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Whprowadzanie mechanizmyw rynkowych do gospodarek pacstw post-
komunistycznych wymaga daleko idNecych zmian w filozofii i metodach
dziaiania w tych pacstawachprzedsncbiorstw budowlianych. Bazowanie
przedsncbiorstw budowlianych na przestarzaiych zasadch produkcji i sprzedaiy
prowadzi do spadku ich konkurencyjnoibci czego nasticpstwem jest utrata
rynkyw zbytu i w konsekwencji bankructwa.

Z obserwacji autora polskiej sceny gospodarczej wynika, ie jednNe z
giywnych przyczyn poraiek na rynku rodzimych przedsncbiorstw budowlanych
jest brak oparcia ich dziaialnoaci na orientacji marketingowej. W wnckszoaci
tego typu przedsncbiorstw dominuje jeszcze orientacja na produkcjK lub
orientacja na produkt.

W przypadku orientacji na produkciK Kkierownicy przedsuebiorstwa
koncentujNe snc przede wszystkim na os\WWhganiu wysokiej jej wydajnoaci.
ZakiadajNe, ie klienci/inwestorzy sNe zainteresowani giywnie dostkKpnoacNs?
wytworu budowlianego i jego niskNe cenNe. StarajNe snc wucc wytwarzax jak
najwuccej co pochiania wikkszoaHc ich czasu i uwagi.

Przedsuebiorstwa zorientowane na produkt skupiajNe swoje dziiania na
wytwarzaniu produktyw lub awiadczeniu wusiug o wyjNetkowach i
specyficznych /czKSto nicpowtarzalnychy cechach. Pomysi dotyczacy takiego
produktu/usiugi rodzi sfic wewnMstrz firmy a jego urzeczywistnienie wymaga
zwykle duiych nakiadyw sii i arodkyw. Staje snc on/ona “ukochanym
dzickiem” kierownikyw, ktyrzy nasttepnie starajMb snc go sprzedaac na rynku.

Wiele  polskich  przedsncbiorstw  budowlianych  pod  wpiywem
dokonujhfecych sikK w ich otoczeniu zmian przeorientowaio siK z produkcji lub
produktu na sprzedai.

Firma budowlana zorientowana na sprzedaj koncentruje snc na agresywnej
sprzedaiy i promocji. Energiczna promocja i sprzedai prowadzNe czKSto do
zwnckszonych zakupyw. Nie zawszejednak zkorzyaciNe dla przedsuebiorstwa.
Jeieli bowiem klienci/inwestorzy sNe niezadowolieni z produktu lub usiugi
wywczas dajNe zie awiadectwo o nich okrealonej liczbie osyb w swoim
otoczeniu. Prowadzi to ogylnego niezadowolenia z produktyw firmy i w
dalszej perspektywie do caikowej utraty klientyw.

NYMAHUCTUYECKAA OCHOBA MOArOTOBKWM MOJIO4bIX
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CoBpeMeHHOe 00LLIeCTBO TPebYyeT NMMUYHOCTU, 061adatoLLeid BbICOKAM MpPo-
(hecCMOHaIbHbLIM 1 TBOPYECKM MOTEHLMAIOM, CMOCOBHON He TOMTbKO yCreLl-
HO TPYLAMTLCA B YCMOBMAX PbIHOYHbIX OTHOLLEHWIA, HO 1 3aHUMaTb Begyluue
MO3MLMN B UHTENNIEKTYa/IbHO-KY/IbTYPHOM pPa3BUTMM 0OLLECTBaA.
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