznie od m.in. przedmiotu ob-
rotu oraz skali dziakan przedsiebiorstwa lub tez omawia problematyke spe-
cyfiki marketingu zwigzanego z obrotem towarami przemystowmi i z dzia-
+aniami w skali miedzynarodowej w wielkim skrocie, na marginesie zasad-
niczego watku rozwazan. Chociaz omawiany nurt literatury marketingonej

nie byt przedmiotem bezposSredniego zainteresowania, to jednak z uwagi na
czesto deklarowany tam uniwersalny charakter rozwazan stanowid rowniez
przedmiot wnikl-lwych studion?? )

. "Wnika to m.in. z_ograniczonych mozliwosci kontaktoyania sie sprze-
dajacegd z kazdym indywidualnym nabywca jego towardw, co jest charakte-

tyczne przede wszystkim dla rynku towarow konsurrpcyj nych, ktd -ep
istotng cechg_jest masowosSC, zarowno uczestnikow rynku, Jak i zawiera-
nych transakcji kupna - sprzedazy. Masowbs¢ uczestnikow Tynku po stronie
Bopytu utrudnla producent()\Nl w SposOb istotny poznanie ostatecznych_ od-

orcow i1 ich szczegélowego zamfwienia. Zob."AH. Krzyminski :
%%mlczn}élmarketmg dla przedsiebiorstw eksportujacych, PIE, Warszawa

S

IndyW|duaI|zaCJa postepowania_w ku omawianego rynku przejawia-
jJaca_sie w zroznlcowanym dziakaniu mar etingowym odnosw sie moze, z

\L&gggu na ws ane przyczyny obiektywne, Jedynie do wyodrebnionych
g lyle

okreslonych riow mentow ku. ednoczesnej unifi
cji dziatan w |3c(, bie. Po?egm in. pfy” tplrzeyrj* Marketijng Mana—
gement ..., Op. Clt s 152-153-

21"waza sie niekiedy, ze badania z zakresu tzw. marketingu konsump-
cyjnego zdominowady zbyt silni? inne, rownie wazne wspokczesnie kierunki
analiz marketingowych. Zob. m.in. J. Arnd i On _making marketl
science more scientifici role of orlentatlons, paradigms, metaphors
r.zzle solving, Journal of Marketing 49/19B5F Y. W ¥ n'd,

er tson : Marketing stra New directions for theory and re—
aearch. Journal of Marketin 1983F International Marketing and Pur-
ohasing of Industrial Goods. Interactlon Approach. (H .HakanSson,ed).

J.Wiley and Sons, Chichester, 1982 s. 24.

22"Podstawowymi  opracowaniami z_omawianego zakresu sai P. Kot 1l en
Marketln%Management -.-y Op. cit.j R. Buzzel, R.Nourse
- ews T.Lev i€t « Marketlng aContemBo rY Ana—
lysis, Mc Graw—HliI, New York 1972j H.A. Lipson arlin
Marketing Fundamentals. J.Wiley and Sons Ino, New York 1974 B. M a r -
cua 1 innii Modern Marketing. Random House, New York 1975fJ. H e s-
ketti Marketlng, MacmiTlan Publishing Co Inc. 1976* T. Staud t,
D. Taylor, Bowersoxi _ AManagerlal Introduction 10
Marketing. Prerrtlce—HaII Englewood Cliffs, New Je 1976| W.P r ench,
W. Sekely, R. Gatest Views of Marketing. and Row
Publlshers New York 1979F W.J. Stan to nk Fundame Is of Market-
|ng Mc Graw-Hill, New York 19811 G. Hooley, West,

Ly nch i Marketing Management Toda g Cookham, Institute of Mar-
ketlng, 1983] M. B a k e r i1 Marketing Strategy and Management, Mac-
millan Publishers Ltd, London 1985.
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__W omawianej grupie opracowar, obok wspomnianego wyzej typu kontaktow,
przedmiotem analizy, w ram ch problematyki kanaddw dystrybucji, sg roz-
ne aspekty kontaktéw pomiedzy ogniwami kanadu rynku. W tym przypadku ma-
Ja one czesto charakter bezposredni, bliski i zindywidualizowany. Roz-
patrywane w tym nuroie zagadnienia konfliktow, dominacji ozy wspéldzia-
4ania okazaly sie bardzo przydatne w trakcie przygotomywania niniejszej
pracy23>.

W literaturze marketingowej obok marketingu konsumpcyjnego wyréznia
sie marketing przemystowy (Industrialny;, gdzie przedmiotem zaintereso-
wania sg kontakty pomiedzy przedsiebiorstwami, zajmujgcymi sie  obrotem
towarami przemystowymi ).

W opracowaniach z zakresu marketingu przemystowego dostrzec mozna
d/ie tendencje. Pierwsza polega na przenoszeniu zasad | rozwigzan z mar-
ketingu konsumpcyjnego, zgodnie ze wspomniang wyzej ldega uniwersalnosci
marketingu2-®. W ramach drugiej poszukuje sie speoyficznych rozwigzan
uwzgledniajacych odrebnosol marketingu zaréwno ze wzgledu na aspekt pod-

. _ 3"Zagadnienia te zostaly omowione szczegblowiej (w poréwnaniu z wy-
zej wymiénionymi _opracowaniami) w_ramach m.in. takich pozycji %Oak: Ver-
tlcal Marketing Systems. (L.Bucklin, ed). Scott, Foresm&n and Co, Glen-
view IU 1970 L.J. Rosenberg, L. Sterni Toward _ the
analysls of ccnilict in distribution chafnels: a descriptlve model .Journ-
al o©of Marketing 34/1970; S. Hunt, J Hewln : Power 1in_ a
channel of distribution: sources and _consequences. Journal of Marketing
Research 11/1974; D. Lamber t i The Distrlbution Channels  Deoi-
sion. National Assoclatlon_of Accountante, New York 1978j T.Reve,

L. Stern: Interorganizational relations in marketing channels.Aca-
d of Management Review 4/1979 s. 405-416; D. Bowersox
M. Cooper, D. Lambert, D. Taylor : Management 1In

Marketing ihenrels. Mc Graw-HI11 Book Com y New York 1980] L.S tern,
A.El -Ansary t Marketing Channels. Prentice-Hall, Ino. Engle-
wood Cliffs, New Jersey 1982.

MPrzez towal rzemystone rozumie sie Srodki do produkcji.  Nalez
]i(ednalg podkreélig ?z glowny akcent w ramgch market?ngu_ erz z%/
dadzie ele_na aspekt podmiot kontaktdw. Wyrazem tego jest stosowanie
na okreslenie omawianego nurtu awczego terminu: marketing, _ pomiedzy
organizacjami (organizational marketing). Ostatnio_coraz czesciej,szcze-
nie w , _przyjmuje sie nazwe: business marketing.- Por. m. in.
8(.)L. Lil1lien : Business marketing: present and futurg-ProceedlrJgs
of the Xvth Annual Conferenoe of the European Marketing_Aca
i 1986, s. 5-2¢j D.T- W11 son i Bonding and Commitment in Buyer-
Seller Relatl Ipsi a preliminary Conceptualization. 2nd Open  Inter-
national Semlnar, 1MP Research Group, Uppsala 1985.

Ne"Podstawowymi opraoowaniamioﬁ(i) RW. Uil1 i Marketing Teoh-
nologlcal_Products to Industry, Oxford, United Kingdom 1972] A- W i_l -
son:_ The Marketing of Professional’ Services. Intermational Publioca-
tions Servlce, New York 1972; A. W.i 1. s on : The Assesment of Indu-
strial Markets. Intemational Publications Serrioe, New York 1973; _
RH.Hi11l RS.Aleiander, JS.Cross : Industrial
Marketing (4th ed). Homewood, Irwin, Illinois 1975i BEXR. Co..rey i
Industrial _rketerP: Cases and ConceEts- Gnd ed). Prentloe—Hall,
Englewood Cliffs, New Jersey 1976; F.E. Webster , industrial Mar-
keting Strategy, John Wiley and Sons, New York 1979.

emy. Helsin-
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miotowy kontaktow pooiedzy sprzedajacym a*nabywcq, jJek 1 przedmiot obro-
tow. Z uwagi na przyjete we wstepie pracy zatozenie, ekoentujaoce odreb-
nos¢ | specyfike eksportu budownlotwa opartego na zaaadBch marketingu,
azozegblng uwege poswiecono drugiej tendencji bsdBn w zakresie marketin-
gu przemiatowego.

Interesujacy dla rozwazan zaprezentowanyoh w pracy nurt rozwingt sie
Istotnie w ciagu oatatnloh 10 lat, czego efektem jest szereg berdzr- cie-
kawych badari empiryoznych 1 uogélnionych konoepcji. W trakcie jego ana-
lizy zwrdcono azozegdlng uwege na ekaponowane tera specyficzne cechy mar-
ketingu przemystowego, wynikajace z Bzeregu odrebnosci wystepujacyoh na
rynkaoh przemystowyoh w pordwnaniu z rynkami kona impoyjryml. Zagadnienie
te ze wzgledu na awoje znaczenie, znajdujg sie rowniez w centrum  uwwagi
interesujacego nas nurtu prac badawozych i stanowidy istotng przeaksnke
prac koncepcyjnych niniejazej rozprawy. Wsrod enallzowanyoh probleméw
znalazty ale:

- bezposrednios¢ kontektdw o charakterze interakcyjnym pomiedzy sprze-
dajacym a nabywog na wielu rynkaoh przemystowych26”,

- kanaty dystrybucji i pozycje przedsiebiorstwa w Bieol powigzen z
kontrahentami na rynkach przemystowych*™ ,

)Podstawowymi  opracowaniemi z 0 zakresu sat H. Hakansson,
C.Ostbe rg_l Industrisl marketingl en orgsnizstion problem? In-
dustrial Marketing Management 4/1975* D.T.W.i I son i BE@dlc Inte-
ractionst saome_conoeptualizstlons. Organizational Buying wlor. T.5.
(Bonoma_snd G.Zaltman, eds). Chicago 1978} L.G. MsttSsoni Impact
of Stability im Supplier - Buyer_Relstiona on Innovstive Behaviour of In-
dustrial Marketa wtrFuture DIrections for Marketing G.Flsk,J.Amd,K.GrBn-
haug (eds). Marketing Science Institutt, Chiosgo 1978, b. 207 - 217;
S.,T-Parkinson i User - Supplier Intersction in New Product De-
velopment. University of Strathclyde, Glssgow 1980; H.G. Gemu nd em
Msnaglng Inter-Organizational Conflicti Effioient Interaction Strategies
for Buyer and Seller Organizatlon. 10th Annual Workshop on Marketing Re-
searoh, Copenhagen 1981; H. He ksnssont Marketin strategies
in_industrial marketa. European Journal of Marketing 5/6 1980;

M.T. Cunninghami Industrial Marketing and Purchasing of In-
dustrial Goodsi Features of e European Research Pro_!)ect. European Journal
of Marketing 5/6 1960; Intermational Marketing and urchasm? of Indu-
strial GoodS. An Interaction Approaoch. (H.-Hskaneaon, ed) . Wiley, Chich-
ester 1982; JB. Vol lsringt Interaotion_Strategies Tor Market-
ing and Development_of Industrial Syatema. Proceedinga of the Intema-
tional Research Seminar on Industrial Marketing. Stockholm Sohool of Ego-
nomica 1964; D. Ford, H. Hakansson, J.Johanaoni
How do companies interact? Industrial Marketing and Purchasiie _1/1986;
P. Turnbull and J. Vallai Strategio Plannin in _In-
dustrial Marketing - An Interaction Aﬁpr(_)ach. Proceedlnﬂg of the Xvth
Annusl Conference of the European Marketing Academy, Isinki 1966 a.

697-715.

~Wazne opracowanie z tego zakresu toi K.-O.H ammarkviati
Marketa ss Networks. Marketing Educational Group Conference P ngs
Crsnfield 1983; L.-G. Msttssoni An AppliCBtioa. Of e Network
Aﬁproaoh to Marketing. Defending and Changing Market Fositiona. Changing
the Course of Marketingi Alternative Paradign for Widening Marketing
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- aktywnos¢ 1 wpkyw nabywoy na prooea tworzenia pomystow towardow prze-
mystowych8) .

- kompleksowos¢ wielu towardw przemystowych * jej wpbyw na prooes >a-
kupu oraz strategie dzielenie sprzedewcy”) .

Podkreslana w studlowanyoh opracowaniach uprzywilejovana pozycja na-
bywcy ne rynkaoh przemyetowych w poréwnaniu * nBbywoaml na rynkach kon-
sumpcyjnyoh, przejawiajaca sie mozliwoscig bezposSredniego oddziakywania
na szereg bardzo istotnych aspektdow kontaktow ze sprzedajacym (m.in. ma
prooes tworzenia pomyskéw towarow przemystowych), skdonids do glebszego
zainteresowania eie problematyka zachowsnis sie nabywcy. Podobnie Jak w
ogolnych bsdanisoh z zakresu marketingu I w ramach tej problematyki ob-
serwuje sie tendencje do szukania uniwersalnych propozycji modelowych
opisujacych zaohowanie sie nabywcy, bez wzgledu na to, czy Jest nim in-
dywidualny konsument ozy przedsiebiorstwo™ . W innych ujeoiaoh podkres-
la sie specyficzne cechy zachowania sie nabywcy na rynkaoh  konsumpoyj-
nych i przemystowych. Literatura z tego zekresu Jest bardzo bogata. Jes-
li onodzi o interesujace dla prezentowanyoh rozwazan modele zachowania
aie nabywcy nma rynkach przemystowych, to szczegélowg dyskusje ma temat

Theory. (N.Dholakla and J.Arnd, eds) . J.A .l1.Press, Creenwlch CT 1984}
G. BSston, L. Araujo: ~The Network Approach: An Articula-
tion. 2nd Open International "1.M.P. Pssearoh Seminar on International
Markating, Uppsala 19854 L.-.G. Mattssoni Development

Fi in Networks -_Positlona and Investments. 2nd Open International
I_.M_P. Pesesrch Seminar on Intermational Marketing, Uppssle 1985; J. Jo-
henson,. L.-G. Mattsson: Marketing Investments and market
investments in industrial networks. International Jourmal of Resesrch
in Msrketing 2/1985 s. 185-195; L.-E. Gadde, L.-G. Usttssonc«
StBbility and Change in Networka Relatlopshlk)‘s- Proceedings of the XVth
Annu%l(:(?),rgerenoa of the European Marketing enw, Helsinki  19S6*
SS. ~-7"3.

“®)zob. E. von_ H i ppe l: A customar - ective paradlgn for in-
dustrial product idea generation. w: Industrial Innovation. Technolo%
Polloy, Diffusion. Q\I/I -Baker,ed). The Mscmillan Press Ltd, London 1 ()
s. 82-110} E. von ippel: Successful industrial grodgcts from
cuatomer idees. Journal Marketing 1/1978 s. 39-49; J. Shingle-
t on t The Customer as s eource ol naw product ideas. _Industrial Mar-
keting Slgest /1961 s. 107-113; S.T. Parkinsoni Role of the
li%%lé in Stccessful New Product Development. R and D Management. July

291Z(_Jb. L.-G. Mattssoni System.selling es s strat on
Industrial markets. Industrial Marketing Management 3/1973 a._ 107-120;
W.J.Hannaford ! Systems sellingi problema ad. benefits for
buyers and sellsrs. . Industriel Marketing Management 5/1979 s.139-145;
A"Page, M. Siemplenskii “Produot Bystema marketing. In-
dustrial Marketing Management 12/1983 s. 89-99.

AYpor. m.in. J.N. S h.e t h1 _Is Industrial Marketing Really Diffe-
rent Trom Consumer Marketing? Working Paper 408, University of I1linois,
Champaign - Urbana 1977; J.A. Howard 1 Consumer Behairiour: Agpll—
cation of Theory. Mac Graw-Hill, New York 1977; H. Hen ry!
or servlces, consumer or Industrial. The rule 1s no exbeption.Admap, Oo-
tober 1979. bo. 520-526.
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ich struktur; i klasyfikacji zawiere kilka przegladowych opracowan zna-
nych specjalistow z zakresu marketingu przemystowego™”™. Na  tle ich
lektury rodzi sie Jednak pytanie, na ile mozliwe JeBt stworzenie uogol-
nionej wersji zschowenia sie nabywcy na rynkach przemyelowch. Jeat to
przedsiewziecie bardzo trudne z uwagi na indywidualizm wystepujacy w ich
zachowaniu, pomimo obiektywizacji samego procesu zakupu™ ). Stad tez
oprocz préb tworzenia bardzo ogélnych rozwazan nalezy podjac prace zmie-
rzajace do opracowanie koncepoji zachowania ale nabywcy w remach najbar-
dziej charekterystycznyoh dle rynkéw przemystowyoh sfer obrotdw, co i
tsk Jest przedsiewzieciem dosy¢ skomplikowanym i z regly ma oharekter
uogolniony, a wleo z natury rzeczy uproszczony™

Obok analizy prooesu zakupu i zbiorowego charakteru podejmowvania de-
cyzji oraz ogolnej prezentaoji tzw. centrum zakupu, zwrécono szozegolng
wage na kontakty pomiedzy nabywog i sprzedajgcym na tle zaochowania sie
tego pierwszego oraz na rzadko eksponowany w ogélnych modelach  problem
ukdsdu sit i1 kontaktéw pomiedzy réznymi podmiotami nabywoy™ .

Waznym przedmiotem atudiow literaturowyoh byly rdwniez opracowania z
7 kresu marketingu miedzynarodowego. Zagadnienia implikacji msrketingo-
wyoh w dziaksniaoh przedsiebiorstw na rynkaoh zagranioznych mozna spot-
ke¢ albo w ogolnych, wczesniej Juz wymlenlenych, publikacjach z zakreau
marketingu, gdzie atanowlg one speoyfiozpe, ale czesto marginesono oma—
wiane problemy”) , albo tez w oprscowaniech calkowiole poswieconych mar-

~Zob. Consumer end Industrial Buying Behaviour. A G.Woodside,
J.N.Sheth, P.D.Bennet, eda Nortll—HoIIsnd New York ; Organiza-
tlonal u¥ Behavior. “Bonoma and_ G.Zaltman, eds). Amerlcan arket-
Assoclatlon, Chicago 1978; Y. Wind, R.J. Thomaai Con-
ceptual and methodological issues in Organizetlonel Buylng Behavior.
European .Joumal of Marketln? 5/6 _1980; Marketln%* % and Prac-
tice. (M.J.Baker, ed) . MacmlTlsn Press. 2nd ed, London 1 b. 82-114.

~MzZob. J. D i e tl @ Marketing, fid. 3. Warazawe 1985
s. 118120 oraz K. MBl ler < Industrlal BuylnglghBehavmur of Pro-
duotion Materials: A Conceptual Model and Ana e Helsinki School
of Economics Publicetions, Series B-54, Helsm 1981, a. 7-10.

~"Por. K. MB11er i Industrial Buying Behavlour ..., op.oit.;
Ié- Fonf?Alrglbl Zachovggme si nabyvvoyramled%?arodowymryn bu-
owian i Pro mi arodowe ian arcze
Naukowzm Akademia Eﬁlg%umczr%gn w Poznaljﬂl\aMnZe Y 148, Poznen 1985—eazyty

~MNa wystepudaoe luki tego rodzaju w badaniach zachowania sie nabyw-
oy zwracaMslleeBwaSe m.in. wegu |kacjii Marketlng' Theory ang Prg\g—
tioe. (M.J.Baker, ed), op. cit. a. 109- I

APor. m.in.  Pb. K ot 1e r i Marketing Management ..., op. Cit.
s. 467-"81; H_.A_Llpaon, JR. Darling: Marketl Funda-
mentals ..., op. oit. s. 308-327: T. Stand t D. Taylor,
D. Bowersoxi AManagerlal Introduotion ..., op. cit. s.175-195;

.J.Stantoni Fundamentala ..., op. cit. a. 471-493.
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ketingowi miedzynarodowemu-" . Te ostatnie maja z regul; charakter uni-
wersalny i zagadnienia odrebnosci eksportu dobr inwestycyjnych opartych
na zaaadaoh marketingu nie ag tam przsdmiotam szerszych rczwszan. Nalszy
podkreslic¢, ii problematyka marketingu przemystowego w ujeciu miedzyna-
rodowym byda poruaeana do taj pory rzadko i raczej marginesowo—*".W ostat-
nich jadnak latach obserwujg ale w tym zakreaie wzroat zainteresowsnis,
czago efektem jest ukazanis aie publikacji, ktdre ujmuja intereaujace
nas zagadnienie bardziej komplekaowo i wszechstronnie'*®).

Frzadmiotem atudiéw literaturowych byda réowniez polaka literatura marT
katingona. Prezentowane w niej rozwazania maja z regudy oharakter ogolny,
s zagadnienia zwigzane z marketingiem przemystowym stanowig bardzo nie-
wielki margines. Opracowania polskie koncentruja sie przade wszystkim
na problematyce marketingu konsumpcyjnego—**" . Niemniej okazaly aie ca

“Podstavowymi  opracowaniami z tego zakresu sgi P.R.Ca teor a,
JM. Hes i Intermational Marketing. Homewcod, Illinois 1971;
JM.Livingstone t Intarnational Marketing Management, Mac-
millan 1976; W.J. K e e gan i Multinational Harkatlng = _Management,
Prentice-Hall, Englewood Cliffs, N.J. 1974; S _Mejeroi Inter-
national Marketlr;g- A Strategie Af)prqech tc World Merkete. G.Allen and
Unwin, London_1977; H. Thorelli, H. Becker: Interna-
tional Marketing Stretegy. Pergamon Prees, New York 1990; R. Ka hler,
R. Kramer :_ Intermational Marketing. (4th ed). Cinoinnati, South
Wastam Publiahing Co, 1977; G.M. Hempton : Marketing Aapacts of
Intermational Business. Boston 19£&.

-i(p)

zycji zwartych z uwagi na zakrea i wazechstronnosS¢ badar za

2?)Z po.
Mq&mvo interesujaca mozna uznaC: Racant Research_on tha Internationa-
lization of Bueineee. (L.G.Mattsson and F.Wiederaheim - Faul, ede). Acta
Univeraitatia U%%allensw, 13, 1979; European Insighta in Induatrial Mar-

keting. (M.Mao Donald, ed). Bradford 19

Waznymi cjami z tego zakresu M.T.Cunninghanm,
PW. Tu rerb%ozlyH: Intemational Mgl_aﬁetin and Fur(;haaijr?g_ Mecmi -
lan, London 1981; Intermational Marketing Purchaeing Industrial
Goods. (H.Hakanson, e%), g?p cit.; Strate%uca for Intemational In-
duatrial Marketing. (P.W.Turmbull, J.P_.Valla ed?) Croom Halm London
19°6; Reaearch_in Intarnational Marketing. (P.W.Tumbull, S.J.Paliwoda,
eds). Croom Heim, London 1986; Intarnetional Marketln% Management.

E.Keynak, ed). New_York, Fraegar 1984; Betwean Markat and Hierarchy.
I.HByg, F.Widersheim - Paul, ed). Univrireity cf UppBala, 1964; S.H u
t s n > What cen theories of industriel change contribute to the _un-
deratanding of intermational marketa aa networke? 2nd Open Intermational
1.M_P. Reeeerch Samninar on International Marketing, Uppaala 1985; m
M. For scg reni The Foreign Aoguisition Stret - Internetionali-
zation or Coping with_Strategie  Intardependenoies in Networke?  Univer-
Bity of Uppsele, Working Paper, 2, 195>

~“Por. l. Rutkowski, W.Wrzosek:
tegia sprzadezy, HHE, Warszewa 1979; R. Gdowack i : _
bioratwo na rynku. IME, Warezewe ;_Scolo-Economio Effectivenass of
Dietribution System. (J.Dietl, A.Banaaiek, eds). Acte Universitstie Lo-
dziensie. Folia Oeconomice 17, t6dz 19°2; J. i etl :Marketing, op.
cit.; R_.G+towsoki Z. Koasut, T.Kraaeri Mar-
ketlng,_FV\/I\l,Wars_zawa1964; I. Rutkowski, W.Wrzosek!
Strstegis marketingowa, PWK, Warszawa 19°3.

Marketingowa etra-
i: rzedaie-
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interesujaoq i1 niezbedng czesoig studiow literaturowyoht a watki zwigza-
ne e problematyka kanatdw dystrybuoji wykorzyatano w trakoie przemyslen
na temat sposobu badania kontaktow pomiedzy eksporterem a nabywcg na mie
dzynarodowym rynku budowlanym.

Rowniez pozycje z zakresu marketingu ml byr rodovego w literaturze
polskiej maja charakter ogbélny 1 odrebnosci zwigzane s miedzynarodowymi
rynkami przemystowymi nie sg tam eksponowane, bad$ tez marketing zwigza-
ny z ekspertem dobr inwestycyjnyoh, w szczegélnocoi massyn i urzadsen,
jest jadnym z wielu nierzadko skrétcwc omawianych zagadnier™>.

Badania z zakresu marketingu przemystowego w Folses prowvadzone  byly
bardzo sporadycznie, a literatura dotyczaca tegc zagadnienia obejmuje
Jadynie kilka pozycji™l

Analiza dostepnej zagranicznej i polskiej literatury markstingowsj
potwierdzida przypuszczenia, 16 do tej pory nie zajnowano sie w spoadb
szsrszy mniej podatnymi na s andaryzaoje dobrami inwestycyjnymi,tym bar-
dziej zasS kompleksowymi przedsiewzieciami budowlanymi. Niemniej we wska-
zanym wyzaj zakresie poazczegdlne nurty literatury marketingowej pozwo-
lidy na odpowiednie ukierunkowanie rozwazan i czesto stanowidy, & ozym
wspomniano wozesniej, cenng inspiracje w realizacji prac koncepcyjnyoh w
zakresia badania eksportu budownictwa w ujeciu marketingowym.

Brak literatury marketingowej uwzgledniajacej specyfike miedzynarodo-
wego obrotu budowlanego, a takie z reguly wyrywkowy i niepelny oharaktsr
analiz dotyozacych mechan zmu funkcjonowania eksportu budomictwa skdo-
nidy autora do przeprowadzenia badan empirycznych, ktdrych wyniki postu-
zyty Jako uzupeknienie whasnych przemysleh oraz studiow  litsraturcwyoh
prowadzonyoh w trakcie przygotowywania niniejszej pracy- |

*~NZob. K. Bi a } okii 1 marketingu eksportowego. WE,
Warszawa 1 AH. z ymln sJ Dynamgz marketlng dla
przedsiebiors w e eks) ¢ ﬁh PV\E Warszawia 1970j Zesﬁz(et WAkggndlu
zagranicz . Eyns i ucze nlane . emia
E%nomszW Poznanlu oznan rypty Biateoki,
rowski, A_H. Krz'\k/mlnskl « Marketin Whandluz ranlcz—
nym. PN, Warszawa 1986] Marketing eksportowy. SOPiS, Warszawa

41 Yo nielioznyoh publikaojl z zakresu marketlngu prz na-
lezg! M. Ry del i Stynulatory deo %ZIOZ ch al przemy—
stowyoh. Handel Zagranl gy 10/75 s. Orows k i i
dania marketingowe rynku dobr inwestycyjny Handel Zagranlczny 11/00
e. 38-411 K. Fonfarai Zaohowanleswnabywcy .olt!]
K.Fonfarai Konoepoja funkoJonowania eksportu [’((mplsleowyo
B‘Irmﬁedswwmeo budowlanyoh. Ruoh Prawnlozy, Soojologiczny i Ekonomiczny,
, Poznan - Warszawa, 1/1986 e. 117-128



1.3. Charakterystyka badan empirycznych

Celem badan empiryosnyoh by#o wypeknienie luki wynikajacej s niedo-
statku tredol literaturowych w zakresie marketingowego ujeola ekaportu
budowniotwa, a takie dazenie do motlliwle pelnego abadania praktyki eka-
portu budownictwa oraz zwiekszenie stopnia Wiarygod!iogoi 1 motliwoool
weryflkaoji zaproponowanych rozwigzan teoretyoznyoh/. ’

\ pierwszej fazie badan w ramaoh pétroosnego atatu na przetomie 1980
1 1981 roku w polskich przedaiebloratwaoh ekaportujgoych  budownlotwo
ekcnoentrowano sie na:

- analizie dwudziestu jeden negcojowanych, negocjowanych 1 sraalizowa-
Jiych komplekaowyoh przedsigwzieolaoh budowlanych lub 1ch__ slcladnlkach
(zob. zestawienie A), S

- analizie siedemnastu podmiotdw zwigzanych a prooesami przygotowania
i realizaoji ekaportu budowniotwa (zob. zestawienie B).

Zakres badan by} azeroki, a ich celem bydo zidentyfikowanie w sposob
motllwle wyczerpujaoy organizaoji eksportu budowniotwa w ujeoiu czynnoz-
olowym i podmiotowym, a takie speoyflki eksportowanego produktu. Objely
one swym zasiegiem wszystkie rodzaje kompleksowych przedsiewzie¢ budow-
lanyoh, oaloksztakt podmiotéw uozestniozgoyoh w eksporoie budowniotwa
(przedsiebiorstwa budowlane, zjednoozenifc, przedsiebiorstwa handlu  za-
granloznego, Ministerstwo Budownictwa oraz Komisje Planowania) oraz eks-
port do trzech podstawowyoh pod wzgledem poziomu rozwoju i sposobu dzia-
4ania gospodarek -krajéw soojalistyoznyoh, kapltalistyoznych 1 rozwlja-
Jaoych sig.

Badania przeprowadzono w drodzet

- wywiadu nieakategoryzowanego (swobodnego),

- analizy dokumentdw, ofert, odpowiedzi na oferty, przepiséw prawnych
dotyozgoyoh eksportu budowmniotwa, speoyfikaojl teohniosnyoh, kontraktow
1 korespondencji eksportera z nabywog oraz korsspondenojl eksportera z
"podwykonawcami, g n-  Lnyml wykonawoaml, konsultantami, agentami, od-
dziakami i1 budowami zagracloznyml,

- analizy wewnetrznych opraoowan ré&nyoh komorek przedsiebioratw (ko-
morek teohnlozno-Iniynieryjnyoh, komorek ekonomicznych oraz komorek ak-
wizyoyjnyoh i promooyjnych),

- obaerwaoji (bierme uozestnlozenle w rozmowaoh eksportera z klienta-
mi zagranloznymi oraz polskioh generalnych wykonawodw % krajowymi podwy-
konawoami) .

« pierwszej fazie badan przeprowadzono réwnie* wywiady nieskategory-
sowans z polskimi Inwsstorami - importerami budowniotwa, a takie anali-
zowano dzlakalnodd inwestordow 1 eksporterdw zagranicznych aa podstawie

_ "Badania empiryczne objely wlasne badania autora oraz analize ma-
Egglalow ozeodolowo prze ;worzonyohf UEyskanyoh % zagraniozuyeh — osrodkow
awozych.
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dokumentacji kontraktonej, rozméw z polskimi eksporterami (osobami, kto-
re pehidy funkcje glownych negocjatorow oraz kierownikéw budéw zagrani-
cznyoh) oraz w drodze bezponrednioh wywiaddw skategoryzowanych (zob. ze—
stawienie 0 oraz D). W cstatnlm przypadku pytania skoncentrowaly sie nai

- roli eksportera w procesie zakupu (w tym w fazie generowania po-
trzeby 1 okreslania sposobu jej materiallzaoji),

- problemie dominaoji w kontaktach eksportera i inwestora (z uwzgled-
nieniem rodzaju kompleksowego przedsiewziecia budowlanego oraz kraju
pochodzenia ekeportera i nabywoy),

- oparaoyjnych dziakaniach marketingowych.

W drugiej fazie badan emplryoznych, ktdére prowadzono w sposéb oiaghy
w lataoh 1982 - 1986 w formie wywiadow skategoryzowanych, polozono na-
oisk na analize réznych aspektow kontaktow pomiedzy eksporterami a na-
bywoami, pomiedzy eksporterami i nabywcami a budowami zagranloznymi oraz
pomiedzy "eksporterami i nabywoaml a innymi podmiotami, -takimi jak organy
rzadowe, biura konsultaoyjne, banki. W badaniach uwzgledniono zaréwno in-
westorow prywatnyoh, jak i panstwowych (zob. zestawienie E).

Pytania w trakoie wywiadéw dotyczydy gldmniei

- analizy 1 ocany aktywnosci podmiotow w réznyoh fazach nawigzywania
kontaktow oraz realizacji inwestyoji,

- procesu decyzyjnego w eksporcie budownlotwa,

- roli stosunkéw nieformalnych w nawigzywaniu kontaktéw eksportowych.

Wwiady przeprowadzano w trakcie Miedzynarodowych Targéw Poznanskich,
podczas wizyt zagranicznych klientdw w Polsce w przedsiebiorstwach han-
dlu zagranicznego oraz podczas wyjazdow zagranicznych autora.

W omawianej fazie ba"an kontynuowano rowniez badania dotyczaca specj-
floznych oech produktu budowlanego jako przedmiotu obrotu miedzynarodo-
wego oraz dziakania polskiego eksportera budownictwa (analizovano m.in.
system motywacji, zasilanie finansowe eksporteréw budomnlotwa, kontakty
z rynkiem zagranicznym, kontakty polskloh generalnyoh wykonawcow z pod-
wykonawcami) - zob. zestawienie F.

Wyniki badan empirycznych bydy modyfFikowane 1 uzupelniane w trakoie
analizy konkretnych przypadkow dziatan eksportowych (case study) przy-
gotowywanych w latach 1979 - 1986 przez shuohaozy Podyplomowego Studium
Eksportu Budownlotwa przy Politechnioe Poznariskiaj. Bardzo cenns okala-
4y sie rowniez opisy budowlanyoh przedsiewziec¢ ekeportowych, jak i dzia-
4an eksr "terdw uzyskanych z Department of Busineas Admlniatration z tfil-
Wersytexu w Uppsali (Szwecja) oraz z Institute of Marketing z Maidenhead
(Wielka Brytania) - zob. zestawienie O.

Informacje zebrane bezposrednio przez autora, jak i informacje pier-
wotne uzyskane z zewngtrz pozwolidy na dokonanie uogdlnienn weryfikowa-
nych w drodze konsultaojl z przedstawiolelami badanych przedsiebiorstw 1,

Instytuojl.
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Badania empiryczne wykorzystano w praoy jako jeden z elementow opra-
covania 1 weryfikacji uogélnionych propozyojl”™. Nie stanowidy one bo-
wiem jedynej inspiracji w trakcie przygotomywania niniejszej praoy* as-
ne przemyslenia autora uwzgledniajace n.in. Kierunki zmian techniozno-
J—technolcgioznych, preferencji nabywcow, przeksztalcen na rynku Swiato-
wym i rynkach krajowyoh eksporteréw i nabywodw, a takie analiza podob-
nyoh pod wzgledem zdozonosci do kompleksowych przedsiewzie¢ budowlanyoh
tzw. produktow systemiw, jak statki czy systemy komputerowe,  stanowidy
nie mniaj wazny element przeprowadzonych prao badawczych. Opinie 1 ooeny
uzyskane w efekcie przeprowadzonych badarn empirycznych zostaly wykorzy-
stane w zréznicowanym stcpniu do opracowania kolejnych rozdziatdw praoy.
Przade wszystkim wykorzystano je w rozdziakach 2 1 5. a takze postuzyty
za podstawe weryfikacji rozwazan zaprezentowanych w rozdziale 4.

Pcnizej zaprezentowane zostang zestawienia badanych kompleksowych
przedsiewzie¢ budowlanych oraz podmiotdéw - uczestnikéw eksportu  budow-
nlotnma.

A. Zestawienie badanych kompleksowych przedsiewzie¢ budowlanych (1
za badan)

1. Budowa cukrowni w Kable (Wegry)

2. Budowa urzadzen Irygacyjnych ,,lahaqui 10" (lran)

3. Budowa kompleksu hangardw, pasa startowego i drég dojazdowyoh dla
samolotdw prywatnych w Lagos (Nigeria)

-4. Budowa ropociagu potocklego (ZSRR)

5. Budcwa zakdaddw petrochemicznych w Schwedt (NRD)

6. Budowa kompleksu ferm kurzych (Algieria)

7> Budowa Kombinatu Uiesnego Praga - P6oo (CSRS)

8. Budowa elektromi w JSnschwalde (NRD)

9. Budowa obiektow szklarniowych (Kuwejt)

10. Budowa obiektow dla rolnictwa 1 hodowli (Libia)

11. Budowa oementowni w Badoosh (lrak)

12. Budowa systemu dystrybucji wody do piola 1 dla przemyshu (Egipt)

13. Budowa farm w Febel Aulia (Sudan)

14. Budowa odlewni zeliwa w Kladnle (CSRS)

15. Budowa zakdaddw wapienniczych 1 betonu komérko rego w Kerbali (lrak)

16. Budowa elewatordow zbozowych (Kuba)

17. Budowa hotellu 1 restauracji w Albenie (Bulgaria)

~Analiza ikow przeprowadzonych badan emplryoznych miata przede
wszystkim charakter jakosciowy, dlatego tez nie zostaly one_poddane ty—
powD statystycznej dbrobce. | glgdnlgny aspekt Interpretacji_uzye _mych
wynikow Zostat uznany za duzo bardziej wartosoiowy z punktu widzenia rea-
lizacji oelu badawczego rozprawy.
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Budowa huty szkta w Sazawie (CSRS)

Budowa zak¥addw ohemicznych ,Bana - Werke" w Schkopau (BRD
Budowa kompleksu drobiarskiego®(Emirat - Abuzabl)

Budowa elektrowni w Benghazi (Libia)

RBE R

B. Zestawienie badanych polskich uczestnikéw ekaportu budowniotwa
(1 faza badan)

1. Biuro Generalnego Wykonawoy Eksportu, Zjednoozenie Budowniotwa
Przemystowego w Bydgoszczy (aktualnie! Pomorskie Przedsiebiorstwo -Eks-
portu Budownictwa w Bydgoszozy ,,Interbud, Pomorskie Zrzeszenie Przed-
siebiorstw Budownictwa Przemystowego).

2. Centrala Handlu Zagranicznego Budowniotwa nBudljnex .

3* Biuro Generalnego Wykonawoy Eksportu przy Zjednoozenlu Budowniotwa
Przemystowego ,,Potudnie™ w Krakowie.

“ 4. Przedsiebiorstwo Budownictwa Przemystowego nr 1 w Poznaniu.

5. Przedsiebiorstwo Budownictwa Przemystowego nr 2 w Poznaniu.

6. Poznanskie Przedsiebiorstwo Instalacji Przemystowyoh.

7. Przedsiebiorstwo Produkcji 1 Montazu Urzadzen Elektrycznych Budow-
niotwa ,,Elektromontaz’” w Poznaniu.

8. Biuro Eksportu przy Zjednoczeniu Budowniotwa Wodnego i Melioraojl
w Poznaniu.

9. Poznanskie Przedsiebiorstwo Rob6t Inzynieryjnych Budomniotwa Prze-
mystowego ,,Hydrobudowa' w Poznaniu.

-10. Biuro Eksportu Zjednoozenia Budowniotwa Przemystowego ,,Zachod” ws
Wrockawiu.

11. Pomorskie Zak¥ady Budowy Maszyn Zremb-Maorum.

12. Przedsiebiorstwo Projektowania 1 Dostaw Kompletnych Obiektdw Prze-
mystowych ,,Chemadex'’.

13. Poznanski Kombinat Budowlany.

14. Poznanskie Zjednoczenie Budowlane.

15* Departament Eksportu Budownictwa Ministerstwa Budowniotwa i Prze-
mystu Materiatéw Budowlanych.

16. Krakowskie Biuro Projektowo-Badawcze Budownictwa Przemyskowego.

17. Zespot Wspohpraoy Gospodarozel z Zagranlog Komisji Planowania. |

C. Zestawienie polskich 1 zagranioznyoh Inwestoréw - Importeréw  bu-
downiotwa (I faza bada)

1. Centrala Handlu Zagranicznego Budowniotwa ,Butimez'

2. Wytwérnia Sody Ciezkiej w Mgtwaoh k. Inowrookawia

3. Zakkady Whokien Chemioznych Chemitei - Elana w Toruniu

4. Kombinat Piwowarsko-Stodownlozy w Poznaniu

5. Polimei - Cekop

6. Orbis \Y

7. Ministerstwo Budowniotwa i Przemystu Materiatdw Budowlanych



8. Przedsiebiorstwo Handlu Zagranicznego ,,Liaex' (NRD)
9 0.N.A_.B. (Algieria)

10. S.A.Technoexport (CSRS)

11. Federal Ulnistry of Clvll Aviation (Nigeria)

12. ,.Scjuzwnieszstrojimport"

13* Horr Rajab Projeot (Irak)

14* Ulnistry of Industry and Minerala (Irak)

15= State Organlzatlon of Soli and Land Reclamatlon (Irak)
16. Sudanakl Bank Rozwoju "

17. Komiaja Planowania rzadu Emiratu Abuzabi

18. Techncimport (Bulgaria)

Zestawienie zagranicznych eksporterdéw budownlotwa (I faza badan)

AEG Siemens (RFN)

Lohmann (RFA\)

. S.A_Technoexport (CSRS)

. Big Dutchman (International) A.0. (Holandia)
Protinaa (RA\)

H.Kathmaim (RF\)

Alfa Engineering (Holandia)
Voest - Alplne A.0. (Austria)
Flves Cali Baboock (Francja)
- B_Pelster (RM)

. Beloit Corporation (USA)

. Teohnoexport (Bulgaria)

- D-Baboookund Wiloox (RFN)

- AEG Kawve (RFN)

. Siden (Franoja)

BREBooNoopwnp O

&

E. Zestawienie zagranlcznyoh eksporteréw budownlotwa 1 Inweatordw
(11 faza badan)

1. Alfa - Laval (Szwecja)

2. Amalgamated Power Engineerlng (Wielka Brytania)
3. Babcook A.G. (RRN)

4/~ Bosch GmbH (KPN)
5. Chemie - und Anlagenbau + COKG (Austria)
6. Coral Engineerlng S.r.1. (Wochy)

7. Du Pont de Nemours and Co (USA)

8. Bmmex Ltd (Wielka Brytania) .

9. Europejski Bank Inwestyoyjny

10. Farenti Engineering Ltd (Wielka Brytania)
1

12

. General Electrio Plaetlco, B.V. (USA)
. HI - Tek Ltd (Wielka Brytania)

25
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13. Hutchinscn (Pranoja)
14. Imatran Volma OY (Finlandia)

15. Imperial Chemioal Industries ttd (Wielka Brytania)
16 . Krupp (RA\)

17. Llbyan Cement Comp. (Libia)

18. Lehmann + Stolkerfoht GmbH (RPV)

19- Maohlnoexport (Bulgaria)

20. Uetex Corp. (Finlandia)

21. Pharmacia (Szweoja)

22_ Philips (Holandia)

23. Slemena A0 (RAN)

24. The Sudan Textlle Co (Sudan)

25« Sulzer Oebrtlder AG (Szwajcaria)

26. Technoexport (Wielka Brytania)

27. Technoexport A.G. (CSRS)

28. Technoimport (Bulgaria)

29. Turklsh Management Assoolatlon (Turcja)

F. Zestawienie polskioh eksporteréw budowmnlotwa (11 faza badan)

1. Bydgoskie Przedsiebiorstwo Budowy Plecow Przemystowych

2. Dron)ex

3. Przedsiebiorstwo Budownlotwa Przemystowego ,Kujawy' mm WAockawku*®

4. Elektromontafc w Bydgoszozy

"5~ Poznanskie Przedsiebiorstwo Budownlotwa Przemystowego nr 2

6. Torunskie Przedsiebiorstwo Budownlotwa Przemystowego

7. Kombinat Metalplaat w Obornikach WIkp.

8. Wockawskie Przedsiebiorstwo Robot Inzynieryjnyoh Budownictwa Prze-
mystowego ,,Hydrobudowa™ we WAookawku

9. Poznanskie Przedsiebiorstwo Instalacji Przemystowych ,,Instal”
Poznaniskie Przedsiebiorstwo Budownlotwa Przemystowego nr 1
,,Budlmexe Sp. z o.0.
Bydgoskie Przedsiebiorstwo Budownlotwa Przemystowego ,,Pomorze™
Pomorskie Przedsiebiorstwo Eksportu Budownlotwa ,,luterbud"’
Bydgoskie Przedsiebiorstwo Instalaojl Przemystowych ,Blnatal™

15. Wielkopolskie Zrzeszenie Przedsiebiorstw Budownlotwa Rolniozego

16. Przedsiebiorstwo Budowy Elektromi 1 Przemystu ,Energoblok” w Ko-
ninie

~ERESB

tédzki Kombinat Budowlany ,.Srodmiecole™

. Przedsiebiorstwo Budownlotwa Rolniozego we Wrockawiu
Biuro Eksportu ,Budrei’ w Poznaniu

Poznanski Kombinat Budowlany

Ministerstwo Budownlotwa

R8BBES
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0. Zestawienie kompleksowych przedsiewzie¢ budowlanyoh 1 elcnporteréw
budownlotwa (dane uzyskane z zagranioznyoh osrodkow badawczych)

1. The Swedlah Chemioal Qompanyx

(eksport kompleksowego przedsiewziecia budownlotwa przemystowego do
kraju rozwljajaoego sie Bilskiego Wschodu)

2. The Swedlsh Dairy Company*

(eksport kompleksowego przedsiewziecia budownictwa rolniczego do"kra-
Ju rozwijajacego sie Bilskiego Wsohodu)

3. 3candlnavlan Paper Company*

(eksport kompleksowego przedsiewziecia budownlotwa przemystowego do
kraju rozwijajacego sie strefy tropikalnej)

4 . Budowa wytwérni oelulozy w Indiach dla HIndustan Paper Corporation
przez Deflbrator AB (Szweoja)

5. Budowa elektrowni w Nigerii dla River State Qovernment przez Power
(Szweoja)

6. Budowa wytwdrni papieru w Szwecji dla panstwowego Inwestora Sta-
tens Skogsinduetrier przez Hamna Paula (Finlandia)

7. Utllity Board - zesp6t konsultantéw w Nigerii

8. Bullding Management and Marketing Oonsultancy Ltd (Wielka Brytania)

9. Design Division, Bullding Research Station (Wielka Brytania)

10. J.Walter Thomson Co. I>td (Wielka Brytania)

11. The Britlsh Aluminium Co. Ltd (Wielka Brytania)

12. Slough Tradlng Estates Ltd (Wielka Brytania)

13. John Lalng Construotlon Ltd (Wielka Brytania)

___ ™Nazwy przedsiebiorstw fikcyjne - prawdziwe nazwy zastrzetone * uwagi
na tajennioe handlowg.



2. ZACHOWANIE SIE NABYWCY NA MIEDZYNARODOWYM RYNKU
BUDOWLANYM

Punkt wyjsScia rozwazan nad marketingowa konoepcjg eksportu  budowni-
ctwa atanowi identyfikacja Eachowania sie nabywcy na miedzynarodowym ryn-
ku budowlanym oraz wskazanie ogolnych Implikacji onvego zachowania  sie
dla relacji 1 powigzan z eksportem.

Eksponowana w literaturze marketingowej uprzywilejowana pozycja na—
bywcy na rynkach przemyakcowyoh, polegajgaca miedzy innymi na mozliwosci
bezposredniego oddziakywania na szereg bardzo istotnych aspektéw kontak-
tow ze sprzedajacym, dc tej pory nie znalazta swcjego odzwierciedlenia w
przypadku studiéw dotyczacych miedzynarodowvej wymiany w zakresie budow-
nictwa"™®. Przyjety w pracy cel i1 zakres badan zmierzajacy do caloSciowe-
go ujecia problematyki eksportu budownictwa z wykorzystaniem podejscia
marketingowego spowodowak, iz nabywca oraz jego kontakty z ekspcrtarem
staja sie-centralnym punktem prowadzonych analiz.

Rozwazania zawarte w niniejszym rozdziale opierajg sie na stwierdze-
niu, iz specyfika produktu i rynku budowlanego powoduje, ze struktura
uczestnikéw biorgcych udziat w proceaie zakupu (ujecie podmiotose) oraz
sam proces zakupu (ujecie przedmiotowe) wymagaja odrebnego  potraktowa—
nia.

2.1. Charakterystyka kompleksowych przedsiewzie¢ budowlanych i ich
miejsce w marketingowych klasyfikacjach produktow

Produkt bedacy przedmiotem wymiany na miedzynarodowym rynku budowla-
nym moze przybieraC¢ rézng posta¢, zaréwno oo do zakresu, jak 1 struktury
wewnetrznej . [ ]

Mozliwy zakres eksportowvego przedsiewziecia budowlanego obejmuje piec
nastepujacych przypadkow!

a) kompleksowe przedsiewziecie budowlane,

b} czes¢ kompleksowego przedsiewziecia budowlanego, stanowigcego jed-
nak wyrazng catos¢ (np. most bedacy czescig autostrady),

""Por. przeglad literatury w rozdziale 1.2.
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c) przedsiebiorstwa specjalistyoaneJdnp. prace elektryczne, konserwa-
cje itp.}, ktore czysto przybierajg forme sprzedaty sidy roboczej.

d) uetugl projektone,

| €) doradztwo.

~  Wyodrebniajgo dalej trzy podmioty miedzynarodowego obrotu budowlane-
go, tj. importera, £: tiar n»go wykonawce oraz podwykonawcOw zauwazy€ noz-
na, ii analizy zackonanli a nabywoy mozna prowadzi¢ w dwéch  przekro-
Jachi

a) nabywoa (importer) - generalny(i) wykonawca(y),

b) nabywca (generalny wykonawca) - podwykonawcy .

Pierwszy przekroj z regudy dotyczy kompleksowego przedslewzleoia bu-
dowlanego, poniewaz importer kupuje zwykle cale syatemy teohnloznle i
technologicznie ztozone zaspakajajace w apoadb wyczerpujacy zgtoszong
przez niego potrzebe. Natomiast drugi przekroj dgozy ale z pozostabymi
przypadkami zakresu produktu budowlanego.

Zachowanie sie nabywoy zdeterminowane by¢ moze rdwniez strukturg wew-
netrzng produktu budowlanego. Obejmuje ona pie€¢ jego rodzajow, a mlano-
wioiei
" - kompleksowe przedsiewziecia przemystowe,

/ - kompleksowe przedsiewziecia Inzynieryjne,

- kompleksowe przedsiewziecia rolnicze,

- kompleksowe przedsiewziecia budownictwa mieszkaniowego,
N - kompleksowe przedsiewziecia budowniotwa ogdlnego.

-Obok koniecznosci dwuprzekrojowej analizy zachowania sie nabywcy
Istotne jest rowniez odniesienie wnioskéw wynlkajgoych z tej analizy do
cech sp?oyflcznyoh wyrdzniajacych produkt budowlany od innyoh produktéw
bedacych przedmiotem obrotu miedzynarodowego. Cechy te prezentuje poniz-
sze zestawienie.

Wybrane ceohy eksportowanego produktu budowlanego

a) miejsce wytwarzania - rynek zagraniczny
b) moment rozpoczecia wytworzenia - zawarcie kontraktu
c) +4ugosc cyklu produkcyjnego - znaozna
d) indywidualizacja produktu - wysoka
e) trwatos¢ produktu - duza

(dhugoso zyola)

) ilos¢ zakupowanego produktu bardzo maka, jednostkowa

g) czestotliwos¢ zakupdw bardzo mata

h) charakter prooesu wytwarzania - zbiorowe wytwarzanie produktu -
duza ilos¢ kooperantow (wykonawoow
1 dostawodw)

i) stopien technicznej zkozonosci
produktu

bardzo wysoki
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J) stopien ryzyka w trakole

powstawania produktu - bardzo wysoki
k) oena jednostkowa - bardzo wysoka
1) mobilnos¢ produktu < z reguly nie wyetgpuje

Z zestawienia wybranych ceoh produktu budowlanego wida¢, te pomimo
czestego odnoszenia Ich do oatego budownictwa de facto w pelni  charak-
teryzuja one glownie kompleksowe przedsiewziecia budovlane, a tylko® nie-
ktore dotyczg pozostabych czterech mozliwych zakresow  eksportonego
przedslewzieoia budowlanego.

Przedstawiona specyfika produktu budowlanego szczegbélnie w wersji
kompleksowej, prowadzi do pytanlai jakie Jest miejsoe komplekeowych
przedsiewzie¢ budowlanych w marketingowych klasyfikacjach towarowych
oraz jaki rodzaj zakupu z punktu widzenia marketingu dokonuje sie nd
miedzynaro lowm rynku budowlanym?

W literaturze marketingonej najczesciej dzieli sie towary na konsump-
cyjne, wyodrebniajgc towary trwake i nietrwale, oraz towary przemystone
do produkcji”~. W ramach takiego podziatu kompleksowe przedsiewziecia
budowlane nalezy umiejscowi¢ w bardzo szerokiej i réznorodnej grupie to-
warow przemystowych. Obejmuje ona bowiem miedzy Innymi materialy 1 su-
ronce oraz pokfabrykaty, a takze maszyny- i urzadzenia 1 Inne Instalacje
przemystowe. Niekiedy shtusznie podkresla®sie, iz spotykane najczesciej
marketingowe klasyfikacje towaréw bydy dokonywane z punktu widzenia
sprzedajacego a nie nabywcy”. Propozycje uwzglednienia potrzeb nabywoy
w "kllasyfikacjach produktéw doprowadzidy do Ich podziatu na ushugi  pro-
dukcyjne (poprzedzajace proces wytwarzania lub wspomagajace produkcje),
Srodki pracy, skiadniki produktéow oraz skkadniki umozliwiajace prze-
ksztalcenie produktu. Klasyfikacja ta zawiera powody, dla jakich dokonu-
je sie zakupu produktu, sposoby jego wykorzystania oraz aminki, w  ja-
kich sie go nabywa.

Wspomniane wyzej marketingowe klasyfikacje towardw nie uwzgledniakly w
dostatecznym stopniu Istotnych i charakterystycznych dla kompleksowych
przedsiewzie¢ budowlanych cech produktu. Eksponowaly one co prawda za-
rowno techniczne, jak i ekonomiczne charakterystyki produktu, jednakze
w ramach tych pierwszych dotyczydy indywidualnych produktéw, gdzie wy-

~Szerzej zdb. m.In. E. Cundi ff, R. Stil N. 0o -
v on 1 s Fundamentals of Modern Mark |tlrﬁ Prentlce I’ Englewood
CIIffs, New Jersey 1973 s. 129-131 oraz J. er i Marlé%mg

B ak
Strategy and Management. Macmillan Publishers Ltd, London 1985 s

~Por. RW. Hi 11 s Organlzatlonal Buyln'g Behaviour. Wi Materi
do ¢wiczen z marketlngu w handlu zagranicznym. Red. M.Rydel. Uniwersyte
Gdanski, Gdansk 1979 s. 131-132.



kazywano takie cechy jaki rozmiar, ksztakt, +atwosé stosowania,
niezawodnosC itp.~.

Niezbedne zatem stalo sie poszukiwanie takich kryteridow klaayflkt jl
towardw, ktore pozwolidyby na umiejscowienie kompleksowych przedsiewziec
budowlanych przy uwzglednieniu z jednej strony istoty zglaszanej przez
nabywce potrzeby, a z drugiej kompleksowosS¢ 1 z4ozonos¢ produktu  budow-
lanego.

£Ze sp oyflki kompleksowego przedsiewziecia budowlanego wynika, li jest
ono mato podatne na standaryzacje”™ oraz te jego zakup z reguly ma cha-
rakter zakupu nowosci®®, ~tnmjar L.—hte/ __etoccla
standaryzacji mozna wyrozni¢ trzy grupy produktowt

1. Produkty wytwarzane na Indywidualne zaméwienie - stanowig one uni-
kalny projekt dla danego nabywcy.

—m 2. Produkty modularne - stanowig unikalng kombinacje standardowych
skdadn dw.

3. Produkty standardowe - stanowig kombinacje sk¥adnikéw, ktore byky
wozesnlej proponowane”.

Kompleksowe przedsiewziecia budowlane mieszczg sie gldwnie w " pierw-
szej grupie produktow, zas niektore z wyrdznionych Ich rodzajow - mozna
skl syfikowa¢ w grupie drugiej. Maka podatnosS¢ na standaryzacje wynika
zarowno z cech produktéw - z ograniczonych mozliwosci techniczno-techno-
logicznych w tym zakresie, jak i z charakteru potrzeby zglaszanej przez
nabywce. Potrzeba ta z reguly wyraza sie w dgzeniu nabywcy do znalezie-
nia partnera, ktory rozwigze jego konkretny Indywidualny problem,  bar-
dziej niz do zakupu danego dobra materialnego czy ushugi. Tendencja ta
Zz jednej strony powoduje, iz eksporter zmuszony jest do duzej Indywi-
dualizacji oferty, a z drugiej rozwigzanie catosci problemu nabywcy wy-
maga scalenia szeregu produktow i ustug w jedng catosc.

Klasyfikacje towarove uwzgledniajace Jedynie produkty  indywidualne,
Jak wyzej wspomniano, bydy sporzadzane z regudy z punktu widzenia sprze-
dajacego i1 procesu produkcji lowardw oraz przeswladozenla, ze nabywca

_*ob. JR_.Evans, B.Bermant Marketing. New York, Mac-
millan, 1982 s. 235.

. "Przez standaryzacje produktu rozumie sie w pracy mozliwos¢ ujedno-
licenia_danego produktu sprzedawanego roznym nabywcom, — jako  rezultat
ustalenia przecietnych (wzorcowych) preferencji nabywcow. Proces  stan-
daryzacji zwigzany jest zarowmno z charakteren preferencji nabywcy, jak
1 mozliwosciami techniczno-technologicznymi .

~Obok zakupu nowosci w Ii}eraturzekmal_'ketingowe' vvyr(:)ztnia %(ije zakzggy
powtarza sie majace ra celu modyfikacje oraz z i .Zob-
W.J. S tjgor?t oen iJa‘ Fundamentals™ of Ma{’Eeting m,p)(;p.oit- s. 40.

7por. HG. Johnson, - A_LFlodhammeri Indi trial
CUSESI:TLBEOSegmentatlon- Industrial Marketing Management, July 1980
S_ —_
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kupuje pewne dobra materialne 1 ushugi (izn. formal product) 1 one po.
winny by¢ przedmiotem oferty rynkowej. Z kolei ztozonoS¢ potrzeby nabyw-
cy sprawia, 1z moze by¢ cna zaspakajana nie przez jeden indywidualny
produkt, a przez odpowiedni zgRtaw produktow materialnych 1 ushug two-
rzacych tzw. produkt - system Stad tez wprowadzajac podziak produktow
na indywidualne 1 produkty - systemy interesujace nas kompleksowe przed-
slewziecla™udowlane zaliczy¢ nalezy do tych drugich.

Doda¢ warto, 1z w przypadku produktéow - systemdw sprzedajacy uwzgled-
nia w smojej ofercie rowniez catos¢ prawdopodobnych zyczen nabywcy zwig-
zanych z uzytkowaniem danego produktu (eksporter musi wzigé¢ pod uwage za—
rowno proces tworzenia, jak i1 uzytkowania produktu'”.

Klasyfikacja towarow uwzgledniajaca produkty ~ systemy dostrzega fakt
znany przeciez z literatury marketingonvej, 1z nabywoa kupuje nie tyle
dobra materialne czy ushugi, a korzysci i efekty jakie spodziewa sie
osiggngC z ich zakupu (tzw. core product)’®™. Np. inwestor zagraniczny
nie kupuje danej autostrady, a mozliwosSC szybkiego i bezpiecznego prze-
mieszczania eie pojazdéw mechanicznych, nie kupuje on tez konkretnego
obiektu produkcyjnego, lecz jego potencjalng zdolnosS¢ wytworcza. Jezeli
eksporter chce uwzgledni¢ catoksztakt oczekiwanych przez nabywce korzys-
ci z dokonywanego zakupu, ktdére maja rozwigzaC¢ catosciowo okreslony pro-
blem nabywcy, to wtedy niezbedna staje sie whasnie sprzedaz produktow -
systemow.

2:2. Podmiotowe aspekly procesu zakupu kompleksowego ziecia
przedsiewziecia budowlanego

Kompleksowy charakter przedsiewziecia budowlanego powoduje, Izi

1. Proces zakupu jest ztozony 1 sklada sie z szeregu faz, ktorych
realizacja wymaca nieraz dhuzszego czasu.

2. W procesie zakupu bierze udziak szereg ogniw reprezentujacych im-
jportera.

®Zob. Ph. Kotler i Marketing Management ..., op. cit. s.
183-184.

w'\Szerzej na temat znaczenia ustug zwiaéan)éch ze sprzedazeh produktow
zob. m.in. "M. Christopher, P.Schor T. S ott-
Lar sen : Customer Service and Distributlon Stra - Londcn, Asso-

ciated Business Prese, 1979t W.H. Blenel HE. Bender i
Product 3ervice Planning. New York, , 1986.

W_literaturze polskie] wyczerpujaca klasyfikacje_ushug w handlu  za-
granicznym i ich znaczenia w eksporcie zawiera publikacja:  Z. Dm o w-
S k 1 : "Ushugi w obrotach zagranicznych. PWE, Warszawa 1977.

_10%db. L. Abbott : Ouality and Competltion. New York, Colum-
bia University Press 1955, s. 9-
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1 Podstawowe fazy zakupu kompleksowego przedsiewziecia budowlanego tot
% 1. Identyfikacja potrzeby nabywoy i ogélnego sposobu jej realizacji.
/ 2. Okreslenie ogblnych charakterystyk pozadanego kompleksowego przed-

/ elenziecla budowlanego.
/ 3- Opis - w sposob mozliwie szczegotowy - kompleksowego przedsiewzie-
cia budowlanego (opis charakterystyk technicznych 1 technologicznych).

4. Rozeznanie potencjalnych eksporterow.

5. Zebranie propozycji. \

6. Ocena propozycji 1 selekcja eksporterdw.

7. Ocena efektow zakupu dla Importera oraz zakupu komplekeowego przed-
elewzlecla budowlanego.

Wréznione w efekcie przeprowadzonyoh badan fazy zakupu kompleksowych
przedsiewzie¢ budowlanych sg podobne do prezentowanych wczesniej w ra-
mach analiz rynkéw przemystowychllK Podkresla sie w nich. ze nie wyste-
pujga one zawsze w pelnym zakresie, co uzaleznione Jest od wspomnianego
uprzednio charakteru zakupu. Wszystkie wyréznione fazy wystepujg w sy-
tuacji zakupu produktu nowvego dla danego nabywcy. Ody zakup dotyczy pro-
duktu znanego, ale jedynie zmodyfikowanego, wtedy prooes zakupu obejmu-
je fazy 4 - 7™ W przypadku nabywania znanych uprzednio produktow wyréz-
nia sie jedynie faze 1 i1 faze rutynowej selekcji. W eksporcie  budowni-
ctwa, Jak podkreslono wyzej, mamy z regudy do czynienia z zakupem nowo-
&ci. Stad tez przyjecie kryterium charakteru zakupu Jako determinanty
procesu zakupu oznacza rozpatrywanie wszystkich jego faz. Warto w  tym
miejscu podkresli¢, 1z specyfikg analizowanej formy wymiany miedzynaro-
dorvej Jest to, iz czas realizacji faz zakupu w przypadku produktu budow-
lanego w pordwnaniu z innymi towarami przemystowymi jest znacznie dbuz-
szy. Przykkadowo dla maszyn i urzgdzen moze on wynosi¢ kilka miesiecy
(fazy 4-6), a w przypadku kompleksowych przedsiewziec¢ budowlanych, co
wykazady przeprowadzone badania, rok 1 dhuzej.

Celem analizy zachowania sie nabywcy na rynku jest z reguly zwieksze-
nie skutecznosci dziakan marketingowych eksportera. Jeat to zatem cel
bezposrednio zwigzany z Implikacjami praktycznymi owego zachowania sie.
Stad tez punktem wyjsScia analizy w pierwszym rzedzie jest zidentyfikowa-
nie, kto powinien byC¢ obiektem zainteresowania danego eksportera. W ni-
niejszej pracy cel analizy 1 modelowania zachowania sie nabywoy rozumia-
ny Jest szerzej. Niemiej i w tym przypadku uzasadniona jest taka wkas-
nie sekwencja prezentacji.

Joor. m.In. F.E. Webster: Modellin% the Industrial Buylng
Process. Journal of Marketing Research, November 1965 s. 370-376) ~ _
P.Robinson Ch. Faris, I. Windi Industrial ~ ftiying

and Creatlve Marketing. Allyn and Bacon, Boston 1967 s.14] 0. B r an di
The Industrial Buylng Deolsion. Implications for the Sales Approach In

Industrial Marketing- Cassell, Associated Business Programters, London
1972]33Marketlng: Theory and Practice. (M.J. Baker, ed), op. cit.

S. .
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Waga poszczegolnych podmiotéw wystepujacych po stronie nabywcy note
zmieniaC sie w zaleznosci od wyzej wymienionych fae zakupu kompleksowego
przedsiewziecia budowlanego, a ich kompozycja zalezy od rodzajow przed-
siewziecia (kompleksowe przedsiewziecia przemystowe, rolnicze, inzynie-
ryjne, budornlotwa mieszkaniowego i ogélnego) -

Jedng z cech charakterystycznych miedzynarodowego obrotu kompleksowy-
mi przedsiewzieciami jest duza rola Importerow z sektora publicznego,
ktdrzy, podobnie Jak importerzy prywatni, angazuja sie w zakup wszyst-
kich rodzajow tych przedsiewziec.

Po stronie importera moga wystapi¢ takie podmioty. Jaki  handlowiec,
inzynier, architekt, uzytkownik. Reprezentujg oni badz okreslone piony
przedsiebiorstwa (instytucji) Importera, badz sg oni angazowani przea
importera w zwigzku z planowanym zakupem. Zewnetrzni eksperci ekonomicz-
no-techniczni to ozesto profesjonalne Mura konsultacyjne odgrywajace
istotng role w eksporcie budowmnlotwa. Dzialajg one zaréwno w krajach ka-
pitalistycznych rozwinietych, jak i w rozwijajacych sie. Prowadza one
dziatalnos¢ konsultacyjng w skali Swiatovej (np. badana firma Bullding
Management and Marketing Consultancy Ltd z Wielkiej Brytanii) lub tez
ograniczajg sie do swiadczenia u fug zwigzanych z procesami Inwestycyj-
nymi realizowanymi na danym rynku (np. Utllity Board z Nigerii). W tym
drugim przypadku sg to z reguly miejscowe biura konsultacyjne. Inwesto-
rzy z krajow rozwijajacych sie zatrudniaja jednak nierzadko zagraniczne
biura konsultacyjne z krajow kapitalistycznych rozwinietych. W toku pro-
wadzonych badari nie stwierdzono natomiast przypadkéw angazowania takich
biur przez inwestorow z krajow socjalistycznych. W tej grupie krajow nie
rozwinela sie jak dotychczas forma dziakan konsultacyjnych w formie pro-
fesjonalnych biur. Niekiedy stosuje sie tam forme ekspertyzy czy opinii
przygotomywanej przez jednostki naukowo-badawcze w zwigzku z importem
kompleksowego przedsiewziecia budowlanego (dotycza one ghdwnie aspektdow
technicznych inwestycji, ostatnio romn: z zagadnien ekologicznych)1™.

Rola wyszczegOInionych wyzej podmiotdw moze sie zmieniaC w zaleznosci
od fazy procesu zakupu, co obrazuje rys. 1. W szczeg6lnosci  handlowiec
(i reprezentowany przez niego pion zakupdw) w ograniczonym stopniu bie-
rze udziat.w fazaoh zwigzanych z inicjowaniem zaku a oraz okresleniem
przedmiotu importu (fazy 1-3), natomiast odgrywa wazng role w wyszuki-
waniu zrodet zakupu oraz uczestniczy w fazie podejmowania decyzji wyboru
eksportera®(fazy 4-7) . Z kolei pozostale podmioty odgrywaja podstawowa
role w fazach 1 -3 (por. rys. 1.

NV literaturze marketingowe {aﬁgdkresla su—; e stosunkdow ekspo rte—
ra z biurami konsultacyjnymi, nstylm:JanH rz

w_p |— anallz sprzedazy produktow systemow CO rozni Jq s u—
diow ~ poswl conych sprzedazy produktow |ndyW|duaIn ch.

Mattssoni_ Cooperation between Firmo in Internatlonal System
Selling. Recent Research on the Intematlonallzation of Business,” Pro-
ceedIngs from the Annual Meetin Gg of the European Intemational Business
Assoclatlon, Uppsala 1979 *e
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.1. Rola ekspertow technicznych 1 ekonomicznych nab na tle faz
Rys zaﬁtejpu kompleksowe(?;/o przedsigAziec¥a budomlac%ego

I Wyodrebnione do loty, t orzace c ee sp<t ekspertéw o bardzo du-
zej wiedzy technicznej, z regudy nie podejmujg decyzji importu, a stano-
wig grupe doradczg o rozbi znych nieraz interesach” (kierujg sie czesto
odmiennymi motywami) . Decyzje zakupu podejmujg zatem zwykle nie eksperci,
a decydenci zlokalizowani na najwyzszych szczeblach w hierarchii przed-
sieblor tw ozy instytucji. Ci ostatni czysto sg obiektem oddzialkywania
roznyoh grup naoisku formalnie nie zwigzanych z danym importerem. Przy-
czyna tego stanu rzeczy wynika z powaznych nastepstw ekonomicznych, spo-
decznych i politycznych decyzji zakupu (np. Import elektromni atomowej),
bardzo duzego zasiagu 1 zakresu przi dsie zie¢ (np- budowa kompleksowych
przedsiewzie¢ komunikacyjnych - jak np. metro), ich zindywidual izowanego,
niestandardowego charakteru, a takie koniecznosci utrzymywania ddugolet-
nich nieraz kontaktow importera z eksporterem zwigzanej z cyklem reali-
zacji danego przedsiewziecia.

Dyfuzja procesu zakupu powoduje niezwykde trudnosci dla eksportera.
Nawet gdy zidentyfikuje on osoby, ktdére wplhywajg w duzym stopniu na ow
proces, nie zawsze moze znalez¢ do nich dostep, * uwagi na ich uprzednio
wspomniang bardzo wysoka pozycje w firmie czy instytucji, liczba osodb,
ktora musi by¢ przekonana o zasadnosci Importu danego kompleksowego
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przed slewziecia budowlanego dodatkowo utrudnia zadania®™ marketingowe®eks-
portera..

Podkreslana wage zbiorowego charakteru zakupu me letotne znaczenie dla
poznanie prooesu zakupu w eksporcie budownictwa. Stwierdzenie to dotyczy
zarowno nabywcow panstwowych dominujacych w przypi dku krajow  kapitali-
stycznych rozwijajacych sigjl krajéw soojslistycznych, jak 1 prywatnych.
W zaleznosci od rodzaju kompleksowego pr2edsiewzieole budowlanego liozbe
osob majacych wpdyw na decyzje zakupu w odniesieniu do krajow  acojeli-
styoznyoh ooeni¢ nozna na podstawie przeprowadzonych baden pa 5-7 uozeat-
nlkéw (nhie unzglednigejac wewnetrznej struktury i llozebnosol tzw. ci t
zbiorowych, e jedynie ich kierowmnictwo; przykdedowo nie Zesp6k Komlejl
Plonowania e dyrektora tego Zespotu). W tym samym ukdadzie liczba oedb
uczestniozgoe w procesie decyzyjnym w krajech kapltalietycznych rozwija*,
Jacyoh sie wynosi 10 - 12, w zaleznosol m.in. od tego, ozy inwestycja ma
otafrekter lokalny ozy ogélnokrajowy oraz ozy zaangazowano biuro konaul-

,Jtacyjne. Indegoweni inwestorzy prywatni z krajow kapitalistycznych roz-
winietych w wiekszosci przypadkow (w zaleznosci od struktury 1 wielkosci
przedsiebiorstwa - inwestore) stwierdzali, ze liczba os6b biorgcych
udzfet w procesie decyzyjnym przekrscze czesto 10. Zakres analiz  doty-
czacych tzw. centrum zakupow jeat T  okl. Koncentruje Ble on z reguly
na jego etrukturze orez na roli uczestnikdw w procesie decyzyjnym zwig-
zenym z danym zekupem. Czesto wskazuje sie tam, co Jest wazna dle pro-
cesu zakupu w eksporcie budownictwo, iz z reguly centrum zekupdw to nie
wydzielona w remeoh struktur orgenizecyjnyoh nabywoy komorka, a pewna
nieformalna formaoja moggoa zmieniaC¢ swojg strukture w zaleznosci m.in.
od technicznej zdozonosci produktu, wartosci nabywanego produktu, oze-
"stotliwosoi zakupdw czy stopnie nowosoi produktul”™ .

W rzeczywietosol stwierdzenie faktycznego wphywu okreslonych ostb na
oststeozng decyzje zskupu jest bardzo utrudnione. Tym bardziej, jesli
wezmie Bie pod uwage rozne nieformalne grupy nacisku zwigzana z czynni-
kami polityczno-gospodarczymi szczebla lokalnego badZz ogdélnokrejowego.
Ponadto, na oo wskazuje sie ostatnio w literaturze marketingowej”™ i co
stwierdzono w toku prowadzonych bedari miedzynarodowej wymiany w zakresie
budowniotws, poznanie sposobu dziakania oentrum zakupdw bez jego bezpo-

InZob. m.in._ Y. W ind i Orgenlzetional BU)‘Ing Centrei A_fieseeroh

nda. Wi Organizetlonal Buylnﬁ Behaviour. (G.Zaltman end T.V.. Bonoma,
e S?AMA 197B s. 67-76; "JM. Choffrey, . O.tilieni
Modele for the Multiperson Choioa Prooess with Application to the Adop-
tlon of InduBtrisl Products. Sloan School of Uenagement, Werkln? Paper,
June 1976 s. 661-876; O. Lilian, ILWongi An Em_oratory
Xnvestlgation of the Struoture of the Bl\.?/lng Centre in Metalworking In-
dustry. “Journal of Marketing Reeesroh, Vol. 21, 198F s. 1-11.

’\Ozsob- Uarketingi Theory and Prectice. (M.J.Baker, ad.), op. cit.
a. 105.
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Sredniego odniesienie do ekeporters jeat berdzo utrudnione. Stad w toku
prezentowanych rozwezan nieodzowne stelo ele wyeliminowania tego manka-
mentu .

W wyréznionych pieciu rodzgjech kompleksowych przedsiewzigé cztery
grupy ekspertow moga odgrywaC odmienng role. W komplekeowych przedale-
wy. lwolach przemystéwach Istotne znaczenie ma uzytkownik oraz  inzynier

* (mechanik 1 budowlany) . Wnike to z istoty tego rodzaju przedsiewziec,
gdzie obok jskosci-wyposazenie berdzo wazng rcle odgrywa terminowosé Je-

«gTdostaw, whasciwe zmontowenle orez odpowiedni zakres 1 jskosc ustug
gwvlazanych z eteaplpataojg’™denej kompleksowej Inwestycji. Nelezy podkres-
li¢, ii w tyoh przedsiewzleoieoh obok skdsdnlka budowlenego podstswcwg
role odgrywajg technologia wytwarzania (know-how) oraz zwigzana 2z nig
wyposazenie.

1w kompleksowych przedsiewzieciach inzynieryjnych sposrod grup eksper-
tow z reguly na czolo wysuwe™aie Inzynier budowlany odpowiedzialny za
realizecje Importu owych przedalewzle¢ .|JRowniez Inzynier —meohanlk w -nie-
ktorych przedsiewzieciach tego rodzaju moze odgrywac¢ Istotng role,szcze-
gblnie, gdy przedsiewziecie obejmuje rowniez doatswy sprzetu mechanioi-
nago (np. import przedslewzlecls zwigzanego z budowg tretra obejmuje nie
tylko wybudowenie odpowiedniej trakcji z przystanksmi i1 niezbednymi urzg-
dzeniami, ale takze doatswy pociagbw I wagonow) .

w kompleksowych przedsiewzieclach rolniczych obok inzyniera wezna ro-
la przypada uzytkownikowi, szczegélnie, gdsdotyozg one przedsienwziec
hodowlanych (p. import kompleksu ferm kurzyoh wraz z pelnym  wyposaze-
niem obejmujgcym odpowiednie gatunki drobiu itp.) .

Specyfika dwdoh kolejnych rodzejow kompleksowych przedsiewziec, s mia-
nowicie budownictwo mieszkaniowego i og6lnego wyznacze podstawowa  role
architektowi. Pcnadto, gdy chodzi o wypoeszenle podmiotem dominujgoym
staje sie w tym przypadku uzytkownik (mp. Import przedsiewzieols polega-
Jacego na wybudowaniu szpitala, szkoly, doméw mieszkalnych wrsz z pelnym
wyposazeniem) .

We wszystkich zakupach omawianych przedsiewzie¢ znaczacg, ale nie do-
minujaca role odgrywa handlowiec, obszerem zelnteresowanie ktdrego sa

_Pojecie inzynier mechanik i inzynier_budowleny_ w prezentowsnyoh
rczwazaniech_oznacza odpowiednio wyspecjelizonvene, nie zawsze formalnie
wydzielone picny Inzyniera mechanika_i ‘Inzyniera budowlenego. Poza _
podziet ten nie musi”w rzeczywietosoi okreslaCc speojsinosol _ Inzyniera
zwiazsnej z_Jego tytudem zawodomym. W trakcie bsdsri przedsiebiorstw z kra
Jow kapitalistycznych_rozwinietych i_rozwijejaoyoh sie nie spotkaho aie
raczej ze spec elnosuqkl podziaden inzynierow na budcwlan&g , mechani-
kow czy np. rolnych. W krajach aocjslistyoznyoh z kolei specjaliza-
cja ma oharekter” sformaliz budowany odnosnym tytiem. Warto do-

, 1z wyrozniony w_remech nebywcy arohitekt utozSamia _projektowanie
budynkdw,” zas inzynier budowlany projektowsnie innyoh obiektow i robot.
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zagadnienia zwigzane < uetalenlem najkorzyatnieJarych warunkéw raallzb~
0jl przedelewzle¢, w tym can zakupu (por. tab. 1) ~.

Znajomos¢ podmiotow wyetepujacych po stronie nabywoy 1 lob rola w po-
ezozegblnych fazaoh procaau zakupu na tle wyréznionych rodzajow komplek-
eowyoh przedsiewzie¢ budowlanych atanowi podstawe dalesej poglebionej
analizy faz prooaau zakupu Importera (Inwestora). Flerweaa a niob wigze
elf glownie z zagednieniem motywdw dokonywania zakupu oraz epoeobem ea-
"neronenia potrzeby. Nabywoa irwaatujao w dene koaplalcacme przedalewale-
ole budowlane epodaiewa aie uzyska¢ tg <lrogg mozliwos¢ Swiadozenie okres-
lonyoh ustug lub wytworzenie dobr. Import przedelewzleola nsetepuje sa-
tem w oslu zaapokoJenie spodziewsnego popytu na dane ushugi ozy  dobrs.
Motywy zakupu maja wiec przeweznie oharakter racjonalny. Niejednokrotnie
Jednak, oo potwierdzaja bsdania, motywy zakupu kompleksowych przedsie-
wzie¢ budowlanych mogg rowniez byC¢ zwigzane z celeml osobistymi (np- a—
wena w Ffimie czy instytucji, wzbogeoenie ele) , 0o moze nawet pozoete-
we¢ w eprzecznosci z ocelami firmy ozy instytucji. Obok zatem twierdzenia
0 obiektywnosci przeetenak sakupu omawianego produktu eksporter w swoim
dziakaniu powinien rowniez uwzglednia¢ subiektywna przejawy  zachowanie
ele Importera. Kupujaoy moze kierowaC ele bowiem dwoma przeskankami! po-
lapezanla awojej pozycji w Firmie badZz w inetytucji i/lub popierania po-
zyoji awojej orgsnizaoji w zekreeie zyeku, konkurenoji, akceptacji przez
spoteozanatwo. Dotyczy to nabywodw aardwno z krajow kapital istyoznyoh
rozwinietych, Jsk i rozwijajacych sie, e takie inweetordw z krajow  so-
cjalistycznych.

Importer (izveetor) ma z reguly na uwadze przepbyw sSrodkéw  pianlez-
nyoh przaznaczonyoh na deng inweetyoje oraa ioh zwrot. Rozwazajac ogolny
sposob realizaojl danego przedaiewaieoie Inwestor enalizuje ruoh pie-
niedzy we wezyetkich facaoh Jego powstawania i ekaploataoji . Moze on
obejmowac okrae wielu lat, co ozyni za wapomnlanej analizy azczegOlnie
wazny czynnik wplhywejgoy pozytywnie lub negatywnie na mozliwos¢  zakupu
danago przedaiewzleola.

Mctyweoja zakupu komplekeowyoh przedeiewzle¢ budowlenyoh, bedaoce wy-
nikdam identyflkaoji letniejacego zapotrzebowania, zwigzano ag a reguly
ze epodzlewvanymi korzysoiemi finansowymi uzyekanymi w efekcie loh rea&l—

nek ma oharakter pogladowy,, a wagi przypiaane_roli coze-
g6lnyoh” podmiotow w teellzaOJl kompll e’ksmte%o Brzedele,wzleola buggﬁllane—
go ea orientaoyjne 1 ukazuja pewn tendenoje proporoJi  zaobserwowane
podozaa_badan. konkren}/oh przypadkach a one ksztaltowed aie nleoo
odmiennie, ezczegdlnie, Jesli wezmie ele uwage réznorodnos¢  przad-
eleyaiec tworza ch wyroznlone Wozesnl ioh rodzaje. V omawianym kon-
teksoie dotyo 0 glownie kompleksowy! przedS|e;w2|ec budowniotwa rol—
niczego. 4 dowo. Jesli rozpatru emy budynki gospodaroze,  np. kom-
pleks ferm droblu wted¥ role archlte e jeat widoczna. _Netomieet g%
wezmiemy ekeowe przedaiewalecle melloraoyjne, archi
nie wystepuje w ogole
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Fola spodziewanych korzysci
Finansowych
|

Rodza Komplekso- Komplekso— Komplekso- Komplakao- Komplekso-
przedsie- we przed- rzed- we przed- ws przed- we przed-
wziecie eilewzieoie leole siewzieois sn leoia SIQNZIQCIe
przemy- ynie- rolnicze owni -
elowe ryjne 013/\5 miesz- onlya
ksniowago  ogolnego
s.2. Korzysoi finansowa jako motywy zakupu irweatoréw — panStwowyoh
I;:?)yrywstnyohzyna tla wyromlo%yoh rgdzriuow Iﬁmmsleksmvych przedS|e\NZ|ec bu—
owlsnyo
——————— - Imwestor prywatny, LA investor panstwowy

zsoji. Zagadnienie to bedzie Jsdnak odgrywado odmienng role w zaleinoAoi
od rodzeju kompleksowego przedsiewzieola budowlanego oraz podmiotu rea-
11zujacego (Inwestor panstwowy ozy prywatny), oo prezentuje rys. 2.
Rysunek tan ma oharakter pogladowy. Pokasuje on zaobserwowens podczas
beden réznice w motywaoh zakupu kompleksowych prasdaiewzie¢ budowlsnyoh
przsz Inwestordw prywatnych 1 tsanstwomoh. Przypisujgo wagi  korzysciiom
Finansowym (b. duza, duze, Srednie, mals, b. madla) zbadano loh role w
przypadku kolajnyoh rodzajow kompleksowyoh przedsiewzie¢  budowlanyoh 1
na tym tle ukazano rysujgos sie w tym zakresla tendencja. Investorzy
prywatni zdscydowanla podkreslajgq korzysci flnanscws Jako motywy zakupu
kompleksowych przedsiewzie¢ budowlsnyoh, z wyjatkiem nlsktoryoh tzw. In-
wsstyojl spotecznyoh np. komplsks oblsktéw fundaojl. Natomiast Inwesto-
rzy panstwowi okresleja role korzysoi finanaowyoh Jako duzg lub  nawet
bardzo duza przede wszystkim w przypadku komplekscwyoh przedsiewzie¢ bu-
downlotwa przemystowsgo, zs$ w przypadku tskioh kompleksowyoh przedsie-
wzie¢ budomictwo ogdlnego, Jsk szpitals ozy obiekty oswiatove -  Jsko
bsrdzo mata (szozegbdlnis inwestorzy z krsjéow socjslistyoznyoh i roswl-
JaJaoyoh sie). Z kolei rola korzysoi finansowyoh dla inwestordw panstwo-
wych (z krajow kapitelistyoznyoh rozwinietych i rozwijajgoych eig,e tak-
ie soojallstyoznyoh) rosnie znaoznla, gdy przedniotam analizy “w remach
komplakeowyoh przedsiewzie¢ budownlotwa ogdlnago staja ele hotele lub lIoh



osi* aeepoly. Pomimo wieo anecanej szoregéiowoAoi badann  (rozpatrywania
poeacaegblnyoh rodzajow komplekeowyoh praedeiewzie¢ budowlenyoh) uogol-
nienia dotyoza, o cajm wspomniano Juz woaesniej, niekiedy dos¢ ardznioo-
wenyoh agregatow. Stad tez dis oeldw aplikaoyjnyoh nieabedna byleby
wsaeohstronna analiae kazdego a interesuJacyoh nas praypadkdw.

2.3. Analiza poczqgtkowych faz zakupu kompleksowego przedsiewziecia
budowlanego

Praedmiotem eaozeg6lnago aainteresowania przeprowadaonyoh badan sta-
da eie fazs generowania potraeby i okreSlenie sposobu jej materializa-
cji. W tym zakresie celem badann bjto etwierdzenie, Jeki Jaet  fektyoany
udaiat nabywoy, e Jaki eksportera w tej faale aakupdw orea wykryoie na
tej podetawie ogolnyoh implikaoJdi dle kontaktéw pomiedzy  ekeporterem e
nabywcg.

Analiza okreslonego wyzej konteketu objela m.in. dokonang praea in-
westordw ocene generowenia potrzeby Jeko prooeeu ksztattowanego!

a) autonomiocanle - popraea uswiadomienie aobia konieoanosci reeliaa-
0ji denej inwestyoji praea irarectora badz inwestore i uzytkownika,

b) poprzez czynniki zewnetranes

- krejowa,

- zagraniczne (eksporterdw, instytucje ragdowe, iInstytuoje miedzyna—
rodows) .

Praeprowsdaone bsdsnia pokeaaky, i faae generowanie potrzeby Jeet a
reguly domeng nabywcy i ma charakter procesu eutonomioznia praea niego
reelizonenego. Rola eksportera w kreowaniu nowego popytu, tworaeniu no-
wyoh potraeb nieraadko obserwowena w praypadku innych towardw, rowmniez
praemyelowyoh, ns miedzynarodowym rynku budowlanym Jeet anacanie ograni-
caona. Niemniej Jednak uswiadomiona wczesniej konieocanosS¢ reelizaoji ds-
nej inveetyoji moze by¢ wywolana ponownie w efekoie promocyjnego oddzia-
hmwania ekeporterdw. Ich ograniczony wplbyw na faze generowenia potraeby
potwierdaidy rowniez badenia samych eksporterdw. Zaobeerwoweno Jednooaes-
nie, iz o ile praadeiebioretwe z krajéw soojelietycanyoh i rozwijajacyoh
ele przyjmuja ten etan raecay Jeko dany, o tyle praedeiebioretwa a kra-
Jow kapitalietycanyoh rozwinietyoh, ezoaegblnie te wickeae, ueituja ae
pomoog réznych srodkéw (w tym promocji) uczeetnloayd w prooeeie tworae-
nia potraeby.

W trakoie enelizy wynikdw praeprowadzonyoh badar etwierdaono, iz nie
bea anaczenis dla omawianej faaj Jeet takze wphyw ocaynnikdw zewnetrznyoh,
w eaozegblnosoi biur koneultecyjnych, wleda lokalnyoh, e takze inetytu-
oji miedzynarodowych i1 ragdowyoh. W tym oetatnim praypadku inatytuoje
ragdowe (Finansone i polityoane) eksportera wywiereja neoisk na reelisa-
oje denego przedeiewzieoie (p. gdy inreetorem Jest instytuoje ragdowe
kraju bedaoego dtuznikiem kraju ekaportere lub gdy 6w Import méghoy oky-



wi¢ wmian®© bandlowg pomiedzy tymi krajami, e eksporter Jeat w dodatku
przedsiebiorstwem panstwowym) lub proponuja dogodne wsrunki finansowa, a
w szczegolnosci udzielenie kredytu na realizaoje danego przedeiewzieola.

Ganaralnln rzeoi ujmuje mozna jednak stwierdzi¢. ze w makresie gena-
rowvanla potrzeby w przepadku kompleksowych prasdslywale¢ budowlanych ro-
la aksporters lest ozesto biema, natomiast nabywoj - aktywna. Taka po-
aycja wwiera Istotny wpbyw na <lwie kolsjne fazy proocaau zakupu, -ktoro
obejmuja okreclenle parametréw Theohnioznych lub teofanlotno-akonamioznjroh
przyeztel inestyc lii?) .

Badajac inwestordow zarowno z krajow kapitalistycznych rozwinietyoh,
jJak i1 rozwijajacyoh sie, s tekie z krajow eocjelistycznyoh stwierdzono,
iz rownisz drugs faza prooesu zakupu obejmujgca okreslenia ogdlnyoh oha-
raktsrystyk kompleksowego przedsiewziecia, a takze faza trzeois przesg-
dzajaca jego szczegdtowo charakterystyki tschniozne moze by¢ realizonana
przez samego inwestorsl* . W przypadku krajow kspitelistyoznyoh rozwije-
Jacych sie, a takze rozwinietyoh moze on by¢ wspierany w toku prso pro-
Jektowych przez wyspecjslizowane biura konsultsoyjne.

W eksporcie budownictwa trzy pierwsze fazy procesu zakupu moga byc¢
zatem realizowane bez wiekszego udzialu eksportera. W tej sytuaoji (ay-
tuaoja 1) rola eksportera w kontaktaoh z nabywcg jest biema, poniewaz
de facto jest on realizatoreaTbardzo szazegoFowo okreslonej przez Inwe-
stors potrzeby. Sposéb generowania potrzeby oraz z reguly wysokie kompe-
tencje techniczne inwestora sprawiaja, iz moze on samodzielnie, ree;\lgo—
we€ drugg 1 trzecig faze zakupiw.

W trakcie badan zaobserwowano Jednak, iz w eksporois budownictwo,
oprbéaz wyzej opisanej sytuacji wystepuje rowniez inna mozliwos¢ reeliza-
0oji poczatkowych faz prooesu zakupu (aytusoja I1).W szozegdlnosci eks-
porter wspélpracuje z inwestorem realizujgc ozynnosoi przewidziane dis
trzsoiej fazy zakupu. Wtedy to kontakty pomiedzy eksporterem a nabywog
majq charakter bardziej zrownowazony 1 obok aktywnoSoi nabywoy doetrzega
eie wyraznie rowniez akbwnos¢ e sportsrs

Obok sytusoji wspomnianyoh wyzsj najwieksze przedsiebiorstwa z krajow
kapltaliatyoznyoh rozwinietych uwidoczniaja dazenls do bardzo aktywnego
Tthaczsnis sie w drugg 1 trzsoig faze zakupu, szczegdlnie gdy inwestor po-
chodzi z kraju rozwijsjgoego sie (sytuaoja I11). Na tym tls rod i kie
pytanie, na ktdore trudno Jednoznaoznie odpowiedzie¢, e mianowiolei w ja-
kim etopniu na role ekeportere 1 nabywoy w poczgtkowych fezeoh zakupu

~Chodzi tu zatem o «Immlrly potrzeby obeijche wkasnosci produktu,

ktore muel _on zawieraC Iub "dostarcza¢ R. Rothwell
P.Gsrdiner, K. Sohotti DeS|gnendSoonomy The ~ Deeign
Counoil, London 1983.

18)Zdecy dowana WI?kSZOSC bsdanyoh inwestorow stwierdzida i jest w
stsnle op %O ne, a nawet szczegdlowe oharskterjretykl pozqdanego
kompleksowego przedelewzieoie budowlenégo.
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wolywa specyfika analizowanej formy wymiany miedzynarodowej, aw jakim
jest ona rezultatem roznic potenojatow ekonomiozno-teohnioznyoh wyetepu-
Jaoyob pomiedzy kontrshsntsmi? Nie ulega jednak watpliwosci, 14 Indjwl-
duel1*e0,Js potrzeb nabywoy komplekeowyoh przedsiewzie¢ budowlanToh. s tsk-
Zze ograniozone mozliwo$ci atandaryzaojl produktu powoduja, 1z oo naj-
nnlej wspchuczeetnlotwo nabywoy w drugiej 1 trzeola.l fazie zakupu ata’™o
“ele niezbedne. Obniza ~tobowlemryzyko eksportera w zakresie zsakoepto-
wanls danego produktu przez nabywoe M . f

Nieliozne jsk dotyohczas, ais berdzo interesujace badanie wphywu eks-
portsra na poczatkowe fszy powstswenla produktow przemystowych dowodza,
iz ozeato nabywos wychodzi z propozyoja idei produktu ). Jednoczesnie
podkresla sie, iz paradygmat ektywnosoi sprzedejacego w tyoh fazsoh moz-
na odnies¢ gtownie do towardw konsumpoyjnyoh*11) . W przypadku towerdow
przemystowych okazuje sie, ze znaczace czesS¢ pomystow produktow rodzi ale
u nabywoy i jest przekazywana do przedaieblorstw i laboratoriow eprzede-
Jaoego™) . Mozna zatem mowi¢ w tym przypadku o paradygioacie aktywnosci
nabywcy w fazsoh tworzenia produktu. Zaobserwowana Solska korelecjs po-
miedzy nowoscig danego produktu przemystowego a aktywnoscig nabywoy w
fazach tworzenia Jago pomyatu ataje aie rowniez aktualna dle ekaportu
budownictwa, gdzie produkt ma z regudy oharakter nowosol. W tym konteks-
cie powataje jednak pytanie, na ktdre w .cytowanych badaniach nie zawaze
mozna znalez¢ odpowiedzi kto by} inicjatorem wspomnianej wyzaj transmi-
sji informaoji do eksportersi nabywca czy sam sprzedsJacy. Nie bez zna-
czenia bowiem dis dalszej interpretscji sktywnosol nabywcy w drugiej i
trzeoiej fazie zakupu i1 jej implikaoji dle kolejnyoh fez zakupu komplek-
sowego przedsiewziecis budowlanego jest stwierdzsnie czy tranamlsje da-
nyoh od nabywoy Jest ,wymuszone' przez sprzedejgoego i traktovana  jako
niezbedne zroddo informaoji, ozy tsz pozyoje nabywoy predestynuje go do
narauoenia whasnej ldei produktéw przyszdemu (przyszbym) Jsj realizato-
ron. Jak stwierdzono wozesniej, w sSwietle przeprowadzonych badan nebywoe

te wphywu oharekteru potrzeby na rE\J/zyko eprzeds o kres-
la el m |n wi_ Morrla Te upo el | eer egda J%gggrm?r?gtlons

Aapeo oftheTheorgoof Teohnologioal Innovatlon Industrial Inno-
vatlon, Technology, lioy, Diffusion. (M.Baker, ed). The Msomillen
Preaa Ltd, London 1979 a* 266-283.

20)zob. m.in. B von Hippeli Acuetorer - active paradi
for industrial product idea generatlon ..., op. oit. e. 82-110; Marke
eoe. The 18BU Review, Inatitute for the’ Study of Bueineee Merkete
Fennsylvanie State Univereity, Spring 1985>" Pall 1985, Spring 1986.

2D)For. m.in. J. Ar.nd i On_maklng marketing eoienoe more soien-
tifiol role of orientatione, paradigma, metsphora and puzzle eolving.
Journal of Marketing 49/1985*

22)zob. E. von HIlppeli A ouetomer - aotive paradigm
op- ort. a. 85 i daleze.



z uwagi na swoja kompetenoje teohniozno-teotmologiozng, noza resllisowsd
trzy lub co nejmniej dwie pierwsza faz; zakupu bez kontaktowanie alf t
potenojelnym eksporterem. Nierzadko dopiero W trzeoiej fasie zekupu u-*
ozyna on enalizowad mozliwosoi wykorzyetenla przyeztyoh realizatoréw koa-
plekeowego przedsiewziecia budowvlanego. V tym przypadku eksporterzy do-
piero w tej fezie $owiedulg eie o zemiaraoh Inweetore zagranloznego.

Mekeymalny i minimalny zakree informaoji przekazywanyoh przez nabywoy
potenojalnym ekaporterom w pierwszyoh trzech fazeoh zakupu komplekeowyoh
przedsiewzie¢ budowlenyoh Jeet zréznicowany (por. rye. 3)= Wigze eie on
ae wspomnianymi wozeéniej trzema sytuscjsmi okreslonymi przez udziel na-
bywcy oraz ekeportera w reelizaoji omawianych fez zekupu. Sytuacje ak-
tywnosci nabywcy (I, 1) majg miejece wtedy, gdy uSwiadamia on eobie w
pelni pozadang potrzebe. Natomiast sytuacje aktywnosci ekeportere (11I)
wystepujg wtedy, gdy wywokanie potrzeby odbywa aie pod dominujgoym lub
znaoznym~Jego wphywem. Trudno w epoedb precyzyjny i JednOzHaozny uste-
116 proporoje wystepowania sytuacji aktywnosci nabywcy i ekeportere na
miedzynarodowym rynku budowlanym. W Swietle przeprowadzonych badarh mozna
etwlerdzI¢, iz charakteryetyozna i1 dominujgce w eksporcie__ budomnlotwa
Jest sytuacje aktywnosoi nabywcy. Niemniej jednak w dalezyoh rozwaza-
niaoh uwzgledniono wszyetkie mozliwe eytuacje, oo wnika z dgzenia do
ukazenia raozej zréznioowanych rozwigzan niz ioh unifikaoji, tym bar-
dziej, iz dany podmiot (nabywoa, ekaporter) w kontakteoh z kontrahentami
w ramach réoznych kontraktow potenoJalnie moze dziaka¢ we wezyetkioh wy-
szczegblnionych eytuacjaoh. Badania miedzynarodowvej wymleny w zakresie
budownlotwa, weparte wczesniej eksponowenymi analizsml sprzedazy towardw
przemystowyoh, pozwalajg na dokonanie préby uogélnienia wystepowanie sy-
tuacji aktywnosci nabywoy i ekeportere.

_Pierwsza sytuacja (I) zakladajgca aktywnosS¢ nabywoy i1 biemos¢  eks-
portera wystepuje najczesciej w przypadku wymiany niestandardowyohjsowa—
réow oraz bardzo duzych kompetencji nabywcy (Jego pereonelu technicznego).
Ponadto Jestona oharakteryetycznal”gdy przy duzej Inflywldualizaojl pro-
duktu eksporterowi nie oplsoa sie proponowa¢ towaru o dokdadnie okreslo-
nyoh parametraoch orsz gdy ldentyfikaoja potrzeby nabywoy jsst utrudnio-

~j Pla ajtm\Ji tt nha"ktertat—to»na Jest akbywnosSE zaréwno nabywoy, jak
1 sprzedajacego. Moze ona wystepowac w przypadkaoh, gdy nabywoa dazy do
stworzenia sobls lepazyoh warunkdw, selskoji eksporterow 1 umozliwienia
"Im aaproponowanla_konkretnyoh szozsgétowyoh rozwlazen poprzez wgozenie
potenoJalnyoh ekepcrterdw do reelizaoji ~trzeciej fezy zakupu. Ponadto
"nierzadko Bkréoeme oKreauaelekojtrealizatoréw kompleksowego przedsie-
wziecia budowlanego 1 tym samym zmnlejazenie jej kosztow, a takze chec
przyspieszenia przez nabywoy rozpoozeoia reelizaoji danego przedsiewzie-
cia moze by¢ osiggniete przes kontaktowania sie s eksporterami w trze-
ciej, a niekiedy nawet drugiej fasie sakupu. Sytuacje Il obeerwuje aie
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Trzeoie far* sakupu
Szczegotowy opis cha-
rakterystyk teohnioz-
no-tsohnologio myoh
kompleksowego przed-
al(«ii(Oli budowla-
nego

Druga faza sakupu

Okreslania ogc¢lnyoh
charakterystyk pozg-
danego kompleksowego
przedelewzleola bu-
dowlanego

Pierwsza fasa sakupu

Identjtllcaoja ogol-
nego aposobu reali-
zacji potrzeby

Generowanie potrzeby

Rys.3. Zakres Informagji transmitowanych prses nabywce do eksportera wl
prerwszyoh trzsoh” fazach sakupu

rowmiez wtedy, gdy .ekapcrterzy z wkasnej inlojatywy starajg sie wlaczy¢
Jak najwczesniej do prooeeu zakupu, zwlekezajgo swoje szanse  usysksnls
akceptaoji przez nabywce nawet juz w fezie drugiej.
/ Ostatnie sytuaoje (II1) praejBwiB sie w aktywnosoi eksportera 1 blar-
nosoi nabywoy. Wystepuje ona w przypadku dudsj przewagi  eksportera nad
nabywog w sakresis potencjatu teohniozno-ekonomic¢znego. Ponadto Jsst ona
oharakteryatyozne dla wymleny produktéw podetnjoh na standaryzaojet gdy
Istnieje mozliwosS¢ zaoferonania towveréw wlekezej liczbie nabywodw orai
kiedy koszty badania bardzo Indywidualnych preferenoji potsnojsinjoh ns-
""brwédw nie sg sbyt Wjaokla. 1 \
———Kolejne fazy procssu sakupu kompleksowego przedsiewslecls budowlenego
swigsane s selskojg 1 wyborem eksporterdw ksztsktujg sie odmiennie w za—
leznosoi od wyezozegbélInlonyoh wosesnlej trseoh sytusoji.
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W eytuaojl 111 awigsftnej a paradygmatem aktywnosci epriedajgoego s re-
gy krag potenojelnyoh realizatorow kowplekeowego prsedalewiiecla jeat
ogrenlozony, a eksporter (prEadsiebioretwo lub kraj) Jeat prseeadzony
jut na atapla generowenia potrreby. Wtedy to a reguly jest on aaengaio-
weny w okreslania ogélnyoh 1 ezozegétowych oharakteryetyk danego przad-
aiewalecle, oo oanaozs, 11w taj wersji prooaau zakupu wystepuje jedynie
faza plarwsza 1 sidédma (zob. atr. 33). W graipraypadku rola 1 aedenia
zespotu ekspertdow Importera sg reellzovane w fasie pierwszej. Potniej
mtajg ona z aaeady oharaktar kontrolny, gdy* naatepaje Juz faza reallza-
0ji danego przedelewzleola przaa akaportara.

1, v_
2.4. Analiza faz doboru eksporteré6w kompleksowego przedsiewziecia
budowlanego

W sytuacjach zwigzenyoh a paradygmatem ektywnosol nabywoy z reguly
aaersze grono potenojalnych ek«porteréw ubiega sie o resllzacJe danego
kompleksowego przedelewzleola budowlensgo. V warunksoh, gdy pierwsze
dwie lub trzy fazy zakupu realizowana sg baa udaishu eksportera podsta-
wowym jego zedaniem z punktu widzenlg Istoty konoepoji marketingowej jest
zatem dostosowenle ale do potrzeb nabywoy, a nie loh ksztaktowsnle. Im-
porter praedatawia swojg potrzebe szeregu eksporterom 1 podjeoie deoyaji,
kto ma''byd gFSwnym realizatorem przedeiewziecie jeat rezultatem przetar-
gu, a reguly ogreniozonego do potencjelnyoh ekeporteréw imiennie zapro-
aeonyoh przez Importere2”™ .

Importer zaprseza do przetargu przedsiebiorgtwe, ktore popraednlo
aprewdzity aie w realizaojl przedslewzl™¢ na rzeoz jego lub innyoh Im-
porterow oraz te, o ktoryoh Istnieniu dowiedziat sie poprzez dzieksnle
promocyjne (ghownie reklama pooatowa, preeowa, ogloezenie w katalogaoh
branzowyoh czy public relatlons). W ekeporoia budowmnlotwa podstawowg ro-
le odgrywa bowiem opinia i ooena uprzednio areallzowenyoh przea ekspor-
terdw praedeiewziec. Inwestor - Importer, ktory prowvadal ozywiong dale-
+elnoso Inwestyoyjng moze posiadaC llete eksporterdow budownlotwa, a kto-
ryoh ustug korayatat wozesniej 1 byd s nich zadowolony.. Ponadto dodatko-
wym kryterium wyboru potenojalnyoh eksporteréw jeat loh doswledozehie
(w tym kwallflkaoje peraonelu), znajomos¢ lokalnyoh warunkéw realizaojl
danego praedeiewzieoia, posiadanie odpowiednloh zaaobdw teohnlozno-teoh-

~Nabywcy a krajow socjelietyoznych bardao rzadko jek na razie -
Jtorayetujg przetarg dle aslekojl potenojalnych eks%)rteréw- Choclat
serwdje Sie zainteresowanie tg formg nawigaywanle kontaktow_ae raede-
J , to jedbak nadal dominuje syatem negoojeojl a uprzednio uetalonyn
w grodaa otertonenie zestawem potenoJalnyoh Tealizatorow — kompleksowego
praadalewalecl* budowlanego.
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nologlcznych, unikalnej metody wykonawstwa, a takie ioh eytuacja finan-
sowa2’™". Oczywistym zadaniem marketingowym eksporteréw zainteresowanych
w realizacji danego przedsiewziecia jeet zatem znalezienie eie na llsols
potencjalnych kontrahentéw danego importera. Oddziakywanie promooyjne
ekeportera - oo etanowi jego specyfike - prowadzone jeet s jednej strony
w warunkach ekonkretyzowanej przez importera potrzeby, z drugiej - braku
Jej materializacji25". Promocja zawiera w tym przypadku jedynie wizje
realizacji danej potrzeby i ekeponuje zdaniem ekeportera korzyetne wa-
runki jej realizacji (atuty ekeportera w stosunku do konkurentdw) .

Bardzo istotns znaozsnis dla fazy selskojl ma prowadzona przez  eke-
portera dziakalnos¢ typu public relatione. Wszystkie badane przedsiebior-
stwa podkreslaty wage tej formy promocji polegajgoej na tworzeniu przy-
chylnej atmosfery wokék danego przedeiebioretwa. Poprzez bezposrednie
kontakty z przedstawicielami Srodkéw masowego przekazu, czynnikami pSHI-
tycznyml 1 gospodarczymi, a takie réznymi grupami epolecznyml  kraju -
Investora ekeporterzy staraja sie wywokaC zrozumienie i akceptaoje dla
swych dalatan, podajac do publicznej wiadomosci ewoje oelggniecia2” .
W szeregu przedsiebiorstwach istnieja specjalne komorki zajmujaca aie or-
ganizacjg 1 koordynacja dziakalnosci public relatione”™). Z przeprowva-
dzonych badan wynika jednak, 1z nie wszystkis przedsiebiorstwa prowadzg
. dziakalnos¢ w sposéb ciggly. Niektore.przedsiebloretwa, szczegblnie z
krajow soc¢jalistyoznych intuicyjnie uswiadamiajg eobie koniecznoS¢ tego
typu dziakan. Nie jeet ona czeeto prowadzona przez nie w sposob systema-
tyczny, a ponadto obeerwuje eie tez brak koordynacji z innymi wepomnia-
nyml wyzej formami promocji .

Selekcja eksporterow odbywa eie czesto w dwdch etapachi
i - przetarg,
I — negocjacje z kilkoma potencjalnymi eksporterami

~Wptyw sytuacji Finansowej eksportera_budownictwa na jeq:o \N){b()r
przez Inweetora zagranioznego szeroko analizuje R.B. N e O nterna-
tional Construotion, op. cit.

25" Importer dokonuje zakupu przedsiewziecia (produktu), ktory fFizyoz-
nle jeezcze nie letnigje.

2”"Nieco ezerzej na temat konkretnych dziatan public relatlons w eks-
porcie budownictwa zob.i K*J?onfarai Z problembw marketingu eks~
-portu budownictwa. Handel Zagraniczny9-10/1986.

“Prezentacje dziakan public_relatlons prz%lélad o0  przedeleblor-
etwa a branzy budowlanej zawierai Handbook of Construction fanagsment
and Organlzation. (1.P.Frsin, sd), op. cit. s. 616-625.

2"Najozescisj _nab dazy do_zachowanla mozliwosoi wyboru prf_{ej, -
noozeenej tendencji ograniczania licz_ ppotencjalnych eksporterow.

w trakcie badan zaobserwowano, 1z negocjacje” prowadzone sg z re-
g z dwoma, a maksimum czterema kontrahentami zagranicznymi.
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W zwigzku z tym oddziakywania eksportera, w tym promocja, przebiegaja

zarowno w fazie poprzedzajacej selekcje, jak i w trakcie eamej selekojl,

ktdra nieraz z uwagi na kompleksowy charakter przedsiewzie¢ ozy tek li-
cabe konkurentéw moze trwa¢ dbuzezy okree. Jezeli w~danym priedaiewzle-
ciu podstawowg role odgrywa prooes technologiczny 1 element ten etanowi
ietotny czynnik eelekcji. Importer moze zaproponowaC przedsiebiorstwom
biorgcym udziat w przstargu opracowanie altermatywnych projektow (s*tedy
s regudy importer ponoel koezty tych opracowan). Vazqym elementem, ktory
inwestor bierze pod uwage w fazie doboru realizatora przedeiewziecla jeet
czae. Stad tez, pomimo, iz forma przetargu jeet bardzo korzystna dla Im-
portera dajac mu mozliwosci wszechstronnego przegladu 1 analizy propozy-
oji realizacji inwestycji, niejednokrotnie, gdy Importer zna bardzo do-
brze eksportera, decyduje ele w fazie doboru wykonawcy prowadzi¢ nego-
ojaoje bezposrednio z jedng czy dwoma firmami. Daje mu to wielkie
oezczednosci czasu™™.

W trakole selekcji istotne jeet bardzo wyrazne eksponowanie przsz
eksporterdw tych czynnikdw, ktore przypuszozalnle majg podstawowe  zna-
czenie dla Importera. Niejednokrotnie przy pozostadych czynnikach  w
przyblizeniu podobnych przetarg wygrywa ten z potenojalnych eksportsréw,
ktory zaproponuje najkorzystniejsza cene. Cena bowiem stanowi wymierne 1
Jednoznaczne kryterium, ktorym postugujs sie Importer w trakcie selek-
cji. Jak wyzej zaznaczono procedura doboru eksportsra prowadzona  jest
przez ekepertow przedsiebiorstwa czy instytucji Importera lub zaangazowa—
nych specjalnie w zwigzku z danym zakupem przez importera. Jezeli, 00
rowniez wyzej podkreslono, Istotna rola z grona ekspertdw przypada w tej
fazie handlowcowi, wtedy czynnik cenowy, warunki finansowania Inweetycjl
Itp. poeladaja bardzo wazne znaczenie.

Z uwagi na to, 1z Inwestor (Importer) dokonuje zakupdw kompleksowych
przedsiewzie¢ budowlanych z bardzo makg czestotliwoscig, czy wrecz jed-
norazono, eksporter w praktycs ma wlels klopotdw, azsby rozszna¢ na pod-
stawie badan empirycznych jego zachowanie podczas przetargow. Stad tez
oplsra sie on na pewnych ogélnych zasadach, ktéorymi kieruje sie importer
1 ekspsrol z jago przedsiebiorstwa czy instytucji dokonujacy zakupu da-
nego rodzaju przedsiewziecla™0). Natomiast, jezeli importer wykorzystuje

“Negocjacje w przypadku eksportu kompleksowych przsdslewzled_budow-
lanych niezaleznie od jJego rodzaju trwaja powyzej 12 mieclecy. Niektore
z nich_z uwagi na ekale prac oraz wyeoKi etopien zkozonosci dzieka inzy-
nlerskisgo trwaly nawet do trzech lat (nﬁ- negociaqe w sprawie_ budowy

rzez_amerykanskie przedslebloretwo Betchel kompleksu _ prz o W
rabii Saudyjskiej). (Tarto wspomnieC, iz okree n@?OOJagjl_ w™ przypadku
Innych débr mwestxcyjnych Wwynosi Inie Kkilka miesiecy, w ﬂrzy—
padku standardowych Urzgdzen czesto znacznie mnledl- Zob.i B. Sucho-
w i ak! Eksportw przemysle maszynowym. PWE, Warszawa 1974 s.91-100.
~Czesto kreslano czas badan, 1z oOlares i rzetargiem a
negocjacjami Eggt zbyt,krg::)kdi, aby mozna byto rzgglr']o\%gégiépdoklag%q ana-
lize Inwestora, szczegolnie, gdy jest to nowy kontrahent.
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w fazie selekcji akapartow spoza przadalebloratwa osy Instytucji, ktorzy
Jako konsultanci zajmuja sie profaajonalnia 1 w sposéb ciaghly omawianymi
dzlataniami, wtedy letnieje mozliwos¢ zidentyfikowania loh pewnyoh ata-
reotypowych zachowan, w tym prefaranojl, apoaobu przeprowadzania ealek-
cjl Itp.

V omawianal tu faela (fazach) doboru przez Importera real izatoréw
kompleksowego przedsiewziecia budowlanego ekaporter powinien rozeznac,
Jakie bedzie prawdopodobne zachowanie sie importera w trakole realizacji
danego przedsiewziecia. Wigze sie to bowiem bezposSrednio ze stosunkami
eksportera z Importerem, ktore mogg wywrzed Istotny wpkyw na ostatnig fa-
ze zakupdw, tj. ocene zakupu.

Nalezy zatem wzlgad pod uwage 1 przeanalizowaci

1. Stopien bezposredniego angazowania sie importera I/lub jego  eks-
pertéw w realizacje danego przedsiewziecia.

2. Znaczenie dla importera doktadnego przestrzegania, terminéw reali-
zacji poszczegOlnych sktadnikéw przedsiewziecia.

3. Sposdb 1 dokkadno$¢ sprasowania kontroli oraz szybkos¢ sporzadza m
nla pomiaréw podczas odbioru colejnych etapow realizacji danego przed-
siewziecia.

4. SzybkosSC¢ podejmowania decyzji przez importera w warunkaoh,gdy jest
on podmiotem zbiorowymi Jest to Istotne z Jednej strony, gdy Importer
1I/1lub jego eksperci angazujag sie w realizacje danego przedelewzlecia, z
drugiej wphywa ua proces finansowania Inwestycji (sporzadzenie rachunkow
Itp.).

Rezultaty tej analizy przesadzaja niejednokrotnie decyzje angazowania
sie eksportera w realizacje danego przedsiewziecia. Determinuja one bo-
wiem prawiddowe wywigzanie sie ze zobowigzan wobec Importera.  Stanowig
zatem potencjalnie znaczne ryzyko dla eksportera, szczegélnie, gdy nie
wezmie on Ich pod uwage w fazach poprzedzajacych reallzaoje - gdy  pow-
staje dopiero koncepcja sposobu tej realizacji - 1 mogg wpbyna¢ na wy-
tworzenie sie negatywnych opinii odnosnie jego dziatalnosci w fazie ooe-
ny dokonanego zakupu kompletnego przedsiewziecia przez importera. Pozy-
tywna ocena Importera daje eksporterowi szanse dalszej wsp&dpracy ze
zleceniodawcg, a takze przyczynia sie do stworzenia lub ugruntowania do-
brego wyobrazenia o firmie, co - jak podkreslono wyzej - stanowi dla im-
porterow kompleksowych przedsiewzie¢ bardzo Istotny argument w fazach
doboru 1 selekcji eksporterow.

2.5. Zachowanie sie generalnego wykonawcy—nabywcy w kontraktach
z podwykonawcami

V eksporcie budownictwa obok badania zachowania sie nabywcy - Inwesto-
ra zagranicznego 1 jego kontaktow z generalnym wykonawcg nalezy uwzgled-
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ni5 drugi wspomniany na poczatku tagc rozdziatu__ przekroj podmiotowy
obejmujacy kontakty pomiedzy generalnym wykonawca - nabywcg a podwyko-
nawcami - ekeporterami™l

Zgodnie z ideg sprzedazy produktow - systemdw generalny wykonawca
jJeat tym podmiotem, ktory realizuje i/lub kompletuje dla inwestora po-
szczegblne skdadniki twcrzace dane kompleksowe przedsiewziecie budowla-
ne™2”. Przy czym istotne jest, ze inwestor czesto bywa wspoktworca, (jak
wzpomniano wyzej - w roznym zakresie) projektu przedsiewziecia, co oO-
kresla jego aktywng role w cadym procesie zakupu. Z kolei  podwykonawcy
sg realizatorami wybranych sk¥adnikéw kompleksowego przedelewzlecia bu-
dowlanego lub ich czesci 1 sprzedajg je danemu generalnemu wykonawcy .

Zachowanie sie nabywcy - generalnego wykcnawcy jest w zasadniczy spo-
sob zdeterminowane rola, jaka odgrywak on w zaprezentowanych wczesniej
fazach zakupu. 1 szczegolnosci, jezeli byka ona aktywna w fazach genero-
wania potrzeb inwestora, wowczas z reguly zachowanie sie generalnego wy-
konawcy bedzie wynikato w duzej czesci z Jego whasnej inicjatywy oraz
wizji realizacji 1 zaspokojenia potrzeb inwestora. Natomiast Jezeli owa
rola w fazaoh generowania potrzeb byka biema, wtedy generalny wykonawca
staje sie z reguly biemym realizatorem szczegblowo przedstawianej przez
Inwestora potrzeby.

Zachowanie sie generalnego wykonawcy uzaleznione Jest rowniez od ro-
dzaju realizowanego kompleksowego przedsiewziecia 1 epecjalnych(niestan-
dardowych) zadan inwestora. Jego kompetencja w odniesieniu do poszcze-
golnych skladnikéw przedsiewziecia bedzie bowiem rézna 1 w fazie doboru
podwykonawcow moze on korzysta€ z sugestii™

1- wkasnego personelu,

- niezaleznych doradcdw spoza przedsiebiorstwa (konsultantdw),

I- potencjalnych podwykonawcdw.

IZaobserwowano podczas badan, ze im bardziej zadania Inwestora maja
charakter niekonwencjonalny w stosunku do Jednego ze ekdadnlkéw komplek-

~ "Podwykonawca nie zawsze jednak musi _byo eksporterem. JeSli Jest to
przedsiebiorstwo lokalne z kraju realizacji danej Inweztycjl, = wdwczas
mamy do czynienia raczej ze eprzedaza niZ z eksportem, , ze bierze-
my pod uwag%jpraktykowanq przez niektore kraje socjalistyczne mozliwoso
tzw. ekspo wewnetrznego. Wtedy to rownieZ krajowi realizatorzy dane-
o] lr<]om Iinkgowegﬁ przedsiewziecia otrzymujg zapkate w zagranicznych Srod-
cl iczych.

~MNalezy zauwazyC, iz obserwowana tendencja do realizowania ekspor-
tu budownictwa w formie_sprzedazy produktéw - systembw nie zawsze wy—
stepuje w pelnym zakrezie. Niekiedy bowiem. Jak wykazaky badania, gene
ralny wykonawca realizuje ozeso kompl@ksggggo przedsiewziecia, Inweetor
natomiast, _zzczegolnle gdy jednoczesnie jest uzytkownikiem, dokonuje za—
kupu brakujacego sktadnika {np

. enie kompleksowych przedsiewziec
budownictwa mieszkaniowego czy ogéinego). Ponagto zdarzy¢ gie mozg\:vz ?2

inwestor angazuje kilku generalnych wykonawcow o scisle okreslonych kom-
petencjach zwigzanych z reallzomijalprzedslewzlecleic.



~onego przedsiewziecia, tan. nie byly stosowane przez generalnego wyko-
nawce w danej konfiguracji skladnikow, tyrawieksze Jest prawdopodobien-
stwo, 1z generalny wykonawca bedzie dazyt w fas.4e poprzedzajacej selekojf
1 w jej trakcie do uzyskania Informacji odoséb spoaa prz dslebiorstwa,

r<Gwie od potencjalnych podwykonawcow”™V tym przypadku doboér podwy-

konawcdw nastepuje a reguly w drodze przetargu. Podwykonawcy obok — ana-

lizowania zachowania ale samego generalnego wykonawcy t Jego wdasnych

ekspertow powinni zidentyfikowaC grupe ekspertdw, ktérg zaangazowak on

Jako konsultantéw czy doradcow, w zwigzku z realizacjg okreslonego skiad-
nika kompleksowego przedsiewziecia* Jeat to bardzo Istotne zadanie po-
tencjalnych podwykonawcow, gdyi wpkyw ekspertow z zewngtrz moze by de-
cydujacy zarowno jesli chodzi o rposdb doboru podwykonawcdw, jak 1 o loh

konkretny wybor .

Jezeli preferencje Inwestora majg oharakter s andardowy 1 dany zestaw
skdadnikdéw kompleksowego przedsiewziecia byt jut realizowany, wtedy ge-
neralny wykonawca kcrzysta zwykle ze swoich ekspertdw, a selekcja odbywa
sle albo w drodze przetargu, albo - gdy potencjalni podwykonawcy sg do-
brze znani 1 sprawdzeni - poprzez bezposSrednie negocjacje. V tym przy-
padku oddziakywanie zwigzane z danym skdadnikiem potencjalni podwykonaw-
cy aklerowad powinni i4dwnle na odpowiednie grupy ekspertow generalnego
wykonawcy -

Bierne lub aktywne zachowanie sle en Ir ;0 wykonawcy w stosunku do
Investordw w poszczegolnych fazach zakupu wpkywa iatotnle na  dziakanie
badawcze podwykonawcow. Jezeli realizacja kompleksowego przedsiewziecia
ma przebiega¢ w warunkach, gdy inwestor przesadzit o wszystkich podsta-
wowych elementach 1 g neralny wykonawca dazy do Ich biemej realizacji*
wowczas podwykonawca - azeby mleé szanse byd zaangazowanym - powinien
dazy¢ do zbadania 1 zaznajomienia sle z danym  przedsiewzieciem jako ze-
stanem wymogow 1 preferencji okreslonych przez Inwestora. Stad tez w tym
przypadku przedmiotem badan staje sle ghdwnie Inwestor zagraniczny

~“NlekonwencjonalnoS¢ zadan Inwestora ma czesto_charakter subiektyw-
ny 1 taka Ich_ocCena przez eksportera wynika¢ moze nie tylko ze specjal-
nych wymagan inwestora, ale takie unit by¢ spowodowana ma: Jjeszcze do-
Swiadczeniem eksportera w realizacji danego_rodzaju kompleksowych przed-
siewzie¢ budowlanych lub gecgg rozss rs_ni dziakan poza uprzednio
p[z¥|e zakres 0SCl - dadowo niektore przedsiebiorstwa  spe-
cjalizujace sle w orcii  kompleksowych przedsiewzie€ budownictwa prze-
3 0 zacz rgqlr(zt())/vvac Iégﬂ%%ksowel %:\’lzggg;ewztlgma (t;)ﬁsjaivnlana o-
o} c_ (hotele, obiel rzedstawiciels omatyczn , CO aga-
go g%sto wykorzystania ole)nii zewnetrznych konSJItant()N.¥ g

Nie zawsze jednak podwykona maja mozliwos¢ bezposredniego  do-
tarcia do _I,nwest(_)f’a_zagranicznego\.ivcgrzyll(?adm w przypagl.iu p(l?l?:j m
céw z Icrajow socjalistycznych wynika to_z ograniczonej przez system za-
rzadzania gospodarki_krajowej mozliwosci bezposredniego kon owania
sie z rynkiem_zagranicznym. Na drodze do Inwestora stoi czesto_aobllgatc-
ryjny posrednik krajowy (przedsiebiorstwo handlu jagranlcznegoj. utrud-
niony _dostep do Inwestora zagranicznego moze by¢ rowniez — Spowodowany
krotkim okresem wyznaczonym podwykonawcy przez generalnego wykonawce dla
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Z kolei, gdy uphyw generalnego wykonawcy na realizowane przedsiewziecie
Jest aktywny, badania prowadzone przez potencjalnych podwykonawcdow  po-
winny obejmowaC przede wszystkim generalnego wykcnawce.

Analizujac zachowanie sie generalnego wykonawcy nalezy podkreslic, i
z Istcty Jego funkcji wynika zadanie wlasciwego wyboru pocdwykonawcow.
Jednakze biorac pod uwvage aktywng 1 bierna jego role w fazach  zakupu w
drugim przypacku wybor dw moze odbywaC sie pcd duzym wphywem irnwestora,
dacznie z bezposrednimi sugestiami dotyczacymi przyszdych podwykonawcow.
V pierwszym przypadku natomiast generalny wykonawca z reguly bezposred-
nio angazuje podwykonawcdw realizujacych cate skfadniki kompleksowego
przedsiewziecia lub Ich czesci. Dobierajac realizatordéw danego przedsie-
wziecia dazy on zazwyczaj do ograniczenia Ich liczby,wyodrebniajac skiad
niki lub Ich pewne jednorodne czesci, za wykonanie ktorych odpowiedzial-
ni majg by¢ poszczegélni podwykonawcy™. Wyzej wyrézniony zespotk  eks-
pertow generalnego wykonawcy dokonuje selekcji zwykle na podstawie ogol-
nych kryteridw, odnoszacych sie do wszystkich potencjalnych podwykonaw-
cowv, w szczegolnosci analizujac jakosS¢ dostarczanych (realizowanych)
przez nich skkadnikéw lub Ich czesci, zaréwno dla danego generalnego wy-
konawcy, jak 1 dla innych zleceniodawcow, czas realizacji oraz cere.
Ponadto generalny wykonawca moze wzig¢ pod uwage kraj pochodzenia danej
firmy preferujac badz firmy ze swojego kraju, badz firmy zagraniczne, co
do ktorychma przekonanie, 1z beda prawidtowo wspodpracowaky w trakcie rea-
lizacji przedsiewziecia, w tym na samej budowie™”. Generalny wykonawca
unvzgledniajagc szczegbtowe kryteria selekcji bierze pod uwage ra.in. spe-
cyfike realizacji poszczegdlnych skkadnikéw lub Ich czesci. Niektore z
nich moga by¢ bowiem dostarczane na budowe w postaci w petni zakoriczonej,
wymagajacej ewentualnie adaptacji lub prostszego montazu, inne natomiast
muszg by¢ catkowicie lub w duzej czesci realizowane na miejscu, na danej
budowle. RO6zne moze by¢ zatem ryzyko realizacji poszczegdlnych skdadni-

opracowania oferty realizacji danego skiadnika kompleksowego rzedsie-
wziecia budowlanego lub jego czesci. Mcze on_takze wynikacC z cﬂecn umoc-
nienia przez generalnego wykonawce dominujacej pozycji w kontaktach _z
onawcami. Na te zjawiska zwracady uwage podczas badan _szczegolnie
przedsiebiorstwa z krajow socjalistycznych 1 rozwijajacych sie.

35 imo dazenia do ograniczenia liczb poo\zvgkonawch w  przypadku
niel_ct()j)r,)rggh rod%iéw kgmp(_l)gksowych przedsi o 1e¢ budowlanych rpon)e ona
wynies¢ nawet kilkadziesigt przedsiebiorstw. Ponadtc po Stronie ekspor-
tera niekiedy moze wystgpi¢ jeszcze jedno ogniwo, a mianowicie podwyko-
nawcy podwykonawcow .

_ trakcie badan zwrécono uwage, 1z czesto generalny wykonawca jest
zobowigzany przez Inwestora zagranicznego do_uwzglednienia wsrod —podwy-
konawcdw_rowniez przedsiebiorstw z kraju realizac)i kompleksowvego przed-
siywziecia. Ma to miejsce w przypadku, gdy investorem jest wazna Insty-
tucja panstwowa, np. ministerstwo. Podobne spostrzezenia nozna snalezé w
Innych analizach uprzedazy produktéw - embw. Por. L.-G. Matt-

s son : System sslling as a strategy ..., op- cit. s. 118.
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kow przedelewziecia. Te realizowvane bezposSrednio na budowle cbjrektery-
zuja el« z reguly wlftkszym ryzykiem oc do przyjetego czaeu realizacji !
swlaienych z tym kosztdw. V fazie doboru podwykonawcow generalny  wyko-
nawca etara eie dokdadnie rozdzieli¢, ryzyko, a wiec | odpowiedzialnosc,
pomiedzy poszczegdlnych wykonawcow. Przyjecie wiekszego ryzyka przez
okreslonego podwykonawce moze zadecydowa¢ o Jego WyEorze. Ponadto gen*-
relny wykonawca bierze pod uwage znajdujace sie w dyepozyojl eldy | Srod-
ki potencjalnych podwykonawcdw, np. kwalifikacje sidy roboozej, etopien *
jej zwigzania z podwykonawcg (tzn. ozy jeat ona zatrudniona na  atale,
ozy tez engdzowsna ed hoc w zwigzku z kolejnym przedeiewzieciem) , stan
jJego srodkéw Finansowych, posiadany sprzet budowlany, transportowy,urzg-
di enla do prac montazowych itp."".

Oprocz tego generelny wykonawca zwykle przyznaje podwykonawcy tym
wiekszg eemodzielnos¢ dzielenia, iIm berdziej apecjalletyczny charakter
ma realizowany skkadnik przedelewzlecle czy jego czes€.oraz zwraca szcze-
golng unsge (0 czym wspomniano wyzej) na umiejetnosc wspodprecy 1 syn-
chronizacji prac przez realizatorow wszystkich skkadnikéw, co ma kapital-
ne znaczenie w fazie oceny poszczegélnych podwykonawcow ®n. Pozytywna
ocena stanowi z reguly gwarancje dalszej wpGlprscy pomiedzy generalnym
wykonawca a podwykonawcami. Zwigzanie eie dshego podwykonawoy z general-
nym wykonawca stwarzs perspektywe delezegc angazowania sie we wspolng
realizacje innych przedsiewziec¢. Trweloso takich kontaktdow Jest korzyst-
na nie tylko dla podwykonawcy, ale - co nalezy podkresli¢ - rowniez dla
generalnego wykonawcy. Podozes bedann zwrécono uwage na fskt, iz  przed-
slebloretwa, ktore dziakaja przez dhuzszy okres w roli generslnego wy-
konawcy w eksporcie budownlotwa starajg sie stworzy¢ wzglednie etslg
strukturo podwykonawcdw. Zmniejsza to bowiem znacznie czas i koszty loh
doboru, a ponadto zmniejsza ryzyko niepowodzenie realizaojl kompleksowe-
go przedzlewziecie budowlenego.

\Y literaturze przedmiotu podkresla eie, iz wszelkie badanie zechowa-
nia sic nabywcy charakteryzuje relatywnie duzy stopien subiektywizmu pre-
zentacji, wynikajacy m.in. z koniecznosci poelugiwenie sie metodg wywia-
dow nieskategoryzowenych, w oelu zdobycia niezbednyoh informaoJi™Me

~Wymienione kryteria_selekoji podwykonawcow badani generalni wyko-
nawcy wekazywali najczesciej .

. Jezeli podwykonawca dostarcza jedynie sidy roboozej, muei sie li-
czy¢ z duzym stopniem nadzoru ze ztrony generalnego wykonawcy, zklerowa-
nym na kcntrole intensywnosci i1 jakosci robdt wykonywanych na budowie.

~Mpor. m.in. Harketlngi Theory end Practice. (J.Baker, ed.), -olt.
z. 93 1 dalsze. W zswsrtym tam przegladzie badan zsohowanie sie nabywoy
na rynkach przemyelowyoh podkresla Sie, 1z najczesciej obejmoweno wywia-
g@ml, w rsmeoh jednej analizy, od kilku do kilkudziesieciu przedsie-
forstw.
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Przedstawione zachowanie elf nabywoy aa miedzynarodowy™ rynku budowlanka
zawiera niewgtpliwie rowniez elementy subiektywizmu. Jeet to Jednak w za-
sadsie nie do unikniecia, jesli wezmie elf pod uwegf réznorodnos¢ Sytua-
cji na analizovanym rynku ! zwigzang z tym rozmaitosS¢ reskoji nabyw-
cy-

W trakcie prooedury uogélnienia starano sie etworzy¢ uniwersalng wer-
bje zaohowanla elf nabywcy uwzgledniejaci

1. Przedmiot obrotu na miedzynarodowym rynku budowlanym, ktérym sg
kompleksowe przedsiewziecie budowlena o madej z reguly podatnosci  na
etanderyzacJe, sklasyfikowane w ramach tzw. produktéw - systemow.™"”

2 . Dwucztonowos¢ relacji importer - eksporter, gdzie generalny wyko-
nawca wystepuje nie tylko w roli ekzportere, ale takie nabywoy w stceun-
ku do podwykonawcow.

3. Podmiotowg ztozonosS¢ prooesu zakupu przejawiajacej sle *<

- udziale ezeregu podmiotow w prooeeie decyzyjnym Inwestcra w poszcze-
golnych fazach prcceeu zakupu,

- zréznicowanej roli tych podmiotéw w zaleznosci od ich kompetencji,
rodzaju kompleksowego przedsiewziecie oraz kompetencji i pozyoji eke-
portere.

4. Wielofazowos¢ procesu zakupu orazt

- zroznicowany udziak podmiotdw w poszczegolnych fazach,

- blerAg lub ektywna role eksportera w fazie generowania potrzeb, de-
terminujaca zek™-es procesu zakupu realizowvanego bezposrednio przez Inwe-
etora - nabywce (mozliwosC zmnlejezenie llosci faz) oraz spoedb jJago
realizacji (np. fazy doboru eksporterdw).

5. fphjw biermej lub aktywnej roli eksportera (generalnego wykonawoy)
w fazie generowania potrzeb na relacje generalnego wykonawcy jako  im-
portera z podwykonawcami (ekspcrterami).

Obok dazenia do zaprezentowania uniwersalnej werejl  zachowania aie
nabywoy na miedzynarodowym rynku budowlanym w toku rozwazan sterano sie
rowniez wskazeC¢ na podztewowe odrebnosci wynikajgce z kontaktowania sie
podmiotdéw pochodzacych z krsjow o réznym poziomie rozwoju 1 odmiennie
dziakajacych gospoderkaoh. Majac SwiadomoSC czeato umownego  charakteru
podziatu na kraje kapitalistyczne rozwiniete, rozwijajace ale oraz so-
cjalistyczne | nierzadko ich duzej wewnetrznej roznorodnosci przyjeto,
iz takie ujeoie pozwoli na poglebienie analizy, zwiekszajac Jej poznaw-
cza i1 aplikacyjng wartosc.

Zaobserwowany w trakole bedan paradygmat aktywnosci nabywoy 1 wyni-
kajaca z tego faktu specyfika releojl pomiedzy eksporterem a nabywca
kompleksowych przedsiewzie¢ budowlanych skdonidy do poghebienie badan
ich natury na tle podejscia reprezentowanego do tej pory w marketingu,
oo stanowi przedmiot kolejnego rozdziatu.



BADANIE RELACJI POMIEDZY EKSPORTEREM A NABYWC))
O W' MARKETINGOWYM  UJECIU MIEDZYNARODOWE] WYMIANY
W ZAKRESIE BUDOWNICTWA

Marketingowe ujecie ekeportu budovnictwa obejmuje wykorzystanie po-
dejcola Marketingowego do opisu ! wyjasnienia mechanizmu funkcjonowania
tej formy wymiany miedzynarodonej oraz prezentacje jej odrebnosci. Te
dwa aspekty w niniejszej pracy przenikajg ele wzajemnie |  sg ujmowane
dacznie. Wynika to z faktu, 1i wykcrzyetujgo podejscia marketingowe,skon-
centrowane sie na badaniu kontaktow, a konkretniej relaojl | powigzan,
pomiedzy uczestnikami ekspcrtu budownlotwal) . Zasadnicza odrebnos¢ tego
eksportu od Innych form wymiany miedzynarodowej opartych na marketin-
gu wnika whasnie ze epecyflkl relacji pomiedzy eksporterem a nabywog,
0 ozym byla mowa w poprzednim rozdziale.

Poznanie mechanizmu wymiany wymaga w pierwszym rzedzie okreSlenia za-
leznosci wystepujacych pomiedzy partnerami wymiany™. Ns miedzynarodowym
rynku budowlanym, jak wspomniano wczesniej, podstawowg role odgrywaja
kontakty pomiedzy eksporterem (generalnym wykcnawcg) a ostateoznym na-
bywca (Inwestorem zagranicznym). Kontakty pomiedzy Innymi realizatorami
tej fermy wymiany, w szczegolnosci miedzy generalnymi wykonawcami a pod-
wykonawcami, okreslono jako wtérme, wynikajace z kontaktéw podetawowych.
Jednoczesnie duzg role przypiaano kontaktom pomiedzy eksporterem 1 na-
bywog a biurami konsultacyjnymi, Inetytuojami rzadowymi 1 Finansowymi
orez rozny grupami nacisku. Podstawowym oelem dalszej czeSci rozwazan
bodzie okreslenie charakteru kontaktow pomiedzy ekeporterem a ostatecz-
nym nabywcg. Jego zdominowany lub zréwnowazony eepekt, zgodnie z zakoze-
niem przyjetym we watepie precy, bedzie rozpatrywany za pomocg badania
relaojl pomiedzy podmioteml wymiany na miedzynarodowym rynku budowlanym.

Najnowsza badania z zakresu marketingu_przemystowego konoentruja
sie czesto na réznych aspektach relacji pomiedzy sprzedajacym a ostate-
cznym nabywcg, 1 analizie sieci powigzan aﬁormedzy partnerami wymlany Do-
tyczy to zardwno prac indywlduelnych, ostatnie,
niezwyklle wertosclowe, E) rowadzone sa bardzo mtensywnle przaz Miedzyna-
I’Od(]NQI Grupe Badawczag llarketlngu Prze E unlwersytetach w
Uppsall, Manchesterze i Monachium oraz Wyzszej Szkole Handlowej w Lyonie,
a takze Instytut Badan Marketingu Przemyelowego przy Uniwersyteoie w Pen-
sylwanii . Por. przeglad literatury zaprezentowvany w™ rozdziela 1.2.

2°Zob. J. D i e tlt Marketing op- olt. a. 336.



56

3.1. Zroznicowany charakter relacji pomiedzy eksporterem a nabywcq
w wymianie miedzynarodowej — proba klasyfikacji

Rézne mogq byC przyczyny zdoninowanego charakteru kontaktow miedzy
sprzedejgoym a ostatecznym nabywcg. Wymienia sIf tu m.in. hrek réwnowagi
rynkowej zapewniajac? przewagg Jednaj we etron (rynek sprzedawcy lub ns-
bywoy), pozycje Monopolistyczng lub oligopolletyczng Jednego z partnerdw
wymiany, wiekszg ele przetargowg, wynikajacg z dysponowenla wlekezyml
zasobami gospodarczymi | z silniejezej pozycji na danym rynku, e .takie
przypisywanie Mniejszego znaczenie do danej transakcji, posiadanie lep-
szych informacji niezbednych dla podejmowania decyzji, czy wiekszg umie-
Jjetnos¢ prowadzenla negocjacji™. ~

Na zegsdnienle zdominowanego lub zréwnowazonego charakteru kontaktow
pomiedzy sprzedajacym a ostatecznym nabywcg mozna epojrzeC rowniez przez
pryzmat nieco Innego zestawu determinant. Przy zalozeniu, ze wymiana
miedzynarodowa z reguly odbywa sie na rynku nabywcy, powstaje pytanie*
Jaki wpdyw na omawiany_espekt kontaktdow ma takt, 1z przebiega¢ ona moze
na wyréznionych we wstepie rynkach anonimowym 1 nleenonimowym?  loh wy-
szczegolnienie wynika ze specyficznych oech ostatecznych nabywcdw eraz
epeoyflki sprzedawanych tam towerdw. W szczegélnosci werty podkreslenie
Jeat wpkyw, jaki moze mieC osteteozry nabywce na proces generowania po-
trzeby i1 Okreslanie sposobu jej materializacji w przypadku rynku anoni-
mowego i nieancnlmowegd. Te dwie fazy odgrywajg bowiem istotng role w
calym procesie zskupu i czesto determinujg stopien zadomolenie  nabywoy
Z" sposobu zaspakajanie jego potrzeby, co ma podstawowe znaczenie dle
marketingowego podejscia w badaniu mechanizmu wymiany.

Charakter kontaktdw pomiedzy etronaml wymiany, wynikajacy z ich dzia-
4ania na rynku anonimowym i nleenonimowym, ulec moze nawet znaczacym mo-
dyflksojom, jesli wezmie sie pod uwege side przetergowg partnerow.W pra-
cy podkresla ele, iz wnika ona czeeto z poziomu rozwoju kreju ich po-
chodzenia, a takze ze sposobu dzielenie ich gospodarek. Ostatni eepekt,
Jak sygnalizowano wczesniej, zostanie szarzej omdwiony w ostatnim  roz-
dziale pracy.

Blorao pod uwage powyzsze spostrzezenie nalezatoby zastanowi¢ aie,Jak
moga ksztaktowa¢ sie relaoje pomiedzy ekeporterem a nabywog na rynku mie-
dzynarodowym. Niewatpliwg cechg wymiany miedzynarodonej jeat Jej zrozni-
oowenie, wynikajace z istotnych odrebnosci pomiedzy towarami  lub  ioh
grupami oferowanymi na rynku Swiatowym, miedzy grupami eksporterdow ! na-
bywcéw na nich dziakajacych, a takze pomiedzy samymi rynkami. W zwigzku
z tym rodzi sie przeSwiadczenie o wystepowaniu w wymianie miedzynarodo-
wej roéznych relacji pomiedzy eksporterem e ostateoznym nabywoq.

Diet! i Marketing ..., op. oit. m. 337*
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Przyjecie zalozenie o wystepowania odmiennych wariantéw relsojl mie-
dzy stronami wymiany miedzynarodowej oznacza koniecznos¢  zréznicowania
podejscia marketingowego 1 mozliwos¢ wyodrebnienia w jego ramach - kilku
orientacji. To stwierdzenie stato ale punktem wyjscia dle zaproponowania
klasyfikacji relacji pomiedzy ekeporterem a oetetecznym nabywcag w podej-
Sciu marketingowym poprzez wyeksponowanie trzech mozliwych wystepujacyoh
w rzeczywistosci orientacji marketingowych.

Klasyfikacja orientacji zostala oparte na trzech kryteriach!

a) roli ekaportera 1 nabywcy w procesie generowania potrzeby i okres-
lania sposobu jej materializacji,

b) Inicjatywy w zakresie komunikowania sie ekaportera i nabywcy,

C©) momentu rozpoczecia procesu wytwarzanie produktu.

Wyréznione orientacje zoataly nazwane odpowiednio (por. tab. 2)t

- zdominowana przez sprzedajgcego,

- kooperacyjna,

— ' — zdominowana przez nabywce.

Pierwsza orlentac.la charakteryzuje aktywna rola eksportera 1 pasywna
ols cetatecznego nabywcy”. Stad tez zostala ona okreslona jako
orientacja zdominowana przez sprzeda -
jacego. Taka a~ytuacja. na co zwraca sie uwage w literaturze mar-
ketingowej, mcze by¢ rozpatrywana w kontekscle eksportu débr konsumpcyj-
nych, szczegolnie standardowyoh, gdzie wystepujg relacje pomiedzy sprze-
dajacym a pewnym ogéTnycr rynkiem, wspomnianym rynkiem anonimowym, a nie
indywidualnymi nabywcami’®) . proyprini alrgporter. rgzao do  zwiek-
szenia stopnia indywidualizacji swoich dziakan, dzieli rynek na pewne
wzglednie Jednorodne z uwagi na przyjete kryteria segmentacji grupy.Zaw-
sze bedg to jednak relatywnie duze lub bardzo duze grupy nabywcowT  Tak

wiec masowosC ostatecznych nabywcow craz wysoki stcplen standaryzacj i
oferowenych produktdw stwerza sytuacje umozliwiajacg zdominowanie przez
eksportera catoksztaltu czynnosci zwigzanych z powstaniem produktu oraz
Jego sprzedazg. W sposdb syntetyczny sytuacje mozna odtworzy¢  wykorzy-
stujac) model marketingu mix, w ramach ktérego wyodrebnione elementy, tj.

euem eksportera rozumie sie tu przede wszyetkim_ogniwo wy-

nNarza ace _produ Omawiana wereja relacji odnosi Sledj nak_ row-

nlez o kon Ow ostatecznego nabywcy z eksporterem_ (sprz ajqcym) kto-

a by¢ ogniwa posredniczace “(hurtu, detal niezalezne od™ danego

producenta RealizowaC moga one sze Oggabardzo otnych dzlafen zwigza-

nych_z przemieszczeniem towardw do tecznego , M.In. mogg pro-
wadzi¢ polityke cen, reklame i znakowanie towardw.

~Por. m.in. U. Hansen. tausai Marketing ais mark-
torientierte Unternehoenspol Itik oder ale deren_integretiver Bestand-
teil? Marketing Zeitschrift fUr Forschung und Praxis 2/1983 e- 77-86%
Intermational Markeé:lng and Purchasing Industrlel Goods. (H-Hakanaaon,
ni), Op. Ccit. s. 4~



Klasyfikacja orientacji Marketingowych

Charakterystyki  Aktywna role w proce- Moment la
sie generowenie po- prooeeu rzania
trzeby craz_inicjaty- produktu

) wa w proceele komuni-
Orlentecja kowania sie

zdominowana przez eksoorter go ?foaﬁr(gm%h badalr(lOW
sprzedajacego o z% przg%/ e&rtera

po dokonaniu badan za-
CSoort granicznych rynlégw }
- eks er zbytu 1 bezposrednie
kooperacja o Tonie Ty -
ywea eksportera z poten-
cjalnym

- uzyskaniu przez
zdominowana przez gl%sportera zaﬁfmienia
nabywcy nebywca od nabywcy, ozeato
dopiero po zawarciu

kontraktu

produkt, promooja, dystrybucja i ceny, a takie badania rynku, sg z regu-
4y realizowane w warunkach aktywnej roli eksportera i1 implicite biemej
roli ostatecznego nabywcy®). W tych warunkach oatateczny nabywca note
reegowad na dziaktania eksportera jadynie decyzjami zakupu lub powstrzy-
mania eie od jego dckonania (por. rya. 4). Ta wystepujace w praktyce wer-
sja relacji pomiedzy ekeporterem a nebywog rodzi liczne kontrovnersje.
Stanowi ona bowiem istotne odejScie od zeead koncepcji marketingowej
eksponujgoej uprzywilejowang pozycje nabywcy, ktory powinien by¢ punktem
wyjscia 1 weryfikatorem wszelkich dzielen rynkowych sprzedejgoego J.Oka-

~Model marketingu mix zostek wprowadzony do literatury przez N.H.Bor-
dens. Zob. N.H. Borden « The Conoept of the Marketing Mix.Journal
of Advertising Research, June Zgodnie z tym modelem przedsiebior-
stwo §przedrigqce swoje towery na danym rynku powinno dazy¢ do ustelenia
takiej _konbInaojl elementdw tego modelu,” tj. produktu, promoojl, dystry-
buojI' I cen, ktora gwarantowataby mu osiggniecie zamierzonych — korzysci
ekonomicznych przy jednoozesnym zaspokojeniu potrzeb nabywcow.

ASzerzej na temat odchodzenia sprzedavgazc]\éch szczegllnie towary kon-
eumgoyjne ad zasad marketingu por. m.In. W_French, W.Sekely,
R. Gatess Vlews of Merketing .... op. cit. a. 300-3071 Marketingi
Theory and Preotice. (M.Baker, ed), op. cit. e. 376-37&1 M. P r y m o_ni
Zarzgdzanie marketingowe. Skrypty Akademii Ekonomicznej we Wrockawiu
Wrockaw 1932 e. 107 1 delsze.
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- Produkt

-» Dyatrybucja | »
J EksporterM Badania rynku Habywoar~|

-»j Promocja ~—»

—* Cena

Rya.4. Marketingowa orientacja zdominowana przez sprzedajacego

zuje al« Jednak, 1z w przypadku relacji pomiedzy okreslong liczbg eks-
porterdw czesto bedacych ,,ollgopolletaml a duzg liczbg anonimowych | zato-
mizowanych catatecznyoh nabywcow sprzedajacy traktuja nabywcow jakc jedno
ze zrodet Informacji, a w Ich dziataniach obserwuje sie dazenie raczej
nie dc dostosowywania sie do potrzeb nabywcow, ale do Ich ksztaktowania
(szczegblnie przy pomocy promocji)@. Wwchule to dazenie nabywcow do
zwigkszenia sidy przetargovej w drodze tworzenia organizacji  konsumenc-
kich, majacych przeclwstawld zle hegonomll sprzedajacych | .zwiekszy¢
wphyw nabywcéw na faze generowania potrzeby | okreSlanie sposobow — jej
materializacji. Jednakie kcnsumeryzm nls zdchkat w sposéb widoczny zmie-
ni¢ ukdadu al+ w ramach relacji pomiedzy sprzedajacymi a ostatecznymi
nabywcami9 I

Frzedztawlcny wyzej obraz relaojl pomiedzy skapcrterem a nabywcg w
ramach omawianej crlentacjl jest charakterystyczny przede wszystkich dla
towarow konsumpcyjnych, zzczegbélnle standardowych. m przypadku  towardw
niekonsumpcyjnych ta wersja relacji mozliwa jest w odniesieniu do nie-
ktorych standardowych maszyn 1 urzadzen. Biernos¢ ostatecznego nabywpy
nls dotyczy cczywlscls wszyztklch aspektow kontaktow z eksporterem tych
towardw. m szczegoélnosci nabywca wykazuje duzg aktywnosS¢ zarowno w trak-
cie ewentualnej selekcji eksporterdow, jak ! podczas uztalanla ceny.

87Zdb. m.In. J. Arnd i_ On maklng marketing zclence more aclen-
tiflc, op. cit.; Marketingi Thecry and Praotlce. (M.Baker, ed)» op.clt.

a. 118-122.

APor. m.In. W.J. 3t antoni Fundamentals cf Marketing,cp.cit.
z. 530-5441 K. Biatecki, J.Bcrcw ak 1. AH. Krzy -
m1lnisk1i Marketing w handlu zagranicznym, op. dt. s. 33.
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Orientacja zdominowana przez sprzedajacego moze by¢ rowniez rozwazana
w przypadku zdecydowanie wiekszej sity przetargowej ekaportera nad iIm-
porterem. Jednakze powezeohna akceptacja prezentowanej crlentacjl dla
relacji pomiedzy przedsiebiorstwami oznaczakaby de factc przyjecie dog-
matycznego zatozenia c dominacji tschnicznc-techncicgicznej, finansonej
1 organizacyjnej eksportera nad ostatecznym nabywca.

Prowadzone w ciggu cetatnich 10 lat Intensywne badania rynkow przemy-
stowych podwazydy adekwatnosS¢ wyzej zaprezentowanej crlentacjl w przy-
padku kontaktéw przedsiebiorstw z rynkiem nieanonImomyn™0~. Efektem *ego
bydo wypracowanie Interakcyjnego modelu relacji”pomiedzy eksporterem a
nabywca eksponujacegos 0) K™ -w

a) aktywng role eksportera | nabywcy, co znajduje swoje odzwierciedle-
nie w Interakcyjnym charakterze relacji pomiedzy nimi,

b) dhugoterminowes¢ relacji pomiedzy eksporterem a nabywcs,

c) wzajemne przystosowywanie sie eksportera | nabywcy w zakresie za-
sobow techniczno-technologicznych, finansowych | kadrowych,

d) roznloe w Istocie relacji pomiedzy eksporterem a nabywcg w zalez-

Sy noscl od specyfiki produktu, technologii ! rynku.

Model Jlrterakcll moze bvé punktem wyjscia do zaproponowania marketin-

gwej <-ie tacjl! kccperacyjnej (por. rye. 5).

ry*?"= Charakteryzuje sie ona tym, 1z wplyw nabywcy na realizacje elementdw mar-
ketingu mlx ,,zastrzezonych™ w crlentacjl zdominowanej przez _sprzedaja-
cego dla eksportera (per. rys7/~4T~jeat znaczacy. Szczegblnie odnosi sie
to dc procesu generowania potrzeby | tworzenia zarysu Jej realizacji w
ramach powigzan dotyczacych produktuNabywca kzztaktujefoawnTe2~w zpO-
sob Istotny dhugoterminowe powigzania finansowe 1 organizacyjne z eks-
porterem. Orientacja ta jest zatem blizsza istocie podejscia marketingo-
wego, podkreslajacego priorytet preferencji nabywcy. Z uwagi bowiem na
bezposrednie kontakty pomiedzy eksporterem a nabywcg craz pozycje ha-
bywcy w relacjach z eksporterem moze cn bezposrednie okresli¢ swoje pre-
ferencje (cc okazate sie niemozliwe w marketingowej “orientacji  zdomi-
nowanej przez sprzedajacego).

Mcdel Interakcji powstat jako rezultat badan relacji pomiedzy przed-
siebiorstwami z krajow wysoko-rozwlSketych o zblizonym poziomie__rozwo-
JurIn™. Zwigzang z tyroTmodeiem maggetljagong orientacje jcoopgrecyjng mezna
odnies¢ ghownie dc relacji pomiedzy wzglednie réwnymi partnerami.! przy-
padku bowiem, gdy eksporter pochodzi z kraju znacznie bardziej rozwinie-
tego niz nabywca, z reguly jegc przewaga techniczno-technologiczna,_ fi-
nansowa ! organizacyjna sprowadza relacje z nabywcg do pokazanych w

10~Zch. H. Hakansscn, 0. Ostbergi Industrial mar-
keting .... op. olt.

I"Zob. D. F or d i The Development cf Buyer_ - Seller Relgtlcnshi
" 1In IPdustrlal Markets ... Hi International Marketing. (H.Hakansson, edgS
cp-clt.



Rye.5. Marketingowa orientacja kooperacyjna

orientacji zdominowanej przez sprzedajacego. -Ha rynkach przemystowych
problem braku rownowagi pomiedzy eksporterem a nabywcg Jeet szczegolnie
- jaskrawy, gdy nabywca z kraju rozwijajacego sie ma jako partnera - eks-
portera firme wielonarodowg. Wtedy z regaly relacje pomiedzy nimi  cha-
rakterystyczne sg dla orlentaojl zdominowanej przez sprzedajacego. .

Szczegb6lnie widoczny Jest brak rownowagi w relacjach miedzy przedsie-
biorstwami dziakajacymi na rynkach towaréw przemystowych niestandardo-
wych (por. rosdziak 2) craz w przypadku relacji pomiedzy przedsiebior-
stwami o0 réznym potencjale i mozliwoSciach techniczno-technologicznych,
organizacyjnych i finansowych. Zaobserwowane w tym zakresie prawiddowos-
ci staly sie podstawg do wyréznienia marketinggnej crlentacj |
zdominowanej przez* nabywce. Orientacja ta cha-
rakteryzuje sie bardzo aktywna rolg nabywcy | z zalozenia pasyng~ek8J&—
tera. Badania dowodzg, iz sytuacje, w ktérych eksporter jest pasywny wy-
stepuja czestc w praktyce. Nie wyjasniono Jednak dc ~ej pory w stopniu
wystarczajacym Istoty pasywnosci i zwigzanych z tym implikacji dla eks-
portera, w tym przede wszystkim implikacji marketingowych.

Ha rynku swiatowym wystepuje kilka typowych sytuacji charakterystycz-
nych dla orientacji zdominowanej przez nabywce. Mozna je wyrdozni¢ stosu-
jJac kryterium: n

iJ - produktu,
1 - potencjatu eksportera | nabywcy,
| - sposobu dziakania rynku wewnetrznego kraju eksportera™

Bioragc pod uwage wyrdoznione wyzej kryteria stwierdzi¢ mozna,li orien-
tacja zdominowana przez nabywce wystepuje w trzech typowych przypadkach,
a mianowiciet
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Powigzania informacyjne (komunikacja)

Nabywca
Powigzania organizacyjne
Powigzania finansowe

Powigzania techniczno-technologiczne

Rys.6 . Marketingowa orientacja zdominowana przez nabywce (przypadek 112}

I 1) na rynku przemystowym towaréw niestandardowych, gdzie z reguly
ekspert dokonywany jest na indywidualne naméwienie nabywcy (por. rys.6),

2) w relacjach pomiedzyi

- eksporterem z kraju rozwijajacego sie a nabywcg z kraju rozwinie-
teg(z ekcnomicznle skabszym eksporterem a silniejszym nabywcg (por.rys.6),

3) w przypadku przedeleblorstwa t kraju c goepodarce centralnie Kkie-
rowanej, gdyt

- na rynku wewnetrznym wystepujs rynek sprzedawcy,

- brak motywacji do eksportu,.

- eksport jest stymulowany bezposrednio lub posrednie przez organy
centralne danego kraju,

- eksport Jeet realizowany poprzez obligatoryjnych posrednikéw krajo-
wych wyznaczonych przez organy centralne.

W tej sytuacji przedsiebiorstwo - eksporter Jest zdominowane zardwno
przez posrednika - nabywce krajewego, jak i nabywce zagranicznego (por.

rasyniwsO eksportera moze byd réznie interpretowana, réozny moze byod
tez jej zakres. Biorac pod uwage rezultaty przeprowadzonych badan pasyw-
nosS¢ cznaoza najczesciejs

12”Sytuacja ta Jest typowa nie tylko dla towardw przemystowych* ale
takze konsumpcyjnych.
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Rynek krajowy Rynek zagraniczny

Powigzania informacyjne (komunikacja)

Rys.7. Marketingowa orientacja zdominowana przez nabywce (przypadek 3)

a) brak wiekszego wphywu ekeportera na proces ksztaktowania potrzeby
1 koncepcje jej zaspokojenia (powigzania techniczno-technologicznego po-
miedzy ekeporterem a nabywca),

b) zaleznos¢ finaneewg | koniecznos¢ dostosowywania ele w  zakreele
cen do podmiotu dominujacego, tj. nabywcy (powigzania Finansowe ekepor-
tera z nabywca),

c) brak autonomii eksportera w zakresie ksztaktowania !| wyboru kana-
40w dystrybucji (powigzania organizacyjne pomiedzy Eksporterem a nabyw-
03)-
Cechg charakterystyczng w marketingowej orientacji zdominowvanej przez
naCywce jest procea ciaglego”przystosowywania sie eksportera poprzez po-
wigzania techniczno-technologiczne. organizacyjne | finansowe do prefe-
rencji nabywcyl” . #daptac.la ta wymaga rowniez wzajemnego komunikowania
sie eksportera | nabywcy, przy czym informacje megg mle¢ charakter naka-
zowy dla pcdmlctu pasywnego, tj. eksportera. Proces komunikacji m<kze
przebiega¢ bezposrednie, gdy eksporter kontaktuje ele bezposrednie z na-
bywcg lub posrednie, gdy eksporter kontaktuje sie z nabywcg za  pomoca
obligatoryjnego posrednika (np- wyzej wspomniany trzeci typowy przypa-

_ _1™Proces ten przeblegab bedzie jednak z réznym nasileniem w zalezno-
Sci m_In. od motywacji do prowadzenia eksportu ! mozliwosci  bezposred-
niego kontaktowania ele ekeportera - producenta z ostatecznym NCE .-
Stgg tez w przypadku eksporterow z krajow socjalistycznych procee ciag-
lggo,przysto ia sie d¢ preferencji nabywcow moze ulega¢ znacznefmu
zakdoceniu w acjach, gdy eksport jest wymuszony administracyjnie przy
niedostatecznych mo ch do jego rozwoju.
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Rys.8 . Struktura marketingowej orientacji zdominowvanej przez nabywce

dek). W tej ostatniej sytuacji proces komunikowania ale meze ulec za-
k#oceniu, w wyniku ktorego eksporter nie bidzie w stanie optymalnie
przystosowac¢ ele do preferencji nabywcy, co moze sta¢ ele przyczyna nie-
powodzenia eksportera.

Podstawowym zadaniem eksportera w ramach cmawianej orientacji jest
okreslenie optymalnego zakresu swojego partycypowania z punktu widzenia
aspektdw techniczno-technologicznych, organizacyjnych ! finansowych w
realizacji przedsiewziecia eksportowego | mozliwie korzystnego wspoldzia-
4ania czesto z szeregiem kontrahentow, ktorzy z reguly sg w duze lepszej
pozycji przetargowej (por. rys. 8). ,,Optymalne partycypowanie' craz ,ko-
rzystny sposob wspoldziakania™™ mozna analizowaC¢ zarowno z punktu widze-
nia relacji eksportera z danym nabywca, jak ! na tle caloksztattu rela-
cji (systemu relacji i powigzan) eksportera z kontrahentami 1 konkuren-
tami. Cele zwigzane z ujeciem dwustronnym oraz systemowym moga rozplo
sie znacznie, chociaz oczywiscie sg cne ze sobg wzajemnie powigzanel®).
Rozszerzenie analizy umozliwia pelniejsze"wyjasnienie roli 1 pozycji
eksportera w caloksztadcie jego powigzan z rynkiem zagranicznym ! kra-
Jowm. V ujeciu dwmustronnym eksporter moze byd pasywny, j d ak w rela-
cjach te swoimi dostawcami oraz konkurencjg moze by¢ aktywny (er- rys.-9)«

~Na koniecznos¢ catosciowego u
orstwa zwracaja uwage L.E. 0 a

iebi 'gcia wszystkich relacji danego przed-
siebi
Stgblllty and Change --.,eop- clt.

de ¢craz t.-0O. Mattascm



65

Rye.9- Marketingowa orientacja zdominowana przea nabywoe (cakckaztaktt
releoji eksportera)

Ola enaliBj i projektowania dziakan marketingowych ekaportera iatct-
ne jest, czy jego powigzania * kontrahentami majg charakter trwaly, czy
inoydentalny. * tym przypadku réwnie! nie mcina ograniczy¢ sie dc ujecia
dwustronnego. Mcze bowiem okazaC aie, il wsrunkiam korzyatnyoh powigzan
inoydentalnych ekepcrters z nabywca ag jagc nieraz dbugoterminowe powig-
zania z poddostewcaml i podwykonawcami. Jeat to szczegblnie charaktery-
styczne dla relacji pomiedzy eksporterem e nabywog towardw niestandardo-
wychl™ .

Zaproponowana“klasyfikacje orientacji marketingowych uwzglednia zardow-
no specyfike produktow, jak i nabywcow i1 eksporterdw, oraz werunitov,w ja—
kich cni dziaklaja. W trakoie badania zachowanie aie nabywoy zacheerwowa-
nc, na tls udziatu eksportera i nabywcy w poczgtkowych fezach zakupu
kompleksowego przedsiewziecia budowlanego, iz dla miedzynarodowej wymia-
ny z zakresu budownictwa charakterystyczne ag sytuacje zwigzene z para-
dygmatem aktywnosci nabywoy (aytuacje 1 i 11)16*. Odpowiadajg im wieo
orientacje! zdominowana przez nabywoe oraz kocperecyjna. Jednakie,  jak
podkreslono wczesniej, takie zwigzana z paradygmatem aktywnosci ekspor-
tera sytuecja 111 w okreslonych warunkaoh wystepuje na miedzynarodowym
rynku budowlanym. Stad tet odpowisdsjacs jej crientaoja sdomlnowana przez
zprzedejacego rowniei jest brana pod uwage w dalszych rozwsianiaoh.

3.2. Warianty relacji pomiedzy eksporterem a nabywcq kompleksowych
przedsiewzie¢ budowlanych

Pcjawienie sie w obrooie miedzynarodowym nowyoh jakt..oiu*o produktow
v poataoi kompleksowych przedsiewzie¢ budowlanych stworzydo eksporterom

15>zcbh. rozdziak 2.
16)Tante. =
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i nabywcom, jek wspomniane wozesniej, apecyfiaan* waiunki dziakanie.
Obecnos¢ kompleksowych przedsiewzie¢ w miedzynarodowej wywianie handlo-
wej jest z jednej etreny Swiadectwem nowyoh trenddw teahnologicsnyeh, a
drugiej dazeniem eksporterow do zaspakajania potrzeb nabywcy w  spoadb
kompleksowy, berdzlej do rozwiazywania jego probleméw niz sprzedazy aa-
myoh produktéw. Wymaga to. oferowania nie pojedynczyoh produktow, a za-
stamu produktow | uatug, ktdre atwerza pewng calosc.

Na relacje pomiedzy eksporterem e nabywog wplkyw mogg mle¢ rére, Cc *ii-
nlkl, przykladono takie jak specyfika nabywcy, produktu czy  gospodarki
leradu eksportera. Okreslaja cne mozliwosci ksztaltowania nowych potrzeb
Bffoywoy prre-z"SEepcrtera i/lub dostosowywania ale ekaportera do prefe-
rencji nabywcy. Z uwagi na charakter nabywcy (jego kompetenoje, mozli-
wosci techniczno-technologiczne, organizacyjne ! finansowe) oraz speoy-
fike przedmiotu obrotu stwierdzono bowiem, 1z eksporter moze, a czeatc
musi, w sposéb biermny przystosowywaC ale dc konkretnie sprecyzowanej
przez nabywoe potrzeby. Nabywce moze przejewlaC zatem dslekc idgog ak-
tywnos¢, jesli chodzi o generowanie potrzeby, jej dokdadne opisanie oraz
przesadzenie sposobu materializacji. Aktywna lub biema rela jednej ze
stron znajduje swoj wyraz w uogdlnionej wariantowej prezentacji relacji
pcmiedzy eksporterem a nabywcg. Wyréznione warianty relacji zwigzane sg
scisle z wyazezegoInlonymi w poprzednim rozdziale orientacjami marketin-
gowymi. Relacje te mogg bowiem przybra¢ charskteri

1. Oddziadkywanie nabywoy na eksportera (aktywny nabywca, biemy eks-
porter) - wariant ! zdominowany przez nabywoe*

2. Wzajemnego oddzialkywania (Interakcji) pomiedzy eksporterem a na-
bywcg (aktywny moze by¢ zardwno nabywca, jak | eksporter) - -wariant 11
kooperacyjny -

Oddzialkywanie eksportera na nabywoe (sktywny eksporter, biemy na-
bywoa) - wariant 11l zdominowany przez eksportera.

Relacje pomiedzy eksporterem s nabywca kompleksowych przedsiewziec
budowlanych z istoty miedzynarodowej wymiany w  zakresie budownictwa
ksztsttujg sle na rynku nleanonlmowym. Podstawowy problem stcjacy przed
przedsiebiorstwami dziakajagcymi na tym rynku to poprawna zidentyfikowa-
nie spesebu wspGpracy z kontrahentami w celu wykorzystania polgczonych
zasobow w sposob efektywnyl” . Zasoby determinuja bowiem mczllwcsoi kaz-
dej ze stren (eksportera ! nabywcy) okreslenia koncepoji przysztego kom-
pleksowego przedsiewziecie (seftwaru), Jego materializacji (posiadane
zasoby kadrowe, sprzetowe, materiatowe, flnansone) 1 odpowiedniego zor-
ganizowania, przygotowanie 1 realizacji przedsiewziecia. Kazda ze stren
noze partycypowaC swoimi zasobami w rdzny sposob, zmieniajacy sie * za-

leznosci od konkretnej, jednostkowej sytuacji. Niezbedne staje sie zatem

1?per. H. Hakansson, C. Si.thbhergi Industrial Mar-
keting ..., op. clt. *
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projektowanie mozliwych podziatdow zasobdw w zaleznosci od werlentu rela-
cji pomiedzy eksporterem a nabywog w werunkaoh, gdy z reguly istnieje ko-
niecznos¢ adaptacji zaaobdw eksportera 1 zakreau Jego partycypaojl w da-
nym przedeiewzieciu do preferencji nabywcy. Charakter rynku powoduje, 14
eksporter powinien rozezna¢ w epoadb indywidualny mozliwosci nabywcy |
swoich potencjalnych podwykonawcow. Nie oznacza to Jednak (co wynika z
wyzej wepomnianych wariantow) , iz zawsze moze on dowolnie, zgodnie = ze
swoimi preferencjami wyszuka¢ nabywcow | podwykonawcéw, odpowiadajacych
w epoadb optymalny Jego zasoboml”™. W szczegdlnosci, gdy nabywca — zgodf-
nie z wariantem pierwszym - Jeet aktywng strong relacji z eksporterem i
to on proponuje sposob i1 zakres udzialu zasobow kontrahentdw z  punktu
widzenia whasnych kryteriow efektywnosci, ataje sie to ni»realnel® <
Istota omawianego rynku powoduje, iz nabywca i eksporter z zasady nie
uzyskuja wyczerpujacej wiedzy c sobie, co wynika z ioh Jednostkowych,cze
sto odosobnionych kontaktow20™. Stad tez relacje pomiedzy nimi  powinny
charakteryzowa¢ sie dgzeniem do rozwoju powigzan nieformalnych | wzajem-
nego zaufania2l”™. Strony mogg bowiem nawet duzo wiedzie¢ o sobie, jednak
nie moca przewidzie¢, ktdre ze zmiennych decyzyjnych ich partner wezmie
pod wage. Zmienne decyzyjne réznig sie zarowno w odniesieniu do roznych
nabywcow 1 sprzedajacych. Jak 1 w czaaie. Stad tez w przypadku tym mamy
do czynienia z dynamicznymi zmianami, ktére mozna rozpatrywaC zardwno w
ramach danego nabywcy czy ekaportera, jak i na tle relacji pomiedzy ni-
mi. Te zmiany sq bardzo trudne do przewidzenia. W skrajnym przypadku kaz-
da relacje pomiedzy eksporterem e nabywcg nalezatoby analizowaC oddziel-
nie, gdyz kazda z nich bedzie réznita sie znaczaco od innej. Kilkuletnia
nieraz realizacja danego przedsiewziecia sprawia z kolei, iz pomimo Jed-
nostkowych kontaktéw eksportera z nabywcg mozliwa staje sie wymlsna za-

. “Kryterium optymalnosci stanowia cele i korzysci, jakis spodziewe
sie uzyskac eksporter z partycypacji w danym kompleksowym przedsiewzig-
cnul.(uW r?*:{gkcgegolllposc_l kmrgltgwm tym %?yc ngdmejatgnopravw po Cth na
ryn ymalizacja czy op ne orzystanie posiadanych za-
sobow kapitalowychji kadrowych.

Efektywnos¢ dziatan moze by¢ analizowana zarowno z punktu widzenia
ekapcrtera, jak 1 nabywcy. Jednakze_nalezy podkreslic¢, 1z kazda ze etron
powinna zdewaC eobie sprawe z pozycji, jaka moze zajac w danym ukdadnie
relacji. Nie uwzglednienie Ktu moze prowadziC do _powaznych  kon-
fl:ktow, szczegolnie, gdy cbck wspoélnych wystepuja rowniez przeciwstamne
cele etron.

Niekiedy dziakalnoS¢ inwestycyjna danego Inwestora mcze by¢ prowa-
dzona jednak przez bardzo c_I—I-ugl okres, co moze wigza¢ ele_z szerokim pro-
grameni inwestycyjnym, jak i dfugim okresem jego realizacji. Stad czasami
wzajemna znajomosC inw stors | eksportera moze by¢ znakomita.

2)por.H. He ksnsscn, J. Jotaanaoni Hetercgenelty In
Industrial Markets and Its_Impllcatlcn for Marketing, Between Market and
Hierarchy. (1.HBgg and P.Wiedershein Paul, ed). Uppsala Universltet,19"
s. 7-14.
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rowne Informacji, jak i wiedzy tecbniaznej. WspOlpraca zasS szeregu ogniw
dysponujacych wspolnie znacznymi zaecbami dodatkowo przyczynia eie do
rozvoju nowych rozwlazen w trakcie realizacji komplekeowego przedaie-
wzlecia. Sg tc korzysci, ktdre cbie etrony powinny czerpac z relaoji po-
miedzy eobg (obck korzysoi typowe finansowych) .

Specyficzna oechy rynku nleanonimowego, na ktorym odbywa sie sprze-
daz kompleksowych przedsiebiorstw budowlanych sprawiaja, iz eksporter w
swoich dziakaniach powinien nie tyle (I nie tylko) Skoncentrowa¢ sie na
rozwoju odpowiednich weraji marketingu mlx, lecz powinien dgzy¢ dc tego,
azeby jego mozllwcsol adaptacji do preferencji nabywcy, szczegélnie w
dwéoh pierwszych wariantach, bydy mozliwie duze, by prccesowi adaptacji
podporzadkowana byd#o konstruowanie kanakdw informacyjnych | rcawdj  po-
wigzan opierajacych eie nma wzajemnym zaufaniu (W tym powigzan nieformal-
nych - por. tb.. 3).

Tabela 3

Zasady marketingowych dziakan eksportera na rynku anonimowym
i rynku kompleksowych przedsiewzie¢ budowlanych

Warianty | A1 11
Rynek anonimowy Z
nek kompleksowych
it rzedsingieg,vy Z X z*
udowlanyoh
rozwdj formalnych i nie- rczndj _strategii
formalnych 15zan marketi W
L teohniczno-technclo- celu ksztaktowa-
latcta podejscia gicznych, finansowych nia preferencji
eksportera do 1 organlzacyll(ny(_: ) i
relacji z na- w warunkach” koniecznej aktywne?o doetc-
bywca adaptacji dc preferen- nla sie dc
cji nabywcy loh petrzeb

koncepcja optymalnego

partyc ia w rea-
K ) lizacji kuppl(_eksmveg_ak o] y ) .
oncepcje rzedsiewziecia 0 enoepoja
dziglC ia gfekl_:u_qlv(\:llzen%yfikgcji marketi%gu mix
eksportera mozliwie korzystnego

bu ws ziakania
z szeregiem kontra-
hentow

Zasady dziakenia eksportera_kompleksowych przedalewzie¢ budowlanyoh
zgodna t wariantem trzecim reallzowana_quw o?ranlczonym stopniu, . pro-
8ori:Jonar!n|e dc mozliwosci standaryzacji kompleksowych™ przedsiewziec bu-

owlanych.
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/ HAelaoje pomiedzy eksporterem a nabywog kompleksowych przedsiewziec
budowlenyoh kzztaktujg aic na rynku nleanonl owym w warunkaoh ograniozo-
nyoh mozliwosoi atandaryzaoji produktu budowlanego. Frooesem atandaryza-
0ji objetyoh Jeat azereg towardw sprzedawanyoE na rynku nieanonimowya
(dotyozy to zarowno nlektoryob maszyn, jak i towardw maaowyeb). W tym
przypadku bezposrednie kontakty pomiedzy eksporterem a nabywog mogg byc¢
ograniozona, azozegbdlnie, gdy ozestotliwosS¢ zakupow jaat duta. Nabywoa
ozeato nie jeat Swiadomy w pelni, kto jest sprzedawog danago produktu,
poniewaz produkt kupuje sie ,ha rynku", a nie od konkretnego przedale-
bioratwa. Eksporter sprzedajgoy towary o duzym atopniu standaryzaoji zna
z reguly zmienne deoyzyjne, jakis potanojalny nabywo bierze pod uwage
przy wyborze dostawoy. Kazdy kupujaoy zna takze ofarte aprzedajgoego,
gdyz jast ona okreSlona przez rynek. Stad tez relBoje pomiedzy akaporte-
rami a nabywoami ag bardzo podobne. W przypadku zaawanBOwanego prooeau
standaryzaoji produktow zbywahyoh na rynku niBanonimowym, rynek ow moze
przeja¢ niektore ceohy rynku anonimowego. Kompleksowe przedsiewziecia
budowlane na ogét sg mako podatne na standaryzaoje, ohoclaz niaktéra z
nioh (np. kompleksowe przedsiewzieoia budownictwa mieazkaniowego)  pre-
zentujg juz w odniesieniu do znaoznej ozesoi skdadnikdow Zaawsnaowania
tego prooesu.

MozliwosC standaryzaoji i/lub konieoznos¢ indywidualizacji komplekeo-
wyoh przedsiewzie¢ wplywa istotnie na relaoje pomiedzy ekaporterem s na-
bywog. Podkraslio nalezy, iz mozliwosS¢ standaryzaoji komplekaowyoh przed-
aiewzie¢ mozna rozwazaC¢ zarowno w kontaksoie oalego kompleksowego przed-
aiewzieola, jak i Jego poszozegdlnyoh skdadnikéw. Z reguly onve mozliwos-
ol sg ograniozana przez bardzo zindywidualizowane preferenoje nabywoy,
odniennos¢ miejao realizacji kolajnyoh przedaiewziecC, Jak i stopien za-
awam owanie postepu teohniozno-teohnologioznego (por. rys. 10).

Konieoznos¢ indywiduBlizaoji komplekaowyoh przedsiewzie¢  Jako sfekt
prooesu przystosowywania aie do wymogdw nBbywoy, moze polegaC¢ na istot-
nyoh zmianaoh oatego przedaiewzieoia lub"na zmianBoh jego poszozegdlnyoh
skdadnikdw. Nawigzujgao do wyzej zaprezentowanych trzeoh wariantow rela-
oji pomiedzy eksporterem a nabywog prooea przyatosowanla moze przebiegaC
odpowiednio

1) gdy nabywoa precyzuje azozegétowo swoja preferenoje (wariant I) m

2) gdy nabywo iokresla ogolnie swoja praferenoje swigzane z przyazdym
zakupem (wariant I1),

3) gdy akaporter przedstawia nabywoy ogbélny projekt i zalozenia kom-
pleksowego przadsiewzieoia, a pdézniaj w ramaoh szozegGtowego projektowa—
nia dostosomuja sie do indywidualnyoh preferenoji nabywoy (wariant I11).

W dwdoh pierwszyoh wsriantaoh rola eksportera polega z reguly -w wiek-
szym (wariant 1) lub w mniejszym stopniu (wariant IlI) - na biernym przy-
stosomywaniu sie do potrzeb nabywoy. Trzeoi wariant natomiast za swej
istoty zaklada aktywne przystosowywania aie do potrzeb nabywoy na tla
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Postep Indywl- Odmier—
thooh- dualizm- no66
nloino- oJa miejzo
-techno-  trze realiza-
logiozny  nabywoy oji kolej-
oh przed-
alewziec

Rys.10. Wpkyw mozliwosoi standaryzaoji komrgaeksamyoh przedsiewzie¢  bu-
dowlanyoh na ralaoje ekaportara = nab

uprzednio zaproponowanej przez eksportera werzji kompleksowego przedeie-
wzieoia budowlanego-

Wzroat mozliwosoi atandaryzaoJi poszozagolnyoh skdadnikéow komplekso-
wego przedsiewziecia powoduje, ie przajeoie przez eksportera aktywnej ro-
li staje sie bardziej realne ). Zmienna konfigureoje  ztenderyzcwenyoh
skdadnikéw oznaoze nowg propoz—>0Je eksportera i mozliwosS¢  réznorodnego
zaspokajania zindywidualizowvanych preferencji nabywoy. Brak  mozliwosoi
standsryzaoji poszozagélnyoh skidsdnikéw oznaoza natomiast mniejsza aide
przetargowg eksportera (nie mole on bowiem nabywoy zbyt wiale Zzaofero-
wac) 1 zwigzany jeat z dwoma pierwszymi wariantami, gdzie nabywos mniej
lub bardziej azozeg6lowo okresla ksztakt kompleksowego przedsiywzieols
budowlanego oraz epoaoby jago reslisaoji | przekazuje eksporterowi pole-
oanie wykonania zleoenia.

W prezentowanyoh trzeoh wariantach ekaportsr lub nabywca alternatyw-
nie moga realizova¢ akdadniki obejmujace software danego  kompleksowego

“Neleiy zeuwe& ie eksporter ohcao pehic inien
wytworzy: cwy Stkleyc zooﬁgjmnlej 3 mmkl rea%gg h ds-

nego %a edsu—;w2| przeoiwnym razie Jego roia zdetermlnowana

be-
dzie bardzo moono rzez e kompletaoja przez eksportera roéinyoh
p nabwggg LS komp ja p &3 %

skdadnikéw odbywsE sie mo& posrednim nadzorek
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przedsiewziecia, natomiast skdadniki nlaun* z hardwarm z zalozenia
wykonuja eksporter, ¥g0zao ze sobg wszystkie skdadniki danego przedeie-
wzieoia2"™ .

e poszczegolnyoh skfadnikéw w oatosSC jest procesem skoftonya,
tym bardziaj, ii struktura skdadnikdéw z uwagi na ich indywidualizacje
zadania sie w kazdym kolejnym przedeiewzleoiu. W zwigzku z tym warto zau
wazyC , 11 istniejgce w literaturze pojeoie tzw. marketingu symbiotyezne-
go z reguly odnosi sie do potrzeby dgozenla (symbiozy) réznyoh podmiotow
(np- Filii, oddzialdow eksportera 1 Jego kontrahentow) w ramach Jednaj
atruktury organizacyjnej2™ . W zakreaie kompleksowyoh przedsiewzie¢ bu-
dowlanych obok aymbiozy podmiotowej mozna | nalezy analizowa¢ rdwniez,
w ramaoh produktu, dodatkowo symbioze przedmiotowg - symbioze poezoze-
golnyoh aftdBdnikdw przedeiewzleoia.

W wariancie zdominowanym przsz eksportera (wsri nt I11) zatozy¢ mozna
symbioze podmiotowg 1 przedmiotowg eksportera, gdyz potenojalnie  jedno
przedsiebioratwo (organizaoja) moza doetarozy¢ nabywoy wazyatkie skdad-
niki kompl iksonego przedeiewzieoia budowlanego. Mozliwosci takiej  sym-
biozy wymagaja przeksztadcenia produktu mix danego przedsiebioratwva w
taki aposdb, by mogho ono zaoferowaC bardzo szerokag game skdadnikow two-
rzacych dane komplekaowe przedaiewzieoie2”™ . W tym oelu eksporter powi-
nien dokonaC€ Bnsllizy dotyohozas oddzielnie ekaportowanyoh skdadnikow i
zbada¢, w Jakim atopniu mozna Ja wykorzystaC przy tworzeniu danego kom-
pleksowego przedsiewziecia oraz okresli¢ jakie skdadniki lub ioh elemen-
ty nalazy dolaczy¢ do juz istniejgcyoh, by razem etanowidy one sprawnie
dziakajgog oadosc. Jezali jest to mozliwe, eksporter powinien dazy¢ do
zapewnienia mozliwie duzego zakresu modularnorioi przedeiewzieoia,oo da-
je potencjalnie azerokg akale sdaptaoji skdadnikow i oakego przedsie-
wziecia do wymogdw przyazdyoh nabywoow. Owo przekaztetoenle moze by¢ po-
przedzone przyktadowo d4gozeniem réznyoh niezaleznie dotad dzlakajgoyeh
przedsiebiorstw w jeden organizm, bedacy w stanie sprosta¢ zaréwno pro-
blemom teochniozno-teochnologioznym, Jak i finansowym oraz organizaoyjnym.
Analiza procesu przekaztatoania ekaportu poszczegdlnyoh  skdadnikow w
sprzad z kompleksowego przedsie zleoia budowlanego powinna bra¢ pod uwa-
ge mozliwosoi oddzielnej aprzedazy tych akdednlkdw, ktore uzupehniajg

~lozna wyobrazi¢ eobie rowniez aymaoy—; gdy irareator realizuje
wazystkle skfadniki | daczy je ze soba w ompleksowa przedeiewzieola.
W tym przypadku Jednak nie ma oovaglsso e sprzedazy ozy eksportu
przedsiewzieole jeet wykonywane nymi sidami Inwestora

24)por. L. Ad 1 e r t Symbiotio marketing. Barrsrd Bu Insas Review,
HoTembar - Deoember 1966 s. 59-71*

2"Produkt mix danego przedsigbiorstws obejmuje osloksstskt oferowa-
nyoh przez nie towaréw ! uehug.



72

Juz istniejace, tworzao pewng funkoJonalng oados¢. Skdadniki, ktore ag
prsygotowy me jako ozesoi danego kompleaowago przedsiewziecia przez
Jadnego akaportera powinny by¢ z zatozenia bardziej komplementarne nil
skkadniki doatarozane prze* réznyoh eksporterdow. Przy zalozonej w warian-
cie trzeoim stosunkowo duzej mozllIwosol standaryzacji skdadnikéw lub ioh
elementdw oraz wspomnianej przewadze ekaportera w zakresie ioh kompla-
mentarnosci, istniejg ograniozone mozliwoSoil wprowadzania do danego, kom-
plekaowego przedelewzleola budowlanego obcyoh skdadnikdw, zwlgazanyoh za-
rowno z jego hardwarem, jak i softwarsm. Prowadzi to do zaleznosoi tach-
niozno-technologloznej nabywoy od eksportera i wytwarza u nabywoy poozu-"
cle lojalnosci, 0o sapewnlB eksporterowi potencjalne dochody w przyszio-
Soi. Z drugiej jednak strony przy duzej stsndBryzBoJi skdadnikéw mozliwe
jest stworzenie nabywoy dogodnyoh warunkéw finansowyoh, np. lea9ing ozy
sprzedaz ratalna.

W WBrianoie kooperaoyjnym (wariant Il) przyjmuje sie symbioze przed-
miotowa i podmiotowg exporters 1 nabywoy. W tym przypadku procea przy-
stosowawczy przeblaga w sytuaoji, gdy eksporter dostaroza niaktore akdad-
nlki (z raguly sg to skfadniki o zasadniczym znaozeniu dla hardwaru ds-j
nego komplekaowego przedsiewziecia budowlanego) , natomiast pozostata ko)
pletuje, stBraldgo aie doatosowa¢ lob zastaw do projektu przyaztego przed-
siewzieois, na ktory to duzy wpbyw ma nabywca, zas mozliwosS¢ atandaryza-
oji skladnikéw jest ograniozona. Symbioza przedmiotowa polega tu zatem®
z regulty na adaptacji skdadnikow hardwaru oferowanyoh przez  ekaportera
do skdadnikéw softwaru przygotowanyoh przez nabywce. Adaptaoja ta ma oha-
rakter permanentny, tzn. eksporter w kazdym kolejnym przedsiewzleoiu do-
stoaowmuje dostarczone przez aiebie i1 podwykonawodw skdadniki w taki spo-
gh., by kompleksowa przedsiewzieola budowlane apehito zalozone przez
nabywoe (aktywna rola) oraz Bamego eksportera (aktywna rola) charakte-
rystyki teohniozno-teochnologiozne orsz organizBoyjno-finanBowe. Tak ro-
zumiana adaptacja przebiegajgca za kazdym razem w odmiennyoh  warunkaoh
wymaga réwniez symbiozy podmiotowej eksportera 1 nabywoy.

W wariancie zdominowanym przez nabywoe (wariant I) aymbioza przedmio-
towa, rzadziej podmiotowa nabywoy z eksporterem tworzy sie dopierow fa-
zie realizaojl komplekeowyoh przedsiewzie¢ budowlan™oh. W tym bowiem
przypadku, zgodnie z przyjetymi zalozeniami, nabywca (moze nim by¢ przy-
szty uzytkonik) sam okreSla zalozenia oraz Btrukture komplekaowego
przedsiewzleoia opracomujgo akdadnikl softwaru oraz dostarozajgo ni kto-
re skkadniki hardwaru lub ioh elementy. Pozostale nabywca kupuje od eks-
portera, dgzao do zapewnienia ioh zgodnosci ze swoimi. W sytusoji aktyw-
nej roli nabywcy moze on zatam osiggna¢ korzySol zwigzane z preoyzyjnym
dostosowaniem skdadnikéw planowanego przedelewzleola do swoioh zindywi-
dualizowanych preferencji zawartyoh w azozegétowym projekoie przedsie-
wzieoila (software). Jednakze, z uwagi na mozliwg dopiero w fazie resll-
zaojl przedaiewzieoia aymbioze teohniozno-technologiozng i organlzaoyjna
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nabywcj * eksporterem, moga niekiedy wystgpi¢ trudnosci_woalagni«oiu
laprojektonanego optimum dla oatego kompleksowego przedslfwziyola budow-
lanego. Azeby ograniczen to niebezpleozanatwo, aktywna rola nabywcj w
tjm wariancie powinna prsajawia¢ sie zarowno jako kompetenoja teohnioa-
ao-teohnologiozna, Jak | w zakresie doboru skdadnikéw, ozeeto % rdéznyoh
zrodet, mimo ze firmowanych przez jednego ekaportera. . —

Zaprezentowvane w niniejszym rosoziaie warianty relaojl pomifd*j~eks-
porterem a nabywog komplekscwyoh przedal«wzie¢ budowlanyoh  ksatadtuja-
oyoh sie ma rynku nieanonlmowym w warunkach ograniozonej mozliwosoi stan-
daryzaoji produktu - ayatemu koncentrowaly sie na wybranych aspektaoh
tyoh relaojl, ekaponujgo loh zréznioowany oheraktar. Konkretyzaoja ogol-
nej do taj pory analizy kontaktow eksportera | nabywoy poprsaz  badania
odpowiednio wynikajgoyoh z przedstawlonyoh wariantéw ralaoji ukdadow po-
wigzan techniozno-technologloznyoh, finansowyoh 1| organizaoyjnyoh atano-
wl przedmiot rozwazan kolejnego rozdziatu.



(t) POWIAZAHIA POMIEDZY EKSPORTEREM A NABYWCA KOMPLEKSOWYCH
PRZEDSIEWZIEC BUDOWLANYCH

Ukazane do tej pory ogoélne odrebnocoi eksportu budownlotwa od innyoh
form wymiany miedzynarodowej opartych na zasadaoh marketingu mozna skon-
kretyzo 6 za pomoog analizy szozegétowych powigzan pomiedzy eksporterem
a nabywcg kompleksowyoh przedsiewzie¢ budowalnych. Zgodnie z  przyjetym
we wprowadzeniu, zatozeniem marketingowa konoepoja eksportu  budownlotwa
obejmuje bowiem, obok badania relacji opisujacych caloksztakt kontaktow
pomiedzy eksporterem a nabywca, rowniez analize powigzan dotyozgoyoh niz-
szych pozioméw uogolnienia. Celem niniejszego rozdzialu jest zatem Za-
proponowanie odpowiednich wersji powigzan zgodnyoh z charakterem rela-
oji w kazdym z przedstawionych wariantow.

Analizowane powigzania dotyozg kontaktow pomiedzy przedsiebiorstwami
rozpatrywanymi Jako tzw. ,,0zarne skrzynki''. W tym ujeoiu ograniozaja sie
one do kontaktow kontraktowych, obejmujacych sfonnaljgmvane powigzania
teohniozno-technologlozne, finansowe i organizaoyjne . Z uwagi  Jednak
na wage kontaktow pomiedzy osobami reprezentujacymi partneréw  wymiany
dalsze rozwazania uwzgledniajg rowniez w niezbednym zakresie nieformalny
aspekt tych powigzan, wynlkajgoy z soojologiczno-psyohologioznej  sfery
kontaktow pomiedzy konkretnymi osobami z przedsiebiorstw kontrahentow. W
trakoie badan zaobserwowano, iz ich rola w eksporoie budomnlotwa  jest
znaczaca, chooiaz nie mozna jej oczywisole przeoenlad . Z drugiej stro-
ny zagadnienie to stanowi problem szerszy, dotyozgoy w ogole wymiany mie-
dzynarodowej. Badania jej uozestnikow bardzo ozesto nie moga bowiem dad
Jednoznaoznej odpowiedzi na pytanias dlaozsgo demy eksporter sprzedaje
danemu nabywcy lub dlaozego nabywoa kupuje wAasnie od danego eksportera,
szozegblnie, gdy bierze sie pod uwage Jedynie formalne powigzania teoh-
nlozno-teohnologiozne, finansowe | organizacyjne podmiotdw wymiany.

Ogolnie rzeoz ujmujao powigzania ml dgy eksporterem a nabywog mozna
podzieli¢ na materialne oraz Informacyjne.” Powigzania meterialnejimozli-
wiaja przephw—IT-taozenle potenojatu technlczno-teohnologicznego, finan-
sowego i organizacyjnego kontrahentdw. Dotyoza on9_zatefn produktu, Srod-

— Jtowpienleznych oraz struktur organizacyjnyoh. Kazdy z wymianionyoh ro-

170 ile Jednak oykl transakcyjny analizowany Jest z regudy z_punktu wi-
dzenia _sprzedajacego (eksporterg)f o tyle w prezentowanyoh powiazaniach™
00 wynika z przyjetyoh zatozeri, uwzglednia oie cbie strony mieggynarodo—
wej wymiany w zakresie budownlotwa.

2™Por. rozdziak 2. "



dzajow powigzan materialnyoh spetnia odgilmim fonjrojay * mlanowioJle+po-
wlg enlt teohnlozno-teohnologlozne - funkoje przygotowania konoepoji__!
TrKI5™ 5J3Tprod™Mctu, powigzania finansowe - funkoje organizowania prze
phwu pieniadza, powlagenla~orgahilzgCy3ne - funkoj e~kaztaktowanla struk
tur organizacyjnyoh {pomiedzy szeregiem kontrahentow.

Drugi wyrdézniony typ powigzan - powigzania Informacyjne - sg niezbedne
41a ynnmnhifonania sie kontrahentdw, ktére noze mle¢ oharakter sformali-
zovany badz nieformalny. To rozréznienie, jak wyzej podkreslono, Jest
bardzo Istotne dlabadania funkojonowanla eksportu budomlotwa. W pierw-
szym przypadku obejmuje ono typowe przebiegi Informacyjne uchwyoone np.

w postaoi obiegu nlektéryoh dokumentdow i sprawozdan stuzgoyoh tylko w
sposob sf rmallzowany wzajemnemu Informowaniu Drugi przypadek
obejmuje ts wszystkie kontakty Informaoyjne istotne dla stosunkéw pomie-
dzy kontrahentami, ktore wykraozajg poza uktad sformalizowvanego komuni-
kowania sie.

Istotnym warunkiem sprawnosoi analizowanych powigzahn materialnyoh Jest
zapewnienie ¥g0znosoi pomiedzy réoznymi uozestnikarai eksportu budownictwa,
ktdrg okresla sie Jako moznos¢ oddzialkywania fJeithoiclerunKonego xud wza--
Jamneyo), a”*szozegolnosol - przekazywania informeo.l1H". Przepbyw  in-

~formaojl towarzyszy zatem powigzaniom materialnym. Stad Itez powigzania

materialne i1 informacyjne trudno jest rozdzieli¢ i analizowaC¢ w  spostb

odizolowany. Dlatego w dalszych rozwazaniach bedg one rozpatrywane 430z-

nie.

0d sprawnosol poszczegolnych owlazan pomiedzy partnerami wymiany za—

lezy w duzej mierze sprawmnos¢ mechanizmu funkojonowanla eksportu budow-

nlotwa. ynift ¥80znos6 nie oznacza jednak automatyoznie, iz nastepuje

proc a ,wspélprzyozynienla sie do wspolnego powodzenia'. Niezbednym wa-

runkiem, by prooes ten zaistniak, Jest wystepowanie przewagi wspotdziata-
nia pozytywnego nad negatywnym@®™e W trakoie analizy 1 projektowania po-

wigzan pomiedzy podmiotami zaangazowanymi w eksport budownlotwa mozna

nawigzaC¢ do ukfadéw symblotyoznyoh zaprezentowanych w podrozdziale 3.2 .,

w ktoryoh zastaw podmiotow 1 loh rola zmieniajg sie. Z zatozenia Jednak

3" to .zawsze uklady oharakter, lujgoe sie oeohami wspéldziakania pozy-

tywnego. Zakddoenla i1 elementy wspéldziatania negatywnego mogg mle€ miej-
soe wtedy, gdy proponowane ukfady symblotyozne zostajg nan zon np. po-

przez ohe¢ odgrywania przez Jednego z podmiotéw roli nieadekwatnej 40

przypisanej mu w danym warlanoie, np. dazenie eksportera do .uozestnlose-

nia w kreowaniu potrzeby w warianol zdominowanym przez nabywce lub

3D por. J. Zieleniewski) Organlzacja zespol—ow ludzkicht
wstep do teorii organizacji 1 kierowania. PWN, Warszana! 1978 a.128.

Por. J. Zleleniewakl* Organlzagja..., op.olt. 8.115.

5zob. 1. -Ko tarbinskit Traktat o dobrej roboolet Zakkady He-
rodowe la. Ossolinskioh, Wroolaw - Warszawa 1965 8.97 1 dalsze.
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ohe¢ bezposredniego oddziakywania przez nabywce na ukdad kooperaoyjny ge-
neralnego wykonawoy w warlanoie zdominowanym przez eksportera.

Nalei™ jaszcze zauwazyC, iz z uwagi na swojg speoyflke eksport  kom-
pleksowyoh przedsiewzig¢ budowlanyoh wymaga wyjatkowo sprawnego komuni-
kowania si« réznyoh podmiotéw w nim uozestniozacych oraz ioh nasilonego
wspotdziatania. Powtarzajgoe sle wspotdziatanie powoduje wyksztatoenle
sie drég, po ktorych odbywa sie 4acznos¢, ozyli kanaddw in ormacyjpyoh.
W eksporcie budowniotwa kanaky *aczgoe eksportera i nabywoe majg ozesto
charakter przejsciowy ! istniejg tylko w okresie realizacji danego kom-
pleksowego przedsiewzieoia budowlanego, ktory moze trwa¢ jednak Kilka
lat. Znacznie trwalszy charakter w tej formie wymiany posiadaja kanaly
Informacyjne pomiedzy gereralmym-*, wykonawoami a podwykonawcami .

4.1. Analiza powiqzan techniczno-technologicznych

Zgodnie z poczynionymi uprzednio zatozeniami funkcjg powigzan _techni-
czno-technologloznych Jest przygotowanie konoepc.1l 1 reallzacj& komplek-
sowego przedsiewzieoia budowlanego. Powigzania te obejmujg zarowno  ma-—
terialne, Jak 1 Informacyjne powigzania teohnlczno-teohnolloglozng  eks-
portera i nabywcy. W pierwszyoh fazaoh pakupu zidentyfikowanyoh w mode-
lu zachowania sle nabywoy, dotyozacych generowania potrzeby 1 tworzenia
konoepcji kompleksowego przedsiewzleoia budowlanego relatywnie wiekszg
role odgrywaja powigzania informacyjne,-podozas gdy~w fazie reallzaoji
dominuja powigzania materialne.

Dwa pierwaze~Warianty relacji pomiedzy eksporterem a nabywcg (zdomino-
wany przez nabywoe ! kooperacyjny) zaada.la aktywng role tego ostatnle-
go, przy czym - jak podkreslono w trakole analizy zachowania sie nabyw-
oy na miedzynarodowym rynku budowlanym - aktywnosS¢ ta przejawia sie
szczegolnie wyraznie w pierwszych trzech fazaoh prooesu zakupu, w  kto-
rych rodzi sie zapotrzebowanie na dane kompleksowe przedsiewziecie bu-

"dowlane oraz przesadza sie Jego aspekty techniozno-technologiczne. Ak-

~*tywnos¢ nabywcy wyEHEa m.in. z jego wybokioh kompetenoji teckmloznyoh,
na ktore skkadajg sie * réznym stopniu rowniez kompetencje podmiotéw
reprezentujacyoh go lub .stojgoyoh po Jego stronie, takich Jak gremia eks-
pertow wewnetrznych | zewnetrznyoh ozy uzytkownik.

Inlojatywa stworzenia kompleksowego przedsiewzleoia budowlanego noza
by6é rezultatem IdentyflkaoJi istniejaoego na rynku popytu na dobra ozy
usthugi, ktore majg sie zmaterializowa¢ lub by¢ swladozone dzieki Jego
realizaoji. Zwigzane jest to z raoj nalnytni przestankami dziatania na-
bywcy - Inwestora, ktérych punktem wyjsola sa sygnaly dooierajgoe do
niego z rynku, uruochamlajgoe, Jezeli sg pozytywnie ooenian>przez deoy-

~  Trwaly oharakter kontaktdéw pomiedzy tymi podmiotami zaobserwowano
podczas badan. Zob. rozdziak 2.5*
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dentdw, prooea przygotowania konoepoji kompleksowego przedaiewzieoia bu-
dowlanego. W tym przypadku podstawowg role odgrywajga sformalizowane po-
wigzania Informacyjne nabywoy z rynkiem. Niejednokrotnie Jednak, o oeym
romiez wspomniano w trakoie analizy zachowania sie nabywoy, generowanie
potrzeby mole by¢ zwigzane z dazeniem inwestora do zwiekszenia  swojego
prestizu lub zmniejszenia luki technologioznej. W takiej sytuaojl nie-
zbedne staje sie uwzglednienie réowniez niesformalizowanyoh powigzan®™ In-
formacyjnych, ktorych oelem jest skdonienie decydentéw do zainiojowania
prooesu tworzenia konoepoji przedsiewziecia. Warto zatemw tym miejscu
podkreslic¢, iz w omawianyoh tu dwdoh pierwszych wariantaoh~relacjl  po-
miedzy eksporterem a nabywcg kompleksowyoh przedsiewziec¢ budowlanych za-
rowno informacyjne powigzani sformalizowane, jak i niesformalizowane,
dotyozace generowania potrzeby ksztaktowane sg, z zalozenia, bez udziatu
potencjalnych eksporterdw.

Rozwdj koncepcji kompleksowego przedsiewziecia budowlanego nastepuje w
drodze realizaojl szeregu stadidw, ktére wymagaja odpowiedniego zaaobu
informacji docierajacych sformalizowanymi kanadami Informacyjnymi.

W warianoia zdominowanym przez nabywce, w stadium atudléw nalezy do-
kona¢ szacunku popytu na dobra lub ustugi Swiadozone potenojalnie dzieki
planowanemu kompleksowemu przedsiewzieciu budowvalnemu, z uwzglednieniem
~Informaojl dotyozgoych realizaojl podobnyoh przedsiewzie¢, Implikaoji
wprowadzenia nowyoh elementdw w koncepojl danego przedgigwzleola”  oraz
warunkow® Jego realizaojl w miejsou budowy (por. rye.ll)

Podstawg stadium oceny jest w tym przypadku przewidywanie oo do zakre-
su dziakan, kosztow oraz czasu niezbednyoh dla urzeczywistnienia przed-
siewziecia. Po wstepnyoh szaounkach mozliwe jest przeprowadzenie ponow-
nyoh badan w celu znalezienia propozycji lepiej zaspokajajacyoh prze-
widywany popyt. Stadia studiéw 1 ooeny prowadzi¢ mogg do powtarzania
prac, a loh efektem jest przyjeoie lub odrzuoenie proponowanej  konoep-
oji” przedsiewziecia. WiekszosS¢ czynnosoi projektowyoh i dalszyoh badan
poprzedzona Jest decyzja kontynuaojl prao nad konoepoja danego przed- .
slewzieoia.

Projektowanie Jest de faoto studium deoyzyjnym ktore okresla prawie w
oatosol koszty kompleksowego przedsiewziecia. Stad tez, by zapewni¢ do-
kladnos¢ i1 rzetelnos¢ projektu, niezbedne Jest réowniez przeprowadzeni™
badarn w miejscu przewidywanej realizacji danego przedsiewzieoia.

Kompetenoje nabywcy w analizowanym wariancie obejmujg wszystkls skiad-
niki kompleksowego przedsiewzieoia. W przypadku gdy nabywoa - inwestor
tworzy dane przedsiewziecia na rzecz znanego lub prawdopodobnego uzyt-
komnika, wazne staja sie mozliwe dok¥adne rozeznanie Jego preferenojl.
Niezbedna jest zatem albo bezposrednia wymiana Informaojl ozy bezpo-
Sredni udziat uzytkownika w fazie ksztaktowania konoepoji przedalezleola
albo wspomniane badanie wymagan uzytkownikow (por. iys.11).
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s.11. Model przephywu Informaojl zwigzanych z rozwojem konoepojl
E)(gmpleksmvego Brzedswwzleoia buJolg\glangéo )(/wariant z inowanypgjrzez
nabywee; -

Zakozona w wariancie zdominowanym przez nabywoe bierna rola eksporte-

ra .Czna za, iz nie przewiduje sle jego udziatu w powigzaniach teohnloz-

< wn_t.«inoiogioznyoh. ktdryoh oelem jest okreslenie konoepojl komplekso-
wego przedsiewzleoia Eudowlanego | sposobu jego materlallzaojir Iato-
— alsaf~—wariant kooperacyjny dopuszoza wystapienie interakcji pomiedzy na-
bywog aekaporterem, zwigzanych ze szczeg&towymi rozwigzaniami posioze-
gé&lLnyoh skdadnikéw przadalewzleola. W ezozegdln doi zakdada on, li  po
wpkynieciu (w fazie doboru realizatordw) "opinii | propozyoji potencjak-
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mych ekaporterow nabywcla-inveator dokonulapawnych korekt dotrozaorch
specyfikacji osy watepnych azklcéw zwigzanych z poazczegdlnyml akdadnlka-
itotyceydla tych zagadnien skierowane sg do
IronSfgr-fr5?a£tone] nabywoy, gdzie powinny zosta¢ pordwnane z . uprzadnio
sporzadzonymi prognozami 1 szacunkami. W uz&aadnlonych przypadkach nogg
one apowodowaC pewne zmiany w zakresie wybranych skdadnikéw. W warianoie
kooperacyjnym projektowanie jeat zatem tym stadium, w raaaoch ktérego o*»
lowe ataje ale uruchomieni® powigzah Informaoyjnych pomiedzy nabywog 1
ekeporterem kompleksowego przedsiewziecia budowlanego (por. rys.12).

Bys.12. Udziat eksportera w temie_powigzan Informacyjnych zwigza-
nych ze atadlaml powstawania koncepcji kompleksowego przedsiewziecia
budowlanego (wariant kooperacyjny)

W warianol i zdominowanym przez eksportera przewiduje sie akthwag wi j
sprzedajgpego Juz od fazy generowania potrzeby 1 okreslania koncepcji
kompleksowego przedsiewziecia budowlanego» 00 pooigga za sobg jago odpo-
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Rynek zagranicmy Rjmlc'kraj0*7

(@D

/ Miejsce realiza-
/ ol przedslenzle-
/- cia

Podwyko-
nawca

Rya.13. Model powigzan techniceno—teohnglogicznzgh ekaporteraw fasach
generowania potrzeby 1 rozwoju konoepoji kompleksowego przedsiewziecia
budowlanego (wariant zdominowany przez ekaportera)

% ) - generowanie potrzeby,

2" - proferencje,
ﬁl - badania, )
) - projektowanie

———>» - powigzania sformalizowane,
». - powigzania liieaforaal lsomne
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wiedzialnosé za catos¢ dziakan zwigzanych z tworzeniem wyze.l wspomnianej
koncepcji, jak | pbézniej za jej materializacje.

Odpowiedzialnos¢ 1 zwigzane z tym ryzyko eksportera, obejmujgce wszy-
stkie fazy powstawania kompleksowego przedsiewziecia budowlanego. wyma-
ga odpowiednich powigzan informacyjnych i materialnych, ktére umozliwig
~mu - w omawianym zakresie — sprostac¢ wymogom techniczno-technologicznym
"nabywcy. Z uwagi na wspomniane wczesniej ograniczone mozliwosci stfuida-
"'ryzaoji wiekszosci skdadnikow kompleksowego przedsiewziecia budowlanego
eksporter z reguly nie moze zaoferowaC swojego produktu bez uprzedniego
uzyskania bezposrednio od nabywcy informacji dotyczacych jego preferen-
cji. Zapewnienie dophywu i ich transmisja do nabywcy, a takze dostep-
nos¢ do innych Informacji arunkujacych realizacje kolejnych faz powsta-
wania koncepcji przedsiewziecia wymaga od eksportera skonstruowania po-
wigzan Informacyjnych zaréwno sformalizowanych, jak ! niesformalizowa-
nych (por. rys.13). W r zultacie powigzan materialnych z nabywcg oraz
emisji informacji kanatami sformalizowanymi i niesformalizowanyml ()
eksporter generuje potrzebe | spodziewa sie uzyskac¢ wstepng akoeptacje
realizacji kompleksowego przedsiewziecia budowlanego. Za pomoca kanakow
(@ otrzymuje dane dotyczace preferencji nabywcy i/lub uzytkownika. Dla
0 ra.conania opisu przedsiewziecia i koncepcji realizacji poszczegbélnych
jego skkadnikdéw eksporter prowadzi pracetbadawcze i projektowe, wykorzy-
stujac sformalizowane kanaly Informacyjne (3) 1 (4). Podobnie jak w po-
przednim wariancie projektowanie jest tym stadium, w ktorym ogniskujg
mle powigzania materialne | informacyjne eksportera z nabywcg, a takze
z podwykonawcami, jesSli zamierza on zleci¢ im realizacje niektorych
skdadnikdéw przedsiewziecia lub Ich czesci.” W fazie rozwoju koncepcji kom-
pleksowego przedsiewziecia budowlanego eksporter okresla rowniez zakres,
zrodka oraz przebieg informacji (dacznie ze sprzezeniami zwrotnymi — So0-.
dziewanymi reakcjami nabywcy ! ewen ualnych podwykonawcow) niezbednychna
kazdym etapie realizacji przedsiewziecia.

We wszystkich analizowanych w pracy wariantach relacji pomiedzy  eks-
porterem a nabywcg jak i wariantach uktadow eymblotycznych zakdada sie,
i1 eksporter musi uczestniczy¢ przynajmniej w fazie realizacji (budowy)
kompleksowego™przedsiewziecial judSwlanego™ Okreslona w ramach  poszcze-
gblnych wariantéw odmienna pozycja eksportera sprawia Jednak, 1z powig-
zania techniczno-technologiczne w trakcie : realizacji przedsiewziecia,
ksztaktuja sie w sposob zrdéznicowany, zdeterminowany specyfika warian-
tow (por. xys.l14). W szczegbélnosci w zakresie powigzan informacyjnych
zroznicowanie dotyczy zrodet i kierunku przephywu Informacji. 0 ile w
pierwszym wariancie powigzania te w fazie j realizacji przedsiewziecia
znajduja sle pod duzym wpdywem nabywoy, o tyle w dwéch pozostakych ksztat-
towane sg ze znacznym udziakem eksportera (wariant XI) lub wydkgczni®
przez eksportera (wariant 1l1l). Powigzania materialne ksztaktujg ale *
sposodb podobny zgodnie z przedmiotowymi wersjami ukdadéw symbiotycznych
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Wariant 11

Vmriant Il

Rys.14 . Powigzania teohnlczno-teotanologiOEne w trakoie reallsaojl
kompleksowego prMdsl(nl{ola budowlanego
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zaprezentowvanych w poprzednim rozdziale. Rowniez 1w ty prgndta w
wariancie trzecim nie przewiduje ale z reguly wystepowania powigzan ma-
terialnych pomiedzy eksporterem a nabywca.-

Dotychczasowa prezentacja powigzan techniczno-technolégloznych — wska-
zuje, Iz Inicjatywa w zakresie strategii produktu z reguly nalezy do na-
bywcy. Jest to niewgtpliwie jedna z najbardziej charakterystycznych ceoh
specyficznych eksportu kompleksowych przedsiewzie¢ budowlanyoh. Dla™ po-
gkebienia analizy warto rowniez zastanowi¢ ale, w jakim stopniu wyrdz-
nione w trakcie badania zachowania ale nabywoy rodzaje kompleksowych
przedsiewzie¢ budowlanych moga ograniczy¢ lub wzmocni¢ aktywng role na-
bywcy w realizacji strategii produktu.

Kompleksowe przedsiewziecia budownlotwa mieszkaniowego mogg mle¢ cha-
rakter powtarzalny, a przy jlch ooenie duzg role odgrywa oryginalno66,
Jakos¢ 1 wyposazenie. Proces projektowania jest zdominowany elementami
bezpieczenstwa oraz—estetyka. Z reguly skdadnik projektowania jest zin-
tegrovany ze 1 adniklem wykonawstwa budowlanego, co czyni potencjalnie
z eksportera (W szczeg6lnosoi z przedsiebiorstwa budowlanego) kompetent-
ny podmiot w zakresie przejecia na siebie strategii produktu. W omawia-
nym przypadku eksporter moze by¢ odpowiedzialny za strategie produktu
i rowmno, gdy przedsiewziecia sg realizovane w celu Ich sprzedazy, jak 1
dzierzaw* W tej sytuacji eksporter moze nawet zrealizowa¢ fizycznie da-
ne przedsiewziecie, a dopiero pozniej wyszukaC klientow. Jest to wyjat-
kowa wersja eksportu budownictwa, gdy zakup kompleksowego przedsiewzie-
cia budowlanego nastepuje po jego wytworzeniu.*"

Aktywna rolla eksportera w omawianym tu zakresie moze by¢ wzmocniona
poprzez rozwdj budownictwa uprzemystowionego. Dzieki wspomnianej pow-
tarzalnosci budownictwa mieszkaniowego I mozliwosci jego standaryzacji,
szereg skkadnikow przedsiewziecia moze by¢ tworzony poza miejscem bu-
dowy, co wymaga dok¥adnego sprecyzowania przez ekspor* era rodzaju i ilo-
Sci mieszkan, jaki zamierza eksportowaC, a nastepnie skoordynowania
sprzedazy z produkojq prefabrykatow za pomoca aktywnej strategii marke-
tingowej -

Popyt na kompleksowe przedsiewziecia budownictwa ogélnego jest rela-
tywnie duzo mniejszy niz na kompleksowe przedsiewziecia budownlotwa mie-
szkaniowvego. Jest on ozesto generowany przez samych nabywcow lub  ich
ek pertdw, wzglednie przez Inne podmioty zwigzane z importem bezposred-
nio lub poSrednio, o czym byka nowa w rozdziale drugim. Stad tez w kon-

~Jak na razie taka wersja eks >ortu_budownictwa j estoéedynle mozli-
woscig. Wynika to m.in. z ograniczonej przenosnosu pr uktu dow anego,
a takze Z duzego ryzyka. Niemniej pierwsze proby sprzed azK z? Za-
proponowang Ideq maja miejsce. Dotyczg one ghownie omp eksowych /
przedsiewzie¢ budax\mc{wa mieszkaniowego 1.noszg_nazwe speculative hou-
sing. Z analiz prze owadzonych m.in. przez Inst uce of rketlng z Mal-
de ead |elkaBryPanla) 1z Z uwagi na ogranlczenla teohnioz-
no—technologlczne 1 prawne majq ore. redftl ¢ arakter incydentalny*
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teksSoie omawianego rodzaju przedsiewzigC wyetepuje * reguly podnictoni™
rozdzielenie skfadnikéw projektowania 1 wykonawstwa budowlanego. Stra-
tegia produktu Jest tu zatem konstruowana przez nabywoe, ktory bierz*
pod uwage takie cechy kompleksowego przedsiewziecia, jakt metody budowy,
ksztalt oraz styl. Przygotowany przez ekspertdw nabywoy projekt danego
przedsiewziecia stanowi podstawe zaproszenia potencjalnych wykonawcdw do
Jjego zmaterializowania Scisle wedtug preferencji nabywoy. W prezentowanym
przypadku rola eksportera w realizacji strategii produktu jest biema.
Wyjatkiem od tej reguly jest eksport przedsiewziec¢ uprzednio nie zamo-
wionych, gdzie eksporter stara sle dopiero po zrealizowaniu danego przed-
siewziecia sprzedaC je nabywcy. Strategia produktu dotyozgca takiej for-
my eksportu wystepuje jednak znacznie rzadziej ni4 w przypadku eksportu
kompleksowych przedsiewzie¢ budownictwa mieszkaniowego, gdzie potencjad—*
nie Jdatwiej znalez¢ jest nabywce na uprzednio zrealizowane przedsiewzie-
cie.

Kompleksowe przedsiewziecia budownictwa inzynieryjnego charakteryzuja
ale z reguly duzym zindywidualizowaniem! nlepowtarzalno6 Jig. Czesto wy-
magaja spednienia bardzo zréznicowanych wymogéw technicznych oraz wyko-
rzystania niezwykle skomplikowanych zabiegow technologicznych z zakresu
robét ziemnych i wodnycli. Okres ioh realizacji _jest z zasady dhugi 1
wynosi Srednio cd 18 do 36 miesiecy, a newet dhluzej. Realizacja strate-
gii produktu zawiera w tym przypadku wiele elementow"ryzyka | jaiepew-
noscl/» Stad tez nabywca skdonny jest z reguly wzia€ na siebie odpowle-
dzialnoco za przygotowanie i realizacje strategii produktu, tym bardziej
J= koszty wykonania omawianych przedsiewzie¢ sg bardzo duze, a powsta-
wanie przedsiewziecia zwigzane jest czesto z dziakaniem na duzg skale«
ktére dodatkowo moze rozciggaC sie na znacznej powierzchni. Nabywca, w
celu zmniejszenia ryzyka realizacji przedsiewziecia i jego poszczegol-
nych skdadnikdéw, musi zatrudni¢ ekspertow, ktérzy wykonujag wszystkie
prace projektowe, nadzorujac pézniej prace eksportera ! kierujgc reali-
zacjg calego przedsiewziecia. Zatem i w tym przypadku, biorgc pod uwage
Jedynie speoyfike kompleksowych przedsiewzie¢ budownictwa inzynieryjnego,
rola eksportera w strategii produktu Jest bierna i ogranicza sie do rea-
lizacji robot budowlanych. Habywca opracowujac strategie produktu, powi-
nien zwraca¢ szczeg6lng uwage na technologiczny sposéb reallzaojl da-
nego przedsiewziecia. WigzaC sie to moze czgsto z wymogiem posiadania
przez potencjalnych eksporteréw odpowiedniego sprzetu gwarantujacego re-
alizacje koncepcji nabywcy | zapewniajacego dodatkowo wysokg mechanizacje
robdt. Precyzja robdt, a takze ich maksymalne skrécenie oraz zmniejsze-
nie ryzyka stanowig bowiem z zasady podstawowg czes¢ skdadnika wykonaw-
stwa budowlanego projektowanego w ramach strategii produktu nabywcy.

Inwestor -nabywca kompleksowych przedslewziféjtudownictwa przemystowe-
go, a takze w duzym zakresie rolniczego, z reguly jest aktywny w przy- \
"gotowaniu 1 realizacji strategii produktu.”Najmuje sie on bezposrednio



projektowaniem danego przedsifwziecia zarowno w zakresie skfadnika techno-
logicznego, jak i wyposazenia, a takze skladnika budowlanego. Jezeli eks-
porterem jest przedsiebiorstwo budowlane, wowczas.rola jego, z zatozenia
biema, sprowadza sie do realizacji zleconego przez nabywce skdadnika bu-
dowlanego. Moze ona obejmowaC jeszcze szczegolowe projektowanie i roz-
pracowanie realizacji tego skladnika. Z reguly generalnym wykonawca-eks-
porterem sg przedsiebiorstwa zajmujace sie rowniez Instalacja wyposaze-
nia. Przy czym sam sprzet i1 wyposazenie dostarczane jest przez  specja-
listyczne przedsiebiorstwa (podwykonawcow), ktore bezposrednio kontaktu-
jJac sie z inwestorem (jak wykazaly badania sytuacja taka jest specyficz-
na dla omawianego przypadku, ale jednoczesnie bardzo pczadana) moga
wphywac na ksztakt strategii produktu. Jest to tym bardziej Istotne, Iz
podwykonawcy udzielaja bezposrednio gwarancji w zakresie sprawnosci 1 wy-
dajnosci dostarczanych przez siebie urzadzen. W warunkach, gdy podstawo-
wym zadozeniem strategii produktu nabywcy jest osiggniecie okreslonej
mocy produkcyjnej przez dane kompleksowe przedsiewziecie w okreslonym
czasie, udziat wyzej wspomnianych podwykonawcow jest szczegolnie

Biorac pod uwage specyfike produktu w konteksScie eksportu budownictwa
z regly nalezy rozpatrywa¢ wariant 1 i IX relacji pomiedzy eksporterem
a nabywcg 1 wynikajace z nich wersje powigzan techniczno-technologicz-
nych, co odpowiada marketingowej orientacji zdominowanej przez nabywce
oraz kooperacyjnej. W rzeczywistosci jednak, o czym sygnalizowvano wcze&-
niej, brak réwnowagi finansowej partnerdw sprawia, iz zaprezentowany wy-—
zej cbraz nie zawsze jest tak jednoznaczny. Problem ten bedzie  jeszcze
rozpatrywany w dalszej czesci rozwazan.

4.2. Analizo powigzan finansowych

Powigzania finansowe spelniaja funkcje umozliwiajacq adekwatny do wy-
roznionych irariantéw relacji przephyw pienigdza pomiedzy eksporterem a
nabywca, zabezpieczajac pod wzgl dem finansowym powstanie kompleksowego
przedsiewziecia budowlanego (sposdb finansowania przedsiewziecia) oraz
wk¥ad pracy jego realizatorow (sposob ustalenia ceny cakego pj edsle-
wziecia lub jego skifadnika).

Powigzania dotyczace sposobu finansowania przedsiewziecia majg z regu-
4y *Si«rakter powigzan materialnych. Obejmujg one takie aspekty przephywu
pienigdza, jakt kierunki, zrodda oraz czas przephywu (przed, w trakcie
1/1ub po realizacji przedsiewziecia). Powigzanie te sg zatem zwigzane m
podziadem odpowiedzialnosci za finansowanie przedsiewziecia, a wiec | po-
dzialem ryzyka finansowego. .

W wariancie zdominowanym przez nabywce strona aktywna J- odpowiedziak—
na za realizacje strategii produktu (nabywca) inwestuje Srodki pienie*-
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ne z regly przez dluzBzy okres czasu (przez wsmyatkle fazy powstawania
kompleksowego przedal enziecia budowlanego) ."osiggajac makeimum wydatkow
w momencie zakoriczenia prao (oddania danego przedsiewziecia do  uzytku).
Hatomiast eksporter w wariancie tym wydatkuje Srodki pieniezne w rela-
tywnie HrStkim czasie (co najwzej w  niektorych okresach fazy  budowy)
pomiedzy zapkata podwykonawcom ! pokryciem kosztéw a otrzymaniem zapla-
ty od nabywcy i1 to tylko w takich wyjatkowych dla tego wariantu sytua-
cjach, gdy przepkyw pienigdza na poczet realizowanych aktualnie lub w
przysztosci prac (zaliczek finansowych) jeet niewystarczajacy dla  eks-
portera lub gdy poprzez partycypacje finansowg ohce on zwiekszy¢ swojg
pozycje przetargowg. Gkowna ryzyko w tymwar lancie ponosi nabywca, ktory
w razie nie osiggniecia spodziewanych korzyod (npTstopy zysku)lub gdy
przedsiewziecie nie powiedzie sie moze etraoi€ wszystkie wydatkowan na
to przedsiewziecie Srodki finansowe. Zakres ryzyka eksportera Jest nla-
~p5fownywalnle mniejszy i z reguly, jezeli Jest to przedsiebiorstwo bu-
dowlane. ogranicza sie to do tzw. ryzyka budowlanego.

W kolejnych dwéch wariantach zakres ryzyta finansovego m eksporl ra
zwieksza sie, osiggajac maksimum w wariancie Ill. W wariancie kooperacyj-
nym zakdada sie podziak~i~wspétuczestnlctwo stron w finansowaniu kom-
pleksowego przedsiewziecia budowlanego. W wariancie tym eksporter finan-
suje faze budowy przedsiewziecia | partycypuje * finansowaniu fazy pro-

"Jektowania. Z koleil w wariancie'Zdomlnowanym przezeksportera zakdada
sie jego aktywng role zaréwno w fazach poczatkowych powstawania przed-
siewziecia (stara el”on nawet~kreowac¢ potrzeby nabywcy lub stymulowac

‘““ msterializacje uprzednio uswiadomionych przez nabywce potrzeb), Jak i w

fazie prao projektowych 1 realizacji. W zwigzku z tym musi on”* Ffinansc-

__wad to przedsiewziecie (kredytowa¢ nabywce) ponoszac oadosC ryzyka fi-

nansowego”™~ = ——————r

Uwzglednienie wyzej wspomnianych prawiddowosci nie zwalnia Jednak eks-
portera od kazdorazowego zbadania faktycznie pozadanego przez nabywce
oraz faktycznie proponowanego przez konkurencje sposobu finansowania kom-
pleksowego przedsiewziecia budowlanego. W praktyce bowiem, z uwagi na

Istotng role sposobu finansowania Jako elementu konkurencyjnosci  (obok

wysokosci ceny 1 Jakosci swiadczonych ustug i dostarczanych urzadzen) no-

ga w konkretnych przypadkach wystapi¢ odstepstwa od zaprezentowanych *w

poszczegblnych wariantach zasad. Stad finansowe powigzania”™informacyjne

powinny zapewni¢ uzyskanie danych dotyczacych mozliwosci! finansowych
nabywcy | potencjalnych konkurentow oraz ioh sk#onnosci do ponoszenia

ryzyka _finansovego (por.rys.15) .
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By*.15. Finansowe igzania Informacyjne dotyczace sposobu finanso-
y: wania m?%l%m przeds%lvziecigybuga/vlanpggo

- Inforaac e dotyczace skdonnosci nabywcy 1 konkurentéw do ponosze-
nia ryzyka finansowego
--n~ - sformal sonane powigzania | kanaly informacyjne,— nie-
sformallzowane powigzania | kanaly informacyjne

(23 - Informacje dotyczace in iliwosci Finansowych nab 1 konkurentdw,

Badani mozliwosci finansowych oraz skdonnosci do ponoszenia ryzyka
zwigzane jest z dokonaniem przez kontrahentéw ! konkurentdéw Identyflka-
ojl prawdopodobnych zrédet Srodkéw na finansowani >kompleksowego przed-
siewziecia budowlanego. Finansowanie przedsiewziecia przez nabywce ozy
ekspdrtera nie musi bowiem oznacza¢, 1z przeznaczone na to Srodki pocho-
dzg z ioh wkasnych zasobdw, a jedynie, ze sg oni odpowiedzialni za ich
~organizowani >® Sz< egblnle w przypadku krajow kapitalistycznych roz-
winietych stosuje sie tzw. kredyt dostawoy, gdzie strong finansujgog
jest eksporter. Faktycznie jednak kredyt ten podlega refinansowaniu przez
bank, a takze ubezpieczeniu w iInstytucji panstwowej. Z kolei tzw. kre-
dyt bankowy dla Inwestora jest kredytem udzielanym przez bank lub odpo-
wiednig Instytucje | -dyto g kraju eksportera bezposSrednio _ zagranicz-
nemu inwestorowi. W eksporcie budownlotwa wykorzystywany  jest rowniez

®)por. R.B. H e ot International Gonstruotlon Contracting, op.olt., a
takze S. RaczkowskijI'M dzynaro8ow stosunki finansowe. PWE,

Warszawa 1972 s.99-120 oraz 367-399.
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tzw. kredyt eksportera, udzielany w ramach porosumien miedzynarodowydi.
Kredyt ten otrzymuje eksporter, do ktdrego nalezy ubezpieczenie kredytu
1 ktéry ponosi ryzyko z tytudlu jego nleubezpleczonej czesci. Jednak wa-
runki finansowania w tym przypadku ustalone ag w ramach porozumienia
z bankiem Inwestora zagranicznego. Waznym zréoddem finansowania ekapor-
tu budownictwa jeet kredyt panstwowy, udzielany na podstawie umow mie-
dzy rzadami zainteresowanych krajow. Stosuje sle go w cbrotach  pomie-
dzy krajami kapitalistycznymi rozwinietymi , krajami socjalistycznymi i
krajami kapitalistycznymi rozwijajacymi sie, a takze w ramach ugrupowan
Integracyjnych tych krajéw.”

Uzgledniajac powyzsze uwagi mozna stwierdzic¢, 1z zrodka finansowania
eksportu budownictwa mogg byd bardzo rézne, w szczegélnosSci sg nimii

a) eksporter,

b) rzad kraju eksportera,

©) nabywca (inwestor),

d) bank,

e) Instytucja miedzynarodowa (Bank Rozwoju itp.).

- Biorac pod uwage wyrdznione warianty relacji pomiedzy eksporterem a

nabywcg kompleksowych przedsiewzie¢ budowlanych trudno w sposéb jedno-
znaczny okresli¢ najbardziej charakterystyczne dla kazdego z nich zro-
d¥a Finansowania danego przedsiewziecia." Sytuacje w omawianym zakresie
moga by¢ bowiem bardzo zréznicowane. Z reguly zrodbo finansowania sta-
nowi szereg wyréznionych wozesniej podmiotdw, ktdrych kompozycja moze
zmieniacC sie Istotnie w zaleznosci od konkretnej sytuacji. Niemniej
bioragc pod uwage zatozong dla kazdego z wariantdéw odmienng skale anga-
zowania sie eksportera | nabywcy w organizowanie Srodkéw na  sfinansowa-
nie danego kompleksowego przedsiewziecia budowlanego mozna przyjac,

w wariancie zdominowanym przez nabywce zroddem finansowania przedsle-
wziecia obok nabywcy moze by¢ bank, miedzynarodowe Instytucje Finanso-
we oraz instytucje rzadowe kraju nabywcy. W  wariancie kooperacyjnym
obok wyréznionych wyzej zrédet zorganizowanych przez nabywce nalezy do-
daczy¢ rowniez zrédka zorganizowane przez eksportera, w szczegolnosci
Itank (niekoniecznie z kraju eksportera) oraz Instytucje rzadowe kraju
eksportera. Wariant zdominowany przez eksporterazaktada, iz  eksporter
jest odpowiedzialny za zorganizowanie srodkéw na stworzenie danego kem-
pleksowego przedsiewziecia budowlanego. Ich zrodkem moze byg~gardwno
przedsiebiorstwo macierzyste eksportera. Jak i Jego oddziat w kraju , na-
bywcy, a takze Instytucje rzgdowe eksportera oraz banki zagraniczne

(por. rys.16).

-Dwsrod zrédet finansowania eksportu budownictwa o zasiegu Swiatowym
nalezy \1/\sz|en|c przede wszystkim Bank swiatowy. Z kolei najwazniejsze
zrodka finansowania o zasiegu regionalnym toi Miedzyamerykanskl  _Bank
Rozwoju, Afrykanski Bank Rozvvcé{u, Azjatycki Bank Rozwoju, a takze Ml%(—)
dzynarodowa Spéika Finansowa dla Irwegt}g%l 1 Rozwoju w Afryce. Ponad
zrodkami finansowania eksportu budownictwa, ale w ramach ugrupowan_inte-
ﬂl_racyjnych ag takie organizacje Jaki Miedzynarodowy Bank Irmwestycyjny,

|<-;-dzynarodcw\&/ Bank Wsle-ﬁl_racy Gospodarcze], Europejski_Bank Inweatycyj-
ny oraz onoamerykanski Bank Integracji BkonomlCznej -
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Wariant |
Miedzynarodo-
wa instytu-
1 cja finanso-
wa
Nabywca - \
kraj A 7  Kompleksowe \ Bz_ank
/ przedsiewziecie \ kraj A, C
L kraj A 1
Instytucja
rzth%)\,Nta !
kraj A
Wariant IX |
Wariant 1l Rank
kraj B C
Kompleksowa Eksporter
przedsiewziecie centrala
kraj A kraj A
Inggytucja
rzadowa
Eksport
sporter kraj B
oddziat
kraj A

-Bys. 16 . Finansowe powigzania materialne dotyczace sposobu finansowa-
nia kompleksowego przedsiewziecia budowlanego

" _Poniewaz sposob finansowania stanowi istotny element konkurencyjnosci

,Eksportera, w zakresie zrodet finansowania kompleksowego przedsiewzieoia

musi on liczyd sle % pewnymi odstepstwami od,zaprezentowanych wyzej pro-

pozycji. Dlatego tet za pomoog powigzan’informacyjnych eksporter po-



90

winien rozezna¢ potencjalne zrédda finansowania przedsiewziecia bedgca w
dyspozycji nabywcy i konkurentéw, by zaproponowa¢ nabywcy mozliwie kon-
kurencyjna Ich wersje i1 tym sagm spehni¢ warunek adaptacji dc preferen-
cji nabywcy* W wariancie zdominowanym przez nabywce zwiekszanie  konku-
rencyjnosci polega na uzupeknieniu Srodkdw zorganizowanych przez nabyw-
ce poprzez kredyt bankowy, jak i kredyt rzadu eksportera. Ma to szcze-

—-g€lInle duze znaczenie, gdy okazuje sie (m.In. za pomoca wyzej wymienlo-
nyoh powigzan informacyjnych, iz konkurenci dysponuja znacznymi zasoba-
mi (whasnymi 1 pozyczonymi) Srodkéw Finansowych (np. eksporterzy z kra-
Jow najwyzej rozwinietych). W wariancie kooperacyjnym i zdominowanym
przez eksportera, eksporter moze rozwazy¢ mozliwosci dhugookresowego kre-
dytowania nabywcy, oo zwigzane jest z faktem, iz albo catos¢ (wariantUl)
albo znaczaca czes¢ (wariant Il) kompleksowego przedsiewziecia budowla-
nego jest finansowana ze sSrodkdw zorganizowanych przez eksportera. W wa-
riancie kooperacyjnym zaproponowanie nabywcy korzystnego kredytu moze
nawet doprowadzi¢ dc decyzji prowadzenia z eksporterem bezposrednich ne-
gocjacji w miejsce konkurencji przetargowej. Z kolei w wariancie zdo-
minowanym przez eksportera zwiekszenie konkurencyjnosci nastepuje w wy-
niku zaproponowania wyddtuzenia okresu splaty kredytu "(zaplata za przed-
siewziecie np. w ratach obejmujacych okres 5 lat) lub dzierzawy ozy lea-
singu kompleksowego przedsiewziecia.

Powigzania finansowe dotyczace ustalenia ceny kompleksowego przedsie-
wziecia budowlanego Iub jego skiadnika maja z zalozenia charakter powia-
zan Informacyjnych. Ksztaktowane sg one pod wplhywem dwéch tendencjii

a) dazenia nabywcy do okreslenia ceny kompleksowego przedsiewziecia bu-
dowlanego,

b) dazenia do ustalenia ceny w drodze negocjacji pomiedzy nabywcg a
eksporterem.

Pierwsza tendencja zwigzana jest z dwoma pierwszymi narlantami rela-
cji, gdzie nabywca okresla sobie orientacyjng cene, jaka skdonny Jest
zaphkaci¢ za dane kompleksowe przedsiewziecie budowlane, za$ eksporterzy
dostosowujg sie dc tego wymogu uozestniczgo w przetargu. Zgodnie z zato-
zeniem w wariancie pierwszym cena dotyczy z reguly hardwaru, w  drugim
natomiast - calego przedsiewziecia. Jezeli przyjmie sie, iz kazdy z eks-
porterow choe zwyciezy¢ w przetargu, tj. uzyskac¢ od nabywcy zlecenie rea-
lizacji danego przedsiewziecia, powstaje problem, jakimi Informacjami
powinien rozporzadza¢ eksporter, by zwiekszy¢ szanse odnieslania sukce-
su. W zakresie tym w omawianych wariantach sytuacja eksportera Jest
niekorzystna. Nie posiada cn bowiem z reguldy dokkadnych informacji c ce-
nach oferowanych przez konkurentdw. Powinien natomiast pozyska¢ mozli-
wie dokdadne informacje dotyczace przedmiotu i uczestnikéw przetargu.Po-

lwigzania informacyjne powinny rowniez umozliwi¢ eksporterowi oszacowanie
potencjatu zidentyfikowanych lub przypuszczalnych konkurentow, w tym w
-szozegOlInosci cen zglaszanych przez.konkurentow w przesztosci,  motywow



uczestnictwa w przetargul*, konztéw dtiakania konkurenojl (np. tania osy
droga tida robocza itp.) - por. rys.17.

Badanie nabywcy

17. Informacyjne_powigzania finansowe dotyczace ustalania cel
EXo%pleksowego p(r:)z%dmgwmgéla budowlanego (\/\glaﬁt 1ilD v

———— - powigzania mformaceane sformal izowane,————— -» — powigza-
nia |nformacyjne nie orraalne —k——:— *e _ informacje dotyczace wyso-
osci ceny

Przy pomocy sformalizowanych i nlesfcrmallzowanych powigzan informacyj-
nych eksporter powinien rowniez zebra¢ maksimum danych o  preferencjach
nabywcy | jego ekspertdw, w szczegdlnosSci zas powinien dgzy¢ do rozezna-
nia ich przypuszczalnej wersji cenowej i kosztowej danego przedsiewzie-
cia (por. rys.17). Bioragc pod uwage zdobyte informacje eksporter osza-
cowuje mozl lwleniska oene, ktdéra zagwarantuje mu zaréGwno wygranie prze-

Mo te moga by¢ zwigzane przykladowo z checig zdominowania_ da-
e% U zagraniCcznego, ozy tez z epszym lub petnym wykorzystaniem_
potencjatu eksportowego. ZdarzyC ale moze, 1z udzial w przetargu wynika
ze wzgledow prestlzowyd1 Sytuacja ta ma miejsce wtedy, gdy eksporternie
ohce zrazi¢ nab ywcx Zapraszajacego do przetargu, ale nie. zalezy mu, np.
z braku aktual mozliwosci realizacji przedsiewziecia, na jego wy-
graniu*
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targu, jak i realizacje zamierzonych korzyscill”™. Nalezy jednak podkre-
sli¢, 1i oama cena nie przesadza oczywiscie o wygraniu przetargu. Prze-
de wszystkim muszag by¢ bowiem spednione takie podstawowe warunki, jaki
odpowiednia jakosS¢ eksportowanego kompleksowego przedsiewziecia, konku-
rencyjne warunki platnosci, wkasciwy czas realizacji. Wazne jest rowniez
zaproponowanie roznych ustug (np. prcbne uruchomienie Inwestycji z kon-
trola jej dziatania przez okreslony czas, szkolenie personelu, wydhuze-
nie okresu gwarancyjnego Itp.), ktére dodatkowo wplhywaja na jakos¢ przed-
siewziecia 1 wzmacniaja jego konkurencyjnos¢. Dopiero odpowiedni zestaw
elementéw cenowych i pozacenowych moze (dopronvadzi¢ dc zwyciestwa nad
konkurencjgl2”.

Druga tendencja zwigzana z dgzeniem dc ustalenia ceny w drodze nego-
cjacji pomiedzy eksporterem a nabywcg odnosi sie do trzeciego wariantu,
gdzie inicjatywa oo do zaktozen danego przedsiewziecia, a wleo i wyso-
kosci jego kcsztéw oraz ceny Wychodzi od eksportera. Stad tez zaofero-
wana przez niego cena staje sie przedmiotem negocjacji stron. Podstawg
tych negocjacji jest z jednej strony zaproponowana i odpowiednie udo-
kumentowana wersja kosztéw eksportera, a z drugiej - wiedza ! doswiad-
czenie nabywcy I/lub jego ekspertéw. Ustalenie kompromisowej ceny wymaga
zarowno cd eksportera, jak i nabywcy wykorzystania niesfcrmal izowvanych
craz sformalizowanych powigzan informacyjnych (por. rys.18). Cena osta-
teczna nie zawsze bedzie ustalana dokdadnie w momencie zawierania kon-
traktu. Kazda ze stron prezentujgc czesto odmienny punkt widzenia dazy
bowiem do zabezpieczenia whasnych Interesdw, ograniczajac ryzyko.W szcze-
g6Inosci eksporter dazy do zmniejszenia ryzyka niedoszacowania kosztow,
za$ nabywca dc ograniczenia ryzyka pokrycia nieuzasadnionych kosztow re-
alizacji przedsiewziecia lub jego skdadnikdw. Dlatego tez, projektujac

Powstate wiele bardzo wyszukanych modeli matematycznych, z kgé(r%ch
wlekszcso probuje wyliczyC spodziewane zyski przy réznyoh propozycja
cenowych na tle zwwlzku_tgch cen z prawdopodobienstwem wygrania przetar-
gu. Per. W.J. Mo r s ei Probabilistic Bidding Mcdels. A.Synthesis. Bu-
sSiness Horlzons, 16 Aprll 1975, s. 67-74. _ i}

Obliczanie spodziewanych_zyskow moze wynika¢ z cheoi eksportera alter-
natywnie albo maksymalizacji~ zyskéw w krotkim Iub w dl-uzsz‘@l _okresie,
albo uzyskania minimalnej stopy zysku. Ponadto eksporter ustalajac wyso-
kosC ceny na tle prawdopodobienstwa_wygrania przetargu moze uwzgledniac
nie_bezposrednie zyski, ale np. minimalizacje a strat lub minimali-
zacje zk‘/skow konkurentow. Zob. B. Ila r o u s, Modem Marketing, Random
Hause, New York 1975, s.438-439.

12)Z_uvyagi na duza wartos¢ produktu, w eksporcie budownictwa elementem
wzmacnlt;i__!azCWl konkurencyjnos¢ oferty eksportera moze Zaproponowanie
uméw_barterowych. DotycZy to zwlaszcza wymiany_krajow_kapital istycznych
rozwinietych z krajami kapitalistycznymi” rozwijajacymi sie_oraz z socja-
listycznymi. Rowniez w ramach wymiany pomiedzy Krajami socjal istycznymi
obserwuje sie zainteresowanie Inwestorow takag formg zaplaty.
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rRyn.18. Informacyjne igzania_finansowe dotyczace ustalania oe
" kompleksaNCyJego B?gegéiewzie;cia budwlmtggoa(mrimt 11)] i

el igzania informacyjne sformalizowane,---» - igzania
infomacyﬁ')ﬂg ﬁ%eformalne, e _ - informacje dotyczac%%%koé—
ci oeny

finansowe powigzania dotyczace ustalenia ceny przedsiewziecia zardwno
eksporter, jak i nabywca muszga uwzgledni¢ spostb zaplaty, ktory opierac
sie moze na odmiennej procedurze ustalania kosztow: albo ex ante -przed
realizacjq przedsiewziecia, albo ex post - po / jego ukonczeniu (por.
rys.19)= Determinuje on w sposéb oczywisty faktyczng wysokos¢ ceuy. Dla
nabywcy najkorzystniejsze Jest okreslenie sposobu zaplaty na  podstawie
formuk, ktdére wymagajq uprz dnlegc (ex ante), mozliwie szczegéltowego ok-
reslenia kosztow realizacji danego kompleksowego przedsiewziecia budowla-
nego. Mogg to by¢ ryczakty, ktore Scisle precyzujag wszystkie elementy ko-
sztow 1 zakladaja tylko niewielkie mozliwo$oi zmian badZz przedmiary ro-
bét i ustalone stawki Jednostkowe. Z kolei dla eksportera najkorzystniej-
sze sq sposoby zapkaty bazujgce na formukach zakdadajacych peten zwrot
wydatkdw poniesionych na realizacje danego przedsiewziecia, obliczonych
na podstawie kosztéw ex post. W tym przypadku mozna zatem wykorzystac
formule rkcszty—+ wynagrodzenie™ Hlub rkcszty + wynagrodzenie w {C od po-
ni sicnycn kosztow” .

W omawianych przypadkach ryzyko obu stron ~_ksztaktuje sle odmiennie.
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Hyo.19. Wersje kosztowe sposobu zaplaty za kompleksowe przedsiewzie-
cie budowlane

Ryzyko eksportera jest tym wieksze, Im mniejsza jest skdonnos¢ nabywcy
do zaakceptowania odchylen od uprzednio ustalonych kosztow 1 ceny. Ry-
zyko nabywcy natomiast jest tym wieksze, Im bardziej ~ jest on skdonny
akceptowaC wszystkie uzasadnione, ale czesto trudne do sprecyzcwanla?
faktycznie poniesione koszty eksportera, ktore stanowig podstawe ceny
kompleksowego przedsiewziecia budowlanego.

Unzgledniajac powy&sze prawidbowosci, finansowe powigzania informacyj-
ne powinny zapewni¢ obu stronom mc&llwle dokdadne oszacowarh >  kosztow
danego kompleksowego przedsiewziecia budowlanego, tym sagm rowniet
wiarygodnosci kontrahentdw. Znaczenie danych, uzyskiwanych przy pomocy
rozpatrywanych powigzan informacyjnych ksztaktuje sie odmiennie w pose-
ozeg¢lInyoh wariantach.
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£ wiriarmi * zdominowanym przez nabywoe, gdzie Jego ryzyko Jeat naj-

wieksze, badania kosztow przedsiewziecia | wiarygodnosol potencjalnych
Tcortrahentow w kontekscie sposobu zaplaty”sg-domeng nabywcy. Zapkata ek»-—

“poérterowi za realizacje wybranych skdadnikéw przedsiewziecia odoywa aie
weddug formuby ,kcazty + wynagrodzenie'. Posiadajgc odpowiedni___ e»sob
Informacji nabywca zmniejsza bcwiemdc minimum ryzyko, okreslajac  eks-
porterowi nieprzekraczalne grLalce kosztowT-Rownkez eksporter muai » so-
bie zapewni¢ w omawianym wariancie odpowiedni zasob informacji  doty-
"Czacych koaztow realizacji danego skdadnika ozy skdaanikéw przedslewtie-
oia. Tylko w ten spostb zdoka on bowiem~ogreniozy¢ ryzyko przekroczenia

"iTsposchb istotny uprzednio okreslonych przez nabywce koaztdw i narazenia
ale na powazne atraty. Wraz ze zwiekszeniem Tfinansowego angazowania alg
ekaportera w wariantach kooperacyjnym i zdominowanym przez eksportera
badanie koaztéw przedsiewziecia staje sie dla niego szczegolnie latot-
nym tym bA?™ zaptatu reall2Rrle przedsiewziecia
odbywa sie wedtug -formuby ryczaktu .., przedmiaru robdt. |y

4.3. Analiza powiqzan organizacyjnych

Powigzania organizacyjne posiadajg z reguly oharakter materialny 1 po-
winny zabezpieczy¢~takie struktury organizacyjne, ktore bydyby stanie®
sprostad wymogom kolejnych wariantow relacji pomiedzy eksporterem a na-
bywcg kompleksowych przedsiewzie¢ budowlanych.

Powigzania organizacyjne nalezy analizowa¢ i projektowac uwzgledniajac
dwa ich aspekty:

»P wphyw nabywcy na powigzania organizacyjne pomiedzy realizatorami
komplekaowego przedsiewzleoia budowlanego,

(fTj fch bezposrednie lub jjosrednie (za pomoca ekspertow, konsultantéw,spon-
soréw itp.) partsSySHianie nabywoy w strukturach organizacyjnych reall-
zatordw komplekaowego przedsiewziecia.-

0 ille powigzania organizacyjne pomiedzy nabywog a eksporterem aajg z
zatozenia charakter przejsciowy, to struktury organizacyjne realizatora
danego przedsiewziecia mogg byd zarowno przejscionve. Jak 1 trwale.

Bezposrednie powigzania organizacyjne pomiedzy eksporterem a nabywca
rozpatrujtTsle na tle dwéch faz tworzenia kompleksowego przedsiewzleoia
budowlanego, tj. fazy projektowania oraz fazy budowy | dostaw. Jedynie
w wariancie kooperacyjnym faza projektowania moze przebiegac w ramach
wpcTwyoh struktur organizacyjnych ekaportera i nabywoy (npl wspolnego
Mura pfiftktow). 2 kolei faza~budowy. | doataw jeat zawsze w mniejszy
(wariant zdominowany przez nabywce) lub wiekszym (wariant kooperacyjny 1
zdominowany przez ekaportera) atopnlu realizowana przez eksporteral w
zasadzie jedynie w cgraalozonym atopnlu mozna uwzgledni¢ w warianoie™ 1
1 11 posrednia powigzania organizacyjne ekaportera i nabywoy. Bez wzgle-
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du na udziat i role nabywoy w przygotowaniu i realizacji kompleksowego
przedsiewziecia dazy on bowiem (zgodnie s ldeg sakupu produktdw-systendow)
do kontaktowania ale z mozliwie ograniczong liczbg kompetentnych podmio-
tow (potencjalnych eksporterdw), ktdre sg w stanie zaspokoi¢ Jego po-
trzebe* Stad tez najbardziej adekwatnym rozwigzaniem organizacyjnym
Jest tworzenie przez eksporterowi

a) konsorcjow (przejsciowych struktur organizacyjnych) ,

b) wielkich przedsiebiorstw zdywersyfikowanych (trwadych struktur orga-
nizacyjnych)1

Konsorcjum, Jako ferma powigzania eksportera z nabywog, zakdada impli-
cite, 14 w tym przypadku Jedne przedsiebiorstwo nie moze lub nie chce
samodzielnie materiallzowva¢ preferencji nabywoy."Odpowiada to de facto
ukdadom symblctycznym zaprezentowanym w wariancie relacji  zdominowanym
przez nabywce oraz kooperacyjnym. Natomiast koncepcja wlelkloh przed-
siebiorstw zdywersyfikowvanych najpetniej odpowiada ukdadowi eymbictycz-
nemu przedstawionemu w wariancie zdominowanym przez eksportera.

Powigzania organizacyjne w eksporcie budownictwa, obok wspomnianych wy-
zej powigzan pomiedzy eksporterem a nabywog i struktur organizacyjnych
podmiotdow realizujacych kompleksowe przedsiewziecia, obejmujg rowniez
specyficzne dla tej fermy wymiany miedzynarodowej miejsce wytworzenia
przedsiewziecia, tj. budowe zagraniczng."Stad tez w niniejszych rozwaza-
niach niezbedne staje sle uwzglednienie i1 tego problemu.

Celem tworzenia i projektowania struktury konsorcjum jako czasowego
porozumienia pomiedzy potencjalnymi realizatorami réznych skdadnikow
kompleksowego przedsiewziecia budowlanego  jest organizacyjne zaspokoje-
nie wymogow nabywcy (kontakt glownie z jednym kontrahentem), a takze
osiggniecie Integracji w zakresie mozliwosci fizycznej realizacji i1 fi-
nansowania danego przedsiewziecia. Finansowanie przedsiewziecia budowla-
nego przez konsorojum (generalnego wykonawce) wynika albo Z wymogu na-
bywcy (ktory nie udziela zaliczek na poczet realizowanych robot, a do-
piero po ich ukonczeniu), albo ze strategii dzialania danej grupy przed-
siebiorstw, ktore w ten sposéb pragng przesadzi¢ wybdr realizatora prred-
siewziecla przez nabywce. W skdad konsorcjum mogg bowiem wchodzi¢ takze
banki finansujace w catosci lub ozesel dane przedsiewziecie.

W analizowanym przypadku nabywca kontaktuje sle Jedynie z  konsorcjum
- zbiorowym podmiotem, a jednym, z podstawowych zadan wybranego zarza-
du konsorojum jest utrzymanie stadych kontaktéw z nabywca, w celu_uw—

*APor. rozdziak 2.

I"Nazwa ,wielkie przedsiebiorstwa zdywersyfikowane' ma wsl ¢ na
szeroki 1 zroznicowany zakres dziakania tego ti/ﬁg rzedsiebiorstw, ktdre
rozporzadzajac duzym_potencjadem eksportujg Ki lub wszystkie rodzaje_
komp!ell<§owy9h przedsiewziec¢ budowlanych, nie ograniczajac sie do wedszej
specjalizacji.
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zglednienia Jego zyczen 1 wymogdw, jak i obrona Intereséw poszczeg6lnych
cztonkdéw konsorcjum.

Interakcje wystepuja w tym przypadku pomiedzy nabywcg a konsorcjum.lch

efekty powinny byC przeniesione dc uczestnikow konsorcjum 1 — po  prze-
tworzeniu - w fermie odpowiedzi wréol¢ do Inwestora. Przedsiebiorstwa za-
rzadzajace wspolnie konsorcjum sa odpowiedzialne przed nim, a nie przed
nabywcg. W ten spcséb nabywca angazujac konsorcjum przesuwa Kierowanie
danym przedsiewzieciem do zarzadu kontrolowanego przez przedsiebiorstwa.
Zarzad konsorcjum wyznacza zespot kierowniczy, ktéry w Jego imieniu zaj-
muje sie realizacjg postanowien w ramach poszczegolnych skdadnikow przed-
siewziecia. Podstawowe prace w zakresie realizacji skdadnikéw powinny
by¢ wykonywane przez cztonkdéw konsorcjum. Natomiast prace c mniejszym
znaczeniu mogg by¢ zlecane przez zarzad konsorcjum innym przedsiebior-
stwem, ktore sa odpowiedzialne tylko za swOj wycinek robdt, a nie za ca-
+0SC¢ przedsiewziecia jak czdonkowie konsorcjum. Podziat zadan pomiedzy
cztonkdéw konsorcjum w ramach danego przedsiewziecia powinien opierac
sle na odpowiedzialnosci za realizacje poszczegdlnych Jego skdadnikow.
W tym przypadku jedno przedsiebiorstwo w ramach danego skd#adnika pehi
funkcje koordynatora - generalnego wykonawcy 1 moze angazowaC jako pod-
wykonawcow innych czdonkéw konsorcjum (por. zys. 20). W omawianej  sy-
tuacji, gdy przedsiebiorstwa z zatozenia.nie majg Filii  zagranicznych,
cztonkami konsorcjum zostajg rowniez przedsiebiorstwa lokalne kraju miej
sca budowy, ktore zajmuja sie zatrudnieniem lokalnej sidymoboczej, za-
bezpieozeniem transportu 1 odpowiednich warunkéw pracy na budowle,a tak-
ie analiza i1 udostepnieniem przepiséw prawnych obowigzujacych na  danym
rynku.

W analizowanej sytuacji nalezy rowniez rozwazy¢ mozliwosci zaangazowa-
nia przedsiebiorstw lokalnych jako podwykonawcow. Ich udziat w struktu-
rze konsorcjum moze by¢ czesto narzucony przez nabywce, co jest szcze-
golnie istotne, gdy nabywca reprezentuje kraj o niewymienialnej walu-
cie 1 stara sie ograniczy¢ wydatk]d w walucie wymienialnej. Nabywcy oraz
instytucjom rzgdowym lub regionalnym moze rowniez zalezeC na aktywlzy-
cji przedsiebiorstw lokalnych 1 stad Ich partycypowanie w realizacji
kompleksowego przedsiewzieoia Jest przesadzone z gory. Jezeli eksporter
zamierzajacy zaprojektowa¢ konscrojum aa swobode podejmowania decyzjieo
angazowaniu przedsiebiorstw z kraju nabywcy, ebek negatywdw, powinien
rozwazy¢ korzysci, jakie osiggnie uwzgledniajac te przedsiebiorstwa w
strukturze konsorcjum, szczegbélnie, gdy zachowa bezposrednig odpowie-
dzialnosSC za realizacje przedsiewzieoia (por.iys.21).

_Szerzej na temat aspektdw prawnych konsorojum zob. J. 3+onl1ln -
s k iz Prawne problemy.cp.clt. s.19-22.



W procesie projektowania struktur koneorcJalnych uwzgledni¢ nalezy -
- obok wyzej wspomnianych wymogéw organizacyjnych nabywcy - rowniez as-
pekty finansowe i techniczne, co wigze sie z zagadnieniem ksztaktowania
preferowanych przez nabywce i mozliwych dla eksportera powigzan techni-
czno-technologicznych i1 finansowych. Eksporter powinien zatem obok prze-
skanek organizacyjnych uwzgledni¢ takie czynniki. Jak np. zmniejszenie
ryzyka (technologicznego i kontraktowego), ograniczonos¢ wkasnych zaso-
béw | doswiadczenia techniczno—teohnologicznego oraz  zwiekszenie kon-
kurencyjnosci w stosunku do innych kontrahentéw.

Podstawowe znaczenie w ksztaktowaniu struktuiy konsorojum odgrywa ogra-
niczonos¢ Srodkdow Finansowych i szukanie przez eksporteréw  dodatkowych
partneréow (sponsoréw) danego kompleksowego przedsiewziecia budowlanego
(dotyczy to szczegblnie wariantu 11, w wariancie 1 bowiem — Jak wspomnia-
no - srodki finansowe w duzym stopniu powinny by¢ zabezpieczone przez
nabywce) . Odpowiednie zasoby finansowe eksporterow (whasne lub pozyozo-
ne) 1 mozliwos¢ kredytowania nabywcy stanowig istotny element decyzyj-
ny przy wyborze realizatora kompleksowego-przedsiewziecia budowlanego.
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Ograniczenia finansowe przedsiebiorstw Fizycznie realizujacych dane
przedsiewziecie lub dziaklania nabywcy zgodna s I warianten relacji no-
ga sprawi¢, 1z inicjatorem konsorcjum ! elemonten w nlo dominujacym be-
dzie sponsor przedsiewziecia, tj. sam nabywca lub podmiot kredytujacy
nabywce. W tym drugim przypadku zadaniom sponsor* jest organizowanie i
koordynowanie danego przedsiewziecia bez bezposSredniego uczestniczenia
w Fizycznej jego realizacji oraz utrzymywanie w imieniu konsorcjum, kon-
taktow z nabywcg (por. rye.22).

s.22. Powigzania organizacyjne i eksporterem a nabywcg w ra-
ﬁgch konsorc%m zdomi%owanegcg)a_ _rzgc;)mpggﬁot k?gdytujqcy nabywce (bez
wiasnych mozliwosci wykonawozych)

Przestankg tworzenia konsorcjum i determinanta jego struktury sg réw-
niez problemy technlczno-technologiozne, a wleo zwigzane w duzym stopniu
ze specyfika samego produktu budowlanego. Biorac pod uwage rodzaje kom-
pleksowych przedsiewzie¢ budowlanych mozna zauwazy¢, 1z czesciej sto-
sowa¢ sie bedzie konsorcja przy realizacji bardziej kapitatoohtonnych
przedsiewzie¢ dotyczacych budownictwa inzynieryjnego i przemystowego,rza-
dziej natomiast w przypadku np. budownictwa mieszkaniowego. Istctne zna-
czenie w omawianym tu zakresie ma rowniez struktura skdadnikow komplek-
sowego przedsiewziecia budowlanego. Wpkywa¢ ona moze na proces projekto-
wania 1 ksztaktowania konsorcjum tym mocniej, Im bardziej zblizonaJeat
waga podstawowych skdadnikéw danego przedsiewziecia, przy  jednoczesnie
duzych réznicach techniczno-technologicznych zwigzanych z ich realizacjg
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(@ft do unikalnej specjalizacji wkactnie). Wtedy wkasnie mote pojawic _
sie problem ograniczonej kompetencji jednego lub nawet grupy przedsie-
biorstw w warunkaoch duzego zrdznicowania gkownych - skdadnikéw danego
przedsiewziecia.

Wpkyw na wzajemne powigzania uczestnikéw konsorcjum oraz na udziat na-
bywcy w ksztaktowaniu jego struktury noze by¢ réowniez uzalezniony od mo-
mentu, w ktérym nastepuje tworzenie konsorojum. W szczegdlnosci wazne
jest, czy jest ono tworzone przed przystgpieniem eksporteréw do przetar-
gu lub negocjacji z nabywog, czy tez w fazie poprzetargowej. W pierw-
szym przypadku wpkyw nabywcy na wewnetrzng strukture i powigzania w kon-
sorcjum jest z zalozenia ograniczony (zasadniczo odpowiada to  koopera-
cyjnemu wariantowi relacji). Stojunki pomiedzy uczestnikami konsorcjum
maja czesto charakter partnerski. Z kolei w drugim przypadku, gdy kon-
sorcjum tworzone jest pod wpkywem lub ca zgodg nabywcy (z reguly wa-—
riant relacji zdominowany przez nabywce) moze mie¢ ono charakter ukdadu
podwykonawstwa jednych uczestnikéw konsorojum przy dominujgoej roli  In-
nych (por. rys.20).

Wariant zdominowany przez eksportera zaklada symbicze podmiotowg i
przedmiotowg eksportera, ktdra oznacza, iz jedno przedsiebiorstwo moze
dostarczy¢ nabywcy wszystkie skdadniki kompleksowego przedsiewziecia bu-
dowlanego. Takie zatozenie eliminuje de, facto mozliwos¢ wystgpienia bez-
posrednich i posrednioh powigzan organizacyjnych pomiedzy eksporterem a
nabywca oraz wyklucza wpkyw nabywcy na strukture organizacyjng ekspor-
tera, ktérej ksztaktowanie stanowi w tym przypadku autonomiczny  vnieza-
lezny od nabywcy) prooes decyzyjny. Stad tez w tej czeSoi rozwazan
obiektem zainteresowania stang sie powigzania organizacyjne odnoszgce
sie do eksportera - samodzielnego realizatora kompleksowyoh przedsie-
wzie¢ budowlanych.

Przedsiebiorstwo, ktore ma samodzielnie sprostac¢ realizacji komplekso-
wych przedsiewzie¢ Jest, oo do potenojadu i zakresu dziakania, podobne
do przedsiebiorstw wielonarodowych. Pomiedzy tymi dwoma typami  przed-
siebiorstw wystapig jednak zasadnicze r¢znioe wynikajace ze  specyfiki
obrotu kompleksowymi przedsiewzieciami budowlanymi. W szczeg6lnosoi, po-
mimo, iz dgczy je wspdlna oecha, nalezy zauwazy¢, iz o ile przedsiebior-
stwo wielonarodowe dazy do zapewnienia sobie wytwarzania na danym rynku
zagranicznym przez mozliwie najdtuzszy okres, o tyle ,produkoja” przed-
siebiorstw eksportujacych kompleksowe przedsiewziecia budowvlane prze-
biega na danym rynku zagranioznym w Scisle okreslonym ozasie. Konczy sie
bowiem po zrealizowaniu danego przedsiewziecia 1 musi by¢ przeniesiona
w inne miejsce. Tak wiec, c ile same produkty budowlane, Jak juz wyzej
podkreslono, majg oharakter staojonarnly, c tyle miejsca ioh wytwarzania
maja charakter mobilny i muszg by¢ obiektywnie zmieniane przez dane
przedsiebiorstwo. Wspomniane réznice wpbywajg na sposéb dziakania aa
rynkaoh zagranicznych omawianych dwéch typdw przedsiebiorstw. Dla przed—
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sleblorstwa wielonarodowego podstawowe znaczenie na ochrona istniejg-
cych rynkéw, dla przedsiebiorstwa eksportujgoego kompleksowe przedsie-
wziecia natomiast charakterystyczne jest rozprzestrzenianie produkcji
i ograniczanie ryzyka dziatania poprzez rozlokowywanie geograficzne
miejsc wytwarzania. tgozy¢ to mozna rowniez z inng charakterystyczng
cechg eksportu kompleksowych przedsiewzie¢ budowlanych, a mianowicie z
faktem, ii dokonuje sie tu sprzedazy produktu, ktory w momenoie jege za-
kupu z reguly nie istnieje, a jego wytwarzanie nie wwoluje - jak ma to
miejsoe w przypadku produkcji przedsiebiorstw wielonarodowyoh - kontrak-
cji ze strony konkurencji, gdyz dany produkt jest juz Scisle okreslony
i sprzedany.

Przedsiebiorstwo, ktdére stanowi podstawowe ogniwo po etronie sprzedaja-
cego w eksporcie kompleksowych przedsiewzie¢ budowlanych powinno  zatem
charakteryzowac¢.sie duzym stopniem zdywersyfikowania i odpowiednio duzg
szerokoscig profilu swojego dziatania (nie moze by¢ wasko wyspecjali-
zowane) , by sprosta¢ realizacji podstamowych skkadnikéw danego przed-
siewziecia. Zdywersyfikowanie oznacza rowniez, iz z reguly powinno  0no
zajmowa¢ sie eksportem kilku rodzajow kompleksowych przedsiewzie¢. W ten
sposdb przedsiebiorstwo posiadajgoe wysokie walory techniczno - ekonomi-
ozne, kadry z nagromadzonym doswiadczeniem oraz odpowiedni  sprzet nie
tylko - jak wyzej wspomniano - nie uzaleznia sie od jednego rynku, ale
takze od eksportu jednego rodzaju kompleksowych przedsiewziec¢ budowla-
nych. W miare mozliwosci doswiadozenla 1 wnioski z realizacji  poszoze-
golnych skdadnikéw danego rodzaju przedsiewziecia lub calego przedsie-
wziecia powinny by¢ wykorzystane przy planowania skdadnikéw innych ro-
dzajow przedsiewziec. W ten sposéb staje sie mozliwa, pomimo  zdywersy-
Fikowania produktu mli danego przedsiebiorstwa, #3cznosc i integracja
pomiedzy jego poszozegolnymi klasami, co ma kapitalne znaczenie dla stra-
tegii dziakania przedsiebiorstwa. W ten spostb tworzy sie bowiem eyetem
4acznosci w ramach danego produktu miz. Jest to szczegblne istotne w sy-
tuacji, gdy roitie rodzaje przedsiewzie¢ sag realizowane w zblizonym cza-
sie na tym samym rynku zagranioznym. Wtedy to powstaje problem koor-
dynaoji 1 wspolpracy ogniw zagranicznych danego przedsiebiorstwa na tym
rynku, ktorymi moga by¢ zarowno  jego filie (nazwane w pracy dla od-
roznienia od Filii Ffirm wielonarodowych oddziakami terenowymi), jak | sa-
me budowy zagraniczne. Zakdada sie dodatkowo, iz rowniez budowy i  od-
dzialy terenowe mogg prowadzi¢ dziakania na skale miedzynarodowg,co jed-
nak uzaleznione Jest od strategii ich przedsiebiorstwa macierzystego,kto-
re w tym przypadku powinno wzig¢ pod uwage z Jednej strony specyfike eks-
portowvanych kompleksowych przedsiewziec, z drugiej zas stopien atrakcyj-
nosci danego rynku, w tym m.in. mozliwy dkr.es dziakania przedsiebiorstwa
na rynku oraz posiadane zasoby (m.in. kadrowe) Przedsiebiorstwa eks-

~Poniewaz eksport komp!eksamie:ck;o przedsiewziecia budc_)wlane%o na dany
rynek moze mle¢ charakter jednostkowy, potrzeba tworzenia i utrzymywania
naodstalekthfllll jest z zalozenia, mniejsza niz w przypadku eksportu 1nnych
produl -
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portujace kompleksowe przedsiewziecia budowlane nogg prdjektowaé  swoj”
strukture organizacyjna - Jako efekt zakresu-ioh ekspanajl - w sposéb
zréznicowany analizujac pozytywne i negatywne aspekty dwdéch aotllwyoh
typow jtruktur organizacyjnych, tj. wertykalnej albo dystryktowej .

W ranach organlzaojl wertykalnej przedsiebiorstwo macierzyste
bezposrednio na rynkach tagranioznych wykorzystujac Jedynie do niekto-
rych dziakan biura budbw zagranicznych, jednak sScisle 1| bezposrednio
kontrolujgo ich poczynania. Tego typu organizacja™moze byd wykor*y«ty-
wana i przypadkach, gdy dywersyfikaoja pomiedzy rétnyml realizowanymi ~—
przedsiewzieciami nie Jest duza (np. kompleksowe przedsiewzleoia bu-
downictwa mieszkaniowvego i ogolnego) lIub gdy ograniczona liozba specja-
listow w przedsiebiorstwie nie pozwala na przyznanie wigkszej autonomii
biurom budéw (por. rys.23).

R przypadku organlzaojl dystryktowvej zakfada sie, iz zagranlozne od-
dziaky terenowe przedsiebiorstwa macierzystego i/lub biura budéw zagra<-
nloznych posiadajg znaozny stopien autonomii (por. rys.24). W oxozogol-
nosci prowadzg one akwivcje oraz uozestnlczg w przetargach niezaleznie
od kieromnictwa calego przedsiebiorstwa | sporzadzajg samodzielnie kosz-
torysy. Jednak,, oo nalezy podkresli¢, autonomia biur hudéw ozy oddzia-
46w zagranicznych jest cgraniczona z jednej strony strategig opraoowa-
ng przez kieromictwo przedsiebiorstwa macierzystego, a z drugiej przez
nieodzowne kontrolowanie ich dziakan dokonywane zarowno w drodze bezpo-
Srednich wizyt kierownictwa przedsiebiorstwa, jak lipoprzez emisje spra-
wozdan..

Organizacja dystryktowa jest organizacjg bardziej kosztowng niz  wer-
tykalna i wymaga zaangazowania wiekszej liczby specjalistow,ktér*y za-
pewniajg odpowiednie kierowanie biurami buddéw i oddziakami zagranicznymi,
lego typu organizacja Jest pozadana, gdy przedsiebiorstwo realizuje
przedsiewziecia na duzym obszarze (szereg roznych rynkéw zagranloznyoh)
lub gdy specyfika przedsiewzleoia wymaga dziaktan na bardzo duzym tere-
nie, np. niektdre kompleksowe przedsiewzleoia inzynieryjne* jak regu-
laoja rzeki na odolnku 40 km czy kompleksowe przedsiewziecia budownictwa
rolnlozego, np. melioracje. Organizacja dystryktowa powinna zapewnic
lepsze rozeznanie warunkéw lokalnych przez ogniwa zagraniczne danego
przedsiebiorstwa oraz zmniejszy¢ liozbe wyjazdow z przedsiebiorstwa og"
clerzystego na rynki zagraniczne* Podstawowe problenjy dotyczgoe stosowa-
nia tego typu organlzaoji sg zwigzane z wypraoowanlem odpowiedniej 4a-
cznosci pomiedzy kierownictwem przedsiebiorstwa macierzystego (dyrektorem
przedsiebiorstwa lub zastepca dyrektora d/s operacji zagranicznych) a
kierownictwem oddziakdw zagranicznych oraz z dublowaniem niektérych dzia-
4an w przedsiebiorstwie macierzystymm! oddziatach zagranicznych*
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Rys.23. 0Ogolny schemat powiaﬁaﬁ przedsigbiorstwa z biurami budéw za-
granicznych w warunkach organizacji wertykalnej



&h
Rynek 111
Oddziat da. |
przedsiewziec
rodzaju C
Budowa
Budowa bazowa
l) Budowa
Oddziat de.
H Budova przedsienzied
rodzaju B
Budowa
Budowa Budowa

a.24._0g¢lny schemat igzan_przedsiebiorstwa z biurani buddw za-
Syraniosir%%h iyoddzial-amFi)mzvagalz’anigznymi vevwarunkach organizacji  3ys-

trykioneiT.
A,B,C - rodzaje przedaiewtie¢, 1,2,3 - kolejne przedsiewziecia danego
rodzaju
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Ratnym 1 ep»oyficxnya dla ekaportu kompleksowych pr*ea«lfi*i*¢ budow-
lanych ogniwom jeat budowa zagraniczna. Jak wyftej wspomniano Ja
rozpatrywaC jako zagraniczna przedstawicielstwo przedsiebiorstw* -mrin
rzystego prowadzgoe samodzielne dziakania, jak | mlajsoa raallzaojl da-
nego przedalewzlgola na rynku zagranioznym (por.rye. 23 i 24). Oamerall-
zujac moftma wyodrebni¢ dwia wersja “funkcjonowania budowy Zagranloznej.

Hys.25* Posrednie klarowanie budowg zagraniozng

Pierwsza zaktada daleko ldacg samodzielnos¢ budowy, druga klarowania
szeregiem dziakan zwigzanych"z danym przedsiewzieciem bezpoSrednio® z
przedsiebiorstwa macierzystego. Plerwaza wersja wymaga zatrudniania na
budowle szeregu epsojallstéw bezposrednio podporzadkowanych  kierowni-
kowi danej budowy (por. rys.25). W drugiej natomiast specjalisci zlo-
kalizowani ag w przedsiebiorstwie maolerzystym™a nadzér nad nimi  spra-
wuje kierownik danego przedsiewziecia™(por. rye.26).



Nys.26. Bezposrednie kierowanie budowg zagraniczng

Warto zauwazyC, iz w przypadku wspomnianej uprzednio dystryktowej or-
ganizacji przedsiebiorstwa eksportera budcwy zagraniczne nogg by¢ * pod-
porzadkowane nie tylko kierownictwu przedsiebiorstwa, ale bezposrednio
oddziatom zagranicznym lub biurom budéw bajowych. Natomiast m « ramach
struktury wertykalnej wszystkie budowy zagraniczne sa bezposrednio pod-
porzadkowane przedsiebiorstwu macierzystemu 1 z zasady nalezy Je trak-
tovaé wykacznie jako miejsca wytwarzania produktu budowlanego. Podobnie
do struktury wertykalnej podporzadkowana Jest budowa zagranicznaw przy-



padku konsorojum, z tym, ze jest powigzana organizacyjnie nie tyle % eks-
porterem, co z nabywca.

Przyjete zalozenia odnoszgoe sie do kolejnych wariantéw relacji  pod-
kreslajg, iz w kazdym z nioh eksporter uczestniczy w mniejszym Iub wiek-
szym stopniu badZz wykacznie w fizyoznej materializaoji kompleksowego
przedsiewziecia budowlanego na placu budowy. Stad tez musi on zawsze po-
siada¢ powigzania organizacyjne % budowg zagraniczng. Jednakze Jego wphyw
na strukture organizacyjna budowy oraz realizacje takich procesow funk-

-27. Powigzania organizacyjne eksportera i nab z bud zagra-
niczng na tlgzwbranygh prooqeasc'w funﬁgjonalnych wariant 1)owa «d
Ks” - Realizator procesow funkcljlonalnych w trakcie budowy komplekso-
wego przedsiewziecia (finansowych, planowania oraz projektowania)
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ejonalnyoh zwigzanych z pcwatajacyn na budowla kompleksowym przedsie-
wzieciem jak procesy finansowe, planowania 1 projektowania mofte by¢
zrétnloowany w przypadku kolejnyoh wariantéw relacji pomiedzy sksporta-
ran a nabywog. W wariancie | nalefty przyjac¢, 1* oddzialywanie nabywcy na
strukturo organizacyjng budowy jeat znaczace, zas wyftej wspomniane pro-
oaoy funkojonalne moga "byd de facto realizowane przez eemego nabywce al-
bo przez jego ekspertow (por.rys.27)= Z kolei w wariancie X1 wphyw .eks-

Hys.28. Powigzania organizacyjne eksportera i nab Z jwd«t *o»
graniczng na tle wybranych procesow Funkcjonalnyc (wariant 1)

Wl _ Realizator procesow funk%::jonalnych w trakcie budowy komplek-
< Sl ~ Bowego przed5|ew2|e0|at( inansowych, planowania craz projek-
owania
+ - Informacje dc_>t¥czqce realizacji procesow funkojonalnych

| - PosSredni udziat w realizacji proceséw funkcjonalnych
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a w

portera na strukture organizacyjng budowy powinien by¢ dominujacy,
rozwa—

wariancie 111 - wiaozny. O ile w wariancie kooperacyjnym moim
zy¢ ewentualnosS¢ posredniego lub bezposredniego udziatu nabywcy w reali-
zacji niektorych z wyszczegbélnionych procesow tunkojonalnych, o tyle
wariant zdominowany przez eksportera takiej mozliwosci nie przewiduje

(por.rys.20 1 rys. 29).

z budowg zagra-

1))

-29. owigzania organizacyjne eksportera i nab
E)ll?:zna na tlgzwybrany%h proggjsdm fuﬁﬁcjonalnych yVé(v\:y/ariant

\VVJ - Realizator procesow funkcjonalnych w_trakcie budowy koaplekso-
myWl wego przedsiewziecia (Finansowych, planowania praz” projektowa-
- nia)
| - informacje dotyczace reallzaojl proceséw funkcjonalnyoh

1



44. Warianty relacji oraz powiqzan eksportera i nabywcy a praktyka
eksportu budownictwa

Zaprezentowane warianty relacji 1 powigzan pomiedzy eksporterem a na-
bywca kompleksowych przedsiewzig¢ budowlanych skdaniajg do postawienia
pytaniat dla jakich konkretnych sytuacji w praktyce sg one charaktery-
styczna 1 dlaczego oraz w jakim stopniu rzeczywfstos¢ moze je weryfiko-
wa¢ 1 modyFikowac? Umozliwienie odpowiedzi na tak sformHowane pytanie
bydo m.in. celem drugiego etapu przeprowadzonych badan empirycznychl™*

W praktyce eksportu budownictwa nogg wystgpi¢ wszystkie trzy warianty
relacji i powigzan, chociaz, jak wspomniano wczesniej, charakterystycz-
ne dla tej formy wymiany sg warianty> zdominowany przez nabywce oraz
kooperacyjny™ Z dotychczasowych rozwazan wynika, li realizaoja danego
wariantu wymaga okreslonych kompetencji technicznych, zasobdw finanso-
wych, a takie mozliwosci organizacyjnych, jakie muszg prezentowaC stro-
ny analizowanej formy wymiany miedzynarodowej. Dodatkowo realizacja da-
nego wariantu relacji 1 powigzan moze by¢ zwigzana z rodzajem komplek-
sowego przedsiewziecia budowlanego.

Podejmujac probe odpowiedzi na pytanie, dla jakich konkretnych sytua-
cji charakterystyczne sg kolejne warianty relacji i powigzan pomiedzy
eksporterem a nabywcag kompleksowych przedsiewzie¢ budowlanyoh obok wspom-
nianych wyzej kompetencji technicznych, hiozliwosci finansowy h 1  orgae~
nizacyjnych oraz specyfiki produktu nal zy uwzgledni¢ rowniez konkuren-
cje.

J([?)Ia eksportu budownictwa charakterystyczne sgt duza kompetencja, sil-
na pozycja oraz aktywna postawa nabywcy, co stwarza niezbedne warunki
dla praktycznej realizacji wariantu zdominowanego przez nabywce oraz
kooperacyjnego. Ma tym tle powstaje kolejne pytaniei w jakich sytuaojaoh
praktycznie realizovany jest, co do tendencji, wariant I, a w jakich wa-
riant 11. OdpowiedZz na tc pytanie nie moze by¢ jednoznaozna. Czesto w
zakresie tym mogg bowiem, obok zestawu czynnikéw obiektywnych, decydowac
rownie* przestanki subiektywne, niemniej jednak mozna tu wyodrebni¢ kil-
ka typowych tendencji it
c4Ad) Im mniejsza Jest skdonnos¢ nabywcy do ponoszenia catosci ryzyka fi-
m nansowego zwigzanego z realizacjg .danego przedsiewziecia, tym bardziej
- dazy on do realizacji eksportu zgodnie z wariantem (ilj)
/jOIm bard lej kompetencje technlozne nabywcy okr Slane sg przez an-
gazowane przez niego biuro konsultaoyjne, a nie wkasny™parsorel, ty*
czesciej obserwuje sie dgzenie do realizaojl wariant#/11j/

1"NPor. rozdziakt 1.3.

“18)Badani _eksporter. 1 nab investo zagraniczni) uznali e
za ngjbardnej typoweZ; przy ngvrvge ;gomnedzyrzwgn%tem zdom)inowanym pr%ez
nabywce a kooperacyjnym.
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(3./ii wieksza jest skala przedsiewziecia 1 jego wpbyw ha otoczeni«(nla
tylko lokalne, ale na caly kraj), tym wieksze jest angazowanie sle In-
westora (czesto w tym przypadku paristwonvego) 1 realizacja eksportu zgod-
bla t warianten (JT)

(4.)Im bardziej ograniczone sg mozliwosci Ffinansowania przedsiewziecia
(kredytowanianabywcy) przez ekeportera, tym ozesclej dazy on do realiza-
cji™wariantu\l?7)

(GJim wieksza jest kenkurenoja, a jednoczesnie 1 mozliwosE autonomi i
wyboru wariantu 1 albo 11 przez nabywce, tym czesciej wyetepuje koniecz-
nos¢ dziakania eksportera zgodnie z wariantem 11.

Praktyczna aplikacja wariantu zdominowanego przez eksportera w ekspor-
cie budownictwa wystepuje najrzadziej. Moze ona mie¢ miejsce, co do ten-
dencji, w dwéch sytuacjacht

© W przypadku eksportu kompleksowych przedsiewzie¢ budownictwa mie-
szkaniowego o relatywnie duzej, jak na omawiany produkt, mozliwosci stan-
daryzacji,

/2.IW przypadku ekeportu prowadzonego w ramach pomocy gospodarczej, gdy
nabywca jest finansowany (kredytowany) przez eksportera lub przez insty-
tucje finansowg kraju eksportera. W tej sytuacji instytucje te majg cze-
sto posta¢ fundacji dzialajacych jako organizacje niezalezne, nie nasta-
wione na zysk, z reguly z przewagg kapitatu panstwowego. Ich celem
jest popieranie eksportu budownictwa do krajow rozwijajacych sie po-
przez kredytowanie nabywcy, czeato razem z eksporterami z wlkasnego kra-
Ju. Umozliwia to realizacjo kompleksowych przedsiewzie¢ budowlanych, ale
Jjednoczesnie inicjatywa, sporzadzenie projektu przedsiewzieoia oraz jego
realizacja s dcmeng eksporterdw wspomaganych przez instytucje finan-
sujace.2n

Unzgledniajac mozliwosci techniczno-technologiczne, organlzaoyjne, a
przede wszystkim finansowe przedsiebiorstw z krajow o réznym poziomie
rozwoju stwierdzono w trakcie badan, 1z eksporterzy z krajow kapitalisty-
cznych rozwinietych realizujg wszystkie z zaprezentowanych wariantéw re-
lacji i powigzan. Daza oni jednak glownie do dziakan zgodnych z warim-
tem kooperacyjnym (wariant 11). We wspomnianych wyzej sytuacjach dla tej
grupy krajow charakterystyczne moze byC¢ réowniez dziakanie zgodne z wa-
riantem zdominowanym przez eksportera (wariant I11). Z kolei eksporterzy
z krajow socjalistycznych 1 rozwijajacych sle (chodzi glownie o  przed-
siebiorstwa z Pakistanu i1 Turcji) z reguly prowadzg eksport zgodny co do
tendencji z wariantem relacji 1 powigzan zdominowanym przez nabywce
N W_ trakcie badan stwierdzono, iz nawet Inwestorzy posiadajacy odpo-
wiednie zasoby finansowe wybieraja eksporterdow oferujacych kompleksowe

przedsiewziecia budowlane na z ach._kredytowych ze wzgledu m.In. na
tendencje inflacyjne.

Europie najbardziej aktywnymi organizacjami ieraj i finanso-
wo eksport udovmllctwg doJ krajow )lfgzwijgjqcychjsie gﬁ?p DEQJ%, IFU(Da-
nia) oraz FINNFUND (Finlandia). Szerzej na ten temat zob. m.In." B.D_.H a_w-
k I'n s> PInnfund. A two - way straet the third world. FInnlsh Buai-
neaa Report, No 5. May 1986, s.14«
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(wariant 1), stosujao wariant kooperacyjny najczesciej w wymianie miedzy
sobg.

Z punktu widzenia korzysci finansowych dla eksportera najwyzej ocenia
aie warianty IX i 111. Wymggg-1a cne IJednak ,ego bardzo duzego flnanaowe-
go zaangazowania sie. Dla przedsiebiorstw t krajow mniej rozwinietych i
mniej zasobnych w Srodki finansove w warunkach dominacji eksporterow z
krajow kapitalistycznych rozwinietych sukcesem jeet uzyskanie noipina—
oji  generalnego wykonawcy danego kompleksowego przedsiewzleoia budow-
lanego. Czesto jednak osiagniecie takiej po™rcjl jest bardzo trudne,ja-
ko ze eksporterzy ci nie zawsze sg w stanie kredytowaC inwestora zagra-
nicznego, co znacznie obniza ich pozycje przerargowg, nierzadko elimi-
nuje zupelnie z grona potencjalnych generalnych wykonawodw, pozostawia-
jJac im jedynie szanse ubiegania sie o realizacje czesci skfadnikéow kom-
pleksowego przedsiewziecia budowlanego w ramach podwykonawstwa.

Podziat obowigzkdw 1 praw eksportera 1 nabywcy kompleksowych przedsie-
wzie¢ budowlanych w kolejnych wariantach relacji 1 powigzah zostatk jed-
noznacznie okreslony jako pochodna roli pelnionej przez nich w poszcze-
g6lnym wariancie. Z tegc punktu widzenia wszelkie znaczace odstepstwa
od przyjetego podziadtu zadan oznaczajgq z&chwianie wewnetrznej logiki 1
spdjnosci proponowanych rozwigzan i wystgpienie sytuacji konfliktowych.

Warianty relacji i powigzan majq charakter uogélniony 1 stad w rzeczy-
wistosci pomiedzy zaproponowanymi a faktycznie realizowanymi rozwigzania-
mi moga wystapi¢ odchylenia. Odstepstwa te nie wywoluja powaznych 1 ne-
gatywnych sytuacji konfliktowych, gdy podmioty, chociaz nie literalni ,
ale oo do tendencji, bedg przestrzegaly zasad okreslonych w ramach po-
szczegblnych wariantow. W tym przypadku ewentualne konflikty, jesli nie
przekrocza pewnego progu, moga mieC nawet charakter pozytywny 1 przyczy-
ni¢ sie do pelniejszego przystosowania sie stron w danych konkretnych
warunkach, moga by¢ zrédkem racjonalizacji ich dzialari, a nawet innowa-
cji.21” Jesli jednak odstepstwa od uogoélnionych propozycji bedg istotne,
konflikty beda mialy charakter negatywny, wpkywajacy na obnizenie spraw-
nosol wymiany miedzynarodowej w zakresie budownictwa.

Na wstepie niniejszego rozdzialu podkreslono, iz wspéldziakanie stron *
w ramach poszczeg6lnych wariantow relacji i pcwigzan eksportera 1 nabyw-
cy kompleksowych przedsiewzie¢ budowlanych ma charakter wspétdziatania
pozytywnego. Ma ono miejsce wtedy, gdy jego uczestnicy co najmniej sobie
nie przeszkadzaja, a przeciwnie, wspomagaja sie wzajemnie i Hatwiaja
sobie realizacje oeldw, ktére je zjednoczyly. Tego typu dziakania powin-
ny zapewni¢ wysoki stopien sprawnosci funkcjonowania eksportu budownict-
wa. Nalezy podkresli¢, 01z nie oznacza on zawsze kryterium rownych (zrow-

21~7cb. J, D i e t li Marketing...,op.clt. a.325.
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nowazonych) korzysoi dla obu stron, oo znajduj* swoje odzwierciedleni.# w
prezentowanych orientacjach zdominowanych albo przez nabywoe, albo przez
eksportera i bfidgoych ich odbiciem wariantéw relncji i1 powigzan (wa*
riant 1 1 [11D).
Podstawowe znaczenie dla ooeny stopnia sprawnosci eksportu budownictwa
ma minimalizacja konfliktéw pomlfdzy eksporterem (generalnym wykonawca)
a Inwestorem zagranicznym. Obok tego typu konfliktéw pionowych mogg™ wy-
stgpi¢ rowniez konflikty poziome pomiedzy eksporterem i inwestorem a biu-
rami konsultacyjnymi, instytucjami kredytujacymi itp. Ponadto Istotne
znaczenie maja ewentualne konflikty pomiedzy generalnymi wykonawcami a
podwykonawcami i poddostawcaml. Niektére z nich pojawi¢ sie mogg juz w
fazie projektowania kompleksowego przedsiewziecia budowvlanego. Czesciej
jednak ujawniajg sle one w fazie jego realizacji. Pcmimo dhugotrwakyoh
negocjacji oraz szczegohowych zapisow kontraktowych, moze dojs¢ do  sy-
tuacji konfliktowych, szczegblnie, gdy jeden z partneréw ma znacznie
wiekszg side przetargowg, lub gdy zajmuje on pozycje uprzywilejowang w
warunkach rynku nabywcy. Sida przetargowa uczestnika wymiany cznacza je-
go zdolnos¢ dc narzucania innemu jej uczestnikowi czynnosci, ktorych by
nie wykonat bez tego oddzialywania22”. Mcze tez prowadzi¢ do przejmowa—
nia pewnych czynnosci lub zwiekszania wpbywu na nie (np. na czynnosci
projektowania przedsiewziecia) przy jednoczesnej probie scedowania na
partnera catoksztadtu odpowiedzialnosci za ich realizacje. W eksporcie
budowniotwa, jak wspomniano wczesniej, przewaga jednego uczestnika  wy-
miany nad drugim ma charakter dwukierunkowy, zaréwno od strony nabywcy
Jak 1 eksportera.
Charakterystycznymi przykdadami wykorzystywania sidy przetargowej przez
partnerdw eksportu budownictwa, prowadzacymi czesto do konfliktow sg2™ :
Ig}nie wywigzywania sle nabywoy lub Instytucji kredytujacej z termino-
wego wypkacania zaliczek (wariant 1, Nabywca (inwestor zagraniczny)— e-
Eksporter),
uzaleznienie dalszej wspélpracy (realizacja kolejnego kompleksowego
przedsiewziecia) od przejeola przez eksportera ryzyka n stopniu  znacz-
nie wiekszym, niz to wynika ze skali korzysci ozerpanych w ramaoh ak-
tualnie realizowanego kompleksowego przedsiewzleoia (wariant 1 1 11, Na-
bywca (inwestor zagranlozny) = Eksporter, Generalny Wykonawca — Pod-

wykonawcy) ,
- uzaleznienie kredytowania danego komplekaowego przedsiewziecia bu-

2% W. Stern, AJ. ElI-Aneory» Marketing Channel8...,op.
oit 8.272. "

-""Zestaw sytuaojl konfliktowych i ch z si rzetargowej jed-

nego z_partneréw e{<s rtu bud%lct\\l\N’yan zméacy l’ypgd ' Jbglol

obeJmUJe wiekszg Iloso rZ)‘padkow W tekSC|e wymlenlono najczesmej zgka-

_?%alr(]gy przez eksporterow 1 storéw 1 wywolujace najpowazniejsze =~ kon-
i



dewlanego od ograniozenla roli nabywcy w fazach projektowania (wariant
XI. Kksporter — » Nabywca (inwestor zagraniczny),

- narzucanie nabywcy wersji kompleksowego przedsiewziecia budowlanego
uznanej subiektywnie przez eksportera jako najpelniej zaspokajajacej po-
trzebe nabywoy (wariant XIl, Eksporter ———» Nabywca (inwestor zagrani-

czay) ,
- narzucanie generalnym wykonawoom podwykonawcdw przez inwestora za-
granicznego (wariant U, Nabywoa (inwestor zagraniczny) ——-— » Eksporter).

Przyczyn wystagpienia sytuacji konfliktowych moze by¢ caly szereg. Cze-
sto, jakWskazuja powyzsze przyklady, jeden z partnerdow dysponujacy wiek-
szg sidg przetargong moze nie liczyC sie z interesem partnera i dazy¢ do
zwiekszenia swoich korzysci w stopniu bardziej niz proporcjonalnym od
poniesionych nakdadéw. W tym przypadku maity do czynienia za sprzecznos-
cig celéw partnerdw eksportu budowmnlotwa, gdzie nie tylko nie obserwuje
sie wspomagania i Hatwiania, ale wzajemne przeszkadzanie. Stad te2 bar-
dzo Istotne jest odpowiednie ustalenie oeldw dziakania uczestnikéw eks-
portu budowmnictwa, 1 co wazne,nie dokonywania ich weryfikacji w trakcie
realizacji kompleksowego przedsiewziecia budowlanego. Jesli zatem part-
nerzy ustalili przykladowo,lz sposdb zapkaty opiera¢ sSle bedzie na for-
mutach zakdadajacych peten zwrot wydatkéw poniesionych przez eksportera
obliczonych na podstawie kosztéw ex post (por. rozdz. 4.2), celem na-
bywecy w przypadku tym nie moze by¢ minimalizacja kosztdw, a czesto nie
realne staje si? dla niego rowniez okreslenie celu w postaci minimalnego
ozasu realizacji przedsiewziecia. Przyjete ustalenia nie motywuja bowiem
eksportera do dziakan zgodnych ze wspomnianymi dwoma celami nabywoy. Ce-
lem nabywcy moze by¢ natomiast uzyskanie przedsiewziecia o mozliwie wy-
sokiej jakosci, co nie jest sprzeczne z dgzeniem eksportera do maksyma-
lizacji korzysci finansowych.

Inng przyozyng konfliktéw noze byd nakkadanie sie pewnych czynnosoi
reallzovanyoh przez partneréw. Sytuacje konfliktowa wynikajgw tym przy-
padku z checi Ich zdominowania lub scedowania przaz jednego z uczestni-
kéw eksportu budownictwa. W pierwszym przypadku najczesolej ohodzl o
ozynnosci zwigzane z projektowaniem kompleksowego przedsiewziecia budow-
lanego, zas w drugim o jago finansowani . Ograniczeniem konfliktow zwig-
zanych z projektowaniem przedsiewzie¢ moza byd zwiekszenia bezposred-
nich kontaktéw pomiedzy realizatorami tych czynnosci ze strony Inwe-
stora zagranicznego 1 ekaportera. W niektorych przypadkach moze to jtwy
=ja¢ forme bardziej sformalizowang w postaci wspolnego biura projektowe-
go. Korzystna jest takze przekazywania sobie know-how 1 Innych  Infor-
macji, Cco przyozynia sie do rozszerzenia wiedzy o partnerach wymiany.Kon-
flikty zwlgzan 2z finansowaniem przedsiewzieola mozna zmniejszy¢ poprzez
wpronadi enle bardzo szczegblowych zapisy w kontrakcie oraz poprawe po-
tyojl finansowej skabszego a partnerdw. Hoze sie bowiem zdarzyc¢,so row-
niez Jest przyczyng konfliktow, 1z zasoby finansowe znajdujace sie w
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dyspozycji eksportera nie pozwolg mu w pedni realizowa¢ funkcji general-
nego wykonawcy .

Istotnym elementem ograniczajacym konflikty pomiedzy partnerami wymia—
ny na miedzynarodowym rynku budowlanym moze by¢ stabilizowanie i  trwa-
40S¢ ioh kontaktow. O ile w przypadku inwestora zagranicznego i ekepor-
tera nie zawsze jest to mczllwe z uwvagi na czeeto jednostkowy charakter
Ich kontaktow, o tyle w przypadku generalnych wykonawcow i podwykonaw-
cow tendencja do stabilnosci kontaktow jest bardzo pozadana.

Przyczyng konfliktéw moze by¢ rowniez niedostateczna ocena sytuncji
rynkowej i poszczegdlnych uczestnikéw wymiany. W ekspercie budownictwa
moze by¢ to efektom niepelnego zbadania przez eksportera warunkow reali-
zacji kompleksowego przedsiewziecia na danym rynku zagranicznym oraz
ograniczona wiedza c Inwestorze zagranicznym, w tym o jego zachowaniu
ole w trakcie realizacji przedsiewziecia. Konflikty tego typu wynikaja
najczesciej Z niesprawnego dziakania powigzan informacyjnych.

Konflikty pomiedzy uczestnikami eksportu budownictwa wynikajg rdowniez
z konfliktow majacych miejsce wewngtrz danych podmiotdéw.Po  stronie
nabywcy ich zréddem mcze by¢ zbiorowe podejmowanie decyzji i odmienne
spojrzenie przez rézne grupy ekspertdw na sposéb realizacji danego kom-
pleksowego przedsiewziecia 1 ksztakt kontaktow z ekap rterem.Po atronie
eksportera mcgg by¢ one wywolane przez wjeloszczeblowy proces  podejmo-
wania decyzji (jako efekt struktur organizacyjnych danegc eksportera
badZz sposobu funkcjonowania gospodarki kraju eksportera), gdy trudno w
relatywni  krétkim czasie przesadzi¢ wazne dla nabywcy zagadnienia. Po-
nadto realizatorzy mcga by¢ rozprosz *, a koordynacja generalnego wy-
konawcy nie etanowi wystarczajacej sHjr dla zintegrowania niezaleznych
organizacyjnie podmiotow. \f tym przypadku czynnikiem ograniczajacym kon-
flikty jest zdecydowane wprowadzenie struktur organizacyjnych  zapropo-
nowanych w ramach analizy powigzan organizacyjnych, tj. integracji typu
umownego - konaorcrjalnej oraz ~ypu korporacyjnego - przedsiebiorstw zdy-
wersyfikowanych. 2" Analizowany rodzaj konfliktow moze powstaC rowniez w
sytuacji, gdy integracja realizatorow eksportu budownictwa ma charak-

_24N\Vspomniano juz wczesniej, iz takie acje dotycza er_ede wszyst-
kim eksporterdw ~ z krajow socjalistycznych 1 rozwijajacych se.".

2®’\Szer2eg na temat Isto%dwewnetrzn ch _korifliktdw i loh typologii zob.
0. Brandes > Supply ele. An Emplrical Study of Adaptatlon and
Innovatlon In the Fimm. ~Gothenburg Studles in Business Admlnistratlon,
OOteborg 1971 s.40-42.

2M)Harto zauwazyC€, 1z zasady generalnego wykonawstwa w kle\?’}fcane _ po-
staci, dacznie nawet _z tzw. ,umowami pod Klucz'", nie zawsze Z
bezpieczajg realizacje ldei sprzedazy produktow w systemow. odkresla
sie bowiem, iz o ile w przypadku kompleksowyoh przedsiewzieC budownictwa
przemystowego_przedmiotem zobowigzania jest rowniez w%osazenlf_e w mas,zg—
ny 1 urzadzenia, o_tyle w odniesieniu do kompleksowyoh przedsiewzi U—
ownlotwa_miesz| m/%g 1 _ogblnego na ogok nie przewiduje sie ego
wyposazenia wnetrza. -J. Stonlhnskli Pramn problemy..., op.
oit. s.5-19.
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ter administracyjny.2*" Wtedy kontrola wspotreallzatorow eksportu budow-
nictwa orac¢ dominacja jednego z nich wynika nie tyle z sid¥y okonomioz-
nej, oo z idolnlstraoyjnego podporzadkowania (przyktadem moze by¢ domi-
nacja obligatoryjnego ogniwa handlow aniog w  kraju
socjalistycznym o gospodarce silnie

V  trakoie analizy powigzah materialnych i informacyjnyoh okreslono Ich
zréznicowanie w zaleznosci od wariantu relacji pomiedzy eksporterem a
nabywoa komp: iksowych przedsiewzie¢ budowlanych. W rzeczywistosci  jed-
nak niektora po lazania eksportera funkcjonuja niezaleznie od poszcze-
g6lnych wariantéw. Badania powiazan techniczno-technologicznych, Finan-
sowych 1 organizacyjnych pokazakt, 1z przephyw  informacji  towarzyscy
czesto powigzaniom materialnym 1 trudno bada¢ oba rodzaje powigzan ~od-
dzielnia. Istotns dla procesow informacyjnych zachodzacych w  eksporcie
budownictwa jest to, Iz inicjatywa wymiany informacji pomiedzy  ekspor-
terem a nabywcag danego kompleksowego przedsiewziecia nalezy nie tyle do
sprzedajacego, ile do nabywcy. Impuls nabywcy (w wariancie zdominowanym
przez nabywce i kooperacyjnym) lub eksportera (w wariancie zdominowanym
przez eksportera) uruchamia teobniczno-technologiczne i finansowe powig-
zania informacyjne pomiedzy stronami analizowanej formy wymiany miedzy-
narodowej . Badanie zachowania sie nabywcy wskazado jednak m.in. na fakt,
1z czesto inwestor zagraniczny komunikuje sie z tymi potencjalnymi eks-
porterami, ktorych zna z bezposSrednloh kontaktéw handlowych lub tez
dowiedziat sie o loh dziakalnosci za pomocg réoznych sformalizowanych i
niesformal izovanyoh kanaldw informacyjnych. Stad tez eksporter budow-
nictwa powinien przekazywa¢ potencjalnym nabywoom informacje w  sposob
ciagly, niezaleznie od realizacji danego kompleksowego przedsiewzleoia
budowlanego, wykorzystujgo, stosownie do sytuacji, odpowiednie kanaty
przephywu informacji w ramach dziakan promocyjnych . Biorgc pod uwage
specyfike eksportu budowniotwa nalezadoby w pierwszym rzedzie wykorzy-
sta¢ takie kanaly promocji, jaki akwizycje, reklame prasong 1 publlo
relatlons.-*0™ Ponadto niszal znle od stopnia angazowania eksportera

2NNa temat integracji umownej, korporacyjnej oraz administracyjnej
zob. Ph. Kotler |J Marketﬂwg Management..., op.olt. s.282-284.

20nZob. rozdziat nastepny.

) Promocja to_zestaw Srodkdw, za pomoca ktoiyoh eksporter przekazuje
informacje o0 swojej dziakalnosci, konkretnych produktach lub ~ustugach w
celu rzenia wsréd potenojalnych nabywoow pozytywnego wyobrazenia o
nich. Por. m in. G._ G+ ow ac k 1i Przedsiebiorstwo na rynku..., op.

oit. s.183, 1 dalsze.

3NZob. rngriridkg. a takze KL P on far a>Z probleméw marketingu.-..,
op.olt.
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przez nabywco w przygotowanie projektu danego kompleksowego przedsiewzie-
cia potencjalny eksporter powinien dysponowa¢ kanakami informacyjnymi
umozliwiajagcymi mu rozpoznanie warunkow jego realizacji oraz uzyskanie
informacji o konkurentach.

Informacje dotyczace warunkéow dziakania w miejscu lokalizacji przy-
szkej inwestycji obejmujg ewym zakresem31Nt

- mozliwosci zakupu materiaddw 1 sprzetu na danym rynku (regionie)] w
tym przypadku nalezy uzyska¢ Informacje na temat wielkosci produlecjl ma-
terialow 1 sprzetu oraz odleghosci miejsc produkcji od placu budowy, po-
ziomu cen materiadow 1 sprzetu oraz warunkéw 1 terminowosci dostaw,

- normy techniczne obowigzujgce na danym rynku,

- aspekty geologiczne 1 geodezyjne,

- mozliwosci zagospodarowania placu budowy i urzadzenia zaplecza (m.in.
doprowadzenie wody, energii, drdg),

- sytuacje transportowg (sie¢ kolejowa, drogonva, mozliwosci korzystania
z drogi morskiej oraz warunki wydadunkowe, odleghosS¢ miedzynarodowego
portu lotniczego od miejsca budcwy itp.),

- przepisy prawne dotyczace dziakalnosci przedsiebiorstw obcych na da-
nym rynku (czas pracy, ubezpieczenia, podatki, cla Itp.),

- wymagania obligatoryjnej dzierzawy miejscowego sprzetu,

- warunki rekrutacji, zatrudnienia 1 wynagrodzenia miejsconej sity
roboczej,

- miejscowe przepisy budowlane, elektryczne, ochrony sSrodowiska Ip.

Informacje o konkurentach, umozliwiajgce zidentyfikowanie zaréwmo Ich
shabych stron, jak i atutdw, dotyczg z kolei>

- potencjatu kadrowego i zasobOw sprzetowych,

- polityki cen 1 cfercwanych warunkow platnosci,

- dziakalnosci promocyjnej,

- dotychczasowych kontaktéw z danym inwestorem zagranicznym,

- kontaktow kooperacyjnych z innymi eksporterami dzialajacymi na da-
nym rynku (ukfad sit)e-

Dostepnos¢ poszczegolnych informacji zalezy przede wszyetkim od stop-
nia dotychczasowego zaangazowania eksportera na danym rynku 1 posiadania
przez niego odpowiednio rozbudowanej sieci kanatdw Informacyjnych.

Praktyczne implikacje zaprezentowanych wariantow relacji i »powigzan
-pomiedzy eksporterem 1 nabywcg kompleksowych przedsiewzie¢ budowlanych
-wskazane w niniejszym podrozdziale nie stanowig wszystkich elementow mo-

~rZob. Mo Lubins ki, tAnaliza rynkow..., op.clt. s.11] K.F o n-
T a r at Dziatalnos¢ marketingowa w eksporcie budownictwa. Folska Izba
Handlu Zagranicznego, Poznan a*4 i dalsze; S. Warchalews -
k 11 Metodyka rozpoznawania warunkéw realizacyi kontraktéw eksportowych
budowmnlotwa- w: Problemy aktywizacji eksportu budownictwa..., op-clt.
s.53-50.
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dyflkujacych zaproponowane uogélnienia, jakich doatarcia ztozona rze-
czywisto66 praktyki wymiany na miedzynarodowym rynku budowlanym. Kaletg
one jednak, zdaniem autora, . najwazniejszych i ioh uwzglednienie eta-
nowi niezbedny weryfikator uprzednio przedstawionych propozycji .

W dotychczas zaprezentowanych wariantach relacji i powigzan pomiedzy
eksporterem a nabywcg komplekeowych przedsiewzie¢ budowlanych nie  uw-
zgledniono w doetateczny sposob specyfiki gospodarki kraju__eksportera,
koncentrujac aie gldwnie na specyfice nabywcy, produktu 1 lyrikuSriepro--
wadzone badania polskiego eksportu budownictwa pozwalajg zwlekezy¢ sto-
pien konkretyzacji zaprezentowanych rozwazan poprzez ukazanie wpdywu go-
spodarki centralnie planowanej, z ktorej pochodzi ekeporter, na Jego pe=
zycje w sieci powigzan z kontrahentami zagranicznymi. Wymaga to rowniez
uwzglednienia krajowych powigzan organizacyjnych, techniczno-technologi-
cznych, finansowych, a takze planistycznych, co znalazto swoj wyraz w na-
stepnym rozdziale.
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5. WPLYW SPECYFIKI GOSPODARKI CENTRALNIE PLANOWANE
NA- MECHANIZM  FUNKCJONOWANIA EKSPORTU  BUDOWNICTWA

5.1. Struktura relacji i powiqzan eksportera z gospodarki centralnie
planowanej

__Badanie relacji pomiedzy eksporterem a nabywcg, a takie analiza i pro-
Jektowanie powiagzan techniczno-technologicznych, organizacyjnych i fi-
nansowych poddane zostang dalszej konkretyzacji poprzez uwzglednienie
uwarunkowan stworzonych przez system spokeczno-gospodarczy, z ktdrego 6w
sksporter pochodzi -

Rozpatrujac wphyw specyfiki krsju eksportera na jego relacje i powig-
zania z nabywca nalezy wzia¢ pod uwage zaréwno potencjal techniczno-tech
nologiczny, finansowy 1 organizacyjny, jak i sposob dziakanie gospodarki
analizowvanego typu. W dalszej czesci rozwazan przyjmuje sie, iz ekspor-
ter pochodzi z kraju o gospodarce centralnie planowanej natomiaet na-
bywca jest reprezentantem rynku Swiatowego. 1

W gospodarce centralnie planowanej (socjalistycznej) wyatepujg z regu-
4y dwie tendencje, ireore z—uegi na ich trwalos¢ mozna okreslic¢ jeko sol-

v lizaCji mozliwie szerokiego zakresu de-

cyzji gospodarczych,
) - dazenie do koncentracji potencjatu produkcyjnego™

"Tendencje te rodzg koniecznos¢ stosowania zunifikowanych rozwigzan
zwiekszajacych mozliwosS¢ utrzymania przez Centmim bezpoSredniego kiero-
wania procesami gospodarczymi .

Inng wazng dla niniejszych rozwazan cecha gospodarki centralnie plano-
wanej jest wystepowanie na wielu jej tynkach czgstkowych sytuacji rynku
sprzedajacego, co w spostb obiektywny Istotnie ogranicza mctywy do roz-
woju eksportu przez podmioty gospodarcze.

Oméwione wyzej cechy sprawiaja z kolei, .iz rynki czy quasl rynki w go-
spodarce socjalistycznej charakteryzujg sie stabilnoscig, przejrzystos-

trakcie przygotowywania niniejszego_rozdziadu oparto ale zardwnc
na wynikach wczesniejszych badan ra, jak 1 na_nowszych bedaniach wig-
zanych z analiza polskiego eksportu budownictwa. Zob. E._F on fa r at
Model powigzanh plarjlstycznychdpomledzy przedsiebiorstwami handlu zagra-
nicznego a otoczeniem. Praca doktorska nie publikowana. Akademia Ekono-
miczna w Poznaniu, 1980 oraz por. rozdziakt 1.3. niniejszej pracy.



clg 1 duzym stopniem infoegraoji. W tym ujeciu rynek krajowy nalely trak-
towaC przede wszystkim jako pewng geograficzng przestrzen wyodrebniong
przez granice kraju, rozumiang jako alternatywa rynkéw zagranicznych.Nie
stanowi on w tym przypadku kategorii ekonomicznej, gdyz nie dziela na
nim Mechanizm rynkowy. Dotyczy to szczegblnie relacji pomiedzy przedsie-
biorstwami, co jest przedmiotem prowadzonych rozwazan. W tak okreslonych
Warunkach podstawowe znaczenie dla podmiotéw gospodarczych majg relacje
i powigzania z Centrum gospodarczym, a nie z innymi przedsiebiorstwami.
Struktury przedsiebioretw maja, z uwagi na stabilno$¢ rynkéw 1 sposob
zarzadzania gospodarka, charakter zbiurokratyzowany, a dziakania ich z
reguly nastawione sg na rynek krajowy.

Sytuacje na rynkach krajowych gospodarki centralnie planowanej odbie-
gaja znacznie od etanu obserwowanego na rynku Swiatowym, ktdry charakte-
ryzuje aiei

- zmiennoscig, ktora jest efektem zmian polityki zagranicznej roznych
krajow, nie dajacych przewidziec¢ sie przesunie¢ w gospodarce Swiatcwej,
zmian kurséw walutowych, niespodziewanych zmian w popycie nabywoy i po-

Xxzycji konkurencji, a takze stakego i szybkiego postepu technologicznego
itp.,

- zhozonoscig, ktora wwoluje koniecznosSC sprzedazy produktow o  bar-
dzo wysokim zaawansowaniu technologiczny™. Stanowi to efekt daleko wiek-
szych wymogdw rynku sSwiatowego i konkurowania przy pomocy bardziej zdo-
zonych produktéw. Zdozonos¢ produktu wymaga z kolei kompetentnego kie-
romictwa o charakterze strategicznym na wielu szczeblach przedsiebior-.
atwa,

- zrézniconvaniem, ktdre jest rezultatem szerokiego zakresu nabywcow re- «*
prezentujacych rozne krsje i regiony.

Charakter rynkéw zagranicznych wymaga zatem zrdznicowanego dziakania
eksportera, podczas gdy rynek krajowy oferuje rozwigzania zunifikowane i
zztywre.

Ponadto réwniez charakte eproduktu (z wyjatkiem towardéw jednorodnych)
ogranicza mozliwos¢ zunifikowanego bezposredniego kierowania przez Cen-
trum dziakaniem przedsiebiorstw eksportujgcych. Jedynie wysoki udziat w
wymianie z zagranicg towardw jednorodnych (surowodw, materiadow) sprzyja
umacnianiu sie tendencji do bezposSredniego kierowania®™ ta wymiang przez
Centrum.*» Jezeli eksport surowcow 1 materiaddw nie wystarcza na pokry-

MBadania_wykazaty, 1z potencjalna podatnosS¢ réznych branz w  zakresie
koncentracji 1 centralizacji Jest zroznicowana. Prébe przyporzadkowanla
roznym grupom towaréw odmiennych wersji re!ac\’vl pomied. przedsiebior-
stwem a Centrum zawierajg! K._FOn fara i Wariant nkcjonowania
przedsiebiorstw handlu zagranicznego. Handel _ZaEranlczny 5 1 _s.nj-7/
oraz K. Fonfara, . Schr”~oederi Ekonomika przedsiebiorst-
wa handlu zagranicznego. Skrypty Oozelniane, Akademia Ekonomiczna w Po-
znaniu, Poznan *e 22-31.
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oie potrzeb importomych kraju w warunk d ogre lIczonego doetepu do kre-
dytow i1 pogarszajacych sie terma of trade, powetaje koniecznos¢ rozwoju
eksportu coraz bardziej ztozonego przedmiotowo. W tej sytuacji moga za—
istnie¢ powazne konflikty wynikajgce z istniejgcych powigzan organizacyj-
nych i Ffinansowych, a takze planistycznych eksportera z rynkiem krajowym
(przede wszystkim z Centrum), ktére s nieadekwatne do wymaganych przez
charakteryzujace sie zmiennoscig, zdozonoscig 1 zréznicowaniem rynki za-
graniczne.”™) —

Uwzgledniajac wyzej zaprezentowane uwagi mozna zatem stwierdzic, iz
tendencje do centralizacji 1 koncentracji w gospodarce centralnie plano-
wanej prowadzg do zdecydowanej dominacji Centrum w relacjach z przedsie-
biorstwami. Nalezy réwnoczesnie w tym miejscu doda¢, iz wspomniana ko-
niecznos¢ zroznicowanego i elastycznego charakteru powigzan  eksportera
musi rowniez uwzglednia¢ zachodzace na rynku Swiatowym proceey  koncen-
tracji, ktorych charakterystycznym symptomem jest rozwdj wielkich przed-
siebiorstw wielonarodowych, oraz rosnacy interwencjonizm panstwowy.4) Na
tym tle mozna postawi¢ podstawowe pytaniei jaki ukdad relacji i powig-
zan z rynkiem krajowym i zagranicznym powinien charakteryzowaC ekspor-
tera, by mogk on prowadzi¢ swoje dziakania w sposob skuteczny, przy jed-
noczesnym zachowaniu strategicznej koordynacji 1 naczelnej roli Centrum
w procesach gospodarczych?

Relacje pomiedzy eksporterem (przedsiebiorstwem wytworczym) a Centrum
moga mle¢ charakten

Przez powigzania planistyczne rozumie sie w pracy caloksztalt zwigz-
kéw wystepujacych w procesie” planowania (tj- budowy,” realizacji I  kon-
troli” wykonania plonu) pomiedzy przedsiebiorstwem eksportujacym a  jego
otoczeniem, ktore obejmuje kontrahentdw krajowych i zagranicznych, a tak-
ze Centrum jako synonim osrodka wkadzy gospodarczej w gos rce cen-
tralnie planowanej. Zob. K. F o.n T a r_a: Model powigzan planistycznych
- op-clt. B niniejszym rozdziale_powiazania planistyczne b%g% rozpa-
trywane glownie_w kontekscie relacji eksportera z Centrum. W im_ uje-
ciu funlégjg powiazan planistycznych bedzie okreslenie planu przedsiebior
sg/valz nie e%l preferencjami Centrum, ktdre moga by¢ wyrazone bezposred-
nio lub posrednio.

4_}'Szecuje sie, Iz przedsiebiorstwa wielonarodowve osiagnely ok. 60%
udziatu w obrotach handlu zagranicznego. Procesy koncentragél_za(_:hodza
rowniez w branzg budowlsnej, gdzie na 250 najwiekszych przedsiebiorstw
przypada ponad 80% miedzynarodowej wymiany w zakresie budownictwa. Zob.
$Qrtune52638{9189460 oraz J. G r a y1 Intemational Construction* Financial

imes, - -
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a) zdominowany przez Centrum (model scentralizowany)

| Centrum }——-- A Bsporte."r—|
albo
b) partnerski (model oparty na samodzielnosci przedsiebiorstw)

| Centrum Eksporter)
»

vV  obu tych modelach charakter, rola 1 rodzaj powigzan eksportera z
rynkiem krajowym i zagranicznym ksztaktuja aie odmiennie.

- V modelu scentralizowanym powigz nlla planistyczne pomiedzy Centrum a
eksporterem bezposrednio determinujg jego sposéb dziakania, a wiec i po-
wigzania organizacyjne i finansowe z innymi podmiotami rynku Kkrajowego
oraz z rynkiem zagranicznym. W szczeg6lnosci powigzania organizacyjne i
finansom, a takze techniczno-technologiczne ekeportera z rynkiem kra-
Jowym majq charakter zunifikowany i obligatoryjny. Dotyczy to zardwno
powigzan z innymi przedsiebiorstwami wytworczymi, Jak i przedsiebiorstwa-
mi katwiajacymi przephyw produktu (instytucjami ubezpieczeniowymi, spe-
dycyjnymi, Finansowymi itp.). Z kolei bezposrednie powigzania przedele-
blorstw wytworczych z rynkiem zagranicznym sg bardzo ograniczone poprzez
charakterystyczng dla tego modelu zasade,obligatoryjnego korzystania z
posrednictwa krajowych jednostek handlu zagranicznego, ktore sg  wyspe-
cjalizowanymi ogniwami "powotanymi do obstugi wymiany handlowej z zagra-
nicg 1 tylko one z reguly posiadaja koncesje na jej prowadzenie. Wszel-
kie oddzialy, spokki, delegatury sg tworzone przez wyspecjalizowane og-
niwa handlu zagranicznego 1 hierarchicznie sg z nimi zwigzane. V tym
przypadku przedsiebiorstwa wytworcze sg zatem odizolowane od rynkéw za-
granicznych, tym bardziej, ii moze tu wystgpié jeszcze dodatkowe ogniwo
Integrujace ich dziakalnos¢, tzw. obligatoryjne zrzeszenie.

Powigzania finansowe, organizaoyjne, a takie planistyczne pomiedzy wy-
specjalizowanymi ogniwami handlu zagrani znego (posrednikami krajowymi)
a przedsiebiorstwami wytworczymi  kreslone sa przez monopolistyczng Iub/i
monopsonistyczng pozycje tych plerwszych.Przedsiebiorstwa wytwércze sprze-
daja swoje produkty posrednikowi monopsoniscie (zgodnie z Jego zambwie-
niem lub dyrektywg planistyczng) i w skrajnym przypadku na tym koriczy Ble
ich udzial w wymianie z zagranica lub muszg korzysta¢ z jego poSredni-
ctwa jako obligatoryjnego komisanta. Przedsiebiorstwo wytworcze w mode-
lu scentralizowanym nie ma zatem réwniez zadnego istotnego wpdhywu na po-
wigz nia organizacyjne 1 finansowe z krajowymi kontrahentami. V  warun-
kach, gdy dziatalnos¢ eksportowa jest wymuszana administracyjnie lub pla-
nistycznie przy braku jakichkolwiek znaczacych motywacji ekonomicznych
do rozwoju eksportu powigzania techniczno-technologiczne nie spehniaja
swoich funkcji, w szczegélnosci obserwuje sie makg dbatosS¢ o jakosE pro-
dukcji i brak autonomii przedsiebiorstw w rozwoju kooperacji z innymi
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przedsiebiorstwami krajowymi, a takie z przedsiebiorstwami zagranicznymi.
Przedsiebiorstwo nie ma zadnego wphywu na okreslenie swojego w danych wa-
runkach mozliwie korzystnego udziatu w realizacji danego przedsiewzieci*
eksportomgo. Podziat powigzan przedsiebiorstwa eksportujgcego na powig-

zania z Centrum, kontrahentami krajowymi i kontrahentami  zagranicznymi

wskazuje, iz sg one zdeterminowane przez powigzania planistyczne tych

przedsiebiorstw z Centrum oraz z jednostkami wspomagajacymi Centrum

(przedsiebidretwa handlu zagranicznego), a takze iz wszyatkie rodzaje

powigzan maja z regudy charakter obligatoryjny i zunifikowany.

W modelu opartym na samodzielnosci przedsiebiorstw powigzania przed-
siebiorstwa eksportujgcego ksztaktowane sg przez obiektywne i subiektyw-
ne potrzeby zwigzane z celami jego dziakania.

Podstawowe znaczenie dla relacji pomiedzy przedsiebiorstwami a Centrum
w modelu tym majg powigzania finansowe oraz planistyczne. Powigzania fi-
nansowe, obejmujace - jak wspomniano w poprzednich rozdziatach - organi-
zacje przephywu pienigdza pjomiedzy nabywcg a eksporterem, w tym przypad-
ku zdeterminowane sg przez szereg instrumentdw ekonomicznych Centrum,kto-
re ograniczaja lub zwiekszajgq faktycznie dophywajace do eksportera $rod-
ki pieniezne. WSrdd instrumentow tych nalezy wymieni¢ stawki podatkowe,
stope procentowg, kurs walutowy Itp. Z kolei powigzania planistyczne
przedsiebiorstwa z Centrum nie shuzg juzprzepbywowi dyrektyw planistycz-
nyoh, lecz informacji o zamierzeniach strategicznych i taktycznych Cen-
trum w danym okresie, ktére przedsiebiorstwa, z uwagi na wlasny interee,
powinny wziaé¢ pod uwage przy wyznaczaniu kierunkéw swego dzialania. 0Od-
powiedni uktad i1 funkcjonowanie powigzan finansowych, a takze planistycz-
nych, powinny doprowadzi¢ do zharmonizowania celu przedsiebiorstwa z ce-
lami Centrum 1 nie dopuscic¢ do wystgpienia konfliktow oraz przeksztatce-
nia relacji i1 powigzan w uktad adekwatny do modelu scentralizowanego.

Z wyzej zaprezentowanych uwag wynika, iz w analizowanym modelu powigza-
nia przedsiebiorstwa z innymi podmiotami rynku krajowego oraz z rynkiem
zagranicznym tworzone sg zgodnie z celami przedsiebiorstwa. Stad tez mo-
ze ono rozwijac powigzania z rynkiem zagrsnicznym w sposéh autonomiczny
podejmujac dziatkania eksportowe z punktu widzenia ich wpbhywu na swoj wy-
nik finansowy, ktdry powinien determinowa¢ automatycznie fundusz plac,
rozwoju Itp. W modelu tym wszystkie przedsiebiorstwa posiadaja zatem
mozliwos¢ bezposredniego kontaktowania sie z ynkami zagranicznymi, coO
oznacza powszechnos¢ uprawnien (koncesji) do prowadzenia handlu zagrani-
cznego-

MozliwosE bezposredniego kontaktowania alt przedsiebiorstwa z rynkiem
zagranicznym nie oznacza koniecznosci bezposredniego czy indywidualnego
dziakania na rynkach obcych, a tylko Uprawnienie do podejmowania auto-
nomicznych decyzji dotyczacych fora tego dziakania. W przypadku tym po-
Jawia sie zatem problem projektowania i wyboru krajowych powigzan orga—
nizacyjnych, a takze techniczno-technologicznych i finansowych, co w
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praktyce uzaleznione jest m.in. od specyfiki branzowej danego przedsie-
biorstwa, jego mozliwosci produkcyjnych, finansowych i kadrowych.

W omawianym modellu przedsiebiorstwa wytworcze posiadaja nastepujace mo-
zliwosci kontaktowania sie z rynkiem zagranicznym w kontekscie krajowych
powigzan organizacyjnychi

1. Samodzielnie i/lub poprzez wlasne przedstawicielstwa zagraniczne,

2. Poprzez dobrowolne zrzeszenie (spotke) wiekszej liczby przedsie-
biorstw wytworczych,

3. Poprzez wyspecjalizowane krajowe ogniwa handlowe, ktére moga dzia-
+a¢ jakoi

a) agent lub komisant (typowe ogniwa handlom - posredniczace),

b) udziatowiec w spolce z przedsiebiorstwami wytworczymi,

¢) hurtomnik,

d) firma consultingowa w zakresie informacji rynkowych, finansowych
itp.

Elastyczny i1 zrdznicowvany charakter powigzan przedsiebiorstwa z kontra-
hentami krajowymi, a takze charakter powigzan z Centrum pozwala na lep-
sze ich przystosowanie do specyfiki eksportowanego produktu, a wiec i do
specyfiki jego nabywcy. Biorgc pod uwage przykdadowe powigzania organi-
zacyjne i Yjybrane cechy niektdrych produktdw, mozna dokonacC proby przy-
porzadkowania przedsiebiorstwom réznych brani odmiennych powigzan orga-
nizacyjnych (por.tab.4-).

Réznicowanie krajowych powigzan organizacyjnych moze przebiega¢  réw-
niez w ramach danego przedsiebiorstwa. Realizacja przykfadowych  trzech
kontraktow zagranicznych moze odbywaC sie w konteksScie powigzann organi-
zacyjnych w nastepujacy sposob:

Kontrakt 1 - przedsiebiorstwo wytwdrcze —— rynek zagra-
niczny (wykorzystanie filii tego przedsiebiorstwa),

Kontrakt 2 - przedsiebiorstwo wytwércze udziatowcem  spokki
przedsiebiorstw —---rynek zagraniczny (Wykorzystanie folii spokki i/
/lub Filii przedsiebiorstw udziakdwcdw),

Kontrakt 3 ~ przedsiebiorstwo wytworcze — ~-wyspecjalizowa—
ne krajove ogniwo handlove ----rynek zagraniczny (wykorzystanie fi-
lii wyspecjalizowanego krajowego ogniwa handlowego i/lub Filii przed-
siebiorstwa wytwdrczego) -

W omawianym modelu przedsiebiorstwa wytworcze majg mozliwosc bezposred—
niego kontaktowania sie z innymi (obok ogniw zbytu) ogniwami krajowymi,
ktore ukatwiajg przepbyw towaréw (ustug) do ich nabywcow. Staje sie to
szczegOlnie Istotne 1 konieczne wtedy, gdy przedsiebiorstwa wytwércze w
swoich powigzaniach organizacyjnych nie wykorzystujg wyspecjalizowvanych
krajowych ogniw zbytu. Sytuacja taka wystepuje w zaprezentowanych ityze]j
kontraktach 112 .

Zagraniczne powigzania organizacyjne, stanowiac przedduzenie powigzan
krajowych, sa z reguly odzwierciedleniem dgzenia eksportera zarowno do
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uwzglednienia preferencji nabywcy w tym zakresie, jak 1 specyfiki pro-
duktéw oraz wlasnych wyzej wspomnianych mozliwosci produkcyjnych, finan-
sowych i kadrowych. Obok mozliwosci bezposSredniego daczenia potencjatu
organizacyjnego, produkcyjnego i Finansowego eksportera 1 nabywcy lub
eksportera i innych wspokeksporteréw w postaci powigzan opartych na joint
venture czy konsorcjum mozliwe,a nawet konieczne, staje sie zatem wyko-
rzystanie zagranicznych ogniw posredniczacych, takich jak agent, hurtow-
nik czy detalista. Ksztaktowanie zagranicznych powigzan organizacyjnych
przez eksportera, jak i préoba przyporzadkowania z géry okreslonym przed-
siebiorstwom ich odpowiednich wersji nie zawsze jest mozliwa. Ostateczny
ksztakt tych powigzan moze bowiem zaleze¢ od czynnikdw, na ktore przed-
siebiorstwo nie ma wiekszego wplhywu. Niemniej jednak charakter komplet-
nych obiektdéw czy eksport maszyn i urzgadzen okresla mozliwos¢  wykorzy-
stania zagranicznych powigzan organizacyjnych w formie konsorojum czy
joint venture, zas w eksporcie towardow konsumpcyjnych preferowane  jest
angazowanie agenta czy hurtownika albo bezposrednich powigzan organiza-
cyjnych z nabywca, co rowniez mozna odnies¢ do towardw masowych i irwe-
etycyjnych.

Zmiana charakteru powigzan przedsiebiorstwa z Centrum oraz przeksztak-
cenie ich roli, o czym wepominano wyzej, oOznacza przesuniecie znacznej
odpowiedzialnosci przedsiebiorstwa za sprawne funkcjonowanie jego powig-
zan z kontrahentami krajowymi i zagranicznymi i to niezaleznie od tego,
czy dziaka ono na rynku zagranicznym bezposSrednio, czy posSrednio. Sygna-
lizowany wyzej, fakultatywny, zréznicowany 1 elastyczny charakter po-
wigzan przedsiebiorstwa nie zawsze jednak moze by¢ realizowany w réwnym
stopniu, 0 czym Swiadczy projektowanie powigzan organizacyjnych. Badajac
wzajemne oddziakywanie wyroznionych rodzajow powigzan mozna ustali¢ ich
hierarchie, a takze prawdopodobny sposéb i site oddziakywania.

Przykladowo elastyczne i zréznicowane ksztaltowanie powigzan organiza-
cyjnych okresla zmiennoS¢ powigzan techniczno-technologicznych, a w kon-
sekwencji i1 finansowych, zaréwno z kontrahentami krajowymi, Jak i zagra-
nicznymi. Nalezy Jednak podkresli¢, 1z ostateczny ksztakt powigzan za-
lezy od roli Jakg przedsiebiorstwo moze obiektywnie petni¢ w relacjach z
kontrahentami zagranicznymi, a wiec od pozycji, jakg moze ono przyjac w
sieci powigzan. O ile bowiem omawiany model charakteryzuje z zatozenia
aktywna rola przedsiebiorstwa w sieci powigzan krajowych, o tyle rola
ta w sieci powigzan zagranicznych zaleze€¢ moze od szeregu tendencji ogra-
niczajacych albo wzmacniajacych. Wystepowanie tych tendencji moze by¢
zwigzane zardwno ze sposobem wprowadzania zasad opisanych w modelu opar-
tym na samodzielnosci przedsiebiorstw, jak 1 z aktualng sytuacjg gospo-
darcza.~" Biorgc pod uwage proces wprowadzenia rozpatrywanego modelu re-

"Wozna liczy¢ sie z brakiem konsekwencji wft wprowadzeniu zasad modelu
drugiego, co wiazaC_nalezy z sygnalizowariym wczesniej wystepowaniem — w
rce centralnie planowanej tendencji do centralizacji i koncentra-
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lacjl przedsiebiorstwa z Centrum, podczas analizy i projektowania powig-
zan przedsiebiorstwa z rynkiem zagranicznym nalezy uwzgledni¢ tendencje
do (altermatywnie a) lub b))i

1 a) utrzymywania ekstensywnego rozwoju gospodarki,

1 b) uaktywnienia elementdw intensywnego rozwoju gospodarki,

2 a) utrzymywania sie chronicznego zadhuzenia z zagranica,

2 b) wystepowania przejsciowego zadhuzenia z zagranica lub jego brak,

3 a) utrzymywania sie lub powrotu rozwigzan centralistycznych,

3 b) wprowadzenia zdecydowanie rozwigzan decentralistycznych.
Zaprezentowane tendencje rodza odpowiednio konsekwencje trojakiego rodza-
Ju, a mianowlclei

1 @) brak stymulowania przez gospodarke innowacji techniczno-technolo-
gicznych,

1 b) stymulowanie przez gospodarke innowacji techniczno-technologicz-
nych,

2 a) bardzo ograniczony dostep przedsiebiorstw do kredytéw w walutach
zagranicznych,

2 b) relatywnie fatwy dostep przedsiebiorstw do kredytéw w walutach za-
granicznych,

3 a) sztywny i obligatoryjny krajowy system dystrybucji handlu zagra-
nicznego,

3 b) elastyczny i fakultatywny krajowy system dystrybucji handlu za-
granloznego.

Zakkadajac, 01z wprowadzaniu modelu opartego na samodzielnosci przedsie-
biorstw towarzyszy tendenoja do utrzymywania rozwigzan centralistycznych
(3 @) przy jednoczesnym utrzymywaniu sie ekstensywnego rozwoju kraju (1a) m
oraz chronicznego zadhuzenia gospodarki 2 a), nalezy przyja¢, iz ich kon-
sekwencje w sposob oczywiscie negatywny bedg wpbkywakly na  ksztaktowanie .
powigzan techniczno-technologicznych i finansowyoh z kontrahentami Za-
granioznymi. Im silniejsze bedzie oddzialywanie tych tendencji, tym po-
zycja przedsiebiorstwa w sieci powigzan z kontrahentami  zagranicznymi
bedzie skabsza. W tym przypadku relacje z nabywca przybiorg posta¢ okre-
Slong w rozdziale trzecim jako zdominowang przez nabywce.

Uodele relacji eksportera z Centrum w sposob uogolniony ukazuja po-
wigzania istniejgce pomiedzy nimi. W rzeczywistosci poszczegolne kraje
socjalistyczne daza do reallzaoji, co do tendencji, albo modelu scentra-
lizowanego, albo opartego na samodzielnosci przedsiebiorstw. Ten ostatni

c.d.5|)_>
cjl. Przykkadowo przechodzeniu do modelu drugiego moze towarzyszy¢ brak
IJstotnyéxlfzmian 15nk(;jor_1alnyoh 1_strukturalﬁ?/cﬁgna niekt()rych_pg)z/iomach
ospodarki, w_tym gkdwnie na poziomie Centrum, na_co zwraca sie uwage w
ontekscie polskiej reforny gospodarczej, Por. m.in. W Wilczyn -
s k_li Polsica reforma gospodarcza a teoria ekonomiczna soojallzmu. Eko-
nomista nr 4-5, 1985 s.590-591.
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odpowiada w przyblizeniu rozwigzaniom wprowadzanym do tej pory Jedynie
&' Wegrzech oraz zatozeniom polskiej reformy gospodarczej . Inne kraje
deklaruja odejsole od modelu scentralizowvanego, ktory okazat alf nie-
sprawny 1 nieodpowiedni do poziomu rozwoju sit wytworczych osiggnietego
przez wiekszosS¢ krajow omawianego typu. Przejscie do mcdelu opartego na
samodzielnosci przedsiebiorstw, jak pckazuje praktyka wegierska, jest
procesem ddugotrwadym oraz, Jak wynika z polskiego przykkadu, napotykcT
wiele obiektywnych 1 subiektywnych przeszkéd. W tym kontekscie  podkre-
sla sie, 1z wprowadzanie nowego modelu powinno mle¢ charakter skokowy,
polegajacy na zmianach typu Jakosciowego, gdzie w miejsce starego mode-
lu scentralizowanego prcponuje sie ncwy, bardziej sprawny model  oparty
na samodzielnosci przedsiebiorstw, a nie na zmianach Ilcsclowych  mody-
fikujacych jedynie niektdre elementy modelu do tej pory funkcjonujacego?)
Problem polega na tym, 1z kazda nlekonsskwencja 1 opéznianie zmian zgod-
nych z nowym modelem powoduje zakddcenia w funkcjonowaniu calej  gcspo-
darki, poniewaz rozwigzania pokazane w dwéch modelach to altermatywy, a
nie komplementarne propozycje. Na tym tle mozna wekazad, 1z realizacja
proeksportowej strategii naszej gospodarki napotyka na trudnosci nie
tylko z uwagi na duze zadhuzenie i utrzymywanie sie jej ekstensywnego
rozwoju, ale takze z uwagi na wystepujgce nadal rozwigzania charakterys-
tyczne dla modelu scentralizowanego w warunkach wprowadzania elementdéw
zgcdnych z modelem cpartym na samodzielnosci przedeiebiorstw. Jesli chc-
dzi c instytucjonalnc-funkcjonalny aspekt tej sprzecznosci, to istniejg-
cy resortowy pcdzlat gospodarki 1 brak zdecydcwanej zmiany rcli Centrum
z bezposredniego kierowania na sterowanie oskabia znacznie wprowadzenie
modelu cpartego na partnerskich relacjach pomiedzy Centrum a przedsie-
biorstwami. Z kolei sterowanie przez Centrum wymiang handlowg z zagrani-
ca wymaga wprowadzania racjonalnych parametrow, przede wszystkim kursu
walutowegc 1 cen transakcyjnych.0) Tymczasem nadal kurs walutowy ustala-
ny jest ex post, a ceny transakcyjne nie dochodza do wszystkich przed-
siebiorstw eksportujacych. Producentom uniemozliwia to z kolei raojo-
nalne wyznaczanie kierunkéw produkoji 1 sprzedazy w podziale na kraj 1
zagranice. Rowniez szereg innych rczwlgzan dotyczacych systemu  ekcno-
mlcznc-Finanscwegc przedsiebiorstw ekspcrtujgcych, takich np. jak ogra-
niczonos¢ dysponowania Srodkami dewizowymi uzyskanymi z eksportu, rozsze-
rzanie sie zakresu stosowania rachunku wyrdwnawczego (tj. wzrost otrumle-

_~Zchb. Polska reforma gospodarcza. Handel Zagraniczny, Opra¢. U. Ple-
wiec. PM\E, Warszawa 1982:

7)‘Zob. m.in. S. D u 1 o k it Kierunki refcrmy systemu gos rczego.Wi
Cele 1 zakres refcmy gcspcdarczej. PVE, Warszawa 1931 s.176-177.

®por. m.in. D. R 0 s a t ii Proeksportowa strategia rozwoju. Handel
Zagraniczny nr 9~ 1985, s.3*
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ni finanaowyoh z nim zwigzanych), brak dostatecznych zachet dla rozwoju
eksportu ogranicza Istotnie dazenie do proeksportowego rozwoju naszej
gospodarki, prowadzac nierzadko dc konfliktéw zaréwno pomiedzy Centrum a
przedsiebiorstwami, Jak 1 pomiedzy krajowymi uozestnikami eksportu™. Ta-
ki stan rzeczy cskabla znacznie pozycje polskiego eksportera w sieci po-
wigzan z kontrahentami zagranicznymi 1 zwieksza zakres niewykorzystanych
mozliwosci eksportowych naszej gospodarki .

5.2. Analiza powigzan polskiego eksportera budownictwa

Relacje pomiedzy eksporterem a rynkiem krajowym 1 -rynkiem zagranicznym
przedstawione wyzej, wyznaczajg ramy ksztaltowania powigzan  polskiego
ekspcrtera budovnictwa. Rownoczesnie wspomniane tendencje w zakresie
stanu danej gospodarki 1 ich konsekwencje beda odgrywaly istotng role w
wyznaczeniu jego pozycji w sieci powigzan z kontrahentami zagranicznymi .

Model scentralizowany relacji eksportera z Centrum odpowiada, biorgc
pod uwago mozliwych krajowych uczestnikéw eksportu budownictwa, nastypu-
Jacemu schematowi i

- Centrum zarzadza w sposOb bezposredni jednostkami uczestniczacymi w
eksporcie, ckreslajac rowniez w sposéb zunifikowany powigzania organi-
zacyjne, FTinansowe i1 techniczno-technologiczne pomiedzy podmiotami  za-
angazowanymi w ten eksport,

- rescrt branzowy oddzlalywuje bezposrednio 1 posrednio na podlegle mu
Jedncstki zajmujgce sie wymiang handlowg z zagraniog w zakresie  budow-
nictwa,

- wyspecjalizowane ogniwa handlowe dzialaja jako monopolisci i peknig
funkcje zaréwno handlcwe, jak 1 administracyjno-kontrolne w zakresie eks-
portu w odniesieniu do jednostek (organizacji) budowlanych,

- dziakajgq obligatoryjnie i1 irwale zrzeszenia przedsiebiorstw  budow-
lanych c charakterze zjedncczen typu administracyjnego,

- przedsiebiorstwa budowlane sa z reguly biermnym uczestnikiem eksportu.

Model relacji ekspcrtera z Centrum oparty na samodzielnosci przedsie-
biorstw odpowiada z kolei nastepujgacemu schematcwli

- Centrum wyznacza og6lne warunki dziakania eksporterom budomnictwa,”
oddzlabkywujgc na nich w sposob posredni, gldwnie .za pomocg powigzan fi-
nansowych,

- brak rescrtowego (branzowvego) podziatu gospodarki narodowej,

- wyspecjalizowane ogniwa handlcwe dziakajg w sposob zrézniccwany,

"""KoniecznosC istotnych zmian w systemie flnanacwo-okoncmlcznym anali-
zuje m.in. A. Kamlnskli -Twarde" 1 ,miekkie" ograniczenia finanso-
we w handlu zagranicznym. Handel Zagraniczny nr 1, 1 s.6-8.
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- dziakajg dobrowolne zrzeszenia przedsiebiorstw budowlanych,

- przedsiebiorstwa budowlane sg petnoprawnym, ektywnya uczestniklea
eksportu budownictwa, decydujgacym o sposobie sprzedazy swoich produktow
za granice.

Przyjmujac, 01z wprowadzane od poczatku lat 60 zmieny w polskiej gospo-
darce odpowiadajg co do tendencji modelowi opartemu na samodzielnosci
przedsiebiorstw, a wiec drugiemu wyzej zaprezentowanemu schematowi, na-
lezy dodatkowe wyekBpcnowaC specyfike eksportcwegce preduktu budowlane-
go i zwigzane z nig implikacje w zakresie deboru rozwigzan najpelniej jej
odpowiadajacych. /

Podstawowe cechy specyficzne eksportowanego produktu budowisnego tci

- techniczno-technologiczny aspekt kontraktow eksportowych, wymagaja-
cy bezposrednich kontaktéw pomiedzy przedsiebiorstwami budowlanymi a na-
bywcami,

- miejsce wytwerzenia produktu budowlanego, ktorym jest z reguly rynek
zagraniczny, wymaga posiadania wszechstronnej Informacji o krajach i te-
renach, na ktorych produkt ma powstac,

- wysoki stopienn zkozcncsci produktu budowlanego, ktory stanowi¢ moze
czeste skomplikowane przedsiewziecie organizacyjno-techniczne ,1 finan-
sowe wymaga zaangazowania znacznych sit 1 Srodkéw oraz duzej ilosci ko-
operantow.

Specyfika produktu budowlanego najwyrazniej przejawia aie - cc podkre-
Slono wyzej - w jego wersji kompleksowej, ktora obejmuje szereg stad-
nikéw stanowigcych funkcjonalng celos¢. Naleze do nlchi projektowanie,
wykonawstwo budowlane, kompletacja (maszyn i urzadzen, materiadow, pok-
fabrykatow itp.). Pcmadto produkt budowlany obejmowac¢ moze Bzereg ushug
zwigzanych z serwisem technicznym, doradztwem, uruchomieniem danego o-
biektu itp.

Produkt budowlany moze by¢ ekspertowany w postaci ustug budowlanych,na
ktore skkadajg sie jako samoistne skdadniki ustugi zwigzane z przygoto-
waniem dokumentacji technlczno-projektowej oraz ushugi Swiadczcne przez
specjalistow. V tym ostatnim przypadku sprzedaz ustug moze mie¢ postac
eksportu sidy roboczej, eksportu ustug dotyczacych nadzoru wykonawstwa
inwestycyjnego oraz eksportu analiz, studiow, zatozsn i raportéw tech-
niczno-ekonomicznych, sporzadzanych gldwnie za granicg, a takze wstep-
nej 1 biezgcej (po iodbiorze) eksplcataoji danego przedsiewziecia.

Pcnadtc eksportowvany produkt budowlany moze cbjac rowniez przedsiewzie-
cia inwestycyjne, ktore nie stanowig funkcjonalnej calosci, a pewng jej
o0zes¢ (np. prsce fundamentowe, wykopy 4-tp.).

Z Istoty modelu opartego na samodzielnosci przedsieblorstwwynika, iz
odpowiadajgace nu rozwigzania w zakresie eksportu budownlotwa powinny by¢
zréoznicowane. Rowniez zmienny zakres eksportowanego produktu budowlanego
w praktyce powinien oznacza¢ roznicowanie rozwigzan okreslajacych role
oraz zakres dziakania ghlownych uczestnikéw sksportu i Jest on  zwigzany
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zarowne ze specyfika produktu, jak i mozliwosciami techniczno-technologi-
cznymi, Finansowymi oraz organizacyjnymi eksportera pochodzacego S gospo-
darki o danym poziomie rozwoju.

Eicrac ped uvage dwa kryteria, tj.t

s) lokalizacje Iniojatywy w zakresie eksportu oraz

b) lokalizacje funkcji zbytu i produkcji
mezna wyodrebni¢ szereg przypadkow szczegétowych rozwigzan w zokrasie
eksportu budownictwa w ramach modelu opartego na samodzielnosci przedsie-
biorstw.10"

Przypadek 1

a. Lokalizacja funkcji zbytu i produkcji w przedsiebiorstwie budowla-

nym.
b. Lokalizacja inicjatywy w zakresie ekepertu w przedsiebiorstwie bu-

dowlanym.

W pierwszym przypadku przedsiebiorstwo budowlane jest nastawione pro-
eksportowo, co oznacza, Iz eksport budownictwa odgrywa zasadnicza rele w
catoksztakcie Jego dziakalnosci.11” Przedsiebiorstwo posiada mozliwosci
techniczne, finansowe 1 kadrowe do samodzielnego dziakania na miedzyna-
rodomym rynku budowlanym, ghdwnie jednak w zakresie obejmujacym czes-
cione wykonawstwo (np. ekspert ushug specjalistycznych, eksport Bidy ro-
bociej), a w ograniczonym stopniu dotyczy¢ moze mniejszych specjalisty-
cznych przedsiewzie¢ kompleksowych @rp. melioracji),

i Mozliwos¢ realizacji przez przedsiebiorstwo budowlane ostokaztaktu
dziatan zwigzanych nie tylke z wykonawstwem (funkcja produkcji), ale rowT

_"Lokalizacja inicjatywy w zakresie eksportu wskazuje podniot, ktoryw
dominujacy sposob wpywa na decyzje dctyczace przede wszystkim struktury
przedmiotowej eksportu. Moze cn takze decydowaC o Jego strukturze  kie-
runkowej (t2n. gdzie sprzedaC) oraz czasewej (Kiedy dekenaC sprzedazy),a
1takze 0 warunkach pltatnosci (m.in. za ile sprzedac). o0

_Kryterium Iokalgza(cj:jl inicjatywy odnosi sie do Konkretnego przedsiewzie-
cia eksportowvego 1 zdeterminowane moze byc¢ nB- Jego wielkoScig 1 zakre-
sem. Z kolei kryterium lokalizacji funkcji z wskazuje na potencjalne
mczllwosci cbshugi 1 realizacji eksportu przez dany miot.

11¥'V_\arto podkresli¢, na cc wskazw/_éno bardzo czesto podczas badan, iz
z uwvagi na specyfike eksportu budownictwa,- w_ramach ktorego bszpcsredni
real izatorzy danego przedsiewziecia wyjezdzaja zs granloe™ (miejsce budo-
wy danego kompleksowego przedsiewziecta budowlanego) i1 otrzymuja zaplate
w”cakcsci _lub w czesci w zagranicznych_srodkach iczych, istnigje
bardzo silna_motywacja zatdg przedsiebiorstw budowlanych do rozwoju eks-
pgrgu Ilofg('jﬁvavmctwa 1 traktowaniu go jako Istotnej sfery dziakalnosci przed-
siebio -
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nlez ze sprzedazg za granice (funkcja zbytu) sprawia, ze w omawianym
przypadku moze one dokonywa¢ autonomicznych wyboréw co do ewentualnego
nawigzywania stosunkéw umownyoh z kontrahentami krajowymi i zagraniczny-
mi. Daje mu to duzg elaatycznoAC dziatania i znaczng side przetargowg w
kontaktach z krajowmymi ogniwami handlowymi  (posrednikami).

Przypadek 2

a* Przedsiebiorstwo budowlane konoentruje sie glownie na funkcji pro-
dukcji i zleca realizacje funkcji zbytu krajowym Ogniwem handlowym.

b. Lokalizacja inicjatywy w zakresie eksportu w przedsiebiorstwie bu-
dewlnaym.

W niniejszym przypadku dziatalnos¢ eksportowa nie dominuje w calo-
ksztadcie aktywnosci gospodarczej przedsiebiorstwa budowlanego.  Przed-
siebiorstwo, nie pcsiadajac mozliwosci samodzielnego wejscia na rynek
zagraniczny, korzysta z ushug wyspecjalizowanych Jednostek handlowych
lub innych Njednostek zdolnych do zrealizowania w jego imieniu I na jego
rachunek funkcji zbytu (sprzedazy produktu za granice).

W rozpatrywanym przypadku przedsiebiorstwo budowlane wystepuje z regu-
4y w roli zleceniodawcy, korzystajacego z ustug ogniw pcsrednluzacych.
Jednak 1 tu moze cno zdecydcwaé sie (przy uwzglednieniu swoich  dotych-
czasowych doswiadczen w zakresie budownictwa krajowego 1 zagranicznego,
zakresu eksportowanych robdt 1 ewentualnej specjalizacji) na opracowania,
a nastepnie realizacje strategii tzw, bezpiecznego, samodzielnego wejs-
cia na miedzynarodowy rynek budowlany. Polega cnc m.in. na tym, ze w fa-
zie poczatkowej przedsiebiorstwo podejmuje sie wykonawstwa prostych, ma-
4o skomplikowanych robdt (np. przedsiebiorstwa inzynieryjne realizujg ro-
boty ziemne) z czasem przechodzac do bardziej skomplikowanych form eks-
portu, zaréwno pod wzgledem rzeczowym, jak i w sensie rozwinietych form
kooperacji.

Przypadek 3

a. Lokalizacja funkcji zbytu na szczeblu zrzeszenia przedsiebiorstw.

, b. Lokalizacja inicjatywy w zakresie eksportu na szczeblu zrzeszenia
Pprzedsiebiorstw.

Trzeci przypadek dotyczy zrzeszen przedsiebiorstw, koncentrujgcych swo-
Ja dziakalnosS¢ na eksporcie budownictwa (zrzeszenia branzowe de. ekspor-
t), Dysponujg one znacznym potencjakem eksportowym i Jako generalni wy-
konawcy uega realizowaC duze kompleksowe przedsiewziecia na rynku zagra-
nicznym. Do cmawianych zrzeszen przystepuja zarowno przedsiebiorstwa bu-
dowlane specjalizujace sie w eksporcie, jak i1 przedsiebiorstwa, ktorych
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mczliwosci ekspertowe sg relatywnie made. loh trzon tworzg jednak przed-
siebiorstwa doswiadczone w dziakalnosci na miedzynarodowym rynku budow-
lanym, W sklad zrzeszenia moze wchodzi¢ rowniez wyspecjalizowana jedno-
stka handlowa, ktdra obstuguje wykgcznie to zrzeszenie. Zgrupowanie przed-
siebiorstw moze mie¢ relatywnie stalg konfiguraoje partnerdw lub moze byd
uk#adem elastycznym, tylko o pewnej strukturze stalej. Zalety to m.inl od
tego, w jaki spesoéb zestato ono utworzone i jakie postawido sobie cele.
Frzyk¥adowot czy powstato dla realizacji danegc kontraktu (zrzeszenie ad
hcc - czascwe), czy tez przestanka jego powstsnia bydo zapewnienie w spo-
stb trwaly (w dhuzszym okresie) wiekszej sidy przetargowej na danym ryn-
ku regionalnym, krajowym lub jego segmencie (zrzeszenie rynkowe - geogra-
floene), czy tez powokano je dla realizacji danego typu kcentraktow(zrze-
szenia™wyspecjal 1zowane).

Obok korzysci- jakie daje zrzeszone dziakanie przedsiebiorstw (zwieksze-
nie sidy przetargowej na rynku miedzynarodowym, koncentracja sit, Sred-
kéw i1 doswiadczenia) moze ono ronniez wywoka¢ okreslone zjawiska ujemne.
W szczegblnosci Istnieje niebezpieczenstwo tworzenia sie struktur biuro-
kratycznych, ograniczanie autonemii przedsiebiorstw (szczegblnie " tych
stabszych) oraz monopolizacja, przejawiajaca sie m.in. w dyskryminowaniu
1 eliminowaniu przedsiebiorstw, ktdre nie przystgpidy do zrzeszenia.W ce-
lu ograniczenia tych negatywnych zjawisk™nalezy tak dobiera¢ forme zrze-
szenia (spolka z ograniczong odpowiedzialnoscig, konsorcjum, jcint ven-
ture Itp.), by przy zachowaniu mozliwie duzej autonomii przedsiebiorstw
1 ich udziatu w decyzjach, zspewni¢ danemu ugrupcwaniu elastycznos¢ 1
skutecznos¢ dziakania na rynkach zagranicznych. Ponadto mezna cgraniozy¢
mozliwoS¢ tworzenia zrzeszen ogolnokrajowych (oprocz zrzeszen przedsie-
biorstw specjalistycznych, np. elektrycznych) na rzeoz ugrupowart regio-
nalnych.

Przypadek 4

a. Lokalizacja funkcji zbytu w wyspecjalizowanych jednostkach handlu
zagranicznego 1 innych jedncstkach ustugowych.

b. Lokalizacja inicjatywy w wyspecjalizowanych jednostkach handlu za-
granicznego 1 Innych jedncstkach ustugowych.

W tym przypadku wyspecjalizowane jednostki handlu zagranicznego zdolne
do obstugi 1 realizacji funkcji zbytu na rynkach zagranicznych prowadza
w kraju akwizycje, ktorej oelem jest zaangazowanie przedsiebiorstw bu-
dowlanych w dziakalnosS¢ eksportowg. Z uwagi na zatozong inicjatywng role
Jednostek handlu zagranicznego powigzania pomiedzy nimi a przedsiebior-
stwami budcwlanymi majg z reguly posta¢ sprzedazy na rachunek i w Imie-
niu tych jednostek.

Omawiany przypadek odnosi sie do sytuacji, Kkiedy przedsiebiorstwa bu-
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dowlane nie chca lub ale noga (z uwagi na ograniczona wlasno zasoby) po-
nosic¢ ryzyka dziakalnosci eksportowej. Wtedy to catosC ryzyka przejmuje
wyspecjalizowana jednostka handlu zagranicznego. Sytuacje te oznaczmy ja-
ko 4 a.

Ponadto przypadek ten dotyczy przedsiewziec¢ almportowych, w ktorych za-
sadnicza role odgrywaja prace projektowe zwigzane z technologia produk-
cji I/lub wkonawstwa. Wtedy to jednostki ustugowe, np. biura projektow,
stajg sie ognlwen wiodacym w ramach ukdadu  kooperacyjnego przadsle- »
biorstw budowlanych 1 przedsiebiorstw dostarczajgcych maszyny 1 urzadze-
nia dla danego kompleksowego przedslewzleola eksportowego. Rowniez biu-
ra projektowe i podobne jednostki w rozpatrywany* przypadku, z uwagi
na posiadane zasoby kadrowe, nogg speojalizowaC sie w eksporcie samej
dokumentacji technicznej czy consultlngu technicznym (4 b).

Przypadek 5

.a. Lokalizacja funkcji zbytu i produkcji zgodnie z przypadkami 1 do 4.

b. Lokalizacja Inicjatywy w zakresie eksportu w Centrum.

Zgodnie z istotg nodelu opartego na samodzielno$oi przedsiebiorstw an-
gazowanie sie Centrum w eksport budownictwa nie moze oznaczaC bezposred-
niego kierowania nim. W tym przypadku- chodzi o sytuacje, gdy Centrua,
zainteresonvane skierowaniem danego potenojatu budownictwa eksportowego
na okreslony rynek, .oddzialkywuje posrednio (przy pcmocy instrumentow eko-
nomicznych) na-jednostki gospodarcze. W szczeg6lnosci Centrum moze cglo-
sl¢ przetarg (z reguly ograniczony) 1 stworzy¢ dogodne warunki Finansowe
realizacji popieranego przez nie przedsiewziecia eksportowego.-

Jak wynika z charakterystyki przedstawionych wyzej przypadkéw,  kazdy
s nich prezentuje odmienny ukdad powigzan z rynkiem krajowym oraz zmie-
niajaca sie role przedsiebiorstwa w tym ukdadzie, a takze zréznicowang
pozycje przedsiebiorstwa w sieol powigzan z kontrahentami zagraniozriyml.
Wyodrebniajac te przypadki skonoentrowano sie ghownie na podkresleniu
zroznicowanego i elastycznego charakteru powigzan przedsiebiorstwa z ryn-
kiem krajowym. W praktyce przyjecie przez przedsiebiorstwo wersji dziaka-
nia zgodnej z wyszo egdlni nynl przypadkami i odpowiadajacymi Im powiaza-
niami przedsiebiorstw z innymi krajowymi uozestnlkaml eksportu budowni-
ctwa uzaleznione Jest przykdadowo od ich wewnetrznych mozliwosci (Finan-
sowych, kadrowych itp.), od zakresu danego przedsiewzieola budowlanego
oraz od jego znaczenia w polityce handlu zagranicznego Centrum. Ponadto
dane prs asiebiorstwo moze w roznych kontraktach realizowac odtolenr*
> i: ,zania. Np. przedsiebiorstwo, ktore|dziata w Jednym trakel
zgodnie z pierwszym przypadkiem, w innych moze realizowa¢ trzeci lub pig-
ty, a gdy dziaka zgodnie z przypadkiem drugim noze. Jednoczesnie ksstadto-
wad swoje powigzania zgodnie a trze¢ a, czwartym lub platyn.
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Pierwszy przypadek charakteryzuje elf najwiekszym uniezaleznieniem alf”
przedsiebiorstwa od innych krajowych kontrahentéw w zakre ille ksztaktowa-
nia powigzan s kontrahentami zagranicznymi. Nia oznacza to Jednak  row-
nio duzego wpbhywu na powigzania z zagranicznymi kontrahentami.Jezeli
przedsiebiorstwo nie zakdada wzmocnienia swojego potencjadu pcprzes wy-
korzystanie wsparcia Innych krajowych kontrahentdéw (oznacza to brak po-
wigzan organizacyjnych, teohniczno-technclogicznych oraz finanscwoh c
nimi) i zamierza dziala¢ indywidualnie, decyduje sie tym samym bq rcle
podwykonawcy lub pcdwykonawoy podwykonawcy w ramach danego kompleksowego
przedsiewziecia budowlanego. W przypadku tym relacje 1 odpowiadajace im
powigzania beda zgodne z I wariantem relacji eksportera z nabywca (zdomi-
nowany przez nabywce), a tylko w bardzo ograniczonym stopniu w ekspor-
cie wysoce specjalistycznychorchot przybiorg postac relacji 1 powigzan
opisanych w 11 wariancie (kcoperaoyjnym).

Drugi przypadek zak#ada rczwdj powigzan organizacyjnych i finanscwyoh
z kontrahentami krajowymi (glownie z krajowymi ogniwami handlowymi), cc
Jednak nie wzmacnia istotnie pozycji przedsiebiorstwa w Jego powigzaniach
z kontrahentami zagranicznymi, biorgc pod uwage jegc z zakozenia skromny
potencjat wyjsciowy. Stad tez przypadek ten odpowiada zdecydowanie  wa-
riantowi zdominowanemu przez nabywce, za$ rola przedsiebiorstwa budowla-
nego to wydacznie podwykcnawstwo made skomplikowanych robét.

Trzeci przypadek, zakladajacy scedowanie przez przedsiebiorstwo auto-
nomii w zakresie decyzji ekspertowych na rzecz zrzeszenia przedsiebiorstw
charakteryzuje sie szeroko rozwinietg siecig pcwigzan technicznc-technc-
Icglcznych, organizacyjnych i1 finansowych przedsiebiorstwa z innymi kon-
trahentami krajowymi. Biorac pod uwage potencjat zgrupcwanych przedsie-
biorstw moga one, jako zrzeszenie, odgrywac rele zaprezentowang w dwdch
pierwszych wariantach relacji pcmiedzy eksporterem i nabywcg craz odpo-
wiadajacych im wariantach pcwigzan. W praktyce jest ona uzalezniona od
szeregu czynnikdw, c ktorych byka mowa wczesniej, takich jaki specyfika
produktu, sida przetargewa nabywcy i eksportera, charakter rynku nabywcy
Itp.

Czwarty przypadek rczpatruje dwie sytuacje. W pierwszej (4a), przedsie-
biorstwo budowlane posiada powigzania organizacyjne i finansowe z krajo-
wymi ogniwami handlu zagranicznego, przy zatozonej biemej roli  przed-
siebiorstwa i scedowaniu inicjatywy na ogniwo handlowe. Sida przetargowa
takiego uktadu powigzan w eksporcie budownlotwa nie moze by¢ duza, a je-
go pczycja w sieci powigzan z kontrahentami zagranicznymi jest cdpowied-
nio niska. Stad w tej sytuacji nalezy bra¢ pod uwage jedynie 1 wariant
relacji ekspertera z nabywcg i1 funkcje podwykonawcy .

Druga sytuacja (4 b) zaklada szeroki rozwdj pcwigzan techniczno-techno-
logicznych, organizacyjnych i finanscwyoh z kontrahentami kraJowymi(przy
czym dominujacym ogniwem w zakresie krajowych powigzan jest Jednostka us-
4ugowa o charakterze projektowym) lub tez samodzielne Indywidualne wy-
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stepovanie  Jednostek projektowych w kontaktach z kontrahentami zagrani-
cznymi. W pierwszej wersji mozliwe jest przyjecie Il webiantu relacji i
powigzan eksportera z nabywca, w drugiej natomiast, nalezy przyjac 1 wa-
riant i1 pczycje podwykonawcy danej Jednostki projektowej .

Ostatni przypadek charakteryzuje sie szeroko rozwinietymi powigazaniami
Finansowymi pomiedzy krajomymi uczestnikami ekspcrtu budownictwa a Cen-
trum. Wynikajaca stad relatywnie wysoka pozycja przetargowa krajowych
kontrahentow w sieci powigzan z kontrahentami zagranicznymi moze byo6 do-
datkowe wzmocniona kredytowaniem kompleksowego przedsiewziecia - budow-
lanego przez Centrum. W tym przypadku relacje eksportera z nabywcg moga
mieC pestac opisang w wariancie kooperacyjnym.

Speoyfika miedzynarodowego rynku budcwlanego Jest m.in. duze koncen-
tracja podazy i czeste wystepowanie jako eksperterdw kompleksowych przed-
siewzie¢ budowlanych wielkich przedsiebiorstw o bardzc znacznym poten-
cjale techniczno-technologicznym, organizacyjnym 1 finansowym. Stad tez
projektujac pcwlazanla techniczno-technologiczne, organizacyjne i finan-
sone polskich eksporterdw budownictwa nalezy preferowaC raczej ukdady
odpowiadajgce przypadkom 3 i 4 b (wersja, gdzie biurc projektowe  zdo-
minowado innych krajowych kontrahentdw), ktore mega prezentowac odpo-
wiednio duzy potencjat w kontaktach z kontrahentami zagranicznymi. Nie
zawsze jednak jest to gwarancja uzyskania korzystnej pozycji w aieci po-
wigzan z nabywcg. W tym miejscu nalezy bcwiem uwzgledni¢ zaprezentowane
wyzej tendnecje w gospodarce centralnie planowanej 1 zwigzane z nimi kon-
sekwencje. Konsekwencje te mogg nie tylko cskabi¢ pozycje polskich przed-
siebiorstw, ale i wyeliminowaC je z eksportu budownictwa (np. brak dc-
stepu do kredytéow w walutach zagranicznych)1”™. Z drugiej streny przed-
siebiorstwa moga rowniez ksztaktowa¢ powigzania tecbniczno-technclogicz— -
ne, organizacyjne i finansowe z kontrahentami zagranicznymi (generalnymi
wykonawcami, podwykonawcami) i w ten sposéb staraC sie polepszyC sweja
pozycje w sieci powigzan z nabywcg. Jednakze, na co wskazywaka wiekszos¢
badanych polskich przedsiebiorstw budcwlanych i przemystowych zaangazowa-
nych w eksport budownictwa, nadal istniejgce ograniczone mozliwosci bez-
posredniego kontaktowania sie z rynkiec zagranicznym, a takze czesto
ujavniajacy sie brak partnerskich kontaktéw kooperacyjnych z innymi kra-
Jowmi uczestnikami eksportu budownictwa oskabia znacznie ich pozycje w
kontaktach z przedsiebiorstwami zagranicznymi. -

Przypadki 1,2 1 4a i okreslajg pczycje polskich przedsiebiorstw jako
zdominowang nie tyle przez samego nabywce, lle przez kontrahentéw zagra-
nicznych pelnigcych w stosunku do pclskich przedsiebiorstw funkcje ge-
neralnych wykonawcow.

Niszystkie badane przedsiebiorstwa podkreslaty, 1z bardzo ograniczo-
ne mozliwosci _dysponowania wkasnymi lub_pozyczonymi zagranicznymi Srodka-
mi platniczymi eliminujg czesto 1ch udziat w eksporoie budownictwa.
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Wczesniej podkreslano, 1z pojecie biernosci eksportera etoscwane w pra-
cy nie moze mie¢ charakteru absolutnego. Dotyczy to rdwniez polskich U-
czestnlkow tej fermy wymiany miedzynarodowed. V szczegolnosci pcwinni
cni zatem dazyd do opracowania 1 realizacji strategii marketingowej uw-
zgledniajacej, w ramach projektowanych powigzan, ich zdolncsd do osiag-
niecia dwoch celdéw

1) mczllwle korzystnego w danych warunkach powigzania zasobOw z zaso-
bami kentrahentdw (habywcy oraz wspGhwykonawcow),

2) identyfikacji warunkéw realizacji komplekscwegc przedsiewziecia bu-
dowlanego na rynku zagranicznym (zakres tej identyfikacji bedzie roézny
w przypadku generalnego wykonawcy i podwykonawcdw) .

Cel pierwszy nalezy odnies¢ do projektowania materlalnyoh 1 informacyj-
nych pcwigzan technlcznc-technclogicznych, finansowych 1 organizacyjnych
(por. rozdziat 4), natomiast drugi z reguly Jedynie do pcwigzan informa—
cyjnych. Zardowno pierwszy, jak i drugi cel megg stanowi¢ rowniez podsta-
we oceny dziakan przedsiebiorstwa w ramach analizy zmierzajacej do po-
rownania spodziewanych wynikéw w eksporcie budowmnictwa z fTaktycznie
osiggnietymi. Chodzi tu m.in. o stwierdzenie, ktfre powigzania dzialajag
sprawnie i przyczyniajg aie dc realizacji zakczonych wynikow, a ktore
utrudniaja lub uniemozliwiaja ich csiggniecie.

Jak wynika z prezentowanych wyzeJd przypadkéw pozycja pclskich ekspor-
terdw budownictwa w sieci powigzan moze. byd czesto zdominowana przez kon-
trahentow zagranicznych (nabywcow i “generalnych wykcnawcow). W tej  sy-
tuacji w trakcie projektowania powigzan szczegolnego znaczenia nabiera
koniecznos¢ uwzglednienia przez nich dziakan pclegajacych naj

a) dazeniu do uzyskania zlecenia realizacji kompleksowego przedsiewzle-
ola budowlanego (generalny wykonawca) lub jego skdadnikéw (podwykonawcy) t
- akwizycja,

b) informowaniu o mozliwosciach 1 osiggnieciach ekspertowych (general-
ny wykonawca -—— »- inwestor zagraniczny, podwykonawcy ---» generalny
wykonawca oraz podwykonawcy——— k- inwestor zagraniczny) - reklama,

0) podtrzymywaniu oraz umacnianiu pozycji na danym rynku (wWsSréd Inwe-
storéw oraz wspohwykonawcow z danego rynku zagranioznego, regionu lub
branzy) - public relatlons.

Pojecie biernosci eksportera budownictwa ma zatem charakter wzgledny i
wskazuje jedynie, iz specyficzna pozycja eksportera w relacjach z nabyw-
ca kompleksowyoh przedsiewzie¢ budowlanych powinna byd uwzgledniona w Je-
go dziakaniach marketingowych, by mozna je bydo okresli¢ jako racjonalne.

13)por. k.F on Fa r ai Zproblembw marketingu..., op.clt.



6. ZIKOfiCZEIIE

Pojawienie sle na rynku 4wiatowym jakosciowo nowych produktéw, jakinl
sa kompleksowe prsadsicwziecia budowlane zrodzido konieoznosé  uwzgled-
nienia ioh w badaniach prawiddkowosci rzadzgoyoh wymiang miedzynarodowg.
Bksport tych produktow charakteryzuje ale bowlen ssereglem specyficznych
0 oh zasadniczo réznigcych go od innych fora tej wymiany.

Studia krajowej 1 zagranicznej literatury z tego zakresu wykazaly, ie
prowadzona do tej pory badania mechanizmu funkojonowania eksportu budow-
nlotwa, chociaz nierzadko Interesujgce 1 inspirujgce, sa nlewystarosaja-
oe, czesto wyolnkowe 1 jednostronne. Istniejace publikacje dotyczace
eksportu budownlotwa nie uwzgledniaja zupeknie podejscia marketingowego,
koncentrujacego sle na wymianie jednej wartosol na inng aachodagcej po-
miedzy spr* dajacym a nabywcg. Rowniez w —polskiej 1 zagranicznej litera-
turze marketingowej nie zajmowano sio dotychczas taklal produktami  jak
kompleksowe przedsiewziecia budowlane. Wykorzystanie podejscia marketin-
gowego rokowado nadzieje na catosciowe 1 wyczerpujgoe wyjasnienie 1 opis
nechanlzmu funkcjonowania eksportu budownictwa, co stanowido gfdwng prze-
stanke podjecia tematu niniejszej pracy, a zaprezentowanie marketingowej
koncepcji eksportu budownictwa stato sle jej podstawowym celem.Marketin-
gowa koncepcja eksportu budownlotwa rozumiana jako ujecie wymiany mie-
dzynarodowej w kornwenojl marketingowej zawiera zarowno wykorzystanie po-
dejscia marketingowego dla opisu 1 wyjasnienia mechanizmu funkcjonowania
eksportu budownnlotwa, jak 1 jednoczesnie wskazanie na tym tle jego od-
rebnosci od innych form wymiany miedzynarodowej opartych na zasadach mar-
ketingu. W toku realizacji tak okreslonego celu pracy szczegolnie istot-
ne 1 niezbedne okazato sle kolejnot

1. Zidentyfikowanie 1 uogbélnienie zachowania sle nabywcy na miedzyna-
rodowym rynku budéw]anyn na tle specyfiki kompleksowyoh przedsiewziec
budowlanyoh oraz paradygmatu aktywnosci nabywcyi

2. Prowadzenie badania kontaktow pomiedzy eksporterem a nabywcg za
pomocg analizy relacji 1 powigzan rozszerzajacych 1 konkretyzujacych naj-
nowsze badania z zakresu marketingu przenystowego poprzez uwzglednienie
mado podatnych na standaryzacje produktow - systemdw oraz szczegolnej
pozycji inwestora zagranicznego (nabywoy).

3. Ujawnienie bardzo duzego wpbywu inwestora zagranicznego na proces
generowania potrzeby 1 okresSlanie sposobu jej materializacji oraz  Jego
Iniojatywy w zakresie komunikowania sie z eksporterami. Zaobserwowany
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zréznicowany charakter kontaktéw poaled*y eksportera* a "nabywcg stat al«
podstawg do spojrzenia na podejscie marketingowe w sposob  zrdéznicowany
poprzez wyodrebnienie w jego ramaoh trzech orientacji, z ktdrych udoml-
nowana przez nabywco 1 kooperacyjna okazaly sic oharakterystyozne dla
eksportu budowniotwa 1 rynkow przemystowych, zas zdominowana przez sprze-
dajacego z reguly dla rynkéw towardw konsumpcyjnych, gdy rozpatruje sle
kontakty pomiedzy sprzedajacym a ostatecznym nabywcg*

4* Wyodrebnienie na tle trzech orlentaojl marketingowych trzech wa-
riantow relacji pomiedzy eksporterem a nabywog kompleksowych  przedsie-
wzie¢ budowlanych. Badanie zrdownowazonego badZz zdominowanego charakteru
tych relacji pozwolido na strukturallzacje szeregu Istotnyoh zjawisk
charakterystycznych dla analizowvanej formy wymiany miedzynarodowej z jed-
noczesnym podkresleniem wiekszego znaczenia w eksporcie budowniotwa wa-
riantéw relacji: zdominowanego przez nabywce 1 kooperacyjnego, a znacz-
nie mniejszego - z uwagi na specyfike produktu, nabywcy 1 rynku - wa-
riantu relacji zdominowanego przez eksportera.

5. Projektowanie powigzan techniczno-technologicznych, Ffinansowych
i organizacyjnych pomiedzy eksporterem a nabywcg kompleksowych  przed-
siewzie¢ budowlanych w aspekcie ich symbiozy przedmiotowej i/lub podmio-
towej ujetej w kolejnych wariantach relacji, oo pozwoli4o na wielostron-
ne i catosciowe spojrzenie na eksport budowniotwa i wyeksponowanie jego
dalszych odrebnosci od innych form wymiany miedzynarodowej -

6. Zweryfikowanie uprzednio stworzonego wewnetrznie spdjnego  ukdadu
relacji i powigzan pomiedzy eksporterem a nabywca w trakcie ponownego
przeprowadzenia badan empirycznych poprzez pordwnanie uogolnionych pro-
pozycji z rzeczywistoscig. Umozliwido to okreslenie natury, przyozyn 1
stopnia mozliwych odchylen konkretnych sytuacji majacych miejsce w prak-
tyce eksportu budownictwa od zaprop< tonanyc] uogélnien.

7* Unzglednienie w badaniach kontaktéow pomiedzy przedsiebiorstwami
dziakajacymi na rynkach nieanonimowych specyfiki gospodarki.kraju eks-
portera (na przykdadzie gospodarki centralnie planowanej). Pozwolido to
na rozszerzenie 1 skonkretyzowanie prowadzonych rozwazan, a jednoozfes-
nie wskazalo na wage badan relacji 1 powigzan eksportera zarowno z kon-
trahentami zagranioznymi, jak 1 krajowymi, a takie z Centrum jako osrod-
kiem wkadzy gospodarczej .

Intencjg autora przy podejmowaniu tematu niniejszej pracy bydo przede
wszystkim poszerzenie stanu wiedzy osiggnietego w badaniach z zakresu
marketingu przemystowego i wymiany miedzynarodowej o problematyke zwig-
zang z eksportem budowniotwa, stanowigcym nowy, specyficzny 1 znaczacy
skdadnik obrotéw miedzynarodowych. Wszechstronne i oatosolowe badanie
wymiany miedzynarodowej w zakresie budowniotwa nie bydoby mozliwe bez
zebrania odpowiednich danych empirycznych. Staly sle ons jedng z istot-
nych inspiracji oraz weryfikatorem we wszystkich etapach przygotowywania
niniejszej pracy. Czeste kontakty z praktyka gospodarczg polska 1 zagra-
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niesng, przeprovadzone wywiady 1 nlafor ilne rozmowy przekonaky,li uogol-
nione rozwazania w niej sawart®* nogg mle¢ réwniez swoja bezposrednie od-
niesienia praktyozne, a w szczegélnosoli

1. Pokazanie relacji 1 powigzan pomiedzy eksporterem a nabywcg kom-
pleksowych przedBlowzlc¢ budowlanych w réznych sytuaojach w ujeciu wa-
riamtonana umozliwia loh wykorzystanie dla analizy 1 projektowania stra-
tegii przedsiebiorstwa eksportujacego kompleksowe przedsiewziecia budow-
lane lub jego skiadniki.

2. Wskazanie podstawowych zatozen 1 elementéw dziakan marketingowych
w eksporcie budownlotwa pozwala réwniez na loh wykorzystanie na Innych
rynkach przemystowych, szczeg6lnie towardw mniej podatnych na standary-
zaoje 1 bardziej Indywlduall sa -mych.

3. Zaproponowanie szeregu rozwigzan w zakresie polskiego eksportu bu-
downlotwa wskazujs eksporterowi szereg Implikacji praktycznych, w szcze-
goélnosci dla jego pozycji w sieci powigzan z kontrahentami zagranicznymi.

W toku prezentowanych rozwazan starano sio * sposob mozliwie wyczer-
pujacy wykorzystujac podejsole marketingowe zbadarn mechanizm funkojono-
wania eksportu budownictwa oraz wskazaC zasadnicze odrebnosci tej formy
wymiany miedzynarodowej -

Pionierski charakter badann, a w konsekwenojl niemoznos¢ porownan.
loh wynikdw, ograniczydy mozliwos¢ dokonania uogolnien na wysokim pozio-
mie abstrakcji.

Niemniej jednak na podstawie zaprezentowanych rozwazari,  biorgc pod
uwage specyfike rynku 1 produktu, udado sie stwierdzi¢ kilka Istotnych
dla eksportu budownictwa prawiddowe™oi, ktore mozna roz zerzy¢ na inne
mado podatne -ma standaryzaoje towary Inwestyoyjne. WsSrod prawiddowosci
tych wymieni¢ moznai

- aktywng, czesto dominujaca role nabywcy w kontaktach z eksporterem,

- koniecznos¢ rozwoju eksportu w formie sprzedazy produktow-systemé™,

- czesto autonomiczny charakter prooesu generowania potrzeby 1 two-
rzenia ldei przysztego produktu przez nabywce*

- bardzo duzy zakres Inicjatywy nabywcy w prooesle komunikowania nie
z eksporterem,

- bardzo duzg role kontaktéw nieformalnych pomiedzy eksporterem a na-
bywca.-

Dokonane badania zwrécidy rowniez uwage na koniecznos¢ faktyoznego. a
nie tylko pozormego eksponowania w marketingu przemystowym pozycji na-
bywcy poprzez podkreslenie wagi jego dziaktan rynkowych.

Przewartosciowaniu powinno rowniez ulec czesto tradycyjnie rozpatry-
wane zagadnienie wprowadzania nowych wyrobdw na rynek 1 proceséw Innowa-—
cyjnych w sytuacji, gdy kazdy sprzedawany produkt w ramach badanej w
pracy formy wymiany miedzynarodowvej ma charakter nowosci dla eksportera.

Rowniez cykl zycia mato podatnych na standaryzacje débr  inwestycyj-
nych skltaniaa w Swietle przeprowadzonych badan produktéw budowvlanych, do
odmiennego spojrzenia na klasyczne ujecie cyklu zywotnosci produktow.
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W pracy nie poruszono wszystkich mozliwych implikacji  zwigzanych =z
badaniem mechanizmu funkojonowanla ekaportu budownlotwa ora¢  kontaktow
pomiedzy przedsiebiorstwami na rynkach przemystowych w kontekéole marke-
tingu. Skoncentrowano ale w niej na zdaniem autora najistotniejszych za-
gadnieniach, ktorych rozwigzanie stwarza przeskanki do dalszych prao z
tego zakresu.

Jak wspomniano we wstepie pracy ma ona stanowi¢ przyozynek do rozwoju
teorii marketingu przemystowego. Wypracowanie dalszych zalcfoen 1 twier-
dzen tej teorii wymaga prowadzenia systematycznych 1 szerokich badan em-
pirycznych oraz doskonalenia narzedzi i metod badawczych, 00 z uwagi na
zakres analiz odbywaC sle bedzie ghownie w ramach miedzynarodowych grup
badawczych.
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Krzysztof Fonfara
MARKETING CONCEPT OF INTERNATIONAL CONSTRUCTION
ummary

The study is dealing with the International construction (oonstruo-
tlon exportation) - relatlvely rea but stlll important form of the In-
termational bualneee which till ncw was not a subject of the oomprehen-
slre sclentlflc research. The goal of the study Is the posslble fuli
underatandIng and the explanatlon of the mechanlsm of the International
oonstructlon. It was assumed that the best sclentifio approach to achle-
ve such a goal would be the marketing approach which also could enable
to point out the speclficlty of the Intermational construction compared
wlth other formo of the Intermational business.

WIthin the study both deductive and Iriductive methcds were used and
the Insplratlon was the literaturo as well as the emplric Investlgatlone.
These last embrace 30 complex construction ventures and over 100 Inter-
vlews wlth the exporters, Investcrs and other instltutlons Involved In
the Intermational construction (banks, consulting Tflms, mlnistries)
from western, sooialist and developing countrles.

Aooording to the new trends wlthin the industrial marketing the re-
searoh focuses on the investigation of the contaots between the buyer
and th6 eiporter. These contacts ara explered by the Investlgatlon of the
relatlonships and bonds. The maln ala of the relationahips® study is to
identify the domlnated or balanced charaoter of the oontacts between the
buyer and the exporter. Compare wlth the relatlonships- the bonds are
analysed at the lower level of abstraotion and they embrace teehnologl-
oal, flnanoial, organlzatlonal, planning Information bonds as well as
formal and informal bonds. They should embody all aspeots of the produot
generation and the product sale.

The study consists of flre chapters. The First chapter presents the
review of the publications connected wlth the goal and the subject of the
study exposing the maln streams wlthin the marketing and the posslble
Inspirations for the research. It also contalns the charaoterlstio of the
emplrio Investigatlons.

The seoond ohapter belng Insplred In great part by the emplric imre-
stigatlons shows the speoificity of the construotlon product and of the
buyer of the ooaplex construction yenture tacposing his very actiTe at-
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titude 1la his contaots wlth the ezporter (buyer-aotiTe paradlga).

In the third chapter taking intc ooneidaration the oonolufliona polu-
ted In the former part of the study and the results of other Imrestiga-
tions three marketing orientations are proposedt orientation dominatad
by the buyer, oooperatire orientation, orientation doalnated by the ex-
porter. These orientations beooae the lapulse to projeot three Tarlants
of relationships between the exporter and the buyer of the ooaplex =on-
struotion Tentures.

The forth ohapter embraoces the detalled presentation of the teohnolo-
gioal, financial and organisatlonal bonds which oorresponds wlth the na-
tura of the aboTe mentionad rarianta of relationships between the expcr-
ter and the buyer. Thls chapter also contains the empirio Vverificaticn
of the presented Tarlants of relationships and bonds between the eipor-
ter and the buyer of the complez oonstruotion Tentures*-

The TIfth chapter presentsthe influence of the speoifioity of .the
oentrally planned economy on the etructure of the relationships and bonds
of the. exporters from sociallet oountries and its lapaot on the bonds
structure of Polish exporters operatlng on the world ocnstruction narket.



oktadka tylna recto czysta
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