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KONCEPCJA FUNKCJONOWANIA EKSPORTU
KOMPLEKSOWYCH PRZEDSIEWZIEC BUDOWLANYCH

Pojawienie si¢ w obrocie miedzynarodowym nowych jako$ciowo pro-
duktéw — tzw. kompleksowych przedsiewzig¢ budowlanych — stwarza
specyficzne warunki dziatania eksporterom oraz nabywcom. Obecno$é
kompleksowych przedsiewzie¢ w miedzynarodowej wymianie handlowej
jest z jednej strony $wiadectwem nowych trendéw technologicznych,
z drugiej dazeniem do zaspokajania potrzeb nabywcy w sposob komplet-
ny, dazeniem do rozwiazywania jego probleméw bardziej niz sprzedazy
samych produktow. Wymaga to oferowania nie pojedynczych produktéw,
a ich zestawu oraz ustug, ktore stworza pewna cato$¢. W niniejszym ar-
tykule kompleksowe przedsigwziecia budowlane stanowia zestaw kompo-
nentéw, ktéry w drodze projektowania i prac budowlano-montazowych
prowadzonych z reguty na rynku zagranicznym, tworzy calo$¢ mogaca
realizowaé okre$lony zestaw funkcji, zaspokajajacych w sposéb komplek-
sowy potrzebe inwestora zagranicznego. Podstawowymi komponentami
softwaru kompleksowego przedsiewziecia budowlanego sa: dokumentacja
projektowa oraz rozwiazania technologiczne zwiazane zaré4wno z proce-
sami jego tworzenia, jak i z jego dziataniem po wybudowaniu. Hardware
obejmowaé¢ moze wyposazenie danego przedsiewziccia oraz materiaty nie-
zbedne dla jego powstania.

W opracowaniach zakresu marketingu i obrotu miedzynarodowego
koncentrowano si¢ gtéwnie na analizie, projektowaniu i modelowaniu
funkcjonowania eksportu towardéw indywidualnych, przy czym ekspono-
wana byta aktywna rola sprzedajacego i implicite bierna nabywcy, kto-
ry reagowatl na oddzialywanie tego pierwszego decyzjami zakupu albo
powstrzymywania si¢ od jego dokonania. W tym przypadku dziatania
marketingowe koncentrowaty si¢ na rozwoju strategii produktu, cen,
dystrybucji oraz promocji, ktéore umozliwityby optymalna dla przedsie-
biorstwa sprzedajacego reakcje rynku'. Stosunki pomiedzy stronami
aktu kupna-sprzedazy sprowadzone zostaty bardziej do relacji pomigdzy

' Kombinacja tych strategii nazywana jest w literaturze strategia marketingu

mix. Koncepcja marketingu mix zostata wprowadzona do literatury przez N. H. Bor-
dena, za$ rozwinigta i spopularyzowana przez Ph. Kotlera. Zob. N. H. Borden, The
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sprzedajacym a pewnym ogdlnym rynkiem (tzw. rynkiem anonimowym),
niz do relacji z indywidualnymi nabywcami. Odmienne od dotychczaso-
wo analizowanych warunki dziatania eksportera i nabywcy komplekso-
wych przedsiewzig¢ budowlanych wymagaja innego spojrzenia na funk-
cjonowanie obrotu tymi przedsigwzigciami oraz stanowia przestanke prze-
wartoSciowania koncepcji marketingowej.

W dalszej czesci artykutu funkcjonowanie eksportu kompleksowych
przedsigwzige¢ budowlanych interpretuje si¢ jako relacje wystepujace po-
mig¢dzy eksporterem a nabywca, na ktéore wplyw moga mieé rdézne czyn-
niki (np. specyfika nabywcy, produktu czy gospodarki kraju eksportera),
okres§lajace mozliwo$ci ksztattowania nowych potrzeb nabywcy przez
eksportera i/lub dostosowywanie si¢ eksportera do preferencji nabywcy.
Z uwagi bowiem na charakter nabywcy, jego kompetencje, mozliwosci
techniczno-technologiczne, organizacyjne i finansowe oraz specyfike
przedmiotu obrotu, zaktada sig, iz eksporter moze (a czgsto musi) w spo-
s6b bierny przystosowywaé si¢ do konkretnie sprecyzowanej przez na-
bywce potrzeby. Nabywca moze przejawia¢ zatem daleko idaca aktyw-
no$¢, jes$li chodzi o generowanie potrzeby, jej doktadne opisanie oraz
przesadzenie sposobu materializacji. Aktywna lub bierna rola jednej ze
stron znajduje swdj wyraz w uogdlnionej wariantowej prezentacji relacji
pomiedzy eksporterem a nabywca. Relacje te bowiem moga przybrad
charakter:

1) oddziatywania nabywcy na eksportera (aktywny nabywca, bierny
eksporter) — wariant pierwszy,

2) wzajemnego oddziatywania (interakcji) pomig¢dzy eksporterem a na-
bywca (aktywny moze by¢ zaréwno nabywca, jak i eksporter) — wa-
riant drugi,

3) oddziatywania eksportera na nabywce (aktywny eksporter, bierny
nabywca) — wariant trzeci.

W literaturze marketingowej, jak wyzej wspomniano, koncentrowano
si¢ gtéwnie na uwzglednianiu funkcjonowania sprzedazy réznym nabyw-
com towardw indywidualnych, jednakze przede wszystkim w aspekcie
rynku anonimowego, gdzie kupujacy rozpatrywany byl jako element
wigkszej zbiorowosci. W tym przypadku przyjmowano zatozenie o po-
dobienstwach wystepujacych pomiedzy nabywcami, co znajdowato swoje
odzwierciedlenie w stosowaniu tzw. przecigetnego nabywcy. Ponadto eks-
ponowano aktywna rolg sprzedajacego i implicite bierna kupujacego, co
odpowiada trzeciemu wariantowi relacji pomigdzy eksporterem a nabyw-
ca’. Takie podejscie przyjmowane z reguly stusznie dla towaréw kon-

Concept of the Marketing Mix, Journal of Advertising Research, June 1964; Ph.
Kotler, Marketing Management. Analysis, Planning and Control, Prentice — Hall
International, New York 1967.

® Zob. R. M. Hill, R. S. Alexander, J. S. Cross, Industrial Marketing, Homewood,
Illinois 1975 oraz Ph. Kotier, Marketing Management.
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sumpcyjnych rozszerzano de facto réwniez na towary inwestycyjne i ma-
sowe. Te trzy grupy towarowe i odpowiadajace im trzy grupy nabyw-
cow bowiem byty przedmiotem oddzielnych analiz i charakterystyk.
Zwiazana z wariantem trzecim koncepcja marketingu mix zaktadata, iz
zmienne w ramach poszczegdlnych komponentéw marketingu mix po-
winny by¢ zrdéznicowane w zalezno$ci od wymienionych wyzej grup to-
warowych, w ramach grup towarowych, a w skrajnym przypadku kazdy
indywidualny towar powinien mieé swoja specyficzna wersje marketin-
gu mix. Rynek jednak, z zalozenia rozpatrywany byt jako pewien zbidr
anonimowych nabywcow, a relacje pomiedzy réznymi nabywcami i sprze-
dawcami, a wigc i funkcjonowanie sprzedazy, odbywato sie¢ jednakowo,
w sposéb zunifikowany zgodnie z wariantem trzecim. Rdéznice dotyczyty
tylko formalnych zmian przejawiajacych si¢ w réznych mozliwych wer-
sjach marketingu mix.

Wydaje sig, iz analiza specyfiki funkcjonowania sprzedazy i odpowia-
dajace jej zréznicowane podejécie do dziatan marketingowych prowadzo-
nych w odmiennych warunkach nie moze ograniczyé si¢ jedynie do wa-
riantu trzeciego i nie powinna dotyczy¢é wytacznie marketingowych kla-
syfikacji i podziatéw, ktdre eksponuja niezbednos$é¢ dywersyfikacji dziatan
marketingowych w odniesieniu do réznych grup towarowych. W tym
celu niezbedne jest spojrzenie na funkcjonowanie sprzedazy zaré6wno na
poziomie realizacyjnym, jak i koncepcyjnym. Na najwyzszym poziomie
uogodlnienia (koncepcyjnym) przyjmowano, zgodnie z wariantem trze-
cim, iz eksponowanie trzech elementdéw, tj. identyfikacji potrzeb nabyw-
cow, dostosowywania si¢ eksportero6w do wymagan nabywcOw oraz ksztat-
towania popytu poprzez oddziatywanie na nabywcé4w ma uniwersalny
charakter i powinno by¢ punktem wyjScia wszelkich dziatan marketin-
gowych. Tu rodzi si¢ jednak watpliwo$é i pytanie, czy wymienione wy-
zej trzy elementy koncepcji marketingowej moga by¢ i sa realizowane
w jednakowym stopniu niezaleznie od warunkdéw realizacji.

Urzeczywistnienie istoty marketingu odbywa sie¢ na tzw. poziomie
realizacyjnym, w przypadku omawianego wariantu poprzez strategie
marketingowa danego przedsigbiorstwa obejmujaca komponenty mar-
ketingu mix. Na tym poziomie eksponowano:

a) daleko posunigte rdéznicowanie w zakresiec komponentdow strategii
marketingowej w przypadku poszczegdlnych towardw,

b) réznicowanie wybranych komponentdw w odniesieniu do okres$lo-
nych klas towaréw
badz

a) unifikacje komponentédw w ramach oferty towarowej danego przed-
sigbiorstwa obejmujacego rézne klasy towaréw, ale tej samej branzy,

b) unifikacje komponentéw niezaleznie od towaru.

W wyzej wspomnianych klasyfikacjach towarowych, dokonanych
w zasadzie z punktu widzenia sprzedajacego, a nie kupujacego, nie
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uwzgledniono istotnego dla nabywcy i charakteru jego potrzeb podziatu
towarow na towary indywidualne oraz kompleksowe przedsigwzigcia.

Analiza kompleksowych przedsiewzie¢ i warunkow w jakich odbywa
sie¢ ich sprzedaz (gtdwnie jest ona realizowana na rynku nieanonimowym)
rodzi watpliwo$¢, czy relacje pomigdzy eksporterem a nabywca moga
ksztattowaé si¢ wytacznie zgodnie z wariantem trzecim. Analiza relacji
sprzedajacy-nabywca na rynku nieanonimowym wskazuje, iz moga one
odpowiada¢ wariantowi drugiemu’, za$ specyfika kompleksowych przed-
siewzie¢ budowlanych eksponuje dodatkowo mozliwo$¢ wystapienia wa-
riantu pierwszego’. W artykule przyjmuje sie, iz relacje pomiedzy eks-
porterem a nabywca, a wigc i funkcjonowanie eksportu moze przebiegad
W sposOb zréznicowany, zgodnie z trzema zaprezentowanymi warian-
tami, przy czym obrét kompleksowymi przedsiewzigciami budowlanymi
odbywa si¢ z reguty na zasadach wynikajacych z dwoch dotychczas nie
uwzglednionych w ogdéle lub w dostateczny sposdb wariantéw (por.
tab. 1).

Tabela 1

Istota marketingowego réznicowania i unifikacji
funkcjonowania eksportu

. Rynek kompleksowych przedsiewzieé
Poziom analizy Rynek anonimowy budowlanych
koncepcyjny unifikacja (wytacznie | réznicowanie (warianty 1, 2, 3)
wariant 1)
realizacyjny réznicowanie badz réznicowanie zwigzane z odmiennymi warun-
unifikacja kami realizacji kolejnych
kompleksowych przedsiewzigé
budowlanych

Podstawowy problem, stojacy przed przedsigbiorstwami dziatajacymi
na rynku nieanonimowym, to poprawne zidentyfikowanie sposobu wspot-
pracy z kontrahentami w celu wykorzystania potaczonych zasobéw w spo-
séb mozliwie efektywny. Zasoby bowiem determinuja mozliwosci kazdej
ze stron (eksportera i nabywcy) okres$lenia koncepcji przysztego kom-
pleksowego przedsiewzigcia (softwaru), jego materializacji (posiadane
zasoby kadrowe, sprzetowe, materiatowe, finansowe) i odpowiedniego
zorganizowania, przygotowania i realizacji przedsiewzigcia. Kazda ze
stron moze partycypowaé swoimi zasobami w rdézny sposob, zmieniajacy
sic w zalezno$ci od konkretnej, jednostkowej sytuacji. Niezbedne zatem

> Por. International marketing and purchasing of industrial goods: an inter-

action approach, ed. Hakan Hakansson, Uppsala 1982.

* Potwierdzity to badania prowadzone przez autora w latach 1980 - 1985 obej-
mujace zarowno eksporterow, jak i nabywcéw kompleksowych przedsigwzieé¢ bu-
dowlanych.
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staje si¢ projektowanie mozliwych podziatéw zasobow w zaleznosci od
wariantu relacji pomiedzy eksporterem a nabywca, w warunkach, gdy
z reguty istnieje konieczno$¢ adaptacji zasobdéw eksportera i zakresu jego
partycypacji w danym przedsiewzieciu do preferencji nabywcy. Charak-
ter rynku powoduje, iz eksporter powinien rozeznaé¢ w sposob indywi-
dualny mozliwosci nabywcy i swoich potencjalnych podwykonawcédw.
Nie oznacza to jednak (co wynika z wyzej wspomnianych wariantéw), iz
zawsze moze on dowolnie, zgodnie ze swoimi preferencjami, wyszukaé
nabywcow i podwykonawcow, odpowiadajacych w sposdb optymalny jego
zasobom . W szczegdlnodci staje sie to nierealne, gdy nabywca — zgod-
nie z wariantem pierwszym — jest aktywna strona relacji z ekspor-
terem i to on proponuje sposdéb i zakres partycypowania zasobéw kon-
trahentéw z punktu widzenia wlasnych kryteriow efektywnos$ci i opty-
malnosci®.

Konieczno$¢ rozporzadzania wiedza o kontrahentach wymaga rozwoju
odpowiednich kanatéw informacyjnych. Powinny one zapewni¢ informa-
cj¢ o wewnetrznych zasobach i mozliwodciach partnerédw oraz o sposo-
bach, w jakich mogtyby sic owe zasoby i mozliwosci taczy¢é ze soba i to
zarbwno w danym okresie, jak i w przysztodci. Tworzenie kanatdéw in-
formacji wymaga czesto ich lokalizacji na kilku szczeblach przedsig-
biorstwa czy instytucji eksportera i nabywcy. Ich waga rodnie tym bar-
dziej, ze informacje na rynku nieanonimowym maja czesto charakter jed-
nostkowy i mozna je uzyska¢ jedynie w drodze bezposrednich badan.
Nie oznacza to jednak, iz w przypadku tym nie nalezy wykorzystaé¢ ogdl-
nych mechanizméw zachowywania si¢ partnerow. Bez ich znajomosci
bowiem poprawne konstruowanie kanatéw informacyjnych jest bowiem
bardzo utrudnione i wymaga z reguty dodatkowych znacznych naktadow
finansowych i dtuzszego czasu.

Istota rynku nieanonimowego powoduje, iz nabywca i ecksporter
z zasady nie uzyskuja wyczerpujacej wiedzy o sobie, co wynika z ich
jednostkowych, czesto odosobnionych kontaktéw. Stad tez relacje po-
miedzy nimi powinny charakteryzowaé si¢ dazeniem do rozwoju powia-
zan nieformalnych i wzajemnego zaufania. Strony moga bowiem nawet
duzo wiedzie¢ o sobie, jednak nie moga przewidzieé¢, ktére ze zmien-
nych decyzyjnych ich partner wezmie pod uwage. Zmienne decyzyjne
réznia sie¢ zarowno w odniesieniu do réznych nabywcow i sprzedajacych,
jak i w czasie. Stad tez w przypadku tym mamy do czynienia z dyna-

* Kryterium optymalizacji stanowia cele i korzyéci, jakie spodziewa sie uzy-
skaé¢ eksporter z partycypacji w danym kompleksowym przedsiewzieciu. W szczegdl-
nos$ci kryterium tym moze by¢ nadzieja poprawy pozycji na rynku.

* Optymalizacja i efektywno$é dziatan moze byé analizowana zaréwno z punk-
tu widzenia eksportera, jak i nabywcy. Jednakze nalezy podkreéli¢, iz kazda ze
stron powinna zdawaé sobie sprawe z pozycji, jaka moze zaja¢ w danym uktadzie
relacji. Nieuwzglednienie tego faktu moze prowadzi¢é do powaznych konfliktow,
szczegbdlnie gdy obok wspdlnych wystepuja réwniez przeciwstawne cele stron.
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micznymi zmianami, ktére mozna rozpatrywaé¢ zaréwno w ramach dane-
go nabywcy czy eksportera, jak i na tle relacji pomiedzy nimi. Te zmia-
ny sa bardzo trudne do przewidzenia. W skrajnym przypadku kazda re-
lacje pomigdzy eksporterem a nabywca nalezatoby analizowaé¢ oddziel-
nie, gdyz kazda z nich bedzie réznita sie znaczaco od innej. Kilkuletnia
nieraz realizacja danego przedsigwzigcia sprawia z kolei, iz pomimo jed-
nostkowych kontaktéw eksportera z nabywca mozliwa staje sie¢ wymia-
na zaréwno informacji, jak i wiedzy technicznej. Wspdipraca za§ szeregu
ogniw dysponujacych wspdlnie znacznymi zasobami dodatkowo przy-
czynia si¢ do rozwoju nowych rozwiazan w trakcie realizacji komplek-
sowego przedsiewziecia. Sa to korzysci, ktére powinny czerpaé obie
strony w relacji pomiedzy soba (obok korzysci typowo finansowych).

Wszystkie wymienione wyzej cechy rynku nicanonimowego, na kté-
rym odbywa si¢ sprzedaz kompleksowych przedsiewzie¢ sprawiaja, iz
eksporter w swoich dziataniach powinien nie tyle (i nie tylko) skoncen-
trowaé sie na rozwoju odpowiednich wersji marketingu mix, lecz dazy¢,
azeby jego mozliwosci adaptacji do preferencji nabywcy, szczegolnie
w dwéch pierwszych wariantach, byty mozliwie duze, by procesowi adap-
tacji podporzadkowane byto Kkonstruowanie kanatdw informacyjnych
i rozwdj powiazan opierajacych sie¢ na wzajemnym zaufaniu (w tym po-
wiazan nieformalnych — por. tab. 2).

Tabela 2
Zasady marketingowych dziatan eksportera na rynku anonimowym
i rynku kompleksowych przedsigwzig¢ budowlanych

Wty ] 1 2 | 3
Rynek anonimowy . | X

Rynek kompleksowych | . !
przedsiewziec X X | X*
budowlanych | 5 - _J ) _

Istota podejscia rozwoj formalnych i nieformalnych po- | rozwaj strategii
eksportera do relacjii | wiazaf techniczno-technologicznych, finan- | marketingowej w
z nabywca I sowych i organizacyjnych w warunkach celu ksztaltowania

| koniecznej adaptacji do preferencji preferencii nabyw-
! nabywcy cow i aktywnego
; dostosowywania

i | sig do ich potrzeb

Koncepcje dzialania | koncepcja optymalnego partycypowania |
eksportera | w realizacji kompleksowego przedsie- | koncepcja

| wziecia jako efektu identyfikacii mozliwie marketingu mix
| ; . . |

| korzystnego sposobu wspoldzialania
| z szeregiem kontrahentow

* Zasady dziatania eksportera kompleksowych przedsiewzig¢ budowlanych zgodnie z wariantem trzecim realizo-
wane sa w ograniczonym stopniu, proporcjonalnie do mozliwo$ci standaryzacji kompleksowych przedsigwzig¢ budowla-
nych, o czym szerzej w dalszej czgsci artykutu.
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Na relacje pomiedzy eksporterem a nabywca kompleksowych przed-
siewzie¢ wptrywaé bedzie, obok zaprezentowanej specyfiki rynku tych
przedsiewzi¢é, réwniez charakter samego produktu, w szczegdlnosci mo-
zliwosci jego standaryzacji’. Procesem standaryzacji objetych jest sze-
reg towarow sprzedawanych na rynku nieanonimowym (dotyczy to za-
réwno niektérych maszyn, jak i towaréw masowych). W tym przypadku
bezposrednie kontakty pomiedzy eksporterem a nabywca moga by¢ ogra-
niczone, szczegdlnie gdy czestotliwo$é zakupow jest duza. Nabywca cze-
sto nie jest $wiadomy w petni, kto jest sprzedawca danego produktu, po-
niewaz produkt kupuje si¢ ,,na rynku", a nie od konkretnego przedsic-
biorstwa. Eksporter sprzedajacy towary o duzym stopniu standaryzacji
zna z reguty zmienne decyzyjne, jakie potencjalny nabywca bierze pod
uwage przy wyborze dostawcy. Kazdy kupujacy zna takze oferte sprze-
dajacego, gdyz jest ona okre$lona przez rynek. Stad tez relacje pomig-
dzy eksporterami a nabywcami sa bardzo podobne. W przypadku za-
awansowanego procesu standaryzacji produktéw zbywanych na rynku
nieanonimowym, rynek 6w moze przejaé niektére cechy rynku anonimo-
wego. Kompleksowe przedsiewziecia budowlane na ogdt sa mato podatne
na standaryzacje, chociaz niektére z nich (np. kompleksowe przedsig-
wzigcia budownictwa mieszkaniowego) prezentuja juz w odniesieniu do
znacznej czeéci komponentéw’ zaawansowanie tego procesu.

Mozliwos¢ standaryzacji i/lub konieczno$¢ indywidualizacji komplek-
sowych przedsiewzie¢ wptywaé moze istotnie na relacje pomiedzy eks-
porterem a nabywca. Podkresli¢ nalezy, iz mozliwo$¢ standaryzacji kom-
pleksowych przedsiewzie¢ mozna rozwaza¢ zarowno w kontekscie catego
kompleksowego przedsiewziecia, jak i jego poszczegdlnych komponentdw.
Z reguty owe mozliwosci sa ograniczane przez bardzo zindywidualizowa-
ne preferencje nabywcy, odmienno$é¢ miejsc realizacji kolejnych przed-
siewzie¢, jak i stopien zaawansowania postepu techniczno-technologicz-
nego (por. ryc. 1).

Konieczno$¢ indywidualizacji kompleksowych przedsiewzieé, jako efekt
procesu przystosowywania si¢ do wymogdéw nabywcy, moze polegaé na
istotnych zmianach catego przedsiewzigcia lub zmianach jego poszczegol-
nych komponentéw. Nawiazujac do wyzej zaprezentowanych trzech wa-
riantdw relacji pomiedzy eksporterem a nabywca proces przystosowania
moze przebiegaé¢ odpowiednio w trzech sytuacjach:

1) gdy nabywca precyzuje szczegétowo swoje preferencje (wariant 1),

2) gdy nabywca okre$la ogdlnie swoje preferencje zwiazane z przysz-
tym zakupem (wariant 2),

7 Przez standaryzacje produktu rozumie sie w artykule mozliwoéé ujednolice-
nia danego produktu sprzedawanego réznym nabywcom, jako rezultat ustalenia
przecigtnych (wzorcowych) preferencji nabywcéw. Proces standaryzacji zwiazany
jest zaréwno z charakterem preferencji nabywcy, jak i mozliwo$ciami techniczno-

-technologicznymi.
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Ryc. 1. Wpltyw mozliwosdci standaryzacji kompleksowych przedsiewzigé

budowlanych na relacje eksportera z nabywca

3) gdy eksporter przedstawia nabywcy ogdélny projekt i zatozenia
kompleksowego przedsiewziccia, a pdzniej w ramach szczegdétowego pro-
jektowania dostosowuje si¢ do indywidualnych preferencji nabywcy (wa-
riant 3).

W dwdch pierwszych wariantach rola eksportera polega z reguty w
wiekszym (wariant 1) lub w mniejszym stopniu (wariant 2) na biernym
przystosowywaniu si¢ do potrzeb nabywcy. Trzeci wariant natomiast ze
swej istoty zaktada aktywne przystosowywanie si¢ do potrzeb nabywcy
na tle uprzednio zaproponowanej przez eksportera wersji komplekso-
wego przedsigwziecia.

Wzrost mozliwo$ci standaryzacji poszczegdlnych komponentéw kom-
pleksowego przedsiewzigcia powoduje, ze przejecie przez eksportera ak-
tywnej roli staje si¢ bardziej realne’. Zmienna konfiguracja standary-
zowanych komponentdéw oznacza nowa propozycje eksportera i mozliwosé
réznorodnego zaspokajania zindywidualizowanych preferencji nabywcy.
Brak mozliwosci standaryzacji poszczegdlnych komponentéw oznacza na-
tomiast mniejsza site przetargowa eksportera (nie moze bowiem on na-
bywcy zbyt wiele zaoferowad) i zwiazany jest z dwoma pierwszymi wa-
riantami, gdzie nabywca mniej lub bardziej szczegdétowo okre$la ksztatt
danego kompleksowego przedsiewzigcia oraz sposoby jego realizacji i prze-
kazuje eksporterowi polecenie wykonania zlecenia.

W prezentowanych trzech wariantach eksporter lub nabywca alterna-
tywnie moga realizowaé¢ komponenty obejmujace software danego kom-

* Nalezy zauwazyé, iz eksporter chcac petni¢ aktywna role powinien wytwo-
rzy¢ wszystkie badz co najmniej podstawowe komponenty w ramach danego przed-
siewzigcia. W przeciwnym razie jego rola zdeterminowana bedzie bardzo mocno
przez nabywce, a kompletacja przez eksportera réznych komponentéw odbywaé sie
moze pod bezposrednim nadzorem nabywcy.
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pleksowego przedsigwzigcia, natomiast (z zatozenia komponenty zwia-
zane z hardwarem wykonuje eksporter) laczac ze soba wszystkie kom-
ponenty danego przedsiewzigcia’.

Yaczenie poszczegdlnych komponentéw w catos$é jest procesem ztozo-
nym, tym bardziej, iz struktura komponentéw z uwagi na ich indywidu-
alizacj¢ zmienia si¢ w kazdym kolejnym przedsigwzigciu. W zwiazku

Nariant

OO

~ kompleksowe <,-
‘przedsigwziecie .,
By budowlane .

E::] eksporter I::j nobywen

Ryc. 2. Interpretacja marketingu symbiotycznego
w kolejnych wariantach relacji eksportera z nabywca

.

z tym warto zauwazy¢, ze istniejace w literaturze pojecie tzw. marketingu
symbiotycznego z reguty odnosi si¢ do potrzeby taczenia (symbiozy) réoz-
nych podmiotéw, np. filii, oddziatéw eksportera i jego kontrahentéw, w
ramach jednej struktury organizacyjnej'’. W zakresie kompleksowych
przedsiewzie¢ budowlanych obok symbiozy podmiotowej mozna i nalezy

’ Mozna wyobrazi¢ sobie réwniez sytuacje, gdy inwestor realizuje wszystkie
komponenty i taczy je ze soba w kompleksowe przedsiewziecie. W tym przypadku
jednak nie ma oczywisScie sprzedazy czy eksportu, gdyz przedsigwzigcie jest wy-
konywane wtasnymi sitami inwestora.

" Por. Lee Adler; Symbiotic Marketing, Harvard Business Review, November-

- December 1966, s. 59 - 71.
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analizowa¢ rowniez, w ramach produktu, dodatkowo symbioze przedmio-
towa, symbioze¢ poszczegdlnych komponentdéw (por. ryc. 2).

W wariancie trzecim zatozyé mozna symbioz¢ podmiotowa i przedmio-
towa eksportera, gdyz potencjalnie jedno przedsigebiorstwo (organizacja)
moze dostarczy¢ nabywcy wszystkie komponenty kompleksowego przed-
sigwzigcia budowlanego. Mozliwo$ci takiej symbiozy wymagaja prze-
ksztatcenia produktu mix danego przedsigbiorstwa w taki sposéb, by mo-
gto ono zaoferowa¢ bardzo szeroka game komponentéw skltadajacych sie
na dane kompleksowe przedsiewziecie''. W tym celu eksporter powinien
dokonaé¢ analizy dotychczas oddzielnie eksportowanych komponentdow
i zbada¢ w jakim stopniu mozna je wykorzystaé przy tworzeniu danego
kompleksowego przedsiewzigcia oraz okresli¢ jakie komponenty lub ich
sktadniki nalezatoby dotaczy¢ do juz istniejacych, by razem stanowity
one sprawnie dziatajaca cato$¢. Jezeli jest to mozliwe, eksporter powinien
dazy¢ do zapewnienia mozliwie duzego zakresu modularnodci przedsig-
wzigcia, co dawatoby potencjalnie szeroka skalg adaptacji komponentow
i catego przedsiewzigcia do wymogoéw przysztych nabywcéw. Owo prze-
ksztatcenie moze byé poprzedzone przyktadowo taczeniem rdéznych nie-
zaleznie dotad dziatajacych przedsigbiorstw w jeden organizm, bedacy
w stanie sprosta¢ zarédwno problemom techniczno-technologicznym jak
i finansowym oraz organizacyjnym. Analiza procesu przeksztatcania eks-
portu poszczegdlnych komponentéw w sprzedaz kompleksowego przedsig-
wzigcia powinna braé¢ pod uwage mozliwo$Sci oddzielnej sprzedazy kom-
ponentéw, ktére miatyby uzupetnié juz istniejace, tworzace pewna funk-
cjonalna catod$¢. Komponenty, ktére sa przygotowywane jako czeSci da-
nego kompleksowego przedsigwzigcia przez jednego eksportera powin-
ny byé z zatozenia bardziej komplementarne niz komponenty dostarczane
przez réznych eksporteréw. Przy zatozonej w wariancie trzecim stosun-
kowo duzej mozliwosci standaryzacji komponentéw lub ich sktadnikéw
oraz wspomnianej przewadze eksportera w zakresie ich komplementar-
nos$ci, istnieja ograniczone mozliwos$ci wprowadzania do danego komplek-
sowego przedsiewzigcia obcych komponentéw, zwiazanych zaréwno z jego
hardwarem, jak i softwarem. Prowadzi to do zaleznodci techniczno-tech-
nologicznej nabywcy od danego eksportera i wytwarza lojalno$¢ nabyw-
cy, co zapewnia eksporterowi potencjalne dochody w przyszto$ci. Z dru-
giej jednak strony przy duzej standaryzacji komponentéw mozliwe jest
stworzenie nabywcy dogodnych warunkéw finansowych np. leasing czy
sprzedaz ratalna.

W wariancie drugim przyjmuje si¢ symbioz¢ przedmiotowa i pod-
miotowa eksportera i nabywcy. W tym przypadku proces przystosowaw-
czy przebiega w sytuacji, gdy eksporter dostarcza niektdore komponenty

" Produkt mix danego przedsigbiorstwa obejmuje catoksztatt oferowanych przez
nie towardw i ustug.
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(z reguty sa to komponenty o zasadniczym znaczeniu dla hardwaru da-
nego kompleksowego przedsigwzigcia budowlanego), natomiast pozostate
kompletuje, starajac sic dostosowaé zestaw komponentow do projektu
przysztego przedsiewziecia, na ktéry to duzy wplyw ma nabywca, za$
mozliwo$¢ standaryzacji komponentdw jest ograniczona. Symbioza przed-
miotowa polega tu zatem z reguty na adaptacji komponentéw hardwaru
oferowanych przez eksportera do komponentéw softwaru przygotowa-
nych przez nabywce. Adaptacja ta ma charakter permanentny, tzn. eks-
porter w kazdym kolejnym przedsiewzieciu dostosowuje komponenty do-
starczone przez siebie i podwykonawcow w taki sposdb, by kompleksowe
przedsiewzigcie budowlane spetnito zatozone przez nabywce (aktywna
rola) oraz samego eksportera (aktywna rola) charakterystyki techniczno--
-technologiczne oraz organizacyjno-finansowe. Tak rozumiana adapta-
cja, przebiegajaca za kazdym razem, w odmiennych warunkach, wymaga
réwniez symbiozy podmiotowej eksportera i nabywcy.

W wariancie pierwszym symbioza przedmiotowa (rzadziej podmioto-
wa) nabywcy z eksporterem tworzy si¢ dopiero w fazie realizacji kom-
pleksowych przedsiewzie¢ budowlanych. W tym bowiem przypadku, zgod-
nie z przyjetymi zatozeniami, nabywca (moze nim by¢ przyszty uzytkow-
nik) sam okresla zalozenia oraz strukture kompleksowego przedsigwzigcia
opracowujac komponenty softwaru oraz dostarczajac niektéore komponen-
ty hardwaru lub ich sktadniki. Pozostate brakujace komponenty nabywca
kupuje od eksportera, dazac do ich optymalnej zgodnos$ci ze swoimi. W sy-
tuacji aktywnej roli nabywcy moze on zatem osiagnaé korzysci zwiazane
z precyzyjnym dostosowaniem komponentéw planowanego przedsiewzie-
cia do swoich zindywidualizowanych preferencji zawartych w szczegdto-
wym projekcie przedsiewziecia (software). Jednakze z uwagi na mozliwa
dopiero w fazie realizacji przedsigwzigcia symbioze techniczno-technolo-
giczna i organizacyjna nabywcy z eksporterem moga niekiedy wystapié
trudnosci w osiagnicciach zaprojektowanego optimum dla catego kom-
pleksowego przedsiewziecia. Azeby ograniczy¢ to niebezpieczenstwo, ak-
tywna rola nabywcy w tym wariancie powinna przejawiaé si¢ zaréwno
jako kompetencja techniczno-technologiczna, jak i w zakresie doboru
komponentdéw, czesto z réoznych zrédet, mimo ze firmowanych przez jed-
nego eksportera.

Prezentowana w artykule koncepcja funkcjonowania eksportu kom-
pleksowych przedsiewzie¢ budowlanych ma charakter uogdlniony i kon-
centruje sic na wybranych aspektach relacji eksportera z nabywca, eks-
ponujac ich zréznicowany, a nie zunifikowany charakter. Analiza trzech
mozliwych wariantow funkcjonowania eksportu kompleksowych przed-
siewzie¢ budowlanych zostala przeprowadzona na tle niektorych specy-
ficznych cech nabywcow i rynku kompleksowych przedsiewzieé¢ budowla-
nych oraz samych przedsiewzieé. Z uwagi na zakres artykutu nie uwzgled-
niono innych, oprécz nabywcy i eksportera, podmiotdw zaangazowanych
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w réznych fazach projektowania i realizacji kompleksowych przedsig-
wzig¢ budowlanych oraz wptywu specyfiki gospodarki kraju eksportera
na relacje pomiedzy eksporterem a nabywca. Zagadnienia te, stanowiac
istotne uzupetnienie problematyki artykutu, zostaly zawarte w odreb-
nych opracowaniach .

THE CONCEPT OF FUNCTIONING OF EXPORT OF THE COMPLEX
CONSTRUCTION ENTERPRISES

Summary

Teh emergence of new products on the international markets the so-called
complex construction enterprises — creates specific business conditions for the
exporting sellers and buyers and becomes a kind of challenge for the previous
concepts of international marketing. The complex construction enterprises are the
example of both new technological trends and intentions of exporter to fulfill
buyers needs in a complex way, aiming at solving his problems rather than sel-
ling goods only. It calls for offering not single products, but sets of products and
services forming some unity.

The article is designed to re-evaluate concepts of marketing elaborated from
the viewpoint of single consummer goods and present the variant concept of func-
tioning of complex construction enterprises. Generalized presentation of those
variants can reflect the idea of differentiating relations between the exporter and
the buyer of the complex construction enterprises. The problem of differentiation
is examined on the level of conception and realization, while the variant analysis
is performed in relation to the market specificity, product, and cooperation of
exporter and buyer of the complex construction enterprise.

'» Zob. K. Fonfara, Zachowanie sie nabywcy na miedzynarodowym rynku bu-
dowlanym, Zeszyty Naukowe Akademii Ekonomicznej, Poznah 1985 oraz tenze:
Krajowy system dystrybucji  handlu zagranicznego a organizacja eksportu  budow-
nictwa, Zeszyty Naukowe Politechniki Poznafniskiej, Poznan 1985.



