ORIENTACJE PRZEDSIKBIORSTW BUDOWLIANYCH NA RYNKU
Pabian Arnold

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
CMNEUMANTINCTOB
Cunok J1.A., Cunmok d.I".

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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B cBAi3u ¢ 3TUM nepes y4ebHbIMK 3aBefeHNsMU BCTana 3afava: rotoBUThb
BbIMYCKHWKA, KOTOPbIA Obl rapMOHUYECKM coYeTas B cebe PyHAaMeHTa/bHbIe
3HaHWSA, MOTMBALMOHHO-LEHHOCTHYIO ciepy, afleKBaTHble crnocobbl nosese-
HUS N MPO(ECCUOHAIbHON [eATeNbHOCTU. PelumTh MOCTaBMEHHYH 3ajaqvy
MOXHO NIMTb, ONpPeeMB CyLLHOCTb NPOQECCUOHaNLHOIO 06pa3oBaHms.

"naBHbIM B paboTe BY3a, Ha Hall B3rnsg, fO/MKHA 6bITb IMYHOCTL abu-
TYPUEHTa, CTY[eHTa, BbIMYCKHUKA, MOMOLOK cneunanucta. To ecTb Tpe-
byeTca co3faHue ycnoBuiA, KOTOpPble Gbl MO3BOAWAM IMYHOCTU CaMOpa3sBu-
BaTbCH, CAaMOBOCNUTBLIBATLCA, CaMO0OPa30BbIBaTbCA. K HUM OTHOCATCA: Ha-
Nnyue y CTYLEHroB NPoQeccUoHaNbHbIX Lienei, yCTaHOBOK, UAe, 3aMbIC/I0B,
NOTPebHOCTeN, CBSA3AHHbLIX C BbIMOSHEHWEM OyayLlell NPOoMeccMoHa/ILHOM
JedaTenbHOCTN; cBo60Aa Bbi6GOpa B OCYLLECTB/IEHWM CBOWMX MJIaHOB; HpPaBs-
CTBEHHas NO3ULMA, OPUEHTUPYIOLLAA Ha >XU3Hb BO 6/1aro Yenoseka.

MepeuncneHHble yCcnoBus 06eCcreymMBatoT CTYAEHTaMm: KOSIJIEKTUBHYHO,
TBOPYECKYIO AeATENbHOCTb, COAEPXKaHNe KOTOPOI NOMOrno 6bl JopMrMpoBaTh
NpogecCUOHaNbHYI0 VHAMBUAYaNLHOCTL; 06LLEHME, MO3BONAIOLLEE CTaBUTb
cebsl Ha MeCTO ApYroro 4esioBeka; OMnpefenMTb HOPMbI, BblpaXatoLime LeH-
HOCTHOE OTHOLLEHME K M36paHrroin npodeccmn; COTPYAHNYECTBO C npenoja-
BaTeNsIMK; CNOCOBHOCTb K ONTUMasbHOW peanm3auny CBOMX 3aMbIC/OB; (op-
MUPOBaHUE YMeHWUI aHann3MpoBaTb CBOK AeATENIbHOCTb M (HOPMYNNPOBaTh
ee Lenn.

Yucr BCex Ha3BaHHbIX OCOOEHHOCTEN B MOArOTOBKE CMELMaINCTOB Cro-
CO6CTBYET peann3aLmMm NpUHUMNA ryMaHum3auuy o6pasoBate/ibHOro npoLec-
ca B BbICLUEI LLUKONE.

TPAHCIMOHMPOBAHUME TPAONLIMOHHBIX APXUTUTTMYECKO-

CUMBOJ/MMYECKNX CTPYKTYP NMPOCTPAHCTBA “SACRUM” B

COBPEMEHHOW KY/IbTOBOW APXUTEKTYPE HA MOrPAHNYbY
MoAblN N BENAPYCHU

YeTnHoBUY EXun

PaboTa npeacTaBnseT co60/ aBTOPCKYH MO3NLMIO B Pa3peLleHnn UHTEH-
CMBHO HapacTaloLlero KOH(MINKTa MeXAy NPOLLbIM U HACTOALUMM KaK efuH-
CTBEHHOIN afbTepHaTMBbl B CO3[aHUMN COBPEMEHHbLIX 0OLEKTOB CakpaslbHOM
apXUTEKTYPBbI.

3TO NOUCKMN COBPEMEHHOCTU B Ky/bTYpe NyTeM ee UAeHTUMKaLmMmn c Tpa-
auuven. 3TO MpefnoXeHUe MO CO3LaHMI0 HEMpPEepPbIBHOTO Avanora Mexay
npowsnbiM 1 GyaywyM, 4To NpeAcTaBnseT cobol MepMaHeHTHbIN npouecc
“cornacoBaHus ¢ 6ygyLLMM TOr0, YTO HaXoAUTCA B NpoLLIoM”.

lakas Npo6a ycTaHOB/IEHWS! KOMMYHUKALMWA KakK Gbl HA apXUTUMYECKOM
YPOBHe ABMSETCA MO MHEHWIO aBTOPA OCHOBHbIM W EAMHCTBEHHbLIM MyTEM
MoncKa COBpeMEHHOro “sacrum”. B paboTe genaeTca NonbITKa yCTaHOBNEHNS
06LMX NPUHLUMMNOB MOCTOAHHOIO AManora Mexay npoLusibiM, HaCTOALLMM W
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