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1. WSTĘP

1.1. W prowadzenie

Wzrastająca konkurenoja na rynku światowym oraz poatęp teohniczno- 
-teohnologiczny, a takie zmniejszające alf możllwośol zbytu wielu dóbr 1  
usług na rynku wewnętrznym szczególnie krajów wysoko rozwiniętych skła­
niają przedsiębiorstwa do poszukiwania nowych ferm zaspokojenia prefe­
rencji nabywcy 1 uzyskania przewagi nad konkurencją.

Ceohą charakterystyczną ostatnich 20 lat jest występowanie luki tech- 
nologlcznsj pomiędzy krajami rozwiniętymi a krajami rozwijającymi alę. 
Te ostatnie, również bardzo silnie zdywersyfikowane pod względem rozwoju 
oraz możliwości importowyoh 1 eksportowych, starają się nie dopuśoló w 
miarę możliwości do jej dalszego pogłębiania*

Obserwuje się ponadto stale wzrastająoą rolę w wymianie międzynarodo­
wej krajów rozwiniętych przedsiębiorstw wislcnarodcwyoh o ogromnej alle 
przetargowej, będącej wynikiem poslsdanyoh przez nie zasobów kapitało­
wych i ludzkich. Przedsiębiorstwa te rozszerzyły konwencjonalny eksport 
towarów i usług na sksport kapitałowy, który nie zawsze Jednak jest ak­
ceptowany przez kraje importujące, zarówno rozwijające się, Jak i roz­
winięte, gdyż powoduje cn ograniozenie autonomii 1 może prowadzić do pe- 
nstraojl rynku krajowego przez kapitał zagraniczny, ze szkodą dla przed- 
slębloritw lokalnych. Stąd tet często alternatywą eksportu kapitałowego, 
a takżs formą eksportu (transferu) technologii staje się eksport budow- 
niotwa. Przez eksport budownictwa rozumie się w pracy sprzedaż za zagra­
niczne środki płatnloze kompleksowych przedsięwzięć budowlanych. Przed­
sięwzięcia te stancwlą określony zestaw składników, który w drodze pro­
jektowania 1 prac budowlano-montażowyoh prcwadzonyoh z reguły na rynku 
zagranicznym tworzy całcść mogącą realizować określony zestaw funkcji, 
zaspokajających w sposób kompleksowy potrzebę Inwestora zagranloznsgo. 
Podstawowymi składnikami softwaru kompleksowego przedsięwzięoia budowla­
nego Jest dokumentacja projektowa oraz rozwiązania technologiczne zwią­
zane zarówno z procesami Jego tworzenia, jak i z Jego działaniem po wy­
budowaniu. Hardware obejmować może wyposażenie danegc przedsięwzięcia 
oraz materiały niezbędne dla jego powstania.

Podkreśla elę, iż eksport budownictwa Jest korzystną formą wymiany 
międzynarodowej zarówno dla nabywców. Jak i dla eksporterów. Eksporterzy 
dzięki takiej formie ekspansji! unikają groźby ewentualnej nacjonaliza­
cji, zmniejszają ryzyko wej.4cln na dany rynek oraz zwiększają swoje szan—



6

se uzyskania przewagi nad konkurencją sprzedając kompleksowe przedalę- 
wzięola budowlane, a nie tylko ich składniki. Z kolei korzyśoi dla na­
bywcy płyną z faktu, iż z reguły za całość kompleksowego przedsięwzięcia 
odpowiedzialny jest eksporter i w związku z tym relatywnie łatwo można 
ustalić skale i zakres ewentualnyoh roszczeń nabywcy. Ponadto nabywca 
staje Bię właścicielem danego obiektu i może wpływać na zakres, struktu­
rę oraz sposób rsalizacji kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego. Z re - 
guły jednak nabywca z kraju rozwijającego Big napotyka oo najmniej trzy 
rodzaje trudności (ograniczeń) zwlązanyoh z Importem budownlotwa, a wy­
nikających z t

a) braku zasobów finansowych, ludzkich oraz dostatecznej wiedzy w za­
kresie technologii 1 techniki związanej z danym przedsięwzięciem budow­
lanym,

b) często ograniczonych możliwości oosny eksportu,
c) uzależnienia się od małej liczby eksporterów lub zagranicznych 

konsultantów.
Główne kierunki eksportu budownictwa biegną z krajów rozwlnlętyoh do 

krajów rozwijających się. Oroś podały (ok. 80$) na międzynarodowym ryn­
ku budowlanym oferują przedsiębiorstwa z 5 krajów wysoko rozwiniętych, 
a Ulanówiole z USA, Wielkiej Brytanii, RFN, Francji i Włoch1K  Nabywcy 
kompleksowyoh przedsięwzięć budowlanyoh,. jeśli chodzi c kraje rozwijają­
ce się, pochodzą przede wszyetklm z Bliskiego Weohodu (ok. 50# zamówień), 
a takie z Afryki, Azji południowo-wschodniej oraz z Ameryki Łacińskiej. 
Eksport budownictwa rozwijany jest również w ramach ugrupowań integra­
cyjnych w Europie, tj. EWO 1 RWPG. Ponadto obserwuje się wzrastającą ak­
tywność eksportu budownictwa krajów socjalistycznych do krajów rozwija­
jących się. Ich udział w światowym eksporole budownictwa jest jednak sto­
sunkowo niski (ok. 7%)^). Również przedsiębiorstwa z krajów rozwijają­
cych się 1 ncwo uprzemysłowionych zaczęły angażować się w ekspert kom­
pleksowych przedsięwzięć budowlanych. Niektóre z nloh, głównie z Turcji, 
Pakistanu 1 Korei Południowej odniosły już spors sukcesy na międzynaro­
dowym rynku budowlanym-̂ .

Ekspert budownlotwa rczwija się szybko 1 na budownictwo pr rpada po­
ważna część międzynarodowej wymiany handlowej. W 1978 reku wielkość eks­

^Obliczono na podstawie danych uzyskanych w 1986 roku z redakoji biy- tyjskiego czasopisma International Construction.
2 )•'Dane szacunkowe na podstawie Informacji uzyskanych w 1986 roku z Jh- 

tematlonal Construction.
^Przykładowo w 1983 roku przedsiębiorstwa z Turcji zrealizowały kon­trakty w eksporcie budcwnlctwa na eumę ok. 13,5 mld dolarów. Por. MEED nr 46/1983 , o . 22j  w 1982 roku eksporterzy budownictwa z Korei Południo­

wej osiągnęli wpływy wynoszące blisko 7 .5  mld dolarów, zaś w 1983 roku firma Dong Ah CcnBtructlon Industrial Company zdobyłr w Libii kentrakt 
na rekordową sumę 3 ,3  mld dolarów. Por. Hąndelsblatt, nr 52/1983t s.B.
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portu budownictwa określano na ok. 75 >ld dolarów, oo stanowiło ok. 75t 
•ksportu światowego. Natomiast w 1982 roku łączna wartość zamówień,Zrea­
lizowanych przez 250 największych eksporterów, na kompleksowe przedsię­
wzięcia budowlane wyniosła ok. 145,5 mld dolarów, oo stanowi ponad 8t* 
eksportu światowego Również polski eksport budownictwa stanowi ważny 
składnik naszej wymiany handlowej b zagranicą.' V lataoh 1980-1984 udział 
eksportu budownlotwa w eksporcie Polski wynosił w granloaoh 4.5 do 6%, 
osiągając w 1984 roku wartośó 67 557 min złotych®̂ .

Rozwój eksportu budownlotwa 1 jego znaczenie zarówno jako Istotnego 
nośnika nowcczesnej technologii, jak 1  dostrzegalnego i trwałego skład­
nika obrotów międzynarodowych, a także reprezentanta rzadko badanyoh nie­
standardowych dóbr Inwestycyjnych skłania do pogłębionej 1  wszechstron­
nej analizy tej formy wymiany międzynarodowej. Rozwój badań z tego za­
kresu jest wainy zarówno z uwagi na ciągle Istniejące poważne luki w li­
teraturze (względy poznawcze), jak 1  ze względu na stale wzrastająoe za- 
.interesowanie praktyki gospodarczej, takie polskiej, opracowaniami, któ­
re umożliwią lepsze poznanie 1  zrozumienie mechanizmu funkcjonowania eks­
portu budownictwa (względy apllkaoyjne\ Rysująca się na tym tle ko­
nieczność przeprowadzenia kompleksowych badań tej formy wymiany między­
narodowej stała się podstawową przesłanką podjęcia problemu badawczego 
niniejszej pracy.

Zaprezentowane w praoy rozważania mają charakter uniwersalny i odno­
szą się do wymiany w zakresie budownlotwa prowadzonej na rynku świato­
wym. Uwzględniają one również lmpllkaoje związane zs stopniem rozwoju 
kraju pochcdzenla eksportera 1 nabywcy. Wyeksponowana została ponadto 
speoyflczna pozycja eksportera z kraju o gospodarce oentralnie planowa­
nej.

Ôbliczono na podstawie danych uzyskanych z International Oonstruc- 
tlon oraz Statlstlcal Yearbook 1982, United Natlons, New York 1965,e.51. Zaprezentowane wartości mają charakter szaounkowy, ponieważ w opracowa­
niach statystycznych brak ogóln > przyjętej 1  stosowanej definicji eks 1 portu budownictwa. W niektórych krajach obejmuje on tylko wartośó robót budowlano-montażowych bez wartości materiałów, instalacji, llcenoji i usług projektowych sprzedawanych przez eksporterów budownictwa, w In­
nych zaś do wartości ekeportu budownictwa zalicza się wartośó zleoeń budowlanych realizowanych na terenie kraju przez przedsiębiorstwa miejs­cowe, jeśli uzyskano je w wyniku przetargu z udziałem przedsiębiorstw 
zagranic enych.

^Rooznik Statystyczny Handlu Zagranicznego, OUS, Warszawa 1985. Dane 
dotyczące eksportu budownictwa są zaniżcne. Nie zalicza się bowiem do wartości eksportu budownictwa ekeportu kompleksowych obiektów przemysło­wych. Szacuje się, iż w 1986 roku eksport budownictwa wraz z eksportem kompletnych obiektów przemysłowych stanowił około 10# polskiego ekspor­tu, zaś ponad 100 tysięcy speojallstów pracowało na budowach zagrani­
cznych.

^Analiza literatury z tego zakresu zostanie przeprowadzona w kolej­nym podrozdziale.
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Wymianę międzynarodową w zakresie budownictwa możnu analizować z róż­
nych punktów widzenia, eksponując przykładowo aspekty prawna, technolo­
giczne, finansowe czy organizacyjne. Zakres ujęć tego typu omówiono w 
kolejnym podrozdziale. DotychczaB Jednak w literaturze nie uwzględniono 
podejścia marketingowego dla badania ek3portu budownictwa, pomimo iż
w centrum zainteresowania marketingu znajduje się właśnie wymiana jednej

7 )wartości na drugą zachodząca pomiędzy sprzedającym a nabywcą . Podsta­
wę jej analizy stanowi z kolei badanie kontaktów i zależności występują­
cych pomiędzy nimi, które stwarza przesłanki całościowego uJęcia zagad­
nień związanych z powstaniem 1 sprzedażą kompleksowych przedsięwzięć bu­
dowlanych. Również w literaturze marketingowo,) nie zajmowano aię sze­
rzej specyficzną fermą wymiany mlędzynarodc»ej Jaką Jest eksport budow- 
niotwa8'. Stąd też zaprezentowanie marketingowej koncepcji eksportu bu­
downictwa przyjęto za główny c e l  p r a c y .  Koncepcja ta rozu­
miana Jako ujęcie wymiany międzynarodowej w zakresie budownictwa w kon- 
wenejl marketingowej obejmuje zarówne wykorzystanie podejścia marketin­
gowego dla opisu 1 wyjaśniania mechanizmu funkcjonowania eksportu budow- 
nlotwa. Jak 1 Jednocześnie wskazanie na tym tle Jego odrębności cd in­
nych form wymiany międzynarodowej opartych na zasadach marketingu.

W badaniach z zakresu marketingu analiza kontaktów pcmlędzy sprzeda­
jącym a nabywcą, Jak wspomniane wyżej, odgrywa istotną rolę. Podejśoie 
marketingowe eksponuje konieczność uwzględniania przez sprzedających pre­
ferencji nabywców 1 opierania swych działań głównie na przesłankach ryn­
kowych. Podstawowym weryfikatorem poczynań aprzedawoy Jest zatem rynek, 
przy czym w ramach omawianego podejścia zakłada alę nie tylke koniecz­
ność dostosowywania się do preferenojl nabywcy, ale także ich kształto­
wanie. Zaryaowane w sposób syntetyczny założenia podejścia marketingowe­
go realizowane są w dwóch odmiennych sytuacjaoh dotyczących możllwośol 
kontaktowania się przedsiębiorstwa z rynkiem, a więc w szczególności 
przedsiębiorstwa z nabywcami 1 vice versa.

W pierwszej sytuacji, gdy rozpatruje aię rynek anonimowy, przedsię­
biorstwo kontaktuje Bię z nim jako z pewnym zbiorem podmiotów. Zbiór ten 
częato w ramach segmentacji rynku dzielony Jeat na mniejsze, mciilwie 
jednorodne grupy ostatecznych nabywców. W obu jednak tych przypadkach 
przedsiębiorstwo może brać pod uwagę jedynie Uśrednione preferenoje da­
nej grupy nabywoów. Niemożliwe Jest bowiem dostarczanie produktu z 
uwzględnieniem każdego indywidualnego kupującego, gdyż koszty takiego 
produktu i wynikające z nich ceny przekroczyłyby skłonności lub możli­

7 Jpor. Ph. K o t 1 e r« Marketing Management, Analysis, Plannlng 
and Control. 3rd ed. Prentice-Hall International, Inc, London 1976, s.fe.

® P̂or. przegląd literatury przedotawlony w rozdz. 1.2.
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wości zapłaty za towar^. Stąd też efektem omawianego stanu rzeczy było 
powstanie pojęcia przeciętnego nabywoy.

W drugiej sytuacji, gdy uwzględnia się rynek nleanonlmowy, przedsię­
biorstwo ma możliwość kontaktowania się z ostatecznymi nabywcami.W swych 
działaniach musi ono i. oo jest istotne w odróżnieniu od rynku anonimo­
wego, może uwzględniać ioh indywidualne preferencje. Indywidualizacja 
kontaktów stanowi ważną i charakterystyczną cechę rynku nieanonlmowego.

Eksport budownlotwa realizowany jest głównie w ramach kontaktów cha­
rakterystycznych dla rynku nisanonimowego. W praoy badanie kontaktów po­
między eksporterem a nabywoą prowadzone jest na dwóch poziomach abstrak­
cji. Na wyższym poziomie uogólnienia obejmuje ono badanie relacji, na­
tomiast na niższym badanis powiązań pomiędzy eksporterem a nabywoą*®
W badaniach relaoji ohodzl o stwierdzenie m.in. zrównoważonego lub zdo­
minowanego charakteru kontaktów, ich stabilności oraz bezpośredniości. 
Z kolei badanie powiązań obejmuje analizy powiązań techniczno-technolo­
gicznych, finansowych i organizacyjnyoh pomiędzy eksporterem a nabywcą. 
Każdy z tyoh rodzajów powiązań spełnia odmienne funkoje, a mlanowioie 
powiązania teohniczno-tscłmologiczne - funkcję przygotowania i realiza- 
oji produktu, powiązania finansowe - funkoje organizowania przspływu 
pieniądza, powiązania organizacyjne - funkoję kształtowania struktur or­
ganizacyjnych pomiędzy szeregiem kontrahentów.

Obok badania kontaktów pomiędzy eksporterem a nabywoą w pracy uwzględ­
niono również ioh kontakty z Innymi ważnymi uczestnikami wymiany między­
narodowej w zakresie budownictwa. Dokonano również w niezbędnym zakresis 
analizy podmiotów, których relacje i powiązania stanowią przedmiot ni­
niejszych rozważań.

Prezentowane rozważania charakteryzuje złożoność metodologiczna wy­
nikająca z faktu, iż w trakole przygotowywania pracy dla analizy bada­
nych zjawisk wykorzystywano zarówno wyniki badań empirycznych, jak i 
własne przemyślenia autora oraz studia literaturowe.. Z r guły badania 
empiryczne były nie tyle początkiem dokonywania uogólnień, ile inspira­
cją w dedukcyjnyoh rozważaniach wspartych analizą literatury. Nierzadko 
jednak tak powstałe propozycje i rozwiązania były weryfikowane w drodze 
konsultacji 1 dyskusji z uczestnikami sksportu budownictwa. Podejlola 
indukcyjne i dedukcyjne przeplatało się zatem wzajemnie. Intenoją auto­
ra było, aby prezentowane rozważania, obok walorów poznawozych wynikają­
cych z celów wyznaczonyoh w pracy, mogły również z uwagi na swe prakty-

P̂odlcreśla się z reguły, iż rynek anonimowy związany jest główni* z wymianą dokonywaną na rynku towarów konaumpcyjnyoh. For. B.li. E n i 01 
Marketing Prlnciples. Santa Monlca, Calif. Oocd Year Publlshing Co,1977* b. 140.

P̂ojęcia „relacje" oraz „powiązania" - semantycznie zbieżne - 
w pracy interpretowane są odmiennie, w kontekście zaprezentowanych wy­jaśnień.
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cen* Implikacje zainteresować bezpośrednich uozestnlków eksportu budow­
nictwa. Jednooześnie autor jest w pełni świadomy, iż aspekt poznawczy 
rozprawy jest ograniczony ze względu na niemożność dokonania porównań 
wyników przeprowadzonych badań i analiz. Podjęta w pracy problematyka 
kompleksowego badania mechanizmu funkcjonowania eksportu budownlotwa jak 
do tsj pory jest unikalna w Polsce, a wyniki badań przeprowadzony oh za 
granicą są porównywalne jedynie w wybranyoh aspektach (całościowe bada­
nia w tym zakresie nie były do tej pory prowadzonej. Ograniczenie to u- 
nlemożliwia dokonanie uogólnień na wysokim poziomie abstrakoji (teore­
tycznych ). Podstawowym zamierzeniem badawczym autora było, by pionierska 
se względu na podjęty temat praca stała się przyczynkiem do rozwoju 
teorii marketingu przemysłowego.

Praca składa się z 6 rozdziałów* \
Pierwszy rozdział wstępny obsjmuje wprowadzenie oraz przegląd lite­

ratury 1  charakterystykę badań empiryoznych wraz z zestawieniami anali­
zowanych kompleksowych przedsięwzięć budowlanych oraz badanych uozestnl- 
ków eksportu budownictwa.

Rozdział drugi Inspirowany w dużym stopniu przez badania empiryczne 
ukazuje podstawowe odrębności produktu budowlanego, a takie nabywcy kom­
pleksowych przedsięwzięć budowlanych, eksponująo Jego często bardzo ak­
tywną poBtawę w kontaktach z eksporterem (paradygmat aktywności nabyw­
cy).

W rozdziale trzecim, uwzgl dniająo wnioski z przeprowadzonej ana­
lizy zachowania się nabywoy na międzynarodowym rynku budowlanym oraz wy­
niki lnnyoh badań, wyodrębniono za pomocą określonych kryteriów trzy 
orientacje marketingowe. Są one jednocześnie podstawą do wyszczególnie­
nia trzech wariantów relacji pomiędzy eksporterem a nabywcą komplekso­
wych przedsięwzięć budowlanyoh.

Rozdział czwarty zawiera prezentaoję szczegółowych powiązań technioz- 
no-teohnologicznych, finansowyoh i organizacyjnych odpowiadających po­
szczególnym wariantom relacji. Rozdział ten obejmuje również próbę prak­
tycznej weryfikacji, w świetle przeprowadzonyoh .badań empiryoznych, 
uogólnionych wariantów relacji i powiązań pomiędzy eksporterem a nabyw­
cą kompleksowych przedsięwzięć budowlanyoh.

W rozdziale piątym zaprezentowano wpływ speoyfiki gospodarki central­
nie planowanej na strukturę relaojl i powiązań eksporterów z krajów so­
cjalistycznych oraz Jej oddziaływanie na strukturę powiązań polskiego 
eksportera budownictwa.

Rozdział szósty zawiera podsumowanie przeprowadzonych rozważań, ooe- 
nę stopnia realizacji założonych celów badawczych oraz wskazuje kierunki 
ewentualnych dalezyoh prac z zakresu objętego rozprawą.
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1.2. Przeglgd literatury

W literaturze dotyczącej wymiany międzynarodowej większość uwagi po­
święcono towarom indywidualnym z reguły o oharakterze st idardowym. Ba­
dania dotyczące eki iortu towarów niestandardowyoh, w tym interesujących 
z uwagi na przedmiot praoy inwestycyjnych towarów niest idardowy h były 
relatywnie rzadko obiektem szerszyoh analiz. W ostatnich 10 lataoĆ za­
interesowanie tą grupą towarów zniększa się. Dotyczy to również proble­
matyki eksportu budownictwa.

Analizowana literatura polska obejmuje kilka pozycji zwartych z za­
kresu eksportu budownictwa. Koncentrują się one na opisie i analizie 
polskiego eksportu budownictwa przez pryzmat obowiązująoych w kraju 
przepisów11'. Obok tego przedmiotem ogólnych analiz stał się także mię­
dzynarodowy rynek budowlany12 .̂ Należy podkreślić, iż w polskich opra- 
oowaniaoh, z uwagi na istniejące uwarunkowania prawno-organlzaoyjne, eks­
port budowniotwa nie obejmuje eksportu kompletnych obiektów przemysło­
wych, chociaż z pn tu widzenia merytorycznego powinny być one rozpatry­
wane w ramach tej samej formy wymiany międzynarodowej* Efektem wydziele­
nia problematyki kompletnych obiektów przemysłowych jest z reguły jej 
odrębne potraktowanie w piśmiennictwie polskim1-*'. W prezentowanej pracy 
natomiast, podobnie jak w literaturze zagranicznej, eksport budownictwa 
zawiera m.in. eksport kompletnych obiektów przemysłowych.

Wyrazem zainteresowania tematyką eksportu budowniotwa w Polsce był 
szereg ogólnokrajowych konferencji poświęoonych temu zagadnieniu. Pre­
zentowane referaty koncentrowały się na wybranych, z reguły wycinkowych, 
problemach cyklu transakcyjnego, uwarunkowaniach prawnych 1  ekonomicz­
nych polskiego eksportu budownictwa oraz strukturach organizacyjnych1̂ .

Por. J. S ł o n i ń s k i t  Prawne problemy eksportu budowni­otwa. Politeohnika Poznańska, Poznań 1977| A. K u m o ri Organizacja eksportu budownictwa, PWN, Warszawa - Poznań 1981} H. W a s ą ż n i k i  
Organizacyjne 1 ekonomiozne problemy eksportu budowniotwa. Instytut Or­ganizacji, Zarządzania i Ekonomiki Przemysłu Budowlanego, OROBUD, War­szawa 19 8 1.

12 )yM. L u b i ń s k i i  Analiza rynków budowlanych. S0P1S, Warsza­wa 1979» H. W a s ą ż n i k i  Organlzaoyjne ... cp. cit.t H. W o j - c i e c h o w s k i i  Światowy rynek budownictwa, wi Problemy aktywi- zaoji eksportu budownictwa. TN01K, Poznań.1985.
1^Por. Zagadnienia prawne eksportu kompletnyoh obiektów przemysło­wych. Red. M.Pazdan i A.Tynel, Uniwersytet Śląski, Katowioe 1980j

li. S o ś n i a k ,  P. Z a c h a r i a s i e w i c z t  Import komplet­nych obiektów p zemysłowych. Problemy prawne, PIHZ, Warszawa 1977*
14)’'Zob. następujące opracowaniai Przygotowanie i Reallzaoja Budowni­otwa Eksportowego. I Se Lnex im Eksportu Budowniotwa, Politechnika Poz­nańska - CHZB Budlmez, Poznań - Warszawa - Kołobrzeg 1978} Organizaoja 

Transakoji Eksportowych. II Seminarium Eksportu Budowniotwa, Politeoh­nika Poznańska - CHZB Budlmex, Poznań - Warszawa - Kikół 1976| Organi­zaoja Budowy Eksportowej. III Seminarium- El portu Budowniotwa. Red.
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Przedmiotem studiów literaturowych stały się róiralet dostępna w kra­
ju artykuły. Eksponują one konieozność całościowych i strukturalnych 
przekształceń polskiego eksportu budownictwa, jak tet proponują rozwią­
zania, które mają zwiększyć jego sprawność 1  efektywność w drodze roz­
wiązań odcinkowych1*̂ .

Analizowana literatura zagranlozna, eksponując prawne zagadnienia eks­
portu budownictwa, obejmuje również, jako jego integralną część, proble­
matykę eksportu kompletnyoh obiektów przemysłowych Inne dostępne po­
zycje zawierają analizę konkretnyoh kontraktów eksportowych, z reguły 
z pun tu widzenia wyłącznie sprzedającego, którym jest duże wielonarodo­
we przedsiębiorstwo z kraju wysoko rozwiniętego1 Ponadto prezentuje 
się wybrane finansowe lub organizacyjne rozwiązania dotyozące eksportu 
budownictwa1®̂ . Interesująca, z punktu widzenia poznawczego, jeBt próba

S.Waręhalewski. Politeohnika Poznańska - CHZB Budimei, Poznań - Warsza­wa - Ślesin 1979l Eksport budownictwa w warunkach reiormy gospodarczej. Red. S.Warchalewski, CHZ - Budimex - Politechnika Poznańska - SGP1S, 
Warszawa 1984i Problemy aktywizacji, eksportu budownictwa. TNOiK - In­
stytut Międzynarodowych Stosunków Gospodarczych Akademii Ekonomicznej w Poznaniu - Instytut Organizacji i Zarządzania Politechniki Poznańskiej, Poznań 1985.

1 "̂ Por. m.in. J. S ł o n i ń s k i ,  .S. W a r c h a l e w s k i i  Or-
f aizatorskie aspekty systemu umownego inwestyoji budowlany h w kraju 
za granicą, Zeszyty Naukowe Politechniki Po Hańskiej, 9/1980( K. ?on- f a r a) Jak eksportować budownictwo. Żyoie Gospodarcze 35/1981t X. F o n f a r a: Wybrane problemy aktywizacji eksportu usług budowla­

nych, Zeszyty Naukowe Politechniki Poznańskiej, 11/1981t J. C h a r -  ł a m p o w i o z t  Główne kierunki i perspektywy intensyfikacji eks­
portu budownictwa. Zeszyty Naukowe Politechniki Poznańskiej, 13/1983.

^^Zob. W.R. A b b e ti Engine er ing Contracts and Specifications.New York 1963; C. S c h m i t t h c f i  The Ław of International Trad» and Investment. Mediolan 19671 I. W a 1 1 a c et The International 
Civil Engineerlng Contract. Sweet and Maxwell, London 1974i Conditions of Contrac) (In ernational) for Works of Civil Engineerlng Construction. 
3nd end. Federation Internationale des Ingenieurs - Conseil, The Hague 19771 M. H a r g a n, F.R. R o u l s t a m  The Elements of En- 
gineering Contracts. (W.S.Atklns and Parmers, eds). 2nd edn. Epsom 1982.

17 )'Zob. R.B. N e ot Mctives and methods for operatlng abroad, Build- lng, 25 October 1974ł H.G. N i c h o l s o n t  Construction and the Common Market. Construction Industry Research and Information Assocla- 
ticn, London 1974| I.M. L i t t 1 e, J.A. M i r e l e e s i  Projdct ppraisal and Plannlng for Developing Countries. Heinemann,London 1974t 
P.N. G h a u r i: Negotiatlng International Package Seals. Aota Uni- versitatia Upsaliensia Studia 17, Uppsala 1983i D.S. S h a r m ai Swedlsh Firma and Management Contracts. Aota Universitatis Upsaliensis Studia 16, 
Uppsala 1983.

Î Jgob. J. K e n d r e wt The seleotion and control of sub-contrac- tcfrs. The management of consortia for major contraots. British Inatitute of Management, 10-11 November 1970| N. H a m m a ni Contract ing Firma and Fretenderińg Phase of International ConatruotionPj jects. UMIST, 
Manchester 1971| G.A. E m o n d si Role of the construction industry in overseas developaent. Civil Engineerlng and Public Works Review,1972| 
R.B. N e ot International Construction Contractlng. Gower Press,London 
1976} D.E. G r e e g, T.O. M a r rt Murchison Project prelialnary
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Begmentacji międzynarodowego rynku budowlanego i ukazanie głównych kie­
runków przemieezczania się produktu w skali międzynarodowej1̂ .

Przeprowadzona analiza literatury polskiej i zagranicznej doprowadzi­
ła dc wniosku, ii badania z zakresu eksportu budownictwa, chociaż stale 
rozwijane, nie prezentują tej problematyki w sposób kompleksowy.W szoze- 
gólności, chociaż bardzo wartościowe z punktu widzenia poznawczego i 
aplikacyjnego, badania te mają charakter z reguły wycinkowy. Nie ujmują 
cne pełnego zakresu przedmiotowego eksportu budownictwa, ograniczają się 
do spojrzenia na problematykę międzynarodowego obrotu budowlanego przez 
pryzmat danego kraju i, co istotne, eksponują prawie wyłącznie pozycję 
eksportera, pomijają natomiast niemal zupełnie nabywcę. Podejście marke­
tingowe, koncentrując się na wymianie jednej wartośol na drugą, ze swej 
istoty eksponuje zasadnicze znaczenie nabywcy jako strony tej wymiany. 
Marketingowe ujęcie eksportu budownictwa stwarza zatem możliwości całoś­
ciowej i pogłębionej analizy rozpatrywanej formy wymiany międzynarodowej. 
Jednoczesna analiza eksportera 1 nabywcy, a także kontaktów między nimi 
staje się tym bardziej istotna, jeśli się zauważy, iż w ramach międzyna­
rodowej wymiany w zakresie budownictwa, a szerzej w wymianie niestandar­
dowych towarów inwestycyjnych, zarówno eksporter, Jak i nabywca może być 
zaangażowany v< działania mające na celu wyszukanie odpowiedniego kontra­
henta, określenie wymogów jakie powinien, spełnić przedmiot obrotu oraz 
stymulowanie 1 kontrolę innych czynności w ramach procesu jego projekto­
wania i realizacji.
■ Dążenie do przedstawienia marketingowej koncepcji eksportu budowni­

ctwa wymagało również wszechstronnych i odpowiednio do celu, zakresu i 
przedmiotu praoy ukierunkowanych studiów literatury marketingowej.

W trakcie analizy literatury marketingowej w pierwszym rzędzie oho- 
dzlło o ustalenie, Jaki jest zakree badania kontaktów pomiędzy sprzeda- 
Jąoym a nabywcą 1 w jakim stopniu można wykorzystać prezentowane tam 
uogólnione propozycje do marketingowego ujęcia eksportu budownlotwa.

Badania kontaktów pomiędzy sprzedającym a nabywoą, jak wspomniano 
wcześniej, zajmują w literaturze marketingowej eksponowane miejsce. Kon­
centrują się one jednak ozęsto na kontaktach pomiędzy sprzedającym a 
pewnym ogólnym rynkiem (rynkiem anonimowym), gdzie przedmiotem obrotu 
są explicite lub Implicite towary konsumpcyjne, zaś kontakty z ostatecz­

planning organization. European Offshore Petroleum Conference and Exi- 
bitlon, London, October 1978; Handbook of Construotion Management and Organization (I.P.Freln, ed). Van Nostrand Reinhold Company, New York 
1980| P. T h o m s o ni Organization and Economios of Construotion, 
Mc Graw-Hill Book Company, London 1981| P.N. G h a u r ii Negotiating 
..., op. oit.

1 Ẑob. J. B u n t o n: 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 mają i czysto nie mogą mieó charakteru bezpośredniego 
i zindywidualizowanego20 .̂ Dotyczy to zarówno kontaktów pomiędzy produ­
centem a ostatecznymi n >ywcami,jak i tych ostatnich z pośrednikami han­
dlowymi. Literatura marketingowa z tego zakresu Jest bardzo bogata21K 
Związana jest cna z mirtem marketingu nazywanym z uwagi na wyżej wspom­
niany charakter kontaktów marketingiem konsumpcyjnym, który często pod­
kreśla uniwersalność swoich rozważań niezależnie od m.in. przedmiotu ob­
rotu oraz skali działań przedsiębiorstwa lub też omawia problematykę spe­
cyfiki marketingu związanego z obrotem towarami przemysłowymi i z dzia­
łaniami w skali międzynarodowej w wielkim skrócie, na marginesie zasad­
niczego wątku rozważań. Chociaż omawiany nurt literatury marketingowej 
nie był przedmiotem bezpośredniego zainteresowania, to jednak z uwagi na
często deklarowany tam uniwersalny charakter rozważań stanowił również

22 )przedmiot wnikl-lwych studiów

Ŵynika to m.in. z ograniczonych możliwości kontaktowania się sprze­dającego z każdym indywidualnym nabywcą jego towarów, co jest charakte- 
rystyczne przede wszystkim dla rynku towarów konsumpcyjnych, któ -ego istotną cechą jest masowość, zarówno uczestników rynku, jak i zawiera­nych transakcji kupna - sprzedaży. Masowbść uczestników rynku po stronie 
popytu utrudnia producentowi w sposób istotny poznanie ostatecznych od­biorców i ich szczegółowego zamówienia. Zob. A.H. K r z y m i ń s k i :  Dynamiczny marketing dla przedsiębiorstw eksportujących, PWE, Warszawa 
1970, s. 21.Indywidualizacja postępowania w przypadku omawianego rynku przejawia­
jąca się w zróżnicowanym działaniu marketingowym odnosić się może, z 
uwagi na wskazane wyżej przyczyny obiektywne, Jedynie do wyodrębnionych według określonych kryteriów segmentów rynku, przy jednoczesnej unifika­
cji działań w ich obrębie. Por. m.in. P. K o t l e r *  Marketing Mana­
gement ..., op. cit., s. 152-153-

21 Ûważa się niekiedy, że badania z zakresu tzw. marketingu konsump­
cyjnego zdominowały zbyt silni? inne, równie ważne współcześnie kierunki analiz marketingowych. Zob. m.in. J. A r n d i On maklng marketing 
science more scientifici role of orlentatlons, paradigms, metaphors and
rzzle solving, Journal of Marketing 49/19B5ł Y. W i n d, T. H o - 
e r t s o n : Marketing strategy. New directions for theory and re- 
aearch. Journal of Marketing 47/1983ł International Marketing and Pur- ohasing of Industrial Goods. An Interaction Approach. (H.Hakansson,ed). 

J.Wiley and Sons, Chichester, 1982 s. 2-4.
22 P̂odstawowymi opracowaniami z omawianego zakresu sąi P. K o t 1 e n  

Marketing Management ..., op. cit.j R. B u z z e l ,  R. N o u r s e ,J. M a t t h e w s ,  T. L e v i t t « Marketing, a Contemporary Ana- 
lysis, Mc Graw-Hill, New York 1972j H.A. L i p s o n ,  J. D a r l i n g :  Marketing Fundamentals. J.Wiley and Sons Ino, New York I974ł B. M a r - c u a i innii Modern Marketing. Random House, New York 1975f J. H e s- 
k -e t t i Marketing, Macmlllan Publishing Co Inc. 1976* T. S t a u d t, D. T a y l o r ,  D. B o w e r s o x i  A Managerlal Introduction to Marketing. Prentice-Hall, Englewood Cliffs, New Jersey 1976| W.P r e nch, 
W. S e k e l y ,  R. G a t e s t  Views of Marketing. Harper and Row Publishers, New York 1979ł W.J. S t a n t o nł Fundamentals of Market­
ing. Mc Graw-Hill, New York 19811 G. H o o 1 e y, Ch. We s t ,J. L y n c h i Marketing Management Today. Cookham, Institute of Mar­keting, 1983| M. B a k e r i Marketing Strategy and Management, Mac- 
millan Publishers Ltd, London 1985.
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_W omawianej grupie opracowań, obok wspomnianego wyżej typu kontaktów,
przedmiotem analizy, w ram ch problematyki kanałów dystrybucji, są róż­
ne aspekty kontaktów pomiędzy ogniwami kanału rynku. W tym przypadku ma­
ją one często charakter bezpośredni, bliski i zindywidualizowany. Roz­
patrywane w tym nuroie zagadnienia konfliktów, dominacji ozy współdzia­
łania okazały się bardzo przydatne w trakcie przygotowywania niniejszej 
pracy23>.

W literaturze marketingowej obok marketingu konsumpcyjnego wyróżnia 
się marketing przemysłowy (Industrialny;, gdzie przedmiotem zaintereso­
wania są kontakty pomiędzy przedsiębiorstwami, zajmującymi się obrotem 
towarami przemysłowymi ).

W opracowaniach z zakresu marketingu przemysłowego dostrzec można 
dr/ie tendencje. Pierwsza polega na przenoszeniu zasad 1 rozwiązań z mar­
ketingu konsumpcyjnego, zgodnie ze wspomnianą wyżej Ideą uniwersalności 
marketingu2-*). W ramach drugiej poszukuje się speoyficznych rozwiązań 
uwzględniających odrębnośol marketingu zarówno ze względu na aspekt pod-

3 Ẑagadnienia te zostały omówione szczegółowiej (w porównaniu z wy­żej wymienionymi opracowaniami) w ramach m.in. takich pozycji jak: Ver- 
tlcal Marketing Systems. (L.Bucklin, ed). Scott, Foresm&n and Co, Glen- 
view IU 1970j L.J. R o s e n b e r g , '  L. S t e r n i  Toward the 
analysls of ccnilict in dlstrlbution chaAnels: a descrlptlve model.Journ­
al of Marketing 34/1970; S. H u n t, J. H e w 1 n : Power in a channel of dlstrlbution: sources and consequences. Journal of Marketing Research 11/1974; D. L a m b e r t  i The Dlstrlbution Channels Deoi- sion. National Assoclatlon of Accountantę, New York 1978j T. R e v e, 
L. S t e r n: Interorganizational relations in marketing channels.Aca- demy of Management Review 4/1979 s. 405-416; D. B o w e r s o x ,  M. C o o p e r ,  D. L a m b e r t ,  D. T a y 1 o r : Management ln Marketing ihennels. Mc Graw-Hlll Book Company, New York 1980| L.S t ern, 
A. E l - A n s a r y  t Marketing Channels. Prentice-Hall, Ino. Engle- wood Cliffs, New Jersey 1982.

^̂ P̂rzez towary przemysłowe rozumie się środki do produkcji. Należy 
jednak podkreślić, iż główny akcent w ramach marketingu przemysłowego kładzie elę na aspekt podmiotowy kontaktów. Wyrazem tego jest stosowanie 
na określenie omawianego nurtu badawczego terminu: marketing pomiędzy organizacjami (organizational marketing). Ostatnio coraz częściej,szcze­gólnie w USA, przyjmuje się nazwę: business marketing. Por. m. in. 
Q.L. L i 1 1 i e n : Business marketing: present and futurę.Proceedlngs of the XVth Annual Conferenoe of the European Marketing Academy. Helsin­ki 1986, s. 5-2ćj D.T. W 1 1 s o n i BondIng and Commitment in Buyer- 
Seller Relatlonshlpsi a preliminary Conceptualization. 2nd Open Inter­national Semlnar, 1MP Research Group, Uppsala 1985.

•̂̂ Podstawowymi opracowaniami sąi R.W. U i 1 1 i Marketing Teoh- 
nologlcal Products to Industry, Oxford, United Klngdom 1972| A. W i l ­s o n :  The Marketing of Professional Servlces. International Publioa- tions Servlce, New York 1972; A. W i 1 s o n : The Assesment of Indu- 
strlal Markets. International Publications Serrioe, New York 1973;R.H. H i 1 1, R.S. A l e i a n d e r ,  J.S. C r o s s  : Industrial 
Marketing (4th ed). Homewood, Irwin, Illinois 1975i E»R. C o..r e y i Industrial Marketing: Cases and Concepts. (2nd ed). Prentloe-Hall, 
Englewood Cliffs, New Jersey 1976; F.E. W e b s t e r ,  industrial Mar­
keting Strategy, John Wiley and Sons, New York 1979.
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ł *młotowy kontaktów pooiędzy sprzedającym a nabywcą, jek i przedmiot obro­
tów. Z uwagi na przyjęte we wstępie pracy założenie, ekoentująoe odręb­
ność 1 specyfikę eksportu budownlotwa opartego na zaaadBch marketingu, 
azozególną uwegę poświęcono drugiej tendencji bsdBń w zakresie marketin­
gu przemiałowego.

Interesujący dla rozważań zaprezentowanyoh w pracy nurt rozwinął się 
Istotnie w ciągu oatatnloh 10 lat, czego efektem jest szereg berdzor- cie­
kawych badań empiryoznych 1 uogólnionych konoepcji. W trakcie jego ana­
lizy zwrócono azozególną uwegę na ekaponowane tera specyficzne cechy mar­
ketingu przemysłowego, wynikające z Bzeregu odrębności występującyoh na 
rynkaoh przemysłowyoh w porównaniu z rynkami kona impoyjnyml. Zagadnienie 
te ze względu na awoje znaczenie, znajdują się również w centrum uwagi 
interesującego nas nurtu prac badawozych i stanowiły istotną przeałsnkę 
prac koncepcyjnych niniejazej rozprawy. Wśród enallzowanyoh problemów 
znalazły alę:

- bezpośredniość kontektów o charakterze interakcyjnym pomiędzy sprze­
dającym a nabywoą na wielu rynkaoh przemysłowych26^,

- kanały dystrybucji i pozycje przedsiębiorstwa w Bieol powiązeń z 
kontrahentami na rynkach przemysłowych*^ ,

) Podstawowymi opracowaniemi z tego zakresu sąt H. H a k a n s s o n ,C . O s t b e r g i  Industrisl marketingi en orgsnizstion problem? In- 
dustrial Marketing Management 4/1975* D.T. W i 1 s o n i Dyadic lnte- ractionst some conoeptualizstlons. Organizational Buying Behavlor. T.5. (Bonoma snd G.Zaltman, eds). Chicago 1978} L.G. M s t t s s o n i  Impact 
of Stability im Supplier - Buyer Relstiona on Innovstive Behaviour of In­
dustrial Marketa wtFuture Dlrections for Marketing G.Flsk,J.Arnd,K.GrBn- haug (eds). Marketing Science Institutt, Chiosgo 1978, b. 207 - 217;S.T. P a r k i n s o n  i User - Supplier Intersction in New Product De- 
velopment. University of Strathclyde, Glssgow 1980; H.G. G e m u  nd e m  Msnaglng Inter-Organizational Conflicti Effioient Interaction Strategies for Buyer and Seller Organizatlon. 10th Annual Workshop on Marketing Re- 
searoh, Copenhagen 1981; H. He k s n s s o n t  Marketing strategies 
in industrial marketa. European Journal of Marketing 5/6 1980;
M.T. C u n n i n g h a m i  Industrial Marketing and Purchasing of In­
dustrial Goodsi Features of e European Research Project. European Journal of Marketing 5/6 1960; International Marketing and Purchasing of Indu­strial Goods. An Interaction Approaoh. (H.Hskaneaon, ed) . Wiley, Chich­
ester 1982; J.B. V o l l s r i n g t  Interaotion Strategies for Market­ing and Development of Industrial Syatema. Proceedinga of the Interna­
tional Research Seminar on Industrial Marketing. Stockholm Sohool of Eoo- nomica 1964; D. F o r d ,  H. H a k a n s s o ń ,  J. J o h a n a o n i  
How do companies interact? Industrial Marketing and Purchasiię 1/1986; 
P. T u r n b u l l  and J. V a 1 1 a i Strategio Plannlng in In- dustrial Marketing - An Interaction Approach. Proceedlngs of the XVth Annusl Conference of the European Marketing Academy, Helsinki 1966 a. 
697-715.

^Ważne opracowanie z tego zakresu toi K.-O.H a m m a r k v i a t i  
Marketa ss Networks. Marketing Educational Group Ćonferenoe Proceedlngs, Crsnfield 1983; L.-G. M s t t s s o n i  An AppliCBtioa óf e Network Approaoh to Marketing. Defending and Changing Market Fositiona. Changing the Course of Marketingi Alternative Paradigm for Widening Marketing



17

- aktywność 1 wpływ nabywoy na prooea tworzenia pomysłów towarów prze- 
mysłowych^8),

- kompleksowość wielu towarów przemysłowych ' jej wpływ na prooes >a- 
kupu oraz strategię dzielenie sprzed ewcy^) .

Podkreślana w studlowanyoh opracowaniach uprzywilejowana pozycja na­
bywcy ne rynkaoh przemyełowych w porównaniu * nBbywoaml na rynkach kon- 
sumpcyjnyoh, przejawiająca się możliwością bezpośredniego oddziaływania 
na szereg bardzo istotnych aspektów kontaktów ze sprzedającym (m.in. na 
prooes tworzenia pomysłów towarów przemysłowych), skłoniłs do głębszego 
zainteresowania eię problematyką zachowsnis się nabywcy. Podobnie Jak w 
ogólnych bsdanisoh z zakresu marketingu i w ramach tej problematyki ob­
serwuje się tendencje do szukania uniwersalnych propozycji modelowych 
opisujących zaohowanie się nabywcy, bez względu na to, czy Jest nim in­
dywidualny konsument ozy przedsiębiorstwo^ . W innych ujęoiaoh podkreś­
la się specyficzne cechy zachowania się nabywcy na rynkaoh konsumpoyj- 
nych i przemysłowych. Literatura z tego ze kresu Jest bardzo bogata. Jeś­
li onodzi o interesujące dla prezentowanyoh rozważań modele zachowania 
aię nabywcy na rynkach przemysłowych, to szczegółową dyskusję na temat

Theory. (N.Dholakla and J.Arnd, eds) . J.A_.I.Press, Greenwlch CT 1984} 
G. B s s t o n ,  L. A r a u j o :  The Ńetwork Approach: An Articula- 
tion. 2nd Open International I.M.P. Pssearoh Seminar on International 
Markating, Uppsala 1985ł L.-G. M a t t s s o n i  Development of Firmę in Networks - Positlona and Investments. 2nd Open InternationalI.M.P. Pesesrch Seminar on International Marketing, Uppssle 1985; J. J o- 
h e n s o n, L.-G. M a t t s s o n :  Marketing investments and market investments in industrial networks. International Journal of Resesrch 
in Msrketing 2/1985 s. 185-195; L.-E. G a d d e, L.-G. U s t t s s o n «  StBbility and Change in Networka Relationshlps. Proceedings of the XVth 
Annual Conferenoa of the European Marketing Acedenw, Helsinki 19S6* 
ss. 731-7̂ 3.

®̂)zob. E. von H i p p e 1: A customar - ective paradlgm for in­
dustrial product idea generation. w: Industrial Innovation. Technology, Polloy, Diffusion. (M.J.Baker,ed). The Mscmillan Press Ltd, London 1979 
s. 82-110} E. von H i p p e 1 : Successful industrial products from 
cuatomer idees. Journal of Marketing 1/1978 s. 39-49; J. S h i n g 1 e- t o n t The Customer as s eource of naw product ideas. Industrial Mar­
keting Slgest 1/1961 s. 107-113; S.T. P a r k i n s o n i  Role of the User in Successful New Product Development. R and D Management. July 
1982.

291Zob. L.-G. M a t t s s o n i  System.selling es s strategy on 
Industrial markets. Industrial Marketing Management 3/1973 a. 107-120; W . J . H a n n a f o r d  1 Systems sellingi problema and. benefits for 
buyers and sellsrs. Industriel Marketing Management 5/1979 s.139-145; A. P a g e ,  M. S i e m p l e n s k i i  Produot Bystema marketing. In­
dustrial Marketing Management 12/1983 s. 89-99.

°̂)por. m.in. J.N. S h e t h 1 Is Industrial Marketing Really Diffe- rent from Consumer Marketing? Working Paper 408, University of Illinois, Champaign - Urbana 1977; J.A. H o w a r d  1 Consumer Behairiour: Appli­
cation of Theory. Mac Graw-Hill, New York 1977; H. H e n r y 1 Gcods 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 przeglądowych opracowań zna­
nych specjalistów z zakresu marketingu przemysłowegô 1^. Na tle ich 
lektury rodzi się Jednak pytanie, na ile możliwe JeBt stworzenie uogól­
nionej wersji zschowenia się nabywcy na rynkach przemyełowych. Jeat to 
przedsięwzięcie bardzo trudne z uwagi na indywidualizm występujący w ich 
zaohowaniu, pomimo obiektywizacji samego procesu zakupû  ). Stąd też 
oprócz prób tworzenia bardzo ogólnych rozważań należy podjąć prace zmie­
rzające do opracowanie koncepoji zachowania alę nabywcy w remach najbar­
dziej charekterystycznyoh dle rynków przemysłowyoh sfer obrotów, co i 
tsk Jest przedsięwzięciem dosyć skomplikowanym i z reguły ma oharekter 
uogólniony, a wlęo z natury rzeczy uproszczony^^.

Obok analizy prooesu zakupu i zbiorowego charakteru podejmowania de­
cyzji oraz ogólnej prezentaoji tzw. centrum zakupu, zwrócono szozególną 
uwagę na kontakty pomiędzy nabywoą i sprzedającym na tle zaohowania się 
tego pierwszego oraz na rzadko eksponowany w ogólnych modelach problem 
ukłsdu sił i kontaktów pomiędzy różnymi podmiotami nabywoy^*^.

Ważnym przedmiotem atudiów literaturowyoh były również opracowania z 
zj kresu marketingu międzynarodowego. Zagadnienia implikacji msrketingo- 
wyoh w działsniaoh przedsiębiorstw na rynkaoh zagranioznych można spot- 
keć albo w ogólnych, wcześniej Już wymlenlenych, publikacjach z zakreau 
marketingu, gdzie atanowlą one speoyfiozpe, ale często marginesowo oma­
wiane problemy^) , albo też w oprscowaniech całkowiole poświęconych mar-

Ẑob. Consumer end Industrial Buying Behaviour. (A.G.Woodside, 
J.N.Sheth, P.D.Bennet, eda). Nortii-Hollsnd, New York 1977; Organiza- tional Buying Behavior. (T.Bonoma and G.Zaltman, eds). American Market­
ing Assoclatlon, Chicago 1978; Y. W i n d ,  R.J. T h o m a a i  Con- ceptual and methodological issues in Organizetlonel Buying Behavior. 
European Journal of Marketing 5/6 1980; Marketing* Theory and Prac- tice. (M.J.Baker, ed) . Macmlllsn Press. 2nd ed, London 1983 b. 82-114.

^^Zob. J. D i e t 1 : Marketing, ffyd. 3. RfE, Warazawe 1985 s. 118-120 oraz K. M B l l e r  < Industrial Buying Behaviour of Pro- duotion Materials: A Conceptual Model and Analysis. The Helsinki School 
of Economics Publicetions, Series B-54, Helsinki 1981, a. 7-10.

^ P o r . K. M B 1 1 e r i Industrial Buying Behavlour ..., op.oit.; K. F o n f e r a i  Zachowanie się nabywoy na międzynarodowym rynku bu- 
dowianym. Wi Problemy międzynarodowej wymiany gospodarczej. Zeazyty 
Naukowa, Akademia Ekonomiczna w Poznaniu, Zeazyt 148, Poznen 1985-

^^Na występuJąoe luki tego rodzaju w badaniach zachowania się nabyw­oy zwraca się uwagę m.in. w publikacjii Marketing! Theory and Prao- 
tioe. (M.J.Baker, ed), op. cit. a. 109- 14.

-̂̂ Por. m.in. Pb. K o t 1 e r i Marketing Management ..., op. cit. s. 467- 8̂1; H . A . L l p a o n ,  J.R. D a r l i n g :  Marketing Funda­
menta ls ..., op. oit. s. 308-327; T. S t a n d  t, D. T a y l o r ,
D. B o w e r s o x i  A Managerlal Introduotion ..., op. cit. s. 175-195; W . J . S t a n t o n i  Fundamentala ..., op. cit. a. 4 71-493.
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ketingowi międzynarodowemu-^ . Te ostatnie mają z reguł; charakter uni­
wersalny i zagadnienia odrębności eksportu dóbr inwestycyjnych opartych 
na zaaadaoh marketingu nie aą tam przsdmiotam szerszych rczwsżań. Nalsży 
podkreślić, ii problematyka marketingu przemysłowego w ujęciu międzyna­
rodowym była poruaeana do taj pory rzadko i raczej marginesowo-*^.W ostat­
nich jadnak latach obserwują alę w tym zakreaie wzroat zainteresowsnis, 
czago efektem jest ukazanis aię publikacji, które ujmują intereaujące 
nas zagadnienie bardziej komplekaowo i wszechstronnie"*®).

Frzadmiotem atudiów literaturowych była również polaka literatura marT 
katingowa. Prezentowane w niej rozważania mają z reguły oharakter ogólny, 
s zagadnienia związane z marketingiem przemysłowym stanowią bardzo nie­
wielki margines. Opracowania polskie koncentrują się przade wszystkim 
na problematyce marketingu konsumpcyjnego-**̂  . Niemniej okazały aię cna

 ̂Pod stawowymi opracowaniami z tego zakresu sąi P.R. Ca t e o r a, 
J.M. H e s s i International Marketing. Homewcod, Illinois 1971;J.M. L i v i n g s t o n e  t Intarnational Marketing Management, Mac- 
millan 1976; W.J. K e e g a n i Multinational HarkatIng Management, 
Prentice-Hall, Englewood Cliffs, N.J. 1974; S . M e j e r o i  Inter­national Marketing. A Strategie Approech tc World Merkete. G.Allen and 
Unwin, London 1977; H. T h o r e l l i ,  H. B e c k e r :  Interna­tional Marketing Stretegy. Pergamon Prees, New York 19*30; R. K a h 1 e r, 
R. K r a m e r :  International Marketing. (4th ed). Cinoinnati, South 
Wastam Publiahing Co, 1977; G.M. H e m p t o n :  Marketing Aapacts of 
International Business. Boston 19£&.

-*?) Z pozycji zwartych z uwagi na zakrea i wazechstronność badań za 
wyjątkowo interesująca można uznać: Racant Research on tha Internationa- lization of Bueineee. (L.G.Mattsson and F.Wiederaheim - Faul, ede). Acta 
Univeraitatia Upaaliensis, 13, 1979; European Insighta in Induatrial Mar­
keting. (M.Mao Donald, ed). Bradford 1979*

Ważnymi pozycjami z tego zakresu aąt M.T. C u n n i n g h a m ,  
P.W. T u r n b u l l :  International Marketing and Furchaaing. Mecmil- 
lan, London 19&1; International Marketing and Purchaeing of Industrial Goods. (H.Hakanson, ed), op. cit.; Strategica for International In­duatrial Marketing. (P.W.Turnbull, J.P.Valla, eds). Croom Halm, London 19̂ 6; Reaearch in Intarnational Marketing. (P.W.Turnbull, S.J.Paliwoda, eds). Croom Heim, London 19&6; Intarnetional Marketing Management. 
(E.Keynak, ed). New York, Fraegar 1984; Betwean Markat and Hierarchy. (I.HBgg, F.Widersheim - Paul, ed). Univńreity cf UppBala, 1964; S.H u 1- t s n : What cen theories of industriel changę contribute to the un- deratanding of international marketa aa networke? 2nd Open International
I.M.P. Reeeerch Saminar on International Marketing, Uppaala 1985; ■M. F o r s g r e n i  The Foreign Aoguisition Stretegy - Internetionali- zation or Coping with Strategie Intardependenoies in Networke? Univer- 
Bity of Uppsele, Working Paper, 2, 19&5>

^Por. I. R u t k o w s k i ,  W. W r z o s e k :  Marketingowa etra- 
tegia sprzadeży, HlfE, Warszewa 1979; R. G ł o w a c k i :  Przedaię- bioratwo na rynku. IWE, Warezewe 1$>b2; Scoio-Economio Effectivenass of Dietribution System. (J.Dietl, A.Banaaiek, eds). Acte Universitstie Lo- 
dziensie. Folia Oeconomice 17, Łódź 19̂ 2; J. D i e t 1 : Marketing, op. 
cit.; R. G ł o w s o k i ,  Z. K o a s u t ,  T. K r a a e r i  Mar­keting, FWN, Warszawa 1964; I. R u t k o w s k i ,  W. W r z o s e k !  
Strstegis marketingowa, FWK, Warszawa 19̂ 3.
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interesująoą i niezbędną częśoią studiów literaturowyoht a wątki związa­
ne e problematyką kanałów dystrybuoji wykorzyatano w trakoie przemyśleń 
na temat sposobu badania kontaktów pomiędzy eksporterem a nabywcą na mię­
dzynarodowym rynku budowlanym.

Również pozycje z zakresu marketingu ml l»yr rodowego w literaturze 
polskiej mają charakter ogólny 1 odrębności związane s międzynarodowymi 
rynkami przemysłowymi nie są tam eksponowane, bądś też marketing związa­
ny z ekspertem dóbr inwestycyjnyoh, w szczególnoćoi massyn i urządseń, 
jest jadnym z wielu nierzadko skrótcwc omawianych zagadnień**̂ .

Badania z zakresu marketingu przemysłowego w Folses prowadzone były 
bardzo sporadycznie, a literatura dotycząca tegc zagadnienia obejmuje 
jadynie kilka pozycji^1

Analiza dostępnej zagranicznej i polskiej literatury markstingowsj 
potwierdziła przypuszczenia, 16 do tej pory nie zajmowano się w spoaób 
szsrszy mniej podatnymi na s andaryzaoję dobrami inwestycyjnymi,tym bar­
dzie j zaś kompleksowymi przedsięwzięciami budowlanymi. Niemniej we wska­
zanym wyżaj zakresie poazczególne nurty literatury marketingowej pozwo­
liły na odpowiednie ukierunkowanie rozważań i często stanowiły, o' ozym 
wspomniano woześniej, cenną inspirację w realizacji prac koncepcyjnyoh w 
zakresia badania eksportu budownictwa w ujęciu marketingowym.

Brak literatury marketingowej uwzględniającej specyfikę międzynarodo­
wego obrotu budowlanego, a takie z reguły wyrywkowy i niepełny oharaktsr 
analiz dotyozących mechan zmu funkcjonowania eksportu budownictwa skło­
niły autora do przeprowadzenia badań empirycznych, których wyniki posłu­
żyły Jako uzupełnienie własnych przemyśleń oraz studiów litsraturcwyoh 
prowadzonyoh w trakcie przygotowywania niniejszej pracy. I

*° Ẑob. K. B i a ł e o k i i  Eljmenty marketingu eksportowego. WE, 
Warszawa 1968{ A.H. K r z y m l ń s k l t  Dynamiozny marketing dla przedsiębiorstw eksportująoych. PWE, Warszawa 1970j Marketing w handlu 
zagranicznym. Red. Z.Foltyński. Skrypty uczelniane, Zesz. 215. Akademia 
Ekonomiczna w Poznaniu, Poznań 1977l K. B i a ł e o k i ,  J. B o ­r o w s k i ,  A.H. K r z y m i ń s k l  « Marketing w handlu zagranicz­
nym. PWN, Warszawa 1986| Marketing eksportowy. SOPiS, Warszawa 1982.

41 ̂Do nielioznyoh publikaojl z zakresu marketingu przemysłowego na­leżą! M. R y d e 1 i Stymulatory deoyzji o zakupach artykułów przemy- 
słowyoh. Handel Zagrani zny 10/75 s. 32-34ł J* B o r o w s k i  i Ba~ dania marketingowe rynku dóbr inwestycyjnyoh. Handel Zagraniczny 11/00 
e. 38-411 K. F o n f a r a i  Zaohowanie się nabywcy ..., op. olt.| K. F o n f a r a i  Konoepoja funkoJonowania eksportu komplsksowyoh 
przedsięwzięó budowlanyoh. Ruoh Prawniozy, Soojologiczny i Ekonomiczny, 
PWN, Poznań - Warszawa, 1/1986 e. 117-128.
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1.3. Charakterystyka badań empirycznych

Celem badań empiryosnyoh było wypełnienie luki wynikającej s niedo­
statku treóol literaturowych w zakresie marketingowego ujęola ekaportu 
budowniotwa, a takie dążenie do motllwle pełnego abadania praktyki eka­
portu budownictwa oraz zwiększenie stopnia wiarygodnoóoi 1 motliwoóolłjł , weryflkaoji zaproponowanych rozwiązań teoretyoznyoh7.

V pierwszej fazie badań w ramaoh półroosnego atatu na przełomie 1980 
1 1981 roku w polskich przedaiębloratwaoh ekaportująoych budownlotwo 
•kcnoentrowano się na:

- analizie dwudziestu jeden negcojowanych, negocjowanych 1 sraalizowa-
jiych komplekaowyoh przedsigwzięolaoh budowlanych lub Ich_slcładnlkaoh
(zob. zestawienie A), s

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

Zakres badań był azeroki, a ich celem było zidentyfikowanie w sposób 
motllwle wyczerpująoy organizaoji eksportu budowniotwa w ujęoiu czynnoź- 
olowym i podmiotowym, a takie speoyflki eksportowanego produktu. Objęły 
one swym zasięgiem wszystkie rodzaje kompleksowych przedsięwzięć budow­
lany oh, oałokształt podmiotów uozestnioząoyoh w eksporoie budowniotwa 
(przedsiębiorstwa budowlane, zjednoozenifc, przedsiębiorstwa handlu za- 
granloznego, Ministerstwo Budownictwa oraz Komisję Planowania) oraz eks­
port do trzech podstawowyoh pod względem poziomu rozwoju i sposobu dzia­
łania gospodarek - krajów soojalistyoznyoh, kapltalistyoznych 1 rozwlja- 
jąoych się.

Badania przeprowadzono w drodzet
- wywiadu nieakategoryzowanego (swobodnego),
- analizy dokumentów, ofert, odpowiedzi na oferty, przepisów prawnych 

dotyoząoyoh eksportu budowniotwa, speoyfikaojl teohniosnyoh, kontraktów 
1 korespondencji eksportera z nabywoą oraz korsspondenoj1 eksportera z 
'podwykonawcami, g n- Lnyml wykonawoaml, konsultantami, agentami, od­
działami i budowami zagracloznyml,

- analizy wewnętrznych opraoowań ró&nyoh komórek przedsiębioratw (ko­
mórek teohnlozno-lniynieryjnyoh, komórek ekonomicznych oraz komórek ak- 
wizyoyjnyoh i promooyjnyoh),

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

« pierwszej fazie badań przeprowadzono równie* wywiady nieskategory- 
sowans z polskimi lnwsstorami - importerami budowniotwa, a takie anali­
zowano dzlałalnoóó inwestorów 1 eksporterów zagranicznych aa podstawie

B̂adania empiryczne objęły własne badania autora oraz analizę ma­teriałów ozęóolowo prze ;worzonyohf UEyskanyoh % zagraniozuyeh ośrodków 
badawozych.

d
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dokumentacji kontraktowej, rozmów z polskimi eksporterami (osobami, któ­
re pełniły funkcje głównych negocjatorów oraz kierowników budów zagrani­
czny oh) oraz w drodze bezpońrednioh wywiadów skategoryzowanych (zob. ze—
.stawienie 0 oraz D). W cstatnlm przypadku pytania skoncentrowały się nai

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

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

- oparaoyjnych działaniach marketingowych.
W drugiej fazie badań emplryoznych, które prowadzono w sposób oiągły 

w lataoh 1982 - 1986 w formie wywiadów skategoryzowanych, położono na- 
oisk na analizę różnych aspektów kontaktów pomiędzy eksporterami a na- 
bywoami, pomiędzy eksporterami i nabywcami a budowami zagranloznymi oraz 
pomiędzy 'eksporterami i nabywoaml a innymi podmiotami, .takimi jak organy 
rządowe, biura konsultaoyjne, banki. W badaniach uwzględniono zarówno in­
westorów prywatnyoh, jak i państwowych (zob. zestawienie E).

Pytania w trakoie wywiadów dotyczyły główniei
- analizy 1 ocany aktywności podmiotów w różnyoh fazach nawiązywania 

kontaktów oraz realizacji inwestyoji,
- procesu decyzyjnego w eksporcie budownlotwa,
- roli stosunków nieformalnych w nawiązywaniu kontaktów eksportowych.
Wywiady przeprowadzano w trakcie Międzynarodowych Targów Poznańskich,

podczas wizyt zagranicznych klientów w Polsce w przedsiębiorstwach han­
dlu zagranicznego oraz podczas wyjazdów zagranicznych autora.

W omawianej fazie ba'ań kontynuowano również badania dotycząca specj- 
floznych oech produktu budowlanego jako przedmiotu obrotu międzynarodo­
wego oraz działania polskiego eksportera budownictwa (analizcwano m.in. 
system motywacji, zasilanie finansowe eksporterów budownlotwa, kontakty 
z rynkiem zagranicznym, kontakty polskloh generalnyoh wykonawców z pod­
wykonawcami) - zob. zestawienie F.

Wyniki badań empirycznych były modyfikowane 1 uzupełniane w trakoie 
analizy konkretnych przypadków działań eksportowych (case study) przy­
gotowywanych w latach 1979 - 1986 przez słuohaozy Podyplomowego Studium 
Eksportu Budownlotwa przy Politechnioe Poznańskiaj. Bardzo cenns okala­
ły się również opisy budowlanyoh przedsięwzięć ekeportowych, jak i dzia­
łań eksr 'terów uzyskanych z Department of Busineas Admlniatration z tfril- 
Wersytexu w Uppsali (Szwecja) oraz z Institute of Marketing z Maidenhead 
(Wielka Brytania) - zob. zestawienie 0.

Informacje zebrane bezpośrednio przez autora, jak i informacje pier­
wotne uzyskane z zewnątrz pozwoliły na dokonanie uogólnień weryfikowa­
nych w drodze konsultaojl z przedstawiolelami badanych przedsiębiorstw i, 
lnstytuojl.
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Badania empiryczne wykorzystano w praoy jako jeden z elementów opra­
cowania i weryfikacji uogólnionych propozyojl^^. Nie stanowiły one bo­
wiem jedynej inspiracji w trakcie przygotowywania niniejszej praoy* Włas­
ne przemyślenia autora uwzględniające n.in. kierunki zmian techniozno- 
j-technolcgioznych, preferencji nabywców, przekształceń na rynku świato­
wym i rynkaoh krajowyoh eksporterów i nabywoów, a takie analiza podob- 
nyoh pod względem złożoności do kompleksowych przedsięwzięć budowlanyoh 
tzw. produktów systemów, jak statki czy systemy komputerowe, stanowiły 
nie mniaj ważny element przeprowadzonych prao badawczych. Opinie 1 ooeny 
uzyskane w efekcie przeprowadzonych badań empirycznych zostały wykorzy­
stane w zróżnicowanym stcpniu do opracowania kolejnych rozdziałów praoy. 
Przade wszystkim wykorzystano je w rozdziałach 2 1 5. a także posłużyły 
za podstawę weryfikacji rozważań zaprezentowanych w rozdziale 4.

Pcniżej zaprezentowane zostaną zestawienia badanych kompleksowych 
przedsięwzięć budowlanych oraz podmiotów - uczestników eksportu budow- 
.nlotna.

A. Zestawienie badanych kompleksowych przedsięwzięć budowlanych (1 fa­
za badań)

1. Budowa cukrowni w Kable (Węgry)
2. Budowa urządzeń Irygacyjnych „Iahaqui 10" (Iran)
3. Budowa kompleksu hangarów, pasa startowego i dróg dojazdowyoh dla 

samolotów prywatnych w Lagos (Nigeria)
. 4. Budowa ropociągu połocklego (ZSRR)
5. Budcwa zakładów petrochemicznych w Schwedt (NRD)
6. Budowa kompleksu ferm kurzych (Algieria)
7> Budowa Kombinatu Uięsnego Praga - Półnoo (CSRS)
8. Budowa elektrowni w JSnschwalde (NRD)
9. Budowa obiektów szklarniowych (Kuwejt)
10. Budowa obiektów dla rolnictwa 1 hodowli (Libia)
11. Budowa oementowni w Badoosh (Irak)
12. Budowa systemu dystrybucji wody do piola 1 dla przemysłu (Egipt)
13. Budowa farm w Febel Aulia (Sudan)
14. Budowa odlewni żeliwa w Kladnle (CSRS)
15. Budowa zakładów wapienniczych 1 betonu komórko rego w Kerbali (Irak)
16. Budowa elewatorów zbożowych (Kuba)
17. Budowa hotelu 1 restauracji w Albenie (Bułgaria)

^Analiza wyników przeprowadzonych badań emplryoznych miała przede 
wszystkim charakter jakościowy, dlatego też nie zostały one poddane ty— powo statystycznej obróbce. Uwzględniony aspekt Interpretacji uzye mych wyników został uznany za dużo bardziej wartośoiowy z punktu widzenia rea­
lizacji oelu badawczego rozprawy.
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18. Budowa huty szkła w Sazawie (CSRS)
19. Budowa zakładów ohemicznych „Bana - Werke" w Schkopau (BRD
20. Budowa kompleksu drobiarskiego'(Emirat - Abuzabl)
21. Budowa elektrowni w Benghazi (Libia)

B. Zestawienie badanych polskich uczestników ekaportu budowniotwa 
(I faza badań)

1. Biuro Generalnego Wykonawoy Eksportu, Zjednoozenie Budowniotwa 
Przemysłowego w Bydgoszczy (aktualnie! Pomorskie Przedsiębiorstwo - Eks­
portu Budownictwa w Bydgoszozy „Interbud", Pomorskie Zrzeszenie Przed­
siębiorstw Budownictwa Przemysłowego).

2. Centrala Handlu Zagranicznego Budowniotwa nBudljnex".
3* Biuro Generalnego Wykonawoy Eksportu przy Zjednoozenlu Budowniotwa 

Przemysłowego „Południe" w Krakowie.
‘ 4. Przedsiębiorstwo Budownictwa Przemysłowego nr 1 w Poznaniu.
5. Przedsiębiorstwo Budownictwa Przemysłowego nr 2 w Poznaniu.
6. Poznańskie Przedsiębiorstwo Instalacji Przemysłowyoh.
7. Przedsiębiorstwo Produkcji 1 Montażu Urządzeń Elektrycznych Budow­

niotwa „Elektromontaż" w Poznaniu.
8. Biuro Eksportu przy Zjednoczeniu Budowniotwa Wodnego i Melioraojl 

w Poznaniu.
9. Poznańskie Przedsiębiorstwo Robót Inżynieryjnych Budowniotwa Prze­

mysłowego „Hydrobudowa" w Poznaniu.
. 10. Biuro Eksportu Zjednoozenia Budowniotwa Przemysłowego „Zachód” ws 

Wrocławiu.
11. Pomorskie Zakłady Budowy Maszyn Zremb-Maorum.
12. Przedsiębiorstwo Projektowania 1 Dostaw Kompletnych Obiektów Prze­

mysłowych „Chemadex".
13. Poznański Kombinat Budowlany.
14. Poznańskie Zjednoczenie Budowlane.
15* Departament Eksportu Budownictwa Ministerstwa Budowniotwa i Prze­

mysłu Materiałów Budowlanych.
16. Krakowskie Biuro Projektowo-Badawcze Budownictwa Przemysłowego.
17. Zespół Współpraoy GospodarozeJ z Zagranloą Komisji Planowania. I
C. Zestawienie polskich 1 zagranioznyóh Inwestorów - Importerów bu­

downiotwa (I faza bada)
1. Centrala Handlu Zagranicznego Budowniotwa „Bû imez"
2. Wytwórnia Sody Ciężkiej w Mątwaoh k. Inowrooławia
3. Zakłady Włókien Chemioznych Chemitei - Elana w Toruniu
4. Kombinat Piwowarsko-Słodownlozy w Poznaniu
5. Polimei - Cekop
6. Orbis V
7. Ministerstwo Budowniotwa i Przemysłu Materiałów Budowlanych
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8. Przedsiębiorstwo Handlu Zagranicznego „Liaex" (NRD)
9* O.N.A.B. (Algieria)
10. S.A.Teohnoexport (CSRS)
11. Federal Ulnlstry of Clvll Aviation (Nigeria)
12. „Scjuzwnieszstrojimport"
13* Horr Rajab Projeot (Irak)
14* Ulnlstry of Industry and Mlnerala (Irak)
15• State Organlzatlon of Soli and Land Reclamatlon (Irak)
16. Sudańakl Bank Rozwoju '
17. Komiaja Planowania rządu Emiratu Abuzabi
18. TechncImport (Bułgaria)

D. Zestawienie zagranicznych eksporterów budownlotwa (I faza badań)
1. AEG Siemens (RFN)
2. Lohmann (RFN)
3. S.A.Technoexport (CSRS)
4. Big Dutchman (International) A.O. (Holandia)
5. Protinaa (RFN)
6. H.Kathmaim (RFN)
7. Alfa Engineerlng (Holandia)
8. Voest - Alplne A.O. (Austria)
9. Flves Cali Baboock (Francja)
10. B.Pelster (RFN)
'11. Beloit Corporation (USA)
12. Teohnoexport (Bułgaria)
13. D.Baboookund Wiloox (RFN)
14. AEG Kawe (RFN)
15. Siden (Franoja)

E. Zestawienie zagranlcznyoh eksporterów budownlotwa 1 Inweatorów 
(II faza badań)

1. Alfa - Laval (Szwecja)
2. Amalgamated Power Engineerlng (Wielka Brytania)
3. Babcook A.G. (RFN)
4^Bosch GmbH (KPN) ______  _____
5. Chemie - und Anlagenbau + COKG (Austria)
6. Coral Engineerlng S.r.I. (Włochy)
7. Du Pont de Nemours and Co (USA)
8. Bmmex Ltd (Wielka Brytania) .
9. Europejski Bank Inwestyoyjny
10. Farenti Engineerlng Ltd (Wielka Brytania)
11. General Electrio Plaetlco, B.V. (USA)
12. HI - Tek Ltd (Wielka Brytania)
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13. Hutchinscn (Pranoja)
14. Imatran Volma OY (Finlandia)
15. Imperial Chemioal Industries Łtd (Wielka Brytania)
16. Krupp (RFN)
17. Llbyan Cement Comp. (Libia)
18. Lehmann + Stolkerfoht GmbH (RPM)
19- Maohlnoexport (Bułgaria)
20. Uetex Corp. (Finlandia)
21. Pharmacia (Szweoja)
22. Philips (Holandia)
23. Slemena AO (RFN)
24. The Sudan Textlle Co (Sudan)
25« Sulzer Oebrtłder AG (Szwajcaria)
26. Technoexport (Wielka Brytania)
27. Technoexport A.G. (CSRS)
28. Technoimport (Bułgaria)
29. Turklsh Management Assoolatlon (Turcja)

F. Zestawienie polskioh eksporterów budownlotwa (II faza badań)
1. Bydgoskie Przedsiębiorstwo Budowy Pleców Przemysłowych
2. Dron)ex
3. Przedsiębiorstwo Budownlotwa Przemysłowego „Kujawy" mm Włockawku'
4. Elektromontafc w Bydgoszozy
' 5- Poznańskie Przedsiębiorstwo Budownlotwa Przemysłowego nr 2
6. Toruńskie Przedsiębiorstwo Budownlotwa Przemysłowego
7. Kombinat Metalplaat w Obornikach Wlkp.
8. Włocławskie Przedsiębiorstwo Robót Inżynieryjnyoh Budownictwa Prze­

mysłowego „Hydrobudowa" we Włooławku
9. Poznańskie Przedsiębiorstwo Instalacji Przemysłowych „Instal"
10. Poznańskie Przedsiębiorstwo Budownlotwa Przemysłowego nr 1
11. „Budlmexa> Sp. z o.o.
12. Bydgoskie Przedsiębiorstwo Budownlotwa Przemysłowego „Pomorze"
13. Pomorskie Przedsiębiorstwo Eksportu Budownlotwa „luterbud"
14. Bydgoskie Przedsiębiorstwo Instalaojl Przemysłowych „Blnatal"
15. Wielkopolskie Zrzeszenie Przedsiębiorstw Budownlotwa Rolniozego
16. Przedsiębiorstwo Budowy Elektrowni 1. Przemysłu „Energoblok” w Ko­

ninie
17. Łódzki Kombinat Budowlany „Środmiećole"
18. Przedsiębiorstwo Budownlotwa Rolniozego we Wrocławiu
19. Biuro Eksportu „Budrei" w Poznaniu
20. Poznański Kombinat Budowlany
21. Ministerstwo Budownlotwa
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0. Zestawienie kompleksowych przedsięwzięć budowlanyoh 1 elcnporterćw 
budownlotwa (dane uzyskane z zagranioznyoh ośrodków badawczych)

1. The Swedlah Chemioal Qompanyx
(eksport kompleksowego przedsięwzięcia budownlotwa przemysłowego do 

kraju rozwljająoego się Bilskiego Wschodu)
2. The Swedlsh Dairy Company*
(eksport kompleksowego przedsięwzięcia budownictwa rolniczego do'kra­

ju rozwijającego się Bilskiego Wsohodu)
3. 3candlnavlan Paper Company*
(eksport kompleksowego przedsięwzięcia budownlotwa przemysłowego do 

kraju rozwijającego się strefy tropikalnej)
4. Budowa wytwórni oelulozy w Indiach dla Hlndustan Paper Corporation 

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

(Szweoja)
6. Budowa wytwórni papieru w Szwecji dla państwowego Inwestora Sta- 

tens Skogsinduetrier przez Hamna Paula (Finlandia)
7. Utllity Board - zespół konsultantów w Nigerii
8. Bulldlng Management and Marketing Oonsultancy Ltd (Wielka Brytania)
9. Design Dlvlsion, Bulldlng Research Station (Wielka Brytania)

10. J. Walt er Thomson Co. I>td (Wielka Brytania)
11. The Brltlsh Aluminium Co. Ltd (Wielka Brytania)
12. Slough Tradlng Estates Ltd (Wielka Brytania)
13. John LaIng Construotlon Ltd (Wielka Brytania)

__ N̂azwy przedsiębiorstw fikcyjne - prawdziwe nazwy zastrzetone * uwagi
na tajennioę handlową.



2. ZACHOWANIE SIE NABYWCY NA MIĘDZYNARODOWYM RYNKU 
BUDOWLANYM

Punkt wyjścia rozważań nad marketingową konoepcją eksportu budowni­
ctwa atanowi identyfikacja Eaohowania się nabywcy na międzynarodowym ryn­
ku budowlanym oraz wskazanie ogólnych Implikacji owego zaohowania się 
dla relacji 1 powiązań z eksportem.

Eksponowana w literaturze marketingowej uprzywilejowana pozycja na­
bywcy na rynkach przemyałcwyoh, polegająca miedzy innymi na możliwości 
bezpośredniego oddziaływania na szereg bardzo istotnych aspektów kontak­
tów ze sprzedającym, dc tej pory nie znalazła swcjego odzwierciedlenia w 
przypadku studiów dotyczących międzynarodowej wymiany w zakresie budow­
nictwa'̂ . Przyjęty w pracy cel i zakres badań zmierzający do całościowe­
go ujęcia problematyki eksportu budownictwa z wykorzystaniem podejścia 
marketingowego spowodował, iż nabywca oraz jego kontakty z ekspcrtarem 
stają się-centralnym punktem prowadzonych analiz.

Rozważania zawarte w niniejszym rozdziale opierają się na stwierdze­
niu, iż specyfika produktu i rynku budowlanego powoduje, że struktura 
uczestników biorących udział w proceaie zakupu (ujęcie podmiotowe) oraz 
sam proces zakupu (ujęcie przedmiotowe) wymagają odrębnego potraktowa­
nia.

2.1. Charakterystyka kompleksowych przedsięwzięć budowlanych i ich 
miejsce w marketingowych klasyfikacjach produktów

Produkt będący przedmiotem wymiany na międzynarodowym rynku budowla­
nym może przybierać różną postać, zarówno oo do zakresu, jak 1 struktury 
wewnętrznej. ■

Możliwy zakres eksportowego przedsięwzięcia budowlanego obejmuje pięć 
następujących przypadków!

a) kompleksowe przedsięwzięcie budowlane,
b} część kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego, stanowiącego jed­

nak wyraźną całość (np. most będący częścią autostrady),

'̂ Por. przegląd literatury w rozdziale 1.2.
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c) przedsiębiorstwa specjalistyoane Jnp. prace elektryczne, konserwa- 
A  cje itp.}, które czysto przybierają formę sprzedały siły roboczej.
VI d) ueługl projektowe,
I e) doradztwo.
 ̂ Wyodrębniająo dalej trzy podmioty międzynarodowego obrotu budowlane­
go, tj. importera, £: tierr n»go wykonawcę oraz podwykonawców zauważyć noż­
na, ii analizy zacKowanli ad nabywoy można prowadzić w dwóch przekro­
jach i

a) nabywoa (importer) - generalny(i) wykonawca(y),
b) nabywca (generalny wykonawca) - podwykonawcy.
Pierwszy przekrój z reguły dotyczy kompleksowego przedslęwzlęoia bu­

dowlanego, ponieważ importer kupuje zwykle całe syatemy teohnloznle i 
technologicznie złożone zaspakajające w apoaób wyczerpujący zgłoszoną 
przez niego potrzebę. Natomiast drugi przekrój łąozy ale z pozostałymi 
przypadkami zakresu produktu budowlanego.

Zachowanie się nabywoy zdeterminowane być może również strukturą wew­
nętrzną produktu budowlanego. Obejmuje ona pięć jego rodzajów, a mlano- 
wioiei
' - kompleksowe przedsięwzięcia przemysłowe,
/ - kompleksowe przedsięwzięcia Inżynieryjne,

- kompleksowe przedsięwzięcia rolnicze,
- kompleksowe przedsięwzięcia budownictwa mieszkaniowego,

 ̂ - kompleksowe przedsięwzięcia budowniotwa ogólnego.
. Obok konieczności dwuprzekrojowej analizy zachowania się nabywcy 

Istotne jest również odniesienie wniosków wynlkająoych z tej analizy do 
cech sp?oyflcznyoh wyróżniających produkt budowlany od innyoh produktów 
będących przedmiotem obrotu międzynarodowego. Cechy te prezentuje poniż­
sze zestawienie.

Wybrane ceohy eksportowanego produktu budowlanego

a) miejsce wytwarzania
b) moment rozpoczęcia wytworzenia
c) ługość cyklu produkcyjnego
d) indywidualizacja produktu
e) trwałość produktu 

(długośó żyola)
f) ilość zakupowanego produktu
g) częstotliwość zakupów
h) charakter prooesu wytwarzania

i) stopień technicznej złożoności 
produktu

- rynek zagraniczny
- zawarcie kontraktu
- znaozna
- wysoka
- duża

- bardzo mała, jednostkowa
- bardzo mała
- zbiorowe wytwarzanie produktu - 
duża ilość kooperantów (wykonawoów 
1 dostawoów)

- bardzo wysoki
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j) stopień ryzyka w trakole
powstawania produktu 

k) oena jednostkowa 
1) mobilność produktu

- bardzo wysoki
- bardzo wysoka
<• z reguły nie wyetgpuje

Z zestawienia wybranych ceoh produktu budowlanego widać, te pomimo 
częstego odnoszenia Ich do oałego budownictwa de facto w pełni charak­
teryzują one głównie kompleksowe przedsięwzięcia budowlane, a tylko' nie­
które dotyczą pozostałych czterech możliwych zakresów eksportowego 
przedslęwzięoia budowlanego.

Przedstawiona specyfika produktu budowlanego szczególnie w wersji 
kompleksowej, prowadzi do pytanlai jakie Jest miejsoe komplekeowych 
przedsięwzięć budowlanych w marketingowych klasyfikacjach towarowych 
oraz jaki rodzaj zakupu z punktu widzenia marketingu dokonuje się nd 
międzynaro lowym rynku budowlanym?

W literaturze marketingowej najczęściej dzieli się towary na konsump­
cyjne, wyodrębniając towary trwałe i nietrwałe, oraz towary przemysłowe 
do produkcji^. W ramach takiego podziału kompleksowe przedsięwzięcia 
budowlane należy umiejscowić w bardzo szerokiej i różnorodnej grupie to­
warów przemysłowych. Obejmuje ona bowiem między Innymi materiały i su­
rowce oraz półfabrykaty, a także maszyny- i urządzenia 1 Inne Instalacje 
przemysłowe. Niekiedy słusznie podkreśla'się, iż spotykane najczęściej 
marketingowe klasyfikacje towarów były dokonywane z punktu widzenia 
sprzedającego a nie nabywcy^. Propozycje uwzględnienia potrzeb nabywoy 
w 'klasyfikacjach produktów doprowadziły do Ich podziału na usługi pro­
dukcyjne (poprzedzające proces wytwarzania lub wspomagające produkcję), 
środki pracy, składniki produktów oraz składniki umożliwiające prze­
kształcenie produktu. Klasyfikacja ta zawiera powody, dla jakich dokonu­
je się zakupu produktu, sposoby jego wykorzystania oraz aminki, w ja­
kich się go nabywa.

Wspomniane wyżej marketingowe klasyfikacje towarów nie uwzględniały w 
dostatecznym stopniu Istotnych i charakterystycznych dla kompleksowych 
przedsięwzięć budowlanych cech produktu. Eksponowały one co prawda za­
równo techniczne, jak i ekonomiczne charakterystyki produktu, jednakże 
w ramach tych pierwszych dotyczyły indywidualnych produktów, gdzie wy-

Ŝzerzej zob. m.ln. E. C u n d i f f ,  R. S t i l l ,  N. 0 o - v o n i s Fundamentals of Modern Mark itlng, Prentice Hall, Englewood 
Cllffs, New Jersey 1973 s. 129-131 oraz M.J. B a k e r  i Marketing Strategy and Management. Macmillan Publishers Ltd, London 1985 s. 235*

^Por. R.W. H i 1 1 s Organlzatlonal Buylng Behaviour. Wi Materiałydo ćwiczeń z marketingu w handlu zagranicznym. Red. M.Rydel. Uniwersytet 
Gdański, Gdańsk 1979 s. 131-132.



każywano takie cechy jaki rozmiar, kształt, łatwość stosowania,
niezawodność itp.^.

Niezbędne zatem stało się poszukiwanie takich kryteriów klaayflkt jl 
towarów, które pozwoliłyby na umiejscowienie kompleksowych przedsięwzięć 
budowlanych przy uwzględnieniu z jednej strony istoty zgłaszanej przez 
nabywcę potrzeby, a z drugiej kompleksowość 1 złożoność produktu budow­
lanego.
£Ze sp oyflki kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego wynika,li jest 

ono mało podatne na standaryzację^ oraz Łe jego zakup z reguły ma cha­
rakter zakupu nowości®^, ^tnmjar Ł.-ht-/— _etoccla
standaryzacji można wyróżnić trzy grupy produktówt

1. Produkty wytwarzane na Indywidualne zamówienie - stanowią one uni­
kalny projekt dla danego nabywcy.
—■ 2. Produkty modularne - stanowią unikalną kombinację standardowych 
składn ców.

3. Produkty standardowe - stanowią kombinację składników, które były 
woześnlej proponowane^.

Kompleksowe przedsięwzięcia budowlane mieszczą się głównie w ' pierw­
szej grupie produktów, zaś niektóre z wyróżnionych Ich rodzajów - można 
skl syfikować w grupie drugiej. Mała podatność na standaryzację wynika 
zarówno z cech produktów - z ograniczonych możliwości techniczno-techno­
logicznych w tym zakresie, jak i z charakteru potrzeby zgłaszanej przez 
nabywcę. Potrzeba ta z reguły wyraża się w dążeniu nabywcy do znalezie­
nia partnera, który rozwiąże jego konkretny Indywidualny problem, bar­
dziej niż do zakupu danego dobra materialnego czy usługi. Tendencja ta 
z jednej strony powoduje, iż eksporter zmuszony jest do dużej Indywi­
dualizacji oferty, a z drugiej rozwiązanie całości problemu nabywcy wy­
maga scalenia szeregu produktów i usług w jedną całość.

Klasyfikacje towarowe uwzględniające Jedynie produkty indywidualne, 
jak wyżej wspomniano, były sporządzane z reguły z punktu widzenia sprze­
dającego i procesu produkcji 1 owarów oraz prześwladozenla, że nabywca

*̂ Zob. J.R. E v a n s, B. B e r m a n t  Marketing. New York, Mac- 
millan, 1982 s. 235.

^Przez standaryzację produktu rozumie się w pracy możliwość ujedno­licenia danego produktu sprzedawanego różnym nabywcom, jako rezultat ustalenia przeciętnych (wzorcowych) preferencji nabywców. Proces stan­
daryzacji związany jest zarówno z charakterem preferencji nabywcy, jak
1 możliwościami techniczno-technologicznymi.

^Obok zakupu nowości w literaturze marketingowej wyróżnia się zakupy powtarzające się mające ra celu modyfikację oraz zakupy i t fd .Zob. 
W.J. S t a n t o n i  Fundamentals of Marketing •••, op.oit. s. 40.

7)por. H.G. J o h n s o n ,  A. F l o d h a m m e r i  Indi trlal 
Customer Segmentation. Industrial Marketing Management, July 1980 
s. 201-20 ,
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kupuje pewne dobra materialne 1 usługi (izm. fornal product) 1 one po>. 
winny być przedmiotem oferty rynkowej. Z kolei złożoność potrzeby nabyw­
cy sprawia, lż może być cna zaspakajana nie przez jeden indywidualny 
produkt, a przez odpowiedni zestaw produktów materialnych 1 usług two-O \rżących tzw. produkt - system Stąd też wprowadzając podział produktów 
na indywidualne 1 produkty - systemy interesujące nas kompleksowe przed- 
slęwzięclą^budowlane zaliczyć należy do tych drugich.

Dodać warto, lż w przypadku produktów - systemów sprzedający uwzględ­
nia w swojej ofercie również całość prawdopodobnych życzeń nabywcy zwią­
zanych z użytkowaniem danego produktu (eksporter musi wziąć pod uwagę za­
równo proces tworzenia, jak i użytkowania produktu"̂ .

Klasyfikacja towarów uwzględniająca produkty ~ systemy dostrzega fakt 
znany przecież z literatury marketingowej, lż nabywoa kupuje nie tyle 
dobra materialne czy usługi, a korzyści i efekty jakie spodziewa się 
osiągnąć z ich zakupu (tzw. core product)̂ ® .̂ Np. inwestor zagraniczny 
nie kupuje danej autostrady, a możliwość szybkiego i bezpiecznego prze­
mieszczania eię pojazdów mechanicznych, nie kupuje on też konkretnego 
obiektu produkcyjnego, lecz jego potencjalną zdolność wytwórczą. Jeżeli 
eksporter chce uwzględnić całokształt oczekiwanych przez nabywcę korzyś­
ci z dokonywanego zakupu, które mają rozwiązać całościowo określony pro­
blem nabywcy, to wtedy niezbędna staje się właśnie sprzedaż produktów - 
systemów.

2:2. Podmiotowe aspekły procesu zakupu kompleksowego zięcia 
przedsięwzięcia budowlanego

Kompleksowy charakter przedsięwzięcia budowlanego powoduje, lżi
1. Proces zakupu jest złożony 1 składa się z szeregu faz, których 

realizacja wymaca nieraz dłuższego czasu.
2. W procesie zakupu bierze udział szereg ogniw reprezentujących im­

portera.

®̂ Zob. Ph. K o t 1 e r i Marketing Management ..., op. cit. s. 
183-184.

■̂ Szerzej na temat znaczenia usług związanych ze sprzedażą produktów zob. m.in. M. C h r i s t o p h e r ,  P. S c h o r y ,  T. S k j o t t -  L a r s e n : Customer Servlce and Dlstrlbutlon Strategy. Londcn, Asso­
ciated Business Prese, 1979ł W.H. B 1 e n e 1, H.E. B e n d e r i Product 3ervice Plannlng. New York, AMACOM, 1986.W literaturze polskiej wyczerpującą klasyfikację usług w handlu za­granicznym i ich znaczenia w eksporcie zawiera publikacja: Z. D m o w- 
s k i : Usługi w obrotach zagranicznych. PWE, Warszawa 1977.

10 Ẑob. L. A b b o t t : Ouality and Ccmpetltion. New York, Colum­
bia University Press 1955, s. 9-
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! Podstawowe fazy zakupu kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego tot 
'} 1. Identyfikacja potrzeby nabywoy i ogólnego sposobu jej realizacji.
/ 2. Określenie ogólnych charakterystyk pożądanego kompleksowego przed- 
/ elęwzięcla budowlanego.
/ 3- Opis - w sposób możliwie szczegółowy - kompleksowego przedsięwzię­

cia budowlanego (opis charakterystyk technicznych 1 technologicznych).
4. Rozeznanie potencjalnych eksporterów.
5. Zebranie propozycji. \

elęwzlęcla budowlanego.
Wyróżnione w efekcie przeprowadzonyoh badań fazy zakupu kompleksowych 

przedsięwzięć budowlanych są podobne do prezentowanych wcześniej w ra­
mach analiz rynków przemysłowych11K  Podkreśla się w nich. że nie wystę­
pują one zawsze w pełnym zakresie, co uzależnione Jest od wspomnianego 
uprzednio charakteru zakupu. Wszystkie wyróżnione fazy występują w sy­
tuacji zakupu produktu nowego 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 produktów wyróż­
nia się jedynie fazę 1 i fazę rutynowej selekcji. W eksporcie budowni­
ctwa, Jak podkreślono wyżej, mamy z reguły do czynienia z zakupem nowo­
ści. Stąd też przyjęcie kryterium charakteru zakupu Jako determinanty 
procesu zakupu oznacza rozpatrywanie wszystkich jego faz. Warto w tym 
miejscu podkreślić, lż specyfiką analizowanej formy wymiany międzynaro­
dowej Jest to, iż czas realizacji faz zakupu w przypadku produktu budow­
lanego w porównaniu z innymi towarami przemysłowymi jest znacznie dłuż­
szy. Przykładowo dla maszyn i urządzeń może on wynosić kilka miesięcy 
(fazy 4-6), a w przypadku kompleksowych przedsięwzięć budowlanych, co 
wykazały przeprowadzone badania, rok 1 dłużej.

Celem analizy zachowania się nabywcy na rynku jest z reguły zwiększe­
nie skuteczności działań marketingowych eksportera. Jeat to zatem cel 
bezpośrednio związany z Implikacjami praktycznymi owego zachowania się. 
Stąd też punktem wyjścia analizy w pierwszym rzędzie jest zidentyfikowa­
nie, kto powinien być obiektem zainteresowania danego eksportera. W ni­
niejszej pracy cel analizy 1 modelowania zachowania się nabywoy rozumia­
ny Jest szerzej. Niemniej i w tym przypadku uzasadniona jest taka właś­
nie sekwencja prezentacji.

)por. m.ln. F.E. W e b s t e r :  Modelling the Industrial Buylng 
Process. Journal of Marketing Research, November 1965 s. 370-376)
P. R o b i n s o n ,  Ch. F a r i s ,  I. W i n d i  Industrial ftiying and Creatlve Marketing. Allyn and Bacon, Boston 1967 s.14| 0. B r a n di The Industrial Buylng Deolsion. Implications for the Sales Approach In Industrial Marketing. Cassell, Associated Business Programnters, London 1972) Marketing: Theory and Practice. (M.J. B a k e r ,  ed), op. cit. s. 113.

6. Ocena propozycji 1 selekcja eksporterów.
7. Ocena efektów zakupu dla Importera oraz zakupu komplekeowego przed-
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Waga poszczególnych podmiotów występujących po stronie nabywcy notę 
zmieniać się w zależności od wyżej wymienionych fae zakupu kompleksowego 
przedsięwzięcia budowlanego, a ich kompozycja zależy od rodzajów przed­
sięwzięcia (kompleksowe przedsięwzięcia przemysłowe, rolnicze, inżynie­
ryjne, budornlotwa mieszkaniowego i ogólnego).

Jedną z cech charakterystycznych międzynarodowego obrotu kompleksowy­
mi przedsięwzięciami jest duża rola Importerów z sektora publicznego, 
którzy, podobnie Jak importerzy prywatni, angażują się w zakup wszyst­
kich rodzajów tych przedsięwzięć.

Po stronie importera mogą wystąpić takie podmioty. Jaki handlowiec, 
inżynier, architekt, użytkownik. Reprezentują oni bądź określone piony 
przedsiębiorstwa (instytucji) Importera, bądź są oni angażowani przea 
importera w związku z planowanym zakupem. Zewnętrzni eksperci ekonomicz­
no-techniczni to ozęsto profesjonalne Mura konsultacyjne odgrywające 
istotną rolę w eksporcie budownlotwa. Działają one zarówno w krajach ka­
pitalistycznych rozwiniętych, jak i w rozwijających się. Prowadzą one 
działalność konsultacyjną w skali światowej (np. badana firma Bulldlng 
Management and Marketing Consultancy Ltd z Wielkiej Brytanii) lub też 
ograniczają się do świadczenia u ług związanych z procesami Inwestycyj­
nymi realizowanymi na danym rynku (np. Utllity Board z Nigerii). W tym 
drugim przypadku są to z reguły miejscowe biura konsultacyjne. Inwesto­
rzy z krajów rozwijających się zatrudniają jednak nierzadko zagraniczne 
biura konsultacyjne z krajów kapitalistycznych rozwiniętych. W toku pro­
wadzonych badań nie stwierdzono natomiast przypadków angażowania takich 
biur przez inwestorów z krajów socjalistycznych. W tej grupie krajów nie 
rozwinęła się jak dotychczas forma działań konsultacyjnych w formie pro­
fesjonalnych biur. Niekiedy stosuje się tam formę ekspertyzy czy opinii 
przygotowywanej przez jednostki naukowo-badawcze w związku z importem 
kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego (dotyczą one głównie aspektów 
technicznych inwestycji, ostatnio równ: ż zagadnień ekologicznych)1̂ .

Rola wyszczególnionych wyżej podmiotów może się zmieniać w zależności 
od fazy procesu zakupu, co obrazuje rys. 1. W szczególności handlowiec 
(i reprezentowany przez niego pion zakupów) w ograniczonym stopniu bie­
rze udział.w fazaoh związanych z inicjowaniem zaku a oraz określeniem 
przedmiotu importu (fazy 1-3), natomiast odgrywa ważną rolę w wyszuki­
waniu źródeł zakupu oraz uczestniczy w fazie podejmowania decyzji wyboru 
eksportera^(fazy 4-7). Ż kolei pozostałe podmioty odgrywają podstawową 
rolę w fazach 1 - 3  (por. rys. 1).

Ŵ literaturze marketingowej podkreśla się wagę stosunków eksporte­ra z biurami konsultacyjnymi, a także z bankami i Instytucjami rządowymi w przypadki- analiz; sprzedaży produktów - systemów, co różni ją od stu­
diów pośwl conych sprzedaży produktów indywidualnych. Zob. L.-O. 
M a t t s s o n i  Cooperation between Firmo in International System Selling. Recent Research on the Intematlonallzation of Business, Pro- ceedlngs from the Annual Meeting of the European International Business 
Assoclatlon, Uppsala 1979 *• 163.
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Rys.1. Rola ekspertów technicznych 1 ekonomicznych nabywcy na tle faz zakupu kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego

I Wyodrębnione do loty, t orzące c ee sp<ł ekspertów o bardzo du- 
żej wiedzy technicznej, z reguły nie podejmują decyzji importu, a stano­
wią grupę doradczą o rozbi żnych nieraz interesacĥ  (kierują się często
odmiennymi motywami). Decyzje zakupu podejmują zatem zwykle nie eksperci, 
a decydenci zlokalizowani na najwyższych szczeblach w hierarchii przed- 
sięblor tw ozy instytucji. Ci ostatni czysto są obiektem oddziaływania 
różnyoh grup naoisku formalnie nie związanych z danym importerem. Przy­
czyna tego stanu rzeczy wynika z poważnych następstw ekonomicznych, spo­
łecznych i politycznych decyzji zakupu (np. Import elektrowni atomowej), 
bardzo dużego zasiągu 1 zakresu przi dsię zięć (np. budowa kompleksowych 
przedsięwzięć komunikacyjnych - jak np. metro), ich zindywidualizowanego, 
niestandardowego charakteru, a takie konieczności utrzymywania długolet­
nich nieraz kontaktów importera z eksporterem związanej z cyklem reali­
zacji danego przedsięwzięcia.

Dyfuzja procesu zakupu powoduje niezwykłe trudności dla eksportera. 
Nawet gdy zidentyfikuje on osoby, które wpływają w dużym stopniu na ów 
proces, nie zawsze może znaleźć do nich dostęp, * uwagi na ich uprzednio 
wspomnianą bardzo wysoką pozycje w firmie czy instytucji, liczba osób, 
która musi być przekonana o zasadności Importu danego kompleksowego
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przed slęwzięcia budowlanego dodatkowo utrudnia zadania' marketingowe'eks­
portera .

Podkreślana wagę zbiorowego charakteru zakupu me letotne znaczenie dla 
poznanie prooesu zakupu w eksporcie budownictwa. Stwierdzenie to dotyczy 
zarówno nabywców państwowych dominujących w przypi dku krajów kapitali­
stycznych rozwijających sięjl krajów soojslistycznych, jak 1 prywatnych.
W zależności od rodzaju kompleksowego pr2edsięwzięole budowlanego liozbę 
osób mających wpływ na decyzje zakupu w odniesieniu do krajów aoojeli- 
styoznyoh ooenić nożna na podstawie przeprowadzonych badeń pa 5-7 uozeat- 
nlków (nie uwzględnięjąc wewnętrznej struktury i llozebnośol tzw. ci t 
zbiorowych, e jedynie ich kierownictwo; przykłedowo nie Zespół Komlejl 
Plonowania e dyrektora tego Zespołu). W tym samym układzie liczba oeób 
uczestnioząoe w procesie decyzyjnym w krajech kapltalietycznych rozwija*, 
jącyoh się wynosi 10 - 12, w zależnośol m.in. od tego, ozy inwestycja ma
otafrekter lokalny ozy ogólnokrajowy oraz ozy zaangażowano biuro konaul- 

„jtacyjne. Indegoweni inwestorzy prywatni z krajów kapitalistycznych roz­
winiętych w większości przypadków (w zależności od struktury 1 wielkości 
przedsiębiorstwa - inwestore) stwierdzali, że liczba osób biorących 
udzfeł w procesie decyzyjnym przekrscze często 10. Zakres analiz doty­
czących tzw. centrum zakupów jeat T  okl. Koncentruje Blę on z reguły

* na jego etrukturze orez na roli uczestników w procesie decyzyjnym zwią- 
zenym z danym zekupem. Często wskazuje się tam, co Jest ważna dle pro­
cesu zakupu w eksporcie budownictwo, iż z reguły centrum zekupów to nie 
wydzielona w remeoh struktur orgenizecyjnyoh nabywoy komórka, a pewna 
nieformalna formaoja mogąoa zmieniać swoją strukturę w zależności m.in. 
od technicznej złożoności produktu, wartości nabywanego produktu, ozę- ' 
' stotliwośoi zakupów czy stopnie nowośoi produktu1̂ .

W rzecżywietośol stwierdzenie faktycznego wpływu określonych osób na 
oststeozną decyzję zskupu jest bardzo utrudnione. Tym bardziej, jeśli 
weźmie Bię pod uwagę różne nieformalne grupy nacisku związana z czynni­
kami polityczno-gospodarczymi szczebla lokalnego bądź ogólnokrejowego. 
Ponadto, na oo wskazuje się ostatnio w literaturze marketingowej”̂  i co 
stwierdzono w toku prowadzonych bedań międzynarodowej wymiany w zakresie 
budowniotws, poznanie sposobu działania oentrum zakupów bez jego bezpo-

1^Zob. m.in. Y. W i n d i Orgenlzetional Buylng Centrei A.fieseeroh Agenda. Wi Organize tlona1 Buylng Behaviour. (G.Zaltman end T.V. Bonoma, 
eds.), AMA, 197B s. 67-76; J.M. C h o f f r e y ,  0. Ł i l i e n iModele for the Multiperson Choioa Prooess with Application to the Adop- tlon of InduBtrlsl Products. Sloan School of Uenagement, Werking Paper, June 1976 s. 661-876; 0. L i l i a n ,  II. W o n g i  An Erploratory 
Xnvestlgation of the Struoture of the Buylng Centre in Metalworking In- dustry. Journal of Marketing Reeesroh, Vol. 21, 198ł s. 1-11.

^Zob. Uarketingi Theory and Prectice. (M.J.Baker, ad.), op. cit. 
a. 105.
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średniego odniesienie do ekeporters jeat berdzo utrudnione. Stąd w toku 
prezentowanych rozweżań nieodzowne stelo elę wyeliminowania tego manka­
mentu .

W wyróżnionych pięciu rodząjech kompleksowych przedsięwziąć cztery 
grupy ekspertów mogą odgrywać odmienną rolę. W komplekeowych przed a lę- 
wy.lwolach przemy stówach Istotne znaczenie ma użytkownik oraz inżynier

* (mechanik i budowlany). Wynike to z istoty tego rodzaju przedsięwzięć, 
gdzie obok jskości-wyposażenie berdzo ważną rclę odgrywa terminowość Je- 
•~g?T dostaw, właściwe zmontowenle orez odpowiedni zakres 1 jskość usług 
gwląźańych z eteaplpataoją̂ denej kompleksowej Inwestycji. Neleży podkreś­
lić, ii w tyoh przedsięwzlęoieoh obok skłsdnlka budowlenego podstswcwą 
rolę odgrywają technologia wytwarzania (know-how) oraz związana z nią 
wyposażenie.
l__w kompleksowych przedsięwzięciach inżynieryjnych spośród grup eksper-
tów z reguły na czoło wysuwê aię Inżynier budowlany odpowiedzialny za 
realizecję Importu owych przedalęwzlęć .| Również Inżynier — meohanlk w -nie- 
których przedsięwzięciach tego rodzaju może odgrywać Istotną rolę,szcze­
gólnie, gdy przedsięwzięcie obejmuje również doatswy sprzętu mechanioi- 
nago (np. import przedslęwzlęcls związanego z budową tnetra obejmuje nie 
tylko wybudowenie odpowiedniej trakcji z przystanksmi i niezbędnymi urzą­
dzeniami, ale także doatswy pociągów i wagonów).

W kompleksowych pr zed sięwzięclach rolniczych obok inżyniera weżna ro- 
la przypada użytkownikowi, szczególnie, gdsdotyozą one przedsięwzięć 
hodowlanych (np. import kompleksu ferm kurzyoh wraz z pełnym wyposaże­
niem obejmującym odpowiednie gatunki drobiu itp.) .

Specyfika dwóoh kolejnych rodzejów kompleksowych przedsięwzięć, s mia­
nowicie budownictwo mieszkaniowego i ogólnego wyznaczę podstawową rolę 
architektowi. Pcnadto, gdy chodzi o wypoesżenle podmiotem dominująoym
staje się w tym przypadku użytkownik (np. Import przedsięwzięols polega­
jącego na wybudowaniu szpitala, szkoły, domów mieszkalnych wrsz z pełnym 
wyposażeniem).

We wszystkich zakupach omawianych przedsięwzięć znaczącą, ale nie do­
minującą rolę odgrywa handlowiec, obszerem zelnteresowanie którego są

Pojęcie inżynier mechanik i inżynier budowleny w prezentowsnyoh 
rczważaniech oznacza odpowiednio wyspecjelizowene, nie zawsze formalnie 
wydzielone picny Inżyniera mechanika i inżyniera budowlenego. Poza tym podzieł ten nie musi w rzeczywietośoi określać speojslnośol Inżyniera 
związsnej z Jego tytułem zawodowym. W trakcie bsdsń przedsiębiorstw z kra 
jów kapitalistycznych rozwiniętych i rozwijejąoyoh się nie spotkaho aię 
raczej ze specjelnością i podziałem inżynierów ńa budowlanyoh, mechani­
ków czy np. rolnych. W krajach aocjslistyoznyoh z kolei taka specjaliza­cja ma oharekter sformalizowany podbudowany odnośnym tytułem. Warto do- dsć, iż wyróżniony w remech nebywcy arohitekt utożsamia projektowanie 
budynków, zaś inżynier budowlany projektowsnie innyoh obiektów i robót.
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zagadnienia związane • uetalenlem najkorzyatnieJarych warunków raall zb~ 
.ojl przedelęwzlęć, w tym oan zakupu (por. tab. 1) ^.

Znajomość podmiotów wyetępujących po stronie nabywoy 1 lob rola w po- 
ezozególnych faza oh procaau zakupu na tle wyróżnionych rodzajów komplek- 
eowyoh przedsięwzięć budowlanych atanowi pod stawę dalesej pogłębionej 
analizy faz prooaau zakupu Importera (Inwestora). Flerweaa a niob wiąże 
elf głównie z zagednieniem motywów dokonywania zakupu oraz epoeobem ea- 
'nerowenia potrzeby. Nabywoa inwaatująo w dene koaplalcacme przedalęwalę- 
ole budowlane epodaiewa aię uzyskać tą <lrogą możliwość świadozenie okreś- 
lonyoh usług lub wytworzenie dóbr. Import przedelęwzlęola nsetępuje sa- 
tem w oslu za apoko Jenie spodziewsnego popytu na dane usługi ozy dobrs. 
Motywy zakupu mają więc przeweżnie oharakter racjonalny. Niejednokrotnie 
Jednak, oo potwierdzają bsdania, motywy zakupu kompleksowych przedsię­
wzięć budowlanych mogą również być związane z celeml osobistymi (np. a— 
wena w firmie czy instytucji, wzbogeoenie elę) , oo może nawet pozoete- 
weć w eprzeczności z oelami firmy ozy instytucji. Obok zatem twierdzenia
o obiektywności przeełenak sakupu omawianego produktu eksporter w swoim 
działaniu powinien również uwzględniać subiektywna przejawy zaohowanie 
elę Importera. Kupująoy może kierować elę bowiem dwoma przesłankami! po- 
lapezanla awojej pozycji w firmie bądź w inetytucji i/lub popierania po- 
zyoji awojej orgsnizaoji w zekreeie zyeku, konkurenoji, akceptacji przez 
społeozańatwo. Dotyczy to nabywoów aarówno z krajów kapitalistyoznyoh 
rozwiniętych, Jsk i rozwijających się, e takie inweetorów z krajów so­
cjalistycznych.

Importer (izweetor) ma z reguły na uwadze przepływ środków pianlęż- 
nyoh przaznaczonyoh na deną inweetyoję oraa ioh zwrot. Rozważając ogólny 
sposób realizaojl danego przedaięwaięoie Inwestor enalizuje ruoh pie­
niędzy we wezyetkich facaoh Jego powstawania i ekaploataoji. Może on 
obejmować okrae wielu lat, co ozyni za wapomnlanej analizy azczególnie 
ważny czynnik wpływejąoy pozytywnie lub negatywnie na możliwość zakupu 
danago przedaięwzlęola.

Mctyweoja zakupu komplekeowyoh przedeięwzlęć budowlenyoh, będąoe wy­
nikłam identyflkaoji letniejącego zapotrzebowania, związano aą a reguły
ze epodzlewanymi korzyśoiemi finansowymi uzyekanymi w efekcie loh reall-t

R̂ysunek ma oharakter poglądowy,, a wagi przypiaane roli poecoze- gólnyoh podmiotów w reelizaoji kompleksowego przedelęwzlęola budowlane­go eą orientaoyjne i ukazują pewne tendenoje proporoJi zaobserwowane pod o za a badań. V konkretny oh przypadkach mogą one kształtoweó aię nleoo 
odmiennie, ezczególnie, Jeśli weźmie elę pod uwagę różnorodność przad- elęwaięć tworzących wyróżnione woześniej ioh rodzaje. V omawianym kon- tekśoie dotyozy to głównie kompleksowyoh przedsięwzięć budowniotwa rol­
niczego. Przykł dowo. Jeśli rozpatrujemy budynki gospodaroze, np. kom­
pleks ferm drobiu, wtedy role architekte jeat widoczna. Netomieet gdy weźmiemy pod uwegę komplekeowe przedaięwalęcle melloraoyjne, architekt 
nie występuje w ogóle.
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ełowe ryjne otws miesz- otwa

ksniowago ogólnego

Rys.2. Korzyśoi finansowa jako motywy zakupu inweatorów pańStwowyoh 1 
prywstnyoh na tla wyróinlonyoh rod za Jów kompleksowych przedsięwzięć bu­

dowlsnyoh
------- - Inwestor prywatny, -----  - inwestor państwowy

zsoji. Zagadnienie to będzie Jsdnak odgrywało odmienną rolę w zaleinoAoi 
od rod zeju kompleksowego przedsięwzięola budowlanego oraz podmiotu rea- . 
11żującego (Inwestor państwowy ozy prywatny), oo prezentuje rys. 2.

Rysunek tan ma oharakter poglądowy. Pokasuje on zaobserwowens podczas 
bedeń różnice w motywaoh zakupu kompleksowych prasdaięwzieć budowlsnyoh 
przsz Inwestorów prywatnych 1 t>aństwowyoh. Przypisująo wagi korzyści i om 
finansowym (b. duża, duże, średnie, małs, b. mała) zbadano loh rolę w 
przypadku kolajnyoh rodzajów kompleksowyoh przedsięwzięć budowlanyoh 1 
na tym tle ukazano rysująos się w tym zakreśla tendencja. Inwestorzy 
prywatni zdscydowanla podkreślają korzyści flnanscws Jako motywy zakupu 
kompleksowych przedsięwzięć budowlsnyoh, z wyjątkiem nlsktóryoh tzw. ln- 
wsstyojl społecznyoh np. komplsks oblsktów fundaojl. Natomiast Inwesto­
rzy państwowi określeją rolę korzyśoi finanaowyoh Jako dużą lub nawet 
bardzo dużą przede wszystkim w przypadku komplekscwyoh przedsięwzięć bu­
downlotwa przemysłowsgo, zsś w przypadku tskioh kompleksowyoh przedsię­
wzięć budownictwo ogólnego, Jsk szpitals ozy obiekty oświatowe - Jsko 
bsrdzo małą (szozególnis inwestorzy z krsjów socjslistyoznyoh i roswl- 
JaJąoyoh się). Z kolei rola korzyśoi finansowyoh dla inwestorów państwo­
wych (z krajów kapitelistyóznyoh rozwiniętych i rozwijająoych eię,e tak­
ie soojallstyoznyoh) rośnie znaoznla, gdy przedniotam analizy ‘w remaoh 
komplakeowyoh przedsięwzięć budownlotwa ogólnago stają elę hotele lub loh



osi* aeepoły. Pomimo wieo anecanej szoregóiowoAoi badań (rozpatrywania 
poeaoaególnyoh rodzajów komplekeowyoh praedeięwzięć budowlenyoh) uogól­
nienia dotyozą, o cajrm wspomniano Już woaeśniej, niekiedy dość aróżnioo- 
wenyoh agregatów. Stąd też dis oelów aplikaoyjnyoh nieabędna byleby 
wsaeohstronna analiae każdego a interesuJącyoh nas praypadków.

2.3. Analiza poczqłkowych faz zakupu kompleksowego przedsięwzięcia 
budowlanego

Praedmiotem eaozególnago aainteresowania przeprowadaonyoh badań sta­
ła eię fazs generowania potraeby i określenie sposobu jej materializa­
cji. W tym za kresie celem badań bjło etwierdzenie, Jęki Jaet fektyoany 
udaiał nabywoy, e Jaki eksportera w tej faale aakupów orea wykryoie na 
tej podetawie ogólnyoh implikaoJi dle kontaktów pomiędzy ekeporterem e 
nabywcą.

Analiza określonego wyżej konteketu objęła m.in. dokonaną praea in­
westorów ocenę generowenia potrzeby Jeko prooeeu kształtowanego!

a) autonomioanle - popraea uświadomienie aobia konieoaności reeliaa- 
oji denej inwestyoji praea irareetora bądź inwestore i użytkownika,

b) poprzez czynniki zewnętranes
- krejowa,
- zagraniczne (eksporterów, instytucje raądowe, instytuoje międzyna- 

rodows).
Praeprowsdaone bsdsnia pokeaały, ii faae generowanie potrzeby Jeet a 

reguły domeną nabywcy i ma charakter procesu eutonomioznia praea niego 
reelizowenego. Rola eksportera w kreowaniu nowego popytu, tworaeniu no- 
wyoh potraeb nieraadko obserwowena w praypadku innych towarów, również 
praemyełowyoh, ns międzynarodowym rynku budowlanym Jeet anaoanie ograni - 
caona. Niemniej Jednak uświadomiona wcześniej konieoaność reelizaoji ds- 
nej inweetyoji może być wywołana ponownie w efekoie promocyjnego oddzia­
ływania ekeporterów. Ich ograniczony wpływ na fazę generowenia potraeby 
potwierdaiły również badenia samych eksporterów. Zaobeerwoweno Jednooaeś- 
nie, iż o ile praadeiębioretwe z krajów soojelietycanyoh i rozwijającyoh 
eię przyjmują ten etan raecay Jeko dany, o tyle praedeiębioretwa a kra­
jów kapitalietycanyoh rozwiniętyoh, ezoaególnie te więkeae, ueiłują ae 
pomooą różnych środków (w tym promocji) uczeetnloayó w prooeeie tworae- 
nia potraeby.

W trakoie enelizy wyników praeprowadzonyoh badań etwierdaono, iż nie 
bea anaczenis dla omawianej faaj Jeet także wpływ oaynników zewnętrznyoh, 
w eaozególnośoi biur koneultecyjnych, włeda lokalnyoh, e także inetytu- 
oji międzynarodowych i raądowyoh. W tym oetatnim praypadku inatytuoje 
raądowe (finansowe i polityoane) eksportera wywiereją neoisk na reelisa- 
oję denego przedeięwzięoie (np. gdy inreetorem Jest instytuoje raądowe 
kraju będąoego dłużnikiem kraju ekaportere lub gdy ów Import mógłby oły-
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wić wymian© bandIową pomiędzy tymi krajami, e eksporter Jeat w dodatku 
przedsiębiorstwem państwowym) lub proponują dogodne wsrunki finansowa, a 
w szczególności udzielenie kredytu na realizaoję danego przedeięwzięola.

Ganaralnln rzeoi ujmuje można jednak stwierdzić. że w makresie gena- 
rowanla potrzeby w przepadku kompleksowych prasdslywaleć budowlanych ro- 
la aksporters 1est ozesto bierna, natomiast nabywoj - aktywna. Taka po- 
aycja wywiera Istotny wpływ na <lwie kolsjne fazy prooaau zakupu, -któro 
obejmują okrećlenle parametrów Tbeohnioznych lub teofanlotno-akonomioznjroh 
przyezŁe.1 inwest-yc.liiZ) .

Badając inwestorów zarówno z krajów kapitalistycznych rozwiniętyoh, 
jak i rozwijającyoh się, s tekie z krajów eocjelistycznyoh stwierdzono, 
iż równisż drugs faza prooesu zakupu obejmująca określenia ogólnyoh oha- 
raktsrystyk kompleksowego przedsięwzięcia, a także faza trzeois przesą- 
dzająca jego szczegółowo charakterystyki tschniozne może być realizowana 
przez samego inwestors1*̂  . W przypadku krajów kspitelistyoznyoh rozwije- 
Jących się, a także rozwiniętyoh może on być wspierany w toku prso pro­
jektowych przez wyspecjslizowane biura konsultsoyjne.

W eksporcie budownictwa trzy pierwsze fazy procesu zakupu mogą być 
zatem realizowane bez większego udziału eksportera. W tej sytuaoji (ay- 
tuaoja I) rola eksportera w kontaktaoh z nabywcą jest bierna, ponieważ 
de facto jest on realizatoreaTbardzo szazegóFowo określonej przez lnwe- 
stors potrzeby. Sposób generowania potrzeby oraz z reguły wysokie kompe­
tencje techniczne inwestora sprawiają, iż może on samodzielnie reelizo-------—------------— ' ~ " --- - ‘ i "^ Jwęć drugą i trzecią fazę zakupów.

W trakcie badań zaobserwowano Jednak, iż w eksporois budownictwo, 
opróaz wyżej opisanej sytuacji występuje również inna możliwość reeliza- 
oji początkowych faz prooesu zakupu (aytusoja II). W szozególności eks­
porter współpracuje z inwestorem realizując ozynnośoi przewidziane dis 
trzsoiej fazy zakupu. Wtedy to kontakty pomiędzy eksporterem a nabywoą 
mają charakter bardziej zrównoważony 1 obok aktywnośoi nabywoy doetrzega 
eię wyraźnie również aktywność e sportsrs

Obok sytusoji wspomnianyoh wyżsj największe przedsiębiorstwa z krajów 
kapltaliatyoznyoh rozwiniętych uwidoczniają dążenls do bardzo aktywnego 
ftłączsnis się w drugą i trzsoią fazę zakupu, szczególnie gdy inwestor po­
chodzi z kraju rozwijsjąoego się (sytuaoja III). Na tym tls rod i kię 
pytanie, na które trudno Jednoznaoznie odpowiedzieć, e mianowiolei w ja­
kim etopniu na rolę ekeportere 1 nabywoy w początkowych fezeoh zakupu

7̂)Chódzi tu zatem o «lmmiity potrzeby obejmujące własności produktu, 
które muei on zawierać lub 'dostarczać*. Por. R. R o t h w e l l ,  P. G s r d i n e r ,  K. S o h o t t i  Design end Soonomy, The Deeign 
Counoil, London 1983.

18) Zdecydowana większość bsdanyoh inwestorów stwierdziła, ii jest w 
stsnle oprsoować ogólne, a nawet szczegółowe oharskterjretykl pożądanego 
kompleksowego przedelęwzięoie budowlenego.
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wpływa specyfika analizowanej formy wymiany międzynarodowej, a w jakim 
jest ona rezultatem różnic potenojałów ekonomiozno-teohnioznyoh wyetępu- 
jąoyob pomiędzy kontrshsntsmi? Nie ulega jednak wątpliwości, 14 lndjwl- 
duell*eo,1s potrzeb nabywoy komplekeowyoh przedsięwzięć budowlanToh. s tsk- 
że ograniozone możliwości atandaryzaojl produktu powodują, lż oo naj- 
nnlej wspćłuczeetnlotwo nabywoy w drugiej 1 trzeola.l fazie zakupu atâ o 
“elę niezbędne. Obniża ~tobowIemryzyko eksportera w zakresie zsakoepto- 
wanls danego produktu przez na bywoę )̂ . f

Nieliozne jsk dotyohczas, ais berdzo interesujące badanie wpływu eks- 
portsra na początkowe fszy powstswenla produktów przemysłowych dowodzą, 
iż o zęato nabywos wychodzi z propozyoją idei produktu ). Jednocześnie 
podkreśla się, iż paradygmat ektywnośoi sprzedejącego w tyoh fazsoh moż­
na odnieść głównie do towarów konsumpoyjnyoh*11). W przypadku towerów 
przemysłowych okazuje się, że znaczące część pomysłów produktów rodzi alę 
u nabywoy i jest przekazywana do przedaięblorstw i laboratoriów eprzede- 
jąoego^). Można zatem mówić w tym przypadku o paradygioacie aktywności 
nabywcy w fazsoh tworzenia produktu. Zaobserwowana śolsła korelecjs po­
między nowością danego produktu przemysłowego a aktywnością nabywoy w 
fazach tworzenia Jago pomyału ataje aię również aktualna dle ekaportu 
budownictwa, gdzie produkt ma z reguły oharakter nowośol. W tym kontekś­
cie powataje jednak pytanie, na które w .cytowanych badaniach nie zawaze 
można znaleźć odpowiedżi kto był inicjatorem wspomnianej wyżaj transmi­
sji informaoji do eksportersi nabywca czy sam sprzedsJący. Nie bez zna­
czenia bowiem dis dalszej interpretscji sktywnośol nabywcy w drugiej i 
trzeoiej fazie zakupu i jej implikaoji dle kolejnyoh fez zakupu komplek­
sowego przedsięwzięcis budowlanego jest stwierdzsnie czy tranamlsje da- 
nyoh od nabywoy Jest „wymuszone" przez sprzedejąoego i traktowana jako 
niezbędne źródło informaoji, ozy tsż pozyoje nabywoy predestynuje go do 
narauoenia własnej Idei produktów przyszłemu (przyszłym) Jsj realizato­
rom. Jak stwierdzono woześniej, w świetle przeprowadzonych badań nebywoe

Istotę wpływu oharekteru potrzeby na ryzyko eprzedsjącego podkreś­
la elę m.in. wi Morrla T e u b e 1 i On Ueer Meeda Daterminations Aapeote of the Theory of Teohnologioal Innovation. Wt Industrial Inno- vatlon, Technology, Polioy, Diffusion. (M.Baker, ed). The Msomillen 
Preaa Ltd, London 1979 a* 266-283.

20)zob. m.in. JS._ von H i p p e 1 i A cuetomer - active paradigm for industrial product idea generatlon ..., op. oit. e. 82-110; Market—
ęleoe. The I8BU Review, Inatitute for the Study of Bueineee Merkete, 
he Fennsylvanie State Univereity, Spring 1985> Pall 1985, Spring 1986.
21)For. m.in. J. A r n d i On maklng marketing eoienoe more soien- 

tifioi role of orientatione, paradigma, metsphora and puzzle eolvlng. 
Journal of Marketing 49/1985*

22)zob. E. von H l p p e l i  A ouetomer - aotive paradigm ..., 
op. oit. a. 85 i daleze.



z uwagi na swoją kompetenoję teohniozno-teotmologiozną, noża resllsowsd 
trzy lub co nęjmniej dwie pierwsza faz; zakupu bez kontaktowanie alf t 
potenojelnym eksporterem. Nierzadko dopiero W trzeoiej fasie zekupu u-* 
ozyna on enalizowaó możliwośoi wykorzyetenla przyezłyoh realizatorów koa- 
plekeowego przed się wzięcia budowlanego. V tym przypadku eksporterzy do- 
piero w tej fezie $owieduJą eię o zemiaraoh lnweetore zagranloznego.

Mekęymalny i minimalny zakree informaoji przekazywanyoh przez nabywoy 
potenojalnym ekaporterom w pierwszyoh trzech fazeoh zakupu komplekeowyoh 
przedsięwzięć budowlenyoh Jeet zróżnicowany (por. rye. 3)• Wiąże eię on 
ae wspomnianymi wozeóniej trzema sytuscjsmi określonymi przez udziel na­
bywcy oraz ekeportera w reelizaoji omawianych fez zekupu. Sytuacje ak­
tywności nabywcy (I, II) mają miejece wtedy, gdy uświadamia on eobie w 
pełni pożądaną potrzebę. Natomiast sytuacje aktywności ekeportęre (III)

lió proporoje występowania sytuacji aktywności nabywcy i ekeportere na 
międzynarodowym rynku budowlanym. W świetle przeprowadzonych badań można
etwlerdzlć, iż charakteryetyozna i dominujące w eksporcie__ budownlotwa
Jest sytuacje aktywnośoi nabywcy. Niemniej jednak w dalezyoh rozważa- 
niaoh uwzględniono wszyetkie możliwe eytuacje, oo wynika z dążenia do 
ukazenia raozej zróżnioowanych rozwiązań niż ioh unifikaoji, tym bar­
dziej, iż dany podmiot (nabywoą, ekaporter) w kontakteoh z kontrahentami 
w ramach różnych kontraktów potenoJalnie może działać we wezyetkioh wy­
szczególnionych eytuacjaoh. Badania międzynarodowej wymleny w zakresie 
budownlotwa, weparte wcześniej eksponowenymi analizsml sprzedaży towarów 
przemysłowyoh, pozwalają na dokonanie próby uogólnienia występowanie sy­
tuacji aktywności nabywoy i ekeportere. f _ Pierwsza sytuacja (I) zakładająca aktywność nabywoy i bierność eks­
portera występuje najczęściej w przypadku wymiany nie standard owy o hjsowa- 
rów oraz bardzo dużych kompetencji nabywcy (Jego pereonelu technicznego). 
Ponadto Jestona oharakteryetycznaT^gdy przy dużej lnflywldualizaojl pro- 
duktu eksporterowi nie opłsoa się proponować towaru o dokładnie określo- 
nyoh parametraoh orsz gdy ldentyfikaoja potrzeby nabywoy jsst utrudnio-

~j Pla ajtm»̂ Ji tt nha k̂tertat-ło»na Jest aktywność zarówno nabywoy, jak 
1 sprzedającego. Może ona występować w przypadkaoh, gdy nabywoa dąży do 
stworzenia sobls lepazyoh warunków, selskoji eksporterów 1 umożliwienia 
'Im aaproponowanla_konkretnyoh szozsgółowyoh rozwlązeń poprzez włąozenie 
potenoJalnyoh ekepcrterów do reelizaoji ̂trzeciej fezy zakupu. Ponadto 

' nierzadko Bkróoeme oKreauaelekojłrealizatorów kompleksowego przed się- 
wzięcia budowlanego i tym samym zmnlejazenie jej kosztów, a także chęć 
przyspieszenia przez nabywoy rozpoozęoia reelizaoji danego przedsięwzię­
cia może być osiągnięte przes kontaktowania się s eksporterami w trze­
ciej, a niekiedy nawet drugiej fasie sakupu. Sytuację II obeerwuje aię

występują wtedy, gdy wywołanie potrzeby odbywa aię pod dominująoym lub 
znaoznym~Jego wpływem. Trudno w epoeób precyzyjny i JednÓzHaozny uste-
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Trzeoie far* sakupu
Szczegółowy opis cha­
rakterystyk teohnioz- 
no-tso hnologio rnyoh 
kompleksowego przed- 
al(«ii(Oli budowla­
nego

Druga faza sakupu
Określania ogćlnyoh 
charakterystyk pożą­
danego kompleksowego 
przed elęwzlęola bu­
dowlanego

Pierwsza fasa sakupu
Identjtllcaoja ogól­
nego aposobu reali­
zacji potrzeby

Generowanie potrzeby

II III

Rys.3. Zakres Informaoji transmitowanych prses nabywcę do eksportera w 1 pierwszyoh trzsoh fazach sakupu

również wtedy, gdy .ekapcrterzy z własnej inlojatywy starają się włączyć 
jak najwcześniej do prooeeu zakupu, zwlękezająo swoje szanse usysksnls 
akceptaoji przez nabywcę nawet już w fezie drugiej.
/ Ostatnie sytuaoje (III) praejBwiB się w aktywńóśoi eksportera 1 blar- 
nośoi nabywoy. Występuje ona w przypadku dułsj przewagi eksportera nad 
nabywoą w sakresis potencjału teohniozno-ekonomićźnego. Ponadto Jsst ona 
oharakteryatyozne dla wymleny produktów podetnjoh na standaryzaoję t gdy 
Istnieje możliwość zaoferowania towerów wlękezej liczbie nabywoów orai 
kiedy koszty badania bardzo Indywidualnych preferenoji potsnojslnjoh ns- 

"brwćów nie są sbyt Wjaokla. 1 \
---Kolejne fazy procssu sakupu kompleksowego przedsięwslęcls budowlenego
swiąsane s selskoją 1 wyborem eksporterów ksztsłtują się odmiennie w za- 
leżnośoi od wyezo zególnlonyoh woseśnlej trseoh sytusoji.
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W eytuaojl III awiąsftnej a paradygmatem aktywności epriedająoego s re­
guły krąg potenojelnyoh realizatorów kowplekeowego prsedalęwiięcla jeat 
ogrenlozony, a eksporter (prEadsiębioretwo lub kraj) Jeat prseeądzony 
jut na atapla generowenia potrreby. Wtedy to a reguły jest on aaengaio- 
weny w określania ogćlnyoh 1 ezozegółowych oharakteryetyk danego przad- 
aięwalęcle, oo oanaozs, 11 w taj wersji prooaau zakupu występuje jedynie 
faza plarwsza 1 siódma (zob. atr. 33). W tjra i praypadku rola 1 aedenia 
zespołu ekspertów Importera są reellzowane w fasie pierwszej. Pótniej 
■tają ona z aaeady o ha r akt ar kontrolny, gdy* na a tępa je Już faza reallza- 
oji danego przedelęwzlęola przaa akaportara.

1 ,  v__
2.4. Analiza faz doboru eksporterów kompleksowego przedsięwzięcia 

budowlanego

W sytuacjach związenyoh a paradygmatem ektywnośol nabywoy z reguły 
aaersze grono potenojalnych ek«porter6w ubiega się o resllzaoJę danego 
kompleksowego przedelęwzlęola budowlensgo. V warunksoh, gdy pierwsze 
dwie lub trzy fazy zakupu realizowana są baa udaisłu eksportera podsta­
wowym jego zedaniem z punktu widzenlą Istoty konoepoji marketingowej jest 
zatem dostosowenle ale do potrzeb nabywoy, a nie loh kształtowsnle. Im­
porter praedatawia swoją potrzebę szeregu eksporterom 1 podjęoie deoyaji, 
kto ma"byó gFSwnym realizatorem pr zed eię wzięcie jeat rezultatem przetar­
gu, a reguły ogreniozonego do potencjelnyoh ekeporterćw imiennie zapro- 
aeonyoh przez Import ere2^ .

Importer zaprseza do przetargu przedsiębiorątwe, które popraednlo 
aprewdziły aię w realizaojl przedslęwzl^ć na rzeoz jego lub innyoh Im­
porterów oraz te, o któryoh Istnieniu dowiedział się poprzez dziełsnle 
promocyjne (głównie reklama pooatowa, preeowa, ogłoezenie w katalogaoh 
branżowyoh czy public relatlons). W ekeporoia budownlotwa podstawową ro­
lę odgrywa bowiem opinia i ooena uprzednio areallzowenyoh przea ekspor­
terów praedeięwzięć. Inwestor - Importer, który prowadal ożywioną dale- 
łelnośó lnwestyoyjną może posiadać 11etę eksporterów budownlotwa, a któ­
ryoh usług korayatał woześniej 1 był s nich zadowolony.. Ponadto dodatko­
wym kryterium wyboru potenojalnyoh eksporterów jeat loh dośwledozehie 
(w tym kwallflkaoje peraonelu), znajomość lokalnyoh warunków realizaojl 
danego praedeięwzięoia, posiadanie odpowiednloh zaaobów teohnlozno-teoh-

^Nabywcy a krajów socjelietyoznych bardao rzadko jek na razie wy- 
Jtorayetują przetarg dle aslekojl potenojalnych eksporterów. Choclał ob­serwuje się zainteresowanie tą formą nawiąaywanle kontaktów ae epraede- 
jąoym, to jedbak nadal dominuje syatem negoojeojl a uprzednio uetalonyn w drodaa otertowenie zestawem potenoJalnyoh realizatorów kompleksowego 
praadalęwalęcl* budowlanego.
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nologlcznych, unikalnej metody wykonawstwa, a takie ioh eytuacja finan­
sowa2^̂ . Oczywistym zadaniem marketingowym eksporterów zainteresowanych 
w realizacji danego przedsięwzięcia jeet zatem znalezienie eię na llśols 
potencjalnych kontrahentów danego importera. Oddziaływanie promooyjne 
ekeportera - oo etanowi jego specyfikę - prowadzone jeet s jednej strony 
w warunkach ekonkretyzowanej przez importera potrzeby, z drugiej - braku 
jej materializacji25'. Promocja zawiera w tym przypadku jedynie wizję 
realizacji danej potrzeby i ekeponuje zdaniem ekeportera korzyetne wa­
runki jej realizacji (atuty ekeportera w stosunku do konkurentów).

Bardzo istotns znaozsnis dla fazy selskojl ma prowadzona przez eke­
portera działalność typu public relatione. Wszystkie badane przedsiębior­
stwa podkreślały wagę tej formy promocji polegająoej na tworzeniu przy­
chylnej atmosfery wokół danego przedeiębioretwa. Poprzez bezpośrednie 
kontakty z przedstawicielami środków masowego przekazu, czynnikami pSll- 
tycznyml 1 gospodarczymi, a takie różnymi grupami epołecznyml kraju - 
Inwestora ekeporterzy starają się wywołać zrozumienie i akceptaoję dla 
swych dalałań, podając do publicznej wiadomości ewoje oelągnięcia2^.
W szeregu przedsiębiorstwach istnieją specjalne komórki zajmująca aię or­
ganizacją 1 koordynacją działalności public relatione^). Z przeprowa­
dzonych badań wynika jednak, lż nie wszystkis przedsiębiorstwa prowadzą 
tę. działalność w sposób ciągły. Niektóre.przedsiębloretwa, szczególnie z 
krajów soćjalistyoznych intuicyjnie uświadamiają eobie konieczność tego 
typu działań. Nie jeet ona częeto prowadzona przez nie w sposób systema­
tyczny, a ponadto obeerwuje eię też brak koordynacji z innymi wepomnia- 
nyml wyżej formami promocji.

Selekcja eksporterów odbywa eię często w dwóch etapachi 
•i - przetarg,
I — negocjacje z kilkoma potencjalnymi eksporterami .

^Wpływ sytuacji finansowej eksportera budownictwa na jego wybór przez lnweetora zagranioznego szeroko analizuje R.B. N e o t Interna­
tional Construotion, op. cit.

25 Împorter dokonuje zakupu przedsięwzięcia (produktu), który fizyoz- 
nle jeezcze nie letnieje.

2^Nieco ezerzej na temat konkretnych działań public relatlons w eks­
porcie budownictwa zob.i K*_J? o n f a r a i  Z problemów marketingu eks~ 
.portu budownictwa. Handel Zagraniczny9-10/1986.

P̂rezentację działań public relatlons przykładowego przedelęblor- 
etwa a branży budowlanej zawierai Handbook of Construction lianagsment 
and Organlzation. (I.P.Frsln, sd), op. cit. s. 616-625.

2®̂ Najozęścisj nabywca dąży do zaohowanla możliwośoi wyboru przy jed- 
noozeenej tendencji do ograniczania licz p potencjalnych eksporterów. 
Stąd teł w trakcie badań zaobserwowano, lż negocjacje prowadzone są z re­guły z dwoma, a maksimum czterema kontrahentami zagranicznymi.
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W związku z tym oddziaływania eksportera, w tym promocja, przebiegają 
zarówno w fazie poprzedzającej selekcję, jak i w trakcie eamej selekojl, 
która nieraz z uwagi na kompleksowy charakter przedsięwzięć ozy teł li­
ca bę konkurentów może trwać dłużezy okree. Jeżeli w~danym priedaięwzlę- 
ciu podstawową rolę odgrywa prooes technologiczny 1 element ten etanowi 
ietotny czynnik eelekcji. Importer może zaproponować przedsiębiorstwom 
biorącym udział w przstargu opracowanie alternatywnych projektów (4*tedy 
s reguły importer ponoel koezty tych opracowań). Vażqym elementem, który 
inwestor bierze pod uwagę w fazie doboru realizatora przedeięwzięcla jeet 
czae. Stąd też, pomimo, iż forma przetargu jeet bardzo korzystna dla Im­
portera dając mu możliwości wszechstronnego przeglądu 1 analizy propozy- 
oji realizacji inwestycji, niejednokrotnie, gdy Importer zna bardzo do­
brze eksportera, decyduje elę w fazie doboru wykonawcy prowadzić nego- 
ojaoje bezpośrednio z jedną czy dwoma firmami. Daje mu to wielkie 
oezczędności czasu*̂ .̂

W trakole selekcji istotne jeet bardzo wyraźne eksponowanie przsz 
eksporterów tych czynników, które przypuszozalnle mają podstawowe zna­
czenie dla Importera. Niejednokrotnie przy pozostałych czynnikach w 
przybliżeniu podobnych przetarg wygrywa ten z potenojalnych eksportsrów, 
który zaproponuje najkorzystniejszą cenę. Cena bowiem stanowi wymierne 1 
jednoznaczne kryterium, którym posługujs_się Importer w trakcie selek­
cji. Jak wyżej zaznaczono procedura doboru eksportsra prowadzona jest 
przez ekepertów przedsiębiorstwa czy instytucji Importera lub zaangażowa­
nych specjalnie w związku z danym zakupem przez importera. Jeżeli, 00 
również wyżej podkreślono, Istotna rola z grona ekspertów przypada w tej 
fazie handlowcowi, wtedy czynnik cenowy, warunki finansowania lnweetycjl 
ltp. poeladają bardzo ważne znaczenie.

Z uwagi na to, lż Inwestor (Importer) dokonuje zakupów kompleksowych 
przedsięwzięć budowlanych z bardzo małą częstotliwością, czy wręcz jed­
norazowo, eksporter w praktycs ma wlels kłopotów, ażsby rozsznać na pod­
stawie badań empirycznych jego zachowanie podczas przetargów. Stąd też 
oplsra się on na pewnych ogólnych zasadach, którymi kieruje się importer 
1 ekspsrol z jago przedsiębiorstwa czy instytucji dokonujący zakupu da­
nego rodzaju przedsięwzięćla^0). Natomiast, jeżeli importer wykorzystuje

^Negocjacje w przypadku eksportu kompleksowych przsdslęwzlęó budow­lanych niezależnie od jego rodzaju trwają powyżej 12 mieelęcy. Niektóre z nich z uwagi na ekalę prac oraz wyeoki e topień złożoności dzieła inży- 
nlerskisgo trwały nawet do trzech lat (np. negocjacje w sprawie budowy przez amerykańskie przedslębloretwo Betchel kompleksu _ przemysłowego w 
Arabii Saudyjskiej). (Tarto wspomnieć, iż okree negoojacjl w przypadku 
Innych dóbr inwestycyjnych wynosi maksymalnie kilka miesięcy, w przy­padku standardowych urządzeń często znacznie mniej. Zob.i B. S u c h o -  w i a k 1 Eksport w przemyśle maszynowym. PWE, Warszawa 1974 s.91-100.

Ĉzęsto podkreślano podczas badań, lż ólcres pomiędzy przetargiem a 
negocjacjami jest zbyt krótki, aby można było przeprowadzić dokładną ana­lizę inwestora, szczególnie, gdy jest to nowy kontrahent.
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w fazie selekcji akapartów spoza przadalębloratwa osy Instytucji, którzy 
Jako konsultanci zajmują się profaajonalnia l w sposób ciągły omawianymi 
dzlataniami, wtedy letnieje możliwość zidentyfikowania loh pewnyoh ata- 
reotypowych zachowań, w tym prefaranojl, apoaobu przeprowadzania ealek- 
cjl ltp.

V omawiana1 tu faela (fazach) doboru przez Importera realizatorów 
kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego ekaporter powinien rozeznać, 
Jakie będzie prawdopodobne zachowanie się importera w trakole realizacji 
danego przedsięwzięcia. Wiąże się to bowiem bezpośrednio ze stosunkami 
eksportera z Importerem, które mogą wywrzeó Istotny wpływ na ostatnią fa­
zę zakupów, tj. ocenę zakupu.

Należy zatem wzląó pod uwagę 1 przeanalizowaći
1. Stopień bezpośredniego angażowania się importera l/lub jego eks­

pertów w realizację danego przedsięwzięcia.
2. Znaczenie dla importera dokładnego przestrzegania, terminów reali­

zacji poszczególnych składników przedsięwzięcia.
3. Sposób 1 dokładność sprasowania kontroli oraz szybkość sporządza ■ 

nla pomiarów podczas odbioru colejnych etapów realizacji danego przed­
sięwzięcia.

4. Szybkość podejmowania decyzji przez importera w warunkaoh,gdy jest 
on podmiotem zbiorowymi Jest to Istotne z Jednej strony, gdy Importer 
l/lub jego eksperci angażują się w realizację danego przedelęwzlęcia, z 
drugiej wpływa ua proces finansowania Inwestycji (sporządzenie rachunków 
ltp.).

Rezultaty tej analizy przesądzają niejednokrotnie decyzję angażowania 
się eksportera w realizację danego przedsięwzięcia. Determinują one bo­
wiem prawidłowe wywiązanie się ze zobowiązań wobec Importera. Stanowią 
zatem potencjalnie znaczne ryzyko dla eksportera, szczególnie, gdy nie 
weźmie on Ich pod uwagę w fazach poprzedzających reallzaoję - gdy pow­
staje dopiero koncepcja sposobu tej realizacji - 1 mogą wpłynąć na wy­
tworzenie się negatywnych opinii odnośnie jego działalności w fazie ooe- 
ny dokonanego zakupu kompletnego przedsięwzięcia przez importera. Pozy­
tywna ocena Importera daje eksporterowi szansę dalszej współpracy ze 
zleceniodawcą, a także przyczynia się do stworzenia lub ugruntowania do­
brego wyobrażenia o firmie, co - jak podkreślono wyżej - stanowi dla im­
porterów kompleksowych przedsięwzięć bardzo Istotny argument w fazach 
doboru 1 selekcji eksporterów.

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

V eksporcie budownictwa obok badania zachowania się nabywcy - Inwesto­
ra zagranicznego 1 jego kontaktów z generąlnym wykonawcą należy uwzględ-
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ni<5 drugi wspomniany na początku tagc rozdziału__przekrój podmiotowy
obejmujący kontakty pomiędzy generalnym wykonawcą - nabywcą a podwyko­
nawcami - ekeporterami^1

Zgodnie z ideą sprzedaży produktów - systemów generalny wykonawca 
jeat tym podmiotem, który realizuje i/lub kompletuje dla inwestora po­
szczególne składniki twcrzące dane kompleksowe przedsięwzięcie budowla­
ne^2 .̂ Przy czym istotne jest, że inwestor często bywa współtwórcą, (jak 
wzpomniano wyżej - w różnym zakresie) projektu przedsięwzięcia, co o- 
kreśla jego aktywną rolę w całym procesie zakupu. Z kolei podwykonawcy 
są realizatorami wybranych składników kompleksowego przedelęwzlęcia bu­
dowlanego lub ich części 1 sprzedają je danemu generalnemu wykonawcy.

Zachowanie się nabywcy - generalnego wykcnawcy jest w zasadniczy spo­
sób zdeterminowane rolą, jaką odgrywał on w zaprezentowanych wcześniej 
fazach zakupu. 1 szczególności, jeżeli była ona aktywna w fazach genero­
wania potrzeb inwestora, wówczas z reguły zachowanie się generalnego wy­
konawcy będzie wynikało w dużej części z Jego własnej inicjatywy oraz 
wizji realizacji 1 zaspokojenia potrzeb inwestora. Natomiast Jeżeli owa 
rola w fazaoh generowania potrzeb była bierna, wtedy generalny wykonawca 
staje się z reguły biernym realizatorem szczegółowo przedstawianej przez 
Inwestora potrzeby.

Zachowanie się generalnego wykonawcy uzależnione Jest również od ro­
dzaju realizowanego kompleksowego przedsięwzięcia 1 epecjalnych(niestan- 
dardowych) żądań inwestora. Jego kompetencja w odniesieniu do poszcze­
gólnych składników przedsięwzięcia będzie bowiem różna 1 w fazie doboru 
podwykonawców może on korzystać z sugestii* 
l- własnego personelu,
- niezależnych doradców spoza przedsiębiorstwa (konsultantów),
I- potencjalnych podwykonawców.
I Zaobserwowano podczas badań, że im bardziej żądania Inwestora mają 

charakter niekonwencjonalny w stosunku do Jednego ze ekładnlków komplek-

 ̂ P̂odwykonawca nie zawsze jednak musi byó eksporterem. Jeśli Jest to przedsiębiorstwo lokalne z kraju realizacji danej Inweztycjl, wówczas 
mamy do czynienia raczej ze eprzedażą niż z eksportem, cnyba, że bierze­my pod uwagę praktykowaną przez niektóre kraje socjalistyczne możliwośó 
tzw. eksportu wewnętrznego. Wtedy to również krajowi realizatorzy dane­go kompleksowego przedsięwzięcia otrzymują zapłatę w zagranicznych środ­
kach płatniczych.

^^Należy zauważyć, iż obserwowana tendencja do realizowania ekspor­tu budownictwa w formie sprzedaży produktów - systemów nie zawsze wy­
stępuje w pełnym zakrezie. Niekiedy bowiem. Jak wykazały badania, gene ralny wykonawca realizuje ozęśó kompleksowego przedsięwzięcia, inweetor 
natomiast, zzczególnle gdy jednocześnie jest użytkownikiem, dokonuje za­kupu brakującego składnika (np. wyposażenie kompleksowych przedsięwzięć budownictwa mieszkaniowego czy ogólnego). Ponadto zdarzyć się może, iż
inwestor angażuje kilku generalnych wykonawców o ściśle określonych kom­petencjach związanych z reallzowujaLprzedslęwzlęcleic.



•owego przedsięwzięcia, tan. nie były stosowane przez generalnego wyko­
nawcę w danej konfiguracji składników, tyra większe Jest prawdopodobień­
stwo, lż generalny wykonawca będzie dążył w fas.4 e poprzedzającej selekojf
1 w jej trakcie do uzyskania Informacji odosób spoaa prz dslębiorstwa, 
r<5wnie od potencjalnych podwykonawców^V tym przypadku dobór podwy­
konawców następuje a reguły w drodze przetargu. Podwykonawcy obok ana­
lizowania zachowania ale samego generalnego wykonawcy Ł Jego własnych 
ekspertów powinni zidentyfikować grupę ekspertów, którą zaangażował on 
Jako konsultantów czy doradców, w związku z realizacją określonego skład­
nika kompleksowego przedsięwzięcia* Jeat to bardzo Istotne zadanie po­
tencjalnych podwykonawców, gdyi wpływ ekspertów z zewnątrz może byó de­
cydujący zarówno jeśli chodzi o rposób doboru podwykonawców, jak 1 o Ioh 
konkretny wybór.

Jeżeli preferencje Inwestora mają oharakter s andardowy 1 dany zestaw 
składników kompleksowego przedsięwzięcia był jut realizowany, wtedy ge­
neralny wykonawca kcrzysta zwykle ze swoich ekspertów, a selekcja odbywa 
sle albo w drodze przetargu, albo - gdy potencjalni podwykonawcy są do­
brze znani 1 sprawdzeni - poprzez bezpośrednie negocjacje. V tym przy­
padku oddziaływanie związane z danym składnikiem potencjalni podwykonaw­
cy aklerowaó powinni i łównle na odpowiednie grupy ekspertów generalnego 
wykonawcy.

Bierne lub aktywne zachowanie sle en lr ;o wykonawcy w stosunku do 
Inwestorów w poszczególnych fazach zakupu wpływa iatotnle na działanie 
badawcze podwykonawców. Jeżeli realizacja kompleksowego przedsięwzięcia 
ma przebiegać w warunkach, gdy inwestor przesądził o wszystkich podsta­
wowych elementach 1 g neralny wykonawca dąży do Ich biernej realizacji*
wówczas podwykonawca - ażeby mleó szanse byó zaangażowanym -__powinien
dążyć do zbadania 1 zaznajomienia sle z danym przedsięwzięciem jako ze­
stawem wymogów 1 preferencji określonych przez Inwestora. Stąd też w tym 
przypadku przedmiotem badań staje sle głównie Inwestor zagraniczny

^^Nlekonwencjonalność żądań Inwestora ma często charakter subiektyw­
ny 1 taka Ich ocena przez eksportera wynikać może nie tylko ze specjal­nych wymagań inwestora, ale takie unit być spowodowana małym jeszcze do­
świadczeniem eksportera w realizacji danego rodzaju kompleksowych przed­
sięwzięć budowlanych lub decyzją rozss rs ni działań poza uprzednio przyjęty zakres aktywności. Przykładowo niektóre przedsiębiorstwa spe­
cjalizujące sle w eksporcii kompleksowych przedsięwzięć.budownictwa prze­
mysłowego zaczęły realizować kompleksowe przedsięwzięcia budownictwa o- gólnegc (hotele, obiekty przedstawicielstw dyplomatycznych), co wymaga­
ło często wykorzystania opinii zewnętrznych konsultantów.'

N̂ie zawsze jednak podwykonawcy mają możliwość bezpośredniego do­
tarcia do Inwestora zagranicznego. Przykładowo w przypadku podwj on cćw z lcrajów socjalistycznych wynika to z ograniczonej przez system za­rządzania gospodarki krajowej możliwości bezpośredniego kontaktowania 
się z rynkiem zagranicznym. Na drodze do Inwestora stoi często obllgatc- ryjny pośrednik krajowy (przedsiębiorstwo handlu jągranlcznęgoj. utrud­
niony dostęp do Inwestora zagranicznego może być również spowodowany krótkim okresem wyznaczonym podwykonawcy przez generalnego wykonawcę dla
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Z kolei, gdy upływ generalnego wykonawcy na realizowane przedsięwzięcie 
Jest aktywny, badania prowadzone przez potencjalnych podwykonawców po­
winny obejmować przede wszystkim generalnego wykcnawcę.

Analizując zachowanie się generalnego wykonawcy należy podkreślić, li 
z Istcty Jego funkcji wynika zadanie właściwego wyboru podwykonawców. 
Jednakże biorąc pod uwagę aktywną 1 bierną jego rolę w fazach zakupu w 
drugim przypaćku wybór ów może odbywać się pcd dużym wpływem inwestora, 
łącznie z bezpośrednimi sugestiami dotyczącymi przyszłych podwykonawców.
V pierwszym przypadku natomiast generalny wykonawca z reguły bezpośred­
nio angażuje podwykonawców realizujących całe składniki kompleksowego 
przedsięwzięcia lub Ich części. Dobierając realizatorów danego przedsię­
wzięcia dąży on zazwyczaj do ograniczenia Ich liczby,wyodrębniając skład 
niki lub Ich pewne jednorodne części, za wykonanie których odpowiedzial­
ni mają być poszczególni podwykonawcy^^. Wyżej wyróżniony zespół eks­
pertów generalnego wykonawcy dokonuje selekcji zwykle na podstawie ogól­
nych kryteriów, odnoszących się do wszystkich potencjalnych podwykonaw­
ców, w szczególności analizując jakość dostarczanych (realizowanych) 
przez nich składników lub Ich części, zarówno dla danego generalnego wy­
konawcy, jak 1 dla innych zleceniodawców, czas realizacji oraz cenę. 
Ponadto generalny wykonawca może wziąć pod uwagę kraj pochodzenia danej 
firmy preferując bądź firmy ze swojego kraju, bądź firmy zagraniczne, co 
do którychma przekonanie,lż będą prawidłowo współpracowały w trakcie rea­
lizacji przedsięwzięcia, w tym na samej budowie^'. Generalny wykonawca 
uwzględniając szczegółowe kryteria selekcji bierze pod uwagę ra.in. spe­
cyfikę realizacji poszczególnych składników lub Ich części. Niektóre z 
nich mogą być bowiem dostarczane na budowę w postaci w pełni zakończonej, 
wymagającej ewentualnie adaptacji lub prostszego montażu, inne natomiast 
muszą być całkowicie lub w dużej części realizowane na miejscu, na danej 
budowle. Różne może być zatem ryzyko realizacji poszczególnych składni-
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opracowania oferty realizacji danego składnika kompleksowego przedsię­
wzięcia budowlanego lub jego części. Mcże on także wynikać z chęci umoc­nienia przez generalnego wykonawcę dominującej pozycji w kontaktach z podwykonawcami. Na te zjawiska zwracały uwagę podczas badań szczególnie 
przedsiębiorstwa z krajów socjalistycznych 1 rozwijających się.

35)p0mimo dążenia do ograniczenia liczby podwykonawców w przypadku 
niektórych rodzajów kompleksowych przedsięwzięć budowlanych może ona wynieść nawet kilkadziesiąt przedsiębiorstw. Ponadtc po stronie ekspor­tera niekiedy może wystąpić jeszcze jedno ogniwo, a mianowicie podwyko­
nawcy podwykonawców.

trakcie badań zwrócono uwagę, lż często generalny wykonawca jest 
zobowiązany przez Inwestora zagranicznego do uwzględnienia wśród podwy­konawców również przedsiębiorstw z kraju realizacji kompleksowego przed- 
siywzięcia. Ma to miejsce w przypadku, gdy inwestorem jest ważna Insty­
tucja państwowa, np. ministerstwo. Podobne spostrzeżenia nożna snalezć w Innych analizach uprzedąży produktów - systemów. Por. L.-G. M a t t - 
s s o n : System sslling as a strategy ..., op. cit. s. 118.
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ków przedelęwzięcia. Te realizowane bezpośrednio na budowle cbjrektery- 
zują el« z reguły wlfkszym ryzykiem oc do przyjętego czaeu realizacji 1  
swląienych z tym kosztów. V fazie doboru podwykonawców generalny wyko­
nawca etara eię dokładnie rozdzielić, ryzyko, a więc 1 odpowiedzialność, 
pomiędzy poszczególnych wykonawców. Przyjęcie większego ryzyka przez 
określonego podwykonawcę może zadecydować o Jego WyEorze. Ponadto gen*- 
relny wykonawca bierze pod uwagę znajdujące się w dyepozyojl elły 1  środ­
ki potencjalnych podwykonawców, np. kwalifikacje siły roboozej, etopień ' 
jej związania z podwykonawcą (tzn. ozy jeat ona zatrudniona na atałe, 
ozy też engdżowsna ed hoc w związku z kolejnym przedeięwzięciem) , stan 
jego środków finansowych, posiadany sprzęt budowlany, transportowy,urzą- 
di enla do prac montażowych itp.^^.

Oprócz tego generelny wykonawca zwykle przyznaje podwykonawcy tym 
większą eemodzielność dzielenia, im berdziej apecja1 1 etyczny charakter 
ma realizowany składnik przedelęwzlęcle czy jego część.oraz zwraca szcze­
gólną uwsgę (o czym wspomniano wyżej) na umiejętność współprecy i syn­
chronizacji prac przez realizatorów wszystkich składników, co ma kapital­
ne znaczenie w fazie oceny poszczególnych podwykonawców^®^. Pozytywna 
ocena stanowi z reguły gwarancję dalszej wpółprscy pomiędzy generalnym 
wykonawcą a podwykonawcami. Związanie eię dsnego podwykonawoy z general­
nym wykonawcą stwarzs perspektywę delezegc angażowania się we wspólną 
realizację innych przedsięwzięć. Trwełośó takich kontaktów Jest korzyst­
na nie tylko dla podwykonawcy, ale - co należy podkreślić - również dla 
generalnego wykonawcy. Podozes bedań zwrócono uwagę na fskt, iż przed- 
slębloretwa, które działają przez dłuższy okres w roli generslnego wy­
konawcy w eksporcie budownlotwa starają się stworzyć względnie etsłą 
strukturo podwykonawców. Zmniejsza to bowiem znacznie czas i koszty loh 
doboru, a ponadto zmniejsza ryzyko niepowodzenie realizaojl kompleksowe­
go przedzlęwzięcie budowlenego.

V literaturze przedmiotu podkreśla eię, iż wszelkie badanie zechowa­
nia sic nabywcy charakteryzuje relatywnie duży stopień subiektywizmu pre­
zentacji, wynikający m.in. z konieczności poeługiwenie się metodą wywia­
dów nieskategoryzowenych, w oelu zdobycia niezbędnyoh informaoJi^^•

^Wymienione kryteria selekoji podwykonawców badani generalni wyko­
nawcy wekażywali najczęściej.

Jeżeli podwykonawca dostarcza jedynie siły roboozej, muei się li­
czyć z dużym stopniem nadzoru ze ztrony generalnego wykonawcy, zklerowa- 
nym na kcntrolę intensywności i jakości robót wykonywanych na budowie.

^^Por. m.in. llarketlngi Theory end Practice. (J.Baker, ed.), op.olt. z. 93 1 dalsze. W zswsrtym tam przeglądzie badań zsohowanie się nabywoy na rynkach przemyełowyoh podkreśla się, lż najczęściej obejmoweno wywia­
dami, w rsmeoh jednej analizy, od kilku do kilkudziesięciu przedsię­
biorstw.
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Przedstawione zachowanie elf nabywoy aa międzynarodowy* rynku budowlanka 
zawiera niewątpliwie również elementy subiektywizmu. Jeet to Jednak w za­
sad sie nie do uniknięcia, jeśli weźmie elf pod uwegf różnorodność Sytua­
cji na analizowanym rynku 1 związaną z tym rozmaitość reskoji nabyw­
cy.

W trakcie prooedury uogólnienia starano sie etworzyć uniwersalną wer- 
bję zaohowanla elf nabywcy uwzględnięjąci

1. Przedmiot obrotu na miedżynarodowym rynku budowlanym, którym są 
kompleksowe przedsięwzięcie budowlena o małej z reguły podatności na 
etanderyzacJe, sklasyfikowane w ramach tzw. produktów - systemów.'"’

2 . Dwuczłonowość relacji importer - eksporter, gdzie generalny wyko­
nawca występuje nie tylko w roli ekzportere, ale takie nabywoy w stceun- 
ku do podwykonawców.

3. Podmiotową złożoność prooesu zakupu przejawiającej sle *<
- udziale ezeregu podmiotów w prooeeie decyzyjnym lnwestcra w poszcze­

gólnych fazach prcceeu zakupu,
- zróżnicowanej roli tych podmiotów w zależności od ich kompetencji, 

rodzaju kompleksowego przedsięwzięcie oraz kompetencji i pozyoji eke- 
portere.

4. Wielofazowość procesu zakupu orazt
- zróżnicowany udział podmiotów w poszczególnych fazach,
- blerAą lub ektywną role eksportera w fazie generowania potrzeb, de­

terminującą zek̂ -es procesu zakupu realizowanego bezpośrednio przez lnwe- 
etora - nabywcę (możliwość zmnlejeżenie Ilości faz) oraz spoeób jago 
realizacji (np. fazy doboru eksporterów).

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

Obok dążenia do zaprezentowania uniwersalnej werejl zachowania aię 
nabywoy na międzynarodowym rynku budowlanym w toku rozważań sterano sie 
również wskazeć na podztewowe odrębności wynikające z kontaktowania sie 
podmiotów pochodzących z krsjów o różnym poziomie rozwoju 1  odmiennie 
działających gospoderkaoh. Mając świadomość czeato umownego charakteru 
podziału na kraje kapitalistyczne rozwinięte, rozwijające ale oraz so­
cjalistyczne 1  nierzadko ich dużej wewnętrznej różnorodności przyjęto, 
iż takie ujeoie pozwoli na pogłębienie analizy, zwiększając Jej poznaw­
czą i aplikacyjną wartość.

Zaobserwowany w trakole bedań paradygmat aktywności nabywoy 1 wyni­
kająca z tego faktu specyfika releojl pomiędzy eksporterem a nabywcą 
kompleksowych przedsięwzięć budowlanych skłoniły do pogłębienie badań 
ich natury na tle podejścia reprezentowanego do tej pory w marketingu,
oo stanowi przedmiot kolejnego rozdziału.



BADANIE RELACJI POMIĘDZY EKSPORTEREM A NABYWCJ) 
O W MARKETINGOWYM UJĘCIU MIĘDZYNARODOWEJ WYMIANY 

W ZAKRESIE BUDOWNICTWA

Marketingowe ujęcie ekeportu budownictwa obejmuje wykorzystanie po- 
dejćola Marketingowego do opisu 1 wyjaśnienia mechanizmu funkcjonowania 
tej formy wymiany międzynarodowej oraz prezentację jej odrębności. Te 
dwa aspekty w niniejszej pracy przenikają elę wzajemnie 1 są ujmowane 
łącznie. Wynika to z faktu, li wykcrzyetująo podejścia marketingowe,skon­
centrowane się na badaniu kontaktów, a konkretniej relaojl 1 powiązań, 
pomiędzy uczestnikami ekspcrtu budownlotwa1). Zasadnicza odrębność tego 
eksportu od Innych form wymiany międzynarodowej opartych na marketin­
gu wynika właśnie ze epecyflkl relacji pomiędzy eksporterem a nabywoą,
o ozym była mowa w poprzednim rozdziale.

Poznanie mechanizmu wymiany wymaga w pierwszym rzędzie określenia za­
leżności występujących pomiędzy partnerami wymiany^^. Ns międzynarodowym 
rynku budowlanym, jak wspomniano wcześniej, podstawową rolę odgrywają 
kontakty pomiędzy eksporterem (generalnym wykcnawcą) a ostateoznym na­
bywcą (Inwestorem zagranicznym). Kontakty pomiędzy Innymi realizatorami 
tej fermy wymiany, w szczególności między generalnymi wykonawcami a pod­
wykonawcami, określono jako wtórne, wynikające z kontaktów podetawowych. 
Jednocześnie dużą rolę przypiaano kontaktom pomiędzy eksporterem 1 na­
bywoą a biurami konsultacyjnymi, lnetytuojami rządowymi 1 finansowymi 
orez różny grupami nacisku. Podstawowym oelem dalszej części rozważań 
bodzie określenie charakteru kontaktów pomiędzy ekeporterem a ostatecz­
nym nabywcą. Jego zdominowany lub zrównoważony eepekt, zgodnie z założe­
niem przyjętym we watępie precy, będzie rozpatrywany za pomocą badania 
relaojl pomiędzy podmiotę ml wymiany na międzynarodowym rynku budowlanym.

)Najnowsza badania z zakresu marketingu przemysłowego konoentrują 
się często na różnych aspektach relacji pomiędzy sprzedającym a ostate­
cznym nabywcą 1 analizie sieci powiązań pomiędzy partnerami wymiany. Do­tyczy to zarówno prac indywlduelnych, jak i zespołowych. Te ostatnie, 
niezwykle wertośclowe, prowadzone są bardzo intensywnie przaz Międzyna­
rodową Grupę Badawczą llarketlngu Przemysłowego przy uniwersytetach w Uppsall, Manchesterze i Monachium oraz Wyższej Szkole Handlowej w Lyonie, 
a także Instytut Badań Marketingu Przemyełowego przy Uniwersyteoie w Pen­sylwanii . Por. przegląd literatury zaprezentowany w rozdziela 1.2.

2 Ẑob. J. D i e t 1 t Marketing op. olt. a. 336.
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3.1. Zróżnicowany charakter relacji pomiędzy eksporterem a nabywcq 
w wymianie międzynarodowej — próba klasyfikacji

Różne mogą być przyczyny zdoninowanego charakteru kontaktów między 
sprzedejąoym a ostatecznym nabywcą. Wymienia slf tu m.in. hrek równowagi 
rynkowej zapewniając? przewagą Jednaj we etron (rynek sprzedawcy lub ns- 
bywoy), pozycję Monopolistyczną lub oligopolletyczną Jednego z partnerów 
wymiany, większą elłę przetargową, wynikającą z dysponowenla wlękezyml 
zasobami gospodarczymi 1  z silniejezej pozycji na danym rynku, e . takie 
przypisywanie Mniejszego znaczenie do danej transakcji, posiadanie lep­
szych informacji niezbędnych dla podejmowania decyzji, czy większą umie­
jętność prowadzenla negocjacji^. ~

Na zegsdnienle zdominowanego lub zrównoważonego charakteru kontaktów 
pomiędzy sprzedającym a ostatecznym nabywcą można epojrzeć również przez 
pryzmat nieco Innego zestawu determinant. Przy założeniu, że wymiana 
międzynarodowa z reguły odbywa się na rynku nabywcy, powstaje pytanie* 
Jaki wpływ na omawiany_espekt kontaktów ma takt, lż przebiegać ona może 
na wyróżnionych we wstępie rynkach anonimowym 1 nleenonimowym? Ioh wy­
szczególnienie wynika ze specyficznych oech ostatecznych nabywców eraz 
epeoyflki sprzedawanych tam towerów. W szczególności werty podkreślenie 
jeat wpływ, jaki może mieć osteteozńy nabywcę na proces generowania po­
trzeby i Określanie sposobu jej materializacji w przypadku rynku anoni­
mowego i nieancnlmowegó. Te dwie fazy odgrywają bowiem istotną rolę w 
całym procesie zskupu i często determinują stopień zadowolenie nabywoy 
ze' sposobu zaspakajanie jego potrzeby, co ma podstawowe znaczenie dle 
marketingowego podejścia w badaniu mechanizmu wymiany.

Charakter kontaktów pomiędzy etronaml wymiany, wynikający z ich dzia­
łania na rynku anonimowym i nleenonimowym, ulec może nawet znaczącym mo- 
dyflksojom, jeśli weźmie się pod uwegę siłę przetergową partnerów.W pra­
cy podkreśla elę, iż wynika ona częeto z poziomu rozwoju kreju ich po­
chodzenia, a także ze sposobu dzielenie ich gospodarek. Ostatni eepekt, 
Jak sygnalizowano wcześniej, zostanie szarzej omówiony w ostatnim roz­
dziale pracy.

Blorąo pod uwagę powyższe spostrzeżenie należałoby zastanowić aię,Jak 
mogą kształtować się relaoje pomiędzy ekeporterem a nabywoą na rynku mię­
dzynarodowym. Niewątpliwą cechą wymiany międzynarodowej jeat Jej zróżni- 
oowenie, wynikające z istotnych odrębności pomiędzy towarami lub ioh 
grupami oferowanymi na rynku światowym, między grupami eksporterów 1 na- 
bywców na nich działających, a także pomiędzy samymi rynkami. W związku 
z tym rodzi się przeświadczenie o występowaniu w wymianie międzynarodo­
wej różnych relacji pomiędzy eksporterem e ostateoznym nabywoą.

D i e t 1  i Marketing ..., op. oit. m. 337*
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Przyjęcie założenie o występowania odmiennych wariantów relsojl mie­
dzy stronami wymiany międzynarodowej oznacza konieczność zróżnicowania 
podejścia marketingowego 1 możliwość wyodrębnienia w jego ramach - kilku 
orientacji. To stwierdzenie stało alę punktem wyjścia dle zaproponowania 
klasyfikacji relacji pomiędzy ekeporterem a oetetecznym nabywcą w podej­
ściu marketingowym poprzez wyeksponowanie trzech możliwych występującyoh 
w rzeczywistości orientacji marketingowych.

Klasyfikacja orientacji została oparte na trzech kryteriach!
a) roli ekaportera 1 nabywcy w procesie generowania potrzeby i okreś­

lania sposobu jej materializacji,
b) Inicjatywy w zakresie komunikowania się ekaportera i nabywcy,
c) momentu rozpoczęcia procesu wytwarzanie produktu.
Wyróżnione orientacje zoataly nazwane odpowiednio (por. tab. 2)t
- zdominowana przez sprzedającego,

cl - kooperacyjna,
'— " - zdominowana przez nabywcę.

Pierwsza orlentac.1a charakteryzuje aktywna rola eksportera 1 pasywna 
ols cetatecznego nabywcy^. Stąd też została ona określona jako 
o r i e n t a c j a  z d o m i n o w a n a  p r z e z  s p r z e d a ­
j ą c e g o .  Taka a-ytuacją. na co zwraca się uwagę w literaturze mar­
ketingowej, mcże być rozpatrywana w kontękścle eksportu dóbr konsumpcyj­
nych, szczególnie standardowyoh, gdzie występują relacje pomiędzy sprze­
dającym a pewnym ogóTnycr rynkiem, wspomnianym rynkiem anonimowym, a nie 
indywidualnymi nabywcamî ) . pr m-ypnńlrii alraporter. rtążąo do zwięk­
szenia stopnia indywidualizacji swoich działań, dzieli rynek na pewne 
względnie Jednorodne z uwagi na przyjęte kryteria segmentacji grupy.Zaw- 
sze będą to jednak relatywnie duże lub bardzo duże grupy nabywcówT Tak 
więc masowość ostatecznych nabywców craz wysoki stcpleń standaryzacji 
oferowenych produktów stwerza sytuację umożliwiającą zdominowanie przez 
eksportera całokształtu czynności związanych z powstaniem produktu oraz 
jego sprzedażą. W sposób syntetyczny sytuację można odtworzyć wykorzy­
stując) model marketingu mix, w ramach którego wyodrębnione elementy, tj.

P̂od pojęciem eksportera rozumie się tu przede wszyetkim ogniwo wy­twarzające dany produkt. Omawiana wereja relacji odnosi się jednak rów­nież do kontaktów ostatecznego nabywcy z eksporterem (sprzedającym),któ­
rym mcgą być ogniwa pośredniczące (hurtu, detalu), niezależne od danego producenta. Realizować mogą one szereg bardzo Istotnych dzlałeń związa­nych z przemieszczeniem towarów do ostatecznego nabywoy, m.in. mogą pro­
wadzić politykę cen, reklamę i znakowanie towarów.

^Por. m.in. U. H a n s e n .  B. S t a u s a i  Marketing ais mark- torientierte Unternehoenspolltik oder ale dereń integretiver Bestand- 
teil? Marketing Zeitschrlft fUr Forschung und Praxis 2/1983 •• 77-86ł International Marketing and Purchasing of Industrlel Goods. (H.Hakanaaon, 
h i ) ,  op. cit. s. 4-6.



Klasyfikacja orientacji Marketingowych

Charakterystyki

Orlentecja

Aktywna role w proce­sie generowenie po­trzeby craz inicjaty­
wa w proceele komuni­
kowania się

Moment roapoesęola prooeeu wytwarzania 
produktu

zdominowana przez 
sprzedającego eksporter

po dokonaniu badań zagranicznych rynków zbytu przez ekaportera

kooperacja eksporter 
i nabywca

po dokonaniu badań za­granicznych rynków 
zbytu i bezpośredniej wymianie informacji eksportera z poten­
cjalnym nabywcą

zdominowana przez 
nabywcy nabywca

po uzyskaniu przez eksportera zamówienia 
od nabywcy, ozęato dopiero po zawarciu 
kontraktu

produkt, promooja, dystrybucja i ceny, a takie badania rynku, są z regu­
ły realizowane w warunkach aktywnej roli eksportera i implicite biernej 
roli ostatecznego nabywcy®). W tych warunkach oatateczny nabywca notę 
reegowaó na działania eksportera jadynie decyzjami zakupu lub powstrzy­
mania eię od jego dckonania (por. rya. 4). Ta występujące w praktyce wer­
sja relacji pomiędzy ekeporterem a nebywoą rodzi liczne kontrowersje. 
Stanowi ona bowiem istotne odejście od zeead koncepcji marketingowej 
eksponująoej uprzywilejowaną pozycję nabywcy, który powinien być punktem 
wyjścia i weryfikatorem wszelkich dzieleń rynkowych sprzedejąoego J.Oka-

^Model marketingu mix zosteł wprowadzony do literatury przez N.H.Bor- 
dens. Zob. N.H. B o r d e n « The Conoept of the Marketing Mix.Journal of Advertising Research, June Zgodnie z tym modelem przedsiębior­stwo sprzedające swoje towery na danym rynku powinno dążyć do ustelenia 
takiej konblnaojl elementów tego modelu, tj. produktu, promoojl, dystry- 
buojl i cen, która gwarantowałaby mu osiągnięcie zamierzonych korzyści ekonomicznych przy jednoozesnym zaspokojeniu potrzeb nabywców.

^Szerzej na temat odchodzenia sprzedających szczególnie towary kon- 
eumpoyjne od zasad marketingu por. m.ln. W . F r e n c h ,  W . S e k e l y ,  
R. G a t e s s Vlews of Merketlng .... 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 Zarządzanie marketingowe. Skrypty Akademii Ekonomicznej we Wrocławiu 
Wrocław 1932 e. 107 i delsze.
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• Produkt

j Eksporter M  Badania rynku

-» Dyatrybucja |_» 

-»j Promocja ~j--»

Habywoa~|

-* Cena

Rya.4. Marketingowa orientacja zdominowana przez sprzedającego

żuje al« Jednak, lż w przypadku relacji pomiędzy określoną liczbą eks­
porterów często będących „ollgopolletaml a dużą liczbą anonimowych 1 zato­
mizowanych catatecznyoh nabywców sprzedający traktują nabywców jakc jedno 
ze źródeł Informacji, a w Ich działaniach obserwuje się dążenie raczej 
nie dc dostosowywania się do potrzeb nabywców, ale do Ich kształtowania 
(szczególnie przy pomocy promocji)®̂ . WywcłuJe to dążenie nabywców do 
zwiększenia siły przetargowej w drodze tworzenia organizacji konsumenc­
kich, mających przeclwstawló zlę hegonomll sprzedających 1  .zwiększyć 
wpływ nabywców na fazę generowania potrzeby 1  określanie sposobów jej 
materializacji. Jednakie kcnsumeryzm nls zdcłał w sposób widoczny zmie­
nić układu alł w ramach relacji pomiędzy sprzedającymi a ostatecznymi 

9 inabywcami .
Frzedztawlcny wyżej obraz relaojl pomiędzy skapcrterem a nabywcą w 

ramach omawianej crlentacjl jest charakterystyczny przede wszystkich dla 
towarów konsumpcyjnych, zzczególnle standardowych. ■ przypadku towarów 
niekonsumpcyjnych ta wersja relacji możliwa jest w odniesieniu do nie­
których standardowych maszyn 1 urządzeń. Bierność ostatecznego nabywpy 
nls dotyczy cczywlścls wszyztklch aspektów kontaktów z eksporterem tych 
towarów. ■ szczególności nabywca wykazuje dużą aktywność zarówno w trak­
cie ewentualnej selekcji eksporterów, jak 1  podczas uztalanla ceny.

8 Ẑob. m.ln. J. A r n d i On maklng marketing zclence more aclen- tlflc, op. cit.; Marketingi Thecry and Praotlce. (M.Baker, ed)» op.clt. 
a. 118-122.

^Por. m.ln. W.J. 3t a n t o n i  Fundamentals cf Marketing,cp.cit. 
z. 530-5441 K. B i a ł e c k i ,  J. B c r c w  a. k 1. A.H. K r z y - m 1 ń s k 1 i Marketing w handlu zagranicznym, op. dt. s. 33.
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Orientacja zdominowana przez sprzedającego może być również rozważana 
w przypadku zdecydowanie większej sity przetargowej ekaportera nad im­
porterem. Jednakże powezeohna akceptacja prezentowanej crlentacjl dla 
relacji pomiędzy przedsiębiorstwami oznaczałaby de factc przyjęcie dog­
matycznego założenia c dominacji tschnicznc-techncicgicznej, finansowej 
1 organizacyjnej eksportera nad ostatecznym nabywcą.

Prowadzone w ciągu cetatnlch 10 lat Intensywne badania rynków przemy­
słowych podważyły adekwatność wyżej zaprezentowanej crlentacjl w przy­
padku kontaktów przedsiębiorstw z rynkiem nieanonlmowym 0̂ .̂ Efektem *ego 
było wypracowanie Interakcyjnego modelu relacji^pomiędzy eksporterem a 
nabywcą eksponującegos o) r-Kr”'-w

a) aktywną rolę eksportera 1  nabywcy, co znajduje swoje odzwierciedle­
nie w Interakcyjnym charakterze relacji pomiędzy nimi,

b) długoterminoweść relacji pomiędzy eksporterem a nabywcą,
c) wzajemne przystosowywanie się eksportera 1  nabywcy w zakresie za­

sobów techniczno-technologicznych, finansowych 1  kadrowych,
d) różnloe w Istocie relacji pomiędzy eksporterem a nabywcą w zależ- 

Sy noścl od specyfiki produktu, technologii 1  rynku.
Model JLnterakc.1l może bvć punktem wyjścia do zaproponowania marketln- 

gowej <T~r~ i e t a c j 1  k c c p e r a c y j n e j  (por. rye. 5). 
r.y*?'"’-' Charakteryzuje się ona tym, lż wpływ nabywcy na realizację elementów mar­

ketingu mlx „zastrzeżonych" w crlentacjl zdominowanej przez_sprzedają­
cego dla eksportera (per. rys7~4T~jeat znaczący. Szczególnie odnosi się
to dc procesu generowania potrzeby 1  tworzenia zarysu Jej realizacji w 
ramach powiązań dotyczących produktuNabywca kzztałtujef2wnTe2~w zpO- 
sób Istotny długoterminowe powiązania finansowe 1  organizacyjne z eks­
porterem. Orientacja ta jest zatem bliższa istocie podejścia marketingo­
wego, podkreślającego priorytet preferencji nabywcy. Z uwagi bowiem na 
bezpośrednie kontakty pomiędzy eksporterem a nabywcą craz pozycję na­
bywcy w relacjach z eksporterem może cn bezpośrednie określić swoje pre­
ferencje (cc okazałe się niemożliwe w marketingowej ̂ orientacji zdomi­
nowanej przez sprzedającego).

Mcdel Interakcji powstał jako rezultat badań relacji pomiędzy przed­
siębiorstwami z krajów wysoko-rozwlSłętych o zbliżonym poziomie_rozwo­
ju*1̂ . Związaną z tyroTmodeiem mąggetljagową orientację jcoopgręcyjną mężna 
odnieść głównie dc relacji pomiędzy względnie równymi partnerami.! przy­
padku bowiem, gdy eksporter pochodzi z kraju znacznie bardziej rozwinię­
tego niż nabywca, z reguły jegc przewaga techniczno-technologiczna,_fi­
nansowa 1  organizacyjna sprowadza relacje z nabywcą do pokazanych w

10 Ẑcb. H. H a k a n s s c n ,  0. O s t b e r g i  Industrial mar­
keting .... op. olt.

I^Zob. D. F o r d i The Development cf Buyer - Seller Relątlcnships ' ln Industrial Markets ... Hi International Marketing. (H.Hakansson, ed), 
cp.clt.



Rye.5. Marketingowa orientacja kooperacyjna

orientacji zdominowanej przez sprzedającego. . Ha rynkach przemysłowych 
problem braku równowagi pomiędzy eksporterem a nabywcą Jeet szczególnie

- jaskrawy, gdy nabywca z kraju rozwijającego się ma jako partnera - eks­
portera firmę wielonarodową. Wtedy z regały relacje pomiędzy nimi cha­
rakterystyczne są dla orlentaojl zdominowanej przez sprzedającego..

Szczególnie widoczny Jest brak równowagi w relacjach między przedsię­
biorstwami działającymi na rynkach towarów przemysłowych niestandardo­
wych (por. rosdział 2) craz w przypadku relacji pomiędzy przedsiębior­
stwami o różnym potencjale i możliwościach techniczno-technologicznych, 
organizacyjnych i finansowych. Zaobserwowane w tym zakresie prawidłowoś­
ci stały się podstawą do wyróżnienia marketingowej c r l e n t a c j  1  
z d o m i n o w a n e j  p r z e z *  n a b y w c ę. Orientacja ta cha­
rakteryzuje się bardzo aktywną rolą nabywcy 1  z założenia pasyną~ek8JR&-> 
tera. Badania dowodzą, iż sytuacje, w których eksporter jest pasywny wy- 
stępują częstc w praktyce. Nie wyjaśniono Jednak dc êj pory w stopniu 
wystarczającym Istoty pasywności i związanych z tym implikacji dla eks­
portera, w tym przede wszystkim implikacji marketingowych.

Ha rynku światowym występuje kilka typowych sytuacji charakterystycz­
nych dla orientacji zdominowanej przez nabywcę. Można je wyróżnić stosu- 
jąc kryterium: ^

i J - produktu,
I - potencjału eksportera 1  nabywcy,
I - sposobu działania rynku wewnętrznego kraju eksportera^

Biorąc pod uwagę wyróżnione wyżej kryteria stwierdzić można,li orien­
tacja zdominowana przez nabywcę występuje w trzech typowych przypadkach, 
a mianowiciet
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Powiązania informacyjne (komunikacja)

Nabywca
I

Powiązania organizacyjne

Powiązania finansowe

Powiązania techniczno-technologiczne

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

I 1 ) na rynku przemysłowym towarów niestandardowych, gdzie z reguły 
ekspert dokonywany jest na indywidualne namówienie nabywcy (por. rys.6),

Z) w relacjach pomiędzyi
- eksporterem z kraju rozwijającego się a nabywcą z kraju rozwinię­

tego,
- ekcnomicznle słabszym eksporterem a silniejszym nabywcą (por. rys.6),
3 ) w przypadku przedelęblorstwa t kraju c goepodarce centralnie kie­

rowanej, gdyt
- na rynku wewnętrznym występujs rynek sprzedawcy,
- brak motywacji do eksportu,.
- eksport jest stymulowany bezpośrednio lub pośrednie przez organy 

centralne danego kraju,
- eksport Jeet realizowany poprzez obligatoryjnych pośredników krajo­

wych wyznaczonych przez organy centralne.
W tej sytuacji przedsiębiorstwo - eksporter Jest zdominowane zarówno 

przez pośrednika - nabywcę krajewego, jak i nabywcę zagranicznego (por.

rasyniwsó eksportera może byó różnie interpretowana, różny może byó 
też jej zakres. Biorąc pod uwagę rezultaty przeprowadzonych badań pasyw­
ność cznaoza najczęściejs

12 Ŝytuacja ta Jest typowa nie tylko dla towarów przemysłowych* ale 
także konsumpcyjnych.
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Rynek krajowy _______Rynek zagraniczny

Powiązania informacyjne (komunikacja)

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

a) brak większego wpływu ekeportera na proces kształtowania potrzeby 
1  koncepcje jej zaspokojenia (powiązania techniczno-technologicznego po­
między ekeporterem a nabywcą),

b) zależność finaneewą 1  konieczność dostosowywania elę w zakreele 
cen do podmiotu dominującego, tj. nabywcy (powiązania finansowe ekepor­
tera z nabywcą),

c) brak autonomii eksportera w zakresie kształtowania 1 wyboru kana­
łów dystrybucji (powiązania organizacyjne pomiędzy Eksporterem a nabyw­
oą).

Cechą charakterystyczną w marketingowej orientacji zdominowanej przez 
naĆywcę jest procea ciągłego'przystosowywania się eksportera poprzez po­
wiązania techniczno-technologiczne. organizacyjne 1  finansowe do prefe­
rencji nabywcy1̂ . łAdaptac.la ta wymaga również wzajemnego komunikowania 
się eksportera 1  nabywcy, przy czym informacje megą mleć charakter naka­
zowy dla pcdmlctu pasywnego, tj. eksportera. Proces komunikacji m<łże 
przebiegać bezpośrednie, gdy eksporter kontaktuje elę bezpośrednie z na­
bywcą lub pośrednie, gdy eksporter kontaktuje się z nabywcą za pomocą 
obligatoryjnego pośrednika (np. wyżej wspomniany trzeci typowy przypa-

1 ̂Proces ten przeblegaó będzie jednak z różnym nasileniem w zależno­
ści m.ln. od motywacji do prowadzenia eksportu 1  możliwości bezpośred­niego kontaktowania elę ekeportera - producenta z ostatecznym nabywcą. Stąd też w przypadku eksporterów z krajów socjalistycznych procee ciąg­łego przystosowywania się dć preferencji nabywców może ulegać znacznemu 
zakłóceniu w sytuacjach, gdy eksport jest wymuszony administracyjnie przy niedostatecznych motywach do jego rozwoju.
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Rys.8. Struktura marketingowej orientacji zdominowanej przez nabywcę

dek). W tej ostatniej sytuacji proces komunikowania ale meże ulec za­
kłóceniu, w wyniku którego eksporter nie bidzie w stanie optymalnie 
przystosować elę do preferencji nabywcy, co może stać elę przyczyną nie­
powodzenia eksportera.

Podstawowym zadaniem eksportera w ramach cmawianej orientacji jest 
określenie optymalnego zakresu swojego partycypowania z punktu widzenia 
aspektów techniczno-technologicznych, organizacyjnych 1 finansowych w 
realizacji przedsięwzięcia eksportowego 1  możliwie korzystnego współdzia­
łania często z szeregiem kontrahentów, którzy z reguły są w duże lepszej 
pozycji przetargowej (por. rys. 8). „Optymalne partycypowanie" craz „ko­
rzystny sposób współdziałania" można analizować zarówno z punktu widze­
nia relacji eksportera z danym nabywcą, jak 1 na tle całokształtu rela­
cji (systemu relacji i powiązań) eksportera z kontrahentami 1  konkuren­
tami. Cele związane z ujęciem dwustronnym oraz systemowym mogą różpló 
się znacznie, chociaż oczywiście są cne ze sobą wzajemnie powiązane1*). 
Rozszerzenie analizy umożliwia pełniejsze'wyjaśnienie roli 1 pozycji 
eksportera w całokształcie jego powiązań z rynkiem zagranicznym 1 kra­
jowym. V ujęciu dwustronnym eksporter może byó pasywny, j d ak w rela­
cjach te swoimi dostawcami oraz konkurencją może być aktywny (per. rys.9)«

^Na konieczność całościowego ujęcia wszystkich relacji danego przed­siębiorstwa zwracają uwagę L.E. 0 a d d e craz Ł.-0. M a t t a s c m  
Stablllty and Change ..., op. clt.
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Rye.9- Marketingowa orientacja zdominowana prze a nabywoę (całckaztałtreleoji eksportera)

Ola enaliBj i projektowania działań marketingowych ekaportera iatct- 
ne jest, czy jego powiązania * kontrahentami mają charakter trwały, czy 
inoydentalny. * tym przypadku równie! nie mcina ograniczyć się dc ujęcia 
dwustronnego. Mcże bowiem okazać aię, ii wsrunkiam korzyatnyoh powiązań 
inoydentalnych ekepcrters z nabywcą aą jagc nieraz długoterminowe powią­
zania z poddostewcaml i podwykonawcami. Jeat to szczególnie charaktery­
styczne dla relacji pomiędzy eksporterem e nabywoą towarów niestandardo­
wych1̂  .

Zaproponowana'klasyfikacje orientacji marketingowych uwzględnia zarów­
no specyfikę produktów, jak i nabywców i eksporterów, oraz we r u nitów ,w ja­
kich cni działają. W trakoie badania zachowanie aię nabywoy zacbeerwowa- 
nc, na tls udziału eksportera i nabywcy w początkowych fezach zakupu 
kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego, iż dla międzynarodowej wymia­
ny z zakresu budownictwa charakterystyczne aą sytuacje związene z para­
dygmatem aktywności nabywoy (aytuacje I i II)16*. Odpowiadają im więo 
orientacje! zdominowana przez nabywoe oraz kocperecyjna. Jednakie, jak 
podkreślono wcześniej, takie związana z paradygmatem aktywności ekspor­
tera sytuecja III w określonych warunkaoh występuje na międzynarodowym 
rynku budowlanym. Stąd tet odpowisdsjącs jej crientaoja sdomlnowana przez 
zprzedejącego równiei jest brana pod uwagę w dalszych rozwsianiaoh.

3.2. Warianty relacji pomiędzy eksporterem a nabywcq kompleksowych 
przedsięwzięć budowlanych

Pc jawienie się w obrooie międzynarodowym nowy oh jakt..oiu*o produktów 
vi poataoi kompleksowych przedsięwzięć budowlanych stworzyło eksporterom

15>zcb. rozdział 2 .
16)Tamte. •
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i nabywcom, jek wspomniane woześniej, apecyfiaan* waiunki działanie. 
Obecność kompleksowych przedsięwzięć w międzynarodowej wywianie handlo­
wej jest z jednej etreny świadectwem nowyoh trendów teahnologicsnyeh, a 
drugiej dążeniem eksporterów do zaspakajania potrzeb nabywcy w spoaób 
kompleksowy, berdzlej do rozwiązywania jego problemów niż sprzedaży aa- 
myoh produktów. Wymaga to. oferowania nie pojedynczyoh produktów, a za­
stawu produktów 1 uaług, które atwerzą pewną całość.

Na relacje pomiędzy eksporterem e nabywoą wpływ mogą mleć różne„_c_*yii- 
nlkl, przykładowo takie jak specyfika nabywcy, produktu czy gospodarki 
leraJu eksportera. Określają cne możliwości kształtowania nowych potrzeb 
Bffbywoy prre-ẑ SEepcrtera i/lub dostosowywania ale ekaportera do prefe­
rencji nabywcy. Z uwagi na charakter nabywcy (jego kompetenoje, możli­
wości techniczno-technologiczne, organizacyjne 1  finansowe) oraz speoy- 
fike przedmiotu obrotu stwierdzono bowiem, lż eksporter może, a częatc 
musi, w sposób bierny przystosowywać ale dc konkretnie sprecyzowanej 
przez nabywoe potrzeby. Nabywcę może przejewlać zatem dslekc idąoą ak­
tywność, jeśli chodzi o generowanie potrzeby, jej dokładne opisanie oraz 
przesądzenie sposobu materializacji. Aktywna lub bierna rela jednej ze 
stron znajduje swój wyraz w uogólnionej wariantowej prezentacji relacji 
pcmiedzy eksporterem a nabywcą. Wyróżnione warianty relacji związane są 
ściśle z wyazezególnlonymi w poprzednim rozdziale orientacjami marketin­
gowymi. Relacje te mogą bowiem przybrać charskteri

1. Oddziaływanie nabywoy na eksportera (aktywny nabywca, bierny eks­
porter) - wariant 1 zdominowany przez nabywoe*

2. Wzajemnego oddziaływania (Interakcji) pomiędzy eksporterem a na­
bywcą (aktywny może być zarówno nabywca, jak 1  eksporter) - - wariant 1 1  
kooperacyjny.

Oddziaływanie eksportera na nabywoe (sktywny eksporter, bierny na- 
bywoa) - wariant III zdominowany przez eksportera.

Relacje pomiędzy eksporterem s nabywcą kompleksowych przedsięwzięć 
budowlanych z istoty międzynarodowej wymiany w zakresie budownictwa 
ksztsłtują sle na rynku nleanonlmowym. Podstawowy problem stcjący przed 
przedsiębiorstwami działającymi na tym rynku to poprawna zidentyfikowa­
nie spesebu współpracy z kontrahentami w celu wykorzystania połączonych 
zasobów w sposób efektywny1̂ . Zasoby determinują bowiem mcżllwcśoi każ­
dej ze stren (eksportera 1 nabywcy) określenia koncepoji przyszłego kom­
pleksowego przedsięwzięcie (seftwaru), Jego materializacji (posiadane 
zasoby kadrowe, sprzętowe, materiałowe, flnanscwe) 1 odpowiedniego zor­
ganizowania, przygotowanie 1 realizacji przedsięwzięcia. Każda ze stren 
noże partycypować swoimi zasobami w różny sposób, zmieniający sie * za­
leżności od konkretnej, jednostkowej sytuacji. Niezbędne staje się zatem

1 ?)pcr. H. H a k a n s s o n ,  C. S i . t b e r g i  Industrial Mar­
keting ..., op. clt. '
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projektowanie możliwych podziałów zasobów w zależności od werlentu rela­
cji pomiędzy eksporterem a nabywoą w werunkaoh, gdy z reguły istnieje ko­
nieczność adaptacji zaaobów eksportera 1 zakreau Jego partycypaojl w da­
nym przedeięwzięciu do preferencji nabywcy. Charakter rynku powoduje, 14 
eksporter powinien rozeznać w epoaób indywidualny możliwości nabywcy 1  
swoich potencjalnych podwykonawców. Nie oznacza to Jednak (co wynika z 
wyżej wepomnianych wariantów) , iż zawsze może on dowolnie, zgodnie •. ze 
swoimi preferencjami wyszukać nabywców 1 podwykonawców, odpowiadających 
w epoaób optymalny Jego zasobom1̂ . W szczególności, gdy nabywca — zgodf- 
nie z wariantem pierwszym - Jeet aktywną stroną relacji z eksporterem i 
to on proponuje sposób i zakres udziału zasobów kontrahentów z punktu 
widzenia własnych kryteriów efektywności, ataje się to ni»realne1̂ •

Istota omawianego rynku powoduje, iż nabywca i eksporter z zasady nie 
uzyskują wyczerpującej wiedzy c sobie, co wynika z ioh Jednostkowych,czę­
sto odosobnionych kontaktów20^. Stąd też relacje pomiędzy nimi powinny 
charakteryzować się dążeniem do rozwoju powiązań nieformalnych 1 wzajem­
nego zaufania21^. Strony mogą bowiem nawet dużo wiedzieć o sobie, jednak 
nie mocą przewidzieć, które ze zmiennych decyzyjnych ich partner weźmie 
pod uwagę. Zmienne decyzyjne różnią się zarówno w odniesieniu do różnych 
nabywców i sprzedających. Jak 1 w czaaie. Stąd też w przypadku tym mamy 
do czynienia z dynamicznymi zmianami, które można rozpatrywać zarówno w 
ramach danego nabywcy czy ekaportera, jak i na tle relacji pomiędzy ni­
mi. Te zmiany są bardzo trudne do przewidzenia. W skrajnym przypadku każ­
dą relację pomiędzy eksporterem e nabywcą należałoby analizować oddziel­
nie, gdyż każda z nich będzie różniła się znacząco od innej. Kilkuletnia 
nieraz realizacja danego przedsięwzięcia sprawia z kolei, iż pomimo Jed­
nostkowych kontaktów eksportera z nabywcą możliwa staje się wymlsna za-

K̂ryterium optymalności stanowią cele i korzyści, jakiś spodziewe 
się uzyskać eksporter z partycypacji w danym kompleksowym przedsięwzię­
ciu. W szczególności kryterium tym może być nadzieja poprawy pozycji na 
rynku makaymalizacja wpływów czy optymalne wykorzystanie posiadanych za­
sobów kapitałowych i kadrowych.

Efektywność działań może być analizowana zarówno z punktu widzenia 
ekapcrtera, jak 1 nabywcy. Jednakże należy podkreślić, lż każda ze etron powinna zdewać eobie sprawę z pozycji, jaką może zając w danym układnie relacji. Nie uwzględnienie tego faktu może prowadzić do poważnych kon­fliktów, szczególnie, gdy cbck wspólnych występują również przeciwstawne 
cele etron.

Niekiedy działalność inwestycyjna danego Inwestora mcże być prowa­
dzona jednak przez bardzo długi okres, co może wiązać elę z szerokim pro­gramem inwestycyjnym, jak i długim okresem jego realizacji. Stąd czasami 
wzajemna znajomość inw stors 1  eksportera może być znakomita.

2 1)por.H. He k s n s s c n ,  J. J o t a a n a o n i  Hetercgenelty ln 
Industrial Markets and Its Impllcatlcn for Marketing, Between Market and 
Hierarchy. (I.HBgg and P.Wiedershein Paul, ed). Uppsala Universltet,19^ 
s. 7-14.
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równe Informacji, jak i wiedzy tecbniaznej. Współpraca zaś szeregu ogniw 
dysponujących wspólnie znacznymi zaecbami dodatkowo przyczynia eię do 
rozwoju nowych rozwlązeń w trakcie realizacji komplekeowego przedaię- 
wzlęcia. Są tc korzyści, które cbie etrony powinny czerpać z relaoji po­
między eobą (obck korzyśoi typowe finansowych) .

Specyficzna oechy rynku nleanonimowego, na którym odbywa się sprze­
daż kompleksowych przedsiębiorstw budowlanych sprawiają, iż eksporter w 
swoich działaniach powinien nie tyle ( 1 nie tylko) Skoncentrować się na 
rozwoju odpowiednich weraji marketingu mlx, lecz powinien dążyć dc tego, 
ażeby jego możllwcśol adaptacji do preferencji nabywcy, szczególnie w 
dwóoh pierwszych wariantach, były możliwie duże, by prccesowi adaptacji 
podporządkowana było konstruowanie kanałów informacyjnych 1  rczwój po­
wiązań opierających eię na wzajemnym zaufaniu (w tym powiązań nieformal­
nych - por. tab.. 3) .

T a b e l a  3
Zasady marketingowych działań eksportera na rynku anonimowym

i rynku kompleksowych przedsięwzięć budowlanych

Warianty I . 1 1 III

Rynek anonimowy Z
Rynek kompleksowych 
przedsięwzięć budowlanyoh Z X Z*

latcta podejścia eksportera do 
relacji z na­
bywcą

rozwój formalnych i nie­
formalnych powiązań teohniczno-technclo- 
gicznych, finansowych i organizacyjnych 
w warunkach koniecznej adaptacji dc preferen­
cji nabywcy

rczwój strategii 
marketingowej w celu kształtowa­
nia preferencji nabywaów i aktywnego doetc- 
sowywsnla się dc 
loh petrzeb

Koncepcjedziałania
eksportera

koncepcja optymalnego 
partycypowania w rea­lizacji kompleksowego przedsięwzięcia jako 
efektu identyfikacji możliwie korzystnego epesobu współdziałania z szeregiem kontra­
hentów

t

kenoepoja marketingu mlx

Zasady działenia eksportera kompleksowych przedalęwzięć budowlanyoh 
zgodna t wariantem trzecim realizowana są w ograniczonym stopniu, pro­porcjonalnie dc możliwości standaryzacji kompleksowych przedsięwzięć bu­
dowlanych.
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/ Jłelaoje pomiędzy eksporterem a nabywoą kompleksowych przedsięwzięć 
budowlenyoh kzztałtują aic na rynku nleanonl owym w warunkaoh ograniozo- 
nyoh możliwośoi atandaryzaoji produktu budowlanego. Frooesem atandaryza­
oji objętyoh Jeat azereg towarów sprzedawanyoE na rynku nieanonimowya 
(dotyozy to zarówno nlektóryob maszyn, jak i towarów maaowyeb). W tym 
przypadku bezpośrednie kontakty pomiędzy eksporterem a nabywoą mogą być 
ograniozona, azozególnie, gdy ozęstotliwość zakupów jaat duła. Nabywoa 
ozęato nie jeat świadomy w pełni, kto jest sprzedawoą danago produktu, 
ponieważ produkt kupuje się „na rynku", a nie od konkretnego przedalę- 
bioratwa. Eksporter sprzedająoy towary o dużym atopniu standaryzaoji zna 
z reguły zmienne deoyzyjne, jakiś potanojalny nabywo bierze pod uwagę 
przy wyborze dostawoy. Każdy kupująoy zna także ofartę aprzedająoego, 
gdyż jast ona określona przez rynek. Stąd też relBoje pomiędzy akaporte- 
rami a nabywoami aą bardzo podobne. W przypadku zaawanBOwanego prooeau 
standaryzaoji produktów zbywahyoh na rynku niBanonimowym, rynek ów może 
przejąć niektóre ceohy rynku anonimowego. Kompleksowe przedsięwzięcia 
budowlane na ogół są mało podatne na standaryzaoję, ohoclaż niaktóra z 
nioh (np. kompleksowe przedsięwzięoia budownictwa mieazkaniowego) pre­
zentują już w odniesieniu do znaoznej ozęśoi składników zaawsnaowania 
tego prooesu.

Możliwość standaryzaoji i/lub konieozność indywidualizacji komplekeo­
wyoh przedsięwzięć wpływa istotnie na relaoje pomiędzy ekaporterem s na­
bywoą. Podkraślió należy, iż możliwość standaryzaoji komplekaowyoh przed- 
aięwzięć można rozważać zarówno w kontakśoie oałego kompleksowego przed- 
aięwzięoia, jak i Jego poszozególnyoh składników. Z reguły owe możliwoś-
oi są ograniozana przez bardzo zindywidualizowane preferenoje nabywoy, 
odmienność miejao realizacji kolajnyoh przedaięwzięć, Jak i stopień za- 
awam owanie postępu teohniozno-teohnologioznego (por. rys. 10).

Konieozność indywiduBlizaoji komplekaowyoh przedsięwzięć Jako sfekt 
prooesu przystosowywania aię do wymogów nBbywoy, może polegać na istot- 
nyoh zmianaoh oałego przedaięwzięoia lub'na zmianBOh jego poszozególnyoh 
skłądników. Nawiązująo do wyżej zaprezentowanych trzeoh wariantów ręla- 
oji pomiędzy eksporterem a nabywoą prooea przyatosowanla może przebiegać 
odpowiednio

1 ) gdy nabywoa precyzuje azozegółowo swoja preferenoje (wariant I) ,■ '
2) gdy nabywo i określa ogólnie swoja praferenoje swiązane z przyazłym 

zakupem (wariant II),
3) gdy akaporter przedstawia nabywoy ogólny projekt i założenia kom­

pleksowego przadsięwzięoia, a póżniaj w ramaoh szozegółowego projektowa­
nia dostosowują się do indywidualnyoh preferenoji nabywoy (wariant III).

W dwóoh pierwszyoh wsriantaoh rola eksportera polega z reguły -w więk­
szym (wariant I) lub w mniejszym stopniu (wariant II) - na biernym przy­
stosowywaniu się do potrzeb nabywoy. Trzeoi wariant natomiast za swej 
istoty zakłada aktywne przystosowywania aię do potrzeb nabywoy na tla
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Postęp Indywl- Odmień— tfcoh- dualizm- no66nloino- oJa po- miejzo 
-teohno- trzeb realiza-
logiozny nabywoy oji kolej-njoh przed- 

alęwzięć
Rys.10. Wpływ możliwośoi standaryzaoji kompleksowyoh przedsięwzięć bu- dowlanyoh na ralaoje ekaportara • nabywoą

uprzednio zaproponowanej przez eksportera werzji kompleksowego przedeię- 
wzięoia budowlanego.

Wzroat możliwośoi atandaryzaoJi poszozagólnyoh składników komplekso­
wego przedsięwzięcia powoduje, ie przajęoie przez eksportera aktywnej ro- 

/ li staje się bardziej realne ). Zmienna konfigureoje ztenderyzcwenyoh
składników oznaoze nową propoz->oJę eksportera i możliwość różnorodnego 
zaspokajania zindywidualizowanych preferencji nabywoy. Brak możliwośoi 
standsryzaoji poszozagólnyoh skłsdników oznaoza natomiast mniejszą aiłę 
przetargową eksportera (nie mole on bowiem nabywoy zbyt wiale zaofero­
wać) i związany jeat z dwoma pierwszymi wariantami, gdzie nabywos mniej 
lub bardziej azozegółowo określa kształt kompleksowego przedsiywzięols 
budowlanego oraz epoaoby jago reslisaoji 1  przekazuje eksporterowi pole- 
oanie wykonania zleoenia.

W prezentowanyoh trzeoh wariantaoh ekaportsr lub nabywca alternatyw­
nie mogą realizować akładniki obejmujące software danego kompleksowego 
---------

‘̂ Neleiy zeuwe&yć, ie eksporter ohcąo pełnić aktywną rolę powinien wytworzyć wazystkie, bądź oo najmniej podstawowe, ekłedniki w remach ds- 
nego przedsięwzięoia. W przeoiwnym razie Jego rola zdeterminowana bę­dzie bardzo moono przez nabywoę, e kompletaoja przez eksportera róinyoh 
składników odbywsć się mo&e pod bezpośrednim nadzorek nabywoy.
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przedsięwzięcia, natomiast składniki nląun* z hardwarm z założenia 
wykonują eksporter, łąoząo ze sobą wszystkie składniki danego przedeię- 
wzięoia2^ .

e poszczególnyoh składników w oałość jest procesem słoftonya, 
tym bard ziaj, ii struktura składników z uwagi na ich indywidualizację 
zadania się w każdym kolejnym przed eięwzleoiu. W związku z tym warto zau­
ważyć , 1 1 istniejące w literaturze pojęoie tzw. marketingu symbiotyezne- 
go z reguły odnosi się do potrzeby łąozenla (symbiozy) różnyoh podmiotów 
(np. filii, oddziałów eksportera 1 Jego kontrahentów) w ramaoh jednaj 
atruktury organizacyjnej2̂ . W zakreaie kompleksowyoh przedsięwzięć bu­
dowlanych obok aymbiozy podmiotowej można 1 należy analizować również, ^  
w ramaoh produktu, dodatkowo symbiozę przedmiotową - symbiozę poezoze- 
gólnyoh aftłBdników przedeiewzleoia.

W wariancie zdominowanym przsz eksportera (wsri nt III) założyć można 
symbiozę podmiotową i przedmiotową eksportera, gdyż potenojalnie jedno 
przedsiębioratwo (organizaoja) moża doetarozyć nabywoy wazyatkie skład­
niki kompl iksowego przedeięwzięoia budowlanego. Możliwości takiej sym­
biozy wymagają przekształcenia produktu mix danego przedsiębioratwa w 
taki aposób, by mogło ono zaoferować bardzo szeroką gamę składników two­
rzących dane komplekaowe przedaięwzięoie2^ . W tym oelu eksporter powi­
nien dokonać Bnsllzy dotyohozas oddzielnie ekaportowanyoh składników i 
zbadać, w Jakim atopniu można Ja wykorzystać przy tworzeniu danego kom­
pleksowego przedsięwzięcia oraz określić jakie składniki lub ioh elemen­
ty nalaży dołączyć do już istniejącyoh, by razem etanowiły one sprawnie 
działająoą oałość. Jeżali jest to możliwe, eksporter powinien dążyć do 
zapewnienia możliwie dużego zakresu modularnońoi przedeięwzięoia,oo da­
je potencjalnie azeroką akalę sdaptaoji składników i oałego przedsię­
wzięcia do wymogów przyazłyoh nabywoów. Owo przekaztełoenle może być po­
przedzone przykładowo łąozeniem różnyoh niezależnie dotąd dzlałająoyeh 
przedsiębiorstw w jeden organizm, będący w stanie sprostać zarówno pro­
blemom teohniozno-teohnologioznym, Jak i finansowym oraz organizaoyjnym. 
Analiza procesu przekaztałoania ekaportu poszczególnyoh składników w 
sprzad ż kompleksowego przedsię zlęoia budowlanego powinna brać pod uwa­
gę możliwośoi oddzielnej aprzedaży tych akłednlków, które uzupełniają

l̂lożna wyobrazić eobie również aytuaoję, gdy irareator realizuje 
wazystkle składniki 1 łączy je ze sobą w kompleksowa przedeięwzięola.
W tym przypadku Jednak nie ma oozywlśole sprzedaży ozy eksportu, gdyż 
przedsięwzięole jeet wykonywane własnymi siłami Inwestora.

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

2̂ Produkt mix danego przedsiębiorstws obejmuje osloksstsłt oferowa- 
nyoh przez nie towarów 1  ueług.
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Już istniejące, tworząo pewną funkoJonaIną oałość. Składniki, które aą 
prsygotowy me jako ozęśoi danego kompleaowago przedsięwzięcia przez 
Jadnego akaportera powinny być z założenia bardziej komplementarne nil 
składniki doatarozane prze* różnyoh eksporterów. Przy założonej w warian­
cie trzeoim stosunkowo dużej możllwośol standaryzacji składników lub ioh 
elementów oraz wspomnianej przewadze ekaportera w zakresie ioh kompla- 
mentarności, istnieją ograniozone możliwośoi wprowadzania do danego, kom- 
plekaowego przed elęwzlęola budowlanego obcyoh składników, zwlązanyoh za­
równo z jego hardwarem, jak i softwarsm. Prowadzi to do zależnośoi taoh- 
niozno-technologloznej nabywoy od eksportera i wytwarza u nabywoy poozu-' 
cle lojalności, oo sapewnlB eksporterowi potencjalne dochody w przyszło- 
śoi. Z drugiej jednak strony przy dużej stsndBryzBoJi składników możliwe 
jest stworzenie nabywoy dogodnyoh warunków finansowyoh, np. Iea9ing ozy 
sprzedaż ratalna.

W WBrianoie kooperaoyjnym (wariant II) przyjmuje się symbiozę przed­
miotową i podmiotową exporters i nabywoy. W tym przypadku procea przy­
stosowawczy przebłaga w sytuaoji, gdy eksporter dostaroza niaktóre akład- 
nlki (z raguły są to składniki o zasadniczym znaozeniu dla hardwaru ds-j 
nego komplekaowego przedsięwzięcia budowlanego) , natomiast pozostała kom-) 
pletuje, stBraJąo aię doatosować lob zastaw do projektu przyazłego przed- 
sięwzięois, na który to duży wpływ ma nabywca, zaś możliwość atandaryza­
oji składników jest ograniozona. Symbioza przedmiotowa polega tu zatem' 
z reguły na adaptacji składników hardwaru oferowanyoh przez ekaportera 
do składników softwaru przygotowanyoh przez nabywcę. Adaptaoja ta ma oha­
rakter permanentny, tzn. eksporter w każdym kolejnym przedsięwzlęoiu do- 
stoaowuje dostarczone przez aiebie i podwykonawoów składniki w taki spo­
sób., by kompleksowa przedsięwzięola budowlane apełniło założone przez 
nabywoe (aktywna rola) oraz Bamego eksportera (aktywna rola) charakte- 
rystyki teohniozno-teohnologiozne orsz organiZBoyjno-finanBOwe. Tak ro­
zumiana adaptacja przebiegająca za każdym razem w odmiennyoh warunkaoh 
wymaga również symbiozy podmiotowej eksportera 1 nabywoy.

W wariancie zdominowanym przez nabywoe (wariant I) aymbioza przedmio­
towa, rzadziej podmiotowa nabywoy z eksporterem tworzy się dopiero w fa­
zie realizaojl komplekeowyoh przedsięwzięć budowlan ôh. W tym bowiem 
przypadku, zgodnie z przyjętymi założeniami, nabywca (może nim być przy­
szły użytkownik) sam określa założenia oraz Btrukturę komplekaowego 
przedsięwzlęoia opraoowująo akładnikl softwaru oraz dostarozająo ni któ­
re składniki hardwaru lub ioh elementy. Pozostałe nabywca kupuje od eks­
portera, dążąo do zapewnienia ioh zgodności ze swoimi. W sytusoji aktyw­
nej roli nabywcy może on zatam osiągnąć korzyśol związane z preoyzyjnym 
dostosowaniem składników planowanego przedelęwzlęola do swoioh zindywi­
dualizowanych preferencji zawartyoh w azozegółowym projekoie przedsię- 
wzięoia (software). Jednakże, z uwagi na możliwą dopiero w fazie resll- 
zaojl przedaięwzięoia aymbiozę teohniozno-teohnologiozną i organlzaoyjną
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nabywcj * eksporterem, mogą niekiedy wystąpić trudnośći_woalągni«oiu 
laprojektowanego optimum dla oałego kompleksowego przedslfwziyo la budow­
lanego. Ażeby ograniczeń to nie be zpleo zańatwo, aktywna rola nabywc j w 
tjm wariancie powinna prsajawiać się zarówno jako kompetenoja teohnioa- 
ao-teohnologiozna, Jak 1  w zakresie doboru składników, ozęeto % różnyoh
źródeł, mimo że firmowanych przez jednego ekaportera. ___. -—  __

Zaprezentowane w niniejszym roso ziaie warianty relaojl pomifd*j~eks­
porterem a nabywoą komplekscwyoh przedal«wzięć budowlanyoh ksatałtują- 
oyoh się na rynku nieanonlmowym w warunkach ograniozonej możliwośoi stan- 
daryzaoji produktu - ayatemu koncentrowały się na wybranych aspektaoh 
tyoh relaojl, ekaponująo loh zróżnioowany oheraktar. Konkretyzaoja ogól­
nej do taj pory analizy kontaktów eksportera 1 nabywoy poprsaz badania 
odpowiednio wynikająoyoh z przedstawlonyoh wariantów ralaoji układów po­
wiązań techniozno-teohnologloznyoh, finansowyoh 1 organizaoyjnyoh atano- 
wl przedmiot rozważań kolejnego rozdziału.



(t) P0WIĄZAH1A POMIĘDZY EKSPORTEREM A NABYWCA KOMPLEKSOWYCH 
PRZEDSIĘWZIĘĆ BUDOWLANYCH -

Ukazane do tej pory ogólne odrębnoćoi eksportu budownlotwa od innyoh 
form wymiany międzynarodowej opartych na zasadaoh marketingu można skon- 
kretyzo 6 za pomooą analizy szozegółowych powiązań pomiędzy eksporterem 
a nabywcą kompleksowyoh przedsięwzięć budowalnych. Zgodnie z przyjętym 
we wprowadzeniu, założeniem marketingowa konoepoja eksportu budownlotwa 
obejmuje bowiem, obok badania relacji opisujących całokształt kontaktów 
pomiędzy eksporterem a nabywcą, również analizę powiązań dotyoząoyoh niż­
szych poziomów uogólnienia. Celem niniejszego rozdziału jest zatem Za­
proponowanie odpowiednich wersji powiązań zgodnyoh z charakterem rela- 
oji w każdym z przedstawionych wariantów.
Analizowane powiązania dotyozą kontaktów pomiędzy przedsiębiorstwami 

rozpatrywanymi Jako tzw. „ozarne skrzynki". W tym ujęoiu ograniozają się 
one do kontaktów kontraktowych, obejmujących sformalizowane powiązania*J1teohniozno-technologlozne, finansowe i organizaoyjne . Z uwagi Jednak 
na wagę kontaktów pomiędzy osobami reprezentującymi partnerów wymiany 
dalsze rozważania uwzględniają również w niezbędnym zakresie nieformalny 
aspekt tych powiązań, wynlkająoy z soojologiczno-psyohologioznej sfery 
kontaktów pomiędzy konkretnymi osobami z przedsiębiorstw kontrahentów. W 
trakoie badań zaobserwowano, iż ich rola w eksporoie budownlotwa jest 
znacząca, chooiaż nie można jej oczywiśole przeoenlaó . Z drugiej stro­
ny zagadnienie to stanowi problem szerszy, dotyoząoy w ogóle wymiany mię­
dzynarodowej. Badania jej uozestników bardzo ozęsto nie mogą bowiem daó 
jednoznaoznej odpowiedzi na pytanias dlaozsgo demy eksporter sprzedaje 
danemu nabywcy lub dlaozego nabywoa kupuje właśnie od danego eksportera, 
szozególnie, gdy bierze się pod uwagę Jedynie formalne powiązania teoh- 
nlozno-teohnologiozne, finansowe 1 organizacyjne podmiotów wymiany. ,
Ogólnie rzeoz ujmująo powiązania ml dgy eksporterem a nabywoą można 

podzielić na materialne oraz Informacyjne.' Powiązania me terialnejimożli- 
wiają przepływ~~lT~tąozenle potenojału technlcżńo-teohnologicznego, finan­
sowego i organizacyjnego kontrahentów. Dotyozą on9__zatefn produktu, środ- 

— Jtóŵ pienlężnych oraz struktur organizacyjnyoh. Każdy z wy mi aniony oh ro-

1̂ 0 ile Jednak oykl transakcyjny analizowany Jest z reguły z punktu wi- dzenia sprzedającego (eksportera) f o tyle w prezentowany oh powiązaniach *
oo wynika z przyjętyoh założeń, uwzględnia oię cbie strony międzynarodo­
wej wymiany w zakresie budownlotwa.

2 P̂or. rozdział 2. '



dzajów powiązań materialny oh spełnia odgilrninn f»njrojay * mlanowioJle+po-
wlą enlt teohnlozno-teohnologlozne - funkoję przygotowania konoepoji_1
Tr*Kl5̂ 5J3Tprod̂ lctu, powiązania finansowe - funkoje organizowania prze 
pływu pieniądza, powlągęnIa~orgałilzgCy3ne - f unkoj e~kaztałtowanla struk­
tur organizacyjny oh {pomiędzy szeregiem kontrahentów.

Drugi wyróżniony typ powiązań - powiązania Informacyjne - są niezbędne 
41 a ynnmnłifowania się kontrahentów, które noże mleć oharakter sformali­
zowany bądź nieformalny. To rozróżnienie, jak wyżej podkreślono, Jest 
bardzo Istotne dla.badania funkojonowanla eksportu budownlotwa. W pierw­
szym przypadku obejmuje ono typowe przebiegi Informacyjne uchwyoone np. 
w postaoi obiegu nlektóryoh dokumentów i sprawozdań służąoyoh tylko w 
sposób sf rmallzowany wzajemnemu Informowaniu Drugi przypadek
obejmuje ts wszystkie kontakty lnformaoyjne istotne dla stosunków pomię­
dzy kontrahentami, które wykraozają poza układ sformalizowanego komuni­
kowania się.
Istotnym warunkiem sprawnośoi analizowanych powiązań materialnyoh Jest 

zapewnienie łąoznośoi pomiędzy różnymi uozestnikarai eksportu budownictwa, 
którą określa się Jako możność oddziaływania f JeithoiclerunKowego x u d wza-- 
jamneyo), a^szozególnośol - przekazywania informao.1lł'. Przepływ in- 

~~formaojl towarzyszy zatem powiązaniom materialnym. Stąd iteż powiązania 
materialne i informacyjne trudno jest rozdzielić i analizować w sposób 
odizolowany. Dlatego w dalszych rozważaniach będą one rozpatrywane łąoz- 
nie.
Od sprawnośol poszczególnych owlązań pomiędzy partnerami wymiany za­

leży w dużej mierze sprawność meohanizmu funkojonowanla eksportu budow­
nlotwa. -ynift łąoznośó nie oznacza jednak automatyoznie, iż następuje 
proc a „współprzyozynienla się do wspólnego powodzenia". Niezbędnym wa­
runkiem, by prooes ten zaistniał, Jest występowanie przewagi współdziała­
nia pozytywnego nad negatywnym®^• W trakoie analizy 1 projektowania po­
wiązań pomiędzy podmiotami zaangażowanymi w eksport budownlotwa można 
nawiązać do układów symblotyoznyoh zaprezentowanych w podrozdziale 3.2., 
w któryoh zastaw podmiotów 1 loh rola zmieniają się. Z założenia Jednak 
są' to .zawsze układy oharakter, lująoe się oeohami współdziałania pozy­
tywnego. Zakłóoenla i elementy współdziałania negatywnego mogą mleć miej- 
soe wtedy, gdy proponowane układy symblotyozne zostają nan zon np. po- 

’ przez ohęć odgrywania przez Jednego z podmiotów roli nieadekwatnej 4o 
przypisanej mu w danym warlanoie, np. dążenie eksportera do .uozestnlose- 
nia w kreowaniu potrzeby w warianol zdominowanym przez nabywcę lub

3) por. J. Z i e l e n i e w s k i )  Organlzaoja zespołów ludzkicht 
wstęp do teorii organizacji 1 kierowania. PWN, Warszawa! 1978 a.128.

Por. J. Z l e l e n i e w a k l *  Organlzaoja..., op.olt. 8.115.
5) zob. 1. -Ko t a r b i ń s k i t  Traktat o dobrej roboolet Zakłady He­

rodowe la. Ossolińskioh, Wrooław - Warszawa 1965 8.97 1 dalsze.
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ohęć bezpośredniego oddziaływania przez nabywcę na układ kooperaoyjny ge­
neralnego wykonawoy w warlanoie zdominowanym przez eksportera.
Nalei^ jaszcze zauważyć, iż z uwagi na swoją speoyflkę eksport kom- 

pleksowyoh przedsięwziąć budowlanyoh wymaga wyjątkowo sprawnego komuni­
kowania si« różnyoh podmiotów w nim uozestniozących oraz ioh nasilonego 
współdziałania. Powtarzająoe sle współdziałanie powoduje wykształoenle 
sie dróg, po których odbywa sie łączność, ożyli kanałów in ormacyjpyoh.
W eksporcie budowniotwa kanały łącząoe eksportera i nabywoe mają ozęsto 
charakter przejściowy 1 istnieją tylko w okresie realizacji danego kom­
pleksowego przedsięwzieoia budowlanego, który może trwać jednak kilka 
lat. Znacznie trwalszy charakter w tej formie wymiany posiadają kanały 
Informacyjne pomiędzy generalnym-*, wykonawoami a podwykonawcami ^.

4.1. Analiza pówiqzań techniczno-technologicznych

Zgodnie z poczynionymi uprzednio założeniami funkcją powiązań_techni­
czno- t echnologloznych Jest przygotowanie konoepc.1l 1 reallzacj& komplek- 
sowego przedsięwzieoia budowlanego. Powiązania te obejmują zarówno ma- 
terialne, Jak 1 Informacyjne powiązania teohnlczno-teohnologlozng eks- 
portera i nabywcy. W pierwszyoh fazaoh pakupu zidentyfikowanyoh w mode­
lu zachowania sle nabywoy, dotyozących generowania potrzeby 1 tworzenia 
konoepcji kompleksowego przedsięwzlęoia budowlanego relatywnie większą 
rolę odgrywają powiązania informacyjne,-podozas gdy~w fazie reallzaoji 
dominują powiązania materialne.
Dwa pierwaze~Warianty relacji pomiędzy eksporterem a nabywcą (zdomino­

wany przez nabywoe 1 kooperacyjny) zakłada.la aktywną rolę tego ostatnle- 
go, przy czym - jak podkreślono w trakole analizy zachowania się nabyw- 
oy na międzynarodowym rynku budowlanym - aktywność ta przejawia się 
szczególnie wyraźnie w pierwszych trzech fazaoh prooesu zakupu, w któ­
rych rodzi się zapotrzebowanie na dane kompleksowe przedsięwzięcie bu- 
' dowlane oraz przesądza się Jego aspekty techniozno-teohnologiczne. Ak- 
~*tywność nabywcy wy£HEa m.in. z jego wy bo ki oh kompetenoji tecłmloznyoh, 
na które składają sie * różnym stopniu również kompetencje podmiotów 
reprezentującyoh go lub .stojąoyoh po Jego stronie, takich Jak gremia eks­
pertów wewnętrznych 1  zewnętrznyoh ozy użytkownik.
Inlojatywa stworzenia kompleksowego przedsięwzlęoia budowlanego noża 

byó rezultatem ldentyflkao Ji istni ej ąo ego na rynku popytu na dobra ozy 
usługi, które mają się zmaterializować lub być śwladozone dzięki Jego 
realizaoji. Związane jest to z raoj nalnytni przesłankami działania na­
bywcy - Inwestora, których punktem wyjśola są sygnały dooierająoe do 
niego z rynku, uruohamlająoe, Jeżeli są pozytywnie ooenian > przez deoy-

^  Trwały oharakter kontaktów pomiędzy tymi podmiotami zaobserwowano 
podczas badań. Zob. rozdział 2.5*
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dentów, prooea przygotowania konoepoji kompleksowego przedaięwzięoia bu­
dowlanego. W tym przypadku podstawową role odgrywają sformalizowane po­
wiązania Informacyjne nabywoy z rynkiem. Niejednokrotnie Jednak, o oeym 
również wspomniano w trakoie analizy zachowania się nabywoy, generowanie 
potrzeby mole być związane z dążeniem inwestora do zwiększenia swojego 
prestiżu lub zmniejszenia luki technologioznej. W takiej sytuaojl nie­
zbędne staje się uwzględnienie również niesformalizowanyoh powiązań' In­
formacyjnych, których oelem jest skłonienie decydentów do zainiojowania 
prooesu tworzenia konoepoji przedsięwzięcia. Warto zatem w tym miejscu 
podkreślić, iż w omawianyoh tu dwóoh pierwszych wariantaoh~relacjl po­
między eksporterem a nabywcą kompleksowyoh przedsięwzięć budowlanych za­
równo informacyjne powiązani sformalizowane, jak i niesformalizowane, 
dotyozące generowania potrzeby kształtowane są, z założenia, bez udziału 
potencjalnych eksporterów.
Rozwój koncepcji kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego następuje w 

drodze realizaojl szeregu stadiów, które wymagają odpowiedniego zaaobu 
informacji docierających sformalizowanymi kanałami Informacyjnymi.
W warianoia zdominowanym przez nabywcę, w stadium atudlów należy do­

konać szacunku popytu na dobra lub usługi świadozone potenojalnie dzięki 
planowanemu kompleksowemu przedsięwzięciu budowalnemu, z uwzględnieniem 
~lnformaojl dotyoząoych realizaojl podobnyoh przedsięwzięć, lmplikaoji 
wprowadzenia nowyoh elementów w koncepoj1 danego przedąigwzlęola" oraz 
warunków' Jego realizaojl w miejsou budowy (por. rye.1 1)
Podstawą stadium oceny jest w tym przypadku przewidywanie oo do zakre­

su działań, kosztów oraz czasu niezbędnyoh dla urzeczywistnienia przed­
sięwzięcia. Po wstępnyoh szaounkach możliwe jest przeprowadzenie ponow- 
nyoh badań w celu znalezienia propozycji lepiej zaspokajającyoh prze­
widywany popyt. Stadia studiów i ooeny prowadzić mogą do powtarzania 
prac, a loh efektem jest przyjęoie lub odrzuoenie proponowanej konoep­
oji' przedsięwzięcia. Większość czynnośoi projektowyoh i dalszyoh badań 
poprzedzona Jest decyzją kontynuaojl prao nad konoepoją danego przed- .f 
slęwzięoia.
Projektowanie Jest de faoto studium deoyzyjnym które określa prawie w 

oałośol koszty kompleksowego przedsięwzięcia. Stąd też, by zapewnić do­
kładność i rzetelność projektu, niezbędne Jest również przeprowadzeni* 
badań w miejscu przewidywanej realizacji danego przedsięwzięoia.
Kompetenoje nabywcy w analizowanym wariancie obejmują wszystkls skład­

niki kompleksowego przedsięwzięoia. W przypadku gdy nabywoa - inwestor 
tworzy dane przedsięwzięcia na rzecz znanego lub prawdopodobnego użyt­
kownika, ważne staja się możliwe dokładne rozeznanie Jego preferenojl. 
Niezbędna jest zatem albo bezpośrednia wymiana lnformaojl ozy bezpo­
średni udział użytkownika w fazie kształtowania konoepoji przedalęzlęola 
albo wspomniane badanie wymagań użytkowników (por. iys.1 1 ).
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Bys.11. Model przepływu lnformaojl związanych z rozwojem konoepojl kompleksowego przedsięwzlęoia budowlanego (wariant zdominowany przeznabywcę; •

Założona w wariancie zdominowanym przez nabywoę bierna rola eksporte- 
ra .©zna za, iż nie przewiduje sle jego udziału w powiązaniach teohnloz-

• wn_t.«nłinoiogioznyoh. który oh oelem jest określenie konoepojl komplekso­
wego przedsięwzlęoia Eudowlanego 1  sposobu jego materlallzaojir Itato- 

— alsaf~~wariant kooperacyjny dopuszoza wystąpienie interakcji pomiędzy na- 
bywoą aekaporterem, związanych ze szczegółowymi rozwiązaniami posioze- 
g&Lnyoh składników przadalęwzlęola. W ezozególn łoi zakłada on, li po 
wpłynięciu (w fazie doboru realizatorów) 'opinii 1  propozyoji potencjał-
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■pych ekaporterów nabywcla-inweator dokonulapawnych korekt dotrozaoroh 
specyfikacji osy watępnych azklcćw związanych z poazczególnyml akładnlka-

itotyceyła tych zagadnień skierowane są do 
lromSfgr~fr5?a£toweJ nabywoy, gdzie powinny zostać porównane z. uprzadnio 
sporządzonymi prognozami 1 szacunkami. W uz&aadnlonych przypadkach nogą 
one apowodować pewne zmiany w zakresie wybranych składników. W warianoie 
kooperacyjnym projektowanie jeat zatem tym stadium, w raaaoh którego o*» 
lowe ataje ale uruchomieni® powiązań lnformaoyjnych pomiędzy nabywoą 1  
ekeporterem kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego (por. rys. 12).

Bys.12. Udział eksportera w systemie powiązań Informacyjnych związa­nych ze atadlaml powstawania koncepcji kompleksowego przedsięwzięcia 
budowlanego (wariant kooperacyjny)

W warianol i zdominowanym przez eksportera przewiduje się aktłwuą wij 
sprzedająpego Już od fazy generowania potrzeby 1 określania koncepcji 
kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego» oo pooiąga za sobą jago odpo-
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Rynek zagranic my
(1)

Rjm*lc 'kraj 0*7

Rya.13. Model powiązań techniceno-teohnologicznych ekaportera w fasach generowania potrzeby 1  rozwoju konoepoji kompleksowego przedsięwzięcia 
budowlanego (wariant zdominowany przez ekaportera)

1) - generowanie potrzeby,
2 - proferencje,ji . badania,
4) - projektowanie

----»  - powiązania sformalizowane,
____». - powiązania liieaforaallsowune

Podwyko­
nawca

/  Miejsce realiza- / ojl przędslęwzle- 
/ ‘ cia
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wiedzialnośó za całość działań związanych z tworzeniem wyże.l wspomnianej 
koncepcji, jak 1 później za jej materializacje.
Odpowiedzialność 1 związane z tym ryzyko eksportera, obejmujące wszy­

stkie fazy powstawania kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego. wyma- 
ga odpowiednich powiązań informacyjnych i materialnych, które umożliwią 
~mu - w omawianym zakresie — sprostać wymogom techniczno-technologicznym 
'nabywcy. Z uwagi na wspomniane wcześniej ograniczone możliwości stfuida- 
"ryźaoji większości składników kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego 
eksporter z reguły nie może zaoferować swojego produktu bez uprzedniego 
uzyskania bezpośrednio od nabywcy informacji dotyczących jego preferen­
cji. Zapewnienie dopływu i ich transmisja do nabywcy, a także dostęp­
ność do innych Informacji arunkujących realizacje kolejnych faz powsta­
wania koncepcji przedsięwzięcia wymaga od eksportera skonstruowania po­
wiązań Informacyjnych zarówno sformalizowanych, jak 1  niesformalizowa- 
nych (por. rys.13). W r zultacie powiązań materialnych z nabywcą oraz 
emisji informacji kanałami sformalizowanymi i niesformalizowanyml (1 ) 
eksporter generuje potrzebę 1  spodziewa sie uzyskać wstępną akoeptacje 
realizacji kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego. Za pomocą kanałów 
(2) otrzymuje dane dotyczące preferencji nabywcy i/lub użytkownika. Dla
o ra.cowania opisu przedsięwzięcia i koncepcji realizacji poszczególnych 
jego składników eksporter prowadzi prac ê badawcze i projektowe, wykorzy­
stując sformalizowane kanały Informacyjne (3) 1 (4). Podobnie jak w po­
przednim wariancie projektowanie jest tym stadium, w którym ogniskują 
■le powiązania materialne 1  informacyjne eksportera z nabywcą, a także 
z podwykonawcami, jeśli zamierza on zlecić im realizacje niektórych 
składników przedsięwzięcia lub Ich części.' W fazie rozwoju koncepcji kom­
pleksowego przedsięwzięcia budowlanego eksporter określa również zakres, 
źródła oraz przebieg informacji (łącznie ze sprzężeniami zwrotnymi — spo-. 
dziewanymi reakcjami nabywcy 1  ewen ualnych podwykonawców) niezbędnych na 
każdym etapie realizacji przedsięwzięcia. ,
We wszystkich analizowanych w pracy wariantach relacji pomiędzy eks­

porterem a nabywcą jak i wariantach układów eymblotycznych zakłada się,
ii eksporter musi uczestniczyć przynajmniej w fazie realizacji (budowy) 
kompleksowego^przedsiewzieciaTjudSwlanegô  Określona w ramach poszcze­
gólnych wariantów odmienna pozycja eksportera sprawia Jednak, lż powią­
zania techniczno-technologiczne w trakcie : realizacji przedsięwzięcia, 
kształtują sie w sposób zróżnicowany, zdeterminowany specyfiką warian­
tów (por. xys.14). W szczególności w zakresie powiązań informacyjnych . 
zróżnicowanie dotyczy źródeł i kierunku przepływu Informacji. 0 ile w 
pierwszym wariancie powiązania te w fazie j realizacji przedsięwzięcia 
znajdują sle pod dużym wpływem nabywoy, o tyle w dwóch pozostałych kształ­
towane są ze znacznym udziałem eksportera (wariant XI) lub wyłączni^ 
przez eksportera (wariant III). Powiązania materialne kształtują ale * 
sposób podobny zgodnie z przedmiotowymi wersjami układów symbiotycznych



w i r l t n  t Z

W a r i a n t  II

V m r i a n t III

Rys. 14 . Powiązania teohnlczno-teotanologiOEne w trakoie reallsaojl 
kompleksowego prMdsl(nl{ola budowlanego
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zaprezentowanych w poprzednim rozdziale. Również i w t y  prgndta w 
wariancie trzecim nie przewiduje ale z reguły występowania powiązań ma­
terialnych pomiędzy eksporterem a nabywcą.
Dotychczasowa prezentacja powiązań techniczno-technológloznych wska­

zuje, lż Inicjatywa w zakresie strategii produktu z reguły należy do na­
bywcy. Jest to niewątpliwie jedna z najbardziej charakterystycznych ceoh 
specyficznych eksportu kompleksowych przedsięwzięć budowlanyoh. Dlâ  po­
głębienia analizy warto również zastanowić ale, w jakim stopniu wyróż­
nione w trakcie badania zachowania ale nabywoy rodzaje kompleksowych 
przedsięwzięć budowlanych mogą ograniczyć lub wzmocnić aktywną role na­
bywcy w realizacji strategii produktu.
Kompleksowe przedsięwzięcia budownlotwa mieszkaniowego mogą mleć cha­

rakter powtarzalny, a przy jlch ooenie dużą role odgrywa oryginalno66, 
jakość 1 wyposażenie. Proces projektowania jest zdominowany elementami 
bezpieczeństwa oraź~~estetyką. Z reguły składnik projektowania jest zin­
tegrowany ze 1 adniklem wykonawstwa budowlanego, co czyni potencjalnie 
z eksportera (w szczególnośoi z przedsiębiorstwa budowlanego) kompetent­
ny podmiot w zakresie przejęcia na siebie strategii produktu. W omawia­
nym przypadku eksporter może być odpowiedzialny za strategie produktu 
i równo, gdy przedsięwzięcia są realizowane w celu Ich sprzedaży, jak 1  
dzierżawy* W tej sytuacji eksporter może nawet zrealizować fizycznie da­
ne przedsięwzięcie, a dopiero później wyszukać klientów. Jest to wyjąt­
kowa wersja eksportu budownictwa, gdy zakup kompleksowego przedsięwzię­
cia budowlanego następuje po jego wytworzeniu.*'
Aktywna rola eksportera w omawianym tu zakresie może być wzmocniona 

poprzez rozwój budownictwa uprzemysłowionego. Dzięki wspomnianej pow- . 
tarzalności budownictwa mieszkaniowego i możliwości jego standaryzacji, 
szereg składników przedsięwzięcia może być tworzony poza miejscem bu­
dowy, co wymaga dokładnego sprecyzowania przez ekspor* era rodzaju i ilo­
ści mieszkań, jaki zamierza eksportować, a następnie skoordynowania 
sprzedaży z produkoją prefabrykatów za pomocą aktywnej strategii marke­
tingowej .

^ Popyt na kompleksowe przedsięwzięcia budownictwa ogólnego jest rela­
tywnie dużo mniejszy niż na kompleksowe przedsięwzięcia budownlotwa mie­
szkaniowego. Jest on ozesto generowany przez samych nabywców lub ich 
ek pertów, względnie przez Inne podmioty związane z importem bezpośred­
nio lub pośrednio, o czym była nowa w rozdziale drugim. Stąd też w kon-

Ĵak na razie taka wersja eks >ortu budownictwa jest jedynie możli­
wością. Wynika to m.in. z ograniczonej przenośności produktu budowlanego, a także z dużego ryzyka. Niemniej pierwsze próby sprzedaży zgodne za­
proponowaną Ideą mają już miejsce. Dotyczą one głównie kompleksowych /przedsięwzięć budownictwa mieszkaniowego i. noszą_nazwę speculative hou-slng. Z analiz przeprowadzonych m.in. przez Instltuce of Marketing z Mal- denhead (Wielka Brytania) wynika, lż z uwagi na ograniczenia teohnioz- 
no—technologiczne 1  prawne mają one. nadftl charakter incydentalny*



84

tekśoie omawianego rodzaju przedsięwziąć wyetępuje * reguły podmiotowi* 
rozdzielenie składników projektowania 1 wykonawstwa budowlanego. Stra­
tegia produktu Jest tu zatem konstruowana przez nabywoe, który bierz* 
pod uwagę takie cechy kompleksowego przedsięwzięcia, jakt metody budowy, 
kształt oraz styl. Przygotowany przez ekspertów nabywoy projekt danego 
przedsięwzięcia stanowi podstawę zaproszenia potencjalnych wykonawców do 
jego zmaterializowania ściśle według preferencji nabywoy. W prezentowanym 
przypadku rola eksportera w realizacji strategii produktu jest bierna. 
Wyjątkiem od tej reguły jest eksport przedsięwzięć uprzednio nie zamó­
wionych, gdzie eksporter stara sle dopiero po zrealizowaniu danego przed­
sięwzięcia sprzedać je nabywcy. Strategia produktu dotyoząca takiej for­
my eksportu występuje jednak znacznie rzadziej ni4 w przypadku eksportu 
kompleksowych przedsięwzięć budownictwa mieszkaniowego, gdzie potencjał-** 
nie łatwiej znaleźć jest nabywcę na uprzednio zrealizowane przedsięwzię­
cie.
Kompleksowe przedsięwzięcia budownictwa inżynieryjnego charakteryzują 

ale z reguły dużym zindywidualizowaniem! n1 epowtarzalno6Jią. Często wy­
magają spełnienia bardzo zróżnicowanych wymogów technicznych oraz wyko­
rzystania niezwykle skomplikowanych zabiegów technologicznych z zakresu 
robót ziemnych i wodnycli. Okres ioh realizacji .jest z zasady długi i 
wynosi średnio cd 18 do 36 miesięcy, a nęwet dłużej. Realizacja strate­
gii produktu zawiera w tym przypadku wiele elementów'ryzyka 1_jaiepew-
noścl/» Stąd też nabywca skłonny jest z reguły wziąć na siebie odpowle- 
działnoćó za przygotowanie i realizacje strategii produktu, tym bardziej 
jse koszty wykonania omawianych przedsięwzięć są bardzo duże, a powsta­
wanie przedsięwzięcia związane jest często z działaniem na dużą skalę« 
które dodatkowo może rozciągać sie na znacznej powierzchni. Nabywca, w 
celu zmniejszenia ryzyka realizacji przedsięwzięcia i jego poszczegól­
nych składników, musi zatrudnić ekspertów, którzy wykonują wszystkie 
prace projektowe, nadzorując później pracę eksportera 1  kierując reali­
zacją całego przedsięwzięcia. Zatem i w tym przypadku, biorąc pod uwagę 
jedynie speoyfikę kompleksowych przedsięwzięć budownictwa inżynieryjnego, 
rola eksportera w strategii produktu Jest bierna i ogranicza się do rea­
lizacji robót budowlanych. Habywca opracowując strategię produktu, powi­
nien zwracać szczególną uwagę na technologiczny sposób reallzaojl da­
nego przedsięwzięcia. Wiązać się to może cząsto z wymogiem posiadania 
przez potencjalnych eksporterów odpowiedniego sprzętu gwarantującego re­
alizację koncepcji nabywcy 1  zapewniającego dodatkowo wysoką mechanizacje 
robót. Precyzja robót, a także ich maksymalne skrócenie oraz zmniejsze­
nie ryzyka stanowią bowiem z zasady podstawową część składnika wykonaw­
stwa budowlanego projektowanego w ramach strategii produktu nabywcy.
Inwestor -nabywca kompleksowych przedslewzifćjłudownictwa przemysłowe- 

go, a także w dużym zakresie rolniczego, z reguły jest aktywny w przy- \ 
'gotowaniu i realizacji strategii produktu."Najmuje się on bezpośrednio



projektowaniem danego przedsifwzięcia zarówno w zakresie składnika techno­
logicznego, jak i wyposażenia, a także składnika budowlanego. Jeżeli eks­
porterem jest przedsiębiorstwo budowlane, wówczas.rola jego, z założenia 
bierna, sprowadza się do realizacji zleconego przez nabywcę składnika bu­
dowlanego. Może ona obejmować jeszcze szczegółowe projektowanie i roz­
pracowanie realizacji tego składnika. Z reguły generalnym wykonawcą-eks- 
porterem są przedsiębiorstwa zajmujące się również Instalacją wyposaże­
nia. Przy czym sam sprzęt i wyposażenie dostarczane jest przez specja­
listyczne przedsiębiorstwa (podwykonawców), które bezpośrednio kontaktu­
jąc się z inwestorem (jak wykazały badania sytuacja taka jest specyficz­
na dla omawianego przypadku, ale jednocześnie bardzo pcżądana) mogą 
wpływać na kształt strategii produktu. Jest to tym bardziej Istotne, lż 
podwykonawcy udzielają bezpośrednio gwarancji w zakresie sprawności 1  wy­
dajności dostarczanych przez siebie urządzeń. W warunkach, gdy podstawo­
wym założeniem strategii produktu nabywcy jest osiągnięcie określonej 
mocy produkcyjnej przez dane kompleksowe przedsięwzięcie w określonym 
czasie, udział wyżej wspomnianych podwykonawców jest szczególnie 
tctny.
Biorąc pod uwagę specyfikę produktu w kontekście eksportu budownictwa 

z reguły należy rozpatrywać wariant 1 i IX relacji pomiędzy eksporterem 
a nabywcą i wynikające z nich wersje powiązań techniczno-technologicz­
nych, co odpowiada marketingowej orientacji zdominowanej przez nabywcę 
oraz kooperacyjnej. W rzeczywistości jednak, o czym sygnalizowano wcźe&- 
niej, brak równowagi finansowej partnerów sprawia, iż zaprezentowany wy­
żej cbraz nie zawsze jest tak jednoznaczny. Problem ten będzie jeszcze 
rozpatrywany w dalszej części rozważań.

4.2. Analizo powiqzań finansowych

Powiązania finansowe spełniają funkcje umożliwiającą adekwatny do wy­
różnionych irariantów relacji przepływ pieniądza pomiędzy eksporterem a 
nabywcą, zabezpieczając pod wzgl dem finansowym powstanie kompleksowego 
przedsięwzięcia budowlanego (sposób finansowania przedsięwzięcia) oraz 
wkład pracy jego realizatorów (sposób ustalenia ceny całego pj edslę- 
wzięcia lub jego składnika).
Powiązania dotyczące sposobu finansowania przedsięwzięcia mają z regu­

ły *>i«rakter powiązań materialnych. Obejmują one takie aspekty przepływu 
' pieniądza, jakt kierunki, źródła oraz czas przepływu (przed, w trakcie 

l/lub po realizacji przedsięwzięcia). Powiązanie te są zatem związane m 
podziałem odpowiedzialności za finansowanie przedsięwzięcia, a więc 1  po- 

„  działem ryzyka finansowego. _
W wariancie zdominowanym przez nabywcę strona aktywna jL odpowiedział— 

^  na za realizacje strategii produktu (nabywca) inwestuje środki pienię*-
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ne z reguły przez dłużBzy okres czasu (przez wsmyatkle łazy powstawania 
' kompleksowego przedal ewzięcia budowlanego) .̂ osiągając makeimum wydatków 

w momencie zakończenia prao (oddania danego przedsięwzięcia do użytku). 
Hatomiast eksporter w wariancie tym wydatkuje środki pieniężne w rela­
tywnie ltr<5tklm czasie (co najwyżej w niektórych okresach fazy budowy) 
pomiędzy zapłatą podwykonawcom 1  pokryciem kosztów a otrzymaniem zapła­
ty od nabywcy i to tylko w takich wyjątkowych dla tego wariantu sytua­
cjach, gdy przepływ pieniądza na poczet realizowanych aktualnie lub w 
przyszłości prac (zaliczek finansowych) jeet niewystarczający dla eks­
portera lub gdy poprzez partycypacje finansową ohce on zwiększyć swoją 
pozycje przetargową. Główna ryzyko w tymwarlancie ponosi nabywca, który 
w razie nie osiągnięcia spodziewanych korzyód (npT̂  stopy zysku)lub gdy 
przedsięwzięcie nie powiedzie się może etraoić wszystkie wydatkowań na 
to przedsięwzięcie środki finansowe. Zakres ryzyka eksportera Jest nla- 
~p5fównywalnle mniejszy i z reguły, jeżeli Jest to przedsiębiorstwo bu- 
dowlane. ogranicza się to do tzw. ryzyka budowlanego.
W kolejnych dwóch wariantach zakres ryzy ta finansowego ■ eksporl ra 

zwiększa się, osiągając maksimum w wariancie III. W wariancie kooperacyj­
nym zakłada się podział ~i~współuczestnlctwo stron w finansowaniu kom­
pleksowego przedsięwzięcia budowlanego. W wariancie tym eksporter finan­
suje fazę budowy przedsięwzięcia 1  partycypuje * finansowaniu fazy pro- 

"Jektowania. Z kolei w wariancie"Zdómlnowanym przezeksportera zakłada 
się jego aktywną rolę żarówno w fazach początkowych powstawania przed­
sięwzięcia (stara el^on nawet~kreować potrzeby nabywcy lub stymulować 

“— msterialiźację uprzednio uświadomionych przez nabywcę potrzeb), Jak i w 
fazie prao projektowych 1 realizacji. W związku z tym musi on ̂ finansc- 

__waó to przedsięwzięcie (kredytować nabywcę) ponosząc oałość ryzyka fi­
n a n s o w e g o ^ ~ --------
Uwzględnienie wyżej wspomnianych prawidłowości nie zwalnia Jednak eks­

portera od każdorazowego zbadania faktycznie pożądanego przez nabywcę 
oraz faktycznie proponowanego przez konkurencję sposobu finansowania kom­
pleksowego przedsięwzięcia budowlanego. W praktyce bowiem, z uwagi na 
Istotną rolę sposobu finansowania Jako elementu konkurencyjności (obok 
wysokości ceny 1 Jakości świadczonych usług i dostarczanych urządzeń),mo­
gą w konkretnych przypadkach wystąpić odstępstwa od zaprezentowanych * w 
poszczególnych wariantach zasad. Stąd finansowe powiązania ̂informacyjne 
powinny zapewnić uzyskanie danych dotyczących możliwości! finansowych 
nabywcy 1  potencjalnych konkurentów oraz ioh skłonności do ponoszenia 
ryzyka .finansowego (por.rys. 15) .



87

By*.15. Finansowe powiązania Informacyjne dotyczące sposobu finanso­wania KSfiipleksowego przedsięwzięcia budowlanego

(1) - Informacje dotyczące in iliwości finansowych nabywcy 1  konkurentów,
2) - Inforaac e dotyczące skłonności nabywcy 1  konkurentów do ponosze­nia ryzyka finansowego
---^  - sformal sowane powiązania 1  kanały informacyjne,-- nie-sformallzowane powiązania 1  kanały informacyjne

Badani możliwości finansowych oraz skłonności do ponoszenia ryzyka 
związane jest z dokonaniem przez kontrahentów 1 konkurentów ldentyflka- 
ojl prawdopodobnych źródeł środków na finansowani > kompleksowego przed­
sięwzięcia budowlanego. Finansowanie przedsięwzięcia przez nabywcę ozy 
ekspórtera nie musi bowiem oznaczać, lż przeznaczone na to środki pocho­
dzą z ioh własnych zasobów, a jedynie, że są oni odpowiedzialni za ich 
•organizowani >.®̂  Sz< ególnle w przypadku krajów kapitalistycznych roz­
winiętych stosuje się tzw. kredyt dostawoy, gdzie stroną finansująoą 
jest eksporter. Faktycznie jednak kredyt ten podlega refinansowaniu przez 
bank, a także ubezpieczeniu w instytucji państwowej. Z kolei tzw. kre­
dyt bankowy dla Inwestora jest kredytem udzielanym przez bank lub odpo­
wiednią Instytucję 1 -dyto ą kraju eksportera bezpośrednio__zagranicz­
nemu inwestorowi. W eksporcie budownlotwa wykorzystywany jest również
®)por. R.B. H e ot International Gonstruotlon Contractlng, op.olt., a także S. R ą c z k o w s k i j l M  dzynaro&ow stosunki finansowe. PWE, 

Warszawa 1972 s.99-120 oraz 367-399.
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ii

\

tzw. kredyt eksportera, udzielany w ramach poro sumień międzynarodowy cli. 
Kredyt ten otrzymuje eksporter, do którego należy ubezpieczenie kredytu
1 który ponosi ryzyko z tytułu jego nleubezpleczonej części. Jednak wa­
runki finansowania w tym przypadku ustalone aą w ramach porozumienia 
z bankiem Inwestora zagranicznego. Ważnym źródłem finansowania ekapor­
tu budownictwa jeet kredyt państwowy, udzielany na podstawie umów mie­
dzy rządami zainteresowanych krajów. Stosuje sle go w obrotach pomię­
dzy krajami kapitalistycznymi rozwiniętymi , krajami socjalistycznymi i 
krajami kapitalistycznymi rozwijającymi sie, a także w ramach ugrupowań 
Integracyjnych tych krajów.^
Uwzględniając powyższe uwagi można stwierdzić, lż źródła finansowania 

eksportu budownictwa mogą byó bardzo różne, w szczególności są nimii
a) eksporter,
b) rząd kraju eksportera,
c) nabywca (inwestor),
d) bank,
e) Instytucja międzynarodowa (Bank Rozwoju itp.).

- Biorąc pod uwagę wyróżnione warianty relacji pomiędzy eksporterem a 
nabywcą kompleksowych przedsięwzięć budowlanych trudno w sposób jedno­
znaczny określić najbardziej charakterystyczne dla każdego z nich źró­
dła finansowania danego przedsięwzięcia.' Sytuacje w omawianym zakresie 
mogą być bowiem bardzo zróżnicowane. Z reguły źródło finansowania sta­
nowi szereg wyróżnionych woześniej podmiotów, których kompozycja może 
zmieniać sie Istotnie w zależności od konkretnej sytuacji. Niemniej 
biorąc pod uwagę założoną dla każdego z wariantów odmienną skale anga­
żowania sie eksportera 1  nabywcy w organizowanie środków na sfinansowa­
nie danego kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego można przyjąć, 
w wariancie zdominowanym przez nabywcę źródłem finansowania przedslę- 
wziecia obok nabywcy może być bank, międzynarodowe Instytucje finanso- 
we oraz instytucje rządowe kraju nabywcy. W wariancie kooperacyjnym 
obok wyróżnionych wyżej źródeł zorganizowanych przez nabywcę należy do­
łączyć również źródła zorganizowane przez eksportera, w szczególności 
Itank (niekoniecznie z kraju eksportera) oraz Instytucje rządowe kraju
eksportera. Wariant zdominowany przez eksporterazakłada, iż eksporter 
jest odpowiedzialny za zorganizowanie środków na stworzenie danego kęm- 
pleksowego przedsięwzięcia budowlanego. Ich źródłem może byg~garówno 
przedsiębiorstwo macierzyste eksportera. Jak i Jego oddział w kraju , na­
bywcy, a także Instytucje rządowe eksportera oraz banki zagraniczne 
(por. rys.16).
. 9)wśród źródeł finansowania eksportu budownictwa o zasięgu światowym 
należy wymienić przede wszystkim Bank światowy. Z kolei najważniejsze 
źródła finansowania o zasięgu regionalnym toi Międzyamerykąńskl _Bank Rozwoju, Afrykański Bank Rozwoju, Azjatycki Bank Rozwoju, a także Mię­
dzynarodowa Spółka Finansowa dla Inwestycji 1 Rozwoju w Afryce. Ponadto źródłami finansowania eksportu budownictwa, ale w ramach ugrupowań inte­
gracyjnych aą takie organizacje Jaki Międzynarodowy Bank Inwestycyjny, 
Międzynarodowy Bank Współpracy Gospodarczej, Europejski Bank Inweatycyj- fSrodkowoamerykański Bank Integracji Bkonomlcznej.ny oraz
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-Bys.l6. Finansowe powiązania materialne dotyczące sposobu finansowa­nia kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego
'__Ponieważ sposób finansowania stanowi istotny element konkurencyjności
, Eksportera, w zakresie źródeł finansowania kompleksowego przedsięwzięoia 
musi on liczyd sle % pewnymi odstępstwami od,zaprezentowanych wyżej pro­
pozycji. Dlatego tet za pomooą powiązań’informacyjnych eksporter po-
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winien rozeznać potencjalne źródła finansowania przedsięwzięcia będąca w 
dyspozycji nabywcy i konkurentów, by zaproponować nabywcy możliwie kon­
kurencyjną Ich wersje i tym sangrm spełnić warunek adaptacji dc preferen- 
cji nabywcy* W wariancie zdominowanym przez nabywcę zwiększanie konku­
rencyjności polega na uzupełnieniu środków zorganizowanych przez nabyw­
cę poprzez kredyt bankowy, jak i kredyt rządu eksportera. Ma to szcze-

- gćlnle duże znaczenie, gdy okazuje się (m.ln. za pomocą wyżej wymienlo- 
nyoh powiązań informacyjnych, iż konkurenci dysponują znacznymi zasoba­
mi (własnymi i pożyczonymi) środków finansowych (np. eksporterzy z kra­
jów najwyżej rozwiniętych). W wariancie kooperacyjnym i zdominowanym 
przez eksportera, eksporter może rozważyć możliwości długookresowego kre­
dytowania nabywcy, oo związane jest z faktem, iż albo całość (wariant Ul) 
albo znacząca cześć (wariant II) kompleksowego przedsięwzięcia budowla­
nego jest finansowana ze środków zorganizowanych przez eksportera. W wa­
riancie kooperacyjnym zaproponowanie nabywcy korzystnego kredytu może 
nawet doprowadzić dc decyzji prowadzenia z eksporterem bezpośrednich ne­
gocjacji w miejsce konkurencji przetargowej. Z kolei w wariancie zdo­
minowanym przez eksportera zwiększenie konkurencyjności następuje w wy­
niku zaproponowania wydłużenia okresu spłaty kredytu '(zapłata za przed­
sięwzięcie np. w ratach obejmujących okres 5 lat) lub dzierżawy ozy lea­
singu kompleksowego przedsięwzięcia.
Powiązania finansowe dotyczące ustalenia ceny kompleksowego przedsię­

wzięcia budowlanego lub jego składnika mają z założenia charakter powią­
zań Informacyjnych. Kształtowane są one pod wpływem dwćch tendencjii
a) dążenia nabywcy do określenia ceny kompleksowego przedsięwzięcia bu­

dowlanego,
b) dążenia do ustalenia ceny w drodze negocjacji pomiędzy nabywcą a 

eksporterem.
Pierwsza tendencja związana jest z dwoma pierwszymi narlantami rela­

cji, gdzie nabywca określa sobie orientacyjną cenę, jaką skłonny Jest 
zapłacić za dane kompleksowe przedsięwzięcie budowlane, zaś eksporterzy 
dostosowują się dc tego wymogu uozestnicząo w przetargu. Zgodnie z zało­
żeniem w wariancie pierwszym cena dotyczy z reguły hardwaru, w drugim 
natomiast - całego przedsięwzięcia. Jeżeli przyjmie się, iż każdy z eks­
porterów choe zwyciężyć w przetargu, tj. uzyskać od nabywcy zlecenie rea­
lizacji danego przedsięwzięcia, powstaje problem, jakimi Informacjami 
powinien rozporządzać eksporter, by zwiększyć szanse odnieslania sukce­
su. W zakresie tym w omawianych wariantach sytuacja eksportera Jest 
niekorzystna. Nie posiada cn bowiem z reguły dokładnych informacji c ce­
nach oferowanych przez konkurentów. Powinien natomiast pozyskać możli­
wie dokładne informacje dotyczące przedmiotu i uczestników przetargu.Po-

1 wiązania informacyjne powinny również umożliwić eksporterowi oszacowanie 
potencjału zidentyfikowanych lub przypuszczalnych konkurentów, w tym w
- szozególności cen zgłaszanych przez.konkurentów w przeszłości, motywów



uczestnictwa w przetargu1̂ ,  konztów dtiałania konkurenójl (np. tania osy 
droga tiła robocza itp.) - por. rys.17.

Badanie nabywcy

Bya.17. Informacyjne powiązania finansowe dotyczące ustalania ceny 
kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego (wariant I i II)
---- - powiązania informacyjne sformalizowane,----- -► — powiąza­
nia informacyjne nie orraalne,---:-- *• - informacje dotyczące wyso­kości ceny

Przy pomocy sformalizowanych i nlesfcrmallzowanych powiązań informacyj­
nych eksporter powinien również zebrać maksimum danych o preferencjach 
nabywcy 1  jego ekspertów, w szczególności zaś powinien dążyć do rozezna­
nia ich przypuszczalnej wersji cenowej i kosztowej danego przedsięwzię­
cia (por. rys.17). Biorąc pod uwagę zdobyte informacje eksporter osza­
cowuje możllwleniską oene, która zagwarantuje mu zarówno wygranie prze-

Motywy te mogą być związane przykładowo z chęcią zdominowania da­
nego rynku zagranicznego, ozy też z lepszym lub pełnym wykorzystaniem potencjału eksportowego. Zdarzyć ale może, lż udział w przetargu wynika ze względów prestiżowych. Sytuacja ta ma miejsce wtedy, gdy eksporternie 
ohce zrazić nabywcy zapraszającego do przetargu, ale nie zależy mu, np. z braku aktualnych możliwości realizacji przedsięwzięcia, na jego wy­
graniu*
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targu, jak i realizacje zamierzonych korzyści11̂ . Należy jednak podkre­
ślić, ii oama cena nie przesądza oczywiście o wygraniu przetargu. Prze­
de wszystkim muszą być bowiem spełnione takie podstawowe warunki, jaki 
odpowiednia jakość eksportowanego kompleksowego przedsięwzięcia, konku­
rencyjne warunki płatności, właściwy czas realizacji. Ważne jest również 
zaproponowanie różnych usług (np. prćbne uruohomienie Inwestycji z kon­
trolą jej działania przez określony czas, szkolenie personelu, wydłuże­
nie okresu gwarancyjnego ltp.), które dodatkowo wpływają na jakość przed­
sięwzięcia i wzmacniają jego konkurencyjność. Dopiero odpowiedni zestaw 
elementów cenowych i pozacenowych może (doprowadzić dc zwycięstwa nad 
konkurencją12^.
Druga tendencja związana z dążeniem dc ustalenia ceny w drodze nego­

cjacji pomiędzy eksporterem a nabywcą odnosi się do trzeciego wariantu, 
gdzie inicjatywa oo do założeń danego przedsięwzięcia, a wlęo i wyso­
kości jego kcsztćw oraz ceny Wychodzi od eksportera. Stąd też zaofero­
wana przez niego cena staje się przedmiotem negocjacji stron. Podstawą 
tych negocjacji jest z jednej strony zaproponowana i odpowiednie udo­
kumentowana wersja kosztćw eksportera, a z drugiej - wiedza 1  doświad­
czenie nabywcy l/lub jego ekspertćw. Ustalenie kompromisowej ceny wymaga 
zarówno cd eksportera, jak i nabywcy wykorzystania niesfcrmalizowanych 
craz sformalizowanych powiązań informacyjnych (por. rys.18). Cena osta­
teczna nie zawsze będzie ustalana dokładnie w momencie zawierania kon­
traktu. Każda ze stron prezentując często odmienny punkt widzenia dąży 
bowiem do zabezpieczenia własnych Interesów, ograniczając ryzyko.W szcze­
gólności eksporter dąży do zmniejszenia ryzyka niedoszacowania kosztów, 
zaś nabywca dc ograniczenia ryzyka pokrycia nieuzasadnionych kosztów re­
alizacji przedsięwzięcia lub jego składników. Dlatego też, projektując

Powstałe wiele bardzo wyszukanych modeli matematycznych, z których wlększcśó próbuje wyliczyć spodziewane zyski przy różnyoh propozycjach 
cenowych na tle związku tych cen z prawdopodobieństwem wygrania przetar­
gu. Per. W.J. II o r s ei Probabilistic Biddlng Mcdels. A.Synthesis. Bu­siness Horlzons, 16 Aprll 1975, s. 67-74.
Obliczanie spodziewanych zysków może wynikać z chęoi eksportera alter­natywnie albo maksymalizacji zysków w krótkim lub w dłuższym okresie, 

albo uzyskania minimalnej stopy zysku. Ponadto eksporter ustalając wyso­
kość ceny na tle prawdopodobieństwa wygrania przetargu może uwzględniać nie bezpośrednie zyski, ale np. minimalizację ryzyka strat lub minimali­zację zysków konkurentów. Zob. B. 11 a r o u s, Modem Marketing, Random 
Hause, New York 1975, s.438-439.

1 2)Z uwagi na dużą wartość produktu, w eksporcie budownictwa elementem 
wzmacniającym konkurencyjność oferty eksportera może być zaproponowanie umów barterowych. Dotyczy to zwłaszcza wymiany krajów kapitalistycznych rozwiniętych z krajami kapitalistycznymi rozwijającymi się oraz z socja­
listycznymi. Również w ramach wymiany pomiędzy krajami socjalistycznymi 
obserwuje się zainteresowanie Inwestorów taką formą zapłaty.
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R y n .18. Informacyjne powiązania finansowe dotyczące ustalania oeny 
kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego (wariant III)

---►  - powiązania informacyjne sformalizowane,---►  - powiązaniainformacyjne nieformalne, - informacje dotyczące wysokoś­
ci oeny

finansowe powiązania dotyczące ustalenia ceny przedsięwzięcia zarówno 
eksporter, jak i nabywca muszą uwzględnić sposób zapłaty, który opierać 
się może na odmiennej procedurze ustalania kosztów: albo ex ante -przed 
realizacją przedsięwzięcia, albo ex post - po / jego ukończeniu (por. 
rys.19)• Determinuje on w sposób oczywisty faktyczną wysokość ceuy. Dla 
nabywcy najkorzystniejsze Jest określenie sposobu zapłaty na podstawie 
formuł, które wymagają uprz dnlegc (ex ante), możliwie szczegółowego ok­
reślenia kosztów realizacji danego kompleksowego przedsięwzięcia budowla­
nego. Mogą to być ryczałty, które ściśle precyzują wszystkie elementy ko­
sztów i zakładają tylko niewielkie możliwośoi zmian bądź przedmiary ro­
bót i ustalone stawki Jednostkowe. Z kolei dla eksportera najkorzystniej­
sze są sposoby zapłaty bazujące na formułach zakładających pełen zwrot 
wydatków poniesionych na realizację danego przedsięwzięcia, obliczonych 
na podstawie kosztów ex post. W tym przypadku można zatem wykorzystać 
formułę nkcszty~+ wynagrodzenie" lub nkcszty + wynagrodzenie w {C od po- 
ni sicnycn kosztów”.
W omawianych przypadkach ryzyko obu stron '.kształtuje sle odmiennie.
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Ryzyko ekaportera 
(Mai) -•---------- -------;--—  (Min) . v

Hyo.19. Wersje kosztowe sposobu zapłaty za kompleksowe przedsięwzię­
cie budowlane

Ryzyko eksportera jest tym większe, lm mniejsza jest skłonność nabywcy 
do zaakceptowania odchyleń od uprzednio ustalonych kosztów 1  ceny. Ry­
zyko nabywcy natomiast jest tym większe, lm bardziej ~ jest on skłonny 
akceptować wszystkie uzasadnione, ale często trudne do sprecyzcwanla7  
faktycznie poniesione koszty eksportera, które stanowią podstawę ceny 
kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego.
Uwzględniając powy&sze prawidłowości, finansowe powiązania informacyj­

ne powinny zapewnić obu stronom mc&llwle dokładne oszacowań > kosztów 
danego kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego, tym sangrm równi et 
wiarygodności kontrahentów. Znaczenie danych, uzyskiwanych przy pomocy 
rozpatrywanych powiązań informacyjnych kształtuje się odmiennie w pose- 
ozegćlnyoh wariantach.
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f wnriar̂ ni * zdominowanym przez nabywoe, gdzie Jego ryzyko Jeat naj­
większe, badania kosztów przedsięwzięcia l wiarygodnośol potencjalnych 
Tćońtrahentów w kontekście sposobu zapłaty^są- domeną nabywcy. Zapłata ek»- 
'~pórterowi za realizację wybranych składników przedsięwzięcia odbywa aię
według formuły „kcazty + wynagrodzenie". Posiadając odpowiedni__e»sób
Informacji nabywca zmniejsza bcwiemdc minimum ryzyko, określając eks­
porterowi nieprzekraczalne grLalce koszt6wT~Równłeż eksporter muai » so­
bie zapewnić w omawianym wariancie odpowiedni zasób informacji doty- 
'ćzacych koaztów realizacji danego składnika ozy skłaaników przedslęw^ię- 
oia. Tylko w ten sposób zdoła on bowiem~ogreniożyć ryzyko przekroczenia 

'iTsposćb istotny uprzednio określonych przez nabywcę koaztów i narażenia 
ale na poważne atraty. Wraz ze zwiększeniem finansowego angażowania alg 
ekaportera w wariantach kooperacyjnym i zdominowanym przez eksportera 
badanie koaztów przedsięwzięcia staje się dla niego szczególnie latot- 
nym tym bA7*̂ zapłat u reall 2Rr1e przedsięwzięcia
odbywa się według -formuły ryczałtu c z y  przedmiaru robót. | y

4.3. Analiza powiqzań organizacyjnych

Powiązania organizacyjne posiadają z reguły oharakter materialny 1 po­
winny zabezpieczyć~takie struktury organizacyjne, które byłyby staniê  
sprostaó wymogom kolejnych wariantów relacji pomiędzy eksporterem a na­
bywcą kompleksowych przedsięwzięć budowlanych.
Powiązania organizacyjne należy analizować i projektować uwzględniając 

dwa ich aspekty:
,p wpływ nabywcy na powiązania organizacyjne pomiędzy realizatorami 
komplekaowego przedsięwzlęoia budowlanego,

(fTj fch bezpośrednie lub jjośrednie (za pomocą ekspertów, konsultantów,spon­
sorów itp.) part$śy$łlianie nabywoy w strukturach organizacyjnych reall- 
zatorów komplekaowego przedsięwzięcia.

0 ile powiązania organizacyjne pomiędzy nabywoą a eksporterem aają z 
założenia charakter przejściowy, to struktury organizacyjne realizatora 
danego przedsięwzięcia mogą byó zarówno przejściowe. Jak 1 trwałe.
Bezpośrednie powiązania organizacyjne pomiędzy eksporterem a nabywcą 

rozpatrujtTsIę na tle dwóch faz tworzenia kompleksowego przedsięwzlęoia 
budowlanego, tj. fazy projektowania oraz fazy budowy 1  dostaw. Jedynie 
w wariancie kooperacyjnym faza projektowania może przebiegać w ramach 
ŵ pćTwyoh struktur organizacyjnych ekaportera i nabywoy (np1 wspólnego 
Mura pfniftktów). 2 kolei faza~budowy. 1  doataw jeat zawsze w mniejszy 
(wariant zdominowany przez nabywcę) lub większym (wariant kooperacyjny 1  
zdominowany przez ekaportera) atopnlu realizowana przez eksportera 1  w 
zasadzie jedynie w cgraalozonym atopnlu można uwzględnić w warianoie^ I
1 II pośrednia powiązania organizacyjne ekaportera i nabywoy. Bez wzglę-
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du na udział i role nabywoy w przygotowaniu i realizacji kompleksowego 
przedsięwzięcia dąży on bowiem (zgodnie s Ideą sakupu produktów-systenów) 
do kontaktowania ale z możliwie ograniczoną liczbą kompetentnych podmio­
tów (potencjalnych eksporterów), które są w stanie zaspokoić Jego po­
trzebę* Stąd też najbardziej adekwatnym rozwiązaniem organizacyjnym 
Jest tworzenie przez eksporterówi
a) konsorcjów (przejściowych struktur organizacyjnych),
b) wielkich przedsiębiorstw zdywersyfikowanych (trwałych struktur orga­

nizacyjnych) 1 .
Konsorcjum, Jako ferma powiązania eksportera z nabywoą, zakłada impli­

cite, 14 w tym przypadku Jedne przedsiębiorstwo nie może lub nie chce 
samodzielnie materiallzować preferencji nabywoy.'Odpowiada to de facto 
układom symblctycznym zaprezentowanym w wariancie relacji zdominowanym 
przez nabywcę oraz kooperacyjnym. Natomiast koncepcja wlelkloh przed­
siębiorstw zdywersyfikowanych najpełniej odpowiada układowi eymbictycz- 
nemu przedstawionemu w wariancie zdominowanym przez eksportera.
Powiązania organizacyjne w eksporcie budownictwa, obok wspomnianych wy­

żej powiązań pomiędzy eksporterem a nabywoą i struktur organizacyjnych 
podmiotów realizujących kompleksowe przedsięwzięcia, obejmują również 
specyficzne dla tej fermy wymiany międzynarodowej miejsce wytworzenia 
przedsięwzięcia, tj. budowę zagraniczną.' Stąd też w niniejszych rozważa­
niach niezbędne staje sle uwzględnienie i tego problemu.
Celem tworzenia i projektowania struktury konsorcjum jako czasowego 

porozumienia pomiędzy potencjalnymi realizatorami różnych składników 
kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego jest organizacyjne zaspokoje­
nie wymogów nabywcy (kontakt głównie z jednym kontrahentem), a także 
osiągnięcie Integracji w zakresie możliwości fizycznej realizacji i fi­
nansowania danego przedsięwzięcia. Finansowanie przedsięwzięcia budowla­
nego przez konsorojum (generalnego wykonawcę) wynika albo Z wymogu na­
bywcy (który nie udziela zaliczek na poczet realizowanych robót, a do­
piero po ich ukończeniu), albo ze strategii działania danej grupy przed­
siębiorstw, które w ten sposób pragną przesądzić wybór realizatora prred- 
sięwziecla przez nabywcę. W skład konsorcjum mogą bowiem wchodzić także 
banki finansujące w całości lub oześel dane przedsięwzięcie.
W analizowanym przypadku nabywca kontaktuje sle Jedynie z konsorcjum

- zbiorowym podmiotem, a jednym, z podstawowych zadań wybranego zarzą­
du konsorojum jest utrzymanie stałych kontaktów z nabywcą, w celu_uw—

*^Por. rozdział 2.
1̂ Nazwa „wielkie przedsiębiorstwa zdywersyfikowane" ma wskazywać na 

szeroki i zróżnicowany zakres działania tego typu przedsiębiorstw, które 
rozporządzając dużym potencjałem eksportują kilka lub wszystkie rodzaje kompleksowych przedsięwzięć budowlanych, nie ograniczając się do we&szej 
specjalizacji.
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zglednienia Jego życzeń i wymogów, jak i obrona Interesów poszczególnych 
członków konsorcjum.
Interakcje występują w tym przypadku pomiędzy nabywcą a konsorcjum.Ich 

efekty powinny być przeniesione dc uczestników konsorcjum 1 - po prze­
tworzeniu - w fermie odpowiedzi wrćolć do Inwestora. Przedsiębiorstwa za­
rządzające wspólnie konsorcjum sa odpowiedzialne przed nim, a nie przed 
nabywcą. W ten spcsćb nabywca angażując konsorcjum przesuwa kierowanie 
danym przedsięwzięciem do zarządu kontrolowanego przez przedsiębiorstwa. 
Zarząd konsorcjum wyznacza zespół kierowniczy, który w Jego imieniu zaj­
muje sie realizacją postanowień w ramach poszczególnych składników przed­
sięwzięcia. Podstawowe prace w zakresie realizacji składników powinny 
być wykonywane przez członków konsorcjum. Natomiast prace c mniejszym 
znaczeniu mogą być zlecane przez zarząd konsorcjum innym przedsiębior­
stwem, które są odpowiedzialne tylko za swój wycinek robót, a nie za ca­
łość przedsięwzięcia jak członkowie konsorcjum. Podział zadań pomiędzy 
członków konsorcjum w ramach danego przedsięwzięcia powinien opierać 
sle na odpowiedzialności za realizacje poszczególnych Jego składników.
W tym przypadku jedno przedsiębiorstwo w ramach danego składnika pełni 
funkcje koordynatora - generalnego wykonawcy 1 może angażować jako pod­
wykonawców innych członków konsorcjum (por. zys. 20). W omawianej sy­
tuacji, gdy przedsiębiorstwa z założenia.nie mają filii zagranicznych, 
członkami konsorcjum zostają również przedsiębiorstwa lokalne kraju miej­
sca budowy, które zajmują sie zatrudnieniem lokalnej siły■roboczej, za- 
bezpieozeniem transportu 1 odpowiednich warunków pracy na budowle,a tak­
ie analizą i udostępnieniem przepisów prawnych obowiązujących na danym 
rynku.
W analizowanej sytuacji należy również rozważyć możliwości zaangażowa­

nia przedsiębiorstw lokalnych jako podwykonawców. Ich udział w struktu­
rze konsorcjum może być często narzucony przez nabywcę, co jest szcze­
gólnie istotne, gdy nabywca reprezentuje kraj o niewymienialnej walu­
cie 1 stara sie ograniczyć wydatkJ w walucie wymienialnej. Nabywcy oraz 
instytucjom rządowym lub regionalnym może również zależeć na aktywlzy- 
cji przedsiębiorstw lokalnych i stąd Ich partycypowanie w realizacji 
kompleksowego przedsięwzięoia Jest przesądzone z góry. Jeżeli eksporter 
zamierzający zaprojektować konscrojum aa swobodę podejmowania decyzji• o 
angażowaniu przedsiębiorstw z kraju nabywcy, ebek negatywów, powinien 
rozważyć korzyści, jakie osiągnie uwzględniając te przedsiębiorstwa w 
strukturze konsorcjum, szczególnie, gdy zachowa bezpośrednią odpowie­
dzialność za realizacje przedsięwzięoia (por.iys.21).

Szerzej na temat aspektów prawnych konsorojum zob. J. 3 ł o n 1 ń - 
s k i: Prawne problemy.cp.clt. s.19-22.



W procesie projektowania struktur koneorcJalnych uwzględnić należy -
- obok wyżej wspomnianych wymogów organizacyjnych nabywcy - również as­
pekty finansowe i techniczne, co wiąże się z zagadnieniem kształtowania 
preferowanych przez nabywcę i możliwych dla eksportera powiązań techni­
czno-technologicznych i finansowych. Eksporter powinien zatem obok prze­
słanek organizacyjnych uwzględnić takie czynniki. Jak np. zmniejszenie 
ryzyka (technologicznego i kontraktowego), ograniczoność własnych zaso­
bów 1  doświadczenia techniczno—teohnologicznego oraz zwiększenie kon­
kurencyjności w stosunku do innych kontrahentów.
Podstawowe znaczenie w kształtowaniu struktuiy konsorojum odgrywa ogra­

niczoność środków finansowych i szukanie przez eksporterów dodatkowych 
partnerów (sponsorów) danego kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego 
(dotyczy to szczególnie wariantu II, w wariancie I bowiem — Jak wspomnia­
no - środki finansowe w dużym stopniu powinny być zabezpieczone przez 
nabywcę). Odpowiednie zasoby finansowe eksporterów (własne lub pożyozo- 
ne) 1  możliwość kredytowania nabywcy stanowią istotny element decyzyj­
ny przy wyborze realizatora kompleksowego- przedsięwzięcia budowlanego.
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Ograniczenia finansowe przedsiębiorstw fizycznie realizujących dane 
przedsięwzięcie lub działania nabywcy zgodna s I warianten relacji no­
gą sprawić, 1 ż inicjatorem konsorcjum 1  elemonten w nlo .dominującym bę­
dzie sponsor przedsięwzięcia, tj. sam nabywca lub podmiot kredytujący 
nabywcę. W tym drugim przypadku zadaniom sponsor* jest organizowanie i 
koordynowanie danego przedsięwzięcia bez bezpośredniego uczestniczenia 
w fizycznej jego realizacji oraz utrzymywanie w imieniu konsorcjum, kon­
taktów z nabywcą (por. rye.22) .

Rys.22. Powiązania organizacyjne pomiędzy eksporterem a nabywcą w ra­
mach konsorcjum zdominowanego przez podmiot kredytujący nabywcę (bez własnych możliwości wykonawozych)

Przesłanką tworzenia konsorcjum i determinantą jego struktury są rów­
nież problemy technlczno-technologiozne, a wlęo związane w dużym stopniu 
ze specyfiką samego produktu budowlanego. Biorąc pod uwagę rodzaje kom­
pleksowych przedsięwzięć budowlanych można zauważyć, iż częściej sto­
sować się będzie konsorcja przy realizacji bardziej kapitałoohłonnych 
przedsięwzięć dotyczących budownictwa inżynieryjnego i przemysłowego,rza­
dziej natomiast w przypadku np. budownictwa mieszkaniowego. Istctne zna­
czenie w omawianym tu zakresie ma również struktura składników komplek­
sowego przedsięwzięcia budowlanego. Wpływać ona może na proces projekto­
wania 1 kształtowania konsorcjum tym mocniej, lm bardziej zbliżona Jeat 
waga podstawowych składników danego przedsięwzięcia, przy jednocześnie 
dużych różnicach techniczno-technologicznych związanych z ich realizacją
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(aft do unikalnej specjalizacji włącŁnie). Wtedy właśnie mote pojawić _ 
się problem ograniczonej kompetencji jednego lub nawet grupy przedsię­
biorstw w warunkaoh dużego zróżnicowania głównych _̂składników danego
przedsięwzięcia.
Wpływ na wzajemne powiązania uczestników konsorcjum oraz na udział na­

bywcy w kształtowaniu jego struktury noże być również uzależniony od mo­
mentu, w którym następuje tworzenie konsorojum. W szczególności ważne 
jest, czy jest ono tworzone przed przystąpieniem eksporterów do przetar­
gu lub negocjacji z nabywoą, czy też w fazie poprzetargowej. W pierw­
szym przypadku wpływ nabywcy na wewnętrzną strukturę i powiązania w kon­
sorcjum jest z założenia ograniczony (zasadniczo odpowiada to koopera­
cyjnemu wariantowi relacji). Stojunki pomiędzy uczestnikami konsorcjum 
mają często charakter partnerski. Z kolei w drugim przypadku, gdy kon­
sorcjum tworzone jest pod wpływem lub ca zgodą nabywcy (z reguły wa­
riant relacji zdominowany przez nabywcę) może mieć ono charakter układu 
podwykonawstwa jednych uczestników konsorojum przy dominująoej roli In­
nych (por. rys.20).
Wariant zdominowany przez eksportera zakłada symbiczę podmiotową i 

przedmiotową eksportera, która oznacza, iż jedno przedsiębiorstwo może 
dostarczyć nabywcy wszystkie składniki kompleksowego przedsięwzięcia bu­
dowlanego. Takie założenie eliminuje de, facto możliwość wystąpienia bez­
pośrednich i pośrednioh powiązań organizacyjnych pomiędzy eksporterem a 
nabywcą oraz wyklucza wpływ nabywcy na strukturę organizacyjną ekspor­
tera, której kształtowanie stanowi w tym przypadku autonomiczny vnieza­
leżny od nabywcy) prooes decyzyjny. Stąd też w tej częśoi rozważań 
obiektem zainteresowania staną się powiązania organizacyjne odnoszące 
się do eksportera - samodzielnego realizatora kompleksowyoh przedsię­
wzięć budowlanych.
Przedsiębiorstwo, które ma samodzielnie sprostać realizacji komplekso­

wych przedsięwzięć Jest, oo do potenojału i zakresu działania, podobne 
do przedsiębiorstw wielonarodowych. Pomiędzy tymi dwoma typami przed­
siębiorstw wystąpią jednak zasadnicze rćżnioe wynikające ze specyfiki 
obrotu kompleksowymi przedsięwzięciami budowlanymi. W szczególnośoi, po­
mimo, iż łączy je wspólna oecha, należy zauważyć, iż o ile przedsiębior­
stwo wielonarodowe dąży do zapewnienia sobie wytwarzania na danym rynku 
zagranicznym przez możliwie najdłuższy okres, o tyle „produkoja" przed­
siębiorstw eksportujących kompleksowe przedsięwzięcia budowlane prze­
biega na danym rynku zagranioznym w ściśle określonym ozasie. Kończy się 
bowiem po zrealizowaniu danego przedsięwzięcia i musi być przeniesiona 
w inne miejsce. Tak więc, c ile same produkty budowlane, Jak już wyżej 
podkreślono, mają oharakter staojonarńy, c tyle miejsca ioh wytwarzania 
mają charakter mobilny i muszą być obiektywnie zmieniane przez dane 
przedsiębiorstwo. Wspomniane różnice wpływają na sposób działania aa 
rynkaoh zagranicznych omawianych dwóch typów przedsiębiorstw. Dla przed—
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slęblorstwa wielonarodowego podstawowe znaczenie na ochrona istnieją­
cych rynków, dla przedsiębiorstwa eksportująoego kompleksowe przedsię­
wzięcia natomiast charakterystyczne jest rozprzestrzenianie produkcji
i ograniczanie ryzyka działania poprzez rozlokowywanie geograficzne 
miejsc wytwarzania. Łąozyć to można również z inną charakterystyczną 
cechą eksportu kompleksowych przedsięwzięć budowlanych, a mianowicie z 
faktem, ii dokonuje się tu sprzedaży produktu, który w momenoie jegę za­
kupu z reguły nie istnieje, a jego wytwarzanie nie wywołuje - jak ma to 
miejsoe w przypadku produkcji przedsiębiorstw wielonarodowyoh - kontrak­
cji ze strony konkurencji, gdyż dany produkt jest już ściśle określony
i sprzedany.
Przedsiębiorstwo, które stanowi podstawowe ogniwo po etronię sprzedają­

cego w eksporcie kompleksowych przedsięwzięć budowlanych powinno zatem 
charakteryzować.się dużym stopniem zdywersyfikowania i odpowiednio dużą 
szerokością profilu swojego działania (nie może być wąsko wyspecjali­
zowane) , by sprostać realizacji podstawowych składników danego przed­
sięwzięcia. Zdywersyfikowanie oznacza również, iż z reguły powinno ono 
zajmować się eksportem kilku rodzajów kompleksowych przedsięwzięć. W ten 
sposób przedsiębiorstwo posiadająoe wysokie walory techniczno - ekonomi- 
ozne, kadry z nagromadzonym doświadczeniem oraz odpowiedni sprzęt nie 
tylko - jak wyżej wspomniano - nie uzależnia się od jednego rynku, ale 
także od eksportu jednego rodzaju kompleksowych przedsięwzięć budowla­
nych. W miarę możliwości doświadozenla 1 wnioski z realizacji poszoze- 
gólnych składników danego rodzaju przedsięwzięcia lub całego przedsię­
wzięcia powinny być wykorzystane przy planowania składników innych ro­
dzajów przedsięwzięć. W ten sposób staje się możliwa, pomimo zdywersy­
fikowania produktu mli danego przedsiębiorstwa, łączność i integracja 
pomiędzy jego poszozególnymi klasami, co ma kapitalne znaczenie dla stra­
tegii działania przedsiębiorstwa. W ten sposób tworzy się bowiem eyetem 
łączności w ramach danego produktu miz. Jest to szczególne istotne w sy­
tuacji, gdy róitie rodzaje przedsięwzięć są realizowane w zbliżonym cza­
sie na tym samym rynku zagrani o zny m. Wtedy to powstaje problem koor- 
dynaoji i współpracy ogniw zagranicznych danego przedsiębiorstwa na tym 
rynku, którymi mogą być zarówno jego filie (nazwane w pracy dla od­
różnienia od filii firm wielonarodowych oddziałami terenowymi), jak 1  sa­
me budowy zagraniczne. Zakłada się dodatkowo, iż również budowy i od­
działy terenowe mogą prowadzić działania na skalę międzynarodową,co jed­
nak uzależnione Jest od strategii ich przedsiębiorstwa macierzystego,któ­
re w tym przypadku powinno wziąć pod uwagę z Jednej strony specyfikę eks­
portowanych kompleksowych przedsięwzięć, z drugiej zaś stopień atrakcyj­
ności danego rynku, w tym m.in. możliwy okr.es działania przedsiębiorstwa 
na rynku oraz posiadane zasoby (m.in. kadrowe) Przedsiębiorstwa eks-

^Ponieważ eksport kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego na dany rynek może mleć charakter jednostkowy, potrzeba tworzenia i utrzymywania 
na stałe filii jest z założenia, mniejsza niż w przypadku eksportu innych produktów.
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portujące kompleksowe przedsięwzięcia budowlane nogą prdjektowaó swoj^ 
strukturę organizacyjną - Jako efekt zakresu-ioh ekspanajl - w sposób 
zróżnicowany analizując pozytywne i negatywne aspekty dwóch aotllwyoh 
typów jtruktur organizacyjnych, tj. wertykalnej albo dystryktowej.
W ranach organlzaojl wertykalnej przedsiębiorstwo macierzyste 

bezpośrednio na rynkach tagranioznych wykorzystując Jedynie do niektó­
rych działań biura budów zagranicznych, jednak ściśle 1  bezpośrednio 
kontrolująo ich poczynania. Tego typu organizacjâ  może byó wykor*y«ty- 
wana i przypadkach, gdy dywersyfikaoja pomiędzy rótnyml realizowanymi ~~~ 
przedsięwzięciami nie Jest duża (np. kompleksowe przedsięwzlęoia bu­
downictwa mieszkaniowego i ogólnego) lub gdy ograniczona liozba specja­
listów w przedsiębiorstwie nie pozwala na przyznanie większej autonomii 
biurom budów (por. rys.23).
R przypadku organlzaojl dystryktowej zakłada się, iż zagranlozne od­

działy terenowe przedsiębiorstwa macierzystego i/lub biura budów zagra<- 
nloznych posiadają znaozny stopień autonomii (por. rys.24). W oxozogól­
ności prowadzą one akwivcję oraz uozestnlczą w przetargach niezależnie 
od kierownictwa całego przedsiębiorstwa 1  sporządzają samodzielnie kosz­
torysy. Jednak,, oo należy podkreślić, autonomia biur hudów ozy oddzia­
łów zagranicznych jest cgraniczona z jednej strony strategią opraoowa- 
ną przez kierownictwo przedsiębiorstwa macierzystego, a z drugiej przez 
nieodzowne kontrolowanie ich działań dokonywane zarówno w drodze bezpo­
średnich wizyt kierownictwa przedsiębiorstwa, jak lipoprzez emisję spra­
wozdań.
Organizacja dystryktowa jest organizacją bardziej kosztowną niż wer­

tykalna i wymaga zaangażowania większej liczby specjalistów,ktćr*y za­
pewniają odpowiednie kierowanie biurami budów i oddziałami zagranicznymi, 
lego typu organizacja Jest pożądana, gdy przedsiębiorstwo realizuje
przedsięwzięcia na dużym obszarze (szereg różnych rynków zagranloznyoh) 
lub gdy specyfika przedsięwzlęoia wymaga działań na bardzo dużym tere­
nie, np. niektóre kompleksowe przedsięwzlęoia inżynieryjne* jak regu- 
laoja rzeki na odolnku 40 km czy kompleksowe przedsięwzięcia budownictwa 
rolnlozego, np. melioracje. Organizacja dystryktowa powinna zapewnić 
lepsze rozeznanie warunków lokalnych przez ogniwa zagraniczne danego 
przedsiębiorstwa oraz zmniejszyć liozbę wyjazdów z przedsiębiorstwa qa~' 
clerzystego na rynki zagraniczne* Podstawowe problenjy dotycząoe stosowa­
nia tego typu organlzaoji są związane z wypraoowanlem odpowiedniej łą­
czności pomiędzy kierownictwem przedsiębiorstwa macierzystego (dyrektorem 
przedsiębiorstwa lub zastępcą dyrektora d/s operacji zagranicznych) a 
kierownictwem oddziałów zagranicznych oraz z dublowaniem niektórych dzia­
łań w przedsiębiorstwie macierzystym■1 oddziałach zagranicznych*
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Rys.23. Ogólny schemat powiązań przedsiębiorstwa z biurami budów za­
granicznych w warunkach organizacji wertykalnej
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Rya.24. Ogćlny schemat powiązań przedsiębiorstwa z biurami budów za- graniosinych i oddziałami zagranicznymi w warunkach organizacji 3ys-
trykioweiT.

A,B,C - rodzaje przedaięwtięć, 1,2,3 - kolejne przedsięwzięcia danegorodzaju
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Ra±nym i ep»oyficxnya dla ekaportu kompleksowych pr*ea«lffw*i*ć budow­
lanych ogniwom jeat budowa zagraniczna. Jak wyftej wspomniano ją 
rozpatrywać jako zagraniczna przedstawicielstwo przedsiębiorstw* -mr!^  
rzystego prowadząoe samodzielne działania, jak 1  mlajsoa raallzaojl da­
nego przedalęwzlgola na rynku zagranioznym (por. rye. 23 i 24). Oamerall- 
zując moftna wyodrębnić dwia wersja 'funkcjonowania budowy źagranloznej.

Hys.25* Pośrednie klarowanie budową zagraniozną
•

Pierwsza zakłada daleko Idącą samodzielność budowy, druga klarowania 
szeregiem działań związanych'z danym przedsięwzięciem bezpośrednio' z 
przedsiębiorstwa macierzystego. Plerwaza wersja wymaga zatrudniania na 
budowle szeregu epsojallstćw bezpośrednio podporządkowanych kierowni­
kowi danej budowy (por. rys.25). W drugiej natomiast specjaliści zlo­
kalizowani aą w przedsiębiorstwie maolerzystym^a nadzór nad nimi spra­
wuje kierownik danego przedsięwzięciâ (por. rye.26).



Nys.26. Bezpośrednie kierowanie budową zagraniczną

Warto zauważyć, iż w przypadku wspomnianej uprzednio dystryktowej or­
ganizacji przedsiębiorstwa eksportera budcwy zagraniczne nogą być ' pod­
porządkowane nie tylko kierownictwu przedsiębiorstwa, ale bezpośrednio 
oddziałom zagranicznym lub biurom budów bajowych. Natomiast ■ « ramaoh 
struktury wertykalnej wszystkie budowy zagraniczne są bezpośrednio pod­
porządkowane przedsiębiorstwu macierzystemu 1 z zasady należy Je trak­
tować wyłącznie jako miejsca wytwarzania produktu budowlanego. Podobnie 
do struktury wertykalnej podporządkowana Jest budowa zagraniczna w przy­



padku konsorojum, z tym, że jest powiązana organizacyjnie nie tyle % eks­
porterem, co z nabywcą.
Przyjęte założenia odnosząoe się do kolejnych wariantów relacji pod­

kreślają, iż w każdym z nioh eksporter uczestniczy w mniejszym lub więk­
szym stopniu bądź wyłącznie w fizyoznej materializaoji kompleksowego 
przedsięwzięcia budowlanego na placu budowy. Stąd też musi on zawsze po­
siadać powiązania organizacyjne % budową zagraniczną. Jednakże Jego,wpływ 
na strukturę organizacyjną budowy oraz realizację takich procesów funk-

Rys.27. Powiązania organizacyjne eksportera i nabywcy z budową zagra­niczną na tle wybranych prooesćw funkcjonalnych (wariant 1)
Ks^- Realizator procesów funkcjonalnych w trakcie budowy komplekso­wego przedsięwzięcia (finansowych, planowania oraz projektowania)
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ejonalnyoh związanych z pcwatającyn na budowla kompleksowym przedsię­
wzięciem jak procesy finansowe, planowania 1 projektowania mofte być 
zrótnloowany w przypadku kolejnyoh wariantów relacji pomiędzy sksporta­
ran a nabywoą. W wariancie I nalefty przyjąć, 1* oddziaływanie nabywcy na 
strukturo organizacyjną budowy jeat znaczące, zaś wyftej wspomniane pro- 
oaoy funkojonalne mogą 'byó de facto realizowane przez eemego nabywcę al­
bo przez jego ekspertów (por.rys.27)• Z kolei w wariancie XI wpływ . eks-

Hys.28. Powiązania organizacyjne eksportera i nabywcy z jwd«ł *«» graniczną na tle wybranych procesów funkcjonalnych (wariant II)
rWNl _ Realizator procesów funkcjonalnych w trakcie budowy komplek- 
•“ Sl Bowego przedsięwzięcia (finansowych, planowania craz projek­

towania
ł - Informacje dotyczące realizacji procesów funkojonalnych 
| - Pośredni udział w realizacji procesów funkcjonalnych
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portera na strukturę organizacyjną budowy powinien być dominujący, a w 
wariancie III - wyłąozny. O ile w wariancie kooperacyjnym moim rozwa­
żyć ewentualność pośredniego lub bezpośredniego udziału nabywcy w reali­
zacji niektórych z wyszczególnionych procesów tunkojonalnych, o tyle 
wariant zdominowany przez eksportera takiej możliwości nie przewiduje 
(por.rys.20 1 rys. 29).

Bys.29. owiązania organizacyjne eksportera i nabywcy z budową zagra­
niczną na tle wybranych procesów funkcjonalnych (wariant III)

\VVJ - Realizator procesów funkcjonalnych w trakcie budowy koaplekso- ■yWl w ego przedsięwzięcia (finansowych, planowania praz projektowa- 
• nia)
| . informacje dotyczące reallzaojl procesów funkcjonalnyoh 
.1
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4.4. Warianty relacji oraz powiqzań eksportera i nabywcy a praktyka 
eksportu budownictwa

Zaprezentowane warianty relacji 1 powiązań pomiędzy eksporterem a na­
bywcą kompleksowych przedsięwziąć budowlanych skłaniają do postawienia 
pytaniat dla jakich konkretnych sytuacji w praktyce są one charaktery­
styczna 1 dlaczego oraz w jakim stopniu rzeczywfstość może je weryfiko­
wać 1 modyfikować? Umożliwienie odpowiedzi na tak sformułowane pytanie 
było m.in. celem drugiego etapu przeprowadzonych badań empirycznych1̂ *
W praktyce eksportu budownictwa nogą wystąpić wszystkie trzy warianty 

relacji i powiązań, chociaż, jak wspomniano wcześniej, charakterystycz- 
ne dla tej formy wymiany są warianty> zdominowany przez nabywcę oraz 
kooperacyjnŷ  Z dotychczasowych rozważań wynika, li realizaoja danego 
wariantu wymaga określonych kompetencji technicznych, zasobów finanso­
wych, a takie możliwości organizacyjnych, jakie muszą prezentować stro­
ny analizowanej formy wymiany międzynarodowej. Dodatkowo realizacja da­
nego wariantu relacji 1 powiązań może być związana z rodzajem komplek­
sowego przedsięwzięcia budowlanego.
Podejmując próbę odpowiedzi na pytanie, dla jakich konkretnych sytua­

cji charakterystyczne są kolejne warianty relacji i powiązań pomiędzy 
eksporterem a nabywcą kompleksowych przedsięwzięć budowlanyoh obok wspom­
nianych wyżej kompetencji technicznych, hiożliwości finansowy h 1 orga • 
nizacyjnych oraz specyfiki produktu nal ży uwzględnić również konkuren­
cję.
Dla eksportu budownictwa charakterystyczne sąt duża kompetencja, sil­

na pozycja oraz aktywna postawa nabywcy, co stwarza niezbędne warunki 
dla praktycznej realizacji wariantu zdominowanego przez nabywcę oraz 
kooperacyjnego. Ma tym tle powstaje kolejne pytaniei w jakich sytuaojaoh 
praktycznie realizowany jest, co do tendencji, wariant I, a w jakich wa­
riant II. Odpowiedź na tc pytanie nie może być jednoznaozna. Często w 
zakresie tym mogą bowiem, obok zestawu czynników obiektywnych, decydować
równie* przesłanki subiektywne, niemniej jednak można tu wyodrębnić kil-

18)ka typowych tendencji i
c4J) Im mniejsza Jest skłonność nabywcy do ponoszenia całości ryzyka fi- 

■ nansowego związanego z realizacją .danego przedsięwzięcia, tym bardziej
- dąży on do realizacji eksportu zgodnie z wariantem (ilj)

/jOIm bard lej kompetencje technlozne nabywcy okr ślane są przez an­
gażowane przez niego biuro konsultaoyjne, a nie własny^parsonel, ty* 
częściej obserwuje się dążenie do realizaojl wariantł/llj/

1̂ Por. rozdział 1.3.
‘18) Badani eksport er z;' l nabywoy (inwestorzy zagraniczni) uznali je za najbardziej typowe przy wyborze pomiędzy wariantem zdominowanym przez
nabywcę a kooperacyjnym.
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(3./Dii większa jest skala przedsięwzięcia 1 jego wpływ ha otoczeni«(nla 
tylko lokalne, ale na cały kraj), tym większe jest angażowanie sle In­
westora (często w tym przypadku państwowego) 1 realizacja eksportu zgod- 
bIa t wariant e m(jT)
( 4.)Im bardziej ograniczone są możliwości finansowania przedsięwzięcia 
(kredytowanianabywcy) przez ekeportera, tym ozęśclej dąży on do realiza- 
c ji^wariantu \l7)
(5Jim większa jest kcnkurenoja, a jednocześnie 1 możliwość autonomii

wyboru wariantu 1 albo 11 przez nabywcę, tym częściej wyetępuje koniecz-19)ność działania eksportera zgodnie z wariantem 11.
Praktyczna aplikacja wariantu zdominowanego przez eksportera w ekspor­

cie budownictwa występuje najrzadziej. Może ona mieć miejsce, co do ten­
dencji, w dwóch sytuacjacht 
©  W przypadku eksportu kompleksowych przedsięwzięć budownictwa mie­
szkaniowego o relatywnie dużej, jak na omawiany produkt, możliwości stan­
daryzacji,
/ 2.JW przypadku ekeportu prowadzonego w ramach pomocy gospodarczej, gdy 
nabywca jest finansowany (kredytowany) przez eksportera lub przez insty­
tucje finansową kraju eksportera. W tej sytuacji instytucje te mają czę­
sto postać fundacji działających jako organizacje niezależne, nie nasta­
wione na zysk, z reguły z przewagą kapitału państwowego. Ich celem 
jest popieranie eksportu budownictwa do krajów rozwijających się po­
przez kredytowanie nabywcy, częato razem z eksporterami z własnego kra­
ju. Umożliwia to realizacjo kompleksowych przedsięwzięć budowlanych, ale 
jednocześnie inicjatywa, sporządzenie projektu przedsięwzięoia oraz jego 
realizacja są dcmeną eksporterów wspomaganych przez instytucje finan­
sujące.2̂
Uwzględniając możliwości techniczno-technologiczne, organlzaoyjne, a 

przede wszystkim finansowe przedsiębiorstw z krajów o różnym poziomie 
rozwoju stwierdzono w trakcie badań, lż eksporterzy z krajów kapitalisty­
cznych rozwiniętych realizują wszystkie z zaprezentowanych wariantów re­
lacji i powiązań. Dążą oni jednak głównie do działań zgodnych z warim- 
tem kooperacyjnym (wariant II). We wspomnianych wyżej sytuacjach dla tej 
grupy krajów charakterystyczne może być również działanie zgodne z wa­
riantem zdominowanym przez eksportera (wariant III). Z kolei eksporterzy 
z krajów socjalistycznych 1 rozwijających sle (chodzi głównie o przed­
siębiorstwa z Pakistanu i Turcji) z reguły prowadzą eksport zgodny co do 
tendencji z wariantem relacji 1 powiązań zdominowanym przez nabywcę
^ W  trakcie badań stwierdzono, iż nawet Inwestorzy posiadający odpo­wiednie zasoby finansowe wybierają eksporterów oferujących kompleksowe przedsięwzięcia budowlane na zasadach.kredytowych ze względu m.ln. na 

tendencje inflacyjne.
Europie najbardziej aktywnymi organizacjami popierającymi finanso­

wo eksport budownictwa do krajów rozwijających się są: DEQ (BFN), IFU(Da- 
nia) oraz FINNFUND (Finlandia). Szerzej na ten temat zob. m.ln. B.D.H a w- k 1 n s> Plnnfund. A two - way straet to the third world. Flnnlsh Buai- 
neaa Report, No 5. May 1986, s.14«
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(wariant I), stosująo wariant kooperacyjny najczęściej w wymianie miedzy 
sobą.
Z punktu widzenia korzyści finansowych dla eksportera najwyżej ocenia 

aię warianty IX i III. Wymągą.1a cne .1 ednak ,1ego bardzo dużego flnanaowe- 
go zaangażowania się. Dla przedsiębiorstw t krajów mniej rozwiniętych i 
mniej zasobnych w środki finansowe w warunkach dominacji eksporterów z 
krajów kapitalistycznych rozwiniętych sukcesem jeet uzyskanie noipina- 
oji generalnego wykonawcy danego kompleksowego przedsięwzlęoia budow- 
lanego. Często jednak osiągnięcie takiej po^rcjl jest bardzo trudne,ja­
ko że eksporterzy ci nie zawsze są w stanie kredytować inwestora zagra­
nicznego, co znacznie obniża ich pozycję przerargową, nierzadko elimi­
nuje zupełnie z grona potencjalnych generalnych wykonawoów, pozostawia­
jąc im jedynie szansę ubiegania się o realizację części składników kom­
pleksowego przedsięwzięcia budowlanego w ramach podwykonawstwa.

Podział obowiązków i praw eksportera 1 nabywcy kompleksowych przedsię­
wzięć budowlanych w kolejnych wariantach relacji 1 powiązań został jed­
noznacznie określony jako pochodna roli pełnionej przez nich w poszcze­
gólnym wariancie. Z tegc punktu widzenia wszelkie znaczące odstępstwa 
od przyjętego podziału zadań oznaczają z&chwianie wewnętrznej logiki 1 
spójności proponowanych rozwiązań i wystąpienie sytuacji konfliktowych.
Warianty relacji i powiązań mają charakter uogólniony 1 stąd w rzeczy­

wistości pomiędzy zaproponowanymi a faktycznie realizowanymi rozwiązania­
mi mogą wystąpić odchylenia. Odstępstwa te nie wywołują poważnych 1 ne­
gatywnych sytuacji konfliktowych, gdy podmioty, chociaż nie literalni , 
ale oo do tendencji, będą przestrzegały zasad określonych w ramach po­
szczególnych wariantów. W tym przypadku ewentualne konflikty, jeśli nie 
przekroczą pewnego progu, mogą mieć nawet charakter pozytywny 1 przyczy­
nić się do pełniejszego przystosowania się stron w danych konkretnych 
warunkach, mogą być źródłem racjonalizacji ich działań, a nawet innowa­
cji.21  ̂Jeśli jednak odstępstwa od uogólnionych propozycji będą istotne, 
konflikty będą miały charakter negatywny, wpływający na obniżenie spraw- 
nośol wymiany międzynarodowej w zakresie budownictwa.
Na wstępie niniejszego rozdziału podkreślono, iż współdziałanie stron ‘ 

w ramach poszczególnych wariantów relacji i pcwiązań eksportera 1 nabyw­
cy kompleksowych przedsięwzięć budowlanych ma charakter współdziałania 
pozytywnego. Ma ono miejsce wtedy, gdy jego uczestnicy co najmniej sobie 
nie przeszkadzają, a przeciwnie, wspomagają się wzajemnie i ułatwiają 
sobie realizację oelów, które je zjednoczyły. Tego typu działania powin­
ny zapewnić wysoki stopień sprawności funkcjonowania eksportu budownict­
wa. Należy podkreślić, lż nie oznacza on zawsze kryterium równych (zrów-

21̂ Zob. J, D i e t li Marketing...,op.clt. a.325.
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nowa żony ch) korzyśoi dla obu stron, oo znajduj* swoje odzwierciedleni.# w 
prezentowanych orientacjach zdominowanych albo przez nabywoe, albo przez 
eksportera i bfidąoych ich odbiciem wariantów relncji i powiązań (wa* 
riant 1 i III).
Podstawowe znaczenie dla ooeny stopnia sprawności eksportu budownictwa 

ma minimalizacja konfliktów pomlfdzy eksporterem (generalnym wykonawcą) 
a Inwestorem zagranicznym. Obok tego typu konfliktów pionowych mogą̂  wy­
stąpić również konflikty poziome pomiędzy eksporterem i inwestorem a biu­
rami konsultacyjnymi, instytucjami kredytującymi itp. Ponadto Istotne 
znaczenie mają ewentualne konflikty pomiędzy generalnymi wykonawcami a 
podwykonawcami i poddostawcaml. Niektóre z nich pojawić sie mogą już w 
fazie projektowania kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego. Częściej 
jednak ujawniają sle one w fazie jego realizacji. Pcmimo długotrwały oh 
negocjacji oraz szczegółowych zapisów kontraktowych, może dojść do sy­
tuacji konfliktowych, szczególnie, gdy jeden z partnerów ma znacznie 
większą siłę przetargową, lub gdy zajmuje on pozycje uprzywilejowaną w 
warunkach rynku nabywcy. Siła przetargowa uczestnika wymiany cznacza je­
go zdolność dc narzucania innemu jej uczestnikowi czynności, których by 
nie wykonał bez tego oddziaływania22^. Mcże też prowadzić do przejmowa­
nia pewnych czynności lub zwiększania wpływu na nie (np. na czynności 
projektowania przedsięwzięcia) przy jednoczesnej próbie scedowania na 
partnera całokształtu odpowiedzialności za ich realizację. W eksporcie 
budowniotwa, jak wspomniano wcześniej, przewaga jednego uczestnika wy­
miany nad drugim ma charakter dwukierunkowy, zarówno od strony nabywcy 
jak 1 eksportera.
Charakterystycznymi przykładami wykorzystywania siły przetargowej przez 

partnerów eksportu budownictwa, prowadzącymi często do konfliktów są2̂  : 
Ig} nie wywiązywania sle nabywoy lub Instytucji kredytującej z termino­
wego wypłacania zaliczek (wariant I, Nabywca (inwestor zagraniczny)— •- 
Eksporter),

uzależnienie dalszej współpracy (realizacja kolejnego kompleksowego 
przedsięwzięcia) od przejęola przez eksportera ryzyka n stopniu znacz­
nie większym, niż to wynika ze skali korzyści ozerpanych w ramaoh ak­
tualnie realizowanego kompleksowego przedsięwzlęoia (wariant I 1 II, Na­
bywca (inwestor zagranlozny) ■— Eksporter, Generalny Wykonawca — Pod­
wykonawcy) ,
- uzależnienie kredytowania danego komplekaowego przedsięwzięcia bu-

22 Ł̂.W. S t e r n, A.J. E l - A n e o r y »  Marketing Channel8...,op. 
oit 8.272. '

-"Zestaw sytuaojl konfliktowych wynikających z siły przetargowej jed­nego z partnerów eksportu budownictwa zidentyfikowany podczas badań 
obejmuje większą llośó przypadków. W tekście wymieniono najczęściej zgła­szane przez eksporterów 1 Inwestorów 1 wywołujące najpoważniejsze kon­flikty.



dcwlanego od ograniozenla roli nabywcy w fazach projektowania (wariant 
XI. Kksporter --►  Nabywca (inwestor zagraniczny),
- narzucanie nabywcy wersji kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego 

uznanej subiektywnie przez eksportera jako najpełniej zaspokajającej po­
trzebę nabywoy (wariant XII, Eksporter ---►  Nabywca (inwestor zagrani­
czny) ,
- narzucanie generalnym wykonawoom podwykonawców przez inwestora za­

granicznego (wariant U, Nabywoa (inwestor zagraniczny) --- ►  Eksporter).
Przyczyn wystąpienia sytuacji konfliktowych może być cały szereg. Czę- 

sto, jak Wskazują powyższe przykłady, jeden z partnerów dysponujący więk­
szą siłą przetargową może nie liczyć się z interesem partnera i dążyć do 
zwiększenia swoich korzyści w stopniu bardziej niż proporcjonalnym od 
poniesionych nakładów. W tym przypadku manty do czynienia za sprzecznoś­
cią celów partnerów eksportu budownlotwa, gdzie nie tylko nie obserwuje 
się wspomagania i ułatwiania, ale wzajemne przeszkadzanie. Stąd te2 bar­
dzo Istotne jest odpowiednie ustalenie oelów działania uczestników eks­
portu budownictwa, 1 co ważne,nie dokonywania ich weryfikacji w trakcie 
realizacji kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego. Jeśli zatem part­
nerzy ustalili przykładowo,lż sposób zapłaty opierać ślę będzie na for­
mułach zakładających pełen zwrot wydatków poniesionych przez eksportera 
obliczonych na podstawie kosztów ex post (por. rozdz. 4.2), celem na­
bywcy w przypadku tym nie może być minimalizacja kosztów, a często nie 
realne staje si? dla niego również określenie celu w postaci minimalnego 
ozasu realizacji przedsięwzięcia. Przyjęte ustalenia nie motywują bowiem 
eksportera do działań zgodnych ze wspomnianymi dwoma celami nabywoy. Ce­
lem nabywcy może być natomiast uzyskanie przedsięwzięcia o możliwie wy­
sokiej jakości, co nie jest sprzeczne z dążeniem eksportera do maksyma­
lizacji korzyści finansowych.
Inną przyozyną konfliktów noże byó nakładanie się pewnych czynnośoi 

reallzowanyoh przez partnerów. Sytuacje konfliktowa wynikają w tym przy­
padku z chęci Ich zdominowania lub scedowania przaz jednego z uczestni­
ków eksportu budownictwa. W pierwszym przypadku najczęśolej ohodzl o 
ozynności związane z projektowaniem kompleksowego przedsięwzięcia budow­
lanego, zaś w drugim o jago finansowani . Ograniczeniem konfliktów zwią­
zanych z projektowaniem przedsięwzięć moża byó zwiększenia bezpośred­
nich kontaktów pomiędzy realizatorami tych czynności ze strony Inwe­
stora zagranicznego 1 ekaportera. W niektórych przypadkach może to j t*zy 
•jąć formę bardziej sformalizowaną w postaci wspólnego biura projektowe­
go. Korzystna jest także przekazywania sobie know-how 1 Innych Infor­
macji, co przyozynia się do rozszerzenia wiedzy o partnerach wymiany.Kon­
flikty zwlązan z finansowaniem przedsięwzięoia można zmniejszyć poprzez 
wprowadi enle bardzo szczegółowych zapisy w kontrakcie oraz poprawę po- 
tyojl finansowej słabszego a partnerów. Hoże się bowiem zdarzyć,so rów­
nież Jest przyczyną konfliktów, lż zasoby finansowe znajdujące się w
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dyspozycji eksportera nie pozwolą mu w pełni realizować funkcji general- 24)nego wykonawcy.
Istotnym elementem ograniczającym konflikty pomiędzy partnerami wymia­

ny na międzynarodowym rynku budowlanym może być stabilizowanie i trwa­
łość ioh kontaktów. 0 ile w przypadku inwestora zagranicznego i ekepor­
tera nie zawsze jest to mcżllwe z uwagi na częeto jednostkowy charakter 
Ich kontaktów, o tyle w przypadku generalnych wykonawców i podwykonaw­
ców tendencja do stabilności kontaktów jest bardzo pożądana.
Przyczyną konfliktów może być również niedostateczna ocena sytuncji 

rynkowej i poszczególnych uczestników wymiany. W ekspercie budownictwa 
może być to efektom niepełnego zbadania przez eksportera warunków reali­
zacji kompleksowego przedsięwzięcia na danym rynku zagranicznym oraz 
ograniczona wiedza c Inwestorze zagranicznym, w tym o jego zachowaniu 
olę w trakcie realizacji przedsięwzięcia. Konflikty tego typu wynikają 
najczęściej Z niesprawnego działania powiązań informacyjnych.
Konflikty pomiędzy uczestnikami eksportu budownictwa wynikają również 

z konfliktów mających miejsce wewnątrz danych podmiotów.Po stronie 
nabywcy ich źródłem mcże być zbiorowe podejmowanie decyzji i odmienne 
spojrzenie przez różne grupy ekspertów na sposób realizacji danego kom­
pleksowego przedsięwzięcia 1 kształt kontaktów z ekap rterem.Po atronie 
eksportera mcgą być one wywołane przez wjeloszczeblowy proces podejmo­
wania decyzji (jako efekt struktur organizacyjnych danegc eksportera 
bądź sposobu funkcjonowania gospodarki kraju eksportera), gdy trudno w 
relatywni krótkim czasie przesądzić ważne dla nabywcy zagadnienia. Po­
nadto realizatorzy mcgą być rozprosz *, a koordynacja generalnego wy­
konawcy nie etanowi wystarczającej siłjr dla zintegrowania niezależnych 
organizacyjnie podmiotów. Vf tym przypadku czynnikiem ograniczającym kon­
flikty jest zdecydowane wprowadzenie struktur organizacyjnych zapropo­
nowanych w ramach analizy powiązań organizacyjnych, tj. integracji typu 
umownego - konaorcrjalnej oraz ^ypu korporacyjnego - przedsiębiorstw zdy­
wersyfikowanych.2̂ ' Analizowany rodzaj konfliktów może powstać również w 
sytuacji, gdy integracja realizatorów eksportu budownictwa ma charak­

24^Wspomniano już wcześniej, iż takie sytuacje dotyczą przede wszyst­kim eksporterów z krajów socjalistycznych 1 rozwijających się.'.
2®^Szerzej na temat Istoty wewnętrznych .konfliktów i loh typologii zob.

0. B r a n d e s  > Supply Modele. An Emplrical Study of Adaptatlon and Innovatlon ln the Firm. Gothenburg Studles in Business Admlnistratlon, 
OOteborg 1971 s.40-42.
2̂ )Harto zauważyć, lż zasady generalnego wykonawstwa w kleaycanej po­

staci, łącznie nawet z tzw. „umowami pod klucz", nie zawsze w* pełni za­bezpieczają realizację Idei sprzedaży produktów w systemów. Podkreśla 
się bowiem, iż o ile w przypadku kompleksowyoh przedsięwzięć budownictwa przemysłowego przedmiotem zobowiązania jest również wyposażenie w maszy­ny 1 urządzenia, o tyle w odniesieniu do kompleksowyoh przedsięwzięć bu­
downlotwa mieszkaniowego 1 ogólnego na ogół nie przewiduje się pełnego wyposażenia wnętrza. Zob. J. S ł o ń l ń s k l i  Prawn problemy..., op. 
oit. s.5-19.
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ter administracyjny.2*̂  Wtedy kontrola współreallzatorów eksportu budow­
nictwa orać dominacja jednego z nich wynika nie tyle z siły okonomioz- 
nej, oo z idolnlstraoyjnego podporządkowania (przykładem może być domi­
nacja obligatoryjnego ogniwa handlów anioą w kraju

V trakoie analizy powiązań materialnych i informacyjnyoh określono Ich 
zróżnicowanie w zależności od wariantu relacji pomiędzy eksporterem a 
nabywoą komp: iksowych przedsięwzięć budowlanych. W rzeczywistości jed­
nak niektóra po lązania eksportera funkcjonują niezależnie od poszcze­
gólnych wariantów. Badania powiązań techniczno-technologicznych, finan­
sowych 1 organizacyjnych pokazałt, lż przepływ informacji towarzyscy 
często powiązaniom materialnym 1 trudno badać oba rodzaje powiązań ~od­
dzielni a. Istotns dla procesów informacyjnych zachodzących w eksporcie 
budownictwa jest to, lż inicjatywa wymiany informacji pomiędzy ekspor­
terem a nabywcą danego kompleksowego przedsięwzięcia należy nie tyle do 
sprzedającego, ile do nabywcy. Impuls nabywcy (w wariancie zdominowanym 
przez nabywcę i kooperacyjnym) lub eksportera (w wariancie zdominowanym 
przez eksportera) uruchamia teobniczno-technologiczne i finansowe powią­
zania informacyjne pomiędzy stronami analizowanej formy wymiany między­
narodowej. Badanie zachowania się nabywcy wskazało jednak m.in. na fakt, 
lż często inwestor zagraniczny komunikuje się z tymi potencjalnymi eks­
porterami, których zna z bezpośrednloh kontaktów handlowych lub też 
dowiedział się o loh działalności za pomocą różnych sformalizowanych i 
niesformalizowanyoh kanałów informacyjnych. Stąd też eksporter budow­
nictwa powinien przekazywać potencjalnym nabywoom informacje w sposób 
ciągły, niezależnie od realizacji danego kompleksowego przedsięwzlęoia 
budowlanego, wykorzystująo, stosownie do sytuacji, odpowiednie kanały 
przepływu informacji w ramach działań promocyjnych '. Biorąc pod uwagę 
specyfikę eksportu budowniotwa należałoby w pierwszym rzędzie wykorzy­
stać takie kanały promocji, jaki akwizycję, reklamę prasową 1 publlo 
relatlons.-*0  ̂ Ponadto niszal żnle od stopnia angażowania eksportera

27)Na temat integracji umownej, korporacyjnej oraz administracyjnej 
zob. Ph. K o t 1 e r i Marketing Management..., op.olt. s.282-284.
20 Ẑob. rozdział następny.

Promocja to zestaw środków, za pomocą któiyoh eksporter przekazuje 
informacje o swojej działalności, konkretnych produktach lub usługach w celu wytworzenia wśród potenojalnych nabywoów pozytywnego wyobrażenia o 
nich. Por. m in. G._G ł o w a c k li Przedsiębiorstwo na rynku..., op. 
oit. s.183, 1 dalsze.
3°̂  Zob. T - n g f l r . iał- g .  a także K. P o n f a r  a>Z problemów marketingu...,

socjalistycznym o gospodarce silnie

op.olt.
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przez nabywco w przygotowanie projektu danego kompleksowego przedsięwzię­
cia potencjalny eksporter powinien dysponować kanałami informacyjnymi 
umożliwiającymi mu rozpoznanie warunków jego realizacji oraz uzyskanie 
informacji o konkurentach.
Informacje dotyczące warunków działania w miejscu lokalizacji przy­

szłej inwestycji obejmują ewym zakresem31  ̂t
- możliwości zakupu materiałów 1 sprzętu na danym rynku (regionie)| w 

tym przypadku należy uzyskać Informacje na temat wielkości prcdulccjl ma­
teriałów 1 sprzętu oraz odległości miejsc produkcji od placu budowy, po­
ziomu cen materiałów 1 sprzętu oraz warunków 1 terminowości dostaw,
- normy techniczne obowiązujące na danym rynku,
- aspekty geologiczne 1 geodezyjne,
- możliwości zagospodarowania placu budowy i urządzenia zaplecza (m.in. 

doprowadzenie wody, energii, dróg),
- sytuacje transportową (sieć kolejowa, drogowa, możliwości korzystania 

z drogi morskiej oraz warunki wyładunkowe, odległość międzynarodowego 
portu lotniczego od miejsca budcwy itp.),
- przepisy prawne dotyczące działalności przedsiębiorstw obcych na da­

nym rynku (czas pracy, ubezpieczenia, podatki, cła ltp.),
- wymagania obligatoryjnej dzierżawy miejscowego sprzętu,
- warunki rekrutacji, zatrudnienia 1 wynagrodzenia miejscowej siły 

roboczej,
- miejscowe przepisy budowlane, elektryczne, ochrony środowiska ltp.
Informacje o konkurentach, umożliwiające zidentyfikowanie zarówno Ich

słabych stron, jak i atutów, dotyczą z kolei>
- potencjału kadrowego i zasobów sprzętowych,
- polityki cen 1 cfercwanych warunków płatności,
- działalności promocyjnej,
- dotychczasowych kontaktów z danym inwestorem zagranicznym,
- kontaktów kooperacyjnych z innymi eksporterami działającymi na da­

nym rynku (układ sił)•
Dostępność poszczególnych informacji zależy przede wszyetkim od stop­

nia dotychczasowego zaangażowania eksportera na danym rynku 1 posiadania 
przez niego odpowiednio rozbudowanej sieci kanałów Informacyjnych.

Praktyczne implikacje zaprezentowanych wariantów relacji i » powiązań 
.pomiędzy eksporterem 1 nabywcą kompleksowych przedsięwzięć budowlanych 
.wskazane w niniejszym podrozdziale nie stanowią wszystkich elementów mo-

 ̂ Ẑob. M. L u b i ń s k i  t Analiza rynków..., op.clt. s.11| K.F o n- 
f a r at Działalność marketingowa w eksporcie budownictwa. Folska Izba 
Handlu Zagranicznego, Poznań 1903 a*4 i dalsze; S. W a r c h a l e w s -  k li Metodyka rozpoznawania warunków realizacji kontraktów eksportowych 
budownlotwa. w: Problemy aktywizacji eksportu budownictwa..., op.clt. 
s.53-50.
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dyflkujących zaproponowane uogólnienia, jakich doatarcia złożona rze­
czywisto 66 praktyki wymiany na międzynarodowym rynku budowlanym. Kaletą 
one jednak, zdaniem autora, do. najważniejszych i ioh uwzględnienie eta­
nowi niezbędny weryfikator uprzednio przedstawionych propozycji.
W dotychczas zaprezentowanych wariantach relacji i powiązań pomiędzy 

eksporterem a nabywcą komplekeowych przedsięwzięć budowlanych nie uw­
zględniono w doetateczny sposób specyfiki gospodarki kraju_eksportera,
koncentrując aię głównie na specyfice nabywcy, produktu 1 lyrikuSriepro-- 
wadzone badania polskiego eksportu budownictwa pozwalają zwlękezyć sto­
pień konkretyzacji zaprezentowanych rozważań poprzez ukazanie wpływu go­
spodarki centralnie planowanej, z której pochodzi ekeporter, na Jego pe= 
zycję w sieci powiązań z kontrahentami zagranicznymi. Wymaga to również 
uwzględnienia krajowych powiązań organizacyjnych, techniczno-technologi­
cznych, finansowych, a także planistycznych, co znalazło swój wyraz w na­
stępnym rozdziale.
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5. WPŁYW SPECYFIKI GOSPODARKI CENTRALNIE PLANOWANEJ 
NA MECHANIZM FUNKCJONOWANIA EKSPORTU BUDOWNICTWA

5.1. Struktura relacji i powiqzań eksportera z gospodarki centralnie
planowanej

_ Badanie relacji pomiędzy eksporterem a nabywcą, a takie analiza i pro­
jektowanie powiązań techniczno-technologicznych, organizacyjnych i fi­
nansowych poddane zostaną dalszej konkretyzacji poprzez uwzględnienie 
uwarunkowań stworzonych przez system społeczno-gospodarczy, z którego ów 
sksporter pochodzi.
Rozpatrując wpływ specyfiki krsju eksportera na jego relacje i powią­

zania z nabywcą należy wziąć pod uwagę zarówno potencjał techniczno-tech­
nologiczny, finansowy i organizacyjny, jak i sposób działanie gospodarki 
analizowanego typu. W dalszej części rozważań przyjmuje się, iż ekspor­
ter pochodzi z kraju o gospodarce centralnie planowanej natomiaet na- 
bywca jest reprezentantem rynku światowego. 1
W gospodarce centralnie planowanej (socjalistycznej) wyatępują z regu- 

ły dwie tendencje, ireore ż~~uwagi na ich trwałość można określić jeko śol-
A l a  'r n T o  i r u l  a i o n a  p  m l a n n u H  f i l a j

___  __ ___„ __ _ lizaćji możliwie szerokiego zakresu de-
cyzji gospodarczych,
) - dążenie do koncentracji potencjału produkcyjnego^
'Tendencje te rodzą konieczność stosowania zunifikowanych rozwiązań 

zwiększających możliwość utrzymania przez Cent mim bezpośredniego kiero­
wania procesami gospodarczymi.
Inną ważną dla niniejszych rozważań cechą gospodarki centralnie plano­

wanej jest występowanie na wielu jej tynkach cząstkowych sytuacji rynku 
sprzedającego, co w sposób obiektywny Istotnie ogranicza mctywy do roz­
woju eksportu przez podmioty gospodarcze.
Omówione wyżej cechy sprawiają z kolei, .iż rynki czy quasl rynki w go­

spodarce socjalistycznej charakteryzują się stabilnością, przejrzystoś-

trakcie przygotowywania niniejszego rozdziału oparto ale zarównc 
na wynikach wcześniejszych badań autora, jak 1 na nowszych bedaniach wią­
zanych z analizą polskiego eksportu budownictwa. Zob. E. F o n f a r at Model powiązań planistycznych pomiędzy przedsiębiorstwami handlu zagra­
nicznego a otoczeniem. Praca doktorska nie publikowana. Akademia Ekono­
miczna w Poznaniu, 1980 oraz por. rozdział 1.3. niniejszej pracy.
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clą 1 dużym stopniem infcegraoji. W tym ujęciu rynek krajowy naleły trak­
tować przede wszystkim jako pewną geograficzną przestrzeń wyodrębnioną 
przez granice kraju, rozumianą jako alternatywa rynków zagranicznych.Nie 
stanowi on w tym przypadku kategorii ekonomicznej, gdyż nie dzieła na 
nim Mechanizm rynkowy. Dotyczy to szczególnie relacji pomiędzy przedsię­
biorstwami, co jest przedmiotem prowadzonych rozważań. W tak określonych 
Warunkach podstawowe znaczenie dla podmiotów gospodarczych mają relacje
i powiązania z Centrum gospodarczym, a nie z innymi przedsiębiorstwami. 
Struktury przedsiębioretw mają, z uwagi na stabilność rynków 1 sposób 
zarządzania gospodarką, charakter zbiurokratyzowany, a działania ich z 
reguły nastawione są na rynek krajowy.
Sytuacje na rynkach krajowych gospodarki centralnie planowanej odbie­

gają znacznie od etanu obserwowanego na rynku światowym, który charakte­
ryzuje aię i
- zmiennością, która jest efektem zmian polityki zagranicznej różnych 

krajów, nie dających przewidzieć się przesunięć w gospodarce światcwej, 
zmian kursów walutowych, niespodziewanych zmian w popycie nabywoy i po-

x zycji konkurencji, a także stałego i szybkiego postępu technologicznego 
itp.,
- złożonością, która wywołuje konieczność sprzedaży produktów o bar­

dzo wysokim zaawansowaniu technologiczny^. Stanowi to efekt daleko więk­
szych wymogów rynku światowego i konkurowania przy pomocy bardziej zło­
żonych produktów. Złożoność produktu wymaga z kolei kompetentnego kie­
rownictwa o charakterze strategicznym na wielu szczeblach przedsiębior-. 
a twa,
- zróżnicowaniem, które jest rezultatem szerokiego zakresu nabywców re- • * 

prezentujących różne krsje i regiony.
Charakter rynków zagranicznych wymaga zatem zróżnicowanego działania 

eksportera, podczas gdy rynek krajowy oferuje rozwiązania zunifikowane i 
zztywne.
Ponadto również charakte • produktu (z wyjątkiem towarów jednorodnych) 

ogranicza możliwość zunifikowanego bezpośredniego kierowania przez Cen­
trum działaniem przedsiębiorstw eksportujących. Jedynie wysoki udział w 
wymianie z zagranicą towarów jednorodnych (surowoów, materiałów) sprzyja 
umacnianiu się tendencji do bezpośredniego kierowania' tą wymianą przez 
Centrum.*^ Jeżeli eksport surowców 1 materiałów nie wystarcza na pokry-

^̂ Badania wykazały, lż potencjalna podatność różnych branż w zakresie koncentracji i centralizacji Jest zróżnicowana. Próbę przypor ządkowanla _ 
różnym grupom towarów odmiennych wersji relacji pomiędzy przedsiębior­stwem a Centrum zawierają! K. F O n f a r a i  Warianty funkcjonowania 
przedsiębiorstw handlu zagranicznego. Handel Zagraniczny 5/*98l s.nj-T/ oraz K. F o n f a r a ,  J. S c h r ^ o e d e r i  Ekonomika przedsiębiorst­
wa handlu zagranicznego. Skrypty Oozelniane, Akademia Ekonomiczna w Po­
znaniu, Poznań *• 22-31.
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oie potrzeb importowych kraju w warunk .cl ogre lczonego doetępu do kre­
dytów i pogarszających się terma of trade, powetaje konieczność rozwoju 
eksportu coraz bardziej złożonego przedmiotowo. W tej sytuacji mogą za­
istnieć poważne konflikty wynikające z istniejących powiązań organizacyj­
nych i finansowych, a także planistycznych eksportera z rynkiem krajowym 
(przede wszystkim z Centrum), które są nieadekwatne do wymaganych przez 
charakteryzujące się zmiennością, złożonością i zróżnicowaniem rynki za­
graniczne.̂ ) —
Uwzględniając wyżej zaprezentowane uwagi można zatem stwierdzić, iż 

tendencje do centralizacji 1 koncentracji w gospodarce centralnie plano­
wanej prowadzą do zdecydowanej dominacji Centrum w relacjach z przedsię­
biorstwami. Należy równocześnie w tym miejscu dodać, iż wspomniana ko­
nieczność zróżnicowanego i elastycznego charakteru powiązań eksportera 
musi również uwzględniać zachodzące na rynku światowym proceey koncen­
tracji, których charakterystycznym symptomem jest rozwój wielkich przed­
siębiorstw wielonarodowych, oraz rosnący interwencjonizm państwowy.4) Na 
tym tle można postawić podstawowe pytaniei jaki układ relacji i powią­
zań z rynkiem krajowym i zagranicznym powinien charakteryzować ekspor­
tera, by mógł on prowadzić swoje działania w sposób skuteczny, przy jed­
noczesnym zachowaniu strategicznej koordynacji 1 naczelnej roli Centrum 
w procesach gospodarczych?
Relacje pomiędzy eksporterem (przedsiębiorstwem wytwórczym) a Centrum 

mogą mleć charakten

^Przez powiązania planistyczne rozumie się w pracy całokształt związ­
ków występujących w procesie planowania (tj. budowy, realizacji i kon­troli wykonania plonu) pomiędzy przedsiębiorstwem eksportującym a jego 
otoczeniem, które obejmuje kontrahentów krajowych i zagranicznych, a tak­że Centrum jako synonim ośrodka władzy gospodarczej w gospodarce cen­
tralnie planowanej. Zob. K. F o n f a r a: Model powiązań planistycznych 
. op.clt. B niniejszym rozdziale powiązania planistyczne będą rozpa­trywane głównie w kontekście relacji eksportera z Centrum. W takim uję­ciu funkcją powiązań planistycznych będzie określenie planu przedsiębior­
stwa zgodnie z preferencjami Centrum, które mogą być wyrażone bezpośred­nio lub pośrednio.
4 }•'Szacuje się, lż przedsiębiorstwa wielonarodowe osiągnęły ok. 60% 

udziału w obrotach handlu zagranicznego. Procesy koncentracji zachodzą 
również w branży budowlsnej, gdzie na 250 największych przedsiębiorstw przypada ponad 80% międzynarodowej wymiany w zakresie budownictwa. Zob. 
fortunę nr 8/1960 oraz J. G r a yi International Construction* Financial Times, 5*03.1984.
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a) zdominowany przez Centrum (model scentralizowany)
| Centrum |----- »■] Bksporte.'r~|

albo
b) partnerski (model oparty na samodzielności przedsiębiorstw)

| Centrum Eksporter)
»

V obu tych modelach charakter, rola 1 rodzaj powiązań eksportera z 
rynkiem krajowym i zagranicznym kształtują aię odmiennie.
- V modelu scentralizowanym powiąż nla planistyczne pomiędzy Centrum a 

eksporterem bezpośrednio determinują jego sposób działania, a więc i po­
wiązania organizacyjne i finansowe z innymi podmiotami rynku krajowego 
oraz z rynkiem zagranicznym. W szczególności powiązania organizacyjne i 
finansom, a także techniczno-technologiczne ekeportera z rynkiem kra­
jowym mają charakter zunifikowany i obligatoryjny. Dotyczy to zarówno 
powiązań z innymi przedsiębiorstwami wytwórczymi, Jak i przedsiębiorstwa­
mi ułatwiającymi przepływ produktu (instytucjami ubezpieczeniowymi, spe­
dycyjnymi, finansowymi itp.). Z kolei bezpośrednie powiązania przedelę- 
blorstw wytwórczych z rynkiem zagranicznym są bardzo ograniczone poprzez 
charakterystyczną dla tego modelu zasadę,obligatoryjnego korzystania z 
pośrednictwa krajowych jednostek handlu zagranicznego, które są wyspe­
cjalizowanymi ogniwami'powołanymi do obsługi wymiany handlowej z zagra­
nicą 1 tylko one z reguły posiadają koncesję na jej prowadzenie. Wszel­
kie oddziały, spółki, delegatury są tworzone przez wyspecjalizowane og­
niwa handlu zagranicznego 1 hierarchicznie są z nimi związane. V tym 
przypadku przedsiębiorstwa wytwórcze są zatem odizolowane od rynków za­
granicznych, tym bardziej, ii może tu wystąpió jeszcze dodatkowe ogniwo 
Integrujące ich działalność, tzw. obligatoryjne zrzeszenie.
Powiązania finansowe, organizaoyjne, a takie planistyczne pomiędzy wy­

specjalizowanymi ogniwami handlu zagrani znego (pośrednikami krajowymi) 
a przedsiębiorstwami wytwórczymi kreślone są przez monopolistyczną lub/i 
monopsonistyczną pozycję tych plerwszych.Przedsiębiorstwa wytwórcze sprze­
dają swoje produkty pośrednikowi monopsoniście (zgodnie z Jego zamówie­
niem lub dyrektywą planistyczną) i w skrajnym przypadku na tym kończy Blę 
ich udział w wymianie z zagranicą lub muszą korzystać z jego pośredni­
ctwa jako obligatoryjnego komisanta. Przedsiębiorstwo wytwórcze w mode­
lu scentralizowanym nie ma zatem również żadnego istotnego wpływu na po­
wiąż nia organizacyjne 1 finansowe z krajowymi kontrahentami. V warun­
kach, gdy działalność eksportowa jest wymuszana administracyjnie lub pla­
nistycznie przy braku jakichkolwiek znaczących motywacji ekonomicznych 
do rozwoju eksportu powiązania techniczno-technologiczne nie spełniają 
swoich funkcji, w szczególności obserwuje się małą dbałość o jakość pro­
dukcji i brak autonomii przedsiębiorstw w rozwoju kooperacji z innymi
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przedsiębiorstwami krajowymi, a takie z przedsiębiorstwami zagranicznymi. 
Przedsiębiorstwo nie ma żadnego wpływu na określenie swojego w danych wa­
runkach możliwie korzystnego udziału w realizacji danego przedsięwzięci* 
eksportomgo. Podział powiązań przedsiębiorstwa eksportującego na powią­
zania z Centrum, kontrahentami krajowymi i kontrahentami zagranicznymi 
wskazuje, iż są one zdeterminowane przez powiązania planistyczne tych 
przedsiębiorstw z Centrum oraz z jednostkami wspomagającymi Centrum
(przedsiębióretwa handlu zagranicznego), a także iż wszyatkie rodzaje 
powiązań mają z reguły charakter obligatoryjny i zunifikowany.
W modelu opartym na samodzielności przedsiębiorstw powiązania przed­

siębiorstwa eksportującego kształtowane są przez obiektywne i subiektyw­
ne potrzeby związane z celami jego działania.
Podstawowe znaczenie dla relacji pomiędzy przedsiębiorstwami a Centrum 

w modelu tym mają powiązania finansowe oraz planistyczne. Powiązania fi­
nansowe, obejmujące - jak wspomniano w poprzednich rozdziałach - organi­
zację przepływu pieniądza pjomiędzy nabywcą a eksporterem, w tym przypad­
ku zdeterminowane są przez szereg instrumentów ekonomicznych Centrum,któ­
re ograniczają lub zwiększają faktycznie dopływające do eksportera środ­
ki pieniężne. Wśród instrumentów tych należy wymienić stawki podatkowe, 
stopę procentową, kurs walutowy ltp. Z kolei powiązania planistyczne 
przedsiębiorstwa z Centrum nie służą jużprzepływowi dyrektyw planistycz­
ny oh, lecz informacji o zamierzeniach strategicznych i taktycznych Cen­
trum w danym okresie, które przedsiębiorstwa, z uwagi na własny interee, 
powinny wziąć pod uwagę przy wyznaczaniu kierunków swego działania. Od­
powiedni układ i funkcjonowanie powiązań finansowych, a także planistycz­
nych, powinny doprowadzić do zharmonizowania celu przedsiębiorstwa z ce­
lami Centrum 1 nie dopuścić do wystąpienia konfliktów oraz przekształce­
nia relacji i powiązań w układ adekwatny do modelu scentralizowanego.
Z wyżej zaprezentowanych uwag wynika, iż w analizowanym modelu powiąza­

nia przedsiębiorstwa z innymi podmiotami rynku krajowego oraz z rynkiem 
zagranicznym tworzone są zgodnie z celami przedsiębiorstwa. Stąd też mo­
że ono rozwijać powiązania z rynkiem zagrsnicznym w sposóh autonomiczny 
podejmując działania eksportowe z punktu widzenia ich wpływu na swój wy­
nik finansowy, który powinien determinować automatycznie fundusz płac, 
rozwoju ltp. W modelu tym wszystkie przedsiębiorstwa posiadają zatem 
możliwość bezpośredniego kontaktowania się z ynkami zagranicznymi, co 
oznacza powszechność uprawnień (koncesji) do prowadzenia handlu zagrani­
cznego.
Możliwość bezpośredniego kontaktowania alt przedsiębiorstwa z rynkiem 

zagranicznym nie oznacza konieczności bezpośredniego czy indywidualnego 
działania na rynkach obcych, a tylko Uprawnienie do podejmowania auto­
nomicznych decyzji dotyczących fora tego działania. W przypadku tym po­
jawia się zatem problem projektowania i wyboru krajowych powiązań orga­
nizacyjnych, a także techniczno-technologicznych i finansowych, co w
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praktyce uzależnione jest m.in. od specyfiki branżowej danego przedsię­
biorstwa, jego możliwości produkcyjnych, finansowych i kadrowych.
W omawianym modelu przedsiębiorstwa wytwórcze posiadają następujące mo­

żliwości kontaktowania się z rynkiem zagranicznym w kontekście krajowych 
powiązań organizacyjnychi
1. Samodzielnie i/lub poprzez własne przedstawicielstwa zagraniczne,
2. Poprzez dobrowolne zrzeszenie (spółkę) większej liczby przedsię­

biorstw wytwórczych,
3. Poprzez wyspecjalizowane krajowe ogniwa handlowe, które mogą dzia­

łać jakoi
a) agent lub komisant (typowe ogniwa handlom - pośredniczące),
b) udziałowiec w spółce z przedsiębiorstwami wytwórczymi,
c) hurtownik,
d) firma consultingowa w zakresie informacji rynkowych, finansowych 

itp.
Elastyczny i zróżnicowany charakter powiązań przedsiębiorstwa z kontra­

hentami krajowymi, a także charakter powiązań z Centrum pozwala na lep­
sze ich przystosowanie do specyfiki eksportowanego produktu, a więc i do 
specyfiki jego nabywcy. Biorąc pod uwagę przykładowe powiązania organi­
zacyjne i Yjybrane cechy niektórych produktów, można dokonać próby przy­
porządkowania przedsiębiorstwom różnych brani odmiennych powiązań orga­
nizacyjnych (por.tab.4-).
Różnicowanie krajowych powiązań organizacyjnych może przebiegać rów­

nież w ramach danego przedsiębiorstwa. Realizacja przykładowych trzech 
kontraktów zagranicznych może odbywać się w kontekście powiązań organi­
zacyjnych w następujący sposób:
K o n t r a k t  1 - przedsiębiorstwo wytwórcze --- rynek zagra­

niczny (wykorzystanie filii tego przedsiębiorstwa),
K o n t r a k t  2 - przedsiębiorstwo wytwórcze udziałowcem spółki

przedsiębiorstw ----rynek zagraniczny (wykorzystanie folii spółki i/
/lub filii przedsiębiorstw udziałówców),
K o n t r a k t  3 ~ przedsiębiorstwo wytwórcze -- -̂wyspecjalizowa­

ne krajowe ogniwo handlowe ----rynek zagraniczny (wykorzystanie fi­
lii wyspecjalizowanego krajowego ogniwa handlowego i/lub filii przed­
siębiorstwa wytwórczego). .
W omawianym modelu przedsiębiorstwa wytwórcze mają możliwość bezpośred­

niego kontaktowania się z innymi (obok ogniw zbytu) ogniwami krajowymi, 
które ułatwiają przepływ towarów (usług) do ich nabywców. Staje się to 
szczególnie Istotne 1 konieczne wtedy, gdy przedsiębiorstwa wytwórcze w 
swoich powiązaniach organizacyjnych nie wykorzystują wyspecjalizowanych 
krajowych ogniw zbytu. Sytuacja taka występuje w zaprezentowanych ityżej 
kontraktach 112.
Zagraniczne powiązania organizacyjne, stanowiąc przedłużenie powiązań 

krajowych, są z reguły odzwierciedleniem dążenia eksportera zarówno do
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uwzględnienia preferencji nabywcy w tym zakresie, jak 1 specyfiki pro­
duktów oraz własnych wyżej wspomnianych możliwości produkcyjnych, finan­
sowych i kadrowych. Obok możliwości bezpośredniego łączenia potencjału 
organizacyjnego, produkcyjnego i finansowego eksportera 1 nabywcy lub 
eksportera i innych współeksporterów w postaci powiązań opartych na joint 
venture czy konsorcjum możliwe,a nawet konieczne, staje się zatem wyko­
rzystanie zagranicznych ogniw pośredniczących, takich jak agent, hurtow­
nik czy detalista. Kształtowanie zagranicznych powiązań organizacyjnych 
przez eksportera, jak i próba przyporządkowania z góry określonym przed­
siębiorstwom ich odpowiednich wersji nie zawsze jest możliwa. Ostateczny 
kształt tych powiązań może bowiem zależeć od czynników, na które przed­
siębiorstwo nie ma większego wpływu. Niemniej jednak charakter komplet­
nych obiektów czy eksport maszyn i urządzeń określa możliwość wykorzy­
stania zagranicznych powiązań organizacyjnych w formie konsorojum czy 
joint venture, zaś w eksporcie towarów konsumpcyjnych preferowane jest 
angażowanie agenta czy hurtownika albo bezpośrednich powiązań organiza­
cyjnych z nabywcą, co również można odnieść do towarów masowych i inwe- 
etycyjnych.
Zmiana charakteru powiązań przedsiębiorstwa z Centrum oraz przekształ­

cenie ich roli, o czym wepominano wyżej, oznacza przesunięcie znacznej 
odpowiedzialności przedsiębiorstwa za sprawne funkcjonowanie jego powią­
zań z kontrahentami krajowymi i zagranicznymi i to niezależnie od tego, 
czy działa ono na rynku zagranicznym bezpośrednio, czy pośrednio. Sygna­
lizowany wyżej, fakultatywny, zróżnicowany 1 elastyczny charakter po­
wiązań przedsiębiorstwa nie zawsze jednak może być realizowany w równym 
stopniu, o czym świadczy projektowanie powiązań organizacyjnych. Badając 
wzajemne oddziaływanie wyróżnionych rodzajów powiązań można ustalić ich 
hierarchię, a także prawdopodobny sposób i siłę oddziaływania.
Przykładowo elastyczne i zróżnicowane kształtowanie powiązań organiza­

cyjnych określa zmienność powiązań techniczno-technologicznych, a w kon­
sekwencji i finansowych, zarówno z kontrahentami krajowymi, Jak i zagra­
nicznymi. Należy Jednak podkreślić, lż ostateczny kształt powiązań za­
leży od roli Jaką przedsiębiorstwo może obiektywnie pełnić w relacjach z 
kontrahentami zagranicznymi, a więc od pozycji, jaką może ono przyjąć w 
sieci powiązań. 0 ile bowiem omawiany model charakteryzuje z założenia 
aktywna rola przedsiębiorstwa w sieci powiązań krajowych, o tyle rola 
ta w sieci powiązań zagranicznych zależeć może od szeregu tendencji ogra­
niczających albo wzmacniających. Występowanie tych tendencji może być 
związane zarówno ze sposobem wprowadzania zasad opisanych w modelu opar­
tym na samodzielności przedsiębiorstw, jak 1 z aktualną sytuacją gospo­
darczą.̂  ̂ Biorąc pod uwagę proces wprowadzenia rozpatrywanego modelu re-

"̂ Można liczyć się z brakiem konsekwencji wft wprowadzeniu zasad modelu drugiego, co wiązać należy z sygnalizowanym wcześniej występowaniem w 
gospodarce centralnie planowanej tendencji do centralizacji i koncentra-
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lacjl przedsiębiorstwa z Centrum, podczas analizy i projektowania powią­
zań przedsiębiorstwa z rynkiem zagranicznym należy uwzględnić tendencje 
do (alternatywnie a) lub b))i
1 a) utrzymywania ekstensywnego rozwoju gospodarki,
1 b) uaktywnienia elementów intensywnego rozwoju gospodarki,
2 a) utrzymywania się chronicznego zadłużenia z zagranicą,
2 b) występowania przejściowego zadłużenia z zagranicą lub jego brak,
3 a) utrzymywania się lub powrotu rozwiązań centralistycznych,
3 b) wprowadzenia zdecydowanie rozwiązań decentralistycznych.

Zaprezentowane tendencje rodzą odpowiednio konsekwencje trojakiego rodza­
ju, a mianowlclei
1 a) brak stymulowania przez gospodarkę innowacji techniczno-technolo­

gicznych,
1 b) stymulowanie przez gospodarkę innowacji techniczno-technologicz­

nych,
2 a) bardzo ograniczony dostęp przedsiębiorstw do kredytów w walutach 

zagranicznych,
2 b) relatywnie łatwy dostęp przedsiębiorstw do kredytów 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.
Zakładając, lż wprowadzaniu modelu opartego na samodzielności przedsię­

biorstw towarzyszy tendenoja do utrzymywania rozwiązań centralistycznych 
(3 a) przy jednoczesnym utrzymywaniu się ekstensywnego rozwoju kraju (1a) ■ 
oraz chronicznego zadłużenia gospodarki (2 a), należy przyjąć, iż ich kon­
sekwencje w sposób oczywiście negatywny będą wpływały na kształtowanie . 
powiązań techniczno-technologicznych i finansowyoh z kontrahentami za- 
granioznymi. Im silniejsze będzie oddziaływanie tych tendencji, tym po­
zycja przedsiębiorstwa w sieci powiązań z kontrahentami zagranicznymi 
będzie słabsza. W tym przypadku relacje z nabywcą przybiorą postać okre­
śloną w rozdziale trzecim jako zdominowaną przez nabywcę.
Uodele relacji eksportera z Centrum w sposób uogólniony ukazują po­

wiązania istniejące pomiędzy nimi. W rzeczywistości poszczególne kraje 
socjalistyczne dążą do reallzaoji, co do tendencji, albo modelu scentra­
lizowanego, albo opartego na samodzielności przedsiębiorstw. Ten ostatni

c.d.5)cjl. Przykładowo przechodzeniu do modelu drugiego może towarzyszyć brak Istotnych zmian funkcjonalnyoh 1 strukturalnych na niektórych poziomach gospodarki, w tym głównie na poziomie Centrum, na co zwraca się uwagę w 
kontekście polskiej reforny gospodarczej, Por. m.in. W. W i l c z y n  - 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 przybliżeniu rozwiązaniom wprowadzanym do tej pory Jedynie _
fta"Węgrzech oraz założeniom polskiej reformy gospodarczej. Inne kraje 
deklarują odejśole od modelu scentralizowanego, który okazał alf nie­
sprawny 1 nieodpowiedni do poziomu rozwoju sił wytwórczych osiągniętego 
przez większość krajów omawianego typu. Przejście do mcdelu opartego na 
samodzielności przedsiębiorstw, jak pckazuje praktyka węgierska, jest 
procesem długotrwałym oraz, Jak wynika z polskiego przykładu, napótykcT 
wiele obiektywnych 1 subiektywnych przeszkód. W tym kontekście podkre­
śla się, lż wprowadzanie nowego modelu powinno mleć charakter skokowy, 
polegający na zmianach typu Jakościowego, gdzie w miejsce starego mode­
lu scentralizowanego prcponuje się ncwy, bardziej sprawny model oparty 
na samodzielności przedsiębiorstw, a nie na zmianach llcśclowych mody­
fikujących jedynie niektóre elementy modelu do tej pory funkcjonującego?) 
Problem polega na tym, lż każda nlekonsskwencja 1 opóźnianie zmian zgod­
nych z nowym modelem powoduje zakłócenia w funkcjonowaniu całej gcspo- 
darki, ponieważ rozwiązania pokazane w dwóch modelach to alternatywy, a 
nie komplementarne propozycje. Na tym tle można wekazad, lż realizacja 
proeksportowej strategii naszej gospodarki napotyka na trudności nie 
tylko z uwagi na duże zadłużenie i utrzymywanie się jej ekstensywnego 
rozwoju, ale także z uwagi na występujące nadal rozwiązania charakterys­
tyczne dla modelu scentralizowanego w warunkach wprowadzania elementów 
zgcdnych z modelem cpartym na samodzielności przedeiębiorstw. Jeśli chc- 
dzi c instytucjonalnc-funkcjonalny aspekt tej sprzeczności, to istnieją­
cy resortowy pcdzlał gospodarki 1 brak zdecydcwanej zmiany rcli Centrum 
z bezpośredniego kierowania na sterowanie osłabia znacznie wprowadzenie 
modelu cpartego na partnerskich relacjach pomiędzy Centrum a przedsię­
biorstwami. Z kolei sterowanie przez Centrum wymianą handlową z zagrani­
cą wymaga wprowadzania racjonalnych parametrów, przede wszystkim kursu 
walutowegc i cen transakcyjnych.0) Tymczasem nadal kurs walutowy ustala- 
ny jest ex post, a ceny transakcyjne nie dochodzą do wszystkich przed­
siębiorstw eksportujących. Producentom uniemożliwia to z kolei raojo- 
nalne wyznaczanie kierunków produkoji 1 sprzedaży w podziale na kraj 1 
zagranicę. Również szereg innych rczwlązań dotyczących systemu ekcno- 
mlcznc-finanscwegc przedsiębiorstw ekspcrtujących, takich np. jak ogra­
niczoność dysponowania środkami dewizowymi uzyskanymi z eksportu, rozsze­
rzanie się zakresu stosowania rachunku wyrównawczego (tj. wzrost otrumle-

^Zcb. Polska reforma gospodarcza. Handel Zagraniczny, Oprać. U. Płe- wiec. PWE, Warszawa 1982.
7)'Zob. m.in. S. D u 1 o k it Kierunki refcrny systemu gospodarczego.Wi 

Cele 1 zakres refcrny gcspcdarczej. PWE, Warszawa 1931 s.176-177.
®)por. m.in. D. R o s a t ii Proeksportowa strategia rozwoju. Handel 

Zagraniczny nr 9* 1985, s.3*
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ni finanaowyoh z nim związanych), brak dostatecznych zachęt dla rozwoju 
eksportu ogranicza Istotnie dążenie do proeksportowego rozwoju naszej 
gospodarki, prowadząc nierzadko dc konfliktów zarówno pomiędzy Centrum a 
przedsiębiorstwami, Jak 1 pomiędzy krajowymi uozestnikami eksportu^. Ta­
ki stan rzeczy csłabla znacznie pozycje polskiego eksportera w sieci po­
wiązań z kontrahentami zagranicznymi 1 zwiększa zakres niewykorzystanych 
możliwości eksportowych naszej gospodarki.

5.2. Analiza powiqzań polskiego eksportera budownictwa

Relacje pomiędzy eksporterem a rynkiem krajowym 1 -rynkiem zagranicznym 
przedstawione wyżej, wyznaczają ramy kształtowania powiązań polskiego 
ekspcrtera budownictwa. Równocześnie wspomniane tendencje w zakresie 
stanu danej gospodarki 1 ich konsekwencje będą odgrywały istotną rolę w 
wyznaczeniu jego pozycji w sieci powiązań z kontrahentami zagranicznymi.
Model scentralizowany relacji eksportera z Centrum odpowiada, biorąc 

pod uwago możliwych krajowych uczestników eksportu budownictwa, nastypu­
jąc emu schematowii
- Centrum zarządza w sposób bezpośredni jednostkami uczestniczącymi w 

eksporcie, ckreślając również w sposób zunifikowany powiązania organi­
zacyjne, finansowe i techniczno-technologiczne pomiędzy podmiotami za­
angażowanymi w ten eksport,
- rescrt branżowy oddzlaływuje bezpośrednio 1 pośrednio na podległe mu 

jedncstki zajmujące się wymianą handlową z zagranioą w zakresie budow­
nictwa,
- wyspecjalizowane ogniwa handlowe działają jako monopoliści i pełnią 

funkcje zarówno handlcwe, jak 1 administracyjno-kontrolne w zakresie eks­
portu w odniesieniu do jednostek (organizacji) budowlanych,
- działają obligatoryjnie i i.rwałe zrzeszenia przedsiębiorstw budow­

lanych c charakterze zjedncczeń typu administracyjnego,
- przedsiębiorstwa budowlane są z reguły biernym uczestnikiem eksportu.
Model relacji ekspcrtera z Centrum oparty na samodzielności przedsię­

biorstw odpowiada z kolei następującemu schematcwli
- Centrum wyznacza ogólne warunki działania eksporterom budownictwa,' 

oddzlaływując na nich w sposób pośredni, głównie .za pomocą powiązań fi­
nansowych,
- brak rescrtowego (branżowego) podziału gospodarki narodowej,
- wyspecjalizowane ogniwa handlcwe działają w sposób zróżniccwany,

'''Konieczność istotnych zmian w systemie flnanacwo-okoncmlcznym anali­zuje m.in. A. K a m l ń s k l i  -Twarde" 1 „miękkie" ograniczenia finanso­we w handlu zagranicznym. Handel Zagraniczny nr 1, 1935 s.6-8.
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- działają dobrowolne zrzeszenia przedsiębiorstw budowlanych,
- przedsiębiorstwa budowlane są pełnoprawnym, ektywnya uczestniklea 

eksportu budownictwa, decydującym o sposobie sprzedaży swoich produktów 
za granicę.
Przyjmując, lż wprowadzane od początku lat 60 zmieny w polskiej gospo­

darce odpowiadają co do tendencji modelowi opartemu na samodzielności 
przedsiębiorstw, a więc drugiemu wyżej zaprezentowanemu schematowi, na­
leży dodatkowe wyekBpcnować specyfikę eksportcwegc preduktu budowlane­
go i związane z nią implikacje w zakresie deboru rozwiązań najpełniej jej 
odpowiadających. /
Podstawowe cechy specyficzne eksportowanego produktu budowisnego tci
- techniczno-technologiczny aspekt kontraktów eksportowych, wymagają­

cy bezpośrednich kontaktów pomiędzy przedsiębiorstwami budowlanymi a na­
bywcami,
- miejsce wytwerzenia produktu budowlanego, którym jest z reguły rynek 

zagraniczny, wymaga posiadania wszechstronnej Informacji o krajach i te­
renach, na których produkt ma powstać,
- wysoki stopień złożcncści produktu budowlanego, który stanowić może 

częste skomplikowane przedsięwzięcie organizacyjno-techniczne ,1 finan­
sowe wymaga zaangażowania znacznych sił 1 środków oraz dużej ilości ko­
operantów.
Specyfika produktu budowlanego najwyraźniej przejawia aię - cc podkre­

ślono wyżej - w jego wersji kompleksowej, która obejmuje szereg stad­
ników stanowiących funkcjonalną cełość. Należę do nlchi projektowanie, 
wykonawstwo budowlane, kompletacja (maszyn i urządzeń, materiałów, pół­
fabrykatów itp.). Pcmadto produkt budowlany obejmować może Bzereg usług 
związanych z serwisem technicznym, doradztwem, uruchomieniem danego o- 
biektu itp.
Produkt budowlany może być ekspertowany w postaci usług budowlanych,na 

które składają się jako samoistne składniki usługi związane z przygoto­
waniem dokumentacji technlczno-projektowej oraz usługi świadczcne przez 
specjalistów. V tym ostatnim przypadku sprzedaż usług może mieć postać 
eksportu siły roboczej, eksportu usług dotyczących nadzoru wykonawstwa 
inwestycyjnego oraz eksportu analiz, studiów, założsń i raportów tech­
niczno-ekonomicznych, sporządzanych głównie za granicą, a także wstęp­
nej 1 bieżącej (po i odbiorze) eksplcataoji danego przedsięwzięcia.
Pcnadtc eksportowany produkt budowlany może cbjąć również przedsięwzię­

cia inwestycyjne, które nie stanowią funkcjonalnej całości, a pewną jej 
ozęść (np. prsce fundamentowe, wykopy 4-tp.).
Z Istoty modelu opartego na samodzielności przedsięblorstw^wynika, iz 

odpowiadające nu rozwiązania w zakresie eksportu budownlotwa powinny być 
zróżnicowane. Również zmienny zakres eksportowanego produktu budowlanego 
w praktyce powinien oznaczać różnicowanie rozwiązań określających rolę 
oraz zakres działania głównych uczestników sksportu i Jest on związany
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zarówne ze specyfiką produktu, jak i możliwościami techniczno-technologi­
cznymi, finansowymi oraz organizacyjnymi eksportera pochodzącego s gospo­
darki o danym poziomie rozwoju.
Eicrąc ped uwagę dwa kryteria, tj.t 
s) lokalizację lniojatywy w zakresie eksportu oraz
b) lokalizację funkcji zbytu i produkcji 

meżna wyodrębnić szereg przypadków szczegółowych rozwiązań w z okrasie 
eksportu budownictwa w ramach modelu opartego na samodzielności przedsię­
biorstw.1® ̂

Przypadek 1

a. Lokalizacja funkcji zbytu i produkcji w przedsiębiorstwie budowla­
nym.
b. Lokalizacja inicjatywy w zakresie ekepertu w przedsiębiorstwie bu­

dowlanym.
W pierwszym przypadku przedsiębiorstwo budowlane jest nastawione pro­

eksportowo, co oznacza, lż eksport budownictwa odgrywa zasadniczą relę w 
całokształcie Jego działalności.11  ̂Przedsiębiorstwo posiada możliwości 
techniczne, finansowe 1 kadrowe do samodzielnego działania na międzyna­
rodowym rynku budowlanym, głównie jednak w zakresie obejmującym częś­
ciowe wykonawstwo (np. ekspert usług specjalistycznych, eksport Biły ro­
bocie j), a w ograniczonym stopniu dotyczyć może mniejszych specjalisty­
cznych przedsięwzięć kompleksowych (ir*p. melioracji), 
i Możliwość realizacji przez przedsiębiorstwo budowlane osłokaztałtu 
działań związanych nie tylke z wykonawstwem (funkcja produkcji), ale rówT

L̂okalizacja inicjatywy w zakresie eksportu wskazuje podmiot, który w dominujący sposób wpływa na decyzje dctyczące przede wszystkim struktury przedmiotowej eksportu. Może cn także decydować o jego strukturze kie­
runkowej (tzn. gdzie sprzedać) oraz czasewej (kiedy dekenać sprzedaży),a jtakże o warunkach płatności (m.in. za ile sprzedać).
I Kryterium lokalizacji inicjatywy odnosi się do konkretnego przedsięwzię­
cia eksportowego i zdeterminowane może być np. jego wielkością i zakre­
sem. Z kolei kryterium lokalizacji funkcji zbytu wskazuje na potencjalne mcżllwości cbsługi i realizacji eksportu przez dany podmiot.
111 I■'Warto podkreślić, na cc wskazywano bardzo często podczas badań, iż z uwagi na specyfikę eksportu budownictwa,- w ramach którego bszpcśredni realizatorzy danego przedsięwzięcia wyjeżdżają zs granloę (miejsce budo- 

;wy danego kompleksowego przedsięwzięcia budowlanego) i otrzymują zapłatę 
w całcści lub w części w zagranicznych środkach płatniczych, istnieje bardzo silna motywacja załóg przedsiębiorstw budowlanych do rozwoju eks­
portu budownictwa 1 traktowaniu go jako Istotnej sfery działalności przed­siębiorstwa.
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nleż ze sprzedażą za granicę (funkcja zbytu) sprawia, że w omawianym 
przypadku może one dokonywać autonomicznych wyborów co do ewentualnego 
nawiązywania stosunków umowny oh z kontrahentami krajowymi i zagraniczny­
mi. Daje mu to dużą elaatycznoAć działania i znaczną siłę przetargową w 
kontaktach z krajowymi ogniwami handlowymi (pośrednikami).

Przypadek 2

a* Przedsiębiorstwo budowlane konoentruje się głównie na funkcji pro­
dukcji i zleca realizację funkcji zbytu krajowym Ogniwem handlowym.
b. Lokalizacja inicjatywy w zakresie eksportu w przedsiębiorstwie bu- 

dcwlnaym.
W niniejszym przypadku działalność eksportowa nie dominuje w cało­

kształcie aktywności gospodarczej przedsiębiorstwa budowlanego. Przed­
siębiorstwo, nie pcsiadając możliwości samodzielnego wejścia na rynek 
zagraniczny, korzysta z usług wyspecjalizowanych Jednostek handlowych 
lub innych ̂jednostek zdolnych do zrealizowania w jego imieniu i na jego 
rachunek funkcji zbytu (sprzedaży produktu za granicę).
W rozpatrywanym przypadku przedsiębiorstwo budowlane występuje z regu­

ły w roli zleceniodawcy, korzystającego z usług ogniw pcśrednluzących. 
Jednak 1 tu może cno zdecydcwać się (przy uwzględnieniu swoich dotych­
czasowych doświadczeń w zakresie budownictwa krajowego i zagranicznego, 
zakresu eksportowanych robót i ewentualnej specjalizacji) na opracowania, 
a następnie realizację strategii tzw, bezpiecznego, samodzielnego wejś­
cia na międzynarodowy rynek budowlany. Polega cnc m.in. na tym, że w fa­
zie początkowej przedsiębiorstwo podejmuje się wykonawstwa prostych, ma­
ło skomplikowanych robót (np. przedsiębiorstwa inżynieryjne realizują ro­
boty ziemne) z czasem przechodząc do bardziej skomplikowanych form eks­
portu, zarówno pod względem rzeczowym, jak i w sensie rozwiniętych form 
kooperacji.

Przypadek 3

a. Lokalizacja funkcji zbytu na szczeblu zrzeszenia przedsiębiorstw.
, b. Lokalizacja inicjatywy w zakresie eksportu na szczeblu zrzeszenia 
‘przedsiębiorstw.

Trzeci przypadek dotyczy zrzeszeń przedsiębiorstw, koncentrujących swo­
ją działalność na eksporcie budownictwa (zrzeszenia branżowe de. ekspor­
tu), Dysponują one znacznym potencjałem eksportowym i Jako generalni wy­
konawcy uegą realizować duże kompleksowe przedsięwzięcia na rynku zagra­
nicznym. Do cmawianych zrzeszeń przystępują zarówno przedsiębiorstwa bu- 
dcwlane specjalizujące się w eksporcie, jak i przedsiębiorstwa, których
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mcżliwości ekspertowe są relatywnie małe. Ioh trzon tworzą jednak przed­
siębiorstwa doświadczone w działalności na międzynarodowym rynku budow­
lanym, W skład zrzeszenia może wchodzić również wyspecjalizowana jedno­
stka handlowa, która obsługuje wyłącznie to zrzeszenie. Zgrupowanie przed­
siębiorstw może mieć relatywnie stałą konfiguraoję partnerów lub może byó 
układem elastycznym, tylko o pewnej strukturze stałej. Zalety to m.inT od 
tego, w jaki spesób zestało ono utworzone i jakie postawiło sobie cęle. 
Frzykładowot czy powstało dla realizacji danegc kontraktu (zrzeszenie ad 
hcc - czascwe), czy też przesłanką jego powstsnia było zapewnienie w spo­
sób trwały (w dłuższym okresie) większej siły przetargowej na danym ryn­
ku regionalnym, krajowym lub jego segmencie (zrzeszenie rynkowe - geogra- 
floene), czy też powołano je dla realizacji danego typu kcntraktów(zrze- 
szenia^wyspecjallzowane).
Obok korzyści- jakie daje zrzeszone działanie przedsiębiorstw (zwiększe­

nie siły przetargowej na rynku międzynarodowym, koncentracja sił, śred- 
ków i doświadczenia) może ono rónnież wywołać określone zjawiska ujemne.
W szczególności Istnieje niebezpieczeństwo tworzenia się struktur biuro­
kratycznych, ograniczanie autonemii przedsiębiorstw (szczególnie ' tych 
słabszych) oraz monopolizacja, przejawiająca się m.in. w dyskryminowaniu 
1 eliminowaniu przedsiębiorstw, które nie przystąpiły do zrzeszenia.W ce­
lu ograniczenia tych negatywnych zjawisk^należy tak dobierać formę zrze­
szenia (spółka z ograniczoną odpowiedzialnością, konsorcjum, jcint ven- 
ture ltp.), by przy zachowaniu możliwie dużej autonomii przedsiębiorstw 
1 ich udziału w decyzjach, zspewnić danemu ugrupcwaniu elastyczność 1 
skuteczność działania na rynkach zagranicznych. Ponadto meżna cgraniozyć 
możliwość tworzenia zrzeszeń ogólnokrajowych (oprócz zrzeszeń przedsię­
biorstw specjalistycznych, np. elektrycznych) na rzeoz ugrupowań regio­
nalnych.

i

Przypadek 4

a. Lokalizacja funkcji zbytu w wyspecjalizowanych jednostkach handlu 
zagranicznego i innych jedncstkach usługowych.
b. Lokalizacja inicjatywy w wyspecjalizowanych jednostkach handlu za­

granicznego 1 Innych jedncstkach usługowych.
W tym przypadku wyspecjalizowane jednostki handlu zagranicznego zdolne 

do obsługi 1 realizacji funkcji zbytu na rynkach zagranicznych prowadzą 
w kraju akwizycję, której oelem jest zaangażowanie przedsiębiorstw bu­
dowlanych w działalność eksportową. Z uwagi na założoną inicjatywną rolę 
jednostek handlu zagranicznego powiązania pomiędzy nimi a przedsiębior­
stwami budcwlanymi mają z reguły postać sprzedaży na rachunek i w Imie­
niu tych jednostek.
Omawiany przypadek odnosi się do sytuacji, kiedy przedsiębiorstwa bu­
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dowlane nie chcą lub ale nogą (z uwagi na ograniczona własno zasoby) po­
nosić ryzyka działalności eksportowej. Wtedy to całość ryzyka przejmuje 
wyspecjalizowana jednostka handlu zagranicznego. Sytuacje te oznaczmy ja­
ko 4 a.
Ponadto przypadek ten dotyczy przedsięwzięć a Importowych, w których za­

sadniczą rolę odgrywają prace projektowe związane z technologią produk­
cji l/lub wykonawstwa. Wtedy to jednostki usługowe, np. biura projektów, 
stają się ognlwen wiodącym w ramach układu kooperacyjnego przadslę- » 
biorstw budowlanych 1 przedsiębiorstw dostarczających maszyny 1 urządze­
nia dla danego kompleksowego przedslęwzlęola eksportowego. Również biu­
ra projektowe i podobne jednostki w rozpatrywany* przypadku, z uwagi 
na posiadane zasoby kadrowe, nogą speojalizować się 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 istotą nodelu opartego na samodzielnośoi przedsiębiorstw an­

gażowanie się Centrum w eksport budownictwa nie może oznaczać bezpośred­
niego kierowania nim. W tym przypadku- chodzi o sytuację, gdy Centrua, 
zainteresowane skierowaniem danego potenojału budownictwa eksportowego 
na określony rynek,.oddziaływuje pośrednio (przy pcmocy instrumentów eko­
nomicznych) na-jednostki gospodarcze. W szczególności Centrum może cgło- 
slć przetarg (z reguły ograniczony) 1 stworzyć dogodne warunki finansowe 
realizacji popieranego przez nie przedsięwzięcia eksportowego.

Jak wynika z charakterystyki przedstawionych wyżej przypadków, każdy 
s nich prezentuje odmienny układ powiązań z rynkiem krajowym oraz zmie­
niającą się rolę przedsiębiorstwa w tym układzie, a także zróżnicowaną 
pozycję przedsiębiorstwa w sieoi powiązań z kontrahentami zagraniozńyml. 
Wyodrębniając te przypadki skonoentrowano się głównie na podkreśleniu 
zróżnicowanego i elastycznego charakteru powiązań przedsiębiorstwa z ryn­
kiem krajowym. W praktyce przyjęcie przez przedsiębiorstwo wersji działa­
nia zgodnej z wyszo ególni nynl przypadkami i odpowiadającymi lm powiąza­
niami przedsiębiorstw z innymi krajowymi uozestnlkaml eksportu budowni­
ctwa uzależnione Jest przykładowo od ich wewnętrznych możliwości (finan­
sowych, kadrowych itp.), od zakresu danego przedsięwzięola budowlanego 
oraz od jego znaczenia w polityce handlu zagranicznego Centrum. Ponadto 
dane prs asiębiorstwo może w różnych kontraktach realizować odtolenr* 
r> i : ,zania. Np. przedsiębiorstwo, - które|działa w Jednym trakel 
zgodnie z pierwszym przypadkiem, w innych może realizować trzeci lub pią­
ty, a gdy działa zgodnie z przypadkiem drugim noże. Jednocześnie ksstałto- 
waó swoje powiązania zgodnie a trzeć a, czwartym lub plątyn.
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Pierwszy przypadek charakteryzuje elf największym uniezależnieniem alf' 
przedsiębiorstwa od innych krajowych kontrahentów w żakre ile kształtowa­
nia powiązań s kontrahentami zagranicznymi. Nia oznacza to Jednak rów­
nio dużego wpływu na powiązania z zagranicznymi kontrahentami.Jeżeli 
przedsiębiorstwo nie zakłada wzmocnienia swojego potencjału pcprzes wy­
korzystanie wsparcia Innych krajowych kontrahentów (oznacza to brak po­
wiązań organizacyjnych, teohniczno-technclogicznych oraz finanscwyoh c 
nimi) i zamierza działać indywidualnie, decyduje się tym samym bq rclę 
podwykonawcy lub pcdwykonawoy podwykonawcy w ramach danego kompleksowego 
przedsięwzięcia budowlanego. W przypadku tym relacje 1 odpowiadające im 
powiązania będą zgodne z I wariantem relacji eksportera z nabywcą (zdomi­
nowany przez nabywcę), a tylko w bardzo ograniczonym stopniu w ekspor­
cie wysoce specjalistycznychorcbót przybiorą postać relacji i powiązań 
opisanych w II wariancie (kcoperaoyjnym).
Drugi przypadek zakłada rczwój powiązań organizacyjnych i finanscwyoh 

z kontrahentami krajowymi (głównie z krajowymi ogniwami handlowymi), cc 
Jednak nie wzmacnia istotnie pozycji przedsiębiorstwa w Jego powiązaniach 
z kontrahentami zagranicznymi, biorąc pod uwagę jegc z założenia skromny 
potencjał wyjściowy. Stąd też przypadek ten odpowiada zdecydowanie wa­
riantowi zdominowanemu przez nabywcę, zaś rola przedsiębiorstwa budowla­
nego to wyłącznie podwykcnawstwo małe skomplikowanych robót.
Trzeci przypadek, zakładający scedowanie przez przedsiębiorstwo auto­

nomii w zakresie decyzji ekspertowych na rzecz zrzeszenia przedsiębiorstw 
charakteryzuje się szeroko rozwiniętą siecią pcwiązań technicznc-technc- 
lcglcznych, organizacyjnych i finansowych przedsiębiorstwa z innymi kon­
trahentami krajowymi. Biorąc pod uwagę potencjał zgrupcwanych przedsię­
biorstw mogą one, jako zrzeszenie, odgrywać relę zaprezentowaną w dwóch 
pierwszych wariantach relacji pcmiędzy eksporterem i nabywcą craz odpo­
wiadających im wariantach pcwiązań. W praktyce jest ona uzależniona od 
szeregu czynników, c których była mowa wcześniej, takich jaki specyfika 
produktu, siła przetargewa nabywcy i eksportera, charakter rynku nabywcy 
ltp.
Czwarty przypadek rczpatruje dwie sytuacje. W pierwszej (4a), przedsię­

biorstwo budowlane posiada powiązania organizacyjne i finansowe z krajo­
wymi ogniwami handlu zagranicznego, przy założonej biernej roli przed­
siębiorstwa i scedowaniu inicjatywy na ogniwo handlowe. Siła przetargowa 
takiego układu powiązań w eksporcie budownlotwa nie może być duża, a je­
go pczycja w sieci powiązań z kontrahentami zagranicznymi jest cdpowied- 
ńio niska. Stąd w tej sytuacji należy brać pod uwagę jedynie I wariant 
relacji ekspertera z nabywcą i funkcję podwykonawcy.
Druga sytuacja (4 b) zakłada szeroki rozwój pcwiązań techniczno-techno­

logicznych, organizacyjnych i finanscwyoh z kontrahentami kraJowymi(przy 
czym dominującym ogniwem w zakresie krajowych powiązań jest Jednostka us­
ługowa o charakterze projektowym) lub też samodzielne Indywidualne wy­
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stępowanie Jednostek projektowych w kontaktach ż kontrahentami zagrani­
cznymi. W pierwszej wersji możliwe jest przyjęcie II webiantu relacji i 
powiązań eksportera z nabywcą, w drugiej natomiast, należy przyjąć I wa­
riant i pczycję podwykonawcy danej Jednostki projektowej.
Ostatni przypadek charakteryzuje się szeroko rozwiniętymi powiązaniami 

finansowymi pomiędzy krajowymi uczestnikami ekspcrtu budownictwa a Cen­
trum. Wynikająca stąd relatywnie wysoka pozycja przetargowa krajowych 
kontrahentów w sieci powiązań z kontrahentami zagranicznymi może byó do­
datkowe wzmocniona kredytowaniem kompleksowego przedsięwzięcia - budow­
lanego przez Centrum. W tym przypadku relacje eksportera z nabywcą mogą 
mieć pestać opisaną w wariancie kooperacyjnym.
Speoyfiką międzynarodowego rynku budcwlanego Jest m.in. duże koncen­

tracja podaży i częste występowanie jako eksperterów kompleksowych przed­
sięwzięć budowlanych wielkich przedsiębiorstw o bardzc znacznym poten­
cjale techniczno-technologicznym, organizacyjnym 1 finansowym. Stąd też 
projektując pcwlązanla techniczno-technologiczne, organizacyjne i finan­
sowe polskich eksporterów budownictwa należy preferować raczej układy 
odpowiadające przypadkom 3 i 4 b (wersja, gdzie biurc projektowe zdo­
minowało innych krajowych kontrahentów), które megą prezentować odpo­
wiednio duży potencjał w kontaktach z kontrahentami zagranicznymi. Nie 
zawsze jednak jest to gwarancją uzyskania korzystnej pozycji w aieci po­
wiązań z nabywcą. W tym miejscu należy bcwiem uwzględnić zaprezentowane 
wyżej tendnecje w gospodarce centralnie planowanej i związane z nimi kon­
sekwencje. Konsekwencje te mogą nie tylko csłabić pozycję polskich przed­
siębiorstw, ale i wyeliminować je z eksportu budownictwa (np. brak dc- 
stępu do kredytów w walutach zagranicznych)1^. Z drugiej streny przed­
siębiorstwa mogą również kształtować powiązania tecbniczno-technclogicz— - 
ne, organizacyjne i finansowe z kontrahentami zagranicznymi (generalnymi 
wykonawcami, podwykonawcami) i w ten sposób starać się polepszyć sweją 
pozycję w sieci powiązań z nabywcą. Jednakże, na co wskazywała większość 
badanych polskich przedsiębiorstw budcwlanych i przemysłowych zaangażowa­
nych w eksport budownictwa, nadal istniejące ograniczone możliwości bez­
pośredniego kontaktowania się z rynkiec zagranicznym, a także często 
ujawniający się brak partnerskich kontaktów kooperacyjnych z innymi kra­
jowymi uczestnikami eksportu budownictwa osłabia znacznie ich pozycję w 
kontaktach z przedsiębiorstwami zagranicznymi. •
Przypadki 1,2 1 4a i określają pczycję polskich przedsiębiorstw jako 

zdominowaną nie tyle przez samego nabywcę, Ile przez kontrahentów zagra­
nicznych pełniących w stosunku do pclskich przedsiębiorstw funkcję ge­
neralnych wykonawców.

Ŵszystkie badane przedsiębiorstwa podkreślały, lż bardzo ograniczo­
ne możliwości dysponowania własnymi lub pożyczonymi zagranicznymi środka­mi płatniczymi eliminują często Ich udział w eksporoie budownictwa.
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Wcześniej podkreślano, lż pojęcie bierności eksportera etoscwane w pra­
cy nie może mieć charakteru absolutnego. Dotyczy to również polskich U- 
czestnlków tej fermy wymiany międzynarodoweJ. V szczególności pcwinni 
cni zatem dążyó do opracowania 1 realizacji strategii marketingowej uw­
zględniającej, w ramach projektowanych powiązań, ich zdolncśó do osiąg­
nięcia dwóch celów
1) mcżllwle korzystnego w danych warunkach powiązania zasobów z zaso­

bami kentrahentów C nabywcy oraz współwykonawców),
2) identyfikacji warunków realizacji komplekscwegc przedsięwzięcia bu­

dowlanego na rynku zagranicznym (zakres tej identyfikacji będzie różny 
w przypadku generalnego wykonawcy i podwykonawców).
Cel pierwszy należy odnieść do projektowania materlalnyoh 1 informacyj­

nych pcwiązań technlcznc-technclogicznych, finansowych i organizacyjnych 
(por. rozdział 4), natomiast drugi z reguły Jedynie do pcwiązań informa­
cyjnych. Zarówno pierwszy, jak i drugi cel megą stanowić również podsta­
wę oceny działań przedsiębiorstwa w ramach analizy zmierzającej do po­
równania spodziewanych wyników w eksporcie budownictwa z faktycznie 
osiągniętymi. Chodzi tu m.in. o stwierdzenie, kt£re powiązania działają 
sprawnie i przyczyniają aię dc realizacji załcżonych wyników, a które 
utrudniają lub uniemożliwiają ich csiągnięcie.
Jak wynika z prezentowanych wyżeJ przypadków pozycja pclskich ekspor­

terów budownictwa w sieci powiązań może. byó często zdominowana przez kon­
trahentów zagranicznych (nabywców i 'generalnych wykcnawców). W tej sy­
tuacji w trakcie projektowania powiązań szczególnego znaczenia nabiera 
konieczność uwzględnienia przez nich działań pclegających naj
a) dążeniu do uzyskania zlecenia realizacji kompleksowego przedsięwzlę- 

ola budowlanego (generalny wykonawca) lub jego składników (podwykonawcy)t
- akwizycja,
b) informowaniu o możliwościach i osiągnięciach ekspertowych (general­

ny wykonawca ---- ►- inwestor zagraniczny, podwykonawcy ---►  generalny
wykonawca oraz podwykonawcy--- 1»- inwestor zagraniczny) - reklama,
o) podtrzymywaniu oraz umacnianiu pozycji na danym rynku (wśród Inwe­

storów oraz współwykonawców z danego rynku zagranioznego, regionu lub 
branży) - public relatlons.
Pojęcie bierności eksportera budownictwa ma zatem charakter względny i 

wskazuje jedynie, iż specyficzna pozycja eksportera w relacjach z nabyw­
cą kompleksowyoh przedsięwzięć budowlanych powinna byó uwzględniona w Je­
go działaniach marketingowych, by można je było określić jako racjonalne.

13)por. k.F o n f a r ai Z problemów marketingu..., op.clt.



6. ZIKOfiCZEIIIE

Pojawienie sle na rynku 4wiatowym jakościowo nowych produktów, jaklnl 
są kompleksowe prsadsicwzięcia budowlane zrodziło konieoznośó uwzględ­
nienia ioh w badaniach prawidłowości rządząoyoh wymianą międzynarodową. 
Bksport tych produktów charakteryzuje ale bowlen ssereglem specyficznych
o oh zasadniczo różniących go od innych fora tej wymiany.

Studia krajowej 1 zagranicznej literatury z tego zakresu wykazały, ie 
prowadzona do tej pory badania mechanizmu funkojonowania eksportu budow­
nlotwa, chociaż nierzadko Interesujące 1 inspirujące, są nlewystarosają- 
oe, często wyolnkowe 1 jednostronne. Istniejące publikacje dotyczące 
eksportu budownlotwa nie uwzględniają zupełnie podejścia marketingowego, 
koncentrującego sle na wymianie jednej wartośol na inną aachodaącej po­
między spr* dającym a nabywcą. Również w -polskiej 1 zagranicznej litera­
turze marketingowej nie zajmowano sio dotychczas taklal produktami jak 
kompleksowe przedsięwzięcia budowlane. Wykorzystanie podejścia marketin­
gowego rokowało nadzieje na całościowe 1 wyczerpująoe wyjaśnienie 1 opis 
nechanlzmu funkcjonowania eksportu budownictwa, co stanowiło główną prze­
słankę podjęcia tematu niniejszej pracy, a zaprezentowanie marketingowej 
koncepcji eksportu budownictwa stało sle jej podstawowym celem.Marketin­
gowa koncepcja eksportu budownlotwa rozumiana jako ujecie wymiany mię­
dzynarodowej w konwenojl marketingowej zawiera zarówno wykorzystanie po­
dejścia marketingowego dla opisu 1 wyjaśnienia mechanizmu funkcjonowania 
eksportu budownlotwa, jak 1 jednocześnie wskazanie na tym tle jego od­
rębności od innych form wymiany międzynarodowej opartych na zasadach mar­
ketingu. W toku realizacji tak określonego celu pracy szczególnie istot­
ne 1 niezbędne okazało sle kolejnot

1. Zidentyfikowanie 1 uogólnienie zachowania sle nabywcy na międzyna­
rodowym rynku budów]anyn na tle specyfiki kompleksowyoh przedsięwzięć 
budowlanyoh oraz paradygmatu aktywności nabywcyi

2. Prowadzenie badania kontaktów pomiędzy eksporterem a nabywcą za 
pomocą analizy relacji 1 powiązań rozszerzających 1 konkretyzujących naj­
nowsze badania z zakresu marketingu przenysłowego poprzez uwzględnienie 
mało podatnych na standaryzacje produktów - systemów oraz szczególnej 
pozycji inwestora zagranicznego (nabywoy).

3. Ujawnienie bardzo dużego wpływu inwestora zagranicznego na proces 
generowania potrzeby 1 określanie sposobu jej materializacji oraz Jego 
lniojatywy w zakresie komunikowania sie z eksporterami. Zaobserwowany
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zróżnicowany charakter kontaktów poalęd*y eksportera* a 'nabywcą stał al« 
podstawą do spojrzenia na podejście marketingowe w sposób zróżnicowany 
poprzez wyodrębnienie w jego ramaoh trzech orientacji, z których udoml- 
nowana przez nabywco 1 kooperacyjna okazały sic oharakterystyozne dla 
eksportu budowniotwa 1 rynków przemysłowych, zaś zdominowana przez sprze­
dającego z reguły dla rynków towarów konsumpcyjnych, gdy rozpatruje sle 
kontakty pomiędzy sprzedającym a ostatecznym nabywcą*

4* Wyodrębnienie na tle trzech orlentaojl marketingowych trzech wa­
riantów relacji pomiędzy eksporterem a nabywoą kompleksowych przedsię­
wzięć budowlanych. Badanie zrównoważonego bądź zdominowanego charakteru 
tych relacji pozwoliło na strukturallzacje szeregu lstotnyoh zjawisk 
charakterystycznych dla analizowanej formy wymiany międzynarodowej z jed­
noczesnym podkreśleniem większego znaczenia w eksporcie budowniotwa wa­
riantów relacji: zdominowanego przez nabywcę 1 kooperacyjnego, a znacz­
nie mniejszego - z uwagi na specyfikę produktu, nabywcy 1 rynku - wa­
riantu relacji zdominowanego przez eksportera.

5. Projektowanie powiązań techniczno-technologicznych, finansowych 
i organizacyjnych pomiędzy eksporterem a nabywcą kompleksowych przed­
sięwzięć budowlanych w aspekcie ich symbiozy przedmiotowej i/lub podmio­
towej ujętej w kolejnych wariantach relacji, oo pozwoliło na wielostron­
ne i całościowe spojrzenie na eksport budowniotwa i wyeksponowanie jego 
dalszych odrębności od innych form wymiany międzynarodowej.

6. Zweryfikowanie uprzednio stworzonego wewnętrznie spójnego układu 
relacji i powiązań pomiędzy eksporterem a nabywcą w trakcie ponownego 
przeprowadzenia badań empirycznych poprzez porównanie uogólnionych pro­
pozycji z rzeczywistością. Umożliwiło to określenie natury, przyozyn 1 
stopnia możliwych odchyleń konkretnych sytuacji mających miejsce w prak­
tyce eksportu budownictwa od zaprop< towanyc] uogólnień.

7* Uwzględnienie w badaniach kontaktów pomiędzy przedsiębiorstwami 
działającymi na rynkach nieanonimowych specyfiki gospodarki.kraju eks­
portera (na przykładzie gospodarki centralnie planowanej). Pozwoliło to 
na rozszerzenie 1 skonkretyzowanie prowadzonych rozważań, a jednoozfeś- 
nie wskazało na wage badań relacji 1 powiązań eksportera zarówno z kon­
trahentami zagranioznymi, jak 1 krajowymi, a takie z Centrum jako ośrod­
kiem władzy gospodarczej.

Intencją autora przy podejmowaniu tematu niniejszej pracy było przede 
wszystkim poszerzenie stanu wiedzy osiągniętego w badaniach z zakresu 
marketingu przemysłowego i wymiany międzynarodowej o problematykę zwią­
zaną z eksportem budowniotwa, stanowiącym nowy, specyficzny 1 znaczący 
składnik obrotów międzynarodowych. Wszechstronne i oałośolowe badanie 
wymiany międzynarodowej w zakresie budowniotwa nie byłoby możliwe bez 
zebrania odpowiednich danych empirycznych. Stały sle ons jedną z istot­
nych inspiracji oraz weryfikatorem we wszystkich etapach przygotowywania 
niniejszej pracy. Częste kontakty z praktyką gospodarczą polską i zagra-
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nieśną, przeprowadzone wywiady 1 nlafor ilne rozmowy przekonały,li uogól­
nione rozważania w niej sawart* nogą mleć również swoja bezpośrednie od­
niesienia praktyozne, a w szczególnośoli

1. Pokazanie relacji 1 powiązań pomiędzy eksporterem a nabywcą kom­
pleksowych przedBlowzlcć budowlanych w różnych sytuaojach w ujęciu wa­
riantowana umożliwia loh wykorzystanie dla analizy 1 projektowania stra­
tegii przedsiębiorstwa eksportującego kompleksowe przedsięwzięcia budow­
lane lub jego składniki.

2. Wskazanie podstawowych założeń 1 elementów działań marketingowych 
w eksporcie budownlotwa pozwala również na loh wykorzystanie na Innych 
rynkach przemysłowych, szczególnie towarów mniej podatnych na standary- 
zaoje 1 bardziej lndywlduall soi -mych.

3. Zaproponowanie szeregu rozwiązań w zakresie polskiego eksportu bu­
downlotwa wskazujs eksporterowi szereg Implikacji praktycznych, w szcze­
gólności dla jego pozycji w sieci powiązań z kontrahentami zagranicznymi.

W toku prezentowanych rozważań starano sio * sposób możliwie wyczer­
pujący wykorzystując podejśole marketingowe zbadań mechanizm funkojono­
wania eksportu budownictwa oraz wskazać zasadnicze odrębności tej formy 
wymiany międzynarodowej.

Pionierski charakter badań, a w konsekwenojl niemożność porównan. 
loh wyników, ograniczyły możliwość dokonania uogólnień na wysokim pozio­
mie abstrakcji.

Niemniej jednak na podstawie zaprezentowanych rozważań, biorąc pod 
uwagę specyfikę rynku 1 produktu, udało sie stwierdzić kilka Istotnych 
dla eksportu budownictwa prawidłowe^oi, które można roz zerzyć na inne 
mało podatne -na standaryzaoje towary lnwestyoyjne. Wśród prawidłowości 
tych wymienić możnai

- aktywną, często dominującą role nabywcy w kontaktach z eksporterem,
- konieczność rozwoju eksportu w formie sprzedaży produktów-systemó*,
- często autonomiczny charakter prooesu generowania potrzeby 1 two­

rzenia Idei przyszłego produktu przez nabywcę*
- bardzo duży zakres Inicjatywy nabywcy w prooesle komunikowania nie 

z eksporterem,
- bardzo dużą role kontaktów nieformalnych pomiędzy eksporterem a na­

bywcą.
Dokonane badania zwróciły również uwagę na konieczność faktyoznego. a 

nie tylko pozornego eksponowania w marketingu przemysłowym pozycji na­
bywcy poprzez podkreślenie wagi jego działań rynkowych.

Przewartościowaniu powinno również ulec często tradycyjnie rozpatry­
wane zagadnienie wprowadzania nowych wyrobów na rynek 1 procesów Innowa­
cyjnych w sytuacji, gdy każdy sprzedawany produkt w ramach badanej w 
pracy formy wymiany międzynarodowej ma charakter nowości dla eksportera.

Również cykl życia mało podatnych na standaryzacje dóbr inwestycyj­
nych skłaniaa w świetle przeprowadzonych badań produktów budowlanych, do 
odmiennego spojrzenia na klasyczne ujecie cyklu żywotności produktów.
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W pracy nie poruszono wszystkich możliwych implikacji związanych z 
badaniem mechanizmu funkojonowanla ekaportu budownlotwa orać kontaktów 
pomiędzy przedsiębiorstwami na rynkach przemysłowych w kontekóole marke­
tingu. Skoncentrowano ale w niej na zdaniem autora najistotniejszych za­
gadnieniach, których rozwiązanie stwarza przesłanki do dalszych prao z 
tego zakresu.

Jak wspomniano we wstępie pracy ma ona stanowić przyozynek do rozwoju 
teorii marketingu przemysłowego. Wypracowanie dalszych załcfceń i twier­
dzeń tej teorii wymaga prowadzenia systematycznych 1 szerokich badań em­
pirycznych oraz doskonalenia narzędzi i metod badawczych, oo z uwagi na 
zakres analiz odbywać sle będzie głównie w ramach międzynarodowych grup 
badawczych.
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Krzysztof Fonfara 

MARKETING CONCEPT OF INTERNATIONAL CONSTRUCTION

3 u m m a r y

The study is dealing with the International construction (oonstruo- 
tlon exportation) - relatlvely ne«r but stlll important form of the In­
ternational bualneee whlch till ncw was not a subject of the oomprehen- 
slre sclentlflc research. The goal of the study ls the posslble fuli 
underatandlng 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 whlch also could enable 
to point out the speclflclty of the International construction compared 
wlth other formo of the International business.

Wlthln the study both deductive and lriductive methcds were used and 
the lnsplratlon was the literaturo as well as the emplrlc lnvestIgatlone. 
These last embrace 30 complex construction ventures and over 100 Inter- 
vlews wlth the exporters, lnvestcrs and other instltutlons lnvolved ln 
the International construction (banks, consulting flrms, mlnistrles) 
from western, sooialist and developing countrles.

Aooording to the new trends wlthln 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 lnvestlgatlon 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 exposlng the maln streams wlthln the marketing and the posslble 
lnspirations for the research. It also contalns the charaoterlstio of the 
•■plrio lnvestigatlons.

The seoond ohapter belng lnsplred ln great part by the emplrlc 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 la his contaots wlth the ezporter (buyer-aotiTe paradlga).
In the third chapter taking intc ooneidaration the oonolufliona polu- 

ted ln the former part of the study and the results of other lmrestiga- 
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 soon- 
struotion Tentures.

The forth ohapter embraoes 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 ▼•rificaticn 
of the presented Tarlants of relationships and bonds between the eipor- 
ter and the buyer of the complez oonstruotion Tentures*-

The flfth 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.
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