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WSTEP

1. WPROWADZENIE

Pojecie relacji partnerskich nie jest ani zdefiniowane ani opisane liczbowo. Po-
tocznie czgsto uzywane jest w sposob intuicyjny. W literaturze stosuje si¢ zamien-
nie pojecia: relacje, powigzania, kontakty, wi¢zi w celu podkreslenia bezposred-
niego charakteru wspolpracy pomigdzy przedsigbiorstwami na rynku instytucjonal-
nym. Rynek instytucjonalny (inaczej rynek przedsigbiorstw, Business-to-Business
lub B2B) jest rozumiany jako catoksztalt relacji wystgpujacych w procesie kupna
i sprzedazy pomiedzy przedsigbiorstwami (Fanfara, 2004, s. 10).

W publikacjach dotyczacych rynku przedsigbiorstw np. (Golik-Goérecka, 2004),
(Fanfara, 2004), (Swiatowiec, 2006), (Olczak, 2006), (Kaniewska-Seba i in., 2006),
autorzy podkreslaja wystgpowanie brakéw w zakresie systematyzacji koncepcji
wspotpracy partnerskiej firm na rynku B2B. Mitrgga (2005) zauwaza, ze w literatu-
rze wystepuja rowniez znaczne luki w zakresie metodyki badan relacji partnerskich
pomiedzy dostawcg a odbiorcg na rynku instytucjonalnym oraz brak konsensusu
w zakresie czynnikow, ktore warunkuja powstanie tych relacji. Gotgbiowski (2003)
stwierdza, ze nawet w renomowanych opracowaniach ksiagzkowych zagadnienie to
traktuje si¢ jako uzupetniajace do rozwazan odnoszacych si¢ do rynku konsump-
cyjnego (relacje: przedsigbiorstwo — klient indywidualny) i poswigca si¢ mu nie-
wiele miejsca. Fanfara (2004) pisze, ze w przypadku branz charakteryzujacych sig¢
duzym stopniem zlozonosci i dynamika zmian w zakresie technologii, obserwuje
si¢ dazenie do tworzenia bardzo $cistych i trwalych zwigzkow. Relacje partnerskie
i alianse strategiczne sg charakterystyczne m.in. dla budownictwa (Fanfara, 2004,
s. 65).

Podobne spostrzezenia mozna znalez¢ w literaturze dotyczacej organizacji i za-
rzadzania w budownictwie. Latham (1994) zauwazyl, ze wigkszo$¢ rozwazan
z zakresu wspolpracy partnerskiej w budownictwie koncentruje si¢ na relacjach
przedsigbiorstwa budowlanego z inwestorem — klientem ustug budowlanych oraz
uzytkownikiem obiektu budowlanego, natomiast niezwykle wazne sg rowniez rela-
cje np. pomiedzy przedsigbiorstwami budowlanymi realizujacymi przedsigwzigcie
budowlane. Jezeli beda one partnerskie, usprawni to realizacj¢ przedsigwzigcia
budowlanego, obnizy koszty, poprawi jako$¢ wykonania i ostatecznie wszyscy
beda zadowoleni, tacznie z ostatecznym uzytkownikiem obiektu.

Sam temat relacji partnerskich przedsigbiorstw na rynkach instytucjonalnych
jest aktualny 1 stosunkowo nowy. W praktyce biznesowej budowanie relacji part-
nerskich stato si¢ jednym z priorytetow strategicznych przedsigbiorstw dopiero
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w latach dziewigédziesiatych. Zwiazki partnerskie to zjawisko, ktore ,,odzwiercie-
dla ogdlnoswiatowa tendencj¢ polegajaca na zaciesnieniu wspotpracy pomigdzy
przedsigbiorstwami, [...] wiaze si¢ z nowym modelem konkurowania zorientowa-
nym na wspolne wzmacnianie pozycji rynkowej przedsigbiorstw zaangazowanych
w zwiazek partnerski” (Swiatowiec, s. 7). Tendencja ta jest rowniez widoczna
wsrod przedsigbiorstw budowlanych.

Literatura krajowa w zakresie relacji partnerskich w budownictwie jest uboga.
W niektdrych, z wyzej wymienionych, polskich publikacjach sa wprawdzie nie-
liczne przyktady ilustrujace wspotprace partnerska przedsigbiorstw budowlanych
na rynkach instytucjonalnych, jednak brakuje kompleksowych opracowan prezen-
tujacych wyniki badan w tym temacie. Jest ich zaledwie kilka, w tym gldwnie au-
torki (Radziszewska-Zielina, 2008b), (Radziszewska-Zielina, 2009a), (Radziszew-
ska-Zielina, 2009b), (Radziszewska-Zielina, 2009c) (Radziszewska-Zielina,
2009d), (Badura i Lesniak, 2008), (Le$niak, 2008a), (Lesniak, 2008b). Wyniki
badan w tym zakresie autorka przedstawila rowniez w czasopismach zagranicz-
nych i na konferencjach migdzynarodowych (Radziszewska-Zielina, 2008a), (Ra-
dziszewska-Zielina, 2008¢), (Radziszewska-Zielina, 2008d), (Radziszewska-Zie-
lina, 2010a), (Radziszewska-Zielina, 2010b), (Radziszewska-Zielina, 2010c¢). Do
tematu tworzenia dtugotrwalych relacji biznesowych nawiazuje réwniez Kosecki
w swojej publikacji dotyczacej kontraktowania realizacji serii obiektow budowla-
nych (Kosecki, 2008). Literatury zagranicznej dotyczacej analizowanego zagad-
nienia jest znacznie wigcej. Jej omdwieniu zostanie pos§wigcony pierwszy rozdzial

pracy.

2. CELE PRACY

Podstawowym zadaniem, ktore autorka starata si¢ zrealizowaé, byto opisanie

i zbadanie zjawiska relacji partnerskich w budownictwie, o charakterze jakoscio-

wym, w taki sposob aby moc zastosowa¢ metody matematyczne i ostatecznie

otrzyma¢ wyniki ilosciowe. W tym celu opracowano oraz zastosowano odpowied-
nie modele i metody.
Praca ma cztery zasadnicze cele:

1) opracowanie diagnozy relacji partnerskich przedsigbiorstw budowlanych
w wybranych regionach, zbadanie czy takie zjawisko wystepuje, jak silnie jest
ono widoczne i na jakie bariery napotyka,

2) zbadanie korzys$ci ze wspolpracy partnerskiej w budownictwie oraz sprawdze-
nie czy istnieje wptyw poziomu relacji partnerskich na wybrane wskazniki
sukcesu przedsigbiorstwa budowlanego na rynku, czy przedsigbiorstwa budow-
lane, ktore maja relacje partnerskie na wyzszym poziomie, maja roéwniez wyz-
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sze wybrane wskazniki sukcesu na rynku niz przedsigbiorstwa, majace relacje
partnerskie na nizszym poziomie,

3) opracowanie systemu sterowania relacjami partnerskimi przedsigbiorstwa bu-
dowlanego, ktérego zadaniem jest okreslenie zalecenia wspomagajacego sys-
tem decyzyjny dowolnego przedsigbiorstwa budowlanego, ktore parametry re-
lacji maja by¢ zachowane, zmienione lub zmienione natychmiast oraz wybor
tych, ktore nalezy zmieni¢ w pierwszej kolejnosci, poniewaz zmniejszaja
efektywnos¢ dziatania przedsigbiorstwa,

4) opracowanie metody wyboru najlepszego przedsigbiorstwa budowlanego do
wspoOtpracy partnerskiej sposrod grupy przedsigbiorstw rozpatrywanych.

Dwa pierwsze cele pracy zostaly zrealizowane za pomoca badan kwestionariu-
szowych, wykonanych na duzej grupie przedsigbiorstw budowlanych w wybranych
regionach. Sa to cele poznawcze (poznanie nowego zjawiska).

Dwa kolejne cele pracy zostaty zrealizowane w odniesieniu do dowolnego przed-
siebiorstwa budowlanego. Sa to cele praktyczne. Zostal zaprojektowany system infor-
matyczny do zarzadzania relacjami partnerskimi pomigdzy uczestnikami przedsig-
wzie¢ budowlanych. Program ConRel, opracowany przez informatyka, wspomaga
system decyzyjny przedsigbiorstwa budowlanego w zakresie sterowania relacjami
partnerskimi oraz w zakresie wyboru najlepszego przedsigbiorstwa budowlanego do
wspotpracy partnerskiej podczas realizacji przedsigwzig¢ budowlanych.

3. ZAKRES I METODY WYKONANIA PRACY

Pierwsza metoda wykonania pracy byly studia literatury przedmiotu. Przeglad
teorii i modeli nawiazujacych do relacji partnerskich przedsigbiorstw budowlanych
przedstawiono w podrozdziale 1.1, natomiast w podrozdziale 1.2 i 5.1 dokonano
przegladu przeprowadzonych i opublikowanych, gtéwnie za granica, wynikow ba-
dan w tym temacie. Brakuje polskich opracowan w tym zakresie. Wsrdd publikacji
zagranicznych, wickszo$¢ dotyczy wspolpracy partnerskiej w przedsigwzigciu bu-
dowlanym, natomiast znacznie mniej jest opracowan na temat partnerstwa strate-
gicznego (podczas wieloletniej wspdtpracy w realizacji kolejnych przedsigwzigé
budowlanych). Niniejsza praca dotyczy relacji partnerskich przedsigbiorstw bu-
dowlanych gléwnie w kontekscie partnerstwa strategicznego.

W nauce model jest rozumiany jako uproszczona, umyslnie i celowo, reprezen-
tacja rzeczywistosci (Gutenbaum, 2003, s. 11). Opracowany opisowy model relacji
partnerskich, omoéwiony w podrozdziale 2.1, bazuje na analizie cech tego zjawiska.
Na tej podstawie opracowano model badawczy relacji partnerskich przedsigbiorstw
budowlanych z 4 podmiotami otoczenia, gdzie zastosowano skalg pieciostopniowa
do oceny poszczegdlnych 14 parametrow relacji, ich waznosci oraz wptywu na
sukces przedsigbiorstwa. Projekt oraz sposob realizacji badan kwestionariuszo-
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wych zostal omowiony w podrozdziale 2.2. W kolejnych rozdziatach (3-8), doty-
czacych osobnych problemoéw badawczych, ale ze soba tematycznie powiazanych,
na poczatku kazdego rozdziatu jest przedstawiona teoria dotyczaca problemu, po-
wolania na literature, przeprowadzone badania w tym zakresie, a nast¢gpnie opra-
cowane lub wykorzystane modele i metody badawcze oraz wyniki badan wiasnych.

Zrealizowane problemy badawcze to:

1) problemy rozpatrywane w odniesieniu do badanych regionéw w trzech krajach:

— waga 1 wptyw podmiotoéw otoczenia na funkcjonowanie przedsigbiorstw bu-
dowlanych w wybranych regionach,

— korzysci 1 bariery w tworzeniu relacji partnerskich przez przedsigbiorstwa
budowlane w wybranych regionach,

— wplyw relacji partnerskich na wybrane wskazniki sukcesu przedsigbiorstw
budowlanych w wybranych regionach,

— diagnoza relacji partnerskich przedsiebiorstw budowlanych w wybranych
regionach;

2) problemy rozpatrywane w odniesieniu do dowolnego przedsigbiorstwa budow-
lanego:

— sterowanie relacjami partnerskimi dowolnego przedsigbiorstwa budowlanego,

— wybor przez dowolne przedsigbiorstwo budowlane, najlepszego pod wzgle-
dem relacji partnerskich, innego przedsigbiorstwa budowlanego do wspot-
pracy partnerskiej.

W rozdziale 3 zaprezentowano opracowany model relacji przedsigbiorstwa bu-
dowlanego z wybranymi podmiotami otoczenia oraz metod¢ oceny wagi i wptywu
podmiotow otoczenia na przedsigbiorstwo budowlane opierajaca si¢ na metodzie
zaproponowanej w opracowaniu (Fonfara, 2004). Wspomniang metod¢ zastoso-
wano w narze¢dziu badawczym do przeprowadzenia badan kwestionariuszowych
w wybranych regionach oraz do interpretacji otrzymanych wynikdéw. Wskazano
podmioty, ktére sa wazne i majg duzy wplyw na dziatalnos¢ przedsigbiorstw bu-
dowlanych. Przeprowadzone badania potwierdzity stuszno$¢ wyboru przez au-
torke, do analizy relacji partnerskich przedsigbiorstw budowlanych, czterech pod-
miotdw otoczenia.

W rozdziale 4 zbadano wplyw relacji partnerskich na wybrane wskazniki suk-
cesu przedsigbiorstw budowlanych na rynku. Opracowujac wyniki badan, wyko-
rzystano opracowang metodg oceny relacji partnerskich, a takze model korelacji
oraz model regresji liniowej. W podrozdziale 4.2 udowodniono hipotez¢ méwiaca,
ze przedsigbiorstwa budowlane, ktére maja relacje partnerskie na wyzszym pozio-
mie, maja rowniez wyzsze wybrane wskazniki sukcesu niz przedsigbiorstwa, ktére
maja relacje partnerskie na nizszym poziomie. Taki wynik badania uzasadnia po-
trzebg rozwijania relacji partnerskich przedsigbiorstw budowlanych. Zatem uza-
sadnione jest podjecie si¢ rozwigzania problemu wyboru przedsigbiorstwa budow-
lanego do wspoltpracy partnerskiej (rozdziat 8) oraz sterowania wtasnymi relacjami
partnerskimi przez przedsigbiorstwo budowlane (rozdziat 7). Warto réwniez po-
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zna¢ lepiej samo zjawisko, zbadaé jak silnie jest ono widoczne w badanych regio-
nach (rozdziat 6) oraz korzysci i bariery w jego stosowaniu (rozdziat 5).

W rozdziale 5, wykorzystujac opracowang przez Larsona i Drexlera metodg ba-
dania barier w udanym partnerstwie, zbadano oraz omdéwiono korzysci i bariery
w stosowaniu podejscia partnerskiego przez przedsigbiorstwa budowlane
w wybranych regionach. Na podstawie analizy wynikéw badan uzasadnione jest
przyjecie wielokryterialnego modelu badawczego relacji partnerskich oméwionego
w rozdziale 2 oraz opracowanie diagnozy relacji partnerskich metodami omowio-
nymi w rozdziale 6 (logika rozmyta).

W celu opracowania diagnozy relacji partnerskich przedsigbiorstw budowla-
nych w wybranych regionach w trzech krajach przeprowadzono odpowiednie ba-
dania kwestionariuszowe. Opracowano i zastosowano metode oceny relacji part-
nerskich, a nastgpnie statystyke oraz modelowanie rozmyte bazujace na wiedzy
ekspertow. Porownano wyniki otrzymane réznymi metodami i wskazano prefero-
wane metody obliczen. Wyniki przedstawiono w rozdziale 6.

Rozdziaty 5 (korzysci i bariery w tworzeniu relacji partnerskich) i 6 (diagnoza
relacji partnerskich) stuza do poznania i scharakteryzowania analizowanego zjawi-
ska w wybranych regionach. Obliczenia i rysunki prezentujace wyniki przeprowa-
dzonych badan (rozdziaty 3—6) wykonano w pakiecie MatLab.

W rozdziale 7 opracowano system oceny relacji partnerskich przez dowolne
przedsigbiorstwo budowlane. Zastosowano sterowanie rozmyte metoda Mamda-
niego. Rozmyty system ekspercki sterujacy relacjami partnerskimi przedsigbiorstw
budowlanych, w tym baza 112 regul, zostat zaprojektowany przy wykorzystaniu
przybornika fuzzy w pakiecie MatLab (biblioteka numeryczna), natomiast oblicze-
nia do przykladu z podrozdzialu 7.2 wykonano w opracowanym na zlecenie pro-
gramie ConRel. Poniewaz wczesniej nie byto mozliwe na podstawie samej analizy
statystycznej jednoznaczne okreslenie, ktére parametry relacji nalezy usunac,
w rozdziale 9 analizujac dziatanie systemu eksperckiego (system proponujac para-
metry do poprawy zawsze rownoczesnie proponowal parametry wzajemnie sko-
relowane ze soba, co potwierdzita analiza korelacji pomiedzy poszczegdlnymi pa-
rametrami), zdecydowano si¢ na usunigcie 3 parametréw w programie ConRel (nie
sq one uwzglednione w zaleceniach dla przedsigbiorstwa budowlanego odnosnie
do wyboru jednego parametru relacji z kazdym podmiotem otoczenia, wymagaja-
cego natychmiastowej poprawy).

Na koniec, w rozdziale 8, opracowano system podejmowania decyzji przez do-
wolne przedsigbiorstwo budowlane w zakresie wyboru najlepszego przedsigbior-
stva budowlanego do wspodlpracy partnerskiej. Zastosowano w nim metode
ELECTRE III oraz opracowang metod¢ oceny relacji partnerskich. W metodzie
ELECTRE III, preferencje uzytkownika — przedsi¢biorcy budowlanego, wybieraja-
cego inne przedsigbiorstwo budowlane ze wzgledu na umiejgtnos$¢ tworzenia przez
nie relacji partnerskich, sa modelowane na podstawie relacji rownowaznosci,
preferencji stabej i silnej. Opracowano dwie alternatywne metody wyboru przed-
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sigbiorstva budowlanego do wspdltpracy partnerskiej. Metody zostaly zaimple-
mentowane przez autorke w pakiecie MatLab, a nastgpnie wykorzystane w opra-
cowanym na zlecenie programie ConRel. Obliczenia do przyktadu z podrozdziatu
8.2 wykonano w programie ConRel.

Badania zostaty przeprowadzone w ramach badan wiasnych realizowanych ze
srodkow BW konkursowego nr L.-3/419/BW/08 oraz L.-3/237/BW/09 ,,Modelowa-
nie relacji partnerskich przedsi¢biorstw budowlanych na rynkach instytucjonal-
nych”— etap 1 i etap II.

Tabela 1

Postawione problemy badawcze oraz zastosowane modele i metody badawcze do ich rozwiazania

Numer Tres¢ rozdziatu. Problem badawczy Zastosowane modele i metody badawcze
. . . .. | studia literat 1 relacji
Modele i teorie odnoszace si¢ do relacji studia li cratury, opracowany model relacji ..
1 . O partnerskich, opracowana metoda oceny relacji
partnerskich w budownictwie .
partnerskich
2 Badania relacji partnerskich studia literatury zagranicznej,

przedsigbiorstw budowlanych

badania kwestionariuszowe

Waga i wptyw podmiotdw otoczenia na
3 funkcjonowanie przedsigbiorstw
budowlanych w wybranych regionach

studia literatury, opracowany model relacji
przedsigbiorstwa budowlanego z podmiotami
otoczenia, metoda oceny wagi i wptywu
podmiotéw otoczenia na przedsigbiorstwo,
badania kwestionariuszowe, metody
statystyczne

Korzysci i bariery w tworzeniu relacji
partnerskich przez przedsigbiorstwa
budowlane w wybranych regionach

studia literatury, opracowana przez Larsona
i Drexlera metoda badania barier w udanym
partnerstwie, badania kwestionariuszowe,
metody statystyczne

Wplyw relacji partnerskich na sukces
5 przedsigbiorstw budowlanych
w wybranych regionach

studia literatury, opracowana metoda oceny
relacji partnerskich, wybor wskaznikow
mogacych mie¢ wptyw na sukces
przedsigbiorstwa budowlanego, badania
kwestionariuszowe, model korelacji oraz
model regresji liniowej,

Diagnoza relacji partnerskich
6 przedsigbiorstw budowlanych
w wybranych regionach

studia literatury, opracowana metoda oceny
relacji partnerskich, badania
kwestionariuszowe, metody statystyczne,
modelowanie rozmyte bazujace na wiedzy
ekspertow

Sterowanie relacjami partnerskimi

studia literatury, model korelacji, opracowana
metoda oceny relacji partnerskich, sterowanie

7 przedsigbiorstwa budowlanego rozmyte metoda Mamdaniego, rozmyty system
ekspercki
Wybor przez przedsigbiorstwo studia literatury, opracowana metoda oceny
3 budowlane, najlepszego pod wzglgdem | relacji partnerskich, metoda Electre 111, dwie
relacji partnerskich, przedsigbiorstwa opracowane metody wyboru przedsigbiorstwa
budowlanego do wspdtpracy budowlanego do wspotpracy partnerskie;j,
9 Opracowanie systemu informatycznego program komputerowy ConRel

do zarzadzania relacjami partnerskimi
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Studia literatury Opracowanae modelu 1‘metody Wiasne

teorie, modele, badan relacji partnerskich < doswiadczenia

badania przedsigbiorstw budowlanych badawcze
ocena korzysci A

: bari

Zbadanie P 1 barier P dzenie badan kwesti . h

Korzyéci rzeprowadzenie badan kwestionariuszowyc

i barier

wltwgrzenlu ocena parametréw relacji

relacyt ich ocena waznosci i ich waznosci,

partners klc podmiotéw, ocena wybranych

(statystyka) ocena wplywu wskaznikow sukcesu,
podmiotéw ocena waznos$ci

Zbadanie wagi
1 wplywu podmiotow

podmiotéw

Zbadanie wptywu relacji
partnerskich na wybrane

otoczenia na

funkcjonowanie Wybér/{”(’dmiméw do
przedsigbiorstw
budowlanych
(statystyka)
ocena parametrow
wybor relacji iich waznosci,
podmiotéw ocena waznosci
wybor do analizy podmiotow
metod
rozmy- Opracowanie diagnozy relacji
tych partnerskich przedsigbiorstw

| budowlanych (statystyka,
logika rozmyta)

Y

czynniki mogace mied
wplyw na sukces
przedsigbiorstwa
budowlanego (statystyka)

analizy

uzasadnienie
potrzeby badan
i rozwijania
relacji partnerskich

ocena parametrow
relacjii ich
waznosci oraz

wybor I ocena ;;laram.etr('),\y ocena ich

podmiotow relacjy 11eh waznosct, wptywu na sukces

do analizy ocena waznosci przedsigbiorstwa

podmiotéw
4 Sterowanie relacjami

Opracowanie metody wyboru P 2;11223 partnerskimi
przedsigbiorstwa budowlanego do wybér dziatadi przedsigbiorstwa
wspOlpracy partnerskiej (ELECTRE III) rozmytych budowlanego (rozmyty

.

system ekspercki)

i

%

>
<

Opracowanie systemu

informatycznego do zarzadzania

A 4

relacjami partnerskimi
przedsigbiorstw budowlanych,

program komputerowy ConRel

Rys. 1. Schemat realizacji pracy
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W tabeli 1 przedstawiono postawione problemy badawcze w poszczegdlnych
rozdziatach pracy oraz zastosowane modele i metody do ich rozwiazania, nato-
miast na rys. 1 schemat realizacji pracy, z ktorego mozna odczyta¢ rdwniez sposob
wykorzystania wynikéw kolejnych etapow w dalszych badaniach.

Wszystkie tabele i rysunki w pracy, ktore nie maja podanego powotania na zro-
dlo literaturowe, zostaly opracowane przez autorke.



1. TEORIE, MODELE I BADANIA RELACJI
PARTNERSKICH W BUDOWNICTWIE

1.1. PRZEGLAD TEORII I MODELI ODNOSZACYCH SIE
DO RELACJI PARTNERSKICH

Trudno jest znalez¢ w literaturze model relacji partnerskich i nie ma kom-
pleksowej teorii relacji partnerskich, natomiast samo pojecie relacji partnerskich
przedsigbiorstw przewija si¢ w rdéznych teoriach i modelach. Po doglebnej analizie
literatury autorka wybrala cztery modele, ktdre mozna zastosowaé do analizy
relacji partnerskich przedsigbiorstw budowlanych. Sa to nastepujace modele:

— model organizacji sieciowej,

— model organizacji wirtualnej,

model marketingu relacji (partnerskiego),
— model partnerstwa.

Modele te zostaly zaprezentowane ponizej. Pochylym pismem zaznaczono zda-
nia akcentujace i opisujace relacje partnerskie w poszczegdlnych modelach.

1. Model organizacji sieciowej

Na przedsigbiorstwo mozna spojrze¢ jako na element sieci zlozonej z innych
przedsigbiorstw i wiezi miedzy nimi. Podejscie sieciowe (ang. network approach)
pojawilo si¢ w latach osiemdziesiatych XX wieku. Stuzy ono do analizy zaleznosci
mig¢dzy podmiotami na rynku instytucjonalnym. Eksponuje znaczenie kontaktéw
przedsigbiorstwa z otoczeniem, tworzacych czgsto bardzo rozbudowana sie¢ po-
wiazan, gdzie jednym z obszarow sa powiazania dostawcy 1 odbiorcy. Jest to cato-
ksztalt relacji miedzy przedsigbiorstwami na tle ich otoczenia. To rozpatrywanie
relacji dwustronnych na tle ich wpltywu na pozostate uklady (relacje), w ktorych
przedsigbiorstwo uczestniczy (Gotebiowski, 2003), (Hakansson i Snehota, 1995).
Model podejscia sieciowego przedstawiono na rys. 1.1.

Stosunek podstawowy, pierwszego rzgdu, to gldwne, najsilniejsze powigzania
miedzy dwoma lub wieloma podmiotami w sieci, np. stosunek migdzy dostawca
a odbiorca. Stosunek drugiego rz¢du to wszelkie relacje migdzy np. dostawca i1 od-
biorca a otoczeniem. Struktura sieci powiazan ma cechy organizacji, ktdrej granice
nie sg Scisle okreslone (nawiazanie do organizacji wirtualnej) (Fanfara, 2004).
Tres¢ relacji stanowig podmioty (wszyscy uczestnicy rynku), dziatania (czynnosci
wykonywane pod kontrola jednego Iub kilku podmiotéw) i zasobow (techniczne,
materialowe, ludzkie, finansowe). Kazda czynnos¢ jest elementem wielu réznych
fancuchoéw czynnosci. Cechy relacji pomigdzy przedsigbiorstwami w podejsciu



14

sieciowym to trwalos¢ powiazan (kontynuacja, powtarzalnos$¢ transakcji), wielo-
stronny, wielopodmiotowy charakter powiazan (wiele podmiotow otoczenia),
skomplikowane uktady zaleznosci, ztozonos¢ powiazan (ze wzglgdu na liczbe, typ
i sposob dziatania zaangazowanych 0sob), partnerskie relacje (wzajemne zaufanie
oparte na kontaktach nieformalnych miedzy partnerami) (Hakansson i Snehota,
1995). Funkcje relacji sg nastgpujace. Przedsiebiorstwa, wspotpracujac razem,
osiagaja wigce] niz pojedyncze przedsigbiorstwa. Relacje wplywaja na wyniki
przedsigbiorstwa (rozwdj kompetencji, produktywnos$ci, innowacyjnosci). Relacje
mi¢dzy dwoma przedsigbiorstwami oddziatywaja na ich relacje z innymi przedsig-
biorstwami czyli sie¢ powiazan, a sie¢ powigzan oddzialywa na relacje miedzy
dwoma przedsigbiorstwami (Fonfara, 2004). Funkcje posrednie relacji to: funkcja
innowacji (transfer nowych rozwiazan i technologii), funkcja rynku (oddziatywanie
referencji, rekomendacji, tworzenie reputacji), funkcja wywiadu (pozyskiwanie
cennych informacji rynkowych), funkcja dost¢pu (ulatwienia w zakresie wspot-
pracy z innymi podmiotami rynkowymi na podstawie doswiadczen dostawcy
i odbiorcy) (Walter i in., 2001). Istotnym elementem podejscia sieciowego jest at-
mosfera kontaktow, ktora zalezy od potrzeb, mozliwosci, oczekiwan partneréw, ich
wzajemnego uzaleznienia sie od siebie, otwartosci w relacjach i planow co do dal-
szej wspolpracy (Fonfara, 2004). Powtarzanie kontaktow prowadzi do uksztatto-
wania sie trwatych, diugookresowych powiqzan opartych na partnerstwie zaanga-
zowanych stron. Jednq z form wspoipracy miedzy przedsiebiorstwami sq alianse
strategiczne.

N -

Podmioty kontroluja zasoby; Pf)dmiOtY wykongj a dzia{an.ia;
maja okre$long znajomo$¢ zasobow maja okreslona znajomos¢ dziatan
Zasoby Dziatania
ludzkie, rzeczowe; F——— np. czynnps’ci Wymiany,
wzajemnie od siebie zalezne wytwarzania, transakcyjne

Dziatania prowadza do taczenia
zasobow, zmieniajg posta¢ danych zasobow
przy wykorzystaniu innych

Rys. 1.1. Model podejscia sieciowego; zrodto: (Hakansson i Johanson 1992)
Golebiowski (2003) podaje, ze poglebiajace si¢ trwale wiezi pomiedzy dostawcq

i odbiorcq, i rosnqca ztozonos¢ i koniecznos¢ intensywnej wymiany informacji
powoduje, ze sq oni zainteresowani bezposredniq wspoipracq. We wspodlpracy tej
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uczestnicza réwniez podmioty wspolpracujace z kazdym z gtownych partnerow
i tak tworzg si¢ sieci wspotdziatajacych przedsigbiorstw. Obecnie na rynku coraz
czesciej konkuruja nie pojedyncze przedsigbiorstwa, ale sieci zlozone ze wspot-
dziatajacych przedsigbiorstw. Rowniez K. Fonfara (2004) zauwaza, Zze cecha cha-
rakterystyczng ostatnich kilkunastu lat jest tworzenie sieci powigzan migdzy przed-
sigbiorstwami celem zwiekszenia skutecznosci dziatan. W ramach sieci bizneso-
wych jest widoczne dazenie do rozwoju dlugookresowych relacji pomigdzy two-
rzacymi ja podmiotami. Nawet jesli pewne podmioty czasem odchodza z sieci,
ainne dochodza, to generalnie widaé¢ trwafos¢ powiqzan, bezposrednie kontakto-
wanie sie, relacje o charakterze interakcyjnym, rozwoj diugookresowych relacji.
W sieci uczestnicza podmioty nie tylko zwigzane bezposrednio z wymiana han-
dlowa, ale wszystkie podmioty wplywajace na koncowy sukces przedsigwzigcia.

Struktury sieciowe (organizacje sieciowe) to wzglednie trwale zgrupowania au-
tonomicznych wyspecjalizowanych jednostek organizacyjnych (przedsigbiorstw),
ktére uczestnicza w systemie wzajemnej kooperacji wedlug zasad rynkowych
(Dwojacki 1 Nogalski, 1994). Mozna wyr6zni¢ kilka typow organizacji sieciowych,
wérod nich m.in. dynamiczne organizacje sieciowe i omdwione ponizej organizacje
wirtualne.

Biruk i in. (2003), powotujac si¢ na Byrne i Brandt (1993), definiuja dyna-
miczna organizacj¢ sieciowg jako sie¢ niezaleznych przedsigbiorstw zlozona
z dostawcow 1 odbiorcow zorganizowang w celu wspolnych udziatow w réznych
rynkach, korzystania z posiadanych umiejetnosci i ponoszenia wspolnie kosztow.

2. Model organizacji wirtualnej

Pojecie organizacji wirtualnej (ang. virtual organization) jest stosunkowo nowe
(druga potowa lat 90.), r6znie definiowane i rozumiane. Sobotka i in. (2007) podajq
nastgpujaca definicjg: ,,Organizacja wirtualna stanowi mozliwy do zaistnienia zbidr
elementow tworzacych calo$¢ realizujaca wspolny cel, wykorzystujac koncepcje
zarzadzania pozwalajace odpowiedzie¢ na wyzwania rynku (tzn. jak najlepiej za-
spokoi¢ potrzeby klienta), bazujac na wykorzystaniu nowoczesnych technologii
informatycznych we wszystkich obszarach dziatalnosci organizacji jak i w zarza-
dzaniu dziatalnoscia tej organizacji”. Prezentujq oni przeglad réznych uj¢é organi-
zacji wirtualnej. Dwa ujgcia najlepiej pasujace do niniejszych rozwazan to ujgcie
Klonowskiego (1997): organizacja wirtualna to zbidr jednostek organizacyjnych,
przestrzennie rozproszonych, realizujacych wspdlnie przedsiewzigcie gospodarcze,
podmioty takie moga by¢ samodzielnymi jednostkami i jednoczesnie ogniwami
wielu organizacji gospodarczych oraz Kuokka (1997): organizacja wirtualna sta-
nowi polaczenie zasobow wspdlpracujacych ze soba organizacji realizujacych
wspolne przedsigwzigcie w celu, ktéry ma przynies¢ im korzysci wigksze niz
wtedy, gdyby dziataty w sposéb tradycyjny.

Powtarzajacym si¢ watkiem w roznych ujeciach organizacji wirtualnej jest kwe-
stia wykorzystania informatycznych technologii komunikowania.
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Grudzewski i Hejduk (2002) omawiaja determinanty i formy organizacji
wirtualnych. Podstawowe wyznaczniki organizacji wirtualnej to przestrzen, czas,
struktura, wiedza, adaptacyjnosc¢, technologia, kwestie prawne oraz zaufanie — cha-
rakterystyczne dla relacji partnerskich, wzajemne zaufanie do partnerow. Podsta-
wowe cechy organizacji wirtualnej w budownictwie to integracja i scista wspol-
praca przedsiebiorstw budowlanych z dostawcami oraz z innymi przedsiebior-
stwami na czas trwania przedsiewziecia lub na state oraz alianse strategiczne.

Z kolei Fonfara (2004) pisze, ze organizacj¢ wirtualng cechuje duza elastycznosé
i zmienno$¢ wewnetrznych powiazan wynikajaca z ich charakteru przejsciowego,
tymczasowego, o niskim stopniu formalizacji, tworzy si¢ ona np. na czas realizacji
przedsigwziecia. W przypadku zmiany warunkéw ulega likwidacji, a firmy tworza
organizacj¢ wirtualng o nowej strukturze. Zatem ujmuje on organizacj¢ wirtualng
krotkookresowo w zakresie jednego przedsigwzigcia, np. budowlanego.

Model organizacji wirtualnej zwraca uwage na postrzeganie przedsigbiorstwa
poprzez pryzmat sieci relacji z roznymi podmiotami. Wedlug Hendberga i in.
(1994, s. 16) organizacja wirtualna to system, w ramach ktérego kluczowe zasoby,
procesy i aktorzy funkcjonuja i sa zarzadzani w sposob, ktéry wykracza poza
formalne struktury organizacyjne i oficjalna sprawozdawczos¢ finansowa.

W literaturze pojawito si¢ pojgcie organizacji o rozmytych granicach. Postuguje
si¢ nim Mitrega w pozycji (2005) oraz w catlym cyklu swoich publikacji z tego
zakresu. Pisze on, ze struktura organizacji o rozmytych granicach stanowi sie¢
obejmujaca przedsigbiorstwo (baze) oraz misj¢ stanowiaca spoiwo calej sieci, kul-
tur¢ organizacyjna, baz¢ klientow, przedsigbiorstwa kooperujace i inne podmioty
(mape strategiczna). Ponadto organizacja taka ma rdzen — zbior kluczowych kom-
petencji, np. unikatowa usluge, na podstawie ktérego budowane sg alianse stra-
tegiczne z partnerami biznesowymi. Model organizacji o rozmytych granicach
podkresla znaczenie wielowymiarowych i nieliniowych zaleznosci zachodzacych
wewnatrz i na zewnatrz struktury organizacyjnej. W modelu tym przedsi¢biorstwo
jest zintegrowane z otoczeniem poprzez sieci wielostronnych powiazan. Prezento-
wane przez Mitrege podejscie jest zbiezne z modelem organizacji wirtualnej. Roz-
nice w nazwie modelu wynikaja zapewne z rdznego ttumaczenia z jezyka obcego.

Organizacja o rozmytych granicach lub tez organizacja wirtualna to najprosciej
ujmujac zbiér wielu roznych przedsiebiorstw. Wedlug Gummesona (1999, s. 212)
zbidr ten stanowi pewna cato$¢ potaczong rdéznego rodzaju wigzami: prawnymi,
finansowymi, operacyjnymi, strategicznymi, ekologicznymi. Sobotka (2007) po-
daje, ze organizacja wirtualna sktada si¢ z centrum zarzadzania (rdzenia), weztow
operacyjnych (wspotpracujace przedsigbiorstwa), polaczen pomig¢dzy weztami
(relacji) i przyjetego systemu komunikowania. Potaczenia maja charakter ekono-
miczny, biurokratyczny, operacyjny, kulturowy, informacyjny. Na bazie rdzenia
budowane sq alianse strategiczne z partnerami biznesowymi (Mitrgga, 2005).

Stopien ,,rozmycia struktury” organizacyjnej okresla syntetyczny wskaznik I/E
(ang. people involved/people employed). Im bardziej sa rozwinigte relacje przed-
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siebiorstwa z ranymi podmiotami, tym wygsza warté¢ wskanika I/E okrélaja-
cego stosunek liczby wszystkich oso6b zaaoganych w przedswziccie do
liczby zatrudnionych pracownikéw (Miga, 2005), (Gummeson, 1999).

Przedsibiorstwo wirtualne wykonuace przedsiwziecie budowlane mae przy-
ja¢ struktue sieciows. Przedsjwziccie realizowane jest przez niezale jednostki
organizacyjne (wykonawcze), dobierane przez inwasith odpowiedni instytu-
cje (inwestora zaspczego). Wszystkie jednostki (przegsbrstwa projektowe,
wykonawcze, dostawcy)asuczestnikami przedsivziecia i stanowd organizaci
wirtualm o strukturze sieciowej (Sobotka i in. 2007) (4/<).

INSTYTUCJE SAMORZADOWE

CENTRUM ZARZADZANIA
(Manager zarzadzajacy przedsigwzigciem)

Samodzielne przedsigbiorstwa (projektowe, wykonawcze, produkcyjne, dostawcy)
stanowiace jednostki operacyjne podstawowe utworzonej organizacji wirtualnej

ORGANIZACJA WIRTUALNA

Rys. 1.2. Model organizacji wirtualnej w przegigzicciu budowlanym (typ 2);
zrédito: (Sobotka in. 2007, s. 380)

3. Model marketingu partner skiego

Terminy: marketing partnerski, relacji, relacyjmgwiazan, zwiazku i wzajem-
nych relacji, interakcyjnyssstosowane w literaturze polskiej zamiennie dlaeekr
$lenia angrelationship marketing.

Berry (1983) uznawany jest za autora pierwszejnitgfimarketingu partner-
skiego. Jest to kreowanie, utrzymanie i wzbogacaelacji o diugookresowym
charakterze.

Wojciechowski (2003) piszeze marketing partnerski jest oparty na inicjaty-
wach dwéch lub kilku przedddiorstw powazanych wspdoinym dziataniem na
okreslonym rynku, zmierzajcych do uzyskania rozazan korzystnych dla wszyst-
kich uczestnikow przedsivziecia. Charakter powkan i kontaktow pomidzy za-
interesowanymi podmiotami rynku jest interakcyjnyadrtnerski. Poczyng od
nawizania ws¢pnego kontaktu przez negocjacje techniczne,stdmée warunkéw
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dostaw i cen, sprecyzowanie technicznych rozwigzan logistycznych, zasad ewentu-
alnych reklamacji az do warunkéw ptatnosci — wszystko jest ustalone wspolnie
przez przedstawicieli i kierownictwo kooperujacych firm.

Kotler (1994b), (2006) w definicji marketingu partnerskiego akcentuje budowa-
nie dlugotrwalych, opierajqcych sie na wzajemnym zaufaniu, obopdlnie korzyst-
nych zaleznosci z dostawcami i odbiorcami, tworzenie silnych wiezow ekonomicz-
nych, technicznych i spolecznych.

Wedlug Rydla i Ronkowskiego (1995) marketing relacji oznacza koncepcje
zarzadzania 1 dziatania na rynku, wedlug ktorej skutecznos$¢ rynkowa firm zalezna
jest od nawiazania partnerskich stosunkow z uczestnikami rynku. Koncepcja ta
zaklada budowe zwiqzkow lojalnosciowych z klientami i aliansow strategicznych
z partnerami w biznesie. Podobnie pisze Fonfara (2004) — marketing partnerski
ktadzie nacisk na proces zarzadzania, tj. tworzenia, rozwoju i utrzymania powigzan
przedsigbiorstwa z innymi podmiotami oraz ksztaftowanie diugookresowych po-
wiqzan pomi¢dzy nimi. Idea marketingu partnerskiego odpowiada charakterowi
rynku instytucjonalnego. Cecha charakterystyczng marketingu partnerskiego na
rynku przedsigbiorstw jest bezposrednio$é, ztozonos¢ kontaktow i wielostronnosé
powiazan. Rynek instytucjonalny (przedsigbiorstw, business-to-business lub B2B,)
to rynek, ktorego uczestnikami sa organizacje, instytucje, przedsigbiorstwa, a nie
indywidualni klienci.

Wedlug Morgana i Hanta (1994) partnerstwo w marketingu relacji opiera sie
na zaufaniu, ktore w nastgpstwie generuje rozwoj wzajemnych zobowiazan.

Urbaniak (2003, s. 99) podaje, ze relacje partnerskie na rynku instytucjonalnym
obejmujg proces, w ktérym klient i dostawca tworzq z uptywem czasu rozlegle
wiezi spoleczne, ekonomiczne i techniczne.

Przeglad modeli z zakresu marketingu partnerskiego zostal zaprezentowany
rowniez przez Otto (1999).

Na rysunku 1.3 przedstawiono model marketingu partnerskiego.

Nalezy zauwazy¢, ze polskich opracowan ksigzkowych na temat marketingu
w budownictwie jest zaledwie kilka, w tym autorki (Bielak, 1997), (Pabian, 2000),
(Radziszewska-Zielina, 2006), natomiast na temat marketingu partnerskiego
w budownictwie nie ma w ogdle. Dostgpne artykuty z tego tematu sa nieliczne.
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Zwiazki partnerskie z dostawcami

i kooperantami
i \ / i
partnerskie <+ —> Przedsigbiorstwo < > partnerskie

wewnetrzne / 1\ zewngtrzne

Zwiazki partnerskie z klientami

Rys. 1.3. Model marketingu partnerskiego; opracowanie wlasne na podstawie
(Morgan i Hunt, 1994), (Doyle, 1995)

4. Model partnerstwa

Construction Industry Institute (Instytut Budownictwa) w raporcie z 1991 roku
pt. ,,W poszukiwaniu doskonatego partnerstwa” zaproponowatl nastgpujaca defini-
cj¢: partnerstwo to dtugoterminowe zobowiazanie miedzy dwoma lub wiecej orga-
nizacjami majace na celu osiagnigcie konkretnych celéw biznesowych poprzez
maksymalizacj¢ efektywno$ci zasobow kazdego z uczestnikow. Wymaga to
zmiany tradycyjnych relacji na wspdlne srodowisko bez wzglgdu na granice orga-
nizacji. Relacja ta opiera sie na zaufaniu, oddaniu wspoélnym celom oraz zrozu-
mieniu wzajemnych, indywidualnych oczekiwan i wartosci. Spodziewane korzysci
to zwigkszona skutecznosc¢, obnizenie kosztéw, wigcej okazji do innowacji i ciagle
polepszanie jakosci towardw i ustug (CII 1991, s. IV). Wspomniany raport opiera
si¢ na 27 studiach przypadku dotyczacych partnerstwa w USA 1 prezentuje
wyczerpujacy przeglad tematu partnerstwa.

W tym samym 1991 roku The Associated General Contractors of America
(Stowarzyszenie Generalnych Wykonawcoéw w Ameryce) podalo definicje partner-
stwa jako metody osiagania optymalnej relacji migdzy klientem a dostawca. Jest to
taka metoda prowadzenia interesow, gdzie stowo danej osoby jest jej zobowigza-
niem i gdzie ludzie biora odpowiedzialno$¢ za swoje czyny. Partnerstwo to nie
kontrakt biznesowy, lecz akceptacija tego, ze kazdy kontrakt implikuje umowg za-
warta w dobrej wierze (AGC 1991, s. 2).

Definicja pierwsza podana przez CII opisuje ,,strategic partnering”, czyli part-
nerstwo strategiczne jako dlugotrwaly proces oparty na dlugookresowej wspot-
pracy podczas wielu inwestycji. Natomiast druga definicja podana przez AGC de-
finiuje ,,project partnering”, czyli partnerstwo w projekcie (przedsigwzigciu) rozu-
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miane jako krotkookresowe partnerstwo w jednej istygji budowlanej, w jednym
konkretnym kontrakcie budowlanym. Najezauway¢, ze partnerstwo w przed-
siewzieciu jest pierwszym krokiem w kierunku partnerstwrategicznego.

Podobnie Crowley i Karim (1995) oraz Matthews (1988daj, ze partnerstwo
definiuje s¢ zazwyczaj na jeden z dwoch sposobow: po pierwsheptujac sic do
jego atrybutéw, takich jak zaufanie, wspolna wizfugoterminowe zaangawa-
nie; i po drugie jako proces, gdzie partnerstwootizaj dzialania, a wc obejmuje
opracowanie deklaracji misji, uzgodnienie celébwzooaganizowanie i prowadze-
nie warsztatow dotyezych partnerstwa. Zdefiniowanie partnerstwa wedithn
dwoch sposobdw pokazuje zaréwno zamierzone reyytatnerstwa, jak i proces
zastosowany do agjniecia tych rezultatéw.

Crowley i Karim (1995) zdefiniowali partnerstwo fakzdecentralizoway
pseudoorganizacygnstruktug, stworzom w celu zwgkszenia elastyczioi po-
trzebnej, by sprostakonkretnym celom danego przeglgziecia. Ta organizacja
daje maliwo$¢ rozwigzywania codziennych problemow i konfliktéw, przyssza-
nia decyzji i zwgkszania organizacyjnej kompetencji doagsinia celow inwesty-
cji. Opracowali oni model przedstawiay ich poghdy (rys. 1.4). Model Crowleya
i Karima dotyczy partnerstwa w przegsiieciu, a ponadto uwypukla jeszcze
jeden sposéb definiowania partnerstwa. Stwierdtaj, ze budownictwo mge
zysk& znacace korzyci dzieki lepszemu zrozumieniu wplywu partnerstwa na
obszar, gdzie organizacje partnerskie siykap (Crowley i Karim, 1995),
(Matthews, 1999) (rys. 1.4).

Inwestor

) . Potprzepuszczalna granicaquizy
Drugorzdne cele inwestycyjn uczestnikami inwestycji budowlanej

(typowe)

Zarzdzanie i kontrol Ly
(typowe)

Usprawniona komunikacja,
wsp6lne cele i podejmowani
decyzji ukierunkowane na
realizacg przedsgwzigcia

Granica organizacji
partnerskiej

Wykonawca

Rys.1.4. Model partnerstwa w przegigzieciu budowlanymyzrodto: (Crowley i Karim, 1995)
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Krejner-Nowecka (2002) podaje, ze odpowiednikiem partnerstwa jest wymiana
relacyjna. Partnerstwo wiaze si¢ z podzialem ryzyka i zyskow, a wzajemne relacje
traktuje si¢ jako ciag wymiany z ustanowionymi mechanizmami monitorowania
i wykonywania polecen. Definicje partnerstwa strategicznego podawane w polskiej
literaturze to np. definicja Sulejewicza (1997): partnerstwo to forma realizacji mig-
dzyorganizacyjnych strategii co najmniej dwoch partnerow, ktorzy zachowujq
wspolnie uzgodniong autonomig i pozostaja jednostkami niezaleznymi w zakresie
dziatan niewchodzacych w obszar porozumienia. Swiatowiec (2006) zwraca uwage
na proces dochodzenia do partnerstwa. Budowanie relacji partnerskich jest pro-
cesem dlugotrwatym i zwigzanym z duzym ryzykiem. Partnerstwo strategiczne to
forma wspolpracy oparta na zaufaniu i podejsciu dlugookresowym, obejmuje pro-
ces, w ktorym przedsiebiorstwa wraz z uplywem czasu i w efekcie wzmozonego
wysitku tworzq rozlegle wiezi spofeczne, ekonomiczne i techniczne nastawione na
zrozumienie wartosci, kreowanie oraz dostarczanie wartosci dla rynkéw finalnych.
Osiagnigcie tego celu prowadzi do poprawy pozycji konkurencyjnej podmiotow
uczestniczacych w partnerstwie.

Bennett 1 Jayes (1998) zwrocili uwage na budowanie relacji partnerskich.
Wedtug nich zespot wspolpracujacych podmiotdéw, partneréw w inwestycji, zto-
zony z inwestora, wykonawcow, specjalistow i doradcow buduje swoje relacje na
podstawie strategii, przynaleznosci, sprawiedliwosci, integracji, porownywan, pro-
cedur oraz sprze¢zen zwrotnych. Kanter (1994) omawia zasady ksztattowania relacji
opartych na partnerstwie. Sa to: indywidualne zaangazowanie, znaczenie, wspot-
zalezno$¢, inwestowanie, informowanie, koordynacja, instytucjonalizacja, zaufanie
(tab. 1.1).

Tavistock Institute jest zaangazowany w koordynacj¢ procesu przeprojektowa-
nia ukladéw migdzy organizacjami. Przeprojektowanie to obejmuje pojecie ,.kla-
strow roboczych” (ang. work clusters) (1997). W kazdym Kklastrze projektanci,
podwykonawcy i kluczowi dostawcy stosuja swoja wiedz¢ do przewidywania ob-
szarow wspoltzaleznosci, ktére moga pojawic si¢ podczas szczegdtowego projek-
towania i budowy. Typowe klastry obejmujg roboty budowlane, poczawszy od ro-
bot ziemnych po wykonczenie wnetrz. Klastry sa odpowiedzialne nie tylko za pro-
jektowanie, ale i za wykonanie swojego elementu budynku. Wspdtzaleznosci, ktore
lacza sfery dwodch lub wigkszej liczby klastrow, sa rozstrzygane przez gldwny ze-
spot przedsigwzigcia, gdzie kazdy klaster jest reprezentowany przez swojego kie-
rownika. Model klastrowy moze usprawni¢ proces projektowania i realizacji bu-
dynkéw poprzez przejrzysta identyfikacje obszardw wspodtzaleznosci i w konse-
kwencji redukcj¢ niepewnosci. Ponadto podwykonawcy sa coraz bardziej zaanga-
zowani we wczesnych stadiach inwestycji w proces projektowania, kiedy rozstrzy-
gane sa kwestie mozliwosci rozwiazan budowlanych. Wedtug Tavistock Institute
(1997) metoda klastrow roboczych wymaga przyjecia ukladéw partnerstwa diugo-
terminowego, strategicznego, co zapewni wykonalnos$¢ przedsigwzigcia. W zwigzku
z tym gtéwni wykonawcy muszg mie¢ wol¢ zainwestowania w rozwini¢cie formy



22

uktadéw partnerskich z kluczowymi podwykonawcandastawcami, ktore dala

wykracz& poza zakres pojedynczego przedaiccia. Uktad klastrow roboczych
umazliwia rowniez interesujcy sposéb zbadania struktury, procesu podejmowania

decyzji i wzorcow komunikacji w przedsizieciu budowlanym. Model klastrowy
partnerstwa w przedsizigciu budowlanym zostat przedstawiony na rys. 1.5.

Tabela 1.

Budowanie relacji partnerskich*

Budowanie relacji partnerskich

Wedtug Bennetta i Jayesa

Wedtug Kantera

strategia— identyfikacja wspolnych celéw
i okreslenie swojego udziatu wadeniu do
ich realizaciji,

przynalenas¢ — dostp do wszystkich
zasobow partnera,

sprawiedliwd@¢é — wynagrodzenie adekwatnég
do wlozonej pracy, uczciwe ustalanie cen
i zyskow,

integracja— wspdlne budowanie zaufania, ¢
przyczynia s do poprawy jaké& wspolnej
pracyl

poréwnywanie- dazenie do poprawy
osiaganych wynikéw w kolejnych
inwestycjach poprzez poréwnywanie celéw
i efektow poprzednich realizacji,

proces realizacji- zapewnienie wysokiego
standardu realizacji inwestycji poprzez
wykorzystanie déviadczenia oraz
najlepszych stosowanych rozwan

w praktyce,

sprzzeniezwrotne — wspolne zdobyte
doswiadczenia w realizacji inwestycji

i wyciagniete z nich wnioski powinny kiy
wykorzystane do budowania strategii

indywidualne zaangawanie— kazdy

z partneréw wnosi dowartagciowego do

zwiazku, nie ukrywa stabimi, nie unika trudnych

sytuaciji,

Zznaczenie- partnerzy majwspolne cele, a ich

> zwiazek odgrywa gtowarole w ich oshganiu,
wspotzalénos¢ — partnerzy wzajemnie siebie
potrzebug, partnerzy dysponaj

okomplementarnymi zasobami oraz
umiejetnoéciami, mog@ si¢ wspdlnie
udoskonalé,
inwestowanie- partnerzy nawzajem w siebie
inwestup, ofiaruja swoje zasoby, podkiiaja
znaczenie dtugoterminowej gui i swoéj udziat
w niegj,
informowanie- partnerzy dzielsie
informacjami umaliwiaj acymi funkcjonowanie
uktadu partnerskiego, dotygzymi obszaréw
strategicznych, zagadmi¢echnicznych,
probleméw rynkowych,
koordynacja— partnerzy tworz szerolg wigz,
tacza sie na wszystkich poziomach organizaciji,
wzajemnie i od siebie ucg,
instytucjonalizacja- relacja partnerska ma staty
formalny z wyranie okrelona
odpowiedzialnécia i procesami decyzyjnymi,
zaufanie- partnerzy zachowajsic w sposéb
honorowy, co pogbia ich wzajemne zaufanie,
nie wykorzystuy informacji, do ktérej maj
dostp przeciwko sobie i nie podwaja

1

IS

wzajemnie swojego autorytetu

* Opracowanie wiasne na podstawie (Bennett i Jay&8)1&anter, 1994)
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Klaster
projektanci

podwykonawcy
dostawcy

Klaster
projektanci d—
podwykonawcy
dostawcy

Glowny zespot
projektowy przed
sigwzigcia

Klaster
projektanci

podwykonawcy
dostawcy

[
»

informacja i kontrakty

P
«

Kierownicy klastrow

Rys. 1.5. Model klastrowy partnerstwa w przedsigwzigciu budowlanym;
zrédto: (Tavistock Institute, 1997)

Cox 1 Townsend (1997) rozrdézniaja klientow, ktorzy regularnie zamawiaja
prace budowlane o podobnej wartosci i tresci (wydatki ciagle), a tymi, ktorzy za-
mawiaja rzadko, sporadycznie i ptaca za pojedyncze zamdwienia. W pierwszym
przypadku istnieje dtugoterminowa relacja zwigzana z regularnymi wydatkami
(wydatki ciagte) oparta na partnerstwie.

Potrzeby
biznesowe

Inteligentny klient

Konsultanci Konsultanci

Zespot zarzadzajacy
portfolio

Wspotpracujacy wykonawcy

alianse strategiczne

1 2 3

Wyspecjalizowani podwykonawcy

1|2|3|4|5

Dostawcy materiatow

Integracja i redukcja kosztow w kazdym obszarze kontaktu
Struktura zachowana przez okres, kiedy prowadzone sg efektywne dziatania

Rys. 1.6. Model struktury przemystowej partnerstwa w przedsigwzigciu budowlanym
(wydatki ciagte); zrodto: (Cox i Townsend, 1997)
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Cox i Townsend opracowali model struktury przemystowej (ang. industry
structure) przedsigwzig¢ opartej na wydatkach ciaglych (rys. 1.6), struktury przy-
pominajacej indukowany, quasi-pionowo zintegrowany tancuch podazy. W rezul-
tacie zostaje stworzona grupa wykonawcow, na ktorych ushugi jest wzglednie staly
popyt, a w rezultacie w miarg staty dochod. Dzigki temu wykonawcy mogg stwo-
rzy¢ dtugoterminowa, ukierunkowana na dany cel relacje partnerskq z wlasnymi
podwykonawcami i dostawcami, prowadzqcq do aliansow strategicznych. Pod-
stawowe korzysci z przyjecia tego modelu to usunigcie funkcjonalnych i organiza-
cyjnych barier w dazeniu do osiagnigcia wspolnych celow (zaspokojenia potrzeb
klienta).

W niniejszym rozdziale omoéwiono teorie i modele, w ktorych podstawowa rolg
odgrywaja relacje partnerskie. Nalezy zauwazy¢, ze teorie te nawigzuja do siebie,
czesciowo si¢ pokrywaja lub uzupetniaja, w szczegdlnosci teoria organizacji
wirtualnej nawigzuje do podejscia sieciowego, a teoria marketingu relacji jest bar-
dzo bliska teorii partnerstwa. Model klastrowy i struktury przemystowej przedsig-
wzi¢¢ budowlanych ma wiele aspektow wspolnych z modelem organizacji wirtual-
nej 1 modelem partnerstwa. Powtarzajace si¢ wspolne elementy modeli, zwigzane
z relacjami partnerskimi przedsigbiorstw budowlanych i cechami tych relacji, to:
wspolny cel wspotpracujacych przedsigbiorstw, zaufanie, integracja, scista bezpo-
srednia wspolpraca partnerska, powtarzajace si¢ dlugookresowe kontakty, tworze-
nie aliansdéw strategicznych. W dalszej czgsci pracy skupiono si¢ na badaniach
przeprowadzonych w zakresie partnerstwa w budownictwie.

1.2. PRZEGLAD BADAN RELACJI PARTNERSKICH
W BUDOWNICTWIE

Publikacji krajowych na analizowany temat jest zaledwie kilka, w tym gléwnie
autorki. Publikacji zagranicznych prezentujacych wyniki badan w zakresie wspot-
pracy partnerskiej w budownictwie, opartej na tworzeniu relacji partnerskich przez
przedsigbiorstwa budowlane, jest znacznie wigcej. Autorka wybrata do przegladu
najciekawsze prace oraz gtownie te, ktdre zostaty opublikowane w czasopismach,
z uznanej listy filadelfijskiej, dotyczacych problematyki organizacji i zarzadzania
w budownictwie. W literaturze zagranicznej, dotyczacej wspotpracy partnerskiej
w budownictwie, mozna wyr6zni¢ kilka trendow tematycznych. Wydaje si¢ tez, ze
zjawisko to rozwija si¢ w pewnych krajach bardziej niz w innych. Najwigcej jest
prac z USA, Wielkiej Brytanii, Australii, Hongkongu. Wigcej jest prac na temat
wspolpracy partnerskiej w przedsigwzigciu niz na temat partnerstwa strategicznego.
Niniejszy przeglad literatury jest proba odzwierciedlenia zauwazonych przez autorke
tendenc;ji.
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Najwigcej opracowan powstaje jako wynik badania realizacji konkretnych
przedsiegwzig¢ budowlanych, sg to prace o profilu praktycznym. Ich celem jest
ocena korzysci z zastosowania partnerstwa w danym przedsigwzigciu budowla-
nym. Omowione ponizej prace to przyktady, jakiego rodzaju analizy sq zazwyczaj
przeprowadzane. I tak Shields i West (2003) podkreslaja innowacyjnos$¢ podejscia
partnerskiego w swojej analizie realizacji konstrukcji pomieszczen typu clean
room w Kanadzie. Podstawa sukcesu przedsiewzigcia byla wytworzona wigz
mig¢dzy pracownikami traktujacymi zadanie jako wyzwanie, co byto podstawa do
wytworzenia zaufania. Wigz partnerska nawigzana zostala m.in. dzieki zaaranzo-
waniu wspdlnych stanowisk pracy dla pracownikow rdéznych przedsigbiorstw.
Przyspieszylto to rowniez proces szkolenia. Autorzy podkreslaja tez innowacyjna
stron¢ formalng przedsigwzigcia, w ktorym formalny kontrakt zastapiony zostat
serig negocjacji. Autorzy sami odwiedzali miejsce budowy, obserwowali jej proces
i przeprowadzali osobiste, swobodne wywiady, ktdore czgsto przeradzaty si¢ w dys-
kusje i prezentacje. Przykladem innego udanego przedsiewzigcia jest skompliko-
wana technologicznie konstrukcja budynku BMW World w Monachium (Franke
i Grebenc, 2008), ktorej realizacja, wedtug autoréw, byta mozliwa tylko dzigki
przyjeciu podejscia wspotpracy partnerskiej. Sukces wspolpracy partnerskiej
w przedsigwzigciu opisuja tez Eriksson i Nilsson (2008), dotyczy on budowy fa-
bryki lekow w Szwecji. ,,Ilustracja empiryczna pokazuje, ze badany inwestor zre-
dukowat nacisk na ceng i wlasny autorytet, a zamiast tego utatwit relacje oparte na
zaufaniu i wspolpracy poprzez zastosowane procedury, w tym wspdlne ustalanie
warunkow technicznych, ograniczenie przetargdw, ocenianie przetargdw w oparciu
o ,,mi¢kkie” parametry, wspolny dobdr podwykonawcdw, rozszerzenie standardo-
wych kontaktéw, zwrdcenie uwagi na wzajemne relacje, zastosowanie narzedzi
wspotpracy i samokontrole wykonawey” (Eriksson i1 Nilsson, 2008, s. 227). Jako
jeden z rezultatow podkreslane jest zadowolenie wszystkich uczestnikéw przed-
sigwzigcia budowlanego. Kolejna praca (Chan i in., 2003) wydobywa inne jeszcze
korzystne rezultaty wspotpracy partnerskiej w przedsigwzigciu budowlanym. Sie-
demdziesi¢ciu o$miu uczestnikow przedsiewzigcia w Hongkongu wypetnito
ankiety dotyczace hierarchii dwudziestu czterech korzysci z podej$cia partner-
skiego, oceniajac je w skali od 1 do 5. Korzysci te nastgpnie uszeregowano, biorac
pod uwage punkty widzenia inwestora, wykonawcy i konsultanta. ,,Wyniki poka-
zaly, ze polepszone relacje migdzy uczestnikami przedsigwzigcia, polepszona ko-
munikacja migdzy uczestnikami przedsiewziecia oraz czgstszy odzew w naglych
przypadkach koniecznosci zmian w projekcie i realizacji lub zmian biznesowych to
najbardziej znaczace korzysci wynikajace z zastosowania podejscia partnerskiego”
(Chaniin., 2003, s. 523). W badaniach opublikowanych przez Baxendale i Gre-
aves (1997) potwierdzono, ze wigkszos¢ generalnych wykonawcow w Wielkiej
Brytanii ma lub chce rozpoczaé wspolprace partnerskg z podwykonawcami, widzac
w tym korzySci w zakresie redukcji kosztow oraz poprawy jakosci $wiadczonych
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ustug. Szerzej na temat korzysci i barier w tworzeniu relacji partnerskich, ujgtych
w literaturze przedmiotu, autorka napisala w rozdziale 5.1.

Dalej przedstawiono kilka analiz praktycznych sporzadzonych na podstawie ba-
dania duzej liczby przedsigwzig¢ budowlanych. Jedna z nich jest pordwnanie
(Drexler i Larson, 2000) az 276 przedsigwzi¢¢ budowlanych w Stanach Zjedno-
czonych na podstawie kwestionariuszy rozestanych do wybranych losowo czton-
kéw Zrzeszenia Kierownikow Projektow, w tym wiascicieli przedsigbiorstw,
gléwnych wykonawcdw i podwykonawcodw. Badano stabilnos$¢ relacji pomiedzy
uczestnikami analizowanych przedsiewzig¢ budowlanych, gtownie pomigdzy in-
westorem a wykonawca. Okazato si¢, ze prawie szeSédziesiat procent przedsig-
wzig¢ budowlanych uleglo znaczacym zmianom, pozytywnym lub negatywnym
pod wptywem wzajemnych relacji. Odkryto czynniki tych zmian i zaproponowano
wskazowki w celu podtrzymania i polepszenia relacji partnerskich migdzy uczest-
nikami przedsiewzigcia budowlanego. Gtownym czynnikiem pogorszenia relacji
byto niejasne sformutowanie kontraktu i wynikajace z niego nieporozumienie:
»Wydaje sie, ze poswigcenie czasu na to, by jasno okresli¢ interesy i cele oraz bar-
dziej zaangazowaé si¢ w planowanie, mogloby rozwigzaé niektdre z problemow,
podobnie jak opracowane wspolnie procesy prowadzace do rozwiazywania pro-
blemow nieprzewidzianych” (Drexler i Larson, 2000, s. 295). Z kolei poprawa
relacji nastgpowata gltéwnie dzigki wzajemnemu zaufaniu. Statystyczna analizg
duzej liczby danych z ponad 400 przedsiewzi¢¢ budowlanych Departamentu Bu-
downictwa w Teksasie w USA przedstawili Gransberg i in. (1999). Jest to najob-
szerniejsze studium przypadku, jakie w tym zakresie przeprowadzono. Autorzy
dokonali analizy poréwnawczej dwoch typow realizacji przedsigwzieé budowla-
nych: tych, gdzie zastosowano wspotprace partnerska oraz o podejsciu tradycyj-
nym. Wyniki wskazuja, ze podejscie partnerskie pozwala kontrolowaé dwa gtowne
czynniki wykonania przedsigwzig¢cia budowlanego, a mianowicie wzrost kosztow
i wydtuzenie czasu. Zebrano dane ilosciowe dotyczace kazdego przedsigwzigcia
oraz pozyskano odpowiedzi na pytania kwestionariuszowe na temat tych cech re-
alizacji przedsigwzigcia budowlanego, ktore charakteryzuja go jako partnerskie.
W ten sposdb wyodrebniono trzynascie parametréw wykonania przedsigwzigcia,
ktére stanowily nastgpnie kryteria pordwnawcze migdzy dwiema grupami przed-
sigwzigé. Kazdy parametr ,,matematycznie opisuje dany aspekt wykonania, ktory
moze zosta¢ porownany migdzy przedsiewzigciami partnerskimi i nie partner-
skimi” (Gransberg i in., 1999, s. 162).

Z kolei praktyczne studium partnerstwa strategicznego sporzadzili Kaluarachchi
i Jones (2007) na podstawie monitorowania duzego przedsiewzigcia budowy dwu-
nastu osiedli mieszkaniowych przez Amphion Consortium w Wielkiej Brytanii.
Zastosowane narzgdzia badawcze to ,,warsztaty, kwestionariusze, szczegélowe
wywiady z kluczowymi przedstawicielami personelu przedsiewzig¢, analiza nota-
tek ze spotkan na budowach i przeglad opinii” (Kaluarachchi i Jones, 2007,
s. 1053). ,,Uczyniono probg identyfikacji bardziej delikatnych, jakosciowych cech,
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ktére trudno uja¢ za pomoca metod zbierania danych liczbowych. (...) Wzajemne
zaufanie, efektywna komunikacja, zmiana mentalnosci wszystkich zaangazowa-
nych stron, jakos¢ ushug i zaangazowanie wszystkich udzialowcow wydaja sig sta-
nowi¢ kluczowe czynniki, ktore sktadaja si¢ na sukces procesu partnerstwa strate-
gicznego” (Kaluarachchi i Jones, 2007, s. 1053). Partnerstwa strategicznego doty-
czy réwniez praca traktujaca o dlugoterminowym doborze podwykonawcow (Eom
i in., 2008), gdzie autorzy proponuja metod¢ oceniania i zarzadzania podwykonaw-
cami przy zastosowaniu tabel z systemem punktow w celu skutecznej orientacji
wykonawcy w relacjach z podwykonawcami wykraczajacych poza jedno przed-
sigwzigcie budowlane. Metodg sprawdzono na konkretnym przypadku w Korei
Potudniowe;.

Nie wszystkie analizy przypadku przedstawiajq jednoznacznie pozytywne dla
wspotpracy partnerskiej wnioski. Bresnen i Marshall (2000) badaja ,,ckonomiczne,
organizacyjne i technologiczne czynniki, jakie pobudzaja lub hamuja wspdtprace
w praktyce” (Bresnen i Marshall, 2000, s. 819) na podstawie danych z 9 srednich
i duzych przedsigwzi¢¢ budowlanych w Wielkiej Brytanii. Autorzy przedstawiajq
je z roznych punktéow widzenia: klientéw, projektantéw, wykonawcow i podwyko-
nawcow. Dane zebrane zostaly metoda wywiadow i opracowane statystycznie.
Wyniki nie sg jednoznacznie optymistyczne, jesli chodzi o sugerowang powszech-
nie w literaturze wyzszos¢ podejscia partnerskiego; mianowicie autorzy stwier-
dzaja, ze w badanych przypadkach partnerstwo nie gwarantowato korzystniejszych
cen i czasu pracy i ,niekoniecznie usuwato konflikty w ich zaczatku oraz ze
gléwne problemy dotyczace integracji w przedsigwzigciu i samej budowy nadal
trwaty” (Bresnen i Marshall 2000, s. 829). Podkreslaja jednak zauwazalnie mniej-
szg 1lo$¢ nieporozumien w podejsciu partnerskim. Nieporozumienia i wynikajace
znich reklamacje i roszczenia sg tematem, ktéry opracowuja Kululanga i zespoét
(2001), opisujac ramy negatywnych zjawisk bedacych czgscig przedsigwzigé bu-
dowlanych.

Niektdre prace ujmujq zagadnienie wspotpracy partnerskiej z punktu widzenia
jednej ze stron zaangazowanych w przedsigwziecie budowlane: gléwnego wyko-
nawcy lub podwykonawcy, dostawcy 1 wreszcie klienta. Takie ujgcia maja szcze-
g0lng wartos¢ praktyczng dla uczestnikow procesu partnerstwa, ktorego sukces
zaklada przeciez wzajemne poznanie si¢ wspotpracujacych stron. Wood i Ellis
(2005) zbadali opinig kilkudziesigciu kierownikow projektéw, zatrudnionych przez
jednego z najwigkszych glownych wykonawcow w Wielkiej Brytanii na temat
zastosowania podejscia partnerskiego w praktyce. Autorzy zwracajgq uwage na to,
jak wczesny optymizm w podejsciu partnerskim zostaje stlumiony przez realia,
gléwnie finansowe, ktore kierownikom projektow trudno jest marginalizowac.
Poniewaz celem byto uzyskanie opinii, badanie przeprowadzono metoda kwestio-
nariuszy, obejmujacych trzy tematy: ,,doswiadczenia procesu partnerstwa, opinie
dotyczace efektow wspolpracy partnerskiej i ogolne refleksje na temat relacji han-
dlowych” (Wood i Ellis, 2005, s. 318). Wyniki analiz wskazuja na generalnie po-
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zZytywna percepcje partnerstwa w przedsigwzigciu, ocenianego jako korzystny dla
wszystkich typdw relacji istniejacych wewnatrz organizacji. Konieczne dla podej-
$cia partnerskiego zaufanie jest wyzwaniem dla konwencjonalnego myslenia w tej
dziedzinie. Mason (2007) analizuje doswiadczenia wyspecjalizowanych wykonaw-
cow, takze z Wielkiej Brytanii, ktére bada za pomoca kwestionariuszy. Praca
ujawnia, ze mimo stosowania podejscia partnerskiego, niewiele si¢ zmienito
w sytuacji i stanie wiedzy wykonawcow-specjalistdw 1 sugeruje koniecznos¢
zmiany negatywnej percepcji partnerstwa wsrod takich wykonawcdw. W odniesie-
niu do nich nalezy ,,promowac podejscie partnerskie, podkreslajac raczej konku-
rencyjnos¢ wyspecjalizowanych wykonawcow, a nie wzajemne zaufanie 1 wspot-
pracg” (Mason, 2007, s. 226). Z kolei Dainty i in. (2001) przedstawiajg perspek-
tywe podwykonawcow, odkrywajac ,,powazne zastrzezenia wsrdd podwykonaw-
cow, ktore wskazuja na fundamentalny brak zaufania i sceptycyzm wewnatrz ist-
niejacych relacji w tancuchu dostaw” (Dainty i in., 2001, s. 841). Proponuje si¢
zmian¢ postawy co do integracji matych przedsigbiorstw, inicjatywa powinna
wyjs$¢ od klienta. Zwrdcenie uwagi na perspektywe podwykonawcow jest wazny,
biorac pod uwage ,tradycyjne juz w brytyjskim budownictwie przekroczenia
kosztow, opdznienia i staba produktywnos¢” (Dainty i in., 2001, s. 841). Metody
badawcze przyjete w tej pracy to kolejno: kwestionariuszowe badanie opinii, kom-
puterowa analiza danych w celu identyfikacji gléwnych probleméw w tancuchu
dostaw 1 na koniec wspdlne spotkania wybranych wykonawcow, podwykonawcow
i dostawcow, pozwalajace im na pordwnanie punktéw widzenia i identyfikacje
mozliwych do przyjecia rozwigzan w celu zniesienia barier w integracji. Role
podwykonawcow opisuje tez praca Arditi i Chotibhongs (2005) — opracowanie
zajmujace si¢ analizowanym tematem z perspektywy inwestora (Eriksson i in.,
2008). Autorzy zbadali opinie, ktére wyrazito 87 szwedzkich inwestorow
w sondazu w celu identyfikacji krytycznych z ich punktu widzenia barier partner-
stwa. Okazuje si¢, ze klienci chcg blizszej wspotpracy w przedsigwzieciu budowla-
nym, ale nie zdaja sobie sprawy, ze barier¢ tworzg oni sami poprzez tradycyjne,
a nie partnerskie procedury postepowania. Autorzy pragna, by wyniki ich badan
postuzyly jako ,,ostrzezenie dla inwestorow budowlanych, ze procedury partnerskie
musza zosta¢ wprowadzone w czyn, jesli chcg zrobi¢ krok ku wigkszej wspotpracy,
tak jak to deklarujg” (Eriksson i in., 2008, s. 527). Latham (1994) zwrécit uwagge
na fakt, ze wigkszo$¢ publikacji koncentruje si¢ na relacjach wykonawcy z inwe-
storem, natomiast niezwykle wazne sg rowniez, np. relacje gtdwnego wykonawcy
z podwykonawca. Jezeli beda one partnerskie, usprawni to realizacjg¢ przedsiewzig-
cia budowlanego i bedzie korzystne dla inwestora.

Autorzy wielu opracowan postawili sobie za zadanie analiz¢ samego procesu
partnerstwa, czyli wyrdznienie jego cech i ustalenie ich hierarchii — rowniez na
podstawie badania konkretnych przedsigwzig¢ budowlanych lub konkretnych
przedsigbiorstw. Jedna z takich prac (Yeung i in., 2007) proponuje wskaznik dzia-
fania partnerstwa (ang. partnering performance index: PPI), opracowany na pod-
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stawie kluczowych wskaznikow dzialania (ang. key performance indicators: KPI),
stuzacych do oceniania sukcesu przedsigwzi¢¢ budowlanych. PPI ma by¢ propozy-
cja obiektywnego standardu oceny. W tym celu przeprowadzono wsrdd trzydziestu
jeden ekspertow budowlanych w Hongkongu cztery rundy badan kwestionariu-
szowych przy zastosowaniu metody delfickiej. Wynikiem jest identyfikacja po-
twierdzonych statystycznie ,,siedmiu gtoéwnych wazonych wskaznikow KPI dla
oszacowania sukcesu przedsigwzig¢ partnerskich w Hongkongu (...): 1) czas; 2)
koszty; 3) zaangazowanie zarzadu; 4) zaufanie i szacunek; 5) jakos¢; 6) efektywna
komunikacja; 7) innowacja i ulepszenia (Yeung i in., 2007, s. 1219). Wskazniki te
moga, w odczuciu autordw postuzy¢ oszacowaniu sukcesu przedsigwzie¢ budow-
lanych w innych czgéciach $wiata. Kontynuujac te badania, Yeung i in. (2008)
ustalajq ,,odpowiednie ilosciowe wskazniki (ang. quantitative indicators: QI) i roz-
sadne zasiegi ilosciowe (ang. quantitative ranges: QR) dla kazdego KPI w celu
uniknigcia mozliwych réznic w interpretacji kazdego KPI oraz dostarczaja obiek-
tywne wyniki oceny w oparciu o dowody ilosciowe” (Yeung i in., 2008, s. 277).
Dane pochodzg z pigciu sondazy i dwdch rund kwestionariusza metody delfickiej
w Hongkongu. Tak wigc wskazniki ilosciowe (QI) mierza siedem, opisanych
w poprzedniej pracy, kluczowych wskaznikéw dziatania (KPI). Praca ta daje kie-
rownikom projektéw i1 starszym ranga pracownikom narzgdzia do ,,mierzenia,
oceniania i usprawniania aktualnego dziatania ich przedsigwzi¢¢ partnerskich”
(Yeung i in., 2008, s. 277). Eriksson i Pesdmaa (2007) proponuja, a nastepnie te-
stuja sekwencyjny model dotyczacy partnerskich procedur uzywanych przez inwe-
storow. Badaja ,ktore elementy procedur stosowanych przez klientéw ulatwiaja
powstanie wspotpracy i zaufania w ich relacji z wykonawcami. Dane zebrane me-
toda kwestionariuszy zostaty przetestowane metoda modelowania réwnan struktu-
ralnych. Wyniki badan ,,wskazuja, ze procedury majace charakter wspolpracy part-
nerskiej sa inicjowane przez chegé klientow, by wczesnie zaangazowa¢ wykonaw-
cOw w ustalenia, co ma jednoczesnie wptyw na inne procedury” (Eriksson, Pesi-
maa, 2007, s. 893), a to z kolei pobudza zaufanie w relacji klienta i wykonawcy.
Oryginalny system oceniania wspotpracy partnerskiej zaproponowali Cheung i in.
(2003): jest to automatyczny system monitorowania o nazwie Wskaznik Tempera-
tury Partnerstwa (ang. partnering temperaure index: PTI), ,,analogiczny do uzycia
termometru do mierzenia temperatury ludzkiego ciata” (Cheung i in., 2003, s. 332).
Stuzy on do oszacowania statusu partnerstwa sprawniej niz analiza dokonana me-
toda tradycyjna. Autorzy wyjasniaja, ze ,,dzigki zastosowaniu internetowej tech-
nologii i bazy danych PTI mozna monitorowac on line w sposdb oszczedzajacy
czas 1 koszty zbierania oraz uzyskiwania danych r¢cznie (Cheung i in., 2003,
s. 331). System dziata w ten sposob, ze uczestnicy wpisuja do niego dane, ktore
nastepnie analizuje administrator projektu. Zaleta jest to, ze moga oni dokonywac
tego w dowolnym miejscu i czasie. System daje réwniez mozliwos$¢ graficznej
prezentacji danych. Jesli chodzi o zastosowanie, PTI mierzy zarowno tzw. ,,cechy
twarde” (czas, koszt i jakos¢), jak i ,,miekkie” (dot. relacji, np. praca zespotowa,
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zaufanie). Autorzy wykorzystali w PTI osiem cech zalecanych przez Departament
Robdt Publicznych Nowej Potudniowej Walii w Australii do uwzgledniania
w partnerskich przedsigwzigciach budowlanych. Sg to: komunikacja, czas, koszt,
jako$¢, bezpieczenstwo, zatatwianie zazalen i spordéw, srodowisko, relacje wyni-
kajace z umowy, podzielone na ,twarde” i ,,miekkie” cechy. System monitoringu
sktada si¢ z tych cech oraz systemdw ich punktacji (punkty od 1 do 5), ktora przy-
dzielaja uczestnicy przedsiewzigcia. Wyniki w postaci tabel Iub wykresow wska-
Zuja te aspekty partnerstwa w przedsigwzieciu, gdzie nie dziala on prawidlowo — sa
wigc nastepnie podstawa do dyskus;ji.

Inny system oceny partnerstwa w przedsiewzigciu prezentuja Bayliss 1 in.
(2004). Na podstawie analizy wdrozenia partnerstwa w przedsigwzigciu przez
jedna z firm pionierskich pod tym wzgledem w Hongkongu, podaja oni zestaw
efektywnych narzedzi wspolpracy partnerskiej. Dane zbierano przez caly okres
trwania przedsigwzigcia: podczas comiesigcznych spotkan uczestnicy wypekniali
kwestionariusz zawierajacy trzynascie atrybutow partnerstwa (zaufanie, uczciwose,
komunikacja, wspotpraca, program, jakos$¢, bezpieczenstwo, cele finansowe, za-
dowolenie z pracy, zasoby, minimalizacja strat, potrzeby o0sob trzecich
1 rozwigzywanie sporow) i oceniali kazdy z nich wg pigciopunktowej skali. Zmien-
nos$¢ tych ocen zaprezentowano w formie wykresow. Na tej podstawie oceniano
z kolei dwa aspekty partnerstwa: ,,ducha partnerstwa” oraz wykonanie elementdéw
kontraktu. Autorzy dowodza, ze comiesi¢gczne spotkania oceniajace stan wspol-
pracy partnerskiej w danym przedsigwzigciu oraz umowa partnerska to najefek-
tywniejsze narzg¢dzia wdrazania partnerstwa w przedsigwzieciu oraz ze ,,zaanga-
zowanie to najwazniejszy element wszystkich ustalen partnerskich i nie da si¢ go
podtrzymag, jesli nie ma wymiernych korzysci” (Bayliss i in., 2004, s. 262). Beach
i in. (2005) oceniajg postgp brytyjskiego budownictwa we wdrazaniu podejscia
partnerskiego oraz przedstawiajg przewidywania co do roli podejscia patnerskiego
w przysztosci. Autorzy rozwazaja réwniez czynniki sukcesu relacji partnerskich
migdzy gldownymi wykonawcami a wybranym typem dostawcow. Dane zostaty
zebrane metoda kwestionariuszy, ktore dotyczyly m.in. kryteriow udanej wspdt-
pracy partnerskiej. Okazato sig, ze respondenci jako gldwne trzy cechy wyrdznili
sprawiedliwo$¢, wspolng wizj¢ i cele oraz zaufanie. Za podstawowa barier¢ w suk-
cesie partnerstwa uznajg postawe klientow: ,,Wydaje sig, ze wielu klientow wciaz
jest nastawionych na osiagnigcie mozliwie najnizszej ceny realizacji przedsigwzig-
cia, a nie na maksymalizacj¢ wartosci — i w konsekwencji nadal upierajq si¢ przy
majacych cechy rywalizacji przetargach dla zdobycia podwykonawcow. To
w krotkim czasie skutecznie wyklucza wdrazanie podejscia partnerskiego, ponie-
waz wiele korzysci pozostaje poza zasiggiem” (Beach 1 in., 2005, s. 619). Autorzy
przewiduja jednak, ze trend stosowania podejscia partnerskiego w budownictwie
bedzie trwac. Kolejna praca analizujaca wspodtprace partnerska w brytyjskim bu-
downictwie (Black i in., 2000) odpowiada na pytanie, co sktada si¢ na sukces po-
dejscia partnerskiego. W tym celu autorzy zbadali, metoda kwestionariuszy, po-
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wody 1 korzysci zwigzane z zastosowaniem podejscia partnerskiego na trzech gru-
pach respondentoéw, tj. wykonawcow, konsultantow i klientow, w tym rowniez
takich, ktorzy nie stosowali podejscia partnerskiego. Dane zostaly nastgpnie opra-
cowane statystycznie w celu sporzadzenia rankingu korzysci. Respondenci przy-
znali pierwsze miejsce wzajemnemu zaufaniu, a nastgpnie efektywnej komunikacji,
za$ na trzecim miejscu widzieli zaangazowanie w przedsigwzigciu ze strony za-
rzadu. Najwigksza korzyscia jest mniejsza wrogos¢ w relacjach uczestnikéw przed-
sigwzigcia budowlanego, wigksze zadowolenie klientow i wzajemne zrozumienie.
Autorzy podkreslaja rosnaca rolg podejscia partnerskiego w brytyjskim budow-
nictwie.

Znalezienie krytycznych czynnikow sukcesu (ang. critical success factors)
w aspekcie partnerstwa bylo celem badania przeprowadzonego w Hongkongu
(Chan 1 in., 2004). Wyodrebniono je na podstawie kwestionariuszy i wywiadow
w grupie 78 ekspertow w dziedzinie budownictwa. Dane, poddane analizie staty-
stycznej (analiza czynnikowa i regresja wielokrotna), ukazaly obecnos¢ az 41
zmiennych, z ktorych otrzymano 10 krytycznych czynnikow sukcesu. Sa to: 1)
strategia (dot. gtownie metody rozwiazywania konfliktéw), 2) zobowiazanie do
postawy typu win-win (w ktérej wszystkie strony zyskuja), 3) regularny monitoring
procesu partnerstwa, 4) czytelne okreslenie obowiazkow, 5) wzajemne zaufanie, 6)
che¢ eliminacji strat i barier, 7) wczesne wdrozenie procesu partnerstwa, 8) chegé
dzielenia si¢ zasobami z innymi uczestnikami przedsigwzigcia, 9) zdolnos¢ do ge-
nerowania innowacji, 10) zaangazowanie podwykonawcow. Autorzy klada nacisk
na praktyczne zastosowanie tych czynnikdw, tzn. ,,lepsze zrozumienie, ktore moze
generowac wazne strategie redukujace zle wykonanie i nieefektywna komunikacje.
Moze to przynies¢ znaczace polepszenie wykonania, jesli chodzi o czas, koszt
ijakos$¢ przedsigwzig¢ w przysziosci. Partnerstwo ma przeciez minimalizowac
koszty pracy 1 przekroczenia terminow” (Chan i in., 2004, s. 196). Podobne
zadanie wyznaczyli sobie nieco pdzniej badacze Chen i Chen (2007), ktorzy
zbadali czynniki przyczyniajace si¢ do sukcesu wspolpracy partnerskiej w przed-
sigwzigciu realizowanym w Taiwanie. Uszeregowano je wedlug waznosci na
podstawie badania kwestionariuszowego (kwestionariusze ze skalg ocen od 1 do 5)
czterdziestu dwoch ekspertow budowlanych. Tak jak w poprzedniej pracy, rowniez
i tu zebrane dane pozwolilty na wyrdznienie podobnych krytycznych czynnikow
sukcesu w partnerstwie, ktore zdaniem autorow ,,moga by¢ przydatne do opraco-
wywania efektywnych strategii minimalizacji konfliktéw w budownictwie i sty-
mulowania realizacji przedsigwzigcia” (Chen i Chen, 2007, s. 475). Krytyczne
czynniki sukcesu sa takze badane w pracy (Tang i in., 2006) na materiale z Chin.
Zbadano korelacje migdzy tymi czynnikami i wyciagnigto wnioski, ze ,,sukces
przedsiewzigcia to wynik interakcji migdzy wieloma ré6znymi technikami i ze part-
nerstwo skojarzone z dziataniem jest podstawowg metoda zarzadzania, za pomoca
ktorej mozna znacznie ulepszy¢ zarzadzanie ryzykiem i kompleksowe zarzadzanie
jakoscia (ang. total quality management: TOM)” (Chen i Chen, 2007, s. 217).
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Autorzy zauwazaja, ze ,,czgstokro¢ bardzo trudno jest dokona¢ rozrdznienia, gdzie
jest partnerstwo, a gdzie inne technikami zarzadzania, takie jak zarzadzanie ryzy-
kiem, kompleksowe zarzadzanie jakosScia i kosztami, co wskazuje, Ze inicjatywy
partnerstwa moga dostarczy¢ nie tylko silnych motywacji, ale tez znaczacego
wsparcia finansowego dla ufatwienia zastosowania innych technik zarzadzania
i ostatecznie usprawni¢ wykonanie przedsigwziecia budowlanego” (Chen i Chen,
2007, s. 227). Temat zarzadzania jako$cig podejmuje takze praca (Bubshait, 2001).
Autor przeprowadza porownanie zarzadzania jakoScig i partnerstwa, konkludujac,
ze te dwie strategie wzajemnie si¢ uzupehiaja. Artykut omawia tez definicje, za-
lety 1 bariery podejscia partnerskiego i podkresla, Zze partnerstwo jest metoda re-
dukcji kosztow 1 minimalizacji konfliktow miedzy uczestnikami przedsigwzigcia.
Wsréd prac proponujacych systemy oceniania funkcjonowania wspotpracy partner-
skiej mozna jeszcze wymienic¢, np. Nystrom (2008), gdzie przedstawiono quasi-
eksperymentalng metodg oparta na danych zebranych bezposrednio na spotkaniach
uczestnikow dwudziestu przedsigwzie¢ budowlanych, oraz Cheng i Li (2004),
ktérzy proponujg praktyczny model partnerstwa wspomagajacy jego wdrazanie
w przedsigwzigciu.

Kluczowa praca z zakresu teorii partnerstwa w budownictwie jest The seven
pillars of partnering: A guide to second generation partnering (Bennett 1 Jayes,
1998), przedstawiajaca siedem filaréw partnerstwa. Do publikacji odwolujacych
si¢ do zalozen tej pozycji nalezy praca pt. Deconstructing partnering in project-
based organisation: Seven pillars, seven paradoxes and seven deadly sins (Bres-
nen, 2007). Tytutowe siedem filaréw partnerstwa to: strategia, cztonkostwo, spra-
wiedliwos¢, integracja, benchmarking (pordwnywanie wlasnych standardow z naj-
lepszymi), procesy w przedsigwzigciu, informacje zwrotne. Bennett i Jayes (1998)
uznaja strategi¢ za najwazniejszg ceche partnerstwa — taka, od ktorej zaleza pozo-
state; informacje zwrotne stluza do sprzg¢zenia strategii z pozostalymi pigcioma
,filarami partnerstwa”. Autor artykutu, Bresnen (2007, s. 371), kazdemu filarowi
przypisuje paradoks, czyli zagrozenie lub trudnos$¢ z nim zwiazanag, a takze jeden
z siedmiu grzechdéw glownych. I tak paradoksalnym efektem strategii moze by¢
,myslenie zyczeniowe o strategii i postgpowaniu” (lenistwo), cztonkostwa — ,,two-
rzenie relacji zbudowanych na wylacznosci” (nieczystos¢), sprawiedliwosci — ,,po-
pieranie wyzyskiwania i oportunizmu” (chciwosc), integracji — ,,umacnianie daze-
nia do kontroli” (tfakomstwo), porownywaniu standardéw — ,,ustalanie nieodpo-
wiednich celow” (zazdrosc), procesom — ,,nadmierne planowanie” (gniew), infor-
macji zwrotnej — ,,brak umiejetnosci uczenia si¢” (pycha). Wnioskiem z tej kry-
tycznej w odniesieniu do partnerstwa pracy jest to, ze partnerstwo w budownictwie
to zjawisko kruche 1 wlasnie dlatego nalezy pokazywac grozace mu niebezpieczen-
stwa. Niektorzy autorzy prac teoretycznych uznaja zaufanie za najwazniejszy
czynnik udanego partnerstwa. Jedna z nich jest analiza behawioralnych aspektow
partnerstwa w budownictwie (Cheung i in., 2003). Praca na wstgpie prezentuje
kilka definicji zaufania. Nastgpnie przedstawiono kluczowa rol¢ zaufania jako
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krytycznego czynnika sukcesu w partnerstwie, autorzy identyfikuja zrédta braku
zaufania oraz proponuja metody rozwijania zaufania. Dane pochodza z analizy
projektu kolejowego w Hongkongu. Zebrano je metoda kwestionariuszy, gdzie
oceniano 13 atrybutéw partnerstwa w celu identyfikacji tych czynnikdéw, ktdre
tworza zaufanie. Autorzy dochodza do wniosku, ze ,,zaufanie rozwija si¢ z odwza-
jemniania gestow wspotpracy. Czesto uwidacznia si¢ to w czasie kryzysow lub
problemoéw. Tam, gdzie kryzys lub problem zostaje rozwigzany przy wspolpracy
drugiej ze stron, zaufanie migdzy stronami rosnie. To uwypukla ide¢ wspotzalez-
nosci, ktorej czesto nie szanuje si¢ w budownictwie” (Cheung i in., 2003, s. 340).
Autorzy proponuja tez metody zaradcze sprawdzone w badanym przedsigwzigciu:
regularne kwestionariusze oraz comiesi¢gczne spotkania dla omdwienia i monitoro-
wania aktualnego stanu relacji partnerskich. Cheung (2007) poddaje w watpliwos¢
sens podpisywania kontraktow dlugoterminowych, poniewaz takie projekty nara-
zone sa na niepewnos$¢ i1 ryzyko. Sugeruje w zamian, ze ,,w przypadku kontaktow
dlugoterminowych, sprawa podstawowa jest pewna elastycznos¢ i miejsce na
poprawki, by mdéc uwzglednia¢ zmiany, ktére moga zajs¢ podczas trwania kon-
traktu” (Cheung, 2007, s. 1537). Na rol¢ zaufania i wspdlpracy wskazujg tez Ku-
maraswamy 1 in. (2005), ktorzy zajmuja si¢ kwestia budowania zintegrowanych
zespotow w przedsigwzigciu 1 wyrdzniaja kilka obszernych zestawow czynnikow
utatwiajacych lub utrudniajacych budowanie takich zespoldw. Rowniez oni, tak jak
autorzy poprzedniej pracy, zwracaja uwage na koniecznos¢ odejscia od kontraktow
dlugoterminowych na rzecz kontraktow ,relacyjnych”, jesli obecne bariery bloku-
jace budowg zaufania maja si¢ obnizyC. Preferujg zatem partnerstwo w przedsig-
wzigciu.

Inng strong zaufania jako czynnika budujacego partnerstwo w przedsigwzigciu
zajmuje si¢ Lazar (2000). W swojej pracy opisuje ,,kluczowe roéznice migdzy stra-
tegiami postawy wspotpracy a relacjami opartymi na zaufaniu (...)” oraz bada ,,trzy
generalne kategorie zaufania (ewolucyjne, spontaniczne i istniejace wcze$niej)
idwie rozne domeny zaufania (mi¢dzyorganizacyjne i wewnatrzorganizacyjne)
(...)”. Socjologia, ekonomia i matematyka w odniesieniu do budownictwa laczy si¢
w analizach wykorzystujacych teori¢ gier. W pracy (Sacks i Harel, 2006) badano
kontakty tradycyjne oraz wykorzystano teorie gier w matematycznym podejsciu
(Neumann i Morgenstern, 1947) zakltadajac, Ze obie strony dziatajg racjonalnie, sa
w stanie ciaglego konfliktu i ze kazdego obchodza tylko wilasne efekty dziatania.
Rozwazane sa rézne przypadki zaktocen wiedzy o zadaniu u kazdej z analizowa-
nych stron. Autorzy stwierdzaja, ze wrogo$¢ prowadzi do braku zaufania migdzy
stronami tradycyjnego kontraktu. Autorzy dochodza wigc do wniosku, ze w odnie-
sieniu do kontraktow partnerskich ,,otwarte dzielenie si¢ informacjami z podwyko-
nawcami moze zredukowac niepewnos¢ i pomoc unikna¢ defensywnego zachowa-
nia. Sposobem osiagnigcia tego jest bezposrednie zaangazowanie podwykonawcow
W proces wyznaczania realistycznych celéw budowlanych” (Sacks i Harel, 2006,
s. 879). Teoria gier wykorzystana jest w odniesieniu do zaufania w przedsigwzie-



34

ciach partnerskich w kilku innych pracach. Wong i in. (2005) badaja powstawanie
zaufania w przedsigwzigciu budowlanym, ujmujac to jako ,,dylemat wieznia”. Ten
aspekt teorii gier wyjasnia, ze cykl zaufania musi zostaé¢ zainicjowany przez kie-
rownictwo projektu, a wowczas zostanie odwzajemnione przez inwestora lub
konsultanta. W ten sposob uruchamia si¢ cykl zaufania, ktéry podtrzymywany jest
przez otwartg i skuteczng komunikacje, o co rowniez dba¢ ma gléwny wykonawca.
Whioski te wynikaja m.in. z bezposredniej obserwacji realizacji przedsiewzigcia
w Hongkongu. Ciekawym ujgciem teoretycznym jest praca (Nystrom, 2008), gdzie
autor definiuje partnerstwo oraz przedstawia w postaci graficznej jako ,.kwiat part-
nerstwa” (ang. partnering flower) (Nystrom, 2008, s. 478): jego srodek to zaufanie
1 wzajemne zrozumienie, a platki to: czynnosci budujace relacjg, wybor partnerdw,
stale i zaplanowane spotkania, otwarto$¢, zewngtrzny obserwator dyskusji (bez-
stronny, konieczny dla jej inicjowania na poczatku projektu), kontrakty dotyczace
inicjatyw ekonomicznych i wczesniej ustalona metoda rozwigzywania sporow.
»~Kwiat partnerstwa” moze by¢ przydatny na poczatku negocjacji kontraktu part-
nerskiego jako narzedzie pomocnicze. Innym podejsciem teoretycznym jest wyko-
rzystanie analizy sieci spotecznych (ang. social network analysis: SNA). Tym
terminem postuguje si¢ Pryke, (2004). ,,Przedsigwzigcie budowlane jest pojmo-
wane jako pewna liczba sieci wymiany informacji, sklasyfikowanych wedlug
gléwnych funkcji przedsigwzigcia 1 wsparta inicjatywa dotyczaca wykonania, oraz
sieci relacji wynikajacych z kontraktu. (...) Analiza sieci spotecznych (SNA) daje
wazne, nowe podejscie ilosciowe w analizie pordéwnawczej pozyskania i zarzadza-
nia przedsigwzieciami budowlanymi. SNA umozliwia poréwnanie tradycyjnych
metod zarzadzania przedsiewzigciem z innowacyjnymi metodami zarzadzania”
(Pryke, 2004, s. 787). Dzi¢ki analizie funkcjonalnej mozna sporzadzi¢ graficzne
reprezentacje zmieniajacych si¢ rol w danym przedsigwzigciu (na podstawie da-
nych ilosciowych). Sieci mozna podzieli¢ na trzy kategorie: sieci relacji kontrak-
towych, sieci inicjatyw dotyczacych wykonania, sieci wymiany informacji. Autor
stwierdza, ze ,,niesieciowe formy analizy przedstawiaja proces budowy jako line-
arny, ze wzglgdnie malym poziomem interakcji (...). Proces budowy wymaga
podejscia nie linearnego i iteratywnego, poniewaz jest to proces o wzrastajacym
stopniu ztoZzonosci. Sieci sa bardziej odpowiednie do przedstawiania tego procesu
niz metody tradycyjne” (Pryke, 2004, s. 795). Problem wymiany informacji
w przedsigwzigciu partnerskim podjeto tez w pracach (Drejer i Vinding, 2006)
i(Chan i in., 2005). Pierwsza z nich na podstawie danych z dunskiego bu-
downictwa pokazuje gromadzenie i dzielenie si¢ wiedzg zyskang przez przedsig-
biorstwo w danym projekcie, ktory jest okazja do innowacji, a wigc i ciagltego
uczenia si¢. Druga praca bada ,,przedsiewzigcia budowlane jako sieci uczace si¢”.
Adaptuje tu wielostronny model uczenia si¢ w organizacji (ang. multifacet model of
organizational learning), ktory proponuja Lipshitz i in. (2002). Bresnen i Marshall
(2000) sporzadzili ogdlny przeglad problemow i dylematow, z jakimi zmagaja si¢
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przedsigbiorstwa partnerskie, rozwazaja tez niektore z nich, wykorzystujac nauki
spoteczne i teori¢ organizacji.

Jesli chodzi o kwesti¢ stosowania partnerstwa w roéznych czesciach $wiata,
zwraca uwage ilos¢ analiz przeprowadzonych na rynkach Dalekiego Wschodu,
a wnich aspekt kulturowy. Phua i Rowlinson (2003), (2004) badaja pod tym
wzgledem budownictwo w Hongkongu. Wyro6zniaja dwa rodzaje zachowan (Phua
i Rowlinson, 2004, s. 780): kolektywizm i indywidualizm. Wigkszo$¢ krajow azja-
tyckich to spotecznosci o kolektywistycznym typie zachowan. To wedlug autoréw
ma wplyw na sfer¢ pracy zawodowej i determinuje dziatanie w zespole. Podobne
badania przeprowadzaja metoda sondazu Kwan i Ofori (2001) na liczbie 77 chin-
skich przedsigbiorstw budowlanych w Singapurze. Ich artykut pokazuje, jak chin-
ska kultura wptywa na sposob prowadzenia intereséw i wdrazanie partnerstwa
w budownictwie. W opracowaniu (Koraltan i Dikbas, 2002) podj¢to jeszcze inny
aspekt majacy wpltyw na partnerstwo z kolei w budownictwie w Turcji, gdzie naj-
istotniejszy okazuje si¢ aspekt prawny: w tym kraju przeszkoda dla wdrazania
partnerstwa sa restrykcyjne przepisy prawne, regulujace kontrakty budowlane,
zwlaszcza na projekty publiczne. Biurokracja nie pozwala zatem na kontrakty part-
nerskie. Wigksza swobodg, a wigc 1 szanse na skorzystanie z zalet partnerstwa,
maja w Turcji przedsigbiorstwa prywatne. Podobne problemy natury administra-
cyjnej opisujg Ng i in. (2002), ktorzy badajgq rozwoj partnerstva w przedsigwzig-
ciach budowlanych zamawianych przez rzad Australii. W badanych przedsiewzig-
ciach nieefektywnos¢ byta zazwyczaj wynikiem zbyt sztywnych procedur biuro-
kratycznych ze strony klienta, czyli rzadu australijskiego. Partnerstwo w projektach
publicznych analizuja tez Glagola i Sheedy (2002).

Podsumowujac, powyzszy przeglad literatury pokazuje, ze pomimo iz partner-
ing jako strategia w budownictwie jest wdrazany od niedawna, jego idea juz roz-
przestrzenita si¢ w bardzo réznych i czg¢sto bardzo odlegltych czgsciach $wiata.
Poniewaz jest to podejscie nowe, a szczegélnie, na co zwraca uwage wigkszos¢
autorow, nowatorskie w srodowisku budowlanym, w ktorym zakorzeniona jest
rywalizacja, przedsigbiorstwa stosujace je napotykaja cala game problemow. Za-
tem nie dziwi to, Ze oprocz prac optymistycznych, promujacych partnerstwo
w projekcie oraz partnerstwo strategiczne i opisujacych jego zalety, czes¢ opraco-
wan wskazuje na réznorodne problemy, zar6wno wewngtrzne dotyczace uczestni-
kéw przedsiewzigceia, jak i zewngtrzne, np. prawne, z ktorymi borykaja si¢ przed-
sigbiorstwa partnerskie. Wigkszo$¢ prac dotyczy partnerstwa w przedsigwzigciu
budowlanym. Wiele badan stanowi dowdd na to, ze partnerstwo w budownictwie
jest zjawiskiem interdyscyplinarnym, majacym istotny aspekt nie tylko techniczny
i ekonomiczny, ale réwniez socjologiczny i kulturowy. Wszystkie omdéwione tu
prace maja jedna wspélna ceche: autorzy zadnej z nich nie twierdza, Ze podej-
Scie partnerskie jest dla budownictwa niewlasciwe; wszyscy natomiast przewi-
duja rozwdj partnerstwa w przysztosci.



2. PRZEPROWADZENIE BADAN RELACJI
PARTNERSKICH PRZEDSIEBIORSTW
BUDOWLANYCH

2.1. MODEL RELACJI PARTNERSKICH
PRZEDSIEBIORSTW BUDOWLANYCH

Wspolpraca partnerska na rynku instytucjonalnym (ang. business-to-business)
polega na tworzeniu relacji partnerskich pomigdzy przedsigbiorstwami. Pojecie
relacji partnerskich nie jest precyzyjnie zdefiniowane i nie jest opisane liczbowo.
Podstawowe trzy cechy charakterystyczne dla relacji partnerskich, silnie akcento-
wane we wszelkich opracowaniach z zakresu partnerstwa (rozdziat 1), to:

— dlugofalowos¢ relacji,
— wspdlne cele partnerow,
— wzajemne zaufanie.

Autorka zadata sobie pytanie, jakie sg kryteria §wiadczace o tym, czy dane rela-
cje przedsigbiorstwa budowlanego na rynku instytucjonalnym sa partnerskie czy
tradycyjne. Na podstawie przegladu literatury przedmiotu, szczegdlnie (Swiato-
wiec, 2006) oraz wlasnych doswiadczen badawczych i przemys$len w tym zakresie,
autorka opracowata zestaw czternastu parametrow kwalifikujacych relacje przed-
sigbiorstw budowlanych jako tradycyjne lub partnerskie oraz okreslita w sposob
jakosciowy wartosci tych parametrow w obu przypadkach (tabela 2.1). Na tej podstawie
autorka opracowata graficzny model relacji partnerskich przedsigbiorstw budowlanych
z czterema gtdéwnymi podmiotami na rynkach instytucjonalnych (rys. 2.1).

Stopniowanie poziomu relacji jest kwestia wielokrotnie podejmowana w litera-
turze przedmiotu. Otto (1999, s. 100), powolujac si¢ na (Kotler, 1994b), wyrdznia
i omawia pi¢¢ poziomdw relacji, nazywajac je kolejno: poziom podstawowy, re-
agujacy, odpowiedzialny, proaktywny, partnerski. Webster (1992) omawiajac
ewolucj¢ zwiazkow pomigdzy dostawca a odbiorca, rozpoczyna rozwazania od
pojedynczych transakcji, nastgpnie transakcji powtarzalnych, powiazan dlugookre-
sowych, zwiazkow partnerskich, a konczy na sojuszach strategicznych. Podobnie
Fonfara (2004, s. 63) powotujac si¢ na (Hutt i Speh, 1998, s. 108) oraz Otto (1999,
s. 99), powotujac si¢ na (Kotler, 1994b), podaja i omawiaja rézne poziomy relacji
pomigdzy sprzedajacymi a nabywcami na rynku przedsigbiorstw, poczawszy od
wymiany koncentrujacej si¢ na pojedynczej transakcji poprzez powtarzanie trans-
akcji, dtugookresowe relacje, partnerstwo do wymiany opartej na $cistej wspot-
pracy popartej umowa, czyli aliansach strategicznych.
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Tabela 2.

Charakterystyka parametrow relacji przeti®rstwa budowlanego w podeju tradycyjnym
i partnerskim

1

Nazwa parametru

Relacje tradycyjne

Relacje partrerski

Podstawa sktadania
zamoéwienia

Wybér ze wzgldu na
najnizsz cere

Cena nie jest najwaiejsza;

Podejcie catgciowe i wybor partnera m.in. ze
wzgledu na wysok jakaos¢ ustug i relacii,
umiejetnos¢ rozwiazywania probleméw, jego
wiarygodnd¢, lojalnas¢ i pozytywny wizerunek

Liczba dostawcow
(towardw i ustug)

Duza, konkuruj oni ze

soly

Ograniczona do najlepszych partneréw

Podejcie do Kazdorazowo inspekcja Kontrola jakdci przez dostawg
kontroli jakasci przez nabywe przy Nabywca ma zaufanie do sprawdzonego
ustug odbiorze partnera

Podziat kosztow

Nabywca przejmuje
oszczdnaici kosztow,
wiec dostawca je ukrywa;
Strategiawin-lose

Wspdlne precyzyjne okékenie udziatu
w kosztach, zysku i ryzyku zaganym
z realizacj kontraktu;
Strategiawin-win

Adaptacja do zmian
rynkowych

Nabywca sam ok
reakcje na zmieniage st
warunki rynkowe

Nabywca i dostawca wspolnie plaaujziatania
i wspolnie opracowujplan adaptacji do zmian
rynkowych

Uczestnictwo
w nowej ofercie
przedsghiorstwa

Brak

Aktywne, wspolne azenie do cigtego
udoskonalania ustug

Wzajemne relacje

Czysto formalne,
handlowe, oparte na
umowach;
Widoczna sztywn&t
w zachowaniu;
Anonimowai¢

Czesto nieformalne, oparte na zaufaniu,
nieanonimowe, bliskie, zindywidualizowane
i wieloptaszczyznowe;

Partnerska wspétpraca

Komunikacja minimalna

Komunikacja otwarta, inicjowana obustronnie

55

Sposo6b ograniczona do zaméwie ) . bi K i oi
komunikowania s | i reklamacji, wymuszona | SPontaniczna, zarowno osobista, jak i pisemn
. (elektroniczna) czy telefoniczna
procedurami
Dzielenie st Ograniczony przeptyw Wymiana informacji oraz daviadczé;
informacp informaciji Otwarty, szybki przeptyw informacji

Rozwiazywanie
konfliktow

Nabywca jednostronnie
rozwiagzuje konflikty

Wspdlne rozwizywanie konfliktéw;
Istnieje wspolny mechanizm rozygywania
konfliktéw

Normy, reguty
postpowania

Brak wspélnych regut
postpowania;
Rozbiezne cele

Wspdlne wartéci i cele;

Dopasowanie gipartneréw pod wzgtlem
procedur, norm, zwyczajéw, zachawa
organizacyjnych

CZQStOtlI’WOSC Pojedyncze kontakty P_owta'rrza;ce St trwale kontakty, o
kontaktow ciagtos¢ relacji, dlugotrwale relacje biznesowe
Podejcie do Wytacznie skupienie gina Kompleksowe podégie do probleméw jaki;

probleméw jakéci

jakasci technicznej
produktu

Bardzo wana jakd¢ relacji

Zaufanie

Brak zaufania w biznesie

Widoczne zaufanie
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AT Lojalnosé wymiana informacji .7
Dostawcy sprz¢tu budowlanego Dostawcy materialéw budowlanych

Rys. 2.1. Graficzny model relacji partnerskich przedsigbiorstwa budowlanego z czterema
podstawowymi podmiotami na rykach instytucjonalnych

Autorka zalozyta, ze relacje moga ksztalttowaé si¢ w skali pigciostopniowej od
1 — relacje tradycyjne do 5 — relacje partnerskie. Opis skrajnych punktow skali
znajduje si¢ w tabeli 2.1. Taki sposob modelowania relacji przedsigbiorstw
budowlanych i przyjecia takich, a nie innych parametréw, zastal uzasadniony
w podrozdziale 6.2, gdzie zaproponowano zastosowanie logiki rozmytej.

Autorka przyjela nastgpujacy model badawczy relacji partnerskich, ktory za-
stosowala do opracowania narzedzia badawczego — kwestionariusza wywiadu.

Zaklada si¢, ze przedsigbiorstwo budowlane pozostaje w relacji z czterema pod-
stawowymi podmiotami otoczenia: dostawcami materiatow, maszyn budowlanych,
podwykonawcami/gtdwnymi wykonawcami, inwestorami/inwestorami zastgpczymi.
Kazda z tych relacji jest opisana przez 14 parametréw. Nazwy parametrow sg podane
w tabeli 2.1. Dla kazdego parametru relacji oraz podmiotu okresla si¢ jego oceng (01,
02, ... 014) oraz dla kazdego parametru relacji okresla si¢ jego waznos¢ (Wi, Wa, ..
W14) 1 wpltyw na sukces przedsigbiorstwa budowlanego (S1,S2, ... S14).

Relacje partnerskie opisano przez funkcje oceny relacji:
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fr1 (01, 02, ... 014, W1, W2, . Wy4) — ocena relacji przedsigbiorstwa budowlanego
z dostawcami materiatow,

fr2 (01, 02, ... 014, W1, W2, . W14) — ocena relacji przedsigbiorstwa budowlanego
z dostawcami maszyn,

fr3 (01, 02, ... 014, W1, W2, . Wy4) — ocena relacji przedsigbiorstwa budowlanego
z podwykonawcami/gtownymi wykonawcami,

Jfra (01, 02, .. 014, W1, W2, . W14) — ocena relacji przedsigbiorstwa budowlanego
z inwestorami/ inwestorami zastgpczymi,

przyjmujac, ze oj€ {1,2,3,4,5} dlai=1,2, ...14 oraz wie {1,2,3,4,5} dlai=
1,2,...14.

Tworzac funkcje oceny relacji partnerskich przedsi¢biorstw budowlanych, ko-
rzysta si¢ z parametréw 01, 02, . 014 0raz Wi, Wa, . W14 (rozdziat 4, 6, 8), natomiast
parametry te oraz parametry Sy, Sz, .. S14, przyjmujac, ze si€ {1,2,3,4,5} dlai=1,
2, ...14, stosuje si¢ w sterowaniu relacjami partnerskimi przedsigbiorstwa budow-
lanego (rozdziat 7) przy wyborze parametrow, ktore przedsigbiorstwo budowlane
powinno poprawi¢c. W kolejnych rozdziatach pracy oznaczenia funkcji
i parametrow sa zgodne z oznaczeniami przyjetymi w metodach matematycznych,
zastosowanych w tych rozdziatach. Ze wzgledu na przejrzysto$¢ graficznag na ry-
sunkach w rozdziale 6 oraz w rozdziale 7 przyj¢to oznaczenia parametrow relacji:
A...N.

2.2. PROJEKT I REALIZACJA BADAN

Problematyka relacji partnerskich w budownictwie byla juz analizowana przez
naukowcow w krajach o wyzszym poziomie rozwoju gospodarczego niz Polska.
Brakuje natomiast publikacji krajowych, prezentujacych wyniki badan w zakresie
omawianej problematyki. Na Stowacji i Ukrainie réwniez brakuje znaczacych
publikacji w tym zakresie.

Aby wypehic t¢ luke, autorka zaprojektowata i na przetomie 2007 i 2008 roku
podjeta badania w zakresie wspolpracy partnerskiej w budownictwie. Jako metode
badawcza wybrata metod¢ wywiadu standaryzowanego opartego na kwestionariu-
szu wywiadu. Metody badan kwestionariuszowych oraz mozliwosci ich zastoso-
wania w budownictwie autorka omdwita w swoim podreczniku (Radziszewska-
Zielina, 2006). Metody badan kwestionariuszowych w budownictwie zostaly
omo6wione rowniez m.in. w publikacjach (Pabian, 1999), (Mesarosova i in., 2008).
Badania przeprowadzone przy uzyciu tej metody sa wprawdzie bardzo czaso-
i pracochtonne, ale najlepiej sprawdzaja si¢ w praktyce przy tego typu problemach
badawczych. W trakcie bezposredniej rozmowy latwiej jest dotrze¢ do eksperta
z przedsigbiorstwa budowlanego, zmotywowa¢ go do wzigcia udziatu w badaniu
i do odpowiedzi na wszystkie pytania badawcze niz w przypadku zastosowania
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innej metody, np. ankiety. Co do innych metod, np. ankiety, wyst¢puja problemy
z calosciowym wypehieniem i ze zwrotem kwestionariuszy. Jedynym mankamen-
tem wybranej metody jest sam trud jej realizacji. Zaprojektowanie, zorganizowanie
i przeprowadzenie niniejszych badan w trzech krajach byto duzym przedsiewzig-
ciem. Opracowane narzedzie badawcze, kwestionariusz wywiadu, zamieszczono
w Zalaczniku nr 1 (CD).

Badania byly obszerne i dotyczytly m.in. znaczenia i wptywu réznych podmio-
tow na funkcjonowanie przedsigbiorstwa budowlanego; poziomu ksztaltowania
relacji przedsigbiorstva budowlanego (podejscie tradycyjne — transakcyjne czy
partnerskie — relacyjne) z dostawcami materialdw i sprzetu budowlanego, podwy-
konawcami i gldéwnymi wykonawcami, inwestorami lub ich przedstawicielami;
stosowania partnerstwa w ramach jednego przedsiewzigcia budowlanego oraz part-
nerstwa strategicznego w wielu przedsiewzigciach; realizacji inwestycji budowla-
nych w ramach aliansdéw strategicznych oraz barier i korzysci ze stosowania podej-
scia partnerskiego.

Organizacja i przebieg badan byl nastepujacy. Do badan zostaly wybrane trzy
kraje: Polska, Stowacja i Ukraina. W kazdym panstwie wytypowano do przepro-
wadzenia badan pewien obszar. Ze wzgledu na mozliwosci organizacyjne i finan-
sowe w Polsce wybrano wojewodztwo matopolskie, na Stowacji wojewddztwo
koszyckie oraz presowskie, a na Ukrainie zakarpackie. Zasigg badan — powierzch-
nia obszaru, na ktérym byly przeprowadzone badania w poszczegélnych krajach,
jest poréwnywalna — okoto 13—15 tys. km®. Liczba przedsiebiorstw budowlanych
o zarejestrowanej dzialalnosci na tych obszarach jest juz rézna, najwigksza liczba
przedsigbiorstw budowlanych znajduje si¢ w Matopolsce. W wojewodztwie mato-
polskim sg to podmioty zarejestrowane w bazie REGON. O ile w przypadku Polski
i Stowacji mozna byloby podja¢ prébe udowodnienia, ze badania w wybranych
regionach sa reprezentatywne dla calego kraju (sa to wojewoddztwa typowe, $red-
nie, ani bardzo bogate, ani bardzo biedne, bez stolicy kraju), o tyle w przypadku
Ukrainy juz nie. Wojewddztwo zakarpackie jest zdecydowanie bardziej ubozsze
pod kazdym wzgledem, réwniez pod wzglgdem dziatalnosci przedsigbiorstw bu-
dowlanych, niz np. okolice Kijowa, oraz jest specyficzne ze wzgledu na potozenie
geograficzne (graniczy z trzema panstwami).

Przyjeto, ze w kolejnych rozdziatach pracy, ilekro¢ bedzie mowa o wynikach
badan przeprowadzonych w wymienionych regionach, dla uproszczenia autorka
bedzie pisa¢ o polskich, stowackich i ukrainskich przedsigbiorstwach budowla-
nych, majac na uwadze jedynie przedsigbiorstwa budowlane z wybranych regio-
néw w poszczegolnych krajach, a nie z catego kraju.

Dobor populacji do badan byt nastgpujacy: zatozono, ze badane bgda gtdéwnie
przedsigbiorstwa Srednie i duze w wybranych regionach. W ustawie o swobodzie
dziatalnosci gospodarczej (DzU z 2004, nr 173, poz. 1807) zdefiniowano pojgcie
mikro-, matego oraz $redniego przedsigbiorcy. Przyjeto klasyfikacje, ze mikro-
przedsigbiorstwa budowlane zatrudniajg do 9 pracownikéw, mate przedsigbiorstwa
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budowlane — od 10 do 49 pracownik@nednie od 50 do 249 pracownikow, azdu
przedsgbiorstwa budowlane ponad 249 pracownikéw. Z lhadee wszystkich
trzech krajach wykluczono mikroprzeelsiorstwa budowlane. Ich liczby nie
uwzgkdniono zatem w tabeli 2.2. Madilkie kilkuosobowe przedsbiorstwa bu-
dowlane zaktadaneyzsto tylko dlategoze w danym momencie zaobserwa@wa
mozna nagty wzrost koniunktury rynku budowlanego, reitkwv brarvy i wiasci-
ciele cha sprobowa swoich sit. Czé¢ z nich nie ma odpowiedniej wiedzy i przy-
gotowania technicznego, & za kilka miesicy przestanie istnéelub zmieni
branzg na rownie ,moda” w danym momencie. W takiej sytuacji trudno méwi
0 stosowaniu podgjia partnerskiego w budownictwie. Ponadto mikrofdske
biorstw jest duo, wiecej niz srednich i duych przedsibiorstw budowlanych,
a zatem ich zbadanie znacznie gkgzytoby czas i koszty. Zasadne jestaywomi-
nigcie tej grupy przedsbiorstw budowlanychBadania zaprojektowano jako tzw.
wyczerpujce, czyli przeprowadzone na catej populacji, a mée wylosowanej
Z niej prébie badawczej.

Badania rozpoego w Polsce pod koniec 2007 roku, a zakamono na Ukrainie
w potowie 2008 roku. Badania w Matopolsce autorkzeprowadzita z udziatem
studentéw Wydziatu teynierii Ladowej Politechniki Krakowskiej. Studenci zostali
przeszkoleni w temacie, zakresie i celach ninigjszpada, a realizowali je
w ramach zaj¢ ¢wiczeniowych zwazanych z zarglzaniem w budownictwie.
Z Gtéwnego Urzdu Statystycznego w Krakowie zakupiono adresbaz danych
srednich i daych przedsibiorstw budowlanych w wojewddztwie matopolskim.
Autorka przeprowadzita samodzielnie 26 wywiadowpazostale — przeszkoleni
przez na studenci.

Kwestionariusz wywiadu przettumaczono nayk stowacki i ukraiski.

W ramach wyjazdow z programu Erasmus na wyklady paditechnile
w Koszycach autorka przeszkolita z tematu baslawackich studentow budow-
nictwa oraz pracownikow Research Institute of Baddinformatics (Vyskumny
Ustav stavebnej informatiky, spol. s.r.o. KoSidedrzy przeprowadzili badania na
Stowacji i Ukrainie. Nad cakeia realizacji bada za granig czuwat doc. in. Fr-
antiSek MesaroS. Poniewav wybranych regionach na Stowacji i Ukrainie jest
przeszio dwukrotnie mniej przedbiorstw budowlanychérednich i daych ni
w Matopolsce, dopuszczono, by oprécz nich zbadapeigksze przedsgbiorstwa
budowlane spdd grupy przedsbiorstw matych.

Respondentami byli odpowiednio dobrani ekspercizegstbiorstw budowla-
nych, potrafacy udzielt odpowiedzi na zadawane pytania badawcze $cidiale,
menedaerowie, kierownicy budéw.

Dane zawarte w tabeli 2.2 odnagse st do liczby przedsbiorstw budowla-
nych na Ukrainie $ przyblizone, poniewa brakuje odpowiednich publikacji.
Z ukrainskiego urzdu statystycznego autorka otrzymata jedynie infajmaze
wszystkich przedsbiorstw budowlanych w wojewoédztwie zakarpackim jegb-
lem 1036.
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Tabela 2.2
Dane statystyczne odfrie do przeprowadzonych bada
Nazwa | oo .0 Liczba Liczba przedsibiorstw budowlanych
paistwa | o o jng | Mieszka-
I regionu cow matych srednich daych zbadanych
Polska wojewddztwo matopolskie (Krakoéw + okolice)
15200 | 3282000 | 888 | 148 | 19 | 147
wojewodztwo koszyckie (Koszyce + okolice)
6753 | 770000 | 282 | 37 | 3 ] 81
Stowacja wojewodztwo presowskie (Presow + okolice)
8998 | 803000 | 328 | 38 | 0 | 87
razem wojewddztwo (koszyckie i presowskie)
14751 | 1573000 | 610 | 75 | 3 | 168
Ukraina wojewddztwo zakarpacke @dorod + okolice)
12777 | 1258264 | 350 | 35 | 2 | 112

* Opracowanie wtasne na podstawie danych GU&nka slovenského stavebnictva oraz informaciji
od ekspertow z bray budowlanej

Dane otrzymane z przegbiorstw budowlanych zakodowano w bazie danych
programu ConRel (opis w podrozdziale 9.1). W prziqpabada zaprojektowa-
nych jako panelowe nitwe jest przechowywanie baz danych baegkonanych
w réznych okresach (np. z badabecnych i powtorzonych za 4 lata), poréwnanie
danych, okréenia, jakie nagpity zmiany w odpowiedziach na poszczegolne py-
tania oraz czy i jak zmienity skoncowe wyniki badania.

Wyniki bada kwestionariuszowych oméwiono w kolejnych rozdziatgracy
(3-6). Poniewaprae napisano i wydano na uczelni technicznej (Wydiriaynie-
rii Ladowej Politechniki Krakowskiej), pomigtio aspekt ekonomiczny, polityczny
i spoteczny wybranych regionéw w trzech krajachtokia, w niniejszym opraco-
waniu, nie analizuje wptywu #dic kulturowych w badanych regionach na dziatal-
nos¢ biznesowvy ani jak te ranice mog wpltywaé na ksztattowanie sirelacji part-
nerskich przedsbiorstw budowlanych.



3. WAGA I WPLYW PODMIOTOW OTOCZENIA
NA FUNKCJONOWANIE PRZEDSIEBIORSTW
BUDOWLANYCH

3.1. PRZEDSIEBIORSTWO BUDOWLANE
I JEGO OTOCZENIE

W niniejszym opracowaniu przedsigbiorstwo budowlane rozumiane be¢dzie jako
przedsigbiorstwo $§wiadczace wylacznie lub przede wszystkim ustugi budowlane
jako generalny wykonawca albo podwykonawca. Przez pojecie ustuga budowlana,
bedzie rozumiana czynnos¢ polegajaca na wykonaniu robot budowlanych, przy
czym ilo$¢ i zakres wykonywanych robot, sposob wykonania, uzyte materialy oraz
cena 1 termin zakonczenia sa uzgodnione z inwestorem. Podobnie ujgcie
przedsigbiorstwa budowlanego mozna znalez¢ w podrgczniku (Starzyk i in., 2007,
s. 37-38): ,,Przedsigbiorstwem budowlanym nazywamy takie przedsigbiorstwo,
ktére w ramach swojej przewazajacej dzialalnosci zajmuje si¢ wykonywaniem
robot budowlanych. (...) Wiele przemawia za tym, by dzialalnos$¢ przedsigbiorstwa
budowlanego zaliczy¢ do kategorii ustug”. W tym kontekscie mozna stwierdzi¢, ze
wykonawca sprzedaje swoje umiejetnosci wykonania obiektu budowlanego. Zgod-
nie z Prawem Budowlanym (DzU 1994, nr 89, poz. 414), mowiac o robotach bu-
dowlanych mamy na mysli budowe, a takze prace polegajace na przebudowie,
montazu, remoncie lub rozbidrce obiektu budowlanego. Warto zauwazy¢, ze po-
nadto istnieja rézne inne definicje robdt budowlanych w zaleznos$ci od zagadnienia
tematycznego. I tak na przyktad zgodnie z ustawa Prawo Zamdwien Publicznych
(DzU 2007, nr 223, poz. 1655) przez uslugi rozumie si¢ wszelkie $wiadczenia,
ktérych przedmiotem nie sa roboty budowlane lub dostawy, a przez roboty bu-
dowlane — wykonanie albo zaprojektowanie i wykonanie robot budowlanych.
W kolejnej czgsci pracy autorka bedzie postugiwac si¢ definicja ustug i robot bu-
dowlanych podang na poczatku podrozdziatu 3.1. W tym ujgciu projektowanie
obiektéw budowlanych nie jest czes$cig robdt budowlanych. Zajmujg si¢ tym biura
projektow. W praktyce przedsi¢biorstwo budowlane jako dziatalnos¢ dodatkowa
moze oferowac¢ projektowanie obiektow, ktore bedzie realizowac. Niektore przed-
sigbiorstwa budowlane trudnia si¢ dodatkowo dziatalnoscig deweloperska.

W dziatalno$ci gospodarczej dobra niematerialne (ustugi) i dobra materialne
czesto sie ze sobg tacza i uzupehniaja. Wyrdznia sie:

— czyste dobra materialne np. sprzedaz materialdéw budowlanych (sktad, hurtow-
nia), sprzedaz obiektéw budowlanych (biuro nieruchomosci),
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— dobra materialne wspomagane ustugami, np. sprzedaz nowoczesnych systemow
docieplen wraz z oferta ich realizacji (producent-wykonawca), sprzedaz goto-
wych doméw przez przedsigbiorstwo, ktore je samo wczesniej zrealizowato
(wykonawca-deweloper), sprzedaz obiektow budowlanych wraz z oferta ustugi
zarzadzania nieruchomoscia (deweloper-zarzadca), sprzedaz gotowych projek-
tow domow, ktére wczesniej pracownicy biura zaprojektowali,

— ustugi wspierane dobrami materialnymi, np. roboty budowlane, ktorych nie da
si¢ wykona¢ bez zastosowania i trwatego wbudowania odpowiednich materia-
16w budowlanych, np. murowanie, tynkowanie (wykonawca),

— czyste ushlugi, np. usluga zaprojektowania obiektu budowlanego (biuro projek-
tow), szkolenie BHP, ustuga wykopania rowu (wykonawca).

Trudno jest jednoznacznie wpisa¢ usluge budowlang tylko w jednym miejscu

przedstawionego kontinuum, o czym $wiadcza podane przyktady. Sa to zaréwno

czyste ustugi, jak i ustugi wspierane dobrami materialnymi, same moga réwniez
wspomagaé dobra materialne. Podstawowe cechy ustug budowlanych autorka ze-

stawita i omdwita w swoim podreczniku (Radziszewska-Zielina, 2006, s. 12-14).
Przedsig¢biorstwo budowlane moze wystgpowaé jako nabywca oraz dostawca.

Zeby moglo sprzedaé¢ ushuge budowlana, musi najpierw zakupié¢ odpowiednie pro-

dukty (towary i ushugi) (rys. 3.1).

nabywa towary i uslugi od:

producentow i dystrybutorow: jednostek $wiadczacych ustugi:

¢ materiatow budowlanych e geodezyjne

e sprzgtu budowlanego transportowe

e obicktow stanowiacych zaplecze budowlane (podwykonawcy)

budowy dostawcze w zakresie wody, mediéw

 oprogramowania komputerowego energetycznych, srodkow lacznosci
informacyjne i konsultingowe
specjalistyczne ekspertyzy budowlane
bankowe
ubezpieczeniowe

PRZEDSIEBIORSTWO BUDOWLANE
(OFERUJACE USLUGI BUDOWLANE)

dostarcza | ushugi:

inwestorom prywatnym inwestorom zastgpczym generalnym wykonawcom
i publicznym

Rys. 3.1. Przedsigbiorstwo budowlane w relacji nabywca — dostawca
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Przedsigbiorstwo budowlane jest nabywca materiatdw budowlanych, ustug
transportowych, maszyn i urzadzen budowlanych. Czes$¢ przedsigbiorstw budowla-
nych posiada transport wlasny. Sprzet budowlany przedsi¢biorstwo moze posiadac
w ramach wlasnych zasobdéw firmy lub wypozycza go na potrzebny okres od
przedsigbiorstw oferujacych wynajem sprz¢tu budowlanego. Ponadto przedsigbior-
stwo budowlane nabywa m.in. oprogramowanie komputerowe, ustugi geodezyjne,
ustugi budowlane (od podwykonawcdw), ustugi zwigzane z dostawa wody i me-
diéw, ustugi bankowe, ubezpieczeniowe.

Przedsigbiorstwo budowlane jest dostawca ustlug budowlanych. Odbiorcami
ustug budowlanych sa inwestorzy prywatni i publiczni, inwestorzy zastepczy,
firmy budowlane wystgpujace jako gtowni wykonawcy. Przedsigbiorstwo budow-
lane jako dziatalnos¢ dodatkowa moze oferowac projektowanie obiektow, ktore
bedzie realizowac. Niektore przedsigbiorstwa budowlane trudnia si¢ dodatkowo
dziatalnoscig deweloperska. Z kolei w praktyce najczesciej deweloper wystepuje
w roli inwestora.

Pojecie rynku jest definiowane w literaturze w sposob nastgpujacy. ,,Ekonomi-
$ci pojecie rynku odnosza do zbioru nabywcow 1 sprzedajacych, ktorzy dokonuja
transakcji okreslonego produktu” (Kotler, 1994, s. 10) ,,Za rynek w znaczeniu eko-
nomicznym uwaza si¢ 0got stosunkéw wymiennych (towarowo-pieni¢znych) mig-
dzy sprzedajacymi, oferujacymi do sprzedazy towary i ushugi po okreslonej cenie
i reprezentujacymi podaz, a kupujacymi, zglaszajacymi zapotrzebowanie na te to-
wary i ustugi znajdujace pokrycie w funduszach nabywczych i reprezentujacymi
popyt” (Mynarski, 1993, s. 9-10). W definicji rynku Kotler ktadzie nacisk na na-
bywcow, chcac pokaza¢ ich duze znaczenie w podejsciu marketingowym.
»Z punktu widzenia marketingu sprzedajacy tworza galaz, natomiast nabywcy
rynek (...). Rynek sklada si¢ ze wszystkich potencjalnych klientow, majacych
okreslona potrzebg lub pragnienie, ktorzy w celu jej zaspokojenia sg gotowi i sg
w stanie dokona¢ wymiany” (Kotler, 1994, s. 9-10).

Zatem rynek budowlany to taki rynek, na ktérym oferowanym produktem
i przedmiotem obrotu jest wykonawstwo budowlane zwiazane z robotami
budowlanymi. Rynki zwigzane z rynkiem budowlanym to: rynek materiatéw bu-
dowlanych, rynek sprzetu budowlanego i rynek ustug projektowych (rys. 3.2). Jako
rynek konkurencyjny mozna traktowa¢ w tym ujeciu rynek nieruchomosci. Jest to
szczegodlnie widoczne w przypadku wtornego rynku nieruchomosci. Inwestor
zamiast zleci¢ przedsigbiorstwu budowlanemu wykonanie ustugi w postaci wybu-
dowania domu, moze kupi¢ w biurze nieruchomosci gotowy obiekt, np. dom, ktory
juz istnieje od 8 lat. Podobnie autorzy podrgcznika (Starzyk i in., 2007) traktuja
rynek nieruchomosci jako antagonistyczny w stosunku do rynku budowlanego.
Nalezy jednak zauwazy¢, ze pierwotny rynek nieruchomosci poniekad wspolpra-
cuje z rynkiem budowlanym, poniewaz firmy deweloperskie buduja mieszkania
i jednoczes$nie je sprzedaja. O ile w przypadku rynku doméw mozna jeszcze mowic
o konkurencyjnosci tych rynkow, o tyle raczej nikt nie zleca przedsigbiorstwom
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budowlanym wybudowania mieszkania (ewentualniezmaozlect remont). Na
pierwotnym rynku mieszkaniowym ,zlecenie” wybudowafest tasame z zaku-
pem mieszkania w firmie deweloperskiej.

: RYNEK : RYNEK

! UStUG PROJEKTOWYCH | MATERIALOW BUDOWLANYCH
' i

i I dostawcy

: projektanci : materiatow

! I budowlanych

RYNEK BL{DOWLANY |

¥ | ¥ -
INWESTORZY  [—imt WYKONAWCY ROBOT

1 | — = E—— — — — —- -

I |

I |

I |

N : : BUDOWALANYCH |

L) .. — = T ......... —i.1 I _____________ T _____________ _:_

1 | 1 I

wtasciciele i dostawcy |

obiektow | sprztu I

budowlanych I budowlanego |
|

RYNEK | RYNEK :

NIERUCHOMGCI SPRZTU BUDOWLANEGO

Rys. 3.2. Uproszczony schemat relacji rynkowychreypadku tradycyjnego rozdziatu rél inwe-
stora, projektanta i wykonawcy rob6t budowlanyaigdio: (Starzyk i in., 2007, s. 54)

Rynek instytucjonalny, inaczej rynek przegsorstw (ang.business-to-busi-
ness lub B2B), jest rozumiany jako ,catoksztalt relaejiystpujacych w procesie
kupna/sprzedsy pomigdzy firmami” (Fonfara, 2004, s. 10), a w szerszyjrciu
pomiedzy organizacjami (przedgiiorstwa, organizacje gdowe, instytucje). Rela-
cje przedsibiorstw budowlanych na rynkach instytucjonalnychepap na rela-
cjach pomgdzy przedsibiorstwami budowlanymi a np. podwykonawcami, do-
stawcami materiatéw, dostawcami maszyn budowlaniichedmiotem transakcji
nie musi by tutaj ustuga budowlana, lecz np. materiat budowlddo dalszych
rozwazan autorka dopscita réwniez relacje pomidzy przedsibiorstwami budow-
lanymi a inwestorami, poniewaniewspotmiernie cgciej inwestorem na rynku
budowlanym jest instytucja, np. gmina, firma dewelska, inne przeddiorstwo
budowlane, ri klient indywidualny. Wegkszas¢ przedstbiorstw budowlanych
dziata gtdwnie lub wydcznie na rynkach instytucjonalnych. Sprzedetug bu-
dowlanych indywidualnym odbiorcom finalnym — ostaeym uytkownikom
obiektow budowlanych, dotyczy raczej bardzo matpchedsgbiorstw remonto-
wych. Mikroprzedsibiorstwa budowlane nieaprzedmiotem rozwean w niniej-
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szym opracowaniu. Uzasadnione jest uwzglednienie inwestorow budowlanych na
rynku instytucjonalnym.

Otoczenie przedsigbiorstwa budowlanego mozna podzieli¢ na makro- i mikrooto-
czenie. W sktad mikrootoczenia wchodza podmioty gospodarcze, instytucje i osoby
fizyczne, ktore znajduja si¢ w bezposrednim zasiggu dzialania przedsigbiorstwa.
Najistotniejszym elementem mikrootoczenia sa klienci oraz inne przedsigbiorstwa
budowlane stanowiace konkurencje¢. Przedsi¢biorstwo budowlane oraz jego klienci,
konkurenci, dostawcy, kooperanci dzialaja w szerszym otoczeniu — region, pan-
stwo, Europa, swiat. To szersze otoczenie to makrootoczenie. Zachodza w nim
ciagle zmiany (demograficzne, ekonomiczne, techniczne, polityczne, spoteczne).
Na dziatalno$¢ przedsigbiorstwa budowlanego maja wptyw np. niekorzystne regu-
lacje prawne, wzrost podatku VAT na materialy i roboty budowlane, ograniczenie
ulg budowlanych, zubozenie spoteczenstwa, niz demograficzny, zmieniajace si¢
trendy, wahania w popycie na materiaty i uslugi budowlane, pojawienie si¢ no-
wych, zachodnich konkurentéw w branzy, zmiana sytuacji politycznej, wojny na
swiecie, ktdre w sposob istotny wpltywaja na branze¢ budowlana, a w szczegdlnosci
na dziatalno$¢ danego przedsigbiorstwa (rys. 3.3).

procesy
 —
globalizacji

MAKROOTOCZENIE

MIKROOTOCZENIE

terenowe organy o
administracji publicznej inwestorzy (klienci)

konkurenci

zmiany polityczne PRZEDSIEBIORSTWO

i prawne dostawcy BUDOWLANE
materiatow

_
maszyn (]

[
dystrybutorzy ustug

zmiany kooperanci (np. banki)
spoleczne
>
zmiany

demograficzne

procesy podwykonawcy

—
globalizacji

Rys. 3.3. Przyktadowe elementy mikro- i makrootoczenia przedsigbiorstwa budowlanego; opra-
cowanie wlasne na podstawie (Pabian, 1999, s. 22)

»Pojecie przedsiewziecie jest zwigzane z prawem gospodarczym i traktowane
jest jako ponoszenie naktaddéw gospodarczych (finanse, materialy, srodki pracy)
(...). Przedsiewzigcie budowlane jest czesScig przedsigwzigcia inwestycyjnego
i obejmuje nastgpujacy zakres: przygotowanie, organizacje¢ realizacji i takze funk-
cjonowanie systemow budowlanych (...). W pojeciu przedsigwzigcie budowlane
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mieszczg si¢ takie dziatania, jak: przygotowanie koncepcyjne, organizacja i realiza-
cja budowy, montaz, remont i rozbiorka” (Kaplinski, 2007, s. 13).

Relacje pomiedzy uczestnikami budowlanego procesu inwestycyjnego tworza
sieci biznesowe. Schemat takiej przyktadowej sieci przedstawiono na rys. 3.4.

projektant branzowy »linwestor zastepczy| >
A

|dostawca material(')w|‘ > |gléwny wykonawcal® »dostawca sprzetu]

Y A Y A
@odwykonawcg podwykonawcal podwykonawcal podwykonawcal

Rys. 3.4. Przyktadowa sie¢ podstawowych relacji rynkowych pomigdzy uczestnikami budowla-
nego procesu inwestycyjnego, niezbgdna do realizacji przedsigwzigcia budowlanego

Inwestor to osoba fizyczna lub organizacja, ktdra dysponuje srodkami finanso-
wymi 1 ma pomyst, jak je zainwestowaé, np. wiasciciele sieci sklepéw X chca wy-
budowaé¢ market w danej miejscowosci, wiasciciele banku chca wybudowaé
obiekt, w ktorym bedzie miescit si¢ jego oddzial, deweloper chce wybudowaé
osiedle domoéw jednorodzinnych i zespot budynkéw biurowych w celu sprzedazy
lub wynajmu, gmina chce wybudowaé oczyszczalnig¢ Sciekdw i droge. Jezeli inwe-
stor nie chce, poniewaz nie umie lub nie ma czasu, zajmowac si¢ formalnosciami
i czuwaniem nad realizacjg inwestycji, robi to w jego imieniu inwestor zastgpczy.
W roli inwestora zast¢gpczego wystgpuja firmy konsultingowo-menedzerskie,
w ktérych zatrudnieni sa réwniez inzynierowie. Inwestor zastgpczy zajmuje si¢
prowadzeniem inwestycji budowlanych zaréwno na etapie przygotowania, jak
i realizacji inwestycji, kompleksowa obstuga inwestycji i kordynacja procesow
budowlanych. Ma doswiadczenie w zakresie project management, kontroli
kosztow inwestycji oraz sprawowaniu nadzoru inwestorskiego. W uzgodnieniu
z inwestorem wybiera projektanta (biuro projektow budowlanych) i gtéwnego wy-
konawce inwestycji.

Glowny wykonawca to przedsigbiorstwo budowlane, ktore zazwyczaj czg$¢ ro-
bot lub rzadziej ich calos¢ wykonuje przy pomocy wilasnych pracownikéw (np.
wzniesienie konstrukcji budynku, roboty murarskie, zelbetowe), a wykonanie robot
pozostatych lub specjalistycznych zleca podwykonawcom — przedsigbiorstwom
budowlanym zatrudniajacym najczesciej od kilku do kilkudziesigciu robotnikow
specjalizujacych si¢ w wykonywaniu robot, np. stalowych, wykonczeniowych,
instalacyjnych. Gltowny wykonawca jest odpowiedzialny przed inwestorem lub



49

inwestorem zast¢pczym za wykonanie catosci robdt, realizacjg¢ obiektu i oddanie
go do uzytku w ustalonym w umowie czasie i za ustalong ceng.

Opisany schemat wystepuje czgsto w warunkach polskich, ale nie jest jedyny.
W praktyce moga wystgpowac rozne sytuacje, np.:

1) gléwny wykonawca jest duza firma posiadajaca wlasne zaplecze projektowo-

-wykonawcze (oferuje projekt i realizacj¢ obiektu budowlanego),

2) inwestor ma juz opracowany projekt obiektu i zleca inwestorowi zastgpczemu
jedynie doprowadzenie w jego imieniu do zrealizowania inwestycji,

3) pomigdzy gldéwnym wykonawcg a podwykonawca wystepuje firma z zapleczem
inzynierskim w postaci inzynierdw, kierownikdéw buddw, specjalizujacych si¢

w danym typie robot, ktérzy po zdobyciu zlecenia od gtdéwnego wykonawcy

szukaja podwykonawcow.

Trzecia z wymienionych powyzej sytuacji wystgpuje obecnie na rynku, ale rza-
dziej ze wzgledu na to, ze gtdwny wykonawca probujac ograniczy¢ liczbe posred-
nikow generujacych koszty inwestycji, sam ma zazwyczaj w firmie kierownikow,
ktérzy moga prowadzi¢ budowy, nawet wspomagane podwykonawcami.

Nalezy ponadto zwrdci¢ uwageg, ze w trakcie realizacji procesu budowlanego
przedsigbiorstwo budowlane wchodzi rdwniez w relacje, np. z organami panstwo-
wego nadzoru budowlanego, jednak nie sg to relacje rynkowe, biznesowe. Nie do-
chodzi tutaj do transakcji kupno—sprzedaz.

Zgodnie z podziatem strategii realizacji przedsiewzig¢ budowlanych, stosowanym
przez Miedzynarodowq Federacj¢ Inzynierow Konsultantow FIDIC, mozna wyrdz-
ni¢ nastgpujace systemy realizacji przedsigwzig¢ budowlanych: system wykonaw-
stwa wlasny, system konwencjonalny, system ,,projektowanie i wykonanie” lub ,,pod
klucz”, system menedzerski (potocznie zwany — zarzadzanie przedsiewzigciem) oraz
system generalnego wykonawcy. Systemy te omawia Kasprowicz (2007, s. 50-53),
powolujac si¢ na (Halpin, 1998), (Kasprowicz, 2006), (Ritz, 1994). Jak wspomniano
wczesniej, w praktyce spotyka si¢ bardzo rozne systemy realizacji przedsigwzig
budowlanych. Podstawowe, najczgsciej stosowane systemy w praktyce, zostaly
scharakteryzowane w pracy (Biruk i in., 2003, s. 92-99) oraz (Zima, 2007, s. 14-17).

3.2. BADANIE WAGI 1 WPLYWU
PODMIOTOW OTOCZENIA

Na rysunku 3.5 pokazano przykladowa sie¢ relacji, powiazan przedsigbiorstwa
budowlanego z réoznymi osobami i organizacjami. Przedstawione w opracowanym
graficznym modelu podmioty wplywaja na dzialalnos¢ przedsigbiorstwa budowla-
nego. Z niektérymi z nich przedsigbiorstwo budowlane tworzy relacje partnerskie,
np. z podwykonawcami lub dostawcami materialdéw budowlanych. Inne, np. insty-
tucje rzadowe opracowujace przepisy prawne, wptywaja na dzialalno$é przedsig-
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biorstwa budowlanego, np. niekorzystne regulacje prawne moga doprowadzié
przedsigbiorstwo do kryzysu, ale nie wchodza z nim w relacje rynkowe o charak-
terze biznesowym. Nie dochodzi tutaj do transakcji kupna—sprzedazy. Pogrubiona
czcionka zaznaczono cztery wybrane podmioty otoczenia przedsiebiorstwa bu-
dowlanego, z ktérymi przedsi¢biorstwo budowlane moze tworzy¢ relacje partner-
skie. Zostaly one uwzglednione w modelu badawczym relacji partnerskich (pod-
rozdziat 2.1). Niniejsze badania stanowia weryfikacj¢ stusznosci wyboru tych czte-
rech podmiotéw. Relacje z tymi podmiotami be¢da przedmiotem dalszych
szczegotowych badan. Przedsiebiorstwo budowlane moze rowniez tworzy¢ relacje
partnerskie, np. ze swoimi pracownikami, projektantami, bankami, jednak nie beda
one w niniejszym opracowaniu przedmiotem szczegoétowych rozwazan.

instytucje regulacyjne konkurencja — inne projektanci podwykonawcy
rzadowe i branzowe przedsigbiorstwa konstrukeji i gléwni wykonawcy

(opracowujace przepisy budowlane i architekci wspolpracujacy
prawne i normowe) z przedsi¢biorstwem

dostawcy materia- dostawcy maszyn
16w budowlanych budowlanych

media zapewniajace
przekaz informacji np. PRZEDSIEBIORSTWO grupy nacisku (np.

w formie reklamy BUDOWLANE zwiazki zawodowe,
organizacje spofeczne,

ekologiczne)
instytucje finansowe
(banki, zaklady v fi
ubezpieczen, gietdy) pracownicy firmy
jednostki opiniotwo-

A
A 4

A
Y

wiadze samorzadu Kklienci jednostki nadzo- rcze, np. instytucje
terytorialnego (wydajace przedsigbiorstwa ru ze strony pan- naukowe (doradztwo,
pozwolenia na budowg) budowlanego stwa (inspektorzy ckspertyzy budowlane,
(inwestorzy) nadzoru) wyceny rzeczoznawcy)

Rys. 3.5. Model relacji przedsigbiorstwa budowlanego z wybranymi podmiotami otoczenia

Autorka zastosowata metode badania wagi i wptywu podmiotéw na funkcjono-
wanie przedsigbiorstwa, omowiong w publikacji (Fonfara, 2004, s. 109-116). Do
oceny wszystkich wymienionych w modelu (rys. 3.5) podmiotéw stuza 2 parame-
try: waga i wptyw. Eksperci z polskich, stowackich i ukrainskich przedsigbiorstw
budowlanych (opis badan znajduje si¢ w rozdziale 2.2, a kwestionariusz wywiadu
w zataczniku nr 1) oceniali w skali dziesigciostopniowej od —5 (mata) do +5 (duza)
wage (rozumiang jako znaczenie, waznos¢) poszczegolnych podmiotéw dla przed-
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sigbiorstwa budowlanego, jak rowniez w skali dziesi¢ciostopniowej od —5 (nega-
tywny) do +5 (pozytywny) wplyw poszczegdlnych podmiotéw na funkcjonowanie
przedsigbiorstwa budowlanego.

Dla wybranych regionow w trzech krajach wyznaczono wartosci srednie wagi
i wptywu poszczegdlnych podmiotow na funkcjonowanie przedsigbiorstwa budow-
lanego wedlug nastgpujacych wzorow:

n

—(wag) _ 1 (wag)
X; ——~2x,.’j 3.D)
noin
n
20w) L N ()
w0 = L3 (3.2)
noin
gdzie:
xf,‘j”g) =-5,-4,...,0,...4,5 — odpowiedz eksperta z i-tego przedsi¢biorstwa
budowlanego na pytanie o waznos¢ j-tego
podmiotu,
xf"jp )=_5-4..,0,...4,5 — odpowiedz eksperta z i-tego przedsicbiorstwa
budowlanego na pytanie o wpltyw j-tego pod-
miotu na przedsigbiorstwo,
n — liczba badanych przedsigbiorstw budowlanych
w poszczegdlnych panstwach (np. dla Polski
n = 147),
j=1...,m — liczba ocenianych podmiotow (m = 14).
Tabela 3.1
Oznaczenia podmiotow
Podmiot | Nazwa podmiotu
PA klienci przedsigbiorstwa budowlanego (inwestorzy)
PB konkurencja — inne przedsigbiorstwa budowlane
PC podwykonawcy i gtéwni wykonawcy wspdlpracujacy z przedsigbiorstwem
PD dostawcy materialow
PE dostawcy maszyn budowlanych
PF projektanci konstrukg;ji i architekei
PG media zapewniajace przekaz informacji, np. w formie reklamy
PH pracownicy firmy
PI instytucje regulacyjne rzadowe i branzowe (opracowujace przepisy prawne i normowe)
PJ wladze samorzadu terytorialnego (wydajace pozwolenia na budowe)
PK jednostki nadzoru ze strony panstwa (inspektorzy nadzoru)
PL jednostki opiniotworcze, np. instytucje naukowe (doradztwo, ekspertyzy, wyceny)
PM grupy nacisku (np. zwiazki zawodowe, organizacje spoleczne, ekologiczne)
PN instytucje finansowe (banki, zaktady ubezpieczen, gietdy)
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Opracowane wyniki badan przedstawiono graficznie na wykresach (rys. 3.6-3.8).
Oznaczenia literowe podmiotéw przyjeto takie jak w tabeli 3.1. Wykresy powstaty
W sposob nastgpujacy. Na osi pionowej zaznaczono ocen¢ waznosci podmiotu
(oceng wagi), a na poziomej — wpltywu. Dla kazdego podmiotu wyznaczono jego
srednig waznos¢ i sredni wptyw dla wybranego regionu w kraju jako $rednig
arytmetyczng z ocen podanych przez ekspertéw z badanych przedsigbiorstw bu-
dowlanych. Taka metod¢ badania i prezentacji danych zastosowano, poniewaz
opracowane wykresy umozliwiaja ocen¢ jakosciowa zagadnienia, a o takgq na tym
etapie rozwazan chodzito.

Z opracowanych wykreséw (rys. 3.6-3.8) wynika, ze wptyw podmiotéw oce-
niono pozytywnie. Srednia ocena wpltywu podmiotéw jest we wszystkich trzech
przypadkach dodatnia, co oznacza, ze badani stosunkowo dobrze oceniaja wptyw
podmiotéw na dziatalnos¢ ich przedsigbiorstwa. Srednia waga tez jest dodatnia, co
moze wynikaé¢ z obawy przed pomini¢ciem znaczenia ktéregos z podmiotéw. Po-
wyzsza analiza jest przeslanka do tego, by podzieli¢ rysunek na cztery obszary
poprzez wrysowanie prostej pionowej o wspotrzednej x, bedacej srednia wartoscia
wpltywu podmiotéw dla danego kraju oraz prostej poziomej o wspotrzednej y
bedacej $rednig wartoscig oceny waznosci podmiotow (Srednia ze Srednich ocen)
wedlug ponizszych wzorow:

wag 1 < —(wag
T = = Y xlvee) (3.3)
m =
—(w 1 S
b P)z_.z g ?) (3.4)
m j=1
gdzie:
x") _ grednia ocena waznosci dla wszystkich podmiotéw,
") _ ¢rednia ocena wptywu dla wszystkich podmiotow,
m — liczba ocenianych podmiotow (m = 14).

W ten sposob powstaje nowy uklad odniesienia, odniesienia wzglgdem srednie;j
oceny. Obliczenia i rysunki 3.6-3.8 zostaty wykonane w pakiecie MatLab.

W gornym prawym polu na rysunkach 3.6-3.8 znajdujq si¢ podmioty, ktére sa
postrzegane jako wazne (maja wage wigksza od sredniej wagi) i majace pozytywny
wplyw (wigkszy od sredniej oceny wptywu) na przedsiebiorstwo budowlane. Rela-
cje z tymi waznymi podmiotami sa bardzo dobre, w zwiazku z czym przedsigbior-
stwo budowlane powinno zadba¢ o to, by tych relacji nie pogorszy¢. Dla polskich
przedsigbiorstw budowlanych sa to nastgpujace podmioty: klienci przedsigbiorstwa
budowlanego, pracownicy firmy, dostawcy materialow, podwykonawcy i gtowni
wykonawcy wspodlpracujacy z przedsiebiorstwem, projektanci konstrukcji i archi-
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tekci, instytucje finansowe. Dla slowackich przedsigbiorstw budowlanych sa to
nastgpujace podmioty: klienci przedsigbiorstwa budowlanego, pracownicy firmy,
dostawcy materiatdéw, podwykonawcy i1 glowni wykonawcy wspdlpracujacy
z przedsiebiorstwem, konkurencja — inne przedsigbiorstwa budowlane, projektanci
konstruke;ji i architekci oraz na granicy z polem gérnym, lewym: dostawcy maszyn
budowlanych i instytucje finansowe. Dla ukrainskich przedsigbiorstw budowlanych
sa to nastepujace podmioty: dostawcy materiatow, klienci przedsigbiorstwa bu-
dowlanego, projektanci konstrukeji i architekci, podwykonawcy i gtowni wyko-
nawcy wspotpracujacy z przedsigbiorstwem, dostawcy maszyn budowlanych, pra-
cownicy firmy, konkurencja — inne przedsi¢biorstwa budowlane.

W gérnym lewym polu znajduja si¢ podmioty, ktore sa postrzegane jako wazne,
ale majace mniej pozytywny wplyw (mniejszy od $redniej oceny wplywu) na
przedsigbiorstwo budowlane. Nalezy postarac sig, aby relacje z tymi podmiotami
polepszy¢. Dla polskich przedsigbiorstw budowlanych sa to nastepujace podmioty:
konkurencja — inne przedsigbiorstwa budowlane, jednostki nadzoru ze strony pan-
stwa. Dla stowackich przedsigbiorstw budowlanych sg to nast¢pujace podmioty na
granicy zpolem gornym prawym: dostawcy maszyn budowlanych i instytucje
finansowe. Dla ukrainskich przedsigbiorstw budowlanych nie ma takich podmiotow.

W dolnym lewym polu znajduja si¢ podmioty, ktére sa mniej wazne (waga
mniejsza od $redniej wagi) i majq mniej pozytywny wplyw na przedsigbiorstwo
budowlane. W miar¢ mozliwosci relacje z tymi podmiotami réwniez nalezy polep-
szy¢, ale w drugiej kolejnosci (najpierw pole gorne lewe). Dla polskich przedsig-
biorstw budowlanych sa to nastepujace podmioty: wladze samorzadu terytorial-
nego, instytucje regulacyjne rzadowe i branzowe, dostawcy maszyn budowlanych,
jednostki opiniotworcze, np. instytucje naukowe, media zapewniajace przekaz
informacji, np. w formie reklamy, grupy nacisku. Dla stowackich przedsigbiorstw
budowlanych sa to nastgpujace podmioty: media zapewniajace przekaz informacji,
np. w formie reklamy, instytucje regulacyjne rzadowe i branzowe, jednostki
opiniotwdrcze, np. instytucje naukowe, grupy nacisku oraz na granicy z polem
dolnym, prawym wtadze samorzadu terytorialnego. Dla ukrainskich przedsig-
biorstw budowlanych sg to nastepujace podmioty: instytucje finansowe, media
zapewniajace przekaz informacji, np. w formie reklamy, wtadze samorzadu teryto-
rialnego, jednostki opiniotwdrcze, np. instytucje naukowe, jednostki nadzoru ze
strony panstwa, instytucje regulacyjne rzadowe i branzowe, grupy nacisku.

W dolnym prawym polu znajduja si¢ podmioty, ktoére sa mniej wazne, ale maja
pozytywny wpltyw na przedsigbiorstwo budowlane. Nalezy lepiej wykorzystac te
sytuacje. Tylko dla stowackich przedsiebiorstw budowlanych jeden podmiot — wta-
dze samorzadu terytorialnego, jest na granicy z tym polem. Dla pozostatych panstw
pola te sa puste.

Mozna zauwazy¢, ze na wykresie oceny waznosci i wplywu podmiotdéw, pod-
mioty grupujq si¢ wokot prostej o dodatnim kacie nachylenia zblizonym do 1.
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Podmioty wazniejsze od innych podmiotow majg réwniez wigkszy pozytywny
wplyw na przedsigbiorstwo budowlane. W praktyce jest to dobra zaleznosc.

Ocena waznoscli podmioctdéw
4.5

s R R N R R R N
-0.5 1] 0.5 1 1.5 2 2.5 3 3.5 4
Oczena wplywu podniotdw

Rys. 3.6. Ocena waznosci i wplywu podmiotéw na dziatalno$¢ polskich
przedsigbiorstw budowlanych
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Rys. 3.7. Ocena waznosci i wptywu podmiotdéw na dziatalnosé
stowackich przedsigbiorstw budowlanych
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Rys. 3.8. Ocena waznosci i wptywu podmiotéw na dziatalnosé
ukrainskich przedsigbiorstw budowlanych

Podsumowujac, we wszystkich analizowanych regionach w trzech panstwach,
podmioty wazne i majace pozytywny wplyw na dziatalno$¢ przedsigbiorstwa bu-
dowlanego, to: klienci przedsi¢biorstwa budowlanego, podwykonawcy i gléwni
wykonawcy wspdlpracujacy z przedsigbiorstwem, dostawcy materialdw, projek-
tanci konstrukeji i architekci, pracownicy firmy. Warto zadbaé o utrzymanie do-
brych relacji z tymi podmiotami, przynajmniej na takim poziomie, jak jest obecnie.
We wszystkich analizowanych regionach podmioty mniej wazne i majace zarazem
mniej pozytywny niz wyzej wymienione, wptyw na przedsi¢biorstwo budowlane
to: media zapewniajace przekaz informacji, np. w formie reklamy, wtadze samo-
rzadu terytorialnego (wydajace pozwolenia na budowg), instytucje regulacyjne
rzadowe i branzowe (opracowujace przepisy prawne i normowe), jednostki opi-
niotwdrcze, np. instytucje naukowe (doradztwo, ekspertyzy budowlane, wyceny
rzeczoznawcy), grupy nacisku (np. zwigzki zawodowe, organizacje spoteczne,
ekologiczne). W miar¢ mozliwosci relacje z tymi podmiotami nalezy poprawié¢. Na
podstawie badan widaé, ze uzasadnione jest poddanie dalszej analizie relacji
partnerskich z czterema podmiotami: dostawcami materialéw i maszyn bu-
dowlanych, podwykonawcami/gléwnymi wykonawcami i inwestorami/inwe-
storami zastepczymi. Ich waga i wplyw sa wysoko oceniane. Najnizej sposrod
tych trzech podmiotoéw jest oceniana waga i wplyw dostawcéw maszyn budowla-
nych, z tego wzgledu, ze czg$¢ przedsigbiorstw budowlanych ma wlasny park ma-
szyn. Zatem potwierdzono stuszno$¢ wyboru do modelu badawczego relacji part-
nerskich przedsigbiorstw budowlanych (podrozdziat 2.1) oraz do dalszych badan
wlasnie tych czterech podmiotow.



4. WPLYW RELACJI PARTNERSKICH NA WYBRANE
WSKAZNIKI SUKCESU PRZEDSIEBIORSTW
BUDOWLANYCH

4.1. METODYKA BADANIA

Opracowang metodyke badania wpltywu relacji partnerskich na wybrane
wskazniki sukcesu przedsigbiorstw budowlanych przedstawiono na rys. 4.1.

Wybor parametrow relacji i podmiotdéw (wlasny model relacji partnerskich)

v

Wybdr wskaznikow mogacych $wiadczy¢ o sukcesie przedsigbiorstwa budowlanego

v

Przeprowadzenie badan kwestionariuszowych (uzyskanie danych z przedsigbiorstw
budowlanych)

v

Wyznaczenie poziomu relacji partnerskich metoda sredniej wazonej

v

Analiza korelacji i regresji pomigdzy poziomem relacji partnerskich a wybranymi
wskaznikami sukcesu przedsigbiorstwa budowlanego

v
Interpretacja wynikow
Ocena wpltywu poziomu relacji partnerskich na poszczegdlne wybrane wskazniki
sukcesu przedsigbiorstwa budowlanego na rynku

Rys. 4.1. Metodyka badania wptywu relacji partnerskich na wybrane wskazniki sukcesu
przedsigbiorstwa budowlanego

Wybodr parametrow relacji do analizy oraz podmiotéw, z ktdrymi przedsigbior-
stwo budowlane moze tworzy¢ relacje partnerskie, zaprezentowano w rozdziale
dotyczacym modelu relacji partnerskich przedsigbiorstw budowlanych (rozdziat 2.1).

Autorka postawita pytanie, jak zbada¢ sukces przedsigbiorstwa budowlanego?
Pojecie sukcesu przedsigbiorstwva ma bezposredni zwiazek np. z dobra kondycja
finansowg przedsiebiorstwa, ktora mozna ujac liczbowo. W publikacjach na temat
oceny kondycji przedsiebiorstwa, np. (Sierpinska i Jachna, 1997), (Starzyk i in.,
2007), opisanych jest wiele wskaznikéw (od kilku do kilkuset), np. wskaznik ren-
townosci sprzedazy, ptynnosci finansowej, pomocnych w rozpoznaniu sytuacji
ekonomiczno-finansowej przedsigbiorstwa. Jak podaje Maczynska (1994), kom-
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pleksowa ocena kondycji przedsigbiorstwa jest procedura skomplikowana i wyma-
gajaca zgromadzenia oraz przetworzenia duzej ilosci danych finansowych o bada-
nym przedsigbiorstwie. Najistotniejsze jest jednak to, ze duza liczba wskaznikow
czesto znieksztalca obraz kondycji przedsigbiorstwa. ,,Pojawia si¢ syndrom lasu
i drzew: tak jak z gaszczu drzew nie wida¢ lasu, tak z gaszczu wskaznikoéw prze-
waznie nie wylania si¢ wyrazny obraz kondycji przedsigbiorstwa” (Maczynska,
1994, s. 42). Kaplinski w swojej publikacji (2008 b) omawia przydatnos¢ metod
scoringowych w budownictwie. Prezentuje metody (np. wskaznik Altmana), ktore
mozna zastosowa¢ do oceny kondycji finansowej przedsigbiorstwa budowlanego.
Przyktady dotycza spotek o profilu budowlanym notowanych na warszawskiej
Gieldzie Papieréw Warto$ciowych. Z kolei w trakcie przeprowadzania wstgpnych,
pilotazowych badan przez autorke, okazato sig, ze trudno uzyska¢ odpowiedzi na
pytania o wskazniki finansowe. Przedsigbiorstwa, ktdre nie maja obowiazku pu-
blicznego ujawniania danych finansowych, sa niechgtne, zeby je udostgpnié. Z tego
wzgledu autorka zrezygnowata z bezposredniego zadawania pytan o wskazniki
finansowe.

Literatura zagraniczna i krajowa dotyczaca problematyki sukcesu przedsig-
biorstwa na rynku jest obszerna. Podjeto wiele ciekawych badan w tym zakresie.
Niektore wyniki przytoczono w artykule (Pabian, 1993) oraz monografii (Pabian,
1998). O sukcesie przedsigbiorstwa decyduje bardzo wiele réznych czynnikdw, jak
np.: struktura organizacyjna, styl zarzadzania, marketing, innowacje, zaangazowa-
nie i motywacja pracownikoéw, rynek, poziom technologiczny, wprowadzone
zmiany, ktére mozna analizowac z ekonomicznego i spotecznego punku widzenia.

W przypadku przedsigbiorstwa budowlanego mozna jednak przyjac uproszczone
podejscie. W pracy (Yeung i in., 2007), na podstawie badan przeprowadzonych
metoda delficka, zaproponowano siedem wskaznikéw stuzacych do oceny sukcesu
przedsigwzie¢ budowlanych. Wsrdd nich znajdujq si¢ czas, koszt i jako$é. Réwniez
Kosecki w swoim artykule (2008, s. 90), powolujac si¢ na (Masterman, 1992) po-
daje, ze przedsigwziecie budowlane moze by¢ analizowane w kategoriach zwycza-
jowo przyjetych znamion sukcesu, takich jak: koszt, czas i jakos¢ robot. Podobnie
Hackett i in. (2007, s. 21) jako podstawowe z perspektywy klienta parametry, podaja
najnizszy koszt, najkrotszy czas i najwyzsza jakos¢ ustug. Sa to zarazem wyznacz-
niki sukcesu realizacji przedsigwzig¢ budowlanych. Z kolei rozpatrywane w tych
kategoriach i zakonczone sukcesem realizacje przedsigwzig¢ budowlanych wptywaja
na sukces przedsigbiorstwa budowlanego zaangazowanego w te realizacje.

Poniewaz zadaniem autorki jest ocena nie jednego przedsigbiorstwa, lecz duzej
liczby przedsigbiorstw budowlanych na podstawie danych zebranych droga
wywiadu, liczba wskaznikow nie moze by¢ zbyt duza. Wskazniki te nalezy ograni-
czy¢ do najistotniejszych. Ostatecznie autorka przyjeta nastgpujace podejscie:
o sukcesie przedsigbiorstwa budowlanego §wiadczy migdzy innymi poziom wybra-
nych trzech wskaznikéw, omowionych w tabeli 4.1, ktore oceniaja konkurencyj-
nos¢ i jakos¢ ustug. Im wigksza wartos¢ tych wskaznikow, tym lepiej dla przedsig-



58

biorstwa budowlanego w kontekscie jego sukcesu na rynku. Definicje wskaznikéw,
ich pozadane wartosci oraz cele osiagnigte dzigki utrzymaniu pozadanej wartosci
wskaznika w przedsigbiorstwie budowlanym podano réwniez w tabeli 4.1.

Nalezy jeszcze raz podkreslié, ze liczba i rodzaj wskaznikdw zostaly dobrane ze
wzgledu na cel i rodzaj badan oraz ze analizowanie tylko trzech wybranych wskaz-
nikow mogacych swiadczy¢ o sukcesie przedsigbiorstwa budowlanego jest podej-
$ciem uproszczonym na tle badan innych autorow, gtéwnie ekonomistow, dotycza-
cych okreslenia wszystkich czynnikow sukcesu przedsiebiorstwa na rynku.

Tabela 4.1
Wybrane wskazniki mogace $wiadczy¢ o sukcesie przedsigbiorstwa budowlanego
Nazwa . L. Pozadana L
wskaznika Definicja wskaznika wartosé Osiagnigte cele
Procentowy udziat ilosci
Wskaznik zamOwien w nastegpstwie Im wyzsza ”

S . o Skutecznos¢
konkurencyjnosci | przedstawionych ofert wartos¢ w %, rveotowanyeh ofert
ofert w stosunku do ilosci tym lepiej przyg Y

ztozonych ofert
Analiza roczna
, . Progen'towy udzial ilosci Odpowiednie zarzadzanie
Wskaznik odbioréw zgtaszanych . . . .
. -~ o Im wyzsza terminami i dotrzymanie
terminowosci w terminie w stosunku do o , iy
. o . wartos¢ w %, koncowych termindw
wykonania ilosci wszystkich - . . .,
S tym lepiej realizacji przedsigwzigé
odbiorow
: budowlanych
Analiza roczna
Procentowy udziat liczby . . T
ey - Im wyzsza Zapewnienie odpowiedniej
Wskaznik jakodci | odbioréw bez usterek AN o
. . warto$¢ w %, jakosci wykonywanych
wykonania w stosunku do liczby tvm lepici robot
wszystkich odbiorow ym lepie]
Analiza roczna

W zaprojektowanych przez autork¢ badaniach wartosci wymienionych trzech
wskaznikoéw ma poda¢ ekspert z badanego przedsigbiorstwa budowlanego. Zato-
zono, ze wartosci parametrow potrzebnych do policzenia wskaznikow w badanych
przedsigbiorstwach bgda brane z okresu jednego roku (za poprzedzajacy badania
2007 rok).

Postawiono hipotez¢ mowiaca, ze im wyzszy poziom relacji partnerskich
przedsi¢biorstva budowlanego z czterema podstawowymi podmiotami na
rynku instytucjonalnym (dostawcami materiatdéw i maszyn budowlanych, podwy-
konawcami/generalnymi wykonawcami, inwestorami/inwestorami zastgpczymi),
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tym wigksza warto$¢ analizowanego wskaznika sukcesu przedsigbiorstwa na
rynku. Prawdziwos¢ tej hipotezy uzasadnia potrzebe rozwoju relacji partnerskich
przedsigbiorstw budowlanych.

W celu udowodnienia hipotezy, przeprowadzono analiz¢ zaleznosci pomig¢dzy
wybranymi wskaznikami sukcesu przedsigbiorstwa a oceng jego relacji partner-
skich. Przyjeto, ze poziom relacji partnerskich w przedsigbiorstwie budowlanym
jest srednig wazong z ocen poziomu relacji partnerskich przedsiebiorstwa budow-
lanego z poszczegdlnymi 4 podmiotami. Z kolei ocena poziomu relacji partner-
skich przedsiebiorstwa budowlanego z danym podmiotem jest srednia wazona
z ocen poszczegdlnych 14 parametréw relacji z tym podmiotem. Oceny waznosci
poszczegdlnych parametrow uzyskane od ekspertéw z przedsigbiorstw budowla-
nych nie mozna zastosowac bezposrednio jako wspodtczynniki wagowe, poniewaz
nie sa w skali od 0 do 1 i ich suma nie jest rowna 1. W zwiazku z tym oceny waz-
nosci poszczegdlnych czternastu parametréw relacji (w skali od 1 do 5) zamie-

niono na 14 wspdtczynnikéw wagowych wl.(f;”g) (w skali od 0 do 1) wedlug opra-

cowanego wzoru:

xi(jf“g) - min {xf”]fag)}
- S=Lemt dla mi {x(wg)};ﬁ max {x.(wg)}
N (wag jeleam U1 j=lyam U5
(ag) _ (rwag)
W= @.1)
1 . : :
— dla  min {xi(wg)}z max {xl.(w.ag)}
m j=l...,m J j=l,...m »
gdzie:
xi(,tfag ) — ocena waznosci Jj-tego parametru relacji dla i-tego przedsigbiorstwa
budowlanego,
m — liczba parametrow relacji.

Oceng poziomu relacji partnerskich )_cl.(k) Z k-tym podmiotem dla i-tego
przedsigbiorstwa budowlanego wyznaczono ze wzoru:

<0 _ L () (wae)
X — x> ews
i m ; ij " Wij 4.2)
gdzie:
x,.(fcj) — ocena eksperta z i-tego przedsiebiorstwa budowlanego dla j-tego

parametru relacji i k-tego podmiotu,
m — liczba parametrow relacji.
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Jak wspomniano wczesniej, poziom relacji partnerskich w przedsigbiorstwie bu-
dowlanym jest $rednia wazona z ocen relacji partnerskich poszczegdlnych pod-
miotéw. Analogicznie do przypadku ocen waznos$ci parametréw relacji, ocen waz-
nosci podmiotéw nie mozna stosowaé bezposrednio jako wspotczynnikow wago-
wych. W zwiazku z tym oceny waznosci poszczegolnych czterech podmiotow

(wskali od 1 do 5) zamieniono na cztery wspdtczynniki wagowe Wi(r;“g ~pod)
(w skali od 0 do 1) wedtug opracowanego wzoru:
x_(v/t('ag,pﬂd) — min {x(vzag,pvd)}
: Feloopt dla min {xf”,t“g*”"d)}i max {x,.(v,f"g*””d)}
P (wag) k=1,....p > k=1,....p >
Wi(’);:agipad) — ; xi, «
i : (wagipud) _ (wagipod)
S dia - min {7 = max {afy ]
(4.3)
gdzie:
xl.(,‘}fg —7od)_ ocena waznosci k-tego podmiotu dla i-tego przedsigbiorstwa
budowlanego,
)% — liczba podmiotow.

Z kolei oceng poziomu relacji partnerskich X, dla i-tego przedsigbiorstwa bu-

dowlanego wyznaczono ze wzoru:

z k 2 d
%, = L)y pod) (4.4)
k=1

Opracowano wykresy, na ktorych wspétrzedna punktu x jest poziomem relacji
partnerskich przedsigbiorstwa budowlanego, a wspotrzgdna y jest wartos$cia wy-
branego wskaznika sukcesu przedsigbiorstwa.

Dla tak okreslonych danych przeprowadzono analiz¢ regresji. Dopasowujac li-
ni¢ prosta do zbioru punktéw, postuzono si¢ metoda najmniejszych kwadratow.

Roéwnanie funkcji regres;ji liniowej jest nastgpujace:

y=ax+b 4.5)

Wyznaczono wspotczynniki regresji liniowej a, b oraz wspotczynnik korelacji
r. Miarg korelacji w przypadku dwéch zmiennych ilosciowych mierzonych w ska-
lach przedzialowych lub ilorazowych jest wspolczynnik korelacji Pearsona przyj-
mujacy wartosci w przedziale (-1, 1), (gdzie: —1 oznacza doskonata korelacje
ujemng, 0 brak korelacji, a 1 doskonata korelacj¢ dodatnig), ktéry mozna wyzna-
czy¢ ze wzoru:
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(4.6)

2 2

Istotno$¢ wptywu poziomu relacji partnerskich na wybrane wskazniki sukcesu
przedsigbiorstwa budowlanego na rynku oceniano poprzez wyznaczenie wspot-

czynnika determinacji R przyjmujacego wartosci w zakresie (—1, 1). Istotnos¢
wspotczynnika determinacji R, testowano, stosujac test F-Snedecora. Statystyka F
ma rozktad F-Snedecora (Gren, 1997).

Z(yi - );i )2

R =1- : 4.7)
2 ()/ =y )
i=1
R n-m
PR (4-8)
y,=a-x,+b (4.9)
gdzie:

y; — ocena wybranego wskaznika sukcesu dla i-tego przedsigbiorstwa
budowlanego (empiryczna warto$¢ zmiennej y),

X, — poziom relacji partnerskich dla i-tego przedsigbiorstwa budowla-
nego (oznaczony wczesniej we wzorze (4.4) jako x; ),

Vi — wyznaczona warto$¢ wskaznika sukcesu przedsigbiorstwa bu-
dowlanego na podstawie poziomu relacji partnerskich i wspot-
czynnikdw regresji (wartos¢ oszacowanej funkcji regresji),

y — warto$¢ $rednia z n ocen wybranego wskaznika sukcesu przed-
sigbiorstwa budowlanego,

a,b - wyznaczone wspdtczynniki regresji,

n — liczba przedsigbiorstw budowlanych,

m=2 — liczba analizowanych zmiennych.
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Przyjmuje si¢, ze jezeli poziom istotnosci p (dopuszczalne prawdopodobienstwo
odrzucenia hipotezy zerowej wtedy, gdy jest ona prawdziwa) jest mniejszy lub
rowny 0,05, to nalezy odrzuci¢ hipotez¢ zerowa o braku zalezno$ci pomigdzy
zmiennymi i przyjac alternatywna o wystgpowaniu zwigzku pomigdzy nimi. Wow-
czas w co najmniej 95 przypadkach na 100 bedziemy mieé racj¢, przyjmujac, ze
zwigzek ten istnieje. Z kolei, jezeli poziom istotnosci jest wigkszy od 0,05, przyj-
muje si¢, ze nie ma podstaw do odrzucenia hipotezy zerowe;j.

4.2. WYNIKI BADANIA KORELACJI I REGRESJI

W pracy badano jedynie, czy zachodzi zaleznos¢ pomigdzy zmiennymi: poziom
relacji partnerskich i wskaznik terminowosci wykonania, poziom relacji partner-
skich i wskaznik jako$ci wykonania, poziom relacji partnerskich i wskaznik konku-
rencyjnosci ofert, czyli czy istnieje wplyw poziomu relacji partnerskich na po-
szczegdlne wskazniki $wiadczace o sukcesie przedsigbiorstwa budowlanego na
rynku. Nie analizowano juz dalej, czy parametry poszczegdlnych réwnan regresji
liniowej sq istotne. Celem niniejszego podrozdziatu jest pokazanie, dzigki badaniu
wspotczynnika determinacji, ze wplyw ten istnieje.

Na rysunkach 4.2-4.10 zaznaczono punkty reprezentujace poszczegolne przed-
sigbiorstwa budowlane. Wspotrzedna x punktu jest poziomem relacji partnerskich
przedsigbiorstwa budowlanego, a wspotrzedna y jest wartoscia wybranego wskaz-
nika sukcesu przedsigbiorstwa.

W dalszej czgsci podrozdziatu 4.2 zaprezentowano wyniki przeprowadzonej
analizy korelacji i regres;ji.
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Rys. 4.2. Regresja liniowa pomigdzy poziomem relacji partnerskich polskich przedsigbiorstw
budowlanych a wskaznikiem terminowosci wykonania

Tabela 4.2

Wspotezynniki regresji liniowej a,b, wspotczynnik korelacji r, test F-Snedecora, poziom istotnosci p
dla zaleznosci pomigdzy poziomem relacji partnerskich polskich przedsigbiorstw budowlanych
a wskaznikiem terminowosci wykonania

a b r F p
12,793 25,920 0,676 111,420 0,000

Interpretacja tabeli 4.2 jest nastgpujaca. Rownanie funkcji regresji liniowe;j
przyjmuje postac:
y=12,79x+ 25,92 (4.10)

Wspotczynnik korelacji przyjmuje wartos¢ 0,676, co §wiadczy o wystgpowa-
niu silnej zaleznosci dodatniej pomiedzy zmiennymi: poziom relacji partnerskich
i wskaznik terminowos$ci wykonania. Gdy warto$¢ jednej zmiennej rosnie, to wzra-
sta rowniez warto$¢ drugiej zmiennej. Przedsigbiorstwa budowlane, ktoére maja
wyzszy poziom relacji partnerskich niz inne przedsi¢biorstwa budowlane, majq
rowniez wyzszy niz one wskaznik terminowo$ci wykonania. Dla wymienionych
zmiennych mozna z prawdopodobienstwem popetnienia btgdu mniejszym niz 1%
odrzuci¢ hipotezg zerowa o braku zalezno$ci pomiedzy zmiennymi: poziom relacji
partnerskich oraz wskaznik terminowos$ci wykonania i przyjaé alternatywng o wy-
stgpowaniu zwigzku pomiedzy nimi.
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Rys. 4.3. Regresja liniowa pomig¢dzy poziomem relacji partnerskich polskich przedsigbiorstw
budowlanych a wskaznikiem jakosci wykonania

Tabela 4.3

Wspotczynniki regresji liniowej a,b, wspdtczynnik korelacji 7, test F-Snedecora, poziom istotnosci p
dla zaleznosci pomigdzy poziomem relacji partnerskich polskich przedsigbiorstw budowlanych
a wskaznikiem jakos$ci wykonania

a b r F p
7,870 52,801 0,705 130,790 0,000

Interpretacja tabeli 4.3 jest nastgpujaca. Rownanie funkcji regresji liniowej
przyjmuje postac:
y=17,87Tx+52,8 (4.11)

Wspotczynnik korelacji przyjmuje warto$¢ 0,705, co $wiadczy o wystgpowaniu
silnej zaleznosci dodatniej pomigdzy zmiennymi: poziom relacji partnerskich
i wskaznik jakosci wykonania. Przedsigbiorstwa budowlane, ktére maja wyzszy
poziom relacji partnerskich niz inne przedsigbiorstwa budowlane, majg réwniez
wyzszy niz one wskaznik jakosci wykonania. Dla wymienionych zmiennych
mozna z prawdopodobienstwem popetnienia bledu mniejszym niz 1% odrzucié
hipotez¢ zerowa o braku zaleznosci pomigdzy zmiennymi: poziom relacji partner-
skich oraz wskaznik jako$ci wykonania i przyja¢ alternatywna o wystgpowaniu
zwigzku pomig¢dzy nimi.
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Rys. 4.4. Regresja liniowa pomig¢dzy poziomem relacji partnerskich polskich przedsigbiorstw
budowlanych a wskaznikiem konkurencyjnosci ofert

Tabela 4.4

Wspotczynniki regresji liniowej a,b, wspotczynnik korelacji 7, test F- Snedecora, poziom istotnosci p
dla zaleznosci pomigdzy poziomem relacji partnerskich polskich przedsigbiorstw budowlanych
a wskaznikiem konkurencyjnosci ofert

a b r F p
4,348 26,933 0,161 3,526 0,063

Interpretacja tabeli 4.4 jest nastgpujaca. Roéwnanie funkcji regresji liniowej
przyjmuje postac:

y=4,35x+26,93 (4.12)

Wspotczynnik korelacji przyjmuje warto$¢ 0,161, co $wiadczy o wystgpowaniu
stabej zalezno$ci dodatniej pomig¢dzy zmiennymi: poziom relacji partnerskich
i wskaznik konkurencyjnosci ofert. Przedsigbiorstwa budowlane, ktére maja wyz-
szy poziom relacji partnerskich niz inne przedsigbiorstwa budowlane, majg row-
niez wyzszy niz one wskaznik konkurencyjnosci ofert. Dla wymienionych zmien-
nych mozna z prawdopodobienstwem popelnienia bledu 6% odrzuci¢ hipoteze
zerowg o braku zaleznosci pomigdzy zmiennymi: poziom relacji partnerskich
i wskaznik konkurencyjnosci ofert oraz przyjaé alternatywna o wystepowaniu
zwigzku pomiedzy nimi. Jednak zgodnie z przyjetymi zalozeniami, jezeli poziom
istotnosci jest wigkszy od 0,05, jak w tym przypadku, nie ma podstaw do odrzuce-
nia hipotezy zerowej o braku zalezno$ci pomigdzy zmiennymi.
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Rys. 4.5. Regresja liniowa pomigdzy poziomem relacji partnerskich stowackich przedsigbiorstw
budowlanych a wskaznikiem terminowosci wykonania

Tabela 4.5

Wspotczynniki regresji liniowej a,b, wspotczynnik korelacji r, test F-Snedecora, poziom istotnosci p
dla zaleznosci pomigdzy poziomem relacji partnerskich stowackich przedsigbiorstw budowlanych
a wskaznikiem terminowosci wykonania

a b r F p
15,440 0,509 0,575 226,000 0,000

Interpretacja tabeli 4.5 jest nastgpujaca. Roéwnanie funkcji regresji liniowej
przyjmuje postac:

y=15,44x+0,51 (4.13)

Wspodtczynnik korelacji przyjmuje wartos¢ 0,57, co swiadczy o wystepowaniu
zaleznosci dodatniej pomigdzy zmiennymi: poziom relacji partnerskich i wskaznik
terminowos$ci wykonania. Przedsigbiorstwa budowlane, ktére maja wyzszy poziom
relacji partnerskich niz inne przedsi¢gbiorstwa budowlane, maja rowniez wyzszy niz
one wskaznik terminowo$ci wykonania. Dla wymienionych zmiennych mozna
z prawdopodobienstwem popelnienia bledu mniejszym niz 1% odrzuci¢ hipoteze
zerowq o braku zalezno$ci pomigdzy zmiennymi: poziom relacji partnerskich oraz
wskaznik terminowosci wykonania i przyja¢ alternatywna o wystgpowaniu
zwigzku pomiedzy nimi.
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Rys. 4.6. Regresja liniowa pomigdzy poziomem relacji partnerskich stowackich przedsigbiorstw
budowlanych a wskaznikiem jakosci wykonania

Tabela 4.6

Wspotczynniki regresji liniowej a,b, wspotczynnik korelacji 7, test F-Snedecora, poziom istotnosci p
dla zaleznosci pomigdzy poziomem relacji partnerskich stowackich przedsigbiorstw budowlanych
a wskaznikiem jakos$ci wykonania

a b r F p
13,138 11,389 0,464 144,670 0,000

Interpretacja tabeli 4.6 jest nastgpujaca. Roéwnanie funkcji regresji liniowej
przyjmuje postac:

y=13,14x+11,89 (4.14)

Wspodtczynnik korelacji przyjmuje wartos¢ 0,464, co $wiadczy o wystgpowaniu
zaleznos$ci dodatniej pomigdzy zmiennymi: poziom relacji partnerskich 1 wskaznik
jakosci wykonania. Przedsigbiorstwa budowlane, ktore maja wyzszy poziom relacji
partnerskich niz inne przedsiebiorstwa budowlane, maja réwniez wyzszy niz one
wskaznik jakosci wykonania. Dla wymienionych zmiennych mozna z prawdopo-
dobiefistwem popekienia btedu mniejszym niz 1% odrzuci¢ hipoteze zerowa
o braku zaleznos$ci pomigdzy zmiennymi: poziom relacji partnerskich oraz wskaz-
nik jakosci wykonania i przyja¢ alternatywng o wystepowaniu zwiazku pomig¢dzy
nimi.
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Rys. 4.7. Regresja liniowa pomigdzy poziomem relacji partnerskich stowackich przedsigbiorstw
budowlanych a wskaznikiem konkurencyjnosci ofert

Tabela 4.7

Wspotezynniki regresji liniowej a,b, wspotczynnik korelacji r, test F-Snedecora, poziom istotnosci p
dla zaleznosci pomigdzy poziomem relacji partnerskich stowackich przedsigbiorstw budowlanych
a wskaznikiem konkurencyjnosci ofert

a b r F p
10,972 26,087 0,414 117,820 0,000

Interpretacja tabeli 4.7 jest nastgpujaca. Roéwnanie funkcji regresji liniowej
przyjmuje postac:

3 =10,97x + 26,09 (4.15)

Wspodtczynnik korelacji przyjmuje wartos¢ 0,414, co $wiadczy o wystgpowaniu
zaleznoS$ci dodatniej pomigdzy zmiennymi: poziom relacji partnerskich 1 wskaznik
konkurencyjnosci ofert. Przedsigbiorstwa budowlane, ktore maja wyzszy poziom
relacji partnerskich niz inne przedsigbiorstwa budowlane, maja rowniez wyzszy niz
one, wskaznik konkurencyjnosci ofert. Dla wymienionych zmiennych mozna
z prawdopodobienstwem popetnienia btgdu mniejszym niz 1% odrzuci¢ hipotezg
zerowa o braku zaleznosci pomiedzy zmiennymi: poziom relacji partnerskich oraz
wskaznik konkurencyjnosci ofert i przyjac alternatywna o wystepowaniu zwigzku
pomiedzy nimi.
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Rys.4.8. Regresja liniowa pomigdzy poziomem relacji partnerskich ukrainskich przedsigbiorstw
budowlanych a wskaznikiem terminowosci wykonania

Tabela 4.8

Wspotezynniki regresji liniowej a,b, wspotczynnik korelacji r, test F-Snedecora, poziom istotnosci p
dla zaleznosci pomigdzy poziomem relacji partnerskich ukrainskich przedsigbiorstw budowlanych
a wskaznikiem terminowosci wykonania

a b r F p
5,606 29,032 0,293 15,746 0,000

Interpretacja tabeli 4.8 jest nastgpujaca. Roéwnanie funkcji regresji liniowej
przyjmuje postac:

y=5,61x+29,03 (4.16)

Wspotczynnik korelacji przyjmuje warto$¢ 0,293, co §wiadczy o wystgpowaniu
zaleznos$ci dodatniej pomigdzy zmiennymi: poziom relacji partnerskich 1 wskaznik
terminowos$ci wykonania. Przedsigbiorstwa budowlane, ktore maja wyzszy poziom
relacji partnerskich niz inne przedsigbiorstwa budowlane, maja rowniez wyzszy niz
one wskaznik terminowosci wykonania. Dla wymienionych zmiennych mozna
z prawdopodobienstwem popetnienia btgdu mniejszym niz 1% odrzuci¢ hipotezg
zerowq o braku zalezno$ci pomigdzy zmiennymi: poziom relacji partnerskich oraz
wskaznik terminowos$ci wykonania i przyjac alternatywna o wystgpowaniu zwigzku
pomigdzy nimi.
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Rys. 4.9. Regresja liniowa pomig¢dzy poziomem relacji partnerskich ukrainskich przedsigbiorstw
budowlanych a wskaznikiem jakosci wykonania

Tabela 4.9

Wspotczynniki regresji liniowej a,b, wspotczynnik korelacji r, test F-Snedecora, poziom istotnosci p
dla zaleznosci pomigdzy poziomem relacji partnerskich ukrainskich przedsigbiorstw budowlanych
a wskaznikiem jakos$ci wykonania

a b r F p
5,990 34,690 0,090 16,550 0,000

Interpretacja tabeli 4.9 jest nastgpujaca. Réwnanie funkcji regresji liniowej
przyjmuje postac:
y=15,99x + 34,69 (4.17)

Wspodtczynnik korelacji przyjmuje wartos¢ 0,090, co $wiadczy o wystepowaniu
zaleznosci dodatniej pomigdzy zmiennymi: poziom relacji partnerskich i wskaznik
jakosci wykonania. Przedsigbiorstwa budowlane, ktore maja wyzszy poziom relacji
partnerskich niz inne przedsiebiorstwa budowlane, maja réwniez wyzszy niz one
wskaznik jakosci wykonania. Dla wymienionych zmiennych mozna z prawdopo-
dobiefistwem popekienia btedu mniejszym niz 1% odrzuci¢ hipoteze zerowa
o braku zalezno$ci pomigdzy zmiennymi: poziom relacji partnerskich oraz wskaz-
nik jakosci wykonania i przyja¢ alternatywng o wystepowaniu zwiazku pomig¢dzy
nimi.
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Rys. 4.10. Regresja liniowa pomigdzy poziomem relacji partnerskich ukrainskich przedsigbiorstw
budowlanych a wskaznikiem konkurencyjnosci ofert
Tabela 4.10

Wspotezynniki regresji liniowej a,b, wspotczynnik korelacji r, test F-Snedecora, poziom istotnosci p
dla zaleznosci pomigdzy poziomem relacji partnerskich ukrainskich przedsigbiorstw budowlanych
a wskaznikiem konkurencyjnosci ofert

a b r F p
1,750 40,912 0,107 1,936 0,166

Interpretacja tabeli 4.10 jest nastepujaca. Rownanie funkcji regresji liniowej
przyjmuje postac:
y=1,75x+40,91 (4.18)

Wspdtczynnik korelacji przyjmuje wartos¢ 0,107, co swiadczy o wystgpowaniu
stabej zaleznosci dodatniej pomigdzy zmiennymi: poziom relacji partnerskich
1 wskaznik konkurencyjnosci ofert. Przedsigbiorstwa budowlane, ktére maja wyz-
szy poziom relacji partnerskich niz inne przedsigbiorstwa budowlane, majg row-
niez wyzszy niz one wskaznik konkurencyjnosci ofert. Dla wymienionych zmien-
nych mozna z prawdopodobienstwem popetnienia btedu 17% odrzuci¢ hipotezg
zerowa o braku zaleznosci pomiedzy zmiennymi: poziom relacji partnerskich oraz
wskaznik konkurencyjnosci ofert i przyjac alternatywna o wystepowaniu zwigzku
pomiedzy nimi. Jednak zgodnie z przyjetymi zatozeniami, jezeli poziom istotnosci
jest wigkszy od 0,05, jak w tym przypadku, nie ma podstaw do odrzucenia hipotezy
zerowej o braku zaleznosci pomi¢dzy zmiennymi.
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W wigkszos$ci analizowanych przypadkow (rys. 4.2—4.10) otrzymano istotng
zalezno$¢ liniowa pomigdzy poziomem relacji partnerskich przedsigbiorstwa
a wybranym wskaznikiem sukcesu (7 na 9 przypadkéw). Najwyzsze wartosci po-
ziomu istotnosci regresji otrzymano dla wskaznikow sukcesu przedsigbiorstwa
budowlanego: terminowosc i jakos¢ wykonania. Wskazniki te zaleza bezposrednio
od poziomu relacji partnerskich w przedsi¢biorstwie budowlanym. Relacje partner-
skie z dostawcami maszyn i materiatow gwarantujg terminowos¢ dostaw oraz ich
wysoka jakos¢. Dzigki temu przedsigbiorstwo budowlane jest w stanie zrealizowac
inwestycj¢ w terminie i zagwarantowac jej wysoka jako$¢. Najnizsze wartosci po-
ziomu istotnosci regresji otrzymano dla wskaznika konkurencyjnosci ofert na
Ukrainie i w Polsce. Wskaznik konkurencyjnosci ofert jest zalezny od liczby wy-
granych przez firme¢ przetargow. W przypadku przetargéw inwestor nie moze two-
rzy¢ relacji partnerskich z przedsiebiorstwem budowlanym. Z tego wzgledu
wskaznik konkurencyjnosci ofert nie zalezy bezposrednio od poziomu relacji part-
nerskich przedsigbiorstwa. Wskaznik ten moze zaleze¢ od nich posrednio. Przed-
sigbiorstwa budowlane charakteryzujace si¢ wysokim poziomem relacji partner-
skich maja réwniez wysokie wskazniki jakosci i terminowo$ci wykonania. Po-
strzegane sa jako przedsigbiorstwa o wysokiej wiarygodnosci, co zwigksza ich
szanse wygrania przetargu.

Przeprowadzona analiza potwierdza postawiona hipoteze¢ (im wyzszy po-
ziom relacji partnerskich przedsigbiorstwa budowlanego z czterema podstawo-
wymi podmiotami na rynku instytucjonalnym, tym wigksza warto$¢ analizowanego
wskaznika sukcesu przedsigbiorstwa na rynku) oraz uzasadnia potrzebe rozwijania
relacji partnerskich przedsi¢biorstw budowlanych i dalszych badan. Przed-
sigbiorstwa budowlane, ktore maja relacje partnerskie na wyzszym poziomie, majg
rowniez wyzsze wybrane wskazniki sukcesu niz przedsigbiorstwa, ktore maja
relacje partnerskie na nizszym poziomie. Réwniez w opracowaniach innych auto-
row podkreslany jest pozytywny efekt wspotpracy partnerskiej: ,,Moze to przynies¢
znaczace polepszenie wykonania, jesli chodzi o czas, koszt i jako$¢ przedsiewzigé
(...). Partnerstwo ma przeciez minimalizowaé koszty pracy i przekroczenia termi-
no6w” (Chan i in., 2004, s. 196).

Warto zatem pozna¢ doktadniej samo zjawisko, zbadac jak bardzo jest ono wi-
doczne w wybranych regionach (rozdzial 6) oraz korzysci i bariery w jego
stosowaniu (rozdziat 5). Uzasadnione jest rowniez podjgcie si¢ rozwigzania pro-
blemu wyboru przedsigbiorstwa budowlanego do wspolpracy partnerskiej (rozdziat
8) oraz sterowania wlasnymi relacjami partnerskimi przez przedsigbiorstwo bu-
dowlane (rozdziat 7).



5.KORZYSCI | BARIERY W TWORZENIU RELACJI
PARTNERSKICH PRZEZ PRZEDSIEBIORSTWA
BUDOWLANE

5.1. PRZEGLAD KORZYSCI | BARIER
RELACJI PARTNERSKICH

Podejcie partnerskie w budownictwie polegeg na tworzeniu relacji partner-
skich przedsibiorstw budowlanych na rynkach instytucjonalnycst jgtosunkowo
nowe i mato znane wrodowisku irzynierskim. Co zatem daje stosowanie podej-
scia partnerskiego w budownictwie, jakie kofalywynikaja z jego stosowania
i jakie bariery ograniczajzastosowanie tego podep przez przedgbiorstwa bu-
dowlane? W niniejszym rozdziale petj prole odpowiedzi na te pytania na pod-
stawie badawlasnych oraz innych autoréw.

Swiatowiec w swojej publikacji (2006) prezentuje vikirbada przeprowadzo-
nych na podstawie kwestionariusza matedywiadu w 129 przedsbiorstwach
w Polsce potudniowej (wojewddztwa: matopolskigaskie i podkarpackie) do-
tyczacych warunkoéw rozwoju oraz barier relacji partn@Bkna rynku przedst
biorstw. Niestety wyniki przedstawiong satgciowo bez podziatu na przedsi
biorstwa budowlane oraz inne. Wspomniane badartigcapgtéwnie partnerstwa
strategicznego. Z baddych wynika,ze polskie przedsbiorstwa g w niewielkim
stopniu zainteresowane tworzeniem diugookresowyatinprstw strategicznych
iw zwiazku z tym wykazuj mak sklonng¢ do poszukiwania partneréw
strategicznych, z ktorymi magoodpé efektywry wspotprae opart na zaufaniu.
Istnieje niewielki zwazek pomg¢dzy odczuwaniem zadowolenia z hieej wspot-
pracy a rozwojem diugookresowego pddig, a ponadto polskie przegsiorstwa
nie postrzegaj stosunkow dtugookresowych jako formy radzenia saa zmien-
noscia otoczenia rynkowego.

Podstawowe bariery partnerstwa strategicznego winkaich polskich, wyré
nione przeAwiatowiec (2006) na podstawie przeprowadzonych bada
— gospodarka polska jest stabiej rozwiai od gospodarek krajéw zachodnich,

mechanizmy rynku nie agirety jeszcze wysokiego poziomu dojrzétg

w szczegolnéci dotyczy to ,wyrafinowanych i bardziej wymagaych form
relacji pomedzy przedsibiorstwami, jakimi § wiezi partnerskie”,

— podejcie strategiczne wymaga pofigp diugookresowego i na jego rezultaty
trzeba czekd przedstbiorstwa czsciej koncentryj sig na tworzeniu i realizacji
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strategii krotkookresowych, odczuwajac utrudnienia w tworzeniu dtugofalowej

polityki (uwarunkowania ekonomiczno-prawne),

— przedsi¢biorstwa maja mala wiedz¢ na temat stosowania podejscia partnerskiego
1 tworzenia relacji partnerskich,

— widoczny jest brak zaangazowania kierownictwa najwyzszego stopnia w podej-
Scie partnerskie i w przeprowadzenie istotnych zmian w organizacji i kulturze
przedsigbiorstwa.

Na podstawie wspomnianej publikacji (Swiatowiec, 2006) oraz wielu innych
np. (Fonfara, 2004), (Gotebiowski, 2003), (Otto, 1999) mozna wyrdznié¢ zasadnicze
korzys$ci z partnerstwa strategicznego:

— dlugookresowa wspodtpraca prowadzi do redukcji kosztéw: strategia utrzymania
statych partnerdw kosztuje kilkakrotnie mniej niz zdobywanie nowych, prefe-
rencyjne ceny i warunki handlowe dla statych odbiorcow, mniejsze koszty zwia-
zane z kontrola i sprawdzaniem jako$ci ustug statego partnera (partner jest juz
sprawdzony, zaufany),

— oszczednos¢ czasu zwigzana z wyborem nowego partnera, bardziej efektywny
i szybszy przeptyw informacji wsrdd statych wspdtpracownikéw, sprawdzone
formy komunikacji, skrdcenie cyklu realizacji ustugi,

— spadek ryzyka zwigzanego z zakupem nowych ushug,

— wsparcie promocyjne, szkolenia, wspdlne prace nad nowymi produktami, po-
prawa jakosci, rozwdj 1 udoskonalenie ustug.

W polskiej literaturze brakuje opracowan i prezentacji wynikéw badan na temat
partnerstwa w budownictwie, a w szczegolnosci na temat korzysci i barier w stoso-
waniu podejscia partnerskiego i tworzenia relacji partnerskich przez przedsigbior-
stwa budowlane zarowno w ramach jednego przedsigwzigcia budowlanego, jak
i w partnerstwie strategicznym. Pomocna w tym wzgledzie jest literatura zagra-
niczna. Trzeba jednak zwrdci¢ uwage na to, ze polski rynek budowlany rézni si¢ na
przyktad od amerykanskiego rynku budowlanego.

Matthews (1999) przedstawitl na podstawie przegladu literatury korzysci i pro-
blemy zwiazane ze stosowaniem podejscia partnerskiego w budownictwie. Wyniki
zaprezentowano w tabeli 5.1.

Trzy podstawowe korzysci wyroznione przez Matthewsa, wynikajace ze stoso-
wania podejscia partnerskiego przez przedsigbiorstwa budowlane (gtowni wyko-
nawcy i podwykonawcy), sa nastgpujace:

— oszczedno$¢ czasu i pienigdzy (sprawne podejmowanie decyzji i lepsza kon-
trola),

— mniejsze ryzyko nieporozumien (otwarta komunikacja i strategie rozwiazywania
problemow),

— wigksze szanse na finansowy sukces przedsigwziecia budowlanego (podejscie
win-win, w ktorym wszyscy wygrywaja).
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Tabela 5.

Korzysci i problemy zwizane ze stosowaniem pog#p partnerskiego w budownictwie*

1

Rodzaj korzyci i problemow

Korzysci dla inwestora (klienta)

16

19

10.

11.
12.

13.

14.

15.

15.

Zmniejszone ryzyko nieporozuniiedzieki otwartej komunikacji i strategiom ro
wiazywania problemod?

Mniejsze ryzyko przekroczenia kosztéw oraz opén dzigki lepszej kontroli przed
siewziecia budowlanego pod waglem czasu i kosztdvi®"™

Lepsza jakéc ustug, poniewawysitek zostaje ukierunkowany narfawy cel, zamias
niewtasciwego skupienia na kwestiach sporn/gH

Potencjat przyspieszenia relizacji przeslsiiecia budowlanego dgki skutecznemy
wdrozeniu kontraktt®*

Otwarta komunikacja i wzajemne informowanie poz\walaa skuteczniejsze ro
wiazywanie problemofFe9n

Nizsze koszty administracyjne dki eliminacji potrzeby tworzenia zabezpieZ&®*
Wiecej okazji do innowacji dzki otwartej komunikacji i zaufaniu, szczegoélnie vey
padku anian technicznych i poprawy #iwosci wykonania przedswzigcia budowla-
negaé >

Zwigkszone szanse na finansowy sukces przedsicia budowlanego dgki nieanta-
gonistycznemu podgiu, w ktérym wszyscy wygrywaj-e*

Zmniejszone ryzyko kwestionowania inwestycji przegrupy nacisku dzki
zaangaowaniu kaicowych wytkownikéw i innych wspélnikow

Zwigkszone szanse pomagdjientom sprawié, by zespoly inwestycyjne skupiatyeg
na ich potrzebaéh .

Produkt lepszej jakai dzicki redukcji defektéw i poprawéR’

Ustalony zesp6t znajduje czas na to, by rozwifchniki dostarczage odpowiednie]
lepsze i bardziej adekwatne informddje

Partnerstwo pomaga zredukaivezas pracy pracownikow dki temu,ze nie musz
uczyt sic tego samedd"!

Partnerstwo redukuje kosztowne i czasochtonne pyoselekcji ofert, czego efekte
jest krétszy czas projektowania, szybsze rozggiezudowy i krétszy czas budofhhy
Firmy partnerskie sprawniej reagup potrzeby klienta wynikage z nagtej konieczioi,
na zmiany w przedsivzieciu budowlanym lub wynikafe z potrzeb biznesowyth
Lepsze zrozumienie sprzyjaskiszemu bezpiecastwd’

. Zwigkszony udziat w rynku i optacalsd
17.
18.

Zwickszona zdoIn&@ reagowania na zmienne warunki rynkdwe
Afiliacja z silnymi i szanowanymi firmami o zasju krajowyni

. Lepsza kontrola planu dziatahia
20.
21.
22.

Stworzenie zespotu dla przyszitych przedsieé¢ budowlanych

Zmniejszona zalaos¢ od porad prawnych

Eliminacja konieczrimi wyznaczania wysoko wykwalifikowanych zasobow
procesu rozstrzygania ofért

4

t

I

4

do
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cd. tab. 5.1

Korzysci dla gtdéwnego wykonawcy

AN

&

Zmniejszone ryzyko nieﬁorozumier’l dzigki otwartej komunikacji i strategiom roz-
wiazywania problemow® t<

Wigksza produktywno$é dzigki eliminacji potrzeby tworzenia zabezpieczen®***

Szybsze podejmowanie decyzji przy pomocy strategii rozwigzywania problem()wb’c’e’f’i’k
Lepsza kontrola przedsiewzieé budowlanych pod wzgledem czasu i kosztow™*®Hk
Mniejsze ryzyko przekroczenia kosztow oraz opoznien dzigki lepszej kontroli przed-
siewzigcia budowlanego pod wzgledem czasu i kosztow™ ™

Zwigkszone szanse na finansowy sukces przedsigwzigcia budowlanego dzigki nieanta-
gonistycznemu podejsciu, w ktérym wszyscy wygrywaja®™

Lepsze zarzadzanie jako$cia dzigki takiemu Srodowisku pracy i strukturze organizacyj-
nej, ktore umozliwiaja wdrozenie kompleksowego zarzadzania jakoscia®™*

Lepsza integracja i zarzadzanie materiatami dzigki usprawnionej komunikacji i podejsciu
zespotowemu®

Szybszy czas reakcji na pytania, odpowiedzi i przetwarzanie informacji®

. Podniesienie marzy poprzez oszczednosci kosztow po przyjeciu oferty*
. Lepsze bezpieczenstwo pracy dzigki podejsciu zespotowemu i zaangazowaniu podwyko-

nawcy w planowanie i monitoring™

. Okazja do wypracowania etycznej i satysfakcjonujacej dla wszystkich relacji z podwyko-

nawcami

. Nizsze koszty ogolne® _

. Wicksze szanse na ponowna wspotprace®™ .

. Nizsze koszty bezposrednie poprzez zwigkszona produktyvvrllos'éh’J

. Mniej roboczogodzin dzigki zwigkszonej produktywnoscie™

. Mniej pracy biurowej (mniej dokumentow, itd.)"

. Nizsze koszty marketingu

. Nizsze oplaty"

. Mozliwo$¢ pracy tego samego personelu w kolejnych przedsigwzigciach budowlanychh

. Wyeliminowanie kosztéw zwiazanych z organizacja i przeprowadzeniem przetargu®™

. Partnerstwo redukuje kosztowne i czasochtonne procesy selekcji, czego skutkiem jest

krétszy czas projektowania, szybsze rozpoczecie budowy i krétszy czas budowy™™

. Wigksze zrozumienie ze strony wykonawcy usprawnia odbidr budynku i przekazanie go

do uzytkowania”

. Poznanie oczekiwan i planow klienta pozwala wykonawcy na bardziej uzasadnione

i pewne planowanie powigkszenia swojego zasobu pracownikéw w zmiennych warun-
kach rynkowych"

. Wczesniejsze zaangazowanie wykonawcy w fazie koncepcji przedsigwzigcia budowla-

nego polepsza mozliwosci wykonania przedsiqwziqciaf’h

. Lepsze zrozumienie sprzyja wigkszemu bezpieczenstwu® _
. Zacheta do strategicznego budowania relacji (dtugoterminowych)'
. Afiliacja z silnymi i szanowanymi firmami o zasiggu krajowym, znanymi w $wiecie

biznesu

. Wymierna rekompensata za wklad organizacyjny w budowanie partnerstwa i wspolna

realizacje przedsigwziecia budowlanego (warto$¢ dodana)

. Koncentracja na statym ulepszaniu systemow pracy zapewnia wigksza skuteczno$¢ i po-

prawe kwestii technicznych’

. Lepsza alokacja zasobow dzigki zdolnosci do planowania na dtuzsza mete®!
. Szybsze wyplaty’

. Tworzenie zespotdw na potrzeby przysztych inwestycji’

. Ulepszenia systeméw operacyjnych obecnych we wszystkich dziataniach®

. Dzielenie si¢ kosztami rozwiazywania problemow®

. Okazja do udoskonalania i rozwijania nowych umiejetnosci®
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cd. tab. 5.1

1. Zmniejszone ryzyko nietporozumier'l dzigki otwartej komunikacji i strategiom roz-
wiazywania problemow® ™~
E 2. Zminimalizowane narazenie na odpowiedzialno$¢ prawna za braki w dokumentach
g dzigki wczesnej identyfikacji problemdéw, ciaglym ocenianiu oraz Eodejmowanych
3 wspolnie i szybko postanowieniach, co moze zminimalizowa¢ koszty™*®
é 3. Zwigkszona rola w procesie podejmowania decyzji (dzigki byciu aktywnym czlonkiem
= zespolu realizujacego przedsiewzigcie budowlane) i rozwiazania probleméw® et
s | 4. Nizsze koszty administracyjne dzigki eliminacji potrzeby tworzenia zabezpieczen i unik-
E nieciu kosztéw roszczen administracyjnych i kosztow zabezpieczen™>*
f, 5. Zwigkszone szanse na finansowy sukces przedsi¢gwzigcia budowlanego dzigki nieanta-
3 gonistycznemu podejsciu, w ktorym wszyscy wygrywaja >
:;S 6. Mniej pracy biurowej i nizsze oplaty
X | 7. Nizsze koszty marketingu
£ |8. Wicksze szanse na ponowna wspotprace®™
= ¢ anse na p a wspolprace : .
2 |9. Projektanci rozwijaja w sobie zrozumienie wzajemnego partnerskiego podejscia i w ten
s sposob proponuja i opracowuja projekty zgodnie ze sposobami myslenia kazdego z nich”
S | 10. Partnerstwo redukuje kosztowne i czasochtonne procesy selekcji, czego efektem jest
3 krétszy czas projektowania”
E 11. Lepsze zrozumienie sprzyja wigkszemu bezpieczefstwu”
Q 12. Optymalne wykorzystanie czasu projektantow’
13. Tworzenie zespoléw na potrzeby przysztych inwestycji®
14. Okazja do udoskonalania i rozwijania nowych umiejetnoéci®
1. Zmniejszone ryzyko niefgorozumier’l dzigki otwartej komunikacji i1 strategiom roz-
wiazywania problemow® ¥
2. Zwigkszone szanse dla innowacji techniczno-technologicznych®®*
3. Mozliwos¢ usprawnienia przeplywu gotowki dzigki mniejszej liczbie dyskusji i wstrzy-
manych wyplat™®®
4. Usprawnione podejmowanie decyzji pozwala unikna¢ kosztownych roszczen oraz
x oszczedza czas i pieniadze®e
'S | 5. Zwigkszona rola w procesie podejmowania decyzji dzigki byciu aktywnym czlonkiem
g zespotu®®
g 6. Zwigkszone szanse na finansowy sukces inwestycji dzigki nieantagonistycznemu podej-
o $ciu, w ktorym wszyscy wygrywaja®c
2 | 7. Zmniejszone opdznienia w realizacji przedsigwzigcia budowlanego dzigki zaangazowaniu
8 zespotu realizujacego przedsigwzigcie budowlane w sprawy techniczne i w bezpieczenstwo®
é 8. Redukcja narazenia na kosztowny wybor w formie przetargéw i na ucigzliwe warunki
2 uméw dla podwykonawcow™
2 |9 Nizsze koszty ogdlne®
g | 10. Lepsze lub bardziej solidne programowanfige
g 11. Wigksze szanse na ponowng wspOtprace™
< | 12. Mniej pracy biurowej :
B | 13. Zwigkszona produktywnos¢ obniza koszty bezposrednie™ g
@ 14. Mme_] roboczogodmn.leQ&(l zwigkszonej produktywnosci®™
S | 15. Nizsze koszty marketingu )
“ 116 Wyeliminowanie kosztow zwiazanych z organizacja i przeprowadzeniem przetargu®™
17. Partnerstwo redukuje kosztowne i czasochtonne procesy selekcji podwykonawcow
i dostawcow, czego skutkiem li'eSt krotszy czas projektowania, szybsze rozpoczgcie
budowy i krétszy czas budowy®™
18. Lepsze zrozumienie sprzyja wigkszemu bezpieczenstwu”
19. Szybsze wyplaty’
20. Mniejsza konieczno$é korzystania z porad prawnych’
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cd. tab. 5.1

Dodatkowe korzysci
W

6
7.
8.
9.
1

Wazno$é¢ elementu ludzklego w tworzeniu zespotu, partnerzy odkrywajq nowy sposob myslenia
oparty na zaufaniu >“*" | wzrasta morale i rozwija si¢ duch zespotowy"®

Wigksza s$wiadomos¢ wartos01 uczciwych interesow, co ma zastosowanie wewnatrz przed-
sigbiorstwa, na zewnatrz i we wszystkich aspektach biznesub’C

Uczciwos¢ w interesach rodzi szacunek dla innych. Szacunek ten tworzy reputacj¢ ,,prawdziwej
warto$ci” przedsiebiorstwa’, a praca w nim moze sta¢ si¢ przyjemnoscia®

Proces partnerstwa daje pracownikom wszystkich przedsigbiorstw partnerskich swobodg¢ i prawo
przyjecia wspotodpowiedzialnosci®

Partnerstwo umozliwia dostgp do specjalistycznej wiedzy posiadanej przez partnera, o ktorej
w innym przypadku nie bytoby wiadomo lub do ktorej bytby utrudmony dosteph

Partnerstwo pomaga przedsigbiorstwom zosta¢ liderami w swojej dziedzinie"

Pewne poczucie bezpieczenstwa pracy & oraz nowe mozliwosci karlery dla pracowmkow
Zadeklarowane, powazne zobowiazanie co do szkolenia i uczenia sig, wewnatrz i poza firma'

Szansa na nawiazywanie silnych, osoblstych relacji'

3. Szansa na natychmiastowe uznanie i opinie, a w niektorych przypadkach nagrody finansowe'

Powotani
(Kubal
“(Uher, 1

ia: “(Abudayyeh, 1994); (AGC 1991); “(CIDA, 1993) 4(Cook i Hancher, 1990); *(Hellard, 1995);
1994); &NEDO, 1991); “RCF, 1995); ‘(Sanders i Moore, 1992); i(Schultzel i Unruh, 1996);
994).

Ryzyko i problemy zwiazane z partnerstwem

Utrata kontroli, a nawet nieuczciwosé wynikajaca z rozluznienia kontraktu®
Przyjecie partnerstwa dla naprawy stabych punktéw organizacji®
Zrealizowanie w odpowiedni sposob inwestycji wymaga czasu, potrzebne jest zaangazowanic”
Wrogie zachowania sg gleboko Zakorzemone i trudno je zmieni¢**H-m
Niejednakowy poziom zaangazowanla
Brak dzielenia si¢ informacjami’ )
Potrzebne jest nieustanne zaangazowanie w partnerstwo™™
Brak zaangazowania™™ )

Rozproszenie sity partnerstwa (konserwatyzm)’ )

0. Nadmierny optymizm co do tego, kiedy osiagnigte zostana korzysci'

1. Ustalenia si¢ rozluzniaja i korzysci si¢ marnuja’

2. Wybor zlego partnera’ )

3. Partnerstwo nie jest traktowane jak partnerstwo’

4. Tworzenie relacji typu: pan-stuzacy’ )

5. Brak zabezpieczenia ciaglosci ilosci pracy’

6. Blizsze relacje sprzyjaja nieetycznemu zachowaniu®!

7. Coraz wigcej czasu zajmuja spotkania®

8. Niespehione oczekiwania®

9. Jedno rozwiazanie dla wszystkich problemow®

0. Partnerstwo to deklaracje bez pokrycia®

1. Strata okazji dla wykonawcow®

2. Zmienne obciazenie sprawia, ze zaangazowanie jest uciazliwe®

3. Brak konkurencyjnych przetargdw i zwiazanej z tym aktywnosci rynkowej®’!

4. Zobowiazanie do znalezienia pracy dla gtoéwnej czgsci zespotu®

5. Trudno$¢ utrzymania wykonawcodw w gotowosci®

6. Skutki przeciwne do zamierzonych w stosunku do pracownikow®

7. Zmniejszenie okazji korzystania z bledow klientow®

8. Brak zgodnosci migdzy statutem a kontraktem™

9. Ryzyko zwiazane z ocena tego, co osiagamy, wspolnych wartosci, celow'

0. Tworzenie zaleznosci'

1. Wewnetrzny niepokdj o pewnos¢ pracy'

2. Podwyzszony stres wynikajacy z wyzszych oczekiwan ze strony klientow'

3. Utrata kontaktu z rynkiem i brak dbatosci o konkurencyjnos¢”

4. Bariera uniemozliwiajaca nowym firmom zaistnienie na rynku®

Powolania: “(AGC, 1991); %(CIBSE, 1995); (CIIL, 1991); %Cok and Hancher, 1990); ‘(Harbuck i in., 1994);

f{(Moore
i Moore,

i in., 1992); §NEDO, 1991); "(Pakora i Hastings, 1995); (Plavsic, 1994); i(Porter, 1996); “(Sanders
1992); '(Schultel i Unruh, 1996); ™(Uher, 1994); "(Bresnen i Marshall, 2000); °(Davey, Lowe i Duff, 2001).

* Opracowanie wlasne na podstawie (Matthews, 1999)
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Dwoch amerykanskich naukowcoéw — Larson i Drexler (1997) — opracowato
metod¢ badania barier w udanym partnerstwie. Kwestionariusz badawczy sktadat
si¢ z pigciu grup barier opisanych poprzez zestaw szczegdélowych parametrow oce-
nianych pod katem ich wyst¢gpowania w danym przedsigbiorstwie budowlanym.
Pracownikom blisko 190 przedsigbiorstw amerykanskich zadano pytanie: ,,Jakie sa
gldéwne bariery utrudniajace sukces w partnerstwie w inwestycjach budowlanych?”
Respondentami byli managerowie przedsigwzie¢ budowlanych, gtdéwni inzyniero-
wie (kierownicy buddw), konsultanci i specjalisci. Na badania te powotuje si¢
i prezentuje rowniez (Murray 1 in., 1999). Larson i Drexler stwierdzaja, ze partner-
stwo oznacza zmiang¢ sposobu myslenia w podej$ciu do inwestycji budowlanych.
Podstawowa bariere¢ w tym nowym podejs$ciu stanowi brak zaufania nagromadzony
w ciagu wielu lat wzajemnego postrzegania i traktowania si¢ jako potencjalnych
wrogow. Okoto 31% respondentéw stwierdzito, ze gtdéwna przeszkode w osiagnie-
ciu udanego partnerstwa stanowi niemozno$¢ zbudowania prawdziwego partner-
stwa pomiedzy przedsigbiorstwami opartego na zaufaniu. Nastgpng bariera wymie-
niong przez 17% respondentdéw jest trudnos¢ w synchronizacji celéw w organiza-
cjach, ktére zatrudniajg licznych podwykonawcdw, wynikajaca m.in. z odmien-
nych wartosci 1 kultur oséb zaangazowanych w przedsigwzigcie. Kwestia integracji
i koordynacji ma podstawowe znaczenie w przedsigwzigciach partnerskich. Trzecig
w kolejnosci bariera wskazang przez 13% respondentéw sa regulacje prawne
dotyczace zamowien publicznych. Wybdr przedsigbiorstwa na drodze przetargu
jest alternatywa dla partnerstwa strategicznego. Kolejne bariery to nieznajomos¢
lub btgdne zrozumienie pojgcia partnerstwa u os6b na najwyzszym szczeblu
zarzadu (12%) oraz przestarzaly sposob zarzadzania, trudnosci w wyzbyciu si¢
starych przyzwyczajen i akceptacji zmian przez manageréw (11%). Wyniki badan
zaprezentowano w tabeli 5.2.

5.2. WYNIKI BADANIA KORZYSCI I BARIER

Jak wspomniano wczesniej, brakuje publikacji krajowych prezentujacych wy-
niki badan z zakresu prezentowanej problematyki. Aby wypetié¢ te¢ luke, autorka
przeprowadzita badania w zakresie wspodtpracy partnerskiej w budownictwie. Jed-
nym z badanych zagadnien byly korzysci i bariery w tworzeniu relacji partnerskich
polskich, stowackich i ukrainskich przedsigbiorstw budowlanych. Sposob prze-
prowadzenia badan oméwiono w rozdziale 2. Wyniki badania bgda pomocne
w scharakteryzowaniu analizowanego zjawiska w wybranych regionach.

W tabeli 5.2 zestawiono wyniki badan Larsona i Drexlera (1997) w amerykan-
skich przedsigbiorstwach budowlanych oraz autorki w polskich przedsigbiorstwach
budowlanych.
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Najwieksz bariee partnerstwa dla polskich przedsiorstw budowlanych sta-
nowi brak zrozumienia podgjia partnerskiego (46%) i w zgaku z tym jego wia-
sciwego zastosowania. Drugo do wanaosci barieg jest znalezienie przedsior-
stwa, ktore zna zasady pogBa partnerskiego, potrafi je zastoséwaby¢ odpo-
wiednim partnerem (35%). Kolejnbarien jest ,przestarzaly” sposob rignia
i zarzmdzania w przedsbiorstwach budowlanych (20%), a ponadto czas i helsi
konieczny do tego, by dosttodo siebie obie organizacje — brak wiary w e,
podefcie partnerskie w ditszym okresie sioptaca (20%) oraz strach przed zmia-
nami (19%). Nasgpm barien jest popularn& przetargéw nie tylko w zamoéwie-
niach publicznych i ety wybor przedsbiorstwa ze wzgdu na najnisz cere
(17%) oraz niemmnos¢ zbudowania wizi opartych na zaufaniu (16%).

Tabela 5.

Bariery w tworzeniu partnerstwa*

2

Czestai¢ odpowiedzi %

Typ bariery*

USA* | Polska**| Stowacja** | Ukraina**

Komentarz lub trudni*

Zaufanie, postawa i bariery interpersonalne
. Niemaznos¢ zbudowania relacji opart
zaufanie 31 16 21 11 na zaufaniu
Wrogie Odczuwana przez wiele oséb instigwnd
stosunki 10 8 19 6 podejrzliwgé dotyczaca partnera, spo
W przeszigci dowana déwiadczeniami w przeszoi
Strach 3 20 15 9 Strach przed nieznanym i zmianami
Odmienne wartei i kultura zaanga
Postawa 10 3 9 2 sowanych stron
Mentalna¢
typu 5 3 8 15 Pojcie ,posiadacza i niewolnikafest
.posiadacz- wciaz zywe i widoczne
-niewolnik”
Niektérzy ludzie maj problem z
Ego 8 2 17 5 swoim ego, niepotrafa przyzn&, ze
istnieje jakd inna droga rozwizania
Przestarzaly Trudno s¢ by starych pr.
sposob 11 25 25 12 ngje,l St wyzbye starych przyzwy
zarzdzania
Pienadze — nigdy nie jest ich d&
Chciwas¢ 9 16 18 10 akiedy @ dodatkowe, to wydajsie, ze|
w gre zaczyna wchodzichciwasé
. L Brak zrozumienia ryzyka i tego, jak j
DZIelI(_enle S 6 16 14 10 ono redystrybuowane wsrodowisky
ryzykiem partnerskim
Brak zrozumienia uczciwego zys§
Motyw zysku 5 15 12 10 i dzielenia s nim
Porozumiewsg 7 12 10 8 Zaniepokojenie,ze ujawnione informac
-nie sk zostam potem uyte przeciwko nam
Proces wspol- Brak akceptacji dla wspotpracy partn
pracy partner- 5 5 10 5 skiej jako sposobu prowadzenia intg
skiej sOw na diasz met
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cd. tab. 5.2

Bariery dotyczace struktury

rzedsigwzigeia budowlanego

Za bardzo polegamy na ochronie prawne;j

Kontrakty 10 5 15 4 oraz na korzysciach i lukach prawnych
w dokumentach
Przedsigwzigcia  publiczne wymagaja
Rzad i kwestie 13 3 1 3 kompletnej dokumentacji, ustalonej ceny,
prawne procedury zamdwien publicznych co
wyklucza pelne partnerstwo
Niskie oferty MCtOdjd né'ijni'zszej ceny na realiza(':jc
7 17 25 10 przedsigwzigcia prowadzaca do nie-
cenowe uniknionych konfliktow
Miegdzynaro- Wielopoziomowa administracja wykazu-
dowa biuro- 2 3 10 9 jaca niewielkie zaangazowanie i stabe
kracja wsparcie w przedsigwzigciu
Znalezienie wykonawcow, ktorzy beda
Znalezienie w stanie by¢ partnerami, tak by inwestor
2 39 19 10 g o
partnera odniodst korzys$¢, byt zadowolony z re-
alizacji przedsigwzigcia
Nie Proces formalny partnerstwa jest odpo-
. . 5 7 10 5 wiedni tylko dla duzych przedsigwzigé
odpowiedni budowlanych
ariery dotyczace procesu partnerstwa
. Trudno$¢ w  synchronizacji  celéw
Brak WSPOI_ 17 10 23 8 w duzych przedsigbiorstwach lub
nych celow wowczas, gdy jest wielu wykonawcow
Ograniczenia Czas 1 wysitek konieczny, by dostroi¢ do
5 20 32 12 siebie oba przedsigbiorstwa przy kazdym
Czasowe przedsigwzigciu
71 Nieumiejetno$¢ zastosowania planu. Part-
(5] .
. 10 12 28 10 nerstwo wymaga zarzadzania poprzez
planowanie planowanic
Drogie 8 3 19 4 To niezwykle kosztowne i nieskuteczne
Bariery dotyczace wiedzy i umiejgtnosci
Brak zrozu- Nieznajomo$¢ lub bledne rozumienie
mienia part- 12 64 38 12 pojecia partnerstwa u 0s6b na naj-
nerstwa wyzszym szczeblu zarzadu
Brak do- swiadezeni ie vodeiécia d
$wiadezenia 3 13 a1 14 Doswla czenie w tym typie podejscia do
. zawierania kontraktu
W partnerstw1e
Wiedza na
temat innych Brak zrozumienia kultury przedsie-
. 7 10 12 8 . .
przeds1q- biorstw partnerskich
biorstw
Mikro-zarza- 9 3 18 3 Druga ze stron nie popiera decyzji
dzanie inzynieréw
Bariery dotyczace zaangazowania
i;angazowa- 10 2 19 10 Brak zastosowania si¢ do wlasnych stow
E{Zagfgiowa- 10 7 15 10 Qsoby na najwst'zym szczeblu zarzadu
nie okazujg wsparcia
z zarzadu

Zrédto: *(Larson i Drexler, 1997), **badania wlasne
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Wyniki badan podj¢tych w amerykanskich i polskich przedsigbiorstwach budowla-
nych wykazuja réznice. Najwigksza roéznica wystapita w wyborze barier: brak zrozu-
mienia partnerstwa, strach przed zmianami, znalezienie partnera. Sg to bariery silnie
widoczne w polskich przedsiebiorstwach, a znacznie mniej w amerykanskich. Z kolei
w przedsiebiorstwach amerykanskich zaufanie w biznesie jest gtéwna barierg partner-
stwa, natomiast w polskich jest kolejng bariera, ale nie podstawowa. Trzy bariery: brak
Zrozumienia partnerstwa, zaufania i przestarzaty sposob zarzadzania sg zaakcentowane
zarowno w jednych, jak i drugich badaniach, ale z r6znym nasileniem. Dalsze badania
wyjasniaja taki typ barier w polskich przedsigbiorstwach budowlanych. Odpowiadajac
na pytanie, czy przedsigbiorstwo stosuje podejscie partnerskie w inwestycjach budow-
lanych, zdecydowana wigkszo$¢ respondentéw odpowiedziata twierdzaco. Rowniez
wickszo$¢ stosuje podejscie partnerstwa strategicznego. Przedsigbiorstwa budowlane
maja dobrze rozpoznany rynek przedsigbiorstw, na ktorym dziafajq i zaprzyjaznione
firmy zaréwno wsrod dostawcow, jak rowniez wykonawcow i inwestorow, z ktorymi
czesto wspolpracuja. Maja wowcezas mozliwos¢ upustdw cenowych oraz pewnos¢ co
do dobrej jakosci sprawdzonych towaréw i ustug, sprawnego usunigcia ewentualnych
usterek, terminowej zaptaty za ustuge, wigksza sile¢ 1 renomeg przedsiebiorstwa na
rynku, pewng pomoc w sytuacjach kryzysowych na budowie oraz brak koniecznosci
ciagtego kontrolowania sprawdzonego partnera. Jednak najczgsciej ta ,przyjazn” nie
jest przypieczgtowana zadng formalna umowsa partnerska, jak thumacza wykonawcy —
ze wzgledu na zbyt duze ryzyko i dynamike¢ na rynku budowlanym — oraz nie do konca
jest oparta na pelnym zaufaniu (ograniczone zaufanie). Przedsigbiorstwa preferuja sta-
fego, sprawdzonego wspolpracownika, ale réwniez analizuja mozliwos¢ wspolpracy
z innymi przedsigbiorstwami oferujacymi np. tansze ustugi. Ttumacza to tym, ze rynek
budowlany jest obecnie bardzo dynamiczny, zmienny i boja si¢ wiazac na state, podpi-
sujac np. umowe aliansowa. Ponadto czes$¢ przedsigbiorstw wykonuje ustugi budow-
lane w roznych czgsciach kraju i na miejscu kupuje materialy i ustugi podwykonawcze
od przedsigbiorstw dziatajacych w danym regionie. Czyli pomimo zadeklarowania
stosowania podejscia partnerskiego w budownictwie, w praktyce podejscie to jest tylko
w pewnym stopniu partnerskie. Uzasadnione jest zatem przyjecie modelu ba-
dawczego relacji partnerskich oméwionego w rozdziale 2.1 oraz opracowanie
diagnozy relacji partnerskich metodami omowionymi w rozdziale 6 (logika roz-
myta). W przypadku poje¢ nieprecyzyjnych, okreslen takich jak: pelne relacje partner-
skie, w pewnym stopniu, cz¢sciowo relacje partnerskie — zastosowanie teorii zbiorow
rozmytych jest uzasadnione.

Czgs¢ badanych stwierdzito, ze przedsigbiorstwo ma zawarty alians strategiczny.
Na podstawie kolejnych pytan poglebiajacych wypowiedz okazato sig, ze osoby,
ktére wskazatly t¢ odpowiedz, braly pod uwage zarowno kontrakty wieloletnie na
budowg, np. kilku obiektéw w ramach jednej inwestycji, jak 1 umowy aliansowe na
czas kilku lat z mozliwoscig przedtuzenia umowy przede wszystkim z lokalnymi
dostawcami materiatdéw budowlanych, gtéwnym wykonawca lub podwykonawca
oraz inwestorem. Najczesciej inwestorem, ktory podpisuje alians strategiczny, jest
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sie¢ supermarketdw, aptek, bankow, planujaca w ciagu kilku lat wybudowac lub
zaadaptowac lokale na swoja siedzibg w gtownych miejscach najwigkszych miast
i poszukujaca w tym celu statych partneréw z branzy budowlane;.

Wyniki badania barier w stosowaniu podejscia partnerskiego przez stowackie
przedsiebiorstwa budowlane sa nastgpujace. Najwicksza bariere stanowi nieznajomo$é
lub bledne rozumienie pojecia partnerstwa u osob na najwyzszym szczeblu zarzadu
(38%) oraz czas 1 wysitek konieczny, by dostosowaé do siebie oba przedsigbiorstwa
partnerskie przy kazdym wspolnym przedsiewzigeiu (32%). Kolejng bariera jest zte
planowanie (28%), a partnerstwo wymaga zarzadzania poprzez planowanie oraz prze-
starzaty sposob zarzadzania i preferowana na rynku metoda najnizszej ceny na realiza-
cje przedsiewzigeia (po 25%) oraz brak doswiadczenia w tym typie podejscia do za-
wierania kontraktu i przekonanie o niemoznosci zbudowania prawdziwej relacji opartej
na zaufaniu w biznesie (po 21%). Pozostale bariery miaty mniejszy procent wskazan.

Wyniki badania barier w stosowaniu podejscia partnerskiego przez ukrainskie
przedsigbiorstwa budowlane sa nastgpujace. Najwigksza barier¢ stanowi mental-
nos¢ typu ,,posiadacz-niewolnik”, bedaca zaprzeczeniem podejscia partnerskiego
i strategii ,,wygrany-wygrany” (15%) oraz brak doswiadczenia w tym typie podej-
$cia do zawierania kontraktu, brak doswiadczenia w partnerstwie (14%). Kolejne
wskazane bariery to: przestarzaty sposob zarzadzania, nieznajomos$¢ lub bigdne
rozumienie pojecia partnerstwa u osob na najwyzszym szczeblu zarzadu, czas
i wysitek konieczny, aby dostroi¢ do siebie oba przedsigbiorstwa partnerskie przy
kazdym przedsigwzigciu (po 12%). Zardwno na Stowacji, jak i na Ukrainie przed-
sigbiorstwa budowlane maja sprawdzone, preferowane przez siebie inne przedsig-
biorstwa dostarczajace ustugi budowlane, maszyny i materiaty, ale nie darza ich do
konca pelnym zaufaniem i pomimo preferencji zawsze rozwazajg mozliwos¢ wy-
boru najtanszego wykonawcy i dostawcy.

W badanych przedsigbiorstwach budowlanych w czterech krajach: w USA, Pol-
sce, Stowacji, Ukrainie, jako jedne z najbardziej dominujacych (chociaz w réznych
krajach z réznym natgzeniem) zostaly wskazane te same trzy bariery: zaufanie,
przestarzaly sposob zarzadzania oraz brak zrozumienia zasad partnerstwa. Wpraw-
dzie badania w USA byly przeprowadzone dziesi¢¢ lat wczesniej niz badania au-
torki w wybranych regionach w Polsce, na Stowacji i Ukrainie, ale mozna na
podstawie przegladu publikacji zauwazy¢, ze poziom wiedzy na temat tego
zjawiska oraz jego wystgpowanie bylo dziesi¢g¢ lat temu juz bardziej widoczne
w USA niz obecnie w Polsce, na Stowacji czy Ukrainie, gdzie jest to zjawisko
nowe. Z tego wzgledu dopuszczono zestawienie i porownanie wynikow obu badan.

Podsumowujac, podejscie partnerskie jest stosowane czeSciowo przez
przedsigbiorstwa budowlane, jednak czesto nie jest ono ,,przypieczetowane” np.
umowgq aliansowa. Gtowna przeszkoda, wedlug opinii przedstawicieli przedsig-
biorstw budowlanych, jest charakteryzujacy si¢ duzg zmiennoscia i ryzykiem rynek
budowlany. Nie postrzegaja oni partnerstwa strategicznego, wlasnie jako formy
radzenia sobie ze zmiennoscia otoczenia rynkowego.



6. DIAGNOZA RELACJI PARTNERSKICH
PRZEDSIEBIORSTW BUDOWLANYCH

6.1. OCENA PARAMETROW RELACJI WYZNACZONA
METODAMI STATYSTYCZNYMI

Ogolny schemat metodyki diagnozy relacji partnerskich przedsigbiorstw bu-
dowlanych przedstawiono na rys. 6.1.

Wybor parametrow relacji i podmiotdéw (wlasny model relacji partnerskich)

v

Przeprowadzenie badan kwestionariuszowych (uzyskanie danych
z przedsigbiorstw budowlanych)

v v
Ocena parametrow relacji oraz Ocena parametrow relacji oraz
ocena relacji partnerskich ocena relacji partnerskich
przedsigbiorstw budowlanych przedsigbiorstw budowlanych
wyznaczona metodami wyznaczona metodami rozmytymi
statystycznymi

Rys. 6.1. Metodyka diagnozy relacji partnerskich przedsigbiorstw budowlanych

Model relacji partnerskich przedsiebiorstw budowlanych i sposob realizacji badan
omoéwiono w rozdziale 2. Do dalszej analizy (ze wzgledu na przejrzysto$¢ graficzna)
przyjeto oznaczenia parametréw relacji oraz podmiotow takie jak w tabeli 6.1.

W celu zdiagnozowania relacji przedsigbiorstw budowlanych w wybranych re-
gionach trzech krajow, na podstawie przeprowadzonych w nich badan kwestiona-
riuszowych, okreslenia, w jakim stopniu sa to relacje partnerskie lub tradycyjne,
przeprowadzono najpierw analiz¢ statystyczng zebranych danych. Niniejszy
podrozdzial 6.1 po§wiecony jest ocenie parametréw relacji z zastosowaniem metod
statystycznych. W podrozdziale 6.2 wyznaczono oceng parametréw relacji z zasto-
sowaniem logiki rozmytej, natomiast w rozdziale 6.3, w celu poréwnania wyni-
kéw, wyznaczono koncowa oceng relacji partnerskich przedsigbiorstw budowla-
nych w danym regionie zarowno z zastosowaniem statystyki, jak i logiki rozmyte;j.
Wskazano metode preferowang przez autorke. Metodyke realizacji poszczegdlnych
celow badawczych przedstawiono szczegdélowo w kolejnych podrozdziatach 6.1,
6.2,6.3.
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Tabela 6.1
Oznaczenia parametrow relacji oraz podmiotow
Lp. Oznaczenie .. Nazwa parametru relacji
parametru relacji
1 A Podstawa sktadania zamowienia
2 B Liczba dostawcow
3 C Podejscie do kontroli jakosci ustug
4 D Podziat kosztow
5 E Adaptacja do zmian rynkowych
6 F Uczestnictwo w nowej ofercie przedsigbiorstwa
7 G Wzajemne relacje
8 H Sposdb komunikowania si¢
9 I Dzielenie si¢ informacja
10 J Rozwiazywanie konfliktow
11 K Normy, reguly postgpowania
12 L Czgstotliwo$¢ kontaktow
13 M Podejscie do problemow jakosci
14 N Zaufanie
Oznaczenie podmiotu Nazwa podmiotu
1 Dostawca materiatow
2 Dostawca maszyn
3 Podwykonawca/gléwny wykonawca
4 Inwestor/inwestor zastgpczy

Dla otrzymanych droga wywiadu kwestionariuszowego ocen poszczegdlnych
parametrow relacji z wybranymi czterema podmiotami wyznaczono wartosci Sred-
nie X, odchylenia standardowe s _ oraz wspdtczynniki zmiennosci ¢, na podsta-

wie nastepujacych wzorow (Gren, 1997):

gdzie:

w1
RIS ) 6.1)
n o
g |1 .i(x@_)—c@)z 6.2)
xj n—1 pr L] J
()
Sx-
e W = _(k) (6.3)
X

’kj) e{l, 2,3,4, 5} — odpowiedz eksperta z i-tego przedsigbiorstwa bu-

dowlanego na pytanie o j-ty parametr relacji z k-tym
podmiotem, ocena w skali pigciostopniowej,
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n — liczba badanych przedbiorstw budowlanych w po-
szczegblnych pestwach (np. dla Polski= 147),

—(k) , . . . ~ -

X; — $rednia z odpowiedzi ekspertéw na pytaniety pa-
rametr relacji &-tym podmiotem,

sx(jk) — odchylenie standartowe z odpowiedzi ekspertow na
pytanie g-ty parametr relacji k-tym podmiotem,

cx(jk) — wspotczynnik zmienrioi z odpowiedzi ekspertow na

pytanie g-ty parametr relacji k-tym podmiotem.

Analogiczne wzory wykorzystano do analizy ocenymaci parametrow:

gloee) _ 1 v wag) 6.4
O (6.4)

wa 1 . Wa( — Wi 2
%(] 9) Z\/_‘Z(Xi(,j g) _Xj( ag)) (6.5)

ST (6.6)

gdzie:

X
==
&
m
——
=
N
w
>
S 4=1
|

odpowied eksperta 4-tego przedsbiorstwa bu-

dowlanego na pytanie o waos¢ j-tego parametru
relacji, ocena w skali pciostopniowej,

liczba badanych przedbiorstw budowlanych
w poszczegoélnych patwach,

x(1e) srednia z odpowiedzi ekspertow na pytanie a-wa
nos¢ j-tego parametru relacji,

s weo) odchylenie standartowe z odpowiedzi ekspertow
na pytanie o wanos¢ j-tego parametru relacji,

] wspotczynnik zmienriai z odpowiedzi ekspertéw

na pytanie o wanos¢ j-tego parametru relacji.
Do oceny rozrzutu danych wzglem wartéci sredniej zdecydowano giza-
stosow& wspotczynnik zmienriei c,. Wspotczynnik ten pozwala lepiej océni

stopier rozrzutu danych @i odchylenie standardows,, poniewa jest wyzna-

>
[

O
I
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czany w odniesieniu do wartosci sredniej i jest odpowiednikiem btedu wzglednego.
Niskie wartosci wspdtczynnika zmiennosci (na poziomie 0,05) oznaczaja, ze war-
to$¢ $rednia poprawnie odzwierciedla analizowane dane. Wysokie wartosci wspot-
czynnika zmiennosci oznaczaja, ze warto$¢ $rednia nie odzwierciedla poprawnie
wartosci analizowanych danych (duze zréznicowanie w badanej grupie).

W tabelach 6.2—-6.4 zamieszczono policzone wartosci $rednie, odchylenie stan-
dardowe oraz wspotczynnik zmiennosci dla ocen parametréw relacji (w skali od
1do 5), w zakresie pytan 3—7 kwestionariusza wywiadu (Zatacznik nr 1, pytanie nr
3 — wazno$¢ parametrow relacji, pytanie nr 4 — rodzaj relacji z dostawcmi materia-
16w, pytanie nr 5 — rodzaj relacji z dostawcami maszyn, pytanie nr 6 — rodzaj
relacji z podwykonawcami/gtownymi wykonawcami, pytanie nr 7 — rodzaj relacji
z inwestorami/inwestorami zastgpczymi), uzyskanych od ekspertéw w polskich,
stowackich i ukrainskich przedsigbiorstwach budowlanych.

Wspotczynniki zmiennosci dla ocen parametrdéw relacji uzyskanych od eksper-
tow zaréwno z polskich, stowackich, jak i ukrainskich przedsigbiorstw budowla-
nych przyjmuja duze wartosci (od 0,2 do 0,5), co oznacza, ze wartosci $rednie nie
odzwierciedlaja poprawnie wartosci analizowanych danych.

Tabela 6.2

Wartosci $rednie x , odchylenie standardowe s,, wspotczynnik zmiennosci ¢, dla ocen parametrow
relacji uzyskanych od ekspertow w polskich przedsigbiorstwach budowlanych

Pytanie nr 3 Pytanie nr 4 Pytanie nr 5 Pytanie nr 6 Pytanie nr 7

; SX C.X ; SX C.X ; SX C.X ; SX C.X ; SX C.X

3,67]1,09]0,30]3,37|1,11]0,33]2,98]| 1,16 0,39 | 3,51 | 1,10 | 0,31 | 3,53 | 1,18 | 0,33
3,54 1,24]0,35 3,37 1,26 0,37 3,17 1,34 ] 0,42 | 3,60 | 1,21 | 0,34 | 3,32 | 1,15 | 0,35
3,88 1,13]0,29(3,37]1,30]0,38]3,15] 1,38 0,44 | 3,08 | 1,28 | 0,42 3,07 | 1,23]0,40
3,621,04]0,29]3,38]1,25]0,37]3,16]1,24]0,39|3,37| 1,16 0,34 | 3,56 | 1,14 | 0,32
3,571,191 0,33 3,09 1,26 0,40 | 2,80 | 1,33]0,47 | 3,29 | 1,20 | 0,36 | 3,33 | 1,16 | 0,35
337]1,04]|031|3,41]1,21]0,35]2,87]1,24]0,43|3,49 | 1,20 | 0,34 | 3,31 | 1,23 | 0,37
3,68 1,13 0,31 3,06 1,38 0,45 | 2,65 | 1,30 | 0,49 | 3,05 | 1,29 | 0,42 | 2,84 | 1,37 | 0,48
3,821,01]0,26]3,48]1,13]0,32]3,12]1,24]0,40|3,86 | 0,96 | 0,25 3,67 | 1,14 | 0,31
3,63 1,07]0,29]3,41]1,13]0,33]3,09]1,20]0,39]|3,54| 1,06 | 0,30 | 3,47 | 1,09 | 0,31
3,98 0,980,25]3,55| 1,21 0,34 3,31 1,24]0,37]|3,40| 1,05 | 0,27 | 3,82 | 1,16 | 0,30
3,76 0,87 0,23 | 3,44 | 1,13 0,33 | 3,20 | 1,14 ] 0,35 | 3,72 | 0,97 | 0,26 | 3,48 | 1,17 | 0,34
3,77 1,04 0,28 | 3,67 | 1,21 0,33 | 3,09 | 1,28 | 0,41 | 3,87 | 0,98 | 0,25 | 3,55 | 1,21 | 0,34
42710,8810,203,66|1,19[032]3,51]1,19]0,34]3,96|1,07]0,27]3,86 | 1,13]0,29
3,95]0,98]0,25]3,59|1,10]0,31]3,45| 1,08 0,31 3,75 | 1,04 | 0,28 [ 3,42 1,12]0,33

Z|Z ||’ =|~|Z || |m|T|a|w| > | Parametr
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Tabela 6.3

Wartosci §rednie x , odchylenie standardowe s,, wspotczynnik zmiennosci ¢, dla ocen parametrow
relacji uzyskanych od ekspertéw w stowackich przedsigbiorstwach budowlanych

Pytanie nr 3 Pytanie nr 4 Pytanie nr 5 Pytanie nr 6 Pytanie nr 7

X Ky c X K c X K c X K c X S, c,

x X x X X X x X

3,67]0,99]0,27 2,96 | 1,25]0,42[2,95]1,09]0,37[3,03]1,07]0,35]3,07]1,19]0,39
3,58 1,00]0,28]3,66]0,95]0,26]3,56]0,95]0,27]3,66 | 1,01]0,28]3,46 | 1,10 0,32
3,77 1,06 0,283,75 1,05 0,28 3,50 | 1,10] 0,31 | 3,44 | 1,16 | 0,34 | 3,50 | 1,12 ] 0,32
3,840,98]0,25]3,74|1,04] 0,28 3,69 0,98 0,27]3,73 | 1,05 | 0,28 | 3,73 | 0,98 | 0,26
3,71 1,15] 0,31 3,49 1,19]0,34|3,37 | 1,10 0,33 | 3,45 | 1,08 | 0,31 | 3,47 | 1,23 | 0,35
3,590,99 0,27 3,67 1,19]0,32 3,50 | 1,14 0,33 | 3,74 | 1,10 | 0,29 | 3,70 | 1,16 | 0,31
3281,07]0,32]2,91]1,25]0,43]2,96]|1,13]0,38|3,20| 1,14 ] 0,36 | 3,26 | 1,16 | 0,35
3,78 1,07 0,28 3,46 | 1,33 0,38 3,22 1,30] 0,40 | 3,37 | 1,29 ] 0,38 | 3,57 | 1,10 | 0,31
335]1,27]0,38]3,29]1,23]0,37]3,13]1,23]0,39]3,53| 1,18 0,33 |3,65 | 1,08 | 0,29
3,87 1,03]0,27]3,81 1,10 0,29 | 3,47 | 1,14] 0,33 | 3,80 | 1,09 | 0,29 | 3,85 | 1,04 | 0,27
3,70 | 0,95 | 0,26 | 3,76 | 1,10 0,29 | 3,41 | 1,10 0,32 | 3,47 |1,056] 0,30 | 3,49 | 1,12 | 0,32
3,59 1,09]0,30]3,63]1,13]0,31]3,53]1,01]0,29]3,63]1,09]0,30|3,45 | 1,04 | 0,30
3,831,03]0,27]3,80]1,02]0,27]3,36| 1,03] 0,31 3,671,084 0,29 | 3,43 | 1,04 | 0,30
3,82 1,04]0,27]3,24]1,21]0,37]3,19]1,25]0,39|3,32|1,25]0,38 3,52 | 1,15 | 0,33

Z|Z || R =~ |Z|Q|=|m|T|Q|w| > | Parametr

Tabela 6.4

Wartosci §rednie x , odchylenie standardowe s,, wspotczynnik zmiennosci ¢, dla ocen parametrow
relacji uzyskanych od ekspertow w ukrainskich przedsigbiorstwach budowlanych

Pytanie nr 3 Pytanie nr 4 Pytanie nr 5 Pytanie nr 6 Pytanie nr 7

X K c X K c X K c X K c X S, [

x X x X x X x X

3,43/0,99]0,29]2,69]1,04]0,39]2,67]1,09]0,41|2,65|0,97]0,36|2,71| 1,29 | 0,47
3,54 0,97 0,27]3,00| 1,24 0,41 3,06 ]| 1,25] 0,41 |3,37 | 1,01 | 0,30 | 3,20 | 1,19 | 0,37
3,51 1,09]0,31 2,59 1,15]0,44]2,47]1,08]0,43]2,59 | 1,10 ] 0,42 | 2,84 | 1,26 | 0,44
3,54]0,97]0,27]3,12]1,32]0,42]3,02] 1,16 0,38 | 3,14 | 1,22]0,39 | 3,10 | 1,18 | 0,38
3,7210,93]0,25]2,73]1,32]0,48]2,63] 1,30 0,49 | 3,06 | 1,05]0,34 [3,16 | 1,10 | 0,35
2,90 | 1,11 0,382,669 [1,3210,49 2,28 1,14]0,502,59]0,93]0,36 3,16 1,01 0,32
3,23[0,94]0,29]2,711,29]0,47]2,59]1,21]0,46 | 2,77 | 1,10] 0,40 | 2,71 | 1,21 | 0,44
3,18 0,94 0,292,73 | 1,07]0,39 2,63 | 0,93 | 0,35 | 2,96 | 0,96 | 0,32 | 3,24 | 0,97 | 0,30
3,05]0,90]0,29]2,821,11]0,39]2,51]0,91]0,36 | 2,77 | 0,98 | 0,35 | 3,08 | 0,10 | 0,32
3,23]0,84]0,26]3,06]1,16]0,38]2,92]1,08]0,37]3,33]0,99]0,30|3,39]0,97 | 0,29
3,18/0,970,31]3,08]1,10]/0,35]3,12]0,97]0,31|3,30]1,02]0,31|3,10] 1,12] 0,36
3,21]0,95]0,29]3,08]1,02]0,33]2,71]0,87]0,32]3,12]0,97]0,31 2,92 1,10 | 0,37
3,64 1,09]0,30]3,02]1,25]0,41]3,08] 1,13]0,37 3,06 | 0,97 | 0,31 3,39 | 1,09 | 0,32
3,11 0,80 0,26 2,90 0,80 | 0,27 | 2,98 | 0,75 | 0,25 | 3,37 | 0,70 | 0,21 | 3,08 | 0,10 | 0,32

zZ|Z | |R =~ |Z|Q|=|m|T || w| > | Parametr
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Policzone wartéci srednie X z ocen parametrow relacji dla poszczegolnych
podmiotéw i krajow umieszczono na wykresach prdfiis. 6.2, 6.3, 6.4). Ozna-
czenia literowe parametrow relacji pratg takie jak w tabeli 6.1.

Parametry oceniali eksperci z przetisorstw budowlanych z wybranych regio-
now trzech krajéw w skali pciostopniowej od 1 do 5. Ocena 1 oznacza pode]
tradycyjne, ocena 5 — partnerskie. Ocenyr@dnie oznaczajstany pérednie. Im
wyzsza ocena w podanym zakresie, tym bardzieyisloczne relacje partnerskie.
Podobn interpretaat nalery przyja¢ co do wartéci srednich ocen.

Zatem analizujc wykresy profili ocen, mma wsepnie stwierdat, z ktorym
podmiotem relacjeasbardziej partnerskie (wykres bardziej z praweprsg) niz
z innym oraz ze wzgtu na ile i na jakie parametry wspotpraca ta jestbiej
partnerska. Nie uwzeglinia sé tutaj wagi poszczegolnych parametréw.

Parametry relacji
N — -

dostawca materiatow
M- dostawca maszyn
L L podwykonawca/

glowny wykonawca
K L inwestor/

inwestor zastgpczy

2.5

Ocena parametrow relacji

Rys. 6.2. Profile oceny parametréw relacji polskichedsibiorstw budowlanych
Z czterema podmiotami

Analizujac (na podstawie rys. 6.2) relacje polskich przgalsistw budowla-
nych pod ktem wspotpracy partnerskiej z czterema wybranyminpiotami,
mozna stwierdz, ze relacje te $ bardziej partnerskie w przypadku wspotpracy
z podwykonawcami i generalnymi wykonawcamit @i pozostatymi podmiotami.
Jedynie ze wzgHu na dwa parametry: podstawa sktadania zamowiemialziat
kosztéw — relacje teashardziej partnerskie z inwestorams i podwykonawcami
i generalnymi wykonawcami. Profile oceny parametrélacji przedsibiorstw bu-
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dowlanych z dostawcami materiatdw budowlanych igeterami g oceniane po-
dobnie, z tynve ze wzgtdu na sz& parametréw nieco lepiej ksztakgic relacje
partnerskie z dostawcami materiatéw i ze wdgl na osiem parametrow lepiej
ksztaltup sie relacje partnerskie z inwestorami. Najstabiej patyledem wspoét-
pracy partnerskiej wypadty relacje z dostawcamiayasszczegOlnie ze wzglu
na parametr wzajemnych relacji.

Parametry relacji
N ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

dostawca materiatow

MH

dostawca maszyn
L podwykonawca/

K glowny wykonawca
inwestor/

J H inwestor zastgpczy

2,5 3
Ocena parametrow relacji

Rys. 6.3. Profile oceny parametrow relacji stowahkprzedsibiorstw budowlanych
Z czterema podmiotami

Upraszczajc, relacje stowackich przedbiorstw budowlanych z dostawcami
materiatéw, inwestorami, podwykonawcami i gidbwnymykonawcami g oce-
niane podobnie. Najstabiej pod wgdém wspotpracy partnerskiej wypadty relacje
z dostawcami maszyn, szczegolnie ze wadiglna parametr uczestnictwa w nowe;j
ofercie przedsbiorstwa (rys. 6.3).

Wspotprae partnersk przedsibiorstw budowlanych ze wszystkimi analizowa-
nymi podmiotami oceniono gorzej na Ukrainie wi Polsce i na Stowacji. Relacje
przedstbiorstw budowlanych na Ukrainie podt&m wspolpracy partnerskiep s
bardziej partnerskie w przypadku wspotpracy z pddwmawcami i generalnymi
wykonawcami oraz inwestoramiznz pozostatymi podmiotami. Profile oceny pa-
rametréw relacji przedsbiorstw budowlanych z podwykonawcami i generalnymi
wykonawcami oraz inwestorami ®ceniane podobnie, z tyme ze wzgidu na
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osiem parametrow nieco lepiej ksztadtsje relacje partnerskie z inwestorami i ze
wzgledu na sz& parametrow lepiej ksztattjsic relacje partnerskie z podwyko-
nawcami i generalnymi wykonawcami. Najstabiej podgledem wspétpracy
partnerskiej wypadly relacje z dostawcami maszytzegoélnie ze wzgtlu na
parametr uczestnictwa w nowej ofercie przeisirstwa (rys. 6.4).

Parametry relacji

N e e (N ‘
dostawca materiatow : — ‘

M dostawca maszyn .
podwykonawca/

L gtéowny wykonawca

| inwestor/

K iwestor zastgpczy

L

] B R R A

H ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

G P e e

F » rrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrr

E b T N T )

Ocena parametrow relacji

Rys. 6.4. Profile oceny parametréw relacji uks&ich przedsibiorstw budowlanych
Z czterema podmiotami

Nastpnie opracowano wykresy rozrzutu parametréw reldt@i poszczegol-
nych podmiotéw i krajow. Powstaly one w ten spog@bna osi pionowej zazna-
czono oce@ waznosci parametru (ocenwagi) relacji, a na poziomej ocgrego
parametru.Srednia ocena parametrow jest w przeayacej ilosci przypadkow
powyzej sredniej oceny 2,5Srednia wanos¢ rowniez jest powyej sredniej oceny
2,5. Taka sytuacja stanowi przestamo tego, by podziglirysunek na cztery ob-
szary za pomeacwrysowania prostej pionowej o wspddnej x, bedacej sredni
wartascia oceny parametrow dla danego podmiotu i kraju quanstej poziomej
0 wspohrzdnej y bedacej sredni wartascia oceny wanosci parametrow gednia
zesrednich ocen) wedtug nagiujacych wzorow:
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=L gl (6.7)
m j=1
xor - Lo$ 5 7) (6.8)
m 5
gdzie:

") _ grednia ocena waznosci dla wszystkich parametrow,
™) _ grednia ocena wptywu dla wszystkich parametréw,
m — liczba ocenianych parametréw (m = 14).

Ocena parametrow relacji oraz ocena ich waznosci jest analizowana nastgpnie
wzgledem $redniej odpowiedzi ekspertow.

Na kazdym z opracowanych wykreséw rozrzutu (rys. 6.5-6.8) znajduja si¢
cztery pola. Ich interpretacja oraz wynikajace z niej zalecenia dla przedsigbiorstw
budowlanych sa nastgpujace.

Parametry znajdujace si¢ w polu géornym prawym sa uznawane przez ekspertow
w przedsigbiorstwach budowlanych za wazniejsze od innych parametréw (ktore
maja ocen¢ wagi ponizej Sredniej oceny), a ponadto sa to parametry ocenione po-
wyzej $redniej oceny na skali ocen S$wiadczacej o poziomie relacji partnerskich. Te
parametry relacji najsilniej wptywaja na rozwdj wspolpracy partnerskiej. W przy-
padku przedsigbiorstwa budowlanego, nalezy zadba¢ o te parametry, w relacjach
z poszczegolnymi podmiotami, aby ich nie pogorszyc¢.

Parametry znajdujace si¢ w polu gormym prawym, w przypadku relacji polskich

przedsigbiorstw budowlanych z:

1) dostawcami materialdéw budowlanych, sa nastgpujace: podejscie do problemow
jakosci, rozwiazywanie konfliktow, zaufanie, sposdob komunikowania sig,
normy, reguty postgpowania, cz¢stotliwos¢ kontaktow,

2) dostawcami maszyn budowlanych, sa nastepujace: podejscie do problemow ja-
kosci, zaufanie, rozwiazywanie konfliktow, podejscie do kontroli jakos$ci ustug,
sposob komunikowania si¢, normy, reguty postgpowania,

3) podwykonawcami/gléwnymi wykonawcami, sa nastgpujace: podejscie do pro-
blemoéw jakosci, rozwigzywanie konfliktow, zaufanie, sposob komunikowania
si¢, czgstotliwos¢ kontaktow, normy, reguty postegpowania,

4) inwestorami/inwestorami zastepczymi, sa nastgpujace: podejscie do problemow
jakosci, rozwiazywanie konfliktéw, sposdéb komunikowania si¢, czgstotliwosc
kontaktow, normy, reguly postepowania.

Parametry znajdujace si¢ w gornym lewym polu sg rowniez uznawane za waz-
niejsze od innych parametrow (ktore maja oceng wagi ponizej sredniej oceny), ale
rownoczesnie sg to parametry ocenione ponizej sredniej oceny na skali ocen §wiad-
czacej o poziomie relacji partnerskich. Sa to wazne parametry relacji, ale przedsig-
biorstwa budowlane nie utrzymujg ich na poziomie, ktéry mozna okresli¢ jako
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wyraznie partnerski. Warto wt w pierwszej kolejn&ci zadb& o podwyszenie
ich poziomu w kierunku partnerskim.

Ocena waznosci parametrow relacji
44 T T T T

. 4(3cena waznosci parametrow relacji
T T .
42 0
i 4r : ? N
: i g :
3,8F -‘ G . 38 ]‘;.H x
¢ A G N : :
: P : : : I D
] R B 3,6 b eSS
: o . : B!
32 : . . L i ; i 32 i i i i i i h i i
3 3.1 3.2 3.3 3.4 3.5 3.6 3.7 38726 27 28 29 3 31 32 33 34 35 36
Ocena parametrow relacji Ocena parametrow relacji
Rys. 6.5. Wykres rozrzutu parametrow  Rys. 6.6. Wykres rozrzutu parametréw relacji
relacji polskich przedsbiorstw polskich przedsbiorstw budowlanych
budowlanych z dostawcami materiatdw z dostawcami maszyn
4(3cena waznosci parametrow relacji 49'05113 \Vlainos'cli paranlletrdwl relacji‘
T M : o
I S R b JUURUTRURR OO DO U ] 420
PO PP SO SR L 4 N & B
C o H & ‘ ;
" ; : : ; v : ; i ; Comi
19 : A § : : A | :
IR nime
I T e Fod g
32 i i i i i i i i i 32 i i i i i i H i i
3 31 32 33 34 35 36 37 38 39 4 331 32 33 34 35 36 37 38 39 4
Ocena parametrow relacji Ocena parametréw relacji

Rys. 6.7. Wykres rozrzutu parametréw relacji Rys. 6.8. Wykres rozrzutu parametréw relacji
polskich przedsgbiorstw budowlanych polskich przedsbiorstw budowlanych
z podwykonawcami/gtéwnymi wykonawcami z inwestorami/inwestorami zapiczymi

Parametry znajdage s¢ w gornym lewym polu, w przypadku relacji polskich

przedstbiorstw budowlanych z:

1) dostawcami materiatdbw budowlanych, sastpujace: podejcie do kontroli
jakosci ustug,

2) dostawcami maszyn budowlanych nastpujace: czstotliwos¢ kontaktow,

3) podwykonawcami/gtbwnymi wykonawcami,a snastpujace: podejcie do
kontroli jakasci ustug,

4) inwestorami/inwestorami zaptczymi, & nastpujace: podejcie do kontroli
jakosci ustug, zaufanie.
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Parametry znajdujace si¢ w prawym dolnym polu sg oceniane jako mniej wazne
niz inne parametry (ktore maja ocen¢ wagi powyzej sredniej), a ponadto sa to pa-
rametry ocenione powyzej sredniej oceny na skali ocen $wiadczacej o poziomie
relacji partnerskich. Sa to zatem parametry nie najwazniejsze, ale spetnione na
poziomie partnerskim. Nalezy utrzymac je na takim poziomie, na jakim sg obecnie.

Parametry znajdujace si¢ w prawym dolnym polu, w przypadku relacji polskich
przedsigbiorstw budowlanych z:

1) dostawcami materiatdw budowlanych — nie ma takich parametréow,

2) dostawcami maszyn budowlanych, sa nastgpujace: podzial kosztow, liczba
dostawcow,

3) podwykonawcami/gléwnymi wykonawcami, sa nastepujace: liczba dostawcow,

4) z inwestorami/inwestorami zastgpczymi, sq nastg¢pujace: podstawa skladania
zamdwienia, dzielenie si¢ informacja, podziat kosztow.

Parametry znajdujace si¢ w lewym dolnym polu sa oceniane jako mniej wazne
niz inne parametry (ktére maja oceng wagi powyzej Sredniej) oraz sa ocenione
ponizej sredniej oceny na skali ocen $wiadczacej o poziomie relacji partnerskich.
Nalezy w drugiej kolejnosci poprawié te parametry relacji w kierunku partnerskim.

Parametry znajdujace si¢ w lewym dolnym polu, w przypadku relacji polskich
przedsigbiorstw budowlanych z:

1) dostawcami materialdéw budowlanych, sa nastepujace: wzajemne relacje, pod-
stawa skladania zamowienia, podziat kosztow, dzielenie sie informacja,
adaptacja do zmian rynkowych, liczba dostawcow, uczestnictwo w nowej
ofercie przedsigbiorstwa,

2) dostawcami maszyn budowlanych, sa nastgpujace: wzajemne relacje, podstawa
sktadania zamdwienia, dzielenie si¢ informacja, adaptacja do zmian rynkowych,
uczestnictwo w nowej ofercie przedsigbiorstwa,

3) podwykonawcami/gléwnymi wykonawcami, sa nast¢pujace: wzajemne relacje,
podstawa sktadania zaméwienia, podziat kosztow, dzielenie si¢ informacja,
uczestnictwo w nowej ofercie przedsigbiorstwa, adaptacja do zmian rynkowych,

4) inwestorami/inwestorami zastepczymi, sa nastgpujace: adaptacja do zmian
rynkowych, liczba dostawcdw, wzajemne relacje, uczestnictwo w nowej ofercie
przedsigbiorstwa.

Interpretacja czterech pol na wykresach rozrzutu parametréw relacji stowackich
przedsigbiorstw budowlanych z czterema podmiotami jest taka sama jak w przy-
padku wczesniejszych wykresow dla polskich przedsigbiorstw. Zalecenia sa row-
niez te same.
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g)cena waznos$ci parametrow relacji 4Ocena waznosci parametrow relacji
T T T T T T T T T T T T T 7

32 i i i i L H i i i H 32 i H i H i i i i
28 29 3 30 32 33 34 35 36 37 38 39 28 20 3 31 32 33 34 35 36 37 38
Ocena parametrow relacji Ocena parametrow relacji
Rys. 6.9. Wykres rozrzutu parametrow Rys. 6.10. Wykres rozrzutu parametrow
relacji stowackich przedsigbiorstw relacji stowackich przedsigbiorstw
budowlanych z dostawcami materiatéw budowlanych z dostawcami maszyn
?cena waznosci parametrow relacji Ocena waznosci parametrow relacji
T T T T r T T 4 T T T T T

32 ; i i ; 32 i i i

3 501 32 33 34 35 36 37 38 3 31 32 35 34 35 36 38 38 39
Ocena parametrow relacji Ocena parametrow relacji
Rys. 6.11. Wykres rozrzutu parametréw relacji Rys. 6.12. Wykres rozrzutu parametrow relacji
stowackich przedsigbiorstw budowlanych stowackich przedsigbiorstw budowlanych
z podwykonawcami/gtéwnymi wykonawcami z inwestorami/inwestorami zastgpczymi

Parametry znajdujace si¢ w gérnym prawym polu, w przypadku relacji stowac-

kich przedsigbiorstw budowlanych z:

1) dostawcami materiatdw budowlanych, sa nast¢gpujace: rozwiazywanie kon-
fliktow, podziat kosztow, podejscie do problemow jakosci, adaptacja do zmian
rynkowych, normy, reguty postgpowania,

2) z dostawcami maszyn budowlanych, sa nastepujace: rozwiazywanie konfliktow,
podziat kosztow, podejscie do problemdéw jakosci, podejscie do kontroli jakosci
ustug, normy, reguty postgpowania,
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3) z podwykonawcami/gléwnymi wykonawcami, sa nast¢pujace: rozwigzywanie
konfliktow, podziat kosztéw, podejscie do problemow jakosci,

4) inwestorami/inwestorami zastepczymi, sg to parametry: rozwigzywanie konflik-
téw, podziat kosztow, zaufanie.

Parametry znajdujace si¢ w goérnym lewym polu, w przypadku relacji stowac-

kich przedsigbiorstw budowlanych z:

1) dostawcami materialéw budowlanych, sa nastepujace: zaufanie, komunikacja,
adaptacja do zmian rynkowych oraz podstawa sktadania zamoéwienia (na gra-
nicy z polem dolnym lewym),

2) dostawcami maszyn budowlanych, sa nastgpujace: zaufanie, sposéb komuni-
kowania si¢ oraz podstawa sktadania zamowienia (na granicy z polem dolnym
lewym),

3) podwykonawcami/gléwnymi wykonawcami, sg nastgpujace: zaufanie, sposob
komunikowania si¢, adaptacja do zmian rynkowych, podejscie do kontroli jako-
$ci ustug, normy, reguly postgpowania oraz podstawa sktadania zamowienia (na
granicy z polem dolnym lewym),

4) inwestorami/inwestorami zastepczymi, sa nastepujace: podejscie do problemow
jakosci, adaptacja do zmian rynkowych, podejscie do kontroli jakosci ustug,
normy, reguty postgpowania oraz podstawa skladania zamdowienia (na granicy
z polem dolnym lewym).

Parametry znajdujace si¢ w prawym dolnym polu, w przypadku relacji stowac-

kich przedsigbiorstw budowlanych z:

1) dostawcami materiatow budowlanych, sa nastepujace: czestotliwosé kontaktow,
uczestnictwo w nowej ofercie przedsiebiorstwa, liczba dostawcow,

2) dostawcami maszyn budowlanych, sa nastgpujace: czestotliwos¢ kontaktoéw,
uczestnictwo w nowej ofercie przedsigbiorstwa, liczba dostawcow,

3) podwykonawcami/gléwnymi wykonawcami, sg nastgpujace: czestotliwosé kon-
taktow, uczestnictwo w nowej ofercie przedsigbiorstwa, liczba dostawcow,
dzielenie si¢ informacja,

4) inwestorami/inwestorami zast¢pczymi, sg nastgpujace: uczestnictwo w nowej
ofercie przedsi¢cbiorstwa, dzielenie si¢ informacja.

Parametry znajdujace si¢ w lewym dolnym polu, w przypadku relacji stowac-

kich przedsigbiorstw budowlanych z:

1) dostawcami materialdéw budowlanych, sa nastepujace: dzielenie si¢ informacja,
wzajemne relacje oraz podstawa skladania zamowienia (na granicy z polem
gornym lewym),

2) dostawcami maszyn budowlanych, sa nastepujace: dzielenie si¢ informacja,
wzajemne relacje, podstawa sktadania zamdwienia (na granicy z polem gérnym
lewym),

3) podwykonawcami/gléwnymi wykonawcami, sa nast¢pujace: wzajemne relacje
oraz podstawa sktadania zamowienia (na granicy z polem goérnym lewym),
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4) inwestorami/inwestorami zastgpczymi, sa nastgpujace: czestotliwos¢ kontak-
tow, liczba dostawcow, wzajemne relacje oraz podstawa sktadania zamdwienia
(na granicy z polem gérnym lewym).

Interpretacja czterech pdl na wykresach rozrzutu parametréw relacji ukrainskich
przedsigbiorstw budowlanych z czterema podmiotami jest taka sama jak w przy-
padku wczesniejszych wykresow dla polskich i stowackich przedsigbiorstw. Zale-
cenia sg rowniez te same.

Ocena wazno$ci parametrow Ocena waznosci parametrow relacji
4 T T H T ' T 4 H T T
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Ocena parametréw relacji Ocena parametrow relacji

Rys. 6.13. Wykres rozrzutu parametréw relacji ~ Rys. 6.14. Wykres rozrzutu parametrow relacji

ukrainskich przedsigbiorstw budowlanych ukrainskich przedsigbiorstw budowlanych
z dostawcami materialow z dostawcami maszyn
Ocena waznosci parametrow El)cena waznos$ci parametrow relacji
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Ocena parametrow relacji Ocena parametrow relacji

Rys. 6.15. Wykres rozrzutu parametrow relacji Rys. 6.16. Wykres rozrzutu parametrow relacji
ukrainskich przedsigbiorstw budowlanych ukrainskich przedsigbiorstw budowlanych
z podwykonawcami/gtéwnymi wykonawcami z inwestorami/inwestorami zastgpczymi

Parametry znajdujace si¢ w gérnym prawym polu, w przypadku relacji ukrain-
skich przedsiebiorstw budowlanych z:
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1) dostawcami materiatow budowlanych,rastpujace: podejcie do problemdéw
jakosci, liczba dostawcéw, podziat kosztow,

2) dostawcami maszyn budowlanych, mastpujace: podejcie do problemow
jakaoscei, liczba dostawcéw, podziat kosztow,

3) podwykonawcami/gtéwnymi wykonawcamg gsastpujace: podejcie do proble-
mow jakdaci, liczba dostawcow, podziat kosztow, adaptacjard@n rynkowych,

4) inwestorami/inwestorami zaptzymi, & nastpujace: podejcie do problemdw
jakaoscei, liczba dostawcéw, podziat kosztow, adaptacjamian rynkowych.
Parametry znajdage s¢ w gornym lewym polu, w przypadku relacji ukkai

skich przedsibiorstw budowlanych z:

1) dostawcami materiatow budowlanych,reastpujace: adaptacja do zmian ryn-
kowych, podejcie do kontroli jakéci ustug, podstawa sktadania zamoéwienia,

2) dostawcami maszyn budowlanych, restpujace: adaptacja do zmian rynko-
wych, podejcie do kontroli jakéci ustug, podstawa sktadania zaméwienia,

3) z podwykonawcami/gtownymi wykonawcamia ®astpujace: podejcie do
kontroli jakasci ustug, podstawa sktadania zamoéwienia,

4) inwestorami/inwestorami zaptzymi, & nastpujace: podejcie do kontroli
jakaosci ustug, podstawa skltadania zamowienia.

Parametry znajdage s¢ w prawym dolnym polu, w przypadku relacji ukrai

skich przedsibiorstw budowlanych z:

1) dostawcami materiatdbw budowlanychs sastpujace: rozwazywanie kon-
fliktow, czestotliwosé kontaktow, normy, reguty pagiowania, zaufanie,

2) dostawcami maszyn budowlanych, rastpujace: rozwazywanie konfliktow,
normy, reguly pogpowania, zaufanie,

3) podwykonawcami/gtdwnymi wykonawcamia siasgpujace: rozwazywanie
konfliktow, czstotliwos¢ kontaktow, normy, reguty pagiowania, zaufanie,

4) inwestorami/inwestorami zaptzymi, g nastpujace: sposéb komunikowania
sie, rozwigzywanie konfliktbw, normy, reguly pagiowania, uczestnictwo
w nowej ofercie przeddbiorstwa oraz na granicy z polem dolnym lewym:
zaufanie i dzielenie siinformach.

Parametry znajdage sé w lewym dolnym polu, w przypadku relacji ukifiai

skich przedsibiorstw budowlanych z:

1) dostawcami materiatdw budowlanych astpujace: wzajemne relacje, sposéb
komunikowania s, dzielenie s informacp, uczestnictwo w nowej ofercie
przedstbiorstwa,

2) dostawcami maszyn budowlanych, reastpujace: wzajemne relacje, sposob
komunikowania s, dzielenie s informacp, uczestnictwo w nowej ofercie
przedstbiorstwa, czstotliwos¢ kontaktdw,

3) z podwykonawcami/gtownymi wykonawcsy nastpujace: wzajemne relacje,
sposéb komunikowania esi dzielenie si informacp, uczestnictwo w nowej
ofercie przedsbiorstwa,
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4) z inwestorami/inwestorami zastgpczymi, sa nastg¢pujace: wzajemne relacje,
czestotliwos¢ kontaktow oraz na granicy z polem prawym dolnym zaufanie,
dzielenie si¢ informacja.

Podsumowujac, nalezy stwierdzi¢, ze parametrem znajdujacym si¢ w zdecydo-
wanej wigkszo$ci przypadkdw we wszystkich badanych krajach w polu gérnym
prawym jest parametr: podejscie do probleméw jakosci (wazny, wysoko oceniany
— powyzej sredniej). Ten parametr relacji najbardziej wplywa na rozwaéj wspol-
pracy partnerskiej. Nalezy szczegolnie zadbaé o niego w relacjach z poszczegdl-
nymi podmiotami, aby go nie pogorszy¢. Parametrem znajdujacym si¢ w zdecydo-
wanej wigkszosci przypadkéw we wszystkich badanych krajach w polu gérnym
lewym jest parametr: podejscie do kontroli jako$ci ustug (wazny, nizej oceniany
— ponizej sredniej). Warto wigc w pierwszej kolejnosci zadbaé¢ o podwyzZszenie
poziomu tego parametru w kierunku partnerskim.

W podjetych badaniach jednym z celéw byto wyznaczenie oceny relacji przed-
sigbiorstw budowlanych z poszczegdlnymi podmiotami w wybranym regionie da-
nego kraju. Relacje z poszczegdlnymi podmiotami sg oceniane za pomocg czterna-
stu parametréw. Ocena relacji przedsiebiorstw budowlanych z poszczegdlnymi
podmiotami moze by¢ wyznaczona jako $rednia wazona ze srednich ocen poszcze-
golnych parametrow. Ta metoda wyznaczania oceny relacji przedsigbiorstw bu-
dowlanych z poszczegdlnymi podmiotami jest uzasadniona w przypadku, gdy
wspodtczynniki zmiennosci dla poszczegdlnych srednich ocen parametrow sa ni-
skie. Jak wspomniano wczesniej, analizujac wspdtczynniki zmiennosci dla po-
szczeg6lnych krajow (tabele 6.2 — 6.4 ) zauwazono, ze wiekszos$¢ z nich przyjmuje
wysokie warto$ci: 0,2, a nawet 0,5. Oznacza to, ze wartoS$ci Srednie ocen parame-
trow nie odzwierciedlaja dostatecznie dobrze analizowanych danych. Zatem
konicowa ocena podmiotu moze by¢ obarczona duzym btgedem. Z uwagi na powyz-
sza analiz¢ do oceny parametrow zdecydowano si¢ zastosowac logike rozmyta.

6.2. OCENA PARAMETROW RELACJI
Z WYKORZYSTANIEM LOGIKI ROZMYTEJ

W niniejszym podrozdziale wyznaczono ocene parametréw relacji z zastosowa-
niem logiki rozmyte;.
Zbioér rozmyty A okreslony na przestrzeni rozwazan X, nazywanej czasami uni-

wersum, definiujemy jako zbior par A={<,uA (x),x)}, gdzie funkcja

u X — [0, 1] jest funkcja przynaleznosci zbioru rozmytego 4, natomiast i, (x)
jest stopniem przynaleznos$ci elementu x do zbioru 4.

Przynaleznos¢ elementu xe X do zbioru rozmytego 4 w stopniu zerowym
u, (x)=0, to odpowiednik klasycznego nienalezenia do zbioru. Przynaleznos$¢
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czgéciowa elementu x€ X do zbioru rozmytego A: 0< u,(x)<1 oznacza, ze
element x nalezy do zbioru rozmytego 4 w pewnym stopniu. Przynalezno$¢ petna
elementu xe X do zbioru rozmytego 4: u, (x)= 1, to odpowiednik klasycznej

przynaleznosci do zbioru. W teorii zbiorow rozmytych przejscie od przynaleznosci
do nieprzynaleznosci nie ma charakteru skokowego, lecz jest stopniowe.

Zbiory rozmyte nadajq si¢ do modelowania sytuacji zwigzanych z brakiem pre-
cyzji i niepelng informacja, sytuacji z natury uznawanych za jakosciowe, o para-
metrach opisowych, nie okreslonych $cisle, majacych znaczenie przybliZzone.
Zbiory rozmyte pozwalaja na wyrazenie w sposob formalny poj¢é nieprecyzyj-
nych. W przypadku takich okreslen, jak: pelne relacje partnerskie, w pewnym stop-
niu — czg$ciowe relacje partnerskie, brak relacji partnerskich (relacje tradycyjne)
zastosowanie teorii zbioréw rozmytych jest uzasadnione.

W opisie przyjetych parametrow wystgpuja nieprecyzyjne pojecia. Rozwazane
parametry relacji maja charakter niewymierny. Niektore z nich mozna byloby opi-
sa¢ w sposéb ilosciowy, np. parametr — liczba dostawcow. Pojawia si¢ jednak pro-
blem, poniewaz inna liczba dostawcow jest uznana za mata lub duza dla przedsig-
biorstwa, ktéore ma np. 60 pracownikow, inna dla przedsigbiorstwa, ktore ma 150
pracownikow 1 jeszcze inna dla przedsigbiorstwa, ktore ma 250 pracownikow.
Trudno przedsigbiorstwu budowlanemu narzucaé, co oznacza dla niego duza lub
mata liczba dostawcow. Dla wigkszego przedsigbiorstwa 4 dostawcow bedzie
stanowilo malg liczbe, dla mniejszego duza. W zwiazku z tym specjalnie nie
okreslono poszczegdlnych wartosci parametréw w sposéb ilosciowy, w kwestiona-
riuszu (zatacznik 1) podano jedynie w sposdb opisowy znaczenie skrajnych punk-
tow skali (tak jak w przyjetym modelu— rozdziat 2.1, tab. 2.1). Zakladamy, ze wy-
brany ekspert z przedsigbiorstwa budowlanego wie lepiej, zna lepiej sytuacje swo-
jego przedsigbiorstwa, zatem pozwalamy mu na to, by sam intuicyjnie przyjat, co
dla niego i jego przedsigbiorstwa oznacza mata lub duza liczbe dostawcow, a na-
stepnie dokonat oceny parametru w przyjetej skali pigciostopniowe;.

Roéwnie nieprecyzyjnym pojgciem jest zaufanie. Mozna dazy¢ do ujegcia ilo-
Sciowego przez podanie bardziej szczegdlowych kryteriow, np. dhugosé wspot-
pracy powyzej pigciu lat. lloSciowe okres$lenie i tak jest zrelatywizowane do kon-
kretnego przedsi¢biorstwa budowlanego, bo przedsigbiorstwo moze funkcjonowaé
mniej niz 5 lat. Istnieje jednak intuicyjne pojgcie zaufania, jest ono niesciste,
a proby ujecia go w konkretny sposob sa sztuczne i mogg mijac si¢ z tg intuicja.
Ekspert, odpowiadajac na pytanie o zaufanie, kieruje si¢ intuicyjnym znaczeniem
tego stlowa, a podanie szczegotowych kryteriow mogtoby utrudnia¢ mu oceng, i co
wiecej, mogtoby pominaé niektére wazne dla eksperta cechy tego parametru rela-
cji. Pozwalamy ekspertowi odpowiada¢ na podstawie intuicyjnego ujecia pojecia
zaufania. Tracimy jednak przy tym precyzj¢, gdyz intuicyjne pojecia sg z natury
rzeczy poje¢ciami rozmytymi.
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Podsumowujac trzeba stwierdzi¢, ze kazdy parametr moéglby by¢ uscislony
i opisany poprzez kilka wskaznikéw ujetych w formie pytan szczegétowych, odno-
szacych sie do wartosci ilosciowych i zarazem odpowiedzi nie bytyby juz wyzna-
czone przez niescisle rozumienie, ale wéwczas — po pierwsze mozna bytoby pomi-
naé cos, co jest istotne, a po drugie utrudnialoby to odpowiedz ekspertowi oraz
organizacj¢ samych badan (wiele szczegétowych pytan). Zatem ostatecznie przyj-
mujemy, ze oceny waznosci parametrow relacji i ich wartosci sa subiektywne, nie-
ostre. Zaré6wno opis, jak i ocena parametréw jest niejednoznaczna i nieprecyzyjna,
co z kolei utrudnia okreslenie rzeczywistego stanu relacji partnerskich w poszcze-
gblnych krajach. Ocena relacji partnerskich przedsigbiorstw budowlanych w wy-
branych regionach poszczegoélnych krajow jest rozmyta. Przemawiaja za tym
rowniez wyniki badania korzysci i barier partnerstwa (rozdziat 5). W zwiazku
z powyzszym w petni uzasadnione jest zastosowanie logiki rozmytej.

Pomimo postugiwania si¢ nieprecyzyjnymi pojeciami w modelu badawczym
relacji partnerskich, ale dzieki zastosowaniu skali w kwestionariuszu wywiadu oraz
matematycznej analizy zebranych danych, ostateczny wynik przeprowadzonych
badan przedstawiajacy poziom relacji partnerskich przedsigbiorstw budowlanych
jest ujety liczbowo.

Wstepna analiz¢ danych przeprowadzono dla funkcji przynaleznosci zaimple-
mentowanych w pakiecie MatLab. Typy funkcji przynaleznosci wykorzystane we
wstepnej analizie byly nastgpujace: trimf, trapmf, sigmf, dsigmf, psigmf, gaussmf,
gauss2mf, gbellmf, smf, zmf, pimf. Ksztalty i wzory tych funkcji zostaty pokazane
narys. 6.17-6.27 znajdujacych si¢ w Zataczniku nr 2 (CD).

Szczegbdtowa analize dokonano dla wybranych typoéw funkcji przynaleznosci,
ktore najlepiej odwzorowywaty rozktady ocen ekspertow. Charakter wybranych
funkcji przynaleznosci, w jak najlepszy sposob odwzorowywat wszystkie rozktady
ocen ekspertow. Wybrane typy funkcji przynaleznosci to: trimf, gaussmf,
gauss2mf. Na rysunku 6.28 przedstawiono metod¢ doboru funkcji przynaleznosci
ana rys. 6.29 ksztalty wybranych funkcji przynaleznosci, dla przyktadowych ocen
parametrow.

Opracowanie histogramow ocen ekspertow Wybor funkeji przynaleznosci do
dla 14 parametréw relacji, 4 podmiotow, analizy
3 badanych regionéw (razem 168 wykresow)

— \

trimf gaussmf gauss2mf

A 4 ¢ ¢ ¢

Ocena stopnia dopasowania ksztattu funkcji przynaleznosci do analizowanych histogramow

Rys. 6.28. Metoda doboru funkcji przynaleznosci
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trimf

gauz=ni
gausz=2nf

0o.8¢ |:| hi=ztogram

Ocena parametru J z podmiotem 4

Rys. 6.29. Ksztalty wybranych funkcji przynabesci dla przyktadowych
ocen parametréw relacji stowackich przebgrstw budowlanych

Parametry funkcijtrimf zostaty wyznaczane dlatego podmiotu oragtego pa-
rametru na podstawie ocen ekspertéw w prabéwistwach budowlanych wedhug
nastpujacych wzorow:

a(jk) = miin {x(h-)} (6.9)
ol 1 ok
b§>=xj<>=ﬁ-l X" (6.10)
i=1
k k
¢’ = f{‘ax{)ﬁ(,j) } (6.11)
gdzie:
xf"? — ocend-tego ekspertg;tego parametrik-tego podmiotu,
n — liczba przedsbiorstw budowlanych w danym kraju.

Parametry funkcji przynammosci trimf wyznaczane ssjako minimalna ocena
ekspertasrednia z ocen ekspertéw i maksymalna ocena ekspefén sposéb
wyznaczania parametréw tragkej funkcji przynalencosci zostat zaproponowany
przez Baasa-Kwakernaaka (1977), w metodzie wybgrynmalnego wariantu.
Wad takiego wyboru funkcji przynatmosci oraz jej parametrow jest gywptyw
na wyniki ocen skrajnych. Wplyw ten jest szczegdwidoczny w przypadku du-
zej liczby ekspertow, co ma miejsce w przeprowadzbrlyadaniach. Zastosowa-
nie gaussowskiej funkcji przynaeosci redukuje ¢ wack.

Parametry funkcjigauss zostaly wyznaczone dlktego podmiotu orag-tego
parametru na podstawie ocen wedtug ¢@agacych wzorow:
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_ 13
¢ = %) = L3 (6.12)
n i=1
K K 1 Sk oK)
G(j)zsx(j):\/mlg()g('j)_xj()) (6.13)

Dla funkcji przynalenosci gaussmf przyjeto, ze jej parametry dxla odpowied-
nio éredni z ocen ekspertéw oraz odchyleniem standardowyroen ekspertow.
Zalet zastosowania funkcji przynaieosci typu gaussmf, z opisanym sposobem
doboru parametréw, jest redukcja wplywu ocen skijrw poréwnaniu do wcze-
$niej opisanej metody. Z kolei funkcja tygaussmf zaktadaze rozktad jest syme-
tryczny. W przeprowadzonych badaniach rozklady oelespertow w wielu przy-
padkach s asymetryczne. Z tego wzglu przy zastosowaniu funkcji przynate-
sci gaussmf mozna zaobserwowaistotne ré@nice pomédzy dobran funkcja przy-
naleznosci a wyznaczonym rozkladem ocen ekspertéw. Funkegynalenosci
umazliwiajaca modelowanie rozktadéw asymetrycznych jest funkggass2m.
Parametry funkcjigauss2mf zostaty wyznaczane dlatego podmiotu oray-tego
parametru na podstawie ocen wedtug wzorow:

- 13
¢ =cl=x" = H'Z XY (6.14)
i=1
0 1 | 0Ly
o} \/ =] %(X,J 2 J (6.15)
1 4 1 ’
(k) — , () _ 2§ 5k
012 \/n21 i%(xw n2|eSZ : J
. _ (6.16)
51={'€{1 ..,nl}.><,(kl)<xl(k)}
s ={ieft..n} Y >x} (6.17)
gdzie: (6.18)
n, — ilos¢ elementéw zbiords,
n, — ilos¢ elementéw zbiords,.

Funkcja gauss2mf jest zhczeniem dwéch funkcji, ktérych podstavgtanowi
rozkltad Gaussa — w taki sposdéb, aby lewgckrzywej byta opisywana rozkla-
dem Gaussa o parametrashc,, natomiast prawa ¢& krzywej byta opisywana

rozktadem Gaussa o parametrachc,. W proponowanej metodzie przyp, ze
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parametry c, ,c, sa rowne Sredniej z ocen ekspertdw (¢, =c, ). Parametr G, jest
wyznaczany jako odchylenie standardowe z ocen ekspertow mniejszych od
sredniej oceny. Z kolei parametr 6, jest wyznaczany jako odchylenie standardowe

z ocen ekspertéw wigkszych od §redniej oceny.

Opracowano wszystkie wykresy funkcji dla poszczegolnych ocen i wag para-
metrow relacji przedsigbiorstw budowlanych z czterema podmiotami rynku
w trzech krajach. Ze wzgledu na duzg liczbe wykresow, zamieszczono jedynie wy-
brane, przyktadowe wykresy funkcji dla ocen wybranych parametrow z wybranymi
podmiotami w wybranych regionach w Polsce (rys. 6.30); wigksza ich liczba znaj-
duje si¢ w Zataczniku nr 3 (CD) (rys. 6.31-6.32), natomiast parametry wszystkich
wyznaczonych funkcji zamieszczono w tabelach 6.5-6.8. Na podstawie analizy
wszystkich rysunkéw mozna stwierdzi¢, ze funkcja najlepiej odwzorowujaca roz-
ktady ocen ekspertow jest funkcja gauss2mf. Zostanie ona wykorzystana w pod-
rozdziale 6.3 w preferowanej metodzie wlasnej oceny relacji partnerskich przed-
siebiorstw budowlanych w wybranych regionach.

Poniewaz niektére parametry powtarzaja si¢ we wzorach wybranych funkcji,
przyjeto odpowiednio te same oznaczenia w ponizszych wzorach (6.19)—(6.21)
oraz tabelach 6.5-6.8 z policzonymi warto$ciami parametrow.

Wzor funkcji przynaleznosci typu trimf:

0 dla  x<a,,
X—da._.
min
ﬁ dla din <x< a,,
sr min
f(x’ amin’asr’amax) = a —x (619)
——— dla a, <x<a,,
Aax — Ay

0 dla x2a

Wzér funkcji przynaleznos$ci typu gaussmf:
Flraga,)=e > (6.20)

Wzér funkcji przynaleznosci typu gauss2mf:

e % dla x<a,

f(v.ay.a5.a,)=1 1 dla x=a, (6.21)

~(x-a,)’

2.a}

e 7 dla x>a

sr
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Stopied przynaleznosci ~ Czestosd
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Rys. 6.30. Ksztalty wybranych funkcji przynaleznosci dla ocen przyktadowych parametrow relacji
polskich przedsigbiorstw budowlanych z przyktadowymi podmiotami (oznaczenia parametréw
i podmiotdw takie jak w tabeli 6.1)
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Tabela 6.5

Parametry wybranych funkcji przynaleznosci dla ocen poszczegdlnych 14 parametrow relacji

polskich przedsigbiorstw budowlanych z poszczegdlnymi 4 podmiotami

Parametry amm asr amax aG a Y

A 1,00 3,67 5,00 1,09 0,93

B 1,00 3,55 5,00 1,24 1,09

2 C 1,00 3,88 5,00 113 0,81
© D 1,00 3,62 5,00 1,04 0,92
2 E 1,00 3,57 5,00 1,19 1,07
8 F 1,00 3,37 5,00 1,04 1,01
g G 1,00 3,68 5,00 113 0,86
= H 1,00 3,82 5,00 1,01 0,77
g I 1,00 3,63 5,00 1,07 0,95
g ] 1,00 3,98 5,00 0,99 0,69
3 K 1,00 3,76 5,00 0,87 0,67
A L 1,00 3,77 5,00 1,04 0,83
M 1,00 427 5,00 0,88 0,73

N 1,00 3,95 5,00 0,98 0,70

A 1,00 3,38 5,00 L1l 116

B 1,00 3,38 5,00 127 115

C 1,00 3,37 5,00 1,30 1,18

g D 1,00 3,38 5,00 1,25 118
8 E 1,00 3,09 5,00 1,26 1,30
g F 1,00 3,41 5,00 121 1,02
S G 1,00 3,06 5,00 1,39 1,47
o H 1,00 3,48 5,00 113 1,02
3 I 1,00 3,41 5,00 113 1,08
2 ] 1,00 3,55 5,00 1,22 1,05
A K 1,00 3,45 5,00 113 0,97
L 1,00 3,67 5,00 1,22 0,98

M 1,00 3,66 5,00 1,19 0,96

N 1,00 3,59 5,00 1,10 0,89

A 1,00 2,99 5,00 1,16 0,96

B 1,00 3,17 5,00 1,34 1,34

o C 1,00 3,15 5,00 1,38 131
3 ¢ D 1,00 3,16 5,00 1,24 137
S 2 E 1,00 281 5,00 1,33 1,24
g g F 1,00 2,88 5,00 1,24 1,09
g~ G 1,00 2,66 5,00 1,30 1,29
~ oz H 1,00 3,13 5,00 1,24 1,42
? i 1 1,00 3,10 5,00 1,20 1,30
B = ] 1,00 3,32 5,00 1,24 1,34
A~ ‘%’D K 1,00 3,20 5,00 1,14 1,22
L 1,00 3,10 5,00 1,28 1,46

M 1,00 3,51 5,00 1,19 1,01

N 1,00 3,45 5,00 1,08 1,01

A 1,00 3,51 5,00 1,10 1,02

B 1,00 3,60 5,00 1,22 1,05

C 1,00 3,08 5,00 1,28 137

Q D 1,00 3,37 5,00 1,16 1,28
2 E 1,00 3,29 5,00 1,20 1,26
R F 1,00 3,49 5,00 1,20 1,12
2 g G 1,00 3,05 5,00 1,29 1,33
2 5 H 1,00 3.86 5,00 0,96 0,76
R I 1,00 3,54 5,00 1,06 1,04
2 [ 1,00 3,90 5,00 1,06 0,75
g K 1,00 3,72 5,00 0,97 0,76
L 1,00 3,88 5,00 0,98 0,77

M 1,00 3,97 5,00 1,07 0,79

N 1,00 3,75 5,00 1,04 0.83
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Tabela 6.6

Parametry wybranych funkcji przynaleznosci dla ocen poszczegdlnych 14 parametrow relacji

stowackich przedsigbiorstw budowlanych z poszczegdlnymi 4 podmiotami

Par ametry Dinin a, Aax a, a Y

A 1,00 3,67 5,00 0,99 0,88

B 1,00 3,58 5,00 1,00 0,85

z C 1,00 3,77 5,00 1,06 0,85
) D 1,00 3,84 5,00 0,98 0,78
s E 1,00 3,71 5,00 1,15 0,89
g F 1,00 3,59 5,00 0,99 0,84
£ G 1,00 3,29 5,00 1,07 1,00
< H 1,00 3,78 5,00 1,07 0,76
5 1 1,00 3,35 5,00 1,27 1,23
g ] 1,00 3,87 5,00 1,03 0,77
S K 1,00 3,70 5,00 0,95 0,77
A L 1,00 3,59 5,00 1,09 0,93
M 1,00 3,83 5,00 1,03 0,87

N 1,00 3,82 5,00 1,04 0,81

A 1,00 2,97 5,00 1,25 1,06

B 1,00 3,66 5,00 0,95 0,85

C 1,00 3,75 5,00 1,05 0,90

g D 1,00 3,74 5,00 1,04 0,81
~ E 1,00 3,49 5,00 1,19 1,06
E F 1,00 3,67 5,00 1,19 0,87
S G 1,00 2,91 5,00 1,25 1,10
S H 1,00 3,46 5,00 1,33 1,07
E 1 1,00 3,29 5,00 1,23 1,22
2 ] 1,00 3,81 5,00 1,10 0,90
) K 1,00 3,76 5,00 1,10 0,89
L 1,00 3,63 5,00 1,13 0,94

M 1,00 3,80 5,00 1,02 0,79

N 1,00 3,24 5,00 121 1,12

A 1,00 2,95 5,00 1,09 0,92

B 1,00 3,56 5,00 0,95 0,81

o C 1,00 3,51 5,00 1,11 1,00

3 S D 1,00 3,69 5,00 0,98 0,78
S 2 E 1,00 337 5,00 1,10 1,04
E g F 1.00 3.50 5.00 114 1.03
g G 1,00 2,96 5,00 1,13 0,98
2 ? H 1,00 3,22 5,00 1,30 1,32
? 2 1 1,00 3,13 5,00 1,23 1,44
Bz J 1,00 3.47 5,00 1,14 1,09
A~ ;So K 1,00 3,42 5,00 1,10 1,02
L 1,00 3,53 5,00 1,01 0,88

M 1,00 3,36 5,00 1,03 1,02

N 1,00 3,19 5,00 1,26 1,27

A 1,00 3,03 5,00 1,08 1,36

B 1,00 3,66 5,00 1,01 0,86

C 1,00 3,44 5,00 1,16 1,11

S D 1,00 3,73 5,00 1,06 0,92
2. E 1,00 3,45 5,00 1,09 0,95
R F 1,00 3,74 5,00 1,10 0,85
2 g G 1,00 3,20 5,00 1,14 1,15
z 5 H 1,00 337 5,00 1,29 1,18
R 1 1,00 3,53 5,00 1,18 1,00
4 ] 1,00 3,70 5,00 1,09 0,86
g K 1,00 3,47 5,00 1,06 0,99
L 1,00 3,63 5,00 1,09 0,90

M 1,00 3,67 5,00 1,08 0,91

N 1,00 3,33 5,00 1,25 1,15
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Tabela 6.7

Parametry wybranych funkcji przynaleznosci dla ocen poszczegdlnych 14 parametrow relacji

ukrainskich przedsigbiorstw budowlanych z poszczegdlnymi 4 podmiotami

Par ametry Amin ag A nax a; a,

A 1,00 343 5,00 0,99 0,89

B 1,00 3,54 5,00 0,98 0,76

B C 1,00 3,51 5,00 1,09 1,00
:% D 1,00 3,54 5,00 0,98 0,86
o E 1,00 3,72 5,00 0,93 0,79
2 F 1,00 2,90 5,00 111 0,96
E G 1,00 3,23 5,00 0,94 1,02
< H 1,00 3,18 5,00 0,94 0,94
S 1 1,00 3,05 5,00 0,90 1,12
s ] 1,00 323 5,00 0,84 112
8 K 1,00 3,18 5,00 0,97 1,06
[a) L 1,00 3,21 5,00 0,95 1,11
M 1,00 3,64 5,00 1,10 0,93

N 1,00 3,11 5,00 0,80 0,97

A 1,00 2,69 5,00 1,04 0,90

B 1,00 3,00 5,00 1,24 1,34

C 1,00 2,59 5,00 1,15 1,14

E D 1,00 3,12 5,00 132 127
N E 1,00 2,73 5,00 132 123
g F 1,00 2,69 5,00 1,33 1,18
< G 1,00 2,71 5,00 1,29 1,20
O H 1,00 2,73 5,00 1,08 0,92
g 1 1,00 2,82 5,00 111 0,97
Z ] 1,00 3,06 5,00 1.16 128
=) K 1,00 3,08 5,00 1,10 1,14
L 1,00 3,08 5,00 1,02 1,07

M 1,00 3,02 5,00 125 138

N 1,00 2,90 4,00 0,80 0,62

A 1,00 2,67 5,00 1,09 1,06

B 1,00 3,06 5,00 1,25 1,52

o C 1,00 2,47 5,00 1,08 0,97
3 S D 1,00 3,02 5,00 1,16 1,44
S 2 E 1,00 2,63 5,00 1,30 1,28
E g F 1.00 2.29 5.00 114 141
g G 1,00 2,59 5,00 121 1,09
=4 ? H 1,00 2,63 4,00 0,93 0,83
? 2 i 1,00 2,51 5,00 0,92 0,88
B = J 1,00 2,92 5,00 1,08 1,02
A~ ;So K 1,00 3.12 5,00 0,97 112
L 1,00 2,71 4,00 0,87 0,80

M 1,00 3,08 5,00 1,13 1,26

N 1,00 2,98 4,00 0,75 0,50

A 1,00 2,65 5,00 0,97 0,78

B 1,00 337 5,00 1,01 0,87

C 1,00 2,59 5,00 1,10 1,09

& D 1,00 3,14 5,00 1,22 1,42
2, E 1,00 3,06 5,00 1,05 1,19
ER F 1,00 2,59 5,00 0,93 0,81
2 g G 1,00 2,78 5,00 1,10 0,99
g 5 H 1,00 2,96 5,00 0,96 0,79
g8 1 1,00 2,78 5,00 0,98 0,86
2 ] 1,00 3,33 5,00 0,99 1,08
= K 1,00 331 5,00 1,02 1,08
L 1,00 3,12 5,00 0,97 1,32

M 1,00 3,06 5,00 0,97 1,19

N 2,00 337 5,00 0,70 0,88




6.3. OCENA RELACJI PARTNERSKICH PRZEDSIEBIORSTW
BUDOWLANYCH W WYBRANYCH REGIONACH

W celu opracowania diagnozy relacji partnerskich, czyli stwierdzenia na pod-
stawie badan, czy takie zjawisko w budownictwie w ogdle wystepuje, a jezeli tak,
to jak bardzo jest ono widoczne, opracowano metody oceny relacji partnerskich
przedsigbiorstw budowlanych (rys. 6.33) oraz dokonano wyboru metody prefero-
wanej.

Wybdr parametrow relacji i podmiotéw (wlasny model relacji partnerskich)

v

Przeprowadzenie badan kwestionariuszowych (uzyskanie danych
z przedsigbiorstw budowlanych)

v v
Metody statystyczne (Srednia wazona) Metody rozmyte
v
Wybor funkeji przynaleznosci

e TN

Metoda 1 Metoda 2 Metoda 3

Typy y dzialan \ rozmytych

A A A 4
A B A B
Typy defuzyfikacji
1121314 |5 1121314 |5
A 4 VVVVVVVYVYVYY VVVVVVVYVYVY VVVVVVVYVYVYY
Poréwnanie i wybor metody oceny relacji partnerskich przedsigbiorstw budowlanych

Rys. 6.33. Ogolny schemat wyboru metody oceny relacji partnerskich przedsigbiorstw budowlanych
(opis przyjetych metod 1, 2, 3, typow dziatan rozmytych A,B, typow defuzyfikacji 1, 2, 3,4, 5
znajduje si¢ w tekscie oraz tabeli 6.8)

Ocena relacji partnerskich przedsiebiorstw budowlanych w wybranych regio-
nach jest trudna, poniewaz: jest duzo parametréw opisujacych relacje partnerskie
(opracowany zestaw 14 parametrow) oraz kazdy parametr relacji w wybranych
regionach jest oceniany przez wielu ekspertdéw z roznych przedsigbiorstw bu-
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dowlanych, oceny poszczegdélnych parametréw smyéh przedsibiorstwach wy-
kazup sig duzymi rozbieznosciami, co pokazano w podrozdziale 6.1. W azku
Z tym ocenarednia nie jest oc@nadekwatn do rzeczywistéci. Zatem do oceny
relacji partnerskich zaproponowano metody rozmyte.

Metody rozmyte opisane do tej pory w literaturze (Baas i Kwakernaak,
1977), (Pak i Sobotka, 2008), (Zima, 2006) byly zastosowangrzypadku matej
liczby ekspertow. W metodach tych pry, ze oceny ekspertbwaseprezento-
wane przez zbiory rozmyte.

Opracowano meta@dwyznaczenia zbioru rozmytego opigtggo oceny eks-
pertéw oraz dokonano analizy wynikéw dlazmgch typow operacji rozmytych
(typy funkcji, metody, typy defuzyfikacji, typy daiaa rozmytych). Schemat
metody oceny relacji partnerskich przetisorstw budowlanych w wybranych
regionach przedstawiono na rys. 6.34.

1. Dostawca materiatéw 3. Inwestor/inwestor zagiczy 4. Gléwny wykonawca/
2. Dostawca maszyn podwykonawca
OA.....ON
OA......ON
OA.....ON OA....... ON
WA.....WN WA.... WN
WA.....WN WA.....WN
\ 4
Ocena rozmyta Ocena rozmyta Ocena rozmyta Ocena rozmyta
relacji partnerskich relacji partnerskich  [relacji partnerskich relacji partnerskich
Z podmiotem 1 Z podmiotem 2 Z podmiotem 3 Z podmiotem 4
Wp1 Wp2 Wp3 Wp4

\ 4 \ 4 \ 4 \ 4

Koncowa ocena rozmyta relacji partnerskich przgalsistw budowlanych w wybranym regionie
v

Defuzyfikacja
v

Ocena relacji partnerskich przegsibrstw budowlanych w wybranym regionie

Rys. 6.34. Ogoélny schemat wyznaczenia oceny rgtacfnerskich metodami rozmytymi:
OA...ON — rozmyte oceny parametréw A...N dla wybranggdmiotu i regionu,
WA...WN — rozmyte oceny wagi parametréw A...N dla wybego podmiotu i regionu,
Wpl, Wp2, Wp3, Wp4 — rozmyte oceny wagi czterectinpiotow: 1 — dostawca materiatow...
4 — podwykonawca
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Dzialania rozmyte mma definiowa na r&ne sposoby. W pakiecie Matlab
zaimplementowano dwie definicje dla dziataoiai dwie definicje dla dziatania
and (rys. 6.35-6.36). Definicje tych dziat@odano poriiej.

Dziatanieor (1):

— typumax
(mf, L mfy ) (x) = max{mmf,, (x) mfg (%)} (6.22)
— typuprobor
(mf, L) (X) = mf  (X) + mfg (x) — mf () - mfg (X) (6.23)

0.6
04
02

Stopien przynaleznos$ci

Stopien przynaleznosci
=

Rys. 6.35. Graficzna prézentacja typow dziatamia

Dziatanieand (n ):

— typumin
(mf, Ay ) (x) = min{mf, (x),mfg (x)} (6.24)
— typuproduct
(mf , A ) (x) = mf () mfg (x) (6.25)

B T T
E min
0,8 - - product 4

Stopien przynaleznosci
o o
= [ £

) I I I
0 2 4 6 8 10
X

Rys. 6.36. Graficzna prezentacja typow dziatam



113

Wedtug Driankova i in. (1996, s. 160-161), w réznych opracowaniach, w za-
leznosci od autora lub autoréw, podaje si¢ rozne terminy na okreslenie poszcze-
gblnych metod antyrozmycia (defuzyfikacji). Podstawowe metody defuzyfikacji
opisane w literaturze przedmiotu (Chojcan i Leski, 2001), (Driankov i in., 1996),
(Kacprzyk, 2001), (Piegat, 2003) sg nastgpujace:

— centroid — metoda $rodka ciezkosci,

— bisector — metoda wartosci modalnej (symetralnej powierzchni),

— mom — metoda srodka maksimum ($rednia z wartosci maksymalnych),

— som —metoda pierwszego maksimum (najmniejsza z wartosci maksymalnych),
lom — metoda ostatniego maksimum (najwigksza z maksymalnych).

Autorka przyjeta nazwy metod defuzyfikacji takie jak w pakiecie MatLab.
Metoda defuzyfikacji typu centroid polega na wyznaczeniu catki z wynikowych
funkcji przynaleznosci mf wedtug wzoru:

J.j x-mf (x) dx
xdqfuz == (626)

I: mf (x) dx

Metoda defuzyfikacji typu bisector polega na wyznaczeniu takiej wartosci x,
aby pola powierzchni pod funkcja przynaleznosci po lewej i prawej stronie tej
wartosci byly rowne, co przedstawia wzor:

J.XM”Z mf (x) dx = J.X mf (x)dx (6.27)
Kimin Xedefuz

Metoda defuzyfikacji typu mom polega na okresleniu sredniej wartosci x
z zakresu, dla ktorego funkcja przynaleznosci przyjmuje warto$¢ maksymalna, co
przedstawia wzor:

max {x €[ Xins X |21/ (%) = max {mf(xp)}} +min {x €[ Xins X |11/ (%) = max {mf (xp) }}

xde/uz = 2

(6.28)
Metoda defuzyfikacji typu som polega na wyznaczeniu minimalnej wartosci x, dla
ktorej funkcja przynaleznosci przyjmuje warto$¢ maksymalna, co przedstawia
wzlr:

Xgopiz = min{x € [xmin,xmax ] cmf (x) = n};tx {mf(xp) }} (6.29)

Metoda defuzyfikacji typu lom polega na wyznaczeniu maksymalnej wartosci x,
dla ktorej funkcja przynaleznosci przyjmuje warto$¢ maksymalna, co przedstawia
wzor:

Xiefiz = max{ X € [X s Xona | 7 (X) = max {mf(xp) }} (6.30)



114

Stopien przynaleznos$ci

lom

bisector

centroid

Rys. 6.37. Graficzna prezentacja metod defuzyfikacj

Na rysunku 6.37 przedstawiono grafigprezentag metod defuzyfikaciji.

Zaproponowano trzy, wykorzystgie omowione dziatania rozmyte i metody
defuzyfikacji, metody oceny relacji partnerskichzguisgbiorstw budowlanych
Z czterema podmiotami na rynkach instytucjonalnych.

W metodzie pierwszej pratp, ze poszczegdblne oceny parametrow opsygh
relacje partnerskie z wybranymi podmiotamizdiorami rozmytymi, natomiast ich

wagi @1 nierozmyte.Sredn ocerr Waznosci Xj(wag) poszczegolnych parametrow
wyznacza s na podstawie wzoru:
1 n
Xi(’\/jvag) _ _2 )q(?/jvag) (6.31)
niz
gdzie:
xi(’vj”ag) — ocena w2naosci j-tego parametru relacji dlaego przedsbiorstwa
budowlanego.
Srednie oceny wanosci poszczegdlnych parametréw wyznaczone na podstawi
powyzszego wzoru nie magby¢ stosowane bezprednio jako wspoétczynniki
wagowe, poniewanie mieszcz sie one w skali od 0 do 1 i ich suma nie jest rowna 1.

W zwiazku z tymsrednie oceny wanosci poszczegollnych czternastu parametrow
relacji ( w skali od 1 do 5) zamieniono na cztéoma wspotczynnikow wagowych

Mwag) (w skali od 0 do 1) wedtug opracowanego wzoru:
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ij(wag) - Jrr?mm{ Y-(Wag)}

) _ > X" (6.32)

-1

1
m j=1...m
gdzie:
m — liczba parametréw relacji.
Rozmyty zbér oceny relacji partnerskich w metodzierwszej wyznacza @i
nastpujaco:

=Y i) (6.33)
j=1
gdzie: |
/,l(k) — wynikowy zbiér oceny dl&-tego podmiotu,
/,tﬁk) — funkcja przynalenosci zbioru rozmytego okétajacego rozktad
ocen ekspertojrtego parametru dlietego podmiotu,
Mwag) — wspdtczynnik wagowy dlptego parametru.

W metodzie drugiej przyfo, ze zaréwno poszczegdllne oceny parametrow opi-
sujacych relacje partnerskie z wybranymi podmiotamik, ijach wagi g zbiorami
rozmytymi. Wynikowy rozmyty zbér oceny relacji pagrskich w metodzie drugiej
wyznacza & wedtug wzoru:

2 (v20) \ 110 (6.34)

W metodzie trzeciej przgfo, ze zarbwno poszczegdlne oceny parametrow opi-
sujacych relacje partnerskie z wybranymi podmiotamk, ijach wagi g zbiorami
rozmytymi. Dodatkowo okigono rozmyty zbior (z funkej przynalenosci u,, ),
ktéry okresla zadowalajcy poziom relacji partnerskich w przeglsiorstwie bu-
dowlanym (rys. 6.38).

Ponizszy wzor umaliwia wyznaczenie rozmytego zbioru oceny relacjitper-
skich dla metody trzeciej:

2 Wag /\/uJ /\lukor (635)
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i i i i ‘ i
1 1.8 2 2.8 3 3.5 4 4.5 g
Ocena paramnetru relacji partnerskich

Rys. 6.38. Ksztalt funkcji przynaleosci zbioru rozmytego okétajacego zadowalagy poziom
relacji partnerskich

W kazdej z metod wynikowa ocena poziomu relacji partkiehsrp(k) w przed-
siebiorstwie budowlanym jest wyznaczana z wykorzystamoperaciji defuzyfikacji:

rp® = deffuzz(,u(k)) (6.36)
gdzie:
y(k) — rozmyta ocena relacji partnerskich kiteego podmiotu.

Przyjmupc w metodzie drugiej typy dziateor i and jako max i min, otrzymu-
jemy rozmy# ocerg relacji partnerskich z podmiotem, wyznaczonetod, Baasa-
-Kwakernaaka. Baas i Kwakernaak zastosowali 4tdg funkcje przynaleosci
dla ocen parametréw i ich wag oraz defuzyfikatietod, srodka cgzkosci (Baas
i Kwakernaak, 1977). Metoda Baasa-Kwakernaaka ju#estosowana w budow-
nictwie min. do oceny deweloperskich przedsiie¢ budowlanych (Zima, 2007)
oraz do oceny technologii wzmochienia posadowidnidynku (Pajk i Sobotka,
2008).

Ocere wyznaczon metod, Baasa-Kwakernaaka rua zapisawzorem:

()= maod minf ™ (). (x)} ... omi ) () 1l (9} .. mid s (x) ) (9}
(6.37)

Wyznaczono zbiory rozmyte ocen dlaztago z podmiotéw wszystkimi trzema
metodami dla dwdch wariantéw typdw dziake@zmytychor, and odpowiedniomin,
max oraz probor, product. Dodatkowo w kadym z powyszych wariantow funkcje
przynalencsci dla ocen parametrdw wyznaczono na podstawidkatrd@j funkcii
przynalenadsci, funkcji przynalencsci opartej na rozkladzie Gaussa oraz na funkcji
przynalenacsci opartej na asymetrycznym rozktadzie Gaussa. M uzyskaniasred-
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niej oceny podmiotu dla poszczegdlnych rozmytych ocen zastosowano nastgpujace
metody defuzyfikacji: centroid, bisector, mom, som, lom (tabela 6.8).

Tabela 6.8
Przyjete do obliczen typy funkcji przynaleznosci, metody, typy defuzyfikacji
oraz typy dzialan rozmytych
pf%g;fgg:l Metody Typy defuzyfikacji Tryol”zfn‘;f‘ya;?“
1) oceny parametrow
1) trimf opisujacych relacje 1) centroid A) dziatanie or
partnerskie z wybranymi metoda srodka jako max, and jako
2) gaussmf’ podmiotami sg zbiorami cigzkosci min
rozmytymi, natomiast ich
3) gauss2mf wagi sg nierozmyte 2) bisector B) dziatanie or
metoda wartosci jako probor, and
2) oceny parametrow modalne;j jako product
opisujacych relacje
partnerskie z wybranymi 3) mom
podmiotami oraz ich wagi metoda srodka
sq zbiorami rozmytymi maksimum
3) oceny parametrow 4) som
opisujacych relacje metoda pierwszego
partnerskie z wybranymi maksimum
podmiotami oraz ich wagi
sq zbiorami rozmytymi; 5) lom
dodatkowo okreslono metoda ostatniego
rozmyty zbidr, ktory maksimum

okresla zadowalajacy
poziom relacji partnerskich
w przedsigbiorstwie
budowlanym

Ocena relacji partnerskich przedsigbiorstw budowlanych z poszczegdlnymi
podmiotami, jak podano w podrozdziale 6.1, moze by¢ wyznaczona jako srednia ze
srednich ocen poszczegodlnych parametrow. Aby moc dokonaé¢ pordwnania wyni-
kéw uzyskanych metodami rozmytymi i statystycznymi, policzono réwniez $rednig
wazong. W tym celu wyznaczono $rednie oceny poszczegdlnych parametréw rela-
cji dla danego podmiotu na podstawie wzoru:

(6.38)

(k) . . . .
x,') — ocena eksperta i-tego przedsigbiorstwa budowlanego dla j-tego pa-

rametru relacji i k-tego podmiotu,
n — liczba badanych przedsigbiorstw budowlanych w danym kraju.
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Srednia ocena relacji partnerskich przedsicbiorstw budowlanych z kazdym
z podmiotéw wyznaczana jest na podstawie wzoru:

T = =3 6l gy free) (6.39)

J=1

Wykonano obliczenia oraz graficzng prezentacj¢ wynikow badan dla podejscia
klasycznego ($rednia wazona ze $rednich ocen) oraz podejscia wykorzystujacego
logike rozmyta, przyjmujac kolejno funkcje przynaleznosSci: trimf, gaussmf,
gauss2mf oraz metody, typy defuzyfikacji oraz typy dzialan rozmytych podanych
w tabeli 6.8. Ze wzgledu na duza ilos¢ wykresow, na rys. 6.39-6.53 znajdujacych
si¢ w Zataczniku nr 4 (CD), graficznie zaprezentowano wyniki badan jedynie dla
polskich przedsigbiorstw budowlanych. Wszystkie wyniki badan uzyskane
metodami rozmytymi umieszczono w tabelach 6.9-6.12. Pogrubiong czcionkg
w tabelach zaznaczono najnizsza i najwyzsza wynikowg oceng relacji partnerskich
wyznaczong metodami rozmytymi dla poszczegdlnych podmiotow i krajow.
Podswietlonym ttem w tabelach wskazano wynik uzyskany metoda preferowang
przez autork¢. Wybor tej metody uzasadniono w dalszej czgsci pracy.

Wnhnioski dotyczace ocen podanych w tabeli 6.9 oraz wyznaczonych metoda
sredniej wazonej sg nastepujace.

1. Ocena relacji partnerskich polskich przedsigbiorstw budowlanych z dostawcami
materialdw wyznaczona metoda Sredniej wazonej wynosi 3,43, natomiast naj-
nizsza wartos¢ uzyskana metodami rozmytymi to 3,12, a najwigksza to 4,00.
Warto$¢ uzyskana metodq preferowana to 3,7.

2. Ocena relacji partnerskich stowackich przedsigbiorstw budowlanych z dostaw-
cami materialdow wyznaczona metodq $redniej wazonej wynosi 3,52, natomiast
najnizsza warto$¢ uzyskana metodami rozmytymi to 3,08, a najwigksza to 3,96.
Wartos¢ uzyskana metoda preferowang to 3,63.

3. Ocena relacji partnerskich ukrainskich przedsigbiorstw budowlanych z dostaw-
cami materialdw wyznaczona metoda sredniej wazonej wynosi 2,88, natomiast
najnizsza warto$¢ uzyskana metodami rozmytymi to 2,74, a najwigksza to 3,73.
Warto$¢ uzyskana metodg preferowana to 3,27.

4. Ocena relacji partnerskich przedsigbiorstw budowlanych z dostawcami materia-
16w w polskich i stowackich przedsigbiorstwach budowlanych jest porowny-
walna i nieco wyzsza niz w przedsigbiorstw ukrainiskich, gdzie nie ma wyraznej
przewagi relacji partnerskich nad tradycyjnymi.

Whnioski dotyczace ocen podanych w tabeli 6.10 oraz wyznaczonych metoda
sredniej wazonej sg nastepujace.

1. Ocena relacji partnerskich polskich przedsigbiorstw budowlanych z dostawcami
maszyn wyznaczona metoda sredniej wazonej wynosi 3,13, natomiast najnizsza
warto$¢ uzyskana metodami rozmytymi to 3,04, a najwigksza to 4,0. Wartos¢
uzyskana metoda preferowang to 3,69.

2. Ocena relacji partnerskich stowackich przedsiebiorstw budowlanych z dostaw-
cami maszyn wyznaczona metoda sredniej wazonej wynosi 3,35, natomiast naj-
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nizsza warto$¢ uzyskana metodami rozmytymi to 3,1, a najwigksza to 3,96.
Wartos¢ uzyskana metoda preferowang to 3,62.

. Ocena relacji partnerskich ukrainskich przedsiebiorstw budowlanych z dostaw-
cami maszyn wyznaczona metoda sredniej wazonej wynosi 2,77, natomiast naj-
nizsza wartos¢ uzyskana metodami rozmytymi to 2,63, a najwigcksza to 3,73.
Wartos¢ uzyskana metoda preferowang to 3,26.

. Ocena relacji partnerskich polskich i stowackich przedsigbiorstw budowlanych z do-
stawcami maszyn jest poréwnywalna i nieco wyzsza niz dla przedsigbiorstw
ukrainskich, gdzie nie ma wyraznej przewagi relacji partnerskich nad tradycyjnymi.

Tabela 6.9

Ocena relacji partnerskich polskich (P), stowackich (S) i ukrainskich (U) przedsigbiorstw budowla-
nych z dostawcami materialdéw wyznaczona réznymi metodami rozmytymi

Typ Metoda 1 Metoda 2 Metoda 3
defuzy- Typ Ty
fikacii funkcji dziatania P S U P S U P S U
ikacji

rimf A 320 | 3,17 | 2,95 | 3,22 | 3,17 | 3,09 | 3,42 | 3,41 | 3,35

. B 312 | 3,15 | 2,95 | 3,56 | 3,52 | 3,22 | 3,59 | 3,56 | 3,25

K A 322 | 3,19 | 2,94 | 3,80 | 3,50 | 3,29 | 3,80 | 3,59 | 3,38

g gaussmf B 323 | 3,29 | 2,93 | 3,76 | 3,67 | 3,29 | 3,79 | 3,71 | 3,32

° wusszmf A 3,19 | 3,08 | 2,92 | 3,67 | 3,32 | 3,28 | 3,68 | 3,56 | 3,39

& B 3,16 | 3,16 | 2,89 | 3,61 | 3,53 | 3,29 | 3,65 | 3.58 | 3,32

rimf A 328 | 322 | 2,93 | 3,31 | 3,24 | 3,12 | 3,49 | 3.48 | 3,40

. B 3,17 | 3,20 | 2,94 | 3,58 | 3,54 | 3,23 | 3,60 | 3,57 | 3,25

£ A 330 | 3,24 | 2,91 | 3,84 | 3,55 | 3,32 | 3,86 | 3,67 | 3,44

3 gaussmf B 328 | 3,36 | 2,92 | 3,76 | 3,67 | 3,29 | 3,80 | 3,71 | 3,32

- A 326 | 3,12 | 2,90 | 3,74 | 3,38 | 3,27 | 3,75 | 3,64 | 3,44
gauss2mf

B 320 | 321 | 2,88 | 3,61 | 3,54 | 3,29 | 3,66 | 3,58 | 3,32

rim A 3,66 | 3,81 | 2,74 | 3,67 | 3,50 | 3,26 | 3,77 | 3,73 | 3,56

B 338 | 3,49 | 2,90 | 3,63 | 3,60 | 3,21 | 3,63 | 3,66 | 3,23

S A 3,66 | 3,81 | 2,74 | 3,86 | 3,58 | 3,35 | 4,00 | 3,96 | 3,73

S gaussmf B 344 | 3,57 | 2,88 | 3,76 | 3,68 | 3,29 | 3,80 | 3,71 | 3,32

caussmf A 3,66 | 3,81 | 2,74 | 3,82 | 3,53 | 3,28 | 3,98 | 3,94 | 3,67

~ B 342 | 3,49 | 2,86 | 3,70 | 3,63 | 3,27 | 3,74 | 3,67 | 3,31

rim A 3,66 | 3,81 | 2,74 | 3,67 | 3,50 | 3,26 | 3,77 | 3,73 | 3,56

B 338 | 3,49 | 2,90 | 3,63 | 3,60 | 3,21 | 3,63 | 3,66 | 3,23

s A 3,66 | 3,81 | 2,74 | 3,86 | 3,58 | 3,35 | 4,00 | 3,96 | 3,73

2 gaussmf B 344 | 3,57 | 2,88 | 3,76 | 3,68 | 3,29 | 3,80 | 3,71 | 3,32

qaussImf A 3,66 | 3,81 | 2,74 | 3,82 | 3,53 | 3,28 | 3,98 | 3,94 | 3,67

~ B 342 | 3,49 | 2,86 | 3,70 | 3,63 | 3,27 | 3,74 | 3,67 | 3,31

trimf A 3,66 | 3,81 | 2,74 | 3,67 | 3,50 | 3,26 | 3,77 | 3,73 | 3,56

B 338 | 3,49 | 2,90 | 3,63 | 3,60 | 3,21 | 3,63 | 3,66 | 3,23

s A 3,66 | 3,81 | 2,74 | 3,86 | 3,58 | 3,35 | 4,00 | 3,96 | 3,73

< gaussmf B 344 | 3,57 | 2,88 | 3,76 | 3,68 | 3,29 | 3,80 | 3,71 | 3,32

qaussImf A 3,66 | 3,81 | 2,74 | 3,82 | 3,53 | 3,28 | 3,98 | 3,94 | 3,67

~ B 342 | 3,49 | 2,86 | 3,70 | 3,63 | 3,27 | 3,74 | 3,67 | 3,31
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Tabela 6.10

Ocena relacji partnerskich polskich (P), stowackich (S) i ukrainskich (U) przedsigbiorstw budowla-
nych z dostawcami maszyn wyznaczona réznymi metodami rozmytymi

Typ Metoda 1 Metoda 2 Metoda 3
defuzy- Typ .. Typ .
fikacii funkcji dziatania P S U P S U P S U
ikacji
rimf A 310 | 3,14 | 2,93 | 3,22 | 3.17 | 3,09 | 3.42 | 3,41 | 3,35
~ B 3,04 | 3,10 | 2,89 | 3,55 | 3,51 | 3,22 | 3,58 | 3,55 | 3,25
s causomf A 3,10 | 3,17 | 2,88 | 3,80 | 3,50 | 3,29 | 3,80 | 3,59 | 3,38
S B 3,07 | 3,21 | 2,86 | 3,75 | 3,66 | 3,28 | 3,78 | 3,70 | 3,31
° I A 3,07 | 3,08 | 2,95 | 3,67 | 3,32 | 3,28 | 3,68 | 3,56 | 3,39
8 B 3,06 | 3,15 | 2,86 | 3,60 | 3.52 | 3,28 | 3.64 | 3,57 | 3,31
rimf A 315 | 3,19 | 2,91 | 3,31 | 324 | 3,12 | 3,49 | 3,48 | 3,40
. B 305 | 3,14 | 2,86 | 3,57 | 3,53 | 3,22 | 3,60 | 3,56 | 3,25
S A 3,17 | 3,22 | 2,85 | 3,84 | 3,55 | 3,32 | 3,86 | 3,67 | 3,44
2 gaussmf B 3,08 | 3,25 | 2,84 | 3,75 | 3,66 | 3.28 | 3,78 | 3,70 | 3,31
b I A 3,13 | 3,12 | 2,92 | 3,74 | 3,38 | 3,27 | 3,75 | 3,64 | 3,44
& B 3,08 | 3,18 | 2,83 | 3,60 | 3,53 | 3,28 | 3,65 | 3,58 | 3,31
trimf A 3,51 | 3,47 | 2,63 | 3,67 | 3,50 | 3,26 | 3,77 | 3.73 | 3,56
B 313 | 3,37 | 2,71 | 3,63 | 3,59 | 3,21 | 3,63 | 3,60 | 3,23
S s A 351 | 3,47 | 2,63 | 3,86 | 3,58 | 3.35 | 4,00 | 3,96 | 3,73
g ~ B 3,14 | 3,38 | 2,78 | 3,75 | 3,66 | 3,28 | 3,78 | 3,70 | 3,31
canssmf A 351 | 3,47 | 2,63 | 3,82 | 3,53 | 3.28 | 3,98 | 3,94 | 3,67
B 312 | 3,34 | 2,78 | 3,69 | 3,62 | 3,26 | 3,73 | 3,66 | 3,30
rimf A 3,51 | 3,47 | 2,63 | 3,67 | 3,50 | 3,26 | 3,77 | 3.73 | 3,56
B 313 | 3,37 | 2,71 | 3,63 | 3.59 | 3,21 | 3.63 | 3,60 | 3,23
< A 351 | 3,47 | 2,63 | 3,86 | 3,58 | 3,35 | 4,00 | 3,96 | 3,73
S gaussmf B 3,14 | 3,38 | 2,78 | 3,75 | 3,66 | 3,28 | 3,78 | 3,70 | 3,31
canssmf A 351 | 3,47 | 2,63 | 3,82 | 3,53 | 3.28 | 3,98 | 3,94 | 3,67
B 312 | 3,34 | 2,78 | 3,69 | 3.62 | 3,26 | 3.73 | 3,66 | 3,30
rimf A 351 | 3,47 | 2,63 | 3,67 | 3,50 | 3,26 | 3,77 | 3,73 | 3,56
B 313 | 3,37 | 2,71 | 3,63 | 3,59 | 3,21 | 3.63 | 3,60 | 3,23
< A 3,51 | 3,47 | 2,63 | 3,86 | 3,58 | 3,35 | 4,00 | 3,96 | 3,73
< gaussmf B 3,14 | 3,38 | 2,78 | 3,75 | 3,66 | 3,28 | 3,78 | 3,70 | 3,31
caussImf A 351 | 3,47 | 2,63 | 3,82 | 3,53 | 3,28 | 3,98 | 3,94 | 3,67
B 3,12 | 3,34 | 2,78 | 3,69 | 3.62 | 3,26 | 3,73 | 3,66 | 3,30

Whnioski dotyczace ocen podanych w tabeli 6.11 oraz wyznaczonych metoda
sredniej wazonej sa nastepujace.

1. Ocena relacji partnerskich polskich przedsiebiorstw budowlanych z gtownymi
wykonawcami/podwykonawcami wyznaczona metoda sredniej wazonej wynosi
3,58, natomiast najnizsza wartos¢ uzyskana metodami rozmytymi to 3,17,
a najwigksza to 4,0. Wartos¢ uzyskana metodq preferowang to 3,71.

2. Ocena relacji partnerskich stowackich przedsigbiorstw budowlanych z gtownymi
wykonawcami/podwykonawcami wyznaczona metoda sredniej wazonej wynosi
3,50, natomiast najnizsza warto$¢ uzyskana metodami rozmytymi to 3,14,
a najwigksza to 3,96. Warto$¢ uzyskana metoda preferowang to 3,63.
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3. Ocena relacji partnerskich ukrainskich przedsigbiorstw budowlanych z gléw-
nymi wykonawcami/podwykonawcami wyznaczona metoda sredniej wazonej
wynosi 3,01, natomiast najnizsza wartos¢ uzyskana metodami rozmytymi to 3,0,
a najwigksza to 3,73. Wartos$¢ uzyskana metoda preferowang to 3,28.

4. Ocena relacji partnerskich polskich i stowackich przedsigbiorstw budowlanych
z gtéwnymi wykonawcami/podwykonawcami jest pordwnywalny i nieco wyzsza
niz dla przedsigbiorstw ukrainskich, gdzie nie ma wyraznej przewagi relacji
partnerskich nad tradycyjnymi.

Tabela 6.11

Ocena relacji partnerskich polskich (P), stowackich (S) i ukrainskich (U) przedsigbiorstw budowla-
nych z gtéwnymi wykonawcami/podwykonawcami wyznaczona réznymi metodami rozmytymi

Typ Metoda 1 Metoda 2 Metoda 3
defuzy- Typn Typ .
fikaci funkcji | dziatania | P S U P S U P S U
j

rimf A 324 | 3,17 | 3,00 | 3,22 | 3,17 | 3,09 | 342 | 3.41 | 3,35

. B 317 | 3,14 | 3,02 | 3,57 | 3,52 | 3,23 | 3,60 | 3,55 | 3,26

K A 3,26 | 3,25 | 2,98 | 3,80 | 3,50 | 3,29 | 3,80 | 3,59 | 3,38

g gaussmf B 333 | 329 | 3,01 | 3,77 | 3,67 | 3,29 | 3,80 | 3,71 | 3,33

° sussImf A 324 | 3,19 | 3,01 | 3,67 | 3,32 | 3,28 | 3,68 | 3,56 | 3,39

& ~ B 324 | 321 | 3,01 | 3,62 | 3,53 | 3,29 | 3,66 | 3.58 | 3,33

trimf A 331 | 3,22 | 3,00 | 3,31 | 324 | 3,12 | 3,49 | 3,48 | 3,40

. B 322 | 320 | 3,02 | 3,59 | 3,54 | 3,24 | 3,62 | 3,57 | 3,26

RS A 334 | 330 | 2,98 | 3,84 | 3,55 | 3,32 | 3,86 | 3,67 | 3,44

2 gaussmf B 340 | 335 | 3,01 | 3,77 | 3,67 | 3,29 | 3,80 | 3,70 | 3,32

a A 332 | 324 | 3,01 | 3,74 | 3,38 | 3,27 | 3,75 | 3,64 | 3,44
gauss2mf

B 330 | 3,26 | 3,02 | 3,62 | 3,54 | 3,29 | 3,67 | 3.58 | 3,33

rimf A 3,96 | 3,70 | 3,06 | 3,67 | 3,50 | 3,26 | 3,77 | 3,73 | 3,56

B 351 | 3,45 | 3,06 | 3,63 | 3,60 | 3,22 | 3,63 | 3,63 | 3,23

S A 3,96 | 3,70 | 3,06 | 3,86 | 3,58 | 3,35 | 4,00 | 3,96 | 3,73

S gaussmf B 3,63 | 3,51 | 3,04 | 3,77 | 3.67 | 3,29 | 3,80 | 3,70 | 3,32

canssomf A 3,96 | 3,70 | 3,06 | 3,82 | 3,53 | 3,28 | 3,98 | 3,94 | 3,67

B 3,57 | 3,49 | 3,03 | 3,71 | 3,63 | 3,28 | 3,75 | 3,66 | 3,32

rim A 3,96 | 3,70 | 3,06 | 3,67 | 3,50 | 3,26 | 3,77 | 3,73 | 3,56

B 351 | 3,45 | 3,06 | 3,63 | 3,60 | 3,22 | 3,63 | 3,63 | 3,23

s A 3,96 | 3,70 | 3,06 | 3,86 | 3,58 | 3,35 | 4,00 | 3,96 | 3,73

2 gaussmf B 3,63 | 3,51 | 3,04 | 3,77 | 3,67 | 3,29 | 3,80 | 3,70 | 3,32

gaussmf A 3,96 | 3,70 | 3,06 | 3,82 | 3,53 | 3,28 | 3,98 | 3,94 | 3,67

~ B 3,57 | 3,49 | 3,03 | 3,71 | 3,63 | 3,28 | 3,75 | 3,66 | 3,32

rimf A 3,96 | 3,70 | 3,06 | 3,67 | 3,50 | 3,26 | 3,77 | 3,73 | 3,56

B 3,51 | 3,45 | 3,06 | 3,63 | 3,60 | 3,22 | 3,63 | 3,63 | 3,23

s A 3,96 | 3,70 | 3,06 | 3,86 | 3,58 | 3,35 | 4,00 | 3,96 | 3,73

= gaussmf B 3,63 | 3,51 | 3,04 | 3,77 | 3,67 | 3,29 | 3,80 | 3,70 | 3,32

A 3,96 | 3,70 | 3,06 | 3,82 | 3,53 | 3,28 | 3,98 | 3,94 | 3,67

gauss2mf B 357 | 3,49 | 3,03 | 3,71 | 3,63 | 3,28 | 3,75 | 3,66 | 3,32
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Tabela 6.12

Ocena relacji partnerskich polskich (P), stowackich (S) i ukrainskich (U) przedsigbiorstw
budowlanych z inwestorami/inwestorami zastgpczym wyznaczona réznymi metodami rozmytymi

Typ Metoda 1 Metoda 2 Metoda 3
defazy- Typ“ Typ .
fikacii funkcji | dzialania | P S U P S U P S U
j

srimf A 320 | 3,20 | 3,05 | 3,22 | 3,17 | 3,09 | 342 | 3,41 | 3,35

- ~ B 3,13 | 3,15 | 3,02 | 3,56 | 3,52 | 3,23 | 3,60 | 3,55 | 3,26

3 A 3,19 | 3,24 | 3,01 | 3,80 | 3,50 | 3,29 | 3,80 | 3,59 | 3,38

§ | g/ B 3,25 | 331 | 3,05 | 3,76 | 3,67 | 3,30 | 3,80 | 3,71 | 3,33

© qussomf |—2 3,11 | 321 | 3,01 | 3,67 | 3,32 | 3,28 | 3,68 | 3,56 | 3,39

& ~ B 3,18 | 3,23 | 3,10 | 3,61 | 3,53 | 3,30 | 3,65 | 3,58 | 3,34

vrimf A 327 | 327 | 3,07 | 331 | 3,24 | 3,12 | 3,49 | 3,48 | 3,40

. B 3,18 | 3,20 | 3,03 | 3,58 | 3,54 | 3,24 | 3,61 | 3,57 | 3,26

hS A 327 | 3,30 | 3,04 | 3,84 | 3,55 | 3,32 | 3,86 | 3,67 | 3,44

3 gaussmf B 330 | 3,36 | 3,06 | 3,76 | 3,67 | 3,30 | 3,80 | 3,70 | 3,33

- A 3,18 | 3,27 | 3,03 | 3,74 | 3.38 | 3,27 | 3,75 | 3,64 | 3,44
gauss2mf

B 322 | 328 | 3,11 | 3,62 | 3,54 | 3,30 | 3,66 | 3,58 | 3,34

rrimf A 3,86 | 3,85 | 3,16 | 3,67 | 3,50 | 3,26 | 3,77 | 3,73 | 3,56

B 343 | 3,47 | 3,10 | 3,63 | 3,60 | 3,22 | 3,63 | 3,60 | 3,23

S A 3,86 | 3,85 | 3,16 | 3,86 | 3,58 | 3,35 | 4,00 | 3,96 | 3,73

g gaussmf B 348 | 3,53 | 3,10 | 3,76 | 3,67 | 3,30 | 3,80 | 3,70 | 3,33

canssmf A 3,86 | 3,85 | 3,16 | 3,82 | 3,53 | 3,28 | 3,98 | 3,94 | 3,67

B 344 | 3,50 | 3,11 | 3,70 | 3,63 | 3,28 | 3,74 | 3,66 | 3,32

rimf A 386 | 3,85 | 3,16 | 3,67 | 3,50 | 3,26 | 3,77 | 3,73 | 3,56

~ B 343 | 3,47 | 3,10 | 3,63 | 3,60 | 3,22 | 3,63 | 3,60 | 3,23

S cassmf A 3,86 | 3,85 | 3,16 | 3,86 | 3,58 | 3,35 | 4,00 | 3,96 | 3,73

2 B 348 | 3,53 | 3,10 | 3,76 | 3,67 | 3,30 | 3,80 | 3,70 | 3,33

canssmf A 3,86 | 3,85 | 3,16 | 3,82 | 3,53 | 3,28 | 3,98 | 3,94 | 3,67

B 344 | 3,50 | 3,11 | 3,70 | 3,63 | 3,28 | 3,74 | 3,66 | 3,32

rimef A 3,86 | 3,85 | 3,16 | 3,67 | 3,50 | 3,26 | 3,77 | 3,73 | 3,56

~ B 343 | 3,47 | 3,10 | 3,63 | 3,60 | 3,22 | 3,63 | 3,60 | 3,23

s A 3,86 | 3,85 | 3,16 | 3.86 | 3,58 | 3,35 | 4,00 | 3,96 | 3,73

< gaussmf B 348 | 3,53 | 3,10 | 3,76 | 3,67 | 3,30 | 3,80 | 3,70 | 3,33

caussomf |—2 3,86 | 3,85 | 3,16 | 3,82 | 3,53 | 3,28 | 3,98 | 3,94 | 3,67

~ B 344 | 3,50 | 3,11 | 3,70 | 3,63 | 3,28 | 3,74 | 3,66 | 3,32

Whnioski dotyczace ocen podanych w tabeli 6.12 oraz wyznaczonych metoda
sredniej wazonej sa nastepujace.
1. Ocena relacji partnerskich polskich przedsiebiorstw budowlanych z inwesto-

rami/inwestorami zastgpczymi wyznaczona metoda Sredniej wazonej wynosi

3,46, natomiast najnizsza wartos¢ uzyskana metodami rozmytymi to 3,11,

a najwigksza to 4,0. Wartos¢ uzyskana metodq preferowana to 3,7.
2. Ocena relacji partnerskich stowackich przedsigbiorstw budowlanych z inwesto-

rami/inwestorami zastgpczymi wyznaczony metodq Sredniej wazonej wynosi

3,51, natomiast najnizsza warto$¢ uzyskana metodami rozmytymi to 3,15,

a najwigksza to 3,96. Warto$¢ uzyskana metoda preferowang to 3,63.
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3. Ocena relacji partnerskich ukrainskich przedsigbiorstw budowlanych z inwesto-
rami/inwestorami zastgpczymi wyznaczony metodq Sredniej wazonej wynosi
3,08, natomiast najnizsza warto$¢ uzyskana metodami rozmytymi to 3,01,
a najwigksza to 3,73. Warto$¢ uzyskana metoda preferowang to 3,28.

4. Ocena relacji partnerskich polskich i stowackich przedsigbiorstw budowlanych
z inwestorami/inwestorami zastgpczymi jest pordwnywalna i nieco wyzsza niz
dla przedsigbiorstw ukrainskich, gdzie nie ma wyraznej przewagi relacji part-
nerskich nad tradycyjnymi.

Maksymalna réznica pomi¢dzy wynikiem uzyskanym réznymi metodami roz-
mytymi wynosi 1 w skali pigciostopniowej. Jest to znaczaca réznica majaca wptyw
na interpretacj¢ wyniku ostatecznego. Nalezy zatem wybra¢ metode preferowana.
Wynik uzyskany ta metoda nalezy uzna¢ za najbardziej wiarygodny. Uzasadnienie
wyboru metody preferowanej jest nastepujace. Typ funkcji przynaleznosci najle-
piej odwzorowujacy wykresy czestosci odpowiedzi to funkcja gauss2mf, co uza-
sadniono w podrozdziale 6.2. Na podstawie powyzszej przestanki oraz analizy wy-
kresow 1 tabelek przedstawionych w niniejszym podrozdziale, do dalszej analizy
wybrano funkcj¢ gauss2mf. Jako metode defuzyfikacji przyjeto metode mom (me-
toda srodka maksimum). Metoda ta polega na wyznaczeniu oceny, dla ktorej sto-
pien przynaleznosci do wynikowego zbioru rozmytego jest maksymalny. W przy-
padku gdy wystepuje kilka ocen o stopniach przynaleznosci rownych maksymal-
nemu stopniowi przynaleznosci, woéwczas jako ocene przyjmuje si¢ srednia z tych
ocen. Poniewaz funkcje przynaleznosci opisujace rozmyte oceny poszczegdlnych
cech sa dopasowywane do wykresow czgstosci odpowiedzi, wigc stopien przyna-
lezno$ci dla danej oceny (warto$¢ funkcji przynaleznos$ci dla tej oceny) odpowiada
procentowi odpowiedzi. W tym przypadku mozemy stopien przynaleznosci po-
traktowac jako stopien pewnosci. Wybierajac metode defuzyfikacji mom przyjmu-
jemy, ze wynikowa ocena jest oceng o najwyzszym stopniu pewnosci. Zastosowa-
nie tej metody defuzyfikacji umozliwia redukcj¢ wplywu na oceng koncowsa ocen
skrajnych (przyznanych przez bardzo matq liczb¢ ekspertow). W przypadku zasto-
sowania metody centroid wptyw ten jest do$¢ istotny. Wynikowe oceny relacji
partnerskich wyznaczonych przy zastosowaniu typu dziatan min, max oraz product,
probor 1éznig si¢ nieznacznie. Do dalszej analizy wybrano typ dzialan B, czyli
product, probor, poniewaz sa najbardziej zblizone do klasycznego iloczynu i sumy
wykorzystywanych przy liczeniu Sredniej wazonej. Sposrod analizowanych metod
wybrano metod¢ druga, poniewaz uwzglednia rozmyty charakter zarowno oceny
parametru, jak i jego waznosci. Wynikowe oceny poziomu relacji partnerskich
przedsigbiorstw budowlanych z poszczegdlnymi podmiotami w wybranych kra-
jach, otrzymane przy tym wyborze metody wilasnej, zaznaczono poprzez nadanie
tla w tabelach 6.9—6.12. Tak dobrang metod¢ wtasng wykorzystano dalej przy wy-
znaczeniu oceny relacji partnerskich przedsigbiorstw budowlanych w poszczegdl-
nych analizowanych regionach w trzech krajach.
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Dla poréwnania wyznaczono ocen¢ relacji partnerskich w poszczegdlnych re-
gionach rowniez za pomocg metody Bassa-Kwakernaaka oraz metoda statystyczng
(Srednia wazona).

Obliczenia metoda wlasng wykonano wedtug wzoru:

u=Y " (6.:40)

X = defuzz(,u) (6.41)

Oceng relacji partnerskich w danym kraju wyznaczona metoda Baasa-Kwaker-
naaka mozna zapisa¢ wzorami (6.37), (6.41):

4(x) = max {mm{ 4 (0 (om0, 1) ()i (3, ) (x)}}

X = defuzz(u)

Srednia wazona ocena poziomu relacji partnerskich przedsigbiorstw budowla-
nych w wybranym regionie danego kraju wyznaczana jest na podstawie wzoru:

¥ =— Y e (6.42)

Wyniki uzyskane preferowana metoda wlasng uznano za najbardziej wiary-
godne.

Dla wszystkich analizowanych regionéw w wybranych krajach ocena relacji
partnerskich przedsiebiorstw budowlanych wyznaczona metoda statystyczna jest
nizsza niz ocena relacji partnerskich wyznaczona dwoma wybranymi metodami
opartymi na logice rozmytej (rys. 6.54). Maksymalna réznica pomi¢dzy wynikami
uzyskanymi prezentowanymi metodami dla danego regionu wyniosta 0,4 dla
ukrainskich przedsigbiorstw budowlanych. Mozna powiedzie¢, Zze niecate pot
oceny w skali pieciostopniowej to juz widoczna réznica. Maksymalna réznica po-
mig¢dzy wynikami uzyskanymi dwoma metodami opartymi na logice rozmytej wy-
niosta 0,1. Mozna uznaé, ze w tym przypadku jest to niewielka réznica. Zatem
wyniki uzyskane metodami statystycznymi i rozmytymi réznig si¢ mig¢dzy soba,
natomiast wyniki uzyskane wybranymi metodami rozmytymi nie roznig si¢
znaczaco od siebie. Wynik uzyskany metodami rozmytymi na podstawie wcze-
$niejszych rozwazan przyjmuje si¢ za wiarygodniejszy.
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Rys. 6.54. Ocena relacji partnerskich polskiclowsickich i ukraiskich przedsibiorstw

budowlanych wyznaczonazndymi metodami (preferowana — metoda wtasna)

Ocena relacji partnerskicl polskich i stowackich przedsgbiorstwach bu-
dowlanych w badanych regionacljest podobna i oscyluje wokot oceny 3,5. Wy-
znaczona preferowarmetod, wlasra wynosi odpowiednio dla polskich przeglsi
biorstw budowlanych 3,7 i stowackich 3,63. Oznatizaze wspotpraca partner-
ska w budownictwie jest ju widoczna.Patrac na wyniki uzyskane metodami
opartymi na logice rozmytej nmina zauway¢ nieznacznie wiszy poziom relacji
partnerskich w polskich przedbiorstwach budowlanych hiw przedstbior-
stwach stowackich. Ocena relacji partnerskich waitiskich przedsibiorstwach
budowlanych, w badanym regionie, jestszia nk w przedsgbiorstwach stowac-
kich i ukrainskich i oscyluje wokét oceny 3,0. Wyznaczona prefers metod,
wlasra wynosi 3,27. Mana powiedzié, ze ocena ta jest ocgemeutrala w skali
pieciostopniowej od 1 — relacje tradycyjne do 5 —c¢jggartnerskie. Oznacza to,
ze ukrainskie przedsgbiorstwa budowlane nie podejmup znaczcej wspot-
pracy partnerskiej (podobmn tendengj zauwayé mozna w relacjach tradycyj-
nych, ktore te nie s wyraznie widoczne).

Dowolne przedsbiorstwo budowlane mi® wyznaczy poziom relacji partner-
skich, wpisujc swoje dane do bazy programu ConRel (kwestionardiagno-
styczny), a nagpnie stosujc wzor nasrednig wazorna i wykonujac odpowiednie
obliczenia w programie MatLab lub Exel.



7. STEROWANIE RELACJAMI PARTNERSKIMI
PRZEDSIEBIORSTWA BUDOWLANEGO

7.1. PROJEKT ROZMYTEGO SYSTEMU EKSPERCKIEGO

Tematem niniejszego rozdzialu jest opracowanie rozmytego systemu eksperc-
kiego, sterujacego relacjami partnerskimi dowolnego przedsi¢biorstwa budowla-
nego. Celem systemu jest poprawa wskaznikow oceny przedsigbiorstwa budowla-
nego za pomocg podniesienia poziomu relacji partnerskich z podmiotami wspot-
pracujacymi na rynku instytucjonalnym.

Wspomaganie dzialan inzynieryjnych za pomoca systemow eksperckich zo-
stalo omowione m.in. w pracy (Kaplinski i Zavadskas, 1997). Kaplinski (2008)
pisze, ze wida¢ wyraznie stosowanie metod komputerowych w podejmowaniu
decyzji przez przedsigbiorstwa budowlane. Techniki planowania i podejmowania
decyzji rozwijaja si¢. Zastosowanie systemow eksperckich w Polsce w roku 1990
1 2005 utrzymuje si¢ na porownywalnym poziomie (Kaplinski, 2008, s. 496, tab.1),
z kolei w UE wystepuje trend wzrostowy dotyczacy zastosowania komputerowych
systemoéw rozmytych (Kaplinski, 2008, s. 494, rys. 1). Autor uwaza, ze wy-
mienione w artykule metody sg nadal stosowane przez polskie przedsigbiorstwa
budowlane niewystarczajaco. W publikacji (Kaplinski, 2009) dotyczacej zastoso-
wania przez polskie przedsigbiorstwa budowlane roznych systemow IT, ktére
wspomagaja przeplyw informacji oraz lepsza wspotprace firmy z otoczeniem, autor
zauwaza dynamiczny rozwoj narzedzi IT stosowanych w zarzadzaniu przedsigbior-
stwem 1 przedsiewzigciem budowlanym, w tym zastosowanie systemdéw eksperc-
kich. Autor stwierdza, ze doswiadczenie przedsigbiorstw budowlanych sugeruje, ze
aby mogly dobrze dziata¢, musza zintegrowac swdj system zarzadzania z otocze-
niem. Ten cel osiaga si¢ m.in. dzigki wspdtpracy z dostawcami, podwykonawcami
i inwestorami. Kaplinski i in. (2002) wskazuja relacje pomigdzy otoczeniem bliz-
szym (mikrootoczeniem) a przedsigbiorstwem budowlanym jako jeden z trzech
gléwnych tematow badawczych w zakresie organizacji i zarzadzania przedsigbior-
stvami budowlanymi. W publikacji (Plebankiewicz, 2009) postuzono si¢ teorig
zbiorow rozmytych do modelowania procedury prekwalifikacji wykonawcow robot
budowlanych. Wprawdzie logika rozmyta byla juz stosowana w inzynierii przed-
sigwzig¢ budowlanych, np. do rozwigzania problemu wyboru wykonawcy przez
inwestora, jednak nie w kontekscie tworzenia z nim trwatych relacji partnerskich.
Opracowany rozmyty system ekspercki sterujacy relacjami partnerskimi przedsig-
biorstwa budowlanego jest wktadem wlasnym autorki w problematyke partnerstwa
w budownictwie. Gtéwnym celem przeprowadzonych przez autorke badan i analiz
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jest podwyzszenie efektywnosci przedsi¢biorstw budowlanych (w tym oszczgdnosé
czasu i redukcja kosztow zwiazanych z realizacja przedsigwzig¢ budowlanych) za
pomoca sterowania relacjami z podmiotami otoczenia, w dazeniu do tworzenia
relacji partnerskich.

System ekspercki zrealizowano na podstawie modelu rozmytego typu Mamda-
niego. Modelowanie i sterowanie rozmyte omowiono m.in. w opracowaniach (Pie-
gat, 2003), (Kacprzyk, 2001). Na rysunku 7.1 przedstawiono struktur¢ systemu
rozmytego typu Mamdaniego o 2 wejsciach i jednym wyjsciu.

. Operacja
1 Operacja «~ | INFERENCJA Operacja
—®| FUZYFIKACJA |Aa0) | niockowanie) DEFUZYFIKA-
(rozmywanie) o (xlt)' elementy CJA .
elementy : »| — bazaregut Lo (¥) (ostrzenie) y
- funkcje () | — uktad » elementy >
. przynaleznosci —»| wnioskujacy — mechanizm
X wejse xy x; ) |~ funkcje defuzyfikacji
—¥ » przynaleznosci
wyjscia y

Rys. 7.1. Struktura przyktadowego systemu rozmytego o 2 wejsciach i 1 wyjsciu; zrodto: (Piegat,
2003, s. 165)

Na wejsciu systemu rozmytego zostaja wprowadzone ostre wartosci x;, X, .
W bloku FUZYFIKACJA zostaje przeprowadzona operacja rozmywania, czyli
obliczania stopnia przynaleznosci do poszczegdlnych zbioréw rozmytych 4;, B,
wej$é. Blok FUZYFIKACJA musi mie¢ zdefiniowane funkcje przynaleznosci
Uaix1), tp(x2) do zbioréw rozmytych poszczegdlnych wejs¢.

Blok INFERENCJA oblicza na podstawie wejsciowych stopni przynaleznosci
aix1), ,ugf(xz*) wynikowg funkcj¢ przynaleznosci uyya(y) wyjscia modelu, obli-
czang w drodze realizacji inferencji (wnioskowania). Blok INFERENCJA musi
posiada¢ zdefiniowana: bazg¢ regut, uklad wnioskujacy i funkcje przynaleznosci
wyjsécia modelu. Baza regut zawiera reguty logiczne okreslajace zaleznosci przy-
czynowo-skutkowe w systemie pomigdzy zbiorami rozmytymi wejs¢ i wyjsc.
Uktad wnioskujacy oblicza wynikowa funkcj¢ przynaleznosci uyy(y). Uktad ten
sktada si¢ z nastgpujacych czgsci:

1) czgsSci obliczajacej stopien spelnienia przestanek poszczegoélnych regut,

2) czgsci obliczajacej stopien aktywizacji konkluzji poszczegdlnych regut,

3) czgsci okreslajacej wynikowq postac funkcji przynaleznosci wyjscia ftyyn(y) na
podstawie stopni aktywizacji konkluzji poszczegdlnych regut.
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Ponizej podano algorytm inferencji wedtug (Piegat, 20803189-190):

Okreslanie wynikowej funkcji przynalimosci uyn(y) konkluzji bazy regut.

Dana jest baza regut w postaci koniunkcyjnej typBESLI-I-TO” (ang. if-and-
then) zawieragcam regut:

R1: JESLI (X1= A11)| .| (X| = AlI)II (Xn: Aln) TO (y = Bl),
Ri: JBSLI (}a= A 1. (%= Ap) 1..] (%= Ap) TO(y = B),

R JESLI (%= Ana) 1.l (6= An) 1...d (%= Am) TO (y = By, (7.1)

gdzie:
Aa1, A . Ann — zbiory rozmyte przestanek,
B; . Bn — zbiory rozmyte konkluzji,
X1 % — wielkosci wejsciowe modelu rozmytego,
N — wartdci wielkosci wejsciowych modelu,
y — wielkas¢ wyjsciowa modelu.
Krok 1

Okreslenie stopnia spetnieniaprzestanek poszczegdélnych regut wedtug wzoru
agregaciji przestanek: . .
hy =T (ua1(X1 ),--- tain (%)),

h‘ =T (a4 ), feajn (X ),

h.m :T(,uAml(Xl* )s-++ HAmn (Xn* ) (7.2)

gdzie T jest jednym z operatoréw t-normy (realimyjch operag and. Wedtug
bada wérdd specjalistow (Pfeiffer, 1996) najdziej jest uywany operatoproduct

Krok 2
Okreslenie zmodyfikowanych funkcji przynateosci ue«(y) konkluzji poszcze-
gOlnych regut:
et (Y)=T(hy, pea(y)),

;}Bj* Y)=T(h, us(¥)),

tgme O)=T (N 225(Y)) (7.3)
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Operacja dokonywana jest tylko dla regut zaktywiaaych, ktdrych przestanki
spetnione s w stopniuh > 0. Reguly niezaktywizowané € 0) nie biog udziatu
w inferenciji.

Krok 3

Okreslenie wynikowej funkcji przynalinosci p,yn(y) przez akumulagjzmody-
fikowanych funkcji przynalenosci pg;- (y) konkluzji poszczegoélnych regut wedtug
wzoru:

twynly) = pee (Y)=Slugr (), em- (¥)) (7.4)

gdzie S oznacza jedn z s-norm (realizacych operag or), np. max
aB*=B,* ...J By* zbidr rozmyty wynikowej konkluzji bazy regut.

W bloku DEFUZYFIKACJA na podstawie wynikowej funkgrzynalenosci
wyjscia pwyn(y), obllczana Jest ostra wakto wyjscia kedaca skutkiem podania
ostrych wartéci wejs¢ x,, X, na model. Metody dziatarozmytych oraz metody
defuzyfikacji autorka omoéwita szczegotowo w rozdezié.3.

Autorka opracowata system ekspercki sigyjrelacjami partnerskimi w przed-
siebiorstwie budowlanym. Celem tego systemu jest pepravskanikow oceny
przedsgbiorstwa budowlanego poprzez podniesienie pozioshacyi partnerskich
z podmiotami wspotpracagymi na rynku instytucjonalnym (oceny wptywu po-
szczegoblnych parametrow relacji na sukces przeidsstwa budowlanego). Sche-
mat blokowy ukladu sterownia przedstawiono na 7y2.

Sterowanie yihtie
relacje partnerskie wshkaki oceny przedsbiorstwa

Przedstbiorstwo
budowlant

E ‘ Defuzyfikacje |<—| Baza regut |<—| Rozmywani '
I Rozmyty system eksper cki i

Ekspert
Reguty sterowania opracowano na podstawie wiedzy
eksperta (opracowanie autorki)

Rys. 7.2. Schemat dziatania opracowanego rozmggsfemu eksperckiego
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Wejscia x; w opracowanym przez autorke projekcie systemu eksperckiego
przyjmuje si¢ jako oceny parametrow relacji O_A...O_N waznosci W_A...W_N
oraz wplywu na sukces przedsi¢biorstwa budowlanego S A...S N. Z kolei wyjscia
y; to Wn_A...Wn_N (w bazie regut oznaczone dla kazdego parametru jako Wn_P)
okreslajace, czy dany poziom relacji ze wzgledu na poszczegdlne parametry A ... N
powinien zosta¢ zachowany, zmieniony czy zmieniony natychmiast oraz wyjscie
wn okre$lajace, ktory parametr nalezy zmieni¢ w pierwszej kolejnosci. Wykorzy-
stano model relacji partnerskich przedstawiony w rozdziale 2.1 oraz oznaczenia
parametrow relacji, takie jak w rozdziale 6 (tabela 6.1).

Zadaniem zaprojektowanego systemu eksperckiego jest okreslenie dla kazdego
podmiotu i kazdego parametru relacji, zalecenia wspomagajacego system decy-
zyjny dowolnego przedsigbiorstwa budowlanego, czy relacje maja by¢ zachowane,
zmienione czy zmienione natychmiast. Nie jest mozliwe poprawienie wielu para-
metréw na raz w przedsigbiorstwie budowlanym, poniewaz mogloby to dezorgani-
zowac jego pracg. Istotne jest okreslenie, ktory parametr nalezy zmieni¢ w pierw-
szej kolejnosci. Z tego wzgledu kolejnym zadaniem systemu jest wybdr parame-
trow relacji, ktore nalezy zmieni¢ w pierwszej kolejnosci, poniewaz zmniejszaja
efektywnos¢ dziatania przedsigbiorstwa. Wplyw poszczegdlnych parametréw na
efektywnos$¢ dziatania przedsiebiorstwa byt oceniany za pomoca wskaznika
wplywu na sukces przedsigbiorstwa budowlanego. Oceng wskaznika wptywu na
sukces przedsigbiorstwa budowlanego dokonuje ekspert z przedsigbiorstwa bu-
dowlanego w skali 1-5.

Decyzja, czy relacje moga by¢ zachowane, zmienione czy zmienione natych-
miast, dla kazdego z parametrow jest podejmowana przez system ekspercki na
podstawie analizy: waznosci parametru, oceny parametru oraz jego wpltywu na
sukces przedsi¢biorstwa budowlanego. Z kolei wybdr dla danego podmiotu para-
metru do poprawy w pierwszej kolejnosci jest dokonywany na podstawie analizy
wszystkich parametrow wejSciowych. System ekspercki ma 42 wejscia (mamy 14
parametrow, z ktorych kazdy jest opisywany przez waznos¢ W, oceng O i wptyw
na sukces przedsigbiorstwa budowlanego S). Indeksy przy oznaczeniach W, O, S
okreslaja parametry relacji od A do N. Poniewaz skala ocen wynosi od 1 do 5, za-
kresy zmiennych wejsciowych (Range) przyjeto od 1 do 5. System ma 15 wyjsc.
Z kazdym parametrem zwiazane jest 1 wyjscie, ktore okresla dla danego parametru
decyzj¢ (zachowaj, zmien, zmien natychmiast). Pigtnaste dodatkowe wyjscie okre-
$la, ktory parametr nalezy zmieni¢ w pierwszej kolejnosci. Decyzje te system po-
dejmuje na podstawie bazy regut.

W zakresie sterowania relacjami partnerskimi zbiory rozmyte zastosowano do
stwierdzenia, w jakim stopniu w przedsigbiorstwie budowlanym w kontaktach
z poszczegolnymi podmiotami wystepuja relacje partnerskie. Przyjecie, zgodnie
z klasycznym podejsciem, Zze np. zbior ocen 1, 2, 3 nazywamy relacjami tradycyj-
nymi, natomiast 4, 5 partnerskimi jest duzym uproszczeniem. Oceng 3 trudno zali-
czy¢ do relacji tradycyjnych lub partnerskich. Z tego wzglgdu zastosowano logike
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rozmyta, to znaczy przyjeto, ze zardwno relacje tradycyjne, jak i partnerskie opi-
sujq zbiory rozmyte.

Do realizacji systemu eksperckiego wybrano model Mamdaniego, charaktery-
zujacy sie regutami wnioskowania, w ktorych zaréwno poprzednik, jak i nastgpnik
sq rozmyte. System zostal zaprojektowany przy wykorzystaniu przybornika fuzzy
dostepnego w pakiecie MatlLab (biblioteka numeryczna). Autorka zastosowata
zatem program, w ktdrym zaimplementowano algorytm realizujacy dziatanie zasto-
sowanej metody. Prezentowane rysunki 7.3-7.8 sa wynikiem dziatania wspomnia-
nego przybornika fizzy (MatLab) i przedstawiajg interfejs graficzny stuzacy do
wprowadzania parametrow rozmytego system eksperckiego. Rysunki 7.3—7.8 pre-
zentuja zadawanie parametrow systemu. Jako dziatanie and przyjeto typ dziatania
product, dzialanie or przyjeto jako probor, typ dziatania dla implikacji product.
Jako typ dziatania agregacji wybrano probor. Jako typ defuzyfikacji wybrano mom,
poniewaz jest preferowany w systemach decyzyjnych (Driankov i in., 1996)
(rys. 7.3).

Dla wejscia zwigzanego z oceng parametru okreslono dwa zbiory rozmyte opi-
sujace relacje tradycyjne oraz partnerskie. Relacje w pehni tradycyjne przyjeto na
poziomie 1. Z kolei dla wartosci oceny wigkszych lub rownych 3 przyj¢to, ze na
pewno nie sa to relacje tradycyjne. Przyjgto, ze relacje w petni partnerskie wyste-
puja dla relacji 5. Dla oceny mniejszej lub roéwnej 2 przyjeto, ze na pewno nie sg to
relacje partnerskie (rys. 7.4).

Dla wejscia zwiazanego z waznos$cia parametru okreslono dwa zbiory rozmyte
opisujace waznos¢ malg 1 waznos¢ duza. Waznos¢ mala przyjeto dla oceny 1.
Z kolei dla warto$ci oceny wigkszych lub rownych 3 przyjeto, ze na pewno nie jest
to wazno$¢ mala. Przyjeto, ze waznos¢ duza wystepuje dla oceny 5. Dla oceny
mniejszej lub rdwnej 2 przyjeto, ze na pewno nie jest to waznos¢ duza (rys. 7.5).

Dla wejscia zwiazanego z wptywem na sukces przedsigbiorstwa wybranego pa-
rametru okreslono dwa zbiory rozmyte opisujace wplyw staby i silny. Wplyw staby
przyjeto dla oceny 1. Z kolei dla wartosci oceny wigkszych lub rownych 3
przyjeto, Ze na pewno nie jest to wptyw staby. Przyjeto, ze wptyw silny wystepuje
dla oceny 5. Dla oceny mniejszej lub réwnej 2 przyjeto, ze na pewno nie jest to
wptyw silny (rys. 7.6).

Na wyjsciu zwigzanym z wybranym parametrem chcemy otrzymac jedng
ztrzech decyzji: zachowaj relacje, zmien relacje oraz zmien natychmiast.
W zwiazku z tym zdefiniowano trzy funkcje przynalezno$ci odpowiadajace kazdej
z powyzszych decyzji (rys. 7.7).

Na wyjsciu przedstawionym na rys. 7.8 uzyskuje si¢ numer kolejny parametru,
ktory powinien zosta¢ zmieniony w pierwszej kolejnosci. Numery 1, 2, 3,...14
odpowiadaja parametrom A, B, C,...N. Funkcje przynaleznosci zdefiniowano
w taki sposob, aby jednoznacznie okreslaty parametr, z ktdrym sa zwigzane.



Rys. 7.3. Struktura systemu eksperckiego do steriawelacjami partnerskimi
w przedstbiorstwie budowlanym
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Rys. 7.4. Funkcje przynaleosci zdefiniowane dla wégia O_A — ocena parametru A
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Rys. 7.5. Funkcje przynaieosci zdefiniowane dla wégia W_A— waznos¢ parametru A
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Rys. 7.6. Funkcje przynaleosci zdefiniowane dla wégia S_A— wptyw na sukces

przedsgbiorstwa parametri
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) |Membership Function Editor: Relacje Parnerskie

File Edt View
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Rys. 7.7. Funkcje przynaieosci okreslone dla wyjcia zwazanego z parametrem A
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Rys. 7.8. Wyjcie okrdlajace decyzj, ktory z parametrow natg poprawé w pierwszej kolejngci
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W systemach eksperckich baza regul tworzona jest na podstawie wiedzy eks-
perta. W niniejszym rozdziale baz¢ regut opracowata autorka na podstawie badan
przeprowadzonych na duzej grupie przedsigbiorstw budowlanych w wybranych
regionach w trzech krajach (opis przeprowadzonych badan znajduje si¢ w podroz-
dziale 2.2) oraz konsultacji z ekspertami z tych przedsigbiorstw.

Tworzac reguty dla wyj$¢ zwiazanych z parametrami, kierowano si¢ nastgpuja-
cymi przestankami. Jezeli w danym przedsigbiorstwie zachodzily relacje partner-
skie, to powinny by¢ zachowane. Chcemy je rozwija¢, bo wplywaja na wybrane
wskazniki sukcesu przedsiebiorstwa budowlanego, co wykazano w rozdziale 4.
Jezeli relacje ze wzgledu na dany parametr sg tradycyjne i waznos$¢ parametru jest
duza, lecz ten parametr w danym przedsi¢biorstwie nie przyczynia si¢ do jego suk-
cesu (wplyw na sukces przedsigbiorstwa jest slaby), to nalezatoby go natychmiast
zmieni¢. Z kolei w sytuacji, gdy w przedsigbiorstwie dla pewnego parametru wy-
stepuja relacje tradycyjne, jego waznos¢ jest duza oraz panujace aktualnie relacje
istotnie przyczyniajq si¢ do sukcesu przedsigbiorstwa budowlanego, to nalezy je
zachowa¢ pomimo ze sa one tradycyjne. Jezeli relacje sa tradycyjne, ich waznos¢
jest mata, wplyw na sukces przedsi¢biorstwa budowlanego staby, nalezy zapropo-
nowac ich zmiang¢ na bardziej partnerskie. Moze si¢ wowczas okazac, ze ich wplyw
na sukces przedsigbiorstwa jest istotny. Powyzsze uwagi zostaty przedstawione na
rys. 7.9, ktory pokazuje schemat tworzenia bazy regut.

a) b)
Waznosé Wazno$é
4 ‘}
; ; ; Zmien
D Zach Zach . .
uza achowaj achowaj Duza natychmiast Zachowaj
Mala Zmien Zachowaj Mata Zmien Zachowaj
» Ocena o Ocena
Tradycyjne Partnerskie relacji Tradycyjne Partnerskic relacji

Rys. 7.9. Schemat tworzenia bazy regut dla przyktadowego parametru relacji w przypadku gdy: a) jego
wplyw na sukces przedsigbiorstwa jest silny, b) jego wpltyw na sukces przedsigbiorstwa jest staby

Baza regut systemu eksperckiego zostata zdefiniowana nastgpujaco:
.If (O_A is Tradycyjne) and (W_A is Duza) and (S_A is Slabo) then (wn is Parametr A) (1)
.If (O_A is Tradycyjne) and (W_A is Duza) and (S_A is Silnie) then (wn is Parametr A) (1)
.If (O_A is Tradycyjne) and (W_A is Mala) and (S_A is Slabo) then (wn is Parametr A) (1)
If (O_A is Tradycyjne) and (W_A is Duza) and (S_A is Slabo) then (Wn_P is Zmien natychmiast) (1)
If (O_A is Tradycyjne) and (W_A is Duza) and (S_A is Silnie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)
If (O_A is Tradycyjne) and (W_A is Mala) and (S_A is Slabo) then (Wn_P is Zmien) (1)
If (O_A is Tradycyjne) and (W_A is Mala) and (S_A is Silnie) then (Wn_P is Zmien) (1)
. If (O_A is Partnerskie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)
. If (O_B is Tradycyjne) and (W_B is Duza) and (S_B is Slabo) then (wn is Parametr B) (1)
10. If (O_B is Tradycyjne) and (W_B is Duza) and (S_B is Silnie) then (wn is Parametr B) (1)
11.If (O_B is Tradycyjne) and (W_B is Mala) and (S_B is Slabo) then (wn is Parametr B) (1)

XNV AW~
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12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20
21.
22.
23
24.
25
26.
27.
28
29.
30.
31
32.
33
34.
35.
36.
37.
38.
39.
40.
41
42.
43.
44.
45.
46.
47.
48.
49
50.
51.
52
53.
54.
55
56.
57
58.
59.
60.
61.
62.

If(O_B is Tradycyjne)and(W_B is Duza)and (S_B is Slabo)then(Wn_P is Zmien natychmiast) (1)
If (O_B is Tradycyjne) and (W_B is Duza) and (S_B is Silnie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)

If (O_B is Tradycyjne) and (W_B is Mala) and (S_B is Slabo) then (Wn_P is Zmien) (1)

If (O_B is Tradycyjne) and (W_B is Mala) and (S_B is Silnie) then (Wn_P is Zmien) (1)

If (O_B is Partnerskie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)

If (O_C is Tradycyjne) and (W_C is Duza) and (S_C is Slabo) then (wn is Parametr C) (1)

If (O_C is Tradycyjne) and (W_C is Duza) and (S_C is Silnie) then (wn is Parametr C) (1)

If (O_C is Tradycyjne) and (W_C is Mala) and (S_C is Slabo) then (wn is Parametr C) (1)

.If (O_C is Tradycyjne) and (W_C is Duza) and (S_C is Slabo) then (Wn_P is Zmien natychmiast) (1)

If (O_C is Tradycyjne) and (W_C is Duza) and (S_C is Silnie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)
If (O_C is Tradycyjne) and (W_C is Mala) and (S_C is Slabo) then (Wn_P is Zmien) (1)

. If (O_C is Tradycyjne) and (W_C is Mala) and (S_C is Silnie) then (Wn_P is Zmien) (1)

If (O_C is Partnerskie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)

.If (O_D is Tradycyjne) and (W_D is Duza) and (S_D is Slabo) then (wn is Parametr D) (1)

If (O_D is Tradycyjne) and (W_D is Duza) and (S_D is Silnie) then (wn is Parametr D) (1)
If (O_D is Tradycyjne) and (W_D is Mala) and (S_D is Slabo) then (wn is Parametr D) (1)

.If (O_D is Tradycyjne) and (W_D is Duza) and (S_D is Slabo) then (Wn_P is Zmien natychmiast) (1)

If (O_D is Tradycyjne) and (W_D is Duza) and (S_D is Silnie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)
If (O_D is Tradycyjne) and (W_D is Mala) and (S_D is Slabo) then (Wn_P is Zmien) (1)

. If (O_D is Tradycyjne) and (W_D is Mala) and (S_D is Silnie) then (Wn_P is Zmien) (1)

If (O_D is Partnerskie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)

.If (O_E is Tradycyjne) and (W_E is Duza) and (S_E is Slabo) then (wn is Parametr E) (1)

If (O_E is Tradycyjne) and (W_E is Duza) and (S_E is Silnie) then (wn is Parametr E) (1)

If (O_E is Tradycyjne) and (W_E is Mala) and (S_E is Slabo) then (wn is Parametr E) (1)

If (O_E is Tradycyjne) and (W_E is Duza) and (S_E is Slabo) then (Wn_P is Zmien natychmiast) (1)
If (O_E is Tradycyjne) and (W_E is Duza) and (S_E is Silnie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)

If (O_E is Tradycyjne) and (W_E is Mala) and (S_E is Slabo) then (Wn_P is Zmien) (1)

If (O_E is Tradycyjne) and (W_E is Mala) and (S_E is Silnie) then (Wn_P is Zmien) (1)

If (O _E is Partnerskie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)

. If (O_F is Tradycyjne) and (W_F is Duza) and (S_F is Slabo) then (wn is Parametr F) (1)

If (O_F is Tradycyjne) and (W_F is Duza) and (S_F is Silnie) then (wn is Parametr F) (1)

If (O_F is Tradycyjne) and (W_F is Mala) and (S_F is Slabo) then (wn is Parametr F) (1)

If (O_F is Tradycyjne) and (W_F is Duza) and (S_F is Slabo) then (Wn_P is Zmien natychmiast) (1)
If (O_F is Tradycyjne) and (W_F is Duza) and (S_F is Silnie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)

If (O_F is Tradycyjne) and (W_F is Mala) and (S_F is Slabo) then (Wn_P is Zmien) (1)

If (O_F is Tradycyjne) and (W_F is Mala) and (S_F is Silnie) then (Wn_P is Zmien) (1)

If (O _F is Partnerskie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)

.If (O_G is Tradycyjne) and (W_G is Duza) and (S_G is Slabo) then (wn is Parametr G) (1)

If (O_G is Tradycyjne) and (W_G is Duza) and (S_G is Silnie) then (wn is Parametr G) (1)
If (O_G is Tradycyjne) and (W_G is Mala) and (S_G is Slabo) then (wn is Parametr G) (1)

.If (O_G is Tradycyjne) and (W_G is Duza) and (S_G is Slabo) then (Wn_P is Zmien natychmiast) (1)

If (O_G is Tradycyjne) and (W_G is Duza) and (S_G is Silnie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)
If (O_G is Tradycyjne) and (W_G is Mala) and (S_G is Slabo) then (Wn_P is Zmien) (1)

.If (O_G is Tradycyjne) and (W_G is Mala) and (S_G is Silnie) then (Wn_P is Zmien) (1)

If (O_G is Partnerskie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)

.If (O_H is Tradycyjne) and (W_H is Duza) and (S_H is Slabo) then (wn is Parametr H) (1)

If (O_H is Tradycyjne) and (W_H is Duza) and (S_H is Silnie) then (wn is Parametr H) (1)

If (O_H is Tradycyjne) and (W_H is Mala) and (S_H is Slabo) then (wn is Parametr H) (1)

If (O_H is Tradycyjne) and (W_H is Duza) and (S_H is Slabo) then (Wn_P is Zmien natychmiast) (1)
If (O_H is Tradycyjne) and (W_H is Duza) and (S_H is Silnie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)

If (O_H is Tradycyjne) and (W_H is Mala) and (S_H is Slabo) then (Wn_P is Zmien) (1)
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. If (O_H is Tradycyjne) and (W_H is Mala) and (S_H is Silnie) then (Wn_P is Zmien) (1)
64.
65.

If (O_H is Partnerskie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)
If (O_I is Tradycyjne) and (W_I is Duza) and (S_I is Slabo) then (wn is Parametr I) (1)

. If (O_I is Tradycyjne) and (W_I is Duza) and (S_I is Silnie) then (wn is Parametr I) (1)
67.

If (O _I is Tradycyjne) and (W_I is Mala) and (S_I is Slabo) then (wn is Parametr I) (1)

. If (O_Iis Tradycyjne) and (W_I is Duza)and (S_I is Slabo)then (Wn_P is Zmien natychmiast) (1)
69.
70.
71.
72.
73.
74.
75.

If (O_I is Tradycyjne) and (W_I is Duza) and (S_I is Silnie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)
If (O_I is Tradycyjne) and (W_I is Mala) and (S_I is Slabo) then (Wn_P is Zmien) (1)

If (O_I is Tradycyjne) and (W_I is Mala) and (S_I is Silnie) then (Wn_P is Zmien) (1)

If (O _I is Partnerskie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)

If (O_J is Tradycyjne) and (W_J is Duza) and (S_J is Slabo) then (wn is Parametr J) (1)
If (O_J is Tradycyjne) and (W_J is Duza) and (S_J is Silnie) then (wn is Parametr J) (1)
If (O_J is Tradycyjne) and (W_J is Mala) and (S_J is Slabo) then (wn is Parametr J) (1)

. If (O_J is Tradycyjne)and (W _J is Duza)and (S_J is Slabo)then (Wn_P is Zmien natychmiast) (1)
77.
78.
79.
80.
81.

If (O_J is Tradycyjne) and (W_J is Duza) and (S_J is Silnie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)
If (O_J is Tradycyjne) and (W _J is Mala) and (S_J is Slabo) then (Wn_P is Zmien) (1)

If (O_J is Tradycyjne) and (W_J is Mala) and (S_J is Silnie) then (Wn_P is Zmien) (1)

If (O _J is Partnerskie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)

If (O_K is Tradycyjne) and (W_K is Duza) and (S_K is Slabo) then (wn is Parametr K) (1)

. If (O_K is Tradycyjne) and (W_K is Duza) and (S_K is Silnie) then (wn is Parametr K) (1)
83.
84.
85.
86.

If (O_K is Tradycyjne) and (W_K is Mala) and (S_K is Slabo) then (wn is Parametr K) (1)

If (O_K is Tradycyjne) and (W_K is Duza) and (S_K is Slabo) then (Wn_P is Zmien natychmiast) (1)
If (O_K is Tradycyjne) and (W_K is Duza) and (S_K is Silnie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)

If (O_K is Tradycyjne) and (W_K is Mala) and (S_K is Slabo) then (Wn_P is Zmien) (1)

.If (O_K is Tradycyjne) and (W_K is Mala) and (S_K is Silnie) then (Wn_P is Zmien) (1)
88.
89.
90.
91.

If (O_K is Partnerskie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)

If (O_L is Tradycyjne) and (W_L is Duza) and (S_L is Slabo) then (wn is Parametr L) (1)
If (O_L is Tradycyjne) and (W_L is Duza) and (S_L is Silnie) then (wn is Parametr L) (1)
If (O_L is Tradycyjne) and (W_L is Mala) and (S_L is Slabo) then (wn is Parametr L) (1)

.If(O_L is Tradycyjne)and (W_L is Duza)and (S_L is Slabo)then(Wn_P is Zmien natychmiast) (1)
93.
94.

If (O_L is Tradycyjne) and (W_L is Duza) and (S_L is Silnie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)
If (O_L is Tradycyjne) and (W_L is Mala) and (S_L is Slabo) then (Wn_P is Zmien) (1)

.If (O_L is Tradycyjne) and (W_L is Mala) and (S_L is Silnie) then (Wn_P is Zmien) (1)
96.
97.
98.
99.

If (O_L is Partnerskie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)

If (O_M is Tradycyjne) and (W_M is Duza) and (S_M is Slabo) then (wn is Parametr M) (1)
If (O_M is Tradycyjne) and (W_M is Duza) and (S_M is Silnie) then (wn is Parametr M) (1)
If (O_M is Tradycyjne) and (W_M is Mala) and (S_M is Slabo) then (wn is Parametr M) (1)

100. If (O_M is Tradycyjne) and (W_M isDuza) and (S_M isSlabo) then (Wn_P is Zmien natychmiast)(1)

101

. If (O_M is Tradycyjne) and (W_M is Duza) and (S_M is Silnie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)

102. If (O_M is Tradycyjne) and (W_M is Mala) and (S_M is Slabo) then (Wn_P is Zmien) (1)

103

. If (O_M is Tradycyjne) and (W_M is Mala) and (S_M is Silnie) then (Wn_P is Zmien) (1)

104. If (O_M is Partnerskie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)

105

. If (O_N is Tradycyjne) and (W_N is Duza) and (S_N is Slabo) then (wn is Parametr N) (1)

106. If (O_N is Tradycyjne) and (W_N is Duza) and (S_N is Silnie) then (wn is Parametr N) (1)

107. If (O_N is Tradycyjne) and (W_N is Mala) and (S_N is Slabo) then (wn is Parametr N) (1)
108.If(O_N is Tradycyjne)and(W_N is Duza)and(S_N is Slabo)then(Wn_P is Zmien natychmiast)(1)
109. If (O N is Tradycyjne) and (W_N is Duza) and (S_N is Silnie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)
110. If (O_N is Tradycyjne) and (W_N is Mala) and (S_N is Slabo) then (Wn_P is Zmien) (1)

111. If (O_N is Tradycyjne) and (W_N is Mala) and (S_N is Silnie) then (Wn_P is Zmien) (1)

112. If (O_N is Partnerskie) then (Wn_P is Zachowaj) (1)
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|Surface Viewer: Relacje Parnerskie dla cechy g@@
File Edit Yiew Options
<
£
X (inputy: ) j ¥ (input): wy j Z (output). Win_a j
X grids: 15 W grids: 15
Ref. Input: ‘ ‘
[Mald Riahl 3] [ Help I l Closs ]
Reacy ‘

Rys. 7.10. Powierzchnie przedstawég dziatanie rozmytego uktadu steggo relacjami
partnerskimi przedsbiorstwa, na osk ocena parametru, na gsivaznos¢ parametru, na ogiwyjscie
reprezentujce wskanik decyzji (dla wptywu parametru na sukces przgasistwa rownego 3)

-} Surface Viewer: Relacje Parnerskie dla cechy g@@
File Edit View Options

X (npLt: W j  (inputy: = j I (output) Wh_a j

X gric W grics:

aricls: 15 gicks: 15
Ref. Input:
[2 Mah Mah] [ Help I l Close ]
Ready ‘

Rys.7.11. Powierzchnie przedstaw@® dziatanie rozmytego uktadu stewggo relacjami
partnerskimi przedsbiorstwa, na osk waznos¢é parametru, na ogiwptyw parametru na sukces
przedsthiorstwa, na ost wyjscie reprezentyce wskanik decyzji (dla oceny parametru réwnej 2)
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) Surface Viewer: Relacje Parnerskie dla cec

X (input: a | gy 5 | Z (ouputy Wn_a. -
ricts:  gricks:

Rys.7.12. Powierzchnie przedstawisg dziatanie rozmytego uktadu stenggo relacjami partnerskimi
przedsgbiorstwa, na ost ocena parametru, ha gsivptyw parametru na sukces przetigbrstwa, na osi
z wyjscie reprezentgpe wskanik decyzji (dla wanosci parametru rownej 1)

) Rule Viewer: Relacje Parnerskie dla cec

Input: Plat points:

Move: [ ot H right ”duwn H up ]

[1.564 4109 4.509]

Opened system Relacje Parnerskie dia cechy, Srules ‘ ‘ I Help I [ Close ] ‘

Rys. 7.13. Dziatanie fragmentu systemu sterowaslacjami partnerskimi
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Na rysunkach 7.10-7.12 pokazano powierzchnie przedstawiajace dzialanie
rozmytego uktadu sterujacego relacjami partnerskimi przedsigbiorstwa.

Na rysunku 7.13 przedstawiono dziatanie przyktadowych pieciu regut (reguly
umieszczono w wierszach) okreslajacych, jaka decyzj¢ nalezy podja¢ dla wybra-
nego parametru A (zachowaj, zmien, zmien natychmiast). Wejsciami dla regut sa:
ocena parametru O, wazno$¢ parametru W, wplyw na sukces przedsigbiorstwa
budowlanego S dla przyktadowych wartosci ocen. W kolumnach zaznaczone sa
graficznie stopnie przynaleznosci powyzszych ocen do poszczegdlnych zbiorow
rozmytych wystepujacych w poprzednikach regul. W pierwszych pigciu wierszach
ostatniej kolumny przedstawiono zbiory rozmyte bedace wynikiem dziatania po-
szczegodlnych regul. W ostatnim wierszu ostatniej kolumny przedstawiono zbidr
rozmyty bedacy wynikiem dziatania przedstawionych regul, a czerwona linig za-
znaczono wartos¢ stanowigca wynik dziatania funkcji defuzyfikacji dla wyniko-
wego zbioru rozmytego. W tym przypadku wartos¢ ta oznacza decyzjg, zachowaj
aktualnie wystepujace relacje ze wzgledu na parametr A.

Dodatkowo przeprowadzono analiz¢ korelacji pomiedzy poszczeg6lnymi para-
metrami relacji. Wyznaczono wspdtczynnik korelacji » oraz na podstawie testu
F-Snedecora poziom istotnosci p. Wykorzystano wzory analogiczne jak w roz-
dziale 4. Wyniki przedstawiono w tabelach 7.1-7.12, znajdujacych si¢ w Zalacz-
niku nr 5 (CD).

Poniewaz liczba odrzuconych parametréw powinna by¢ w tym przypadku nie-
duza (zeby nie straci¢ informacji), przyjeto poziom istotnosci 0,01. Jezeli poziom
istotnosci (dopuszczalne prawdopodobienstwo odrzucenia hipotezy zerowej wtedy,
gdy jest ona prawdziwa) jest mniejszy lub rowny 0,01, to nalezy odrzucié hipotezg
zerowg 0 braku zaleznosci pomigdzy zmiennymi parametrami i przyjaé alterna-
tywng o wystgpowaniu zwigzku pomigdzy nimi. Zatozono, ze odrzuca si¢ te para-
metry, dla ktorych decyzja o odrzuceniu wystepuje rownoczesnie dla wszystkich
podmiotow we wszystkich krajach. Poniewaz nie jest mozliwe tylko na podstawie
samej analizy statystycznej jednoznaczne okreslenie, ktére zmienne nalezy usuna¢,
jeszcze dodatkowo analizujac dziatanie systemu eksperckiego, dla danych z bada-
nych przedsigbiorstw budowlanych, ostatecznie zdecydowano si¢ na usunigcie 3
parametréw: F, H, K (uczestnictwo dostawcy/nabywcy w nowej ofercie przedsig-
biorstwa, sposob komunikowania si¢, normy, reguly postgpowania). Wynikato to
z faktu, iz system proponujac parametry do poprawy, proponowal rownoczesnie
parametry wzajemnie skorelowane ze soba, co potwierdzita analiza statystyczna.
Sposrod 2 zmiennych skorelowanych zdecydowano si¢ na usunigcie jednej z nich.

Wymienione 3 parametry nie sa uwzglgdnione w ostatecznych wynikach obli-
czen programu ConRel (w zaleceniach dla przedsigbiorstwa budowlanego odnosnie
do wyboru jednego parametru relacji z kazdym podmiotem otoczenia, wymagaja-
cego natychmiastowej poprawy).
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7.2. PRZYKLAD DZIALANIA SYSTEMU

Opracowany system ekspercki ma za zadanie wspomagac proces decyzyjny
przedsigbiorstwa budowlanego w celu poprawy relacji partnerskich na rynkach in-
stytucjonalnych.

Do analizy wybrano losowo jedno polskie przedsi¢biorstwo budowlane. Dane
uzyskane od eksperta z tego przedsigbiorstwa sa podane w tabeli 7.13. Wykorzy-
stano model i metode oceny relacji partnerskich oméwiony w podrozdziale 2.1.

Tabela 7.13

Oceny uzyskane od eksperta z wybranego polskiego przedsigbiorstwa budowlanego
(w skali pigciostopniowej)

Wazno$¢ Poziom relacji z: Wplyw na
parametru Parametr relacji dostawca | dostawca | podwyko- |. sukces
.. ., Inwestorem
relacji materialdow | maszyn nawca firmy

5 Pods?av&./a s}dadama 4 3 3 3 4
zamOwienia

5 Liczba d,ostawcow/ 3 4 ) 3 4
nabywcdow
Podejscie do

3 kontroli jakosci 3 3 1 4 4
ushug

4 Podziat kosztow 4 3 3 3 5

5 Adaptacja do zmian 4 4 3 3 5
rynkowych
Uczestnictwo

5 w nowej ofercie 3 4 4 2 4
przedsigbiorstwa

5 Wzajemne relacje 5 4 3 4 4

5 Sposéb . 5 5 3 4 3
komunikowania si¢

5 ]‘)zwleme‘ si¢ 4 4 ) 3 4
informacja
Rozwiazywanie

> konfliktow 3 3 3 3 4

4 Normy, reguly 4 3 4 2 5
postgpowania
Czgstotliwo$é

> kontaktéw > 4 3 3 >

4 Podejsc1§ do. . 4 4 5 5 5
problemow jakosci

5 Zaufanie 5 5 4 4 5

System ekspercki zostat zaprojektowany przez autorke w pakiecie MatLab. Ob-
liczenia do przyktadu wykonano w opracowanym przez informatyka programie
ConRel (opis programu znajduje si¢ w podrozdziale 9.2).
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Uzyskane wyniki analizy stanu relacji partnerskich badanego przedsi¢biorstwa
budowlanego z czterema podmiotami, w formie zalecen, zamieszczono w tabeli
7.14, a wybrany jeden parametr relacji z kazdym podmiotem, wymagajacy na-
tychmiastowej poprawy, przedstawiono w tabeli 7.15.

Tabela 7.14

Zalecenia dla badanego przedsigbiorstwa budowlanego odnosnie do poszczegélnych parametréw
relacji z wybranymi podmiotami otoczenia

.. Dostawca Dostawca Podwylfonawca/ [nwestor/
Parametr relacji . glowny inwestor
materiatow maszyn
wykonawca zastgpezy
Pods'tav.va §k1adan1a Zachowaj Zmleg Zachowaj Zachowaj
zamowienia natychmiast
Liczba dostawcow Zachowaj Zmler} Zachowaj Zachowaj
natychmiast
.POde,J seie do kontroli Zmien Zachowaj Zachowaj Zachowaj
jakosci
Podziat kosztow Zmler} Zachowaj Zmler} Zachowaj
natychmiast natychmiast
Adaptacja do zmian Zachowaj Zachowaj Zachowaj Zachowaj
rynkowych
Uczestnictwo
dostawc‘y/nab)‘lwcy Zachowaj Zachowaj Zmien Zmien
w nowej ofercie
przedsigbiorstwa
Wzajemne relacje Zachowaj Zachowaj Zmien Zmien
Sposob L Zmien Zmien Zmien Zachowaj
komunikowania si¢
Dzielenie si¢ Zmien Zachowai Zmien Zmien
informacja natychmiast J natychmiast natychmiast
Rozwiazywanie . . Zmien .
Konfliktéw Zachowaj Zachowaj natychmiast Zachowaj
Normy, reggly Zachowaj Zachowaj Zachowaj Zmleq
postgpowania natychmiast
Czgstotliwosé . . . Zmien
Kontakiow Zachowaj Zachowaj Zachowaj natychmiast
Podejscie do . . Zmien .
problemow jakosci Zachowa Zachowa natychmiast Zachowaj
Zaufanie Zachowaj Zmleq Zachowaj Zachowaj
natychmiast
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Tabela 7.15

Zalecenia dla badanego przedsigbiorstwa budowlanego co do wyboru jednego parametru relacji
z kazdym podmiotem otoczenia, wymagajacego natychmiastowej poprawy

Dostawca
materiatow

Dostawca maszyn

Podwykonawca/
glowny wykonawca

Inwestor/inwestor
zastepezy

Nazwa Podziat kosztow Podstaw,a s.kla.dama Podziat kosztow Dzwleme Sie
parametru zamowienia informacja
. Zmien . . . . . .
Zalecenia . Zmien natychmiast | Zmien natychmiast | Zmien natychmiast
natychmiast

Zalecenia dla badanego przedsi¢biorstwa budowlanego wspomagajace jego
system decyzyjny w zakresie ksztaltowania relacji partnerskich na rynkach instytu-
cjonalnych sa nastgpujace.

W pierwszej kolejnosci w relacjach z wybranym lub wybranymi dostawcami
materialdw budowlanych nalezy poprawi¢ parametr ,,podzial kosztéw”, czyli
zwrdci¢ uwage na wspdlne, precyzyjne okreslenie udziatu w kosztach, w zysku
i ryzyku zwigzanym z realizacja kontraktu oraz stosowac strategie win-win (wWy-
grany-wygrany). Nastgpnie nalezy poprawi¢ parametr ,,dzielenie si¢ informacja”,
czyli zwréci¢ uwagg na wspolna wymiang informacji, doswiadczen oraz otwarty,
szybki przeplyw informacji. Oba wymienione parametry zostaly opatrzone ko-
mentarzem ,,zmien natychmiast”. Nast¢pnie dwa parametry sa przeznaczone do
dalszej zmiany ,,podejscie do kontroli jako$ci”, czyli kontrola jakosci powinna by¢
(gtownie przez dostawcg) poparta zaufaniem do sprawdzonego partnera oraz
parametr ,,sposob komunikowania si¢”, czyli powinna by¢ komunikacja otwarta,
inicjowana obustronnie, spontaniczna, zar6wno osobista, jak i pisemna (elektro-
niczna) czy telefoniczna. Pozostate parametry relacji z dostawcami materialow
budowlanych zostaly opatrzone komentarzem ,,zachowaj”, czyli na razie mozna je
pozostawi¢ bez zmian.

W pierwszej kolejnosci w relacjach z wybranym lub wybranymi dostawcami
maszyn budowlanych nalezy poprawi¢ parametr ,,podstawa sktadania zamowie-
nia”, czyli cena nie powinna by¢ najwazniejsza przy wyborze dostawcy, nalezy
stosowaé podejscie calosciowe 1 wybor partnera, m.in. ze wzgledu na wysoka ja-
ko$¢ ustug i relacji, umiejetnos¢ rozwiazywania problemdéw, jego wiarygodnosé,
lojalnos¢ i pozytywny wizerunek. Nast¢pnie nalezy poprawié parametr ,,zaufanie”
oraz ,liczba dostawcow”, czyli liczba dostawcodw powinna by¢ ograniczona do
najlepszych partnerow. Te trzy parametry zostaty opatrzone komentarzem ,,zmien
natychmiast”. Nastgpnie jeden parametr jest przeznaczony do dalszej zmiany
,,Sposdb komunikowania si¢”, czyli komunikacja powinna by¢ otwarta, inicjowana
obustronnie i spontaniczna. Pozostale parametry relacji z dostawcami maszyn bu-
dowlanych zostaly opatrzone komentarzem ,,zachowaj”, czyli na razie mozna je
pozostawi¢ bez zmian.
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W pierwszej kolejnosci w relacjach z wybranym lub wybranymi podwykonaw-
cami/gtownymi wykonawcami robot budowlanych nalezy poprawi¢ parametr ,,po-
dzial kosztow”, czyli zwrdci¢é uwage na wspolne, precyzyjne okreslenie udziatu
w kosztach, w zysku i1 ryzyku zwigzanym z realizacja kontraktu oraz stosowac
strategi¢ win-win (wygrany-wygrany). Nastgpnie nalezy poprawi¢ parametr
»dzielenie si¢ informacja”, czyli zwrdci¢ uwage na wspolng wymiang informacji,
doswiadczen, otwarty, szybki przeptyw informacji oraz ,,rozwiazywanie konflik-
tow”, czyli wspdlne opracowanie mechanizmu rozwiazywania konfliktéw 1 ,,podej-
scie do problemow jakosci”, czyli kompleksowe podejscie do problemow jakosci,
w tym do jakos$ci relacji. Wymienione parametry zostalty opatrzone komentarzem
»Zmien natychmiast”. Nastgpnie trzy parametry sa przeznaczone do dalszej
zmiany: ,uczestnictwo dostawcy/nabywcy w nowej ofercie przedsigbiorstwa”
(przedsiebiorstwo moze petni¢ rolg dostawcy lub nabywcy wzgledem gléwnego
wykonawcy lub podwykonawcy), czyli aktywne, wspolne dazenie do ciaglego
udoskonalania ustug; ,,wzajemne relacje”, czyli zwrdci¢ uwage na nieformalne,
oparte na zaufaniu, nieanonimowe, bliskie, zindywidualizowane i wieloptaszczy-
znowe relacje z podwykonawcami/gtéwnymi wykonawcami robot budowlanych
oraz ,,sposéb komunikowania si¢”, czyli komunikacj¢ otwarta, inicjowang obu-
stronnie 1 spontaniczng. Pozostale parametry relacji z podwykonawcami/gtéwnymi
wykonawcami robdt budowlanych zostaly opatrzone komentarzem ,,zachowa;j”,
czyli na razie mozna je pozostawic¢ bez zmian.

W pierwszej kolejnosci w relacjach z wybranym lub wybranymi inwestorami/
inwestorami zastgpczymi nalezy poprawi¢ parametr ,,dzielenie si¢ informacja”,
czyli zwrdci¢ uwage na wspolna wymiang informacji, doswiadczen oraz otwarty,
szybki przeptyw informacji. Nastgpnie nalezy poprawi¢ dwa parametry: ,,normy,
reguly postgpowania”, czyli zwroci¢ uwage na wspolne wartosci i cele, dopasowa-
nie si¢ partnerow pod wzgledem procedur, norm, zwyczajow, zachowan organiza-
cyjnych, oraz ,,czgstotliwos¢ kontaktow”, czyli zadbac o ciaglosé relacji, powta-
rzajace si¢ trwale kontakty, dtugotrwate relacje biznesowe. Wymienione parametry
zostaly opatrzone komentarzem ,,zmien natychmiast”. Nastepnie dwa parametry sa
przeznaczone do dalszej zmiany: ,,uczestnictwo dostawcy/nabywcy w nowej ofer-
cie przedsigbiorstwa”, czyli nalezy zwrdci¢ uwage na aktywne, wspolne dazenie do
ciagtego udoskonalania ustug oraz ,,wzajemne relacje”, co oznacza potozenie naci-
sku na nieformalne, oparte na zaufaniu, niecanonimowe, bliskie, zindywidualizo-
wane 1 wieloplaszczyznowe relacje z inwestorami/inwestorami zastgpczymi. Pozo-
state parametry relacji z wybranym lub wybranymi inwestorami/inwestorami za-
stgpczymi zostaly opatrzone komentarzem ,,zachowaj”, czyli na razie mozna je
pozostawi¢ bez zmian.



8. WYBOR NAJLEPSZEGO POD WZGLEDEM RELACJI
PARTNERSKICH PRZEDSIEBIORSTWA
BUDOWLANEGO DO WSPOLPRACY

8.1. ALGORYTM WYBORU PRZEDSIEBIORSTWA
BUDOWLANEGO

Istotny wptyw na dziatalno$¢ przedsiebiorstwa budowlanego maja podwyko-
nawcy i glowni wykonawcy. Szczegdlnie wazna jest tutaj ocena podwykonawcy
pod katem terminowosci wykonania oraz jakosci wykonania inwestycji. Wczesniej
(rozdzial 4) wykazano, ze poziom relacji partnerskich w przedsigbiorstwie ma
istotny wplyw na takie wskazniki sukcesu przedsigbiorstwa budowlanego, jak:
konkurencyjnos¢ ofertowania, jako$¢ i1 terminowos$¢ wykonania. Z tego wzgledu
w niniejszym podrozdziale zdecydowano si¢ na opracowanie programu wybieraja-
cego najlepsze przedsigbiorstwo budowlane do wspolpracy na podstawie analizy
relacji partnerskich przedsigbiorstw budowlanych. Ten program, dla danego przed-
sigbiorstwa budowlanego, ma wspomagac jego system decyzyjny w wyborze in-
nego przedsigbiorstwa budowlanego do wspotpracy partnerskie;j.

Jest duzo publikacji dotyczacych oceny i wyboru wykonawcy robdt budowla-
nych jako waznego elementu organizacji i zarzadzania w inzynierii przedsiewzigc¢
budowlanych. Artykut (Turskis, 2008) prezentuje metod¢ rankingu wykonawcow,
a artykut (Ulubeyli i in., 2010) badania wyboru podwykonawcdw przez tureckich
wykonawcow w ramach migdzynarodowych przedsigwzig¢. Aktualne aspekty wy-
boru wykonawcow, jak i podwykonawcow, sa analizowane rowniez w publikacji
(Plebankiewicz, 2010). Jednak rozwazania we wspomnianych publikacjach doty-
cza gtownie punktu widzenia inwestora (a nie przedsigbiorstwa budowlanego) oraz
nie w kontekscie budowania dlugotrwatych relacji partnerskich, jak to czyni au-
torka. Ponadto dotycza one najczgsciej jednorazowego wyboru wykonawcy w ra-
mach wstepnej prekwalifikacji lub procedury przetargowej. Jest to zatem podejscie
odmienne. Z kolei metody ELECTRE sg stosowane stosunkowo rzadko w inzynie-
rii ladowej, jednak jest kilka ciekawych publikacji na ten temat. Metod¢ ELECTRE I
zastosowano w inzynierii ladowej po raz pierwszy w 1985 roku. Badania te na-
stepnie przedstawiono zwiezle w pozycji (Zavadskas, 1987a), (Zavadskas, 1987b).
Zastosowanie metody ELECTRE III mozna znalez¢ m.in. w artykutach nastepuja-
cych autorow: Azar i in. (2001), gdzie przedstawiono narz¢dzia optymalizacji bu-
dynkéw na etapie sporzadzania szkicu architektonicznego; Cavallo i Norese
(2001), gdzie zastosowano analiz¢ wielokryterialng dla oceny ryzyka erozji i obsu-
nig¢ gruntu; Thiel i Mroz (2001), gdzie zastosowano metode wiclokryterialnego
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wspomagania decyzji w zakresie projektowania systemow grzewczych w budyn-
kach muzealnych; Tam i in. (2003), gdzie zastosowano wspomniang metode do
oceny funkcjonowania maszyn budowlanych — studium przypadku dotyczy wibra-
toréw do betonu; Zavadskas i1 in. (2004), gdzie przedstawiono wiclokryterialng
ocen¢ komercyjnych projektéw budowlanych dla celéw inwestycyjnych; Mréz
i Thiel (2005), gdzie przedstawiono oceng systemu grzewczego budynkéw z zasto-
sowaniem analizy wielokryterialnej; Thiel (2006), gdzie analizowano preferencje
uczestnikdOw w procesie wspomagania decyzji; Thiel (2008), gdzie zaproponowano
procedurg okreslenia wzglednego znaczenia kryteriow, gdy liczba oceniajacych
stanowi mata probe; Ulubeyli i Kazaz (2009), gdzie metoda wielokryterialna
wspomaga podejmowania decyzji co do wyboru pomp do betonu. Metod¢ ELEC-
TRE 4 zastosowali migdzy innymi: Ustinovichius, Zavadskas i in. (2006) do
wspomagania oceny projektow rewitalizacji nieruchomosci na terenach wiejskich.
Z zastosowaniem metod ELECTRE do wyboru najlepszego pod wzgledem relacji
partnerskich przedsi¢biorstwa budowlanego autorka w literaturze si¢ nie spotkata.

Do oceny relacji partnerskich przedsiebiorstw budowlanych, autorka zapro-
ponowatla, jak wspomniano wczesniej, czternascie parametrow. Za pomoca tych
parametrow proponuje si¢, aby eksperci z przedsigbiorstw budowlanych oceniali
w skali pigciostopniowej niezaleznie relacje z czterema podmiotami mikrootocze-
nia. Opis modelu badawczego relacji partnerskich znajduje si¢ w podrozdziale 2.1.
Czternascie parametrow okreslajacych relacje partnerskie potraktowano jako kryte-
ria oceny. Wynika stad, ze problem wyboru optymalnego przedsigbiorstwa bu-
dowlanego do wspdlpracy jest problemem wielokryterialnym. Jest dyskretnym
zadaniem wielokryterialnego podejmowania decyzji. W celu rozwiagzania problemu
zdecydowano si¢ na zastosowanie metody ELECTRE II1.

Brakuje na rynku komercyjnych programéw korzystajacych z algorytmu metod
ELECTRE. Programy, na ktére powotuja si¢ autorzy artykuldw, nie byly wyko-
nane w wersjach komercyjnych, sa one przeznaczone do wspomagania badan wia-
snych tych autoréw, np. program EL1Sv3.0 (Trzaskalik, 2006, materiaty na ptytce
CD) oparty na algorytmie metody ELECTRE I. Tych programéw nie udato sig¢
zastosowaé¢ do rozwigzania omawianego problemu ze wzgledu na specyficzna
posta¢ funkcji progowych. Konieczne bylo zatem opracowanie nowego programu.

Wspodtczynniki wagowe (wagi poszczegodlnych parametrow relacji), istotne dla
poprawnego dziatania metody ELECTRE, sa wyznaczane w badaniach autorki jako
srednie, na podstawie informacji zawartych w kwestionariuszach diagnostycznych
relacji — wypetianych przez ekspertow z analizowanych przedsigbiorstw budowla-
nych. Istniejace programy wymagaja zadania wspdtczynnikoéw wagowych, takich
samych dla wszystkich wariantow (przedsigbiorstw budowlanych). Dostosowanie
tych programéw do oczekiwanych wymagan byto trudne.

W zadaniu wielokryterialnym istotnym problemem jest sposob w, jaki nalezy
agregowac oceny ze wzgledu na poszczegolne kryteria tak, aby modelowac prefe-
rencje decydenta. W metodzie ELECTRE III preferencje decydenta sa modelowane
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na podstawie relacji rownowmaosci, preferencji stabej i silnej. Relacje tg defi-
niowane poprzez podanie funkcji progowych rownawedci i preferencji oraz
wspoétczynnikow wagowych. W podeju przyetym przez Roya (1990) przyjmuje
sie zalazenie 0 ograniczonej kompensacji, oznagzajze dwa przewaga wariantu
a' nad wariantema’ ze wzgédu na jedno z kryteriow powoduje odrzucenie hipo-
tezy o przewadze warianta’ nad wariantema' (przewyszaniu wariantua’
przez warianta'), nawet wtedy, gdy warianf’ jest silnie preferowany ze
wzgledu na pozostate kryteria. Do oklenia preferencji decydenta dla tego typu
sytuacji stosuje sifunkcje progowa wetay, .

Poréwnujc dwa warianty decyzyjne wzglemk-tego kryterium, mge wyst-
pi¢ jedna z trzech sytuacji podstawowych: rowngmedci, preferenciji stabej
i preferencji silnej (rys. 8.1). Definicje tych swcji @ nastpujace (Roy, 1990).

Warianta' jest w relacji rOwnowznosici |, z wariantema', jezeli zachodzi:

ald fk(aj)_fk(ai)SQk(fk(ai)) (8.1)
Warianta’ jest w relacji preferencji stabe), z wariantema', jezeli zachodzi:
alQ.a & q ( f (@ )) < f@)-f@)<p, ( f (@ )) (8.2)
Warianta! jest w relacji preferencji siinep, z wariantema', jezeli zachodzi:
a'Rd & p(f (@))< fi(a)-f (@) (8.3)
gdzie:
q.(f.(a)) — funkcja progowa réwnowacsci,
p.(f (a)) — funkcja progowa preferenci,
f(a)  — kryterium oceny wariant6w,
k=1,...,n.

Nieporéwnywalné¢ wystpuje wtedy, gdy wzghdem jednego kryteriuni-te
rozwiazanie jest lepsze getego, natomiast wzegtlem drugiego kryteriuritte jest
gorsze odj-tega Zastosowanie metod ELECTRE pozwala na ugst@iczsci
przypadkéw nieporéwnywalnych za pomanodelowania preferencji decydenta.

v

fi (ai) fk(ai) +qk(fk(ai)) fi (ai) * pk(fk(a‘)) fk(a')

Rys. 8.1. Graficzna prezentacja granic stref rowarosci, preferencji stabej i silnej, gdy
f, (ai)g f, (ai); zrédio: (Roy, 1990)
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Roy (1990) definiuje pig¢ nastgpujacych sytuacji zgrupowanych:

— brak preferencji — grupuje sytuacje rownowaznosci i nieporownywalnosci bez
mozliwosci ich rozrdznienia,

— preferencja w szerokim sensie — grupuje sytuacje silnej i slabej preferencji bez
mozliwosci ich rozréznienia,

— przypuszczenie preferencji — grupuje sytuacje stabej preferencji i rownowazno-
sci bez mozliwosci ich rozroznienia,

— K — preferencja — grupuje sytuacje silnej preferencji i nieporownywalnosci bez
mozliwosci ich rozréznienia,

— przewyzszanie — grupuje sytuacje silnej i stabej preferencji oraz rownowaznos$ci
bez mozliwosci ich rozréznienia.
Progiem rownowaznosci zwiazanym z kryterium f, nazywamy funkcje

q; (/i (a)) taka, ze:

Va',a' € A
0<f, (a'j)—fk (ai) <q (fk (ai)) =a'l.d Af, (a'/)—fk (ai) >q, (fk (ai)) =a'lLd
(8.4)
gdzie:
I, — relacja rownowaznosci zwiazana z kryterium f, ,
L, — relacja preferencji w szerokim sensie zwigzana z kryterium f, .
Progiem preferencji zwiazanym z kryterium f, nazywamy funkcje p, (f, (a))
taka, ze:
Va',a' € A
ﬁ(aj)—ﬁ(ai)>pk (fk (ai)):>aj1),cai AOSﬁ(aj)—ﬁ(ai)Spk(ﬁ (ai)):>aijai
(8.5)
gdzie:

P, — relacja silnej preferencji zwiazana z kryterium £, ,
J, — relacja przypuszczenia preferencji zwiazana z kryterium f, .
Kryterium f, wraz z funkcjami progowymi rownowaznosci 1 preferencji nazy-
wamy pseudokryterium. Spetiony jest warunek:

dId  dia JACARIACOELAVACH)
fila )z fld) = a0d da g (fi@))< fi@) =)< p (@) G6)
aPd da pe(fil@)) < fila) = fi(d)
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Dalej umieszczono opis metody ELECTRE III; zrédlo: (Trzaskalik, 2006,
s. 46-55), powotujac si¢ na (Roy i Bouyssou, 1993).
W pierwszej kolejnosci nalezy policzy¢ wartosci wspdtczynnikéw zgodnosci
1 wiarygodnosci dla kazdej pary wariantow decyzyjnych.
Wspolczynniki zgodnosci wyznacza si¢ ze wzoru:

c(ai, aj):Zwkd)k (ai,aj) (8.7)
k=1
gdzie:
Q)k(ai,aj):
1 gdy fild)+q, (f(a)) fi(a')
fk )+ k fk : _fk / . . . . )
Al al) F(@)+a (@) < i@ < £, (d )+ (£ (@)

P (/@)= 4 (7 (@)

0 w pozostatych przypadkach
(8.8)
Wspotczynnik wiarygodnosci wyznacza si¢ ze wzoru:
o o l—dk(ai,aj)
dla',a’)=cla',a’ —_— 8.9
(al)eleea) T 05 (59
gdzie:
1 gdy  fi(@')> fild)+v (fi(a)
dy(a',a’)= 0 edy £, (a')< fila)+ pe(fi(a))
fila)= ()= e (4 (@) e
; ; w pozostatych przypadkac
(il )-plafa) TP 510
DC(ai,aj)={k:dk(ai,aj)>c(ai,aj)} (8.11)

Macierz wskaznikow wiarygodnos$ci stosuje si¢ do wyznaczenia dwdch
porzadkow catkowitych. Porzadek catkowity Z, jest scharakteryzowany przez

podzial zbioru A4 na r klas oznaczonych przez ﬂ_h, uporzadkowanych od klasy
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najwyzszej h=1 do klasy najniszej h=r. Poradek Z, uzyskiwany jest za po-

moca procedury destylacji zgbujacej. Poradek Z, scharakteryzowany jest przez
podziat zbioru A nap klas oznaczonych prze#, uporzadkowanych od klasy

najwyzszej h=p do klasy najniszej h=1. Poradek Z, uzyskiwany jest za

pomoa procedury destylacji wgbujacej.
Przyjeto oznaczenia:
A — zadany przez decydenta poziorec@ (A [J[0]1] ), przy czym w meto-

dzie ELECTRE Il poziom eicia jest wyliczany na podstawie tablicy
wiarygodndci,
s(\) — prog dyskryminacji wspétczynnika wiarygodiod
Autorzy (Roy i Bouyssou, 1993) zalegajtosowanie nagbujacej postaci progu
dyskryminaciji:
s(A) =—-0,151 + 0,3C (8.12)
Relacg A -preferencji definiuje siw sposéb naspujacy:
a >*al @S(ai,ai)—s<8(ai al ))>8(aj ,ai) i S(ai,aj)>k (8.13)
Niech D oznacza dowolny niepusty podzbiér zbio#. Ocerg wariantu
a' € D oblicza st wedtug wzoru:

as (ai)z o (ai)— fDx(ai) (8.14)
gdzie:
pé, (a‘) — liczba wariantéw naigcych doD, w stosunku do ktérycta'
jest preferowane w sensie relakcjpreferencii,
f§ (ai) — liczba wariantéw naicych doD, ktére g preferowane w sto-

sunku doa' w sensie relacj.-preferenciji.
Przebieg destylacji zgtujacej i wstpujacej jest nagpujacy:
1. Przyjmujemy:
n=0,
A, = A w przypadku destylacji zgbujacej,
A, = Aw przypadku destylacji wgbujace;.
2. Ustalamy:
L, = maxd (ai ,aj) :
gdzie:
a,a 0A, a #a' wprzypadku destylacji zgiujacej,
a,a’0dA, a #a wprzypadku destylacji wgbujace;.
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3. Przyjmujemy:
k=0,

D, = K w przypadku destylacji zgbujacej,
D, = A, w przypadku destylacji wgbujacej.
4. Oblicgmy wspotczynnikk, ,, wedtug wzoru
0 gdy va.’a,eDKS(a‘ al ) > Ay —S(Ay)
My = maxéi(ai ,aj) gdzie S(ai al ) <A —s(Ay) (8.15)

a,al eD, W pozostatych przypadkac

5. Dla kaidegoa' € D, obliczamy ocea g (a‘ )

6. Okreslamy
O, = max qu ( ) w przypadku destylacji zgtujacej, (8.16)
aeD,
Op, =min qé:*l (a‘) w przypadku destylacji wgbujace;. (8.17)

|
aeD,

7. Wyznaczamy:
D1 = {a eD,:q “( ) Op, } w przypadku destylacji zgtujacej, (8.18)

D = {a eDb,:q “( ):qD } w przypadku destylacji wgbujacej.  (8.19)
8. Jeeli liczba elementow zblorlDk+l lub D, jest réwna 1 lubi, = O,
przechodzimy do punktu 9, w przeciwnym przypadkaypnujemy k=k+1
oraz D, =D_kw przypadku destylacji zgbujacej) lub D, =D, (w przypadku

destylacji wstpujacej) i przechodzimy do punktu 4.
9. Przyjmujemy:

V1 =Dry Aa= A1 \0,,, wprzypadku destylacji zgtujacej, (8.20)
Un1=De1r Ava=A\ 0, W przypadku destylacji wgtujace;. (8.21)

10. Przyjmujemyn=n+1. Analizujemy liczle elementéw zbioruK lub A, .

Jezeli jest ona réwna 0, to kozymy proceduy destylacji. W przypadku gdy
Wynosi ona 1, przyjmujemy:

L A1 w przypadku destylacji zgtujacej, (8.22)
B =AW przypadku destylacji zghujacej (8.23)

i konczymy proceduy destylacji. W pozostatych przypadkach przechodzimy
punktu 2.
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Uzyskane w wyniku procedur destylacji porzadki Z, 1 Z, wykorzystuje si¢ do

wyznaczenia rankingu koncowego, zbiorczego. W celu interpretacji wynikow de-

stylacji korzysta si¢ z nastgpujacych zasad:

— wariant @' uznajemy za lepszy od wariantu a’, jezeli przynajmniej w jednym
zporzadkdéw a’ jest umieszczony wyzej niz a’, a w drugim jest na tym samym
poziomie,

— wariant a’ uznajemy za lepszy od wariantua’, jezeli przynajmniej w jednym
z porzadkdw a’ jest umieszczony wyzej niza', a w drugim jest na tym samym
poziomie,

— warianty a' i a’ uznajemy za rownowazne, jezeli w obu przypadkach a' i a’
umieszczone sg na tym samym poziomie,

— warianty a' i a’ uznajemy za nieporéwnywalne, jezeli w jednym z porzadkow
a' umieszczone jest wyzej, za$ w drugim nizej niz a’.

Opisany algorytm metody ELECTRE III zastosowano do opracowania metody

wyboru przedsigbiorstwa budowlanego do wspotpracy partnerskiej. Przyjeto, ze F
oznacza zbior kryteriow, wzgledem ktérych oceniane sa warianty decyzyjne

(przedsigbiorstwa budowlane): F ={ JisSasfsaeen f14}. Mamy zatem czternascie

kryteridéw f;, gdzie k € {1, 2,3,... 14} (tabela 8.1). Zastosowano tutaj, ze wzgledow

praktycznych, zapis matematyczny obowiazujacy w metodzie ELECTRE III: zre-
zygnowano z oznaczen parametrow relacji A...N stosowanych ze wzgledu na
przejrzystos¢ graficzna w rozdziale 61 7.

Przyjeto, ze kryteriami sa poszczegdlne parametry relacji przyjmujace wartosci
z przedzialu: x e {1, 2,3,4, 5} , gdzie 1 — oznacza relacje tradycyjne, 5 — partnerskie.

Tabela 8.1

Przyjete oznaczenie i nazwa kryterium

Oznaczenie Nazwa kryterium
fi Podstawa sktadania zamowienia
hH Liczba dostawcow
£ Podejscie do kontroli jakosci ustug
fa Podziat kosztow
/s Adaptacja do zmian rynkowych
fs Uczestnictwo w nowej ofercie przedsigbiorstwa
/1 Wzajemne relacje
13 Sposéb komunikowania si¢
fo Dzielenie si¢ informacja
fio Rozwiazywanie konfliktéw
fi1 Normy, reguty postgpowania
fiz Czgstotliwos¢ kontaktow
fi3 Podejscie do probleméw jakosci
fia Zaufanie
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Wraz z pomoca kilku ekspertéw z przedsigbiorstw budowlanych przeanalizo-
wano znaczenie poszczegolnych punktow w skali (ocen) dla poszczegdlnych pa-
rametréw relacji (kryteridow), aby zdefiniowac funkcje progowe réwnowaznosci,
silnej preferencji i weta, wykorzystane nastgpnie w modelowaniu preferencji decy-
denta (wybierajacego podwykonawcg) z przedsigbiorstwa budowlanego.

W proponowanej metodzie wagi i oceny poszczegolnych kryteriow sg wpro-
wadzane na podstawie obserwacji wlasnych do kwestionariuszy ankiety elektro-
nicznej przez ekspertow z rozpatrywanych jako kandydatow do wspdtpracy part-
nerskiej przedsiebiorstw budowlanych. Jezeli decydent wybierajacy podwyko-
nawc¢ do wspodlpracy partnerskiej ma odpowiednig wiedz¢ na ten temat, moze
dane wprowadzi¢ samodzielnie.

Funkcje progowe réwnowaznosci dla kryteriow zdefiniowano nastgpujaco:

0 dla x=1 . _
q (x) = {1 dla re {2’3’4’5}} dla kryteridow f;, gdzie k {1, 8,9, 13}

q,(x)=1 dla kryteriow f;, gdzie k € {2,4}
¢,(x)=0  dla kryteriéw f;, gdzie k €{3,5,6,7,10,11,12,14} (8.24)
Dla kryteriow fi, fs, fo, fi3 ocena 1 jest istotnie rézna od oceny 2, z tego wzgledu
przyjeto wartos¢ progu 0. Oznacza to, ze oceny 1 i 2 nie sa réwnowazne. Dla pozo-
stalych wartosci ocen przyjeto prog rowny 1. Oznacza to, ze oceny rdzniace si¢
o wartos¢ 1 uznajemy za réwnowazne.
Dla kryteridow f3, f4 przyjeto, ze oceny roznigce si¢ o wartos¢ 1 sa rownowazne.
Dla pozostaltych kryteriow przyjeto, ze dwie oceny sq rownowazne tylko i wy-
facznie w przypadku, gdy sa rowne.
Funkcje progowe silnej preferencji dla kryteriow zdefiniowano nastgpujaco:

pi (x)=3 dla kryteriow f, gdzie k =1,...,14 (8.25)

Dla wszystkich kryteridéw przyjeto, ze funkcja progowa silnej preferencji jest
stata i wynosi 3. Oznacza to, ze jezeli roznica pomigdzy oceng wariantu j-tego
i oceng wariantu i-tego (j-tego i i-tego rozpatrywanego przedsigbiorstwa budowla-
nego) jest wigksza lub réwna 3 (dotyczy to zatem ocen dla dwdch wariantow od-
powiednio 114, 115, 2 i5), wariant j-ty pozostaje w relacji silnej preferencji
z wariantem i-tym. To oznacza, ze wariant j-ty jest istotnie lepszy od wariantu
i-tego pod wzgledem analizowanego kryterium.

Funkcje progowe weta dla kryteriow zdefiniowano nastgpujaco:

4 dla  xe{l} . .
v (x)= {5 da xc {2’3’4’5}} dla kryteriéw f;, gdzie k €{11,12,14}

v (x)=5  dlakryteriéw f;, gdzie k ={1,2,3,4,5,6,7,8,9,10,11,12,13}  (8.26)
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Dla trzech kryteriow podstawowych, wymienionych w definicji partnerstwa
oraz silnie akcentowanych we wszelkich opracowaniach na ten temat, czyli kryte-
rium fi1 f12,f1a, prog weta zdefiniowano dla wartosci oceny 1 na poziomie 4. Ozna-
cza to, ze jezeli dla ktoregokolwiek kryterium z trzech wyzej wymienionych ocena
wariantu i-tego jest rowna 5 i wigksza od oceny wariantu j-tego o wartos¢ 4, to
niezaleznie od innych ocen (nawet jezeli wszystkie inne oceny wariantu j-tego sa
znacznie wyzsze niz wariantu i-tego) nalezy odrzuci¢ hipotez¢ o przewyzszaniu
wariantu i-tego przez wariant j-ty (przewadze przedsigbiorstwa a’ nad

przedsigbiorstwem a'). Jezeli dla pewnego kryterium (spos$réd trzech fi1, fia, fi4)
ocena wariantu i-tego przyjmuje jedna z wartosci 1, 2, 3, 4 oraz ocena wariantu
Jj-tego jest mniejsza przynajmniej o 5, wowczas niezaleznie od innych ocen nalezy
odrzuci¢ hipotez¢ o przewyzszaniu wariantu i-tego przez wariant j-ty. Wartosé
progu weta 5 zostata tak dobrana, zeby weto nie dziatato.

Dla pozostatych kryteriéw, jezeli dla pewnego kryterium ocena wariantu j-tego
jest mniejsza przynajmniej o 5 od oceny wariantu i-tego, wowczas niezaleznie od
innych ocen nalezy odrzuci¢ hipotez¢ o przewyzszaniu wariantu i-tego przez
wariant j-ty. Wartos¢ progu weta 5 zostala tak dobrana, zeby weto nie dziatato.

Podsumowujac, weto dziata tylko dla ocen 115 dla kryteriow fi1, fi2, fia-

Dla tak zdefiniowanych funkcji progowych nalezy sprawdzié, czy spetnione sa
warunki spojnosci tzn:

Vae 4 0<q,(f,(a)< p,(f,(a) dla kazdego i =1,...,14 (8.27)

9 (fk — 4 (fk (o )

(')
m(
fk< DRFACH

gdzie A jest zbiorem ocenianych wariantéw (przedsigbiorstw budowlanych).

Warunek pierwszy jest spelniony na podstawie definicji funkcji progowych.

Wszystkie funkcje progowe sg funkcjami niemalejacymi, z czego wynika, ze
spetniaja kryteria spdjnosci (warunek drugi i trzeci).

Rozwigzany zostat problem optymalizacji w zakresie wyboru najlepszego pod
wzgledem relacji partnerskich przedsigbiorstwa budowlanego do wspdtpracy part-
nerskiej.

Opracowana procedura wyznaczajaca tabele ocen (wspdtczynniki zgodnosci),
ktore sa konieczne do wyznaczenia tabeli wiarygodnos$ci, zostata zamieszczona
w Zalaczniku nr 6 (CD). W pakiecie MatLab zaimplementowano algorytm metody
ELECTRE III. Jego kod wykorzystano w opracowanym przez informatyka
programie ConRel.

Ya',a' € 4

>-1 dla kazdego i =1,...,14 (8.28)

—_

Q
\_/\_/v
:\

Q

o Pi
Va',a' € A ( )2—1 dla kazdego i=1,...,14 (8.29)
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8.2. PRZYKLADY DZIALANIA OPRACOWANYCH METOD

Autorka opracowata dwie alternatywne metody wyboru przedsicbiorstwa bu-
dowlanego do wspolpracy partnerskie;j.

Metoda 1

W opracowanej przez autorke metodzie pierwszej proponuje si¢ przyjecie hie-
rarchii podmiotéow od najwazniejszego do najmniej waznego (lista hierarchii pod-
miotow): 1) podwykonawca\gtowny wykonawca, 2) inwestor/inwestor zastgpczy,
3) dostawca materiatow budowlanych, 4) dostawca maszyn budowlanych. Przed-
sicbiorstwo budowlane wybierajac inne przedsigbiorstwo budowlane do wspodt-
pracy partnerskiej, analizuje przede wszystkim poziom jego relacji partnerskich
z innymi przedsi¢gbiorstwami budowlanymi, natomiast najmniej wazne z jego
punktu widzenia sa relacje z dostawcami maszyn budowlanych, zwazywszy na
fakt, ze czgs$¢ przedsigbiorstw budowlanych ma wlasny park maszyn. Stosujac pro-
ponowana metod¢ z wykorzystaniem algorytmu metody ELECTRE III, analizu-
jemy relacje przedsiebiorstw budowlanych z najwazniejszym podmiotem. Nastgp-
nie wykorzystujac otrzymane rankingi (destylacja zstepujaca i wstepujaca), okre-
slamy zbidr przedsigbiorstw spetniajacych wymagania. Jezeli ten zbidr nie jest
jednoelementowy (zawiera wigcej niz jedno przedsigbiorstwo budowlane), to
wykonujemy dla niego analize relacji, stosujac algorytm metody ELECTRE III,
z kolejnym podmiotem z listy hierarchii waznosci podmiotéw. Powtarzamy opi-
sang procedure az do momentu, gdy biezacy zbior przedsiebiorstw bedzie jednoele-
mentowy lub sprawdzimy wszystkie podmioty. Jezeli koniec procedury nastapit,
poniewaz biezacy zbidr jest jednoelementowy, to przyjmujemy przedsiebiorstwo
budowlane nalezace do tego zbioru jako rozwigzanie. Jezeli koniec procedury na-
stapit, poniewaz wyczerpaty si¢ podmioty, wéwczas wynikiem dzialania procedury
jest biezacy zbior zawierajacy przedsigbiorstwa budowlane. Nalezy wowczas wy-
bra¢ (samodzielnie lub losowo) przedsigbiorstwo budowlane do wspolpracy part-
nerskie;j.

Przyklad 1

W ponizszym przyktadzie analizowano poziom relacji przedsigbiorstw budow-
lanych z podwykonawca/gtéwnym wykonawca jako najwazniejszym podmiotem
z listy hierarchii podmiotow. Do analizy wybrano siedem przedsigbiorstw bu-
dowlanych a'... a’. Nazw badanych przedsigbiorstw nie ujawnia si¢ ze wzgledu na
ochrong danych.
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Tabela 8.2
Dane z badanych przedsi¢biorstw (do przyktadu 1)
Wazno$¢ parametrow relacji dla Parametr Poziom relacji przedsigbiorstwa

przedsigbiorstwa relacji — z podwykonawca/gldownym wykonawcg
p g P s pe P a4 kryterium p P P s pe & a2
3 4 4 3 4 4 5 fi 5 5 4 3 3 5 5
1 5 4 1 3 5 5 1 4 5 3 3 4 5 5
5 1 5 1 2 1 5 1 5 3 4 3 4 1 4
4 5 4 4 4 4 5 14 4 2 3 3 3 5 5
5 5 4 3 4 4 5 fs 5 3 5 3 5 1 4
2 1 4 4 3 2 2 s 5 2 5 3 2 5 2
1 1 4 1 3 4 1 fr 1 1 5 1 4 5 1
1 1 5 3 4 4 3 13 2 1 5 2 5 5 3
1 5 5 3 4 4 5 fo 5 2 5 3 3 5 5
5 5 4 3 5 5 4 fio 2 2 4 3 4 5 5
3 5 4 4 4 5 5 fu 4 3 4 3 4 5 5
3 5 5 4 5 2 5 iz 3 3 5 3 4 5 5
3 5 4 5 4 5 5 fi3 4 2 4 4 3 5 5
3 5 4 4 4 1 5 fia 5 3 5 3 4 3 5

Dane otrzymane z analizowanych przedsigbiorstw (oceny parametréw relacji
oraz ich waznos$ci w skali pigciostopniowej) zamieszczono w tabeli 8.2.

Obliczenia do przyktadoéw przedstawionych w niniejszym podrozdziale wyko-
nano w programie ConRel (dziatanie programu opisano w podrozdziale 9.3).

Wyznaczono macierz wiarygodnosci (tabela 8.3). Macierz wiarygodnosci jest
wykorzystywana do wyznaczenia rankingéw metoda destylacji zstepujacej lub
wstepujacej. Im wyzsza wartos¢ wspolczynnika ©,;, tym bardziej element i-ty
przewyzsza j-ty. Na przyktad wspdtczynniki Gg 3, G5 6 przyjmuja zblizone wartosci:
odpowiednio 0,81 i1 0,87, zatem mozna sadzi¢, ze rozwigzania te beda réwnowazne.

Tabela 8.3
Macierz wiarygodnosci (do przyktadu 1)

Przedsigbiorstwa a' a a a* a a® a
a 1 1 0,79 0,97 0,82 0,73 0,83
o 0,6 1 0,42 0,89 0,69 0,29 0,43
a 0,98 0,97 1 1 1 0,87 0,87
a 0,72 0,93 0,6 1 0,72 0,55 0,59
a 0,83 0,96 0,85 0,98 1 0,69 0,73
a 0,81 0,91 0,81 0,91 0,84 1 0,81
a 0,9 1 0,85 0,98 0,9 0,88 1
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W przypadku destylacji wstgpujacej (tabela 8.4) przedsigbiorstwa te sq réwno-
wazne 1 najlepsze w rankingu. Z kolei wspotczynnik 63, = 0,97 jest przeszto dwu-
krotnie wyzszy od wspdtczynnika 6,5 = 0,42, co pozwala sadzié, ze przedsigbior-
stwo drugie ma stabiej rozwinigte relacje partnerskie od trzeciego. W ostatecznych
obydwu rankingach przedsigbiorstwo trzecie jest sklasyfikowane wyzej niz drugie.

W wyniku analizy metoda ELECTRE III otrzymano dwa rankingi przedsig-
biorstw bedace podstawa do podjecia decyzji o wyborze przedsigbiorstwa budow-
lanego do wspolpracy. Poziom w tabeli 8.4 oznacza miejsce w rankingu. Poziom 1
to pierwsze miejsce w rankingu, 2 to drugie miejsce itd.

Tabela 8.4
Wyniki destylacji (do przyktadu 1)
Poziom Destylacja zstepujaca Destylacja wstgpujaca
1 a a ; a(’; a
2 a a*
3 d's % d =
4 a;at a; at

Macierz relacji (tabela 8.5) powstaje na podstawie analizy rankingdow wynikow
destylacji wstgpujacej i zstepujacej. Jezeli wartos¢ r, =0 (sq rOwnowazne), wow-
czas przedsigbiorstwa i, j wystepujg na tym samym poziomie zarowno w destylacji
zstepujacej, jak i wstepujacej. Tak si¢ dzieje np. dla przedsigbiorstwa a” i a'.
Zkolei jezeli r,; =1 (wariant i-ty jest lepszy od j-tego), oznacza to, ze przed-
sigbiorstwo i-te w ktoryms z rankingow jest klasyfikowane wyzej niz przedsigbior-
stwo j-te, natomiast w drugim jest klasyfikowane na poziomie przedsigbiorstwa
Jj-tego badz wyzszym. Tak si¢ dzieje dla przedsigbiorstw a’, a’. Jezeli n=-1
(wariant i-ty jest gorszy od j-tego), wOwczas j-te przedsigbiorstwo w jednym
z rankingdw jest klasyfikowane na wyzszym poziomie niz przedsigbiorstwo i-te,
natomiast w drugim jest klasyfikowane na tym samym poziomie badz wyzszym od
przedsigbiorstwa i-tego. Tak si¢ dzieje dla przedsigbiorstw o', a®. Z definicji r,

wynika, ze jezeli r,; =1, to r;,,=-1. Jezeli r, ;=2 oznacza to, ze w jednym

z rankingow i-te przedsigbiorstwo jest na wyzszym poziomie niz przedsigbiorstwo
Jj-te , natomiast w drugim na nizszym poziomie niz przedsi¢biorstwo j-te. Sg zatem
nieporownywalne. Taka sytuacja w analizowanym przykladzie nie wystepuje,
w zwigzku z czym ranking zbiorczy nie ma rozgate¢zien.
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Tabela 8.5
Macierz relacji (do przyktadu 1)
el I R A AR A A
a' 0 1 -1 1 1 -1 -1
& -1 0 -1 0 -1 -1 -1
a 1 1 0 1 1 1 1
at -1 0 -1 0 -1 -1 -1
@ -1 1 -1 1 0 -1 -1
a 1 1 -1 1 1 0 -1
a 1 1 -1 1 1 1 0

Przedsigbiorstwo a® umieszczamy na najwyzszej pozycji rankingu zbiorczego,
poniewaz w destylacji zstgpujacej jest najlepsze, a w destylacji wstgpujacej na
takim samym poziomie jak przedsiebiorstwo a’. Na kolejnej pozycji znajduje si¢
przedsiebiorstwo a’, poniewaz w destylacji zstepujacej jest najlepsze (pomijajac
zaklasyfikowane do rankingu zbiorczego przedsiebiorstwo a’), natomiast w desty-
lacji wstepujacej jest na najwyzszym poziomie wspdlnie z przedsicbiorstwem a®.
Poniewaz w destylacji wstgpujacej jest na najwyzszym poziomie, natomiast w de-
stylacji zstgpujacej jest aktualnie najlepsze, zostaje umieszczone na kolejnej pozy-
cji. Powtarzajac t¢ procedur¢ tworzymy ranking zbiorczy przedsigbiorstw budow-

lanych (rys. 8.2).

w

Rys. 8.2. Graficzna prezentacja wynikow dla przyktadu 1
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W metodzie pierwszej decydent moze przyjaé, wedlug uznania, inng hierarchig

waznosci podmiotow.
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Metoda 2

W metodzie drugiej autorka proponuje wyznaczenikirggow zbiorczych dla
kazdego z podmiotow (cztery rankingi zbiorcze) na padse destylacji zgpuja-
cej i wstpujacej. Nastpnie stosujc do wyznaczonych rankingdw zbiorczych dla
poszczegdlnych podmiotow te same reguty gasivania, jakie stiyty do ich two-
rzenia, otrzymujemy ranking globalny, ktory pozwala wybor satysfakcjonay
cego rozwazania. Sposob pagtowania przedstawiono na peszym przyktadzie.

Przyktad 2

Do analizy wybrano osiem przedsiorstw budowlanycha'...a®. Nazwy
badanych przedsbiorstw nie ujawnia si ze wzgédu na ochroa danych. Dane
otrzymane z analizowanych przegsorstw zamieszczono w tabeli 8.6.

Obliczenia oraz sposoéb interpretacji wynikbw mazyewiarygodndci i relacji
oraz wynikéw destylacji jest analogiczny do przyldal i zostaje tutaj pomigty.
Wyniki obliczen, zgodnie z algorytmem metody, podano w tabelach&810, a na
rys. 8.3-8.6 przedstawiono graficznie ich interpcgt
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Tabela 8.7

Macierz wiarygodnosci (A) i relacji (C) oraz wyniki destylacji (B).

Analiza przeprowadzona dla podmiotu — dostawca materiatoéw (do przyktadu 2)

A
Macierz wiarygodnosci
Przedsigbiorstwo a' & & a* @ a a &
a' 1 0,76 0,81 0,88 0,81 0,64 0,86 0
a 0,97 1 0,92 1 0,98 0,85 0,98 0,95
a 0,92 0,83 1 0,85 0,91 0,71 0,91 0,79
at 0,83 0,74 0,76 1 0,81 0,64 0,83 0,78
a 0,95 0,91 0,9 1 1 0,8 0,98 0,86
a® 0,96 0,98 1 0,96 1 1 0,96 0,91
a 0,78 0 0,75 0,73 0,75 0,51 1 0
a® 0,95 0,84 0,85 0,92 0,87 0,68 0,88 1
B
Wiyniki destylacji
Poziom Destylacja zstgpujaca Destylacja wstgpujaca
1 a® az, a®
2 a a3, aS, a
3 &, a a', a*
4 a,d, at d a
C
Macierz relacji
Przedsigbiorstwo a' & & a* @ a a a
a 0 -1 -1 0 -1 -1 1 -1
a 1 0 1 1 1 -1 1 1
a 1 -1 0 1 -1 -1 1 -1
a 0 -1 -1 0 -1 -1 1 -1
a 1 -1 1 1 0 -1 1 0
a 1 1 1 1 1 0 1 1
a -1 -1 -1 -1 -1 -1 0 -1
a* 1 -1 1 1 0 -1 1 0
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Tabela 8.8
Macierz wiarygodnosci (A) i relacji (C) oraz wyniki destylacji (B).
Analiza przeprowadzona dla podmiotu — dostawca maszyn (do przyktadu 2)
A
Macierz wiarygodnosci
Przedsigbiorstwo a' & a a* @ a® a a
a' 1 0,71 0,61 0,8 0,71 0,76 0,69 0,77
a 0,95 1 0,85 0,92 0,98 0,95 0,88 0,9
a 0,94 0,94 1 0,91 0,98 0,96 0,95 0,87
at 0,87 0,76 0,66 1 0,79 0,81 0,74 0,82
a 0,92 0,97 0,85 0,98 1 0,95 0,9 0,92
a® 0,86 0,81 0,77 0,8 0,82 1 0,81 0,76
a 0,9 0,85 0,84 0,87 0,88 0,88 1 0,91
a* 0,83 0,72 0 0,77 0,75 0,78 0,79 1
B
Wiyniki destylacji
Poziom Destylacja zstgpujaca Destylacja wstgpujaca
1 a az, a3, as, a
2 az, a a®
3 a a4, at
4 a, a4, a,a a'
C
Macierz relacji
Przedsigbiorstwo a' & a a* @ a® a a
a' 0 -1 -1 -1 -1 -1 -1 -1
a 1 0 -1 1 0 1 1 1
a 1 1 0 1 1 1 1
a* 1 -1 -1 0 -1 -1 -1 0
a 1 0 -1 1 0 1 1 1
a° 1 -1 -1 1 -1 0 -1 1
a 1 -1 -1 1 -1 1 0 1
a 1 -1 -1 0 -1 -1 -1 0
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Tabela 8.9

Macierz wiarygodnosci (A) i relacji (C) oraz wyniki destylacji (B).
Analiza przeprowadzona dla podmiotu — podwykonawca/gtéwny wykonawca (do przyktadu 2)

A
Macierz wiarygodnosci
Przedsigbiorstwo a' & a a* @ a® a &
a 1 0,78 | 0,85 0,9 0,9 0,86 | 088 | 0,77
a 0,94 1 0,94 1 1 0,94 0,98 0,92
a 0,79 0,71 1 0,94 0,98 0,93 0,91 0,88
at 0,88 0,76 0,89 1 0,95 0,88 0,91 0,8
a 072 | 0,69 | 092 | 091 1 0,84 | 091 0,85
a® 0,95 0,86 0,97 1 1 1 0,95 0,9
a 0,69 | 0,71 0,8 084 | 092 | 076 1 0,84
a 0,79 0,8 0,95 0,93 0,98 0,89 0,98 1
B
Wyniki destylacji
Poziom Destylacja zstgpujaca Destylacja wstgpujaca
1 a* a', &, ab a®
2 a', a® &, at
3 a,a,as,a,a as,a7
C
Macierz relacji
Przedsigbiorstwo a' & a a* @ a® a &
a 0 -1 1 1 1 0 1 1
a 1 0 1 1 1 1 1 1
a -1 -1 0 0 1 -1 1 -1
a* -1 -1 0 0 1 -1 1 -1
a -1 -1 -1 -1 0 -1 0 -1
a° 0 -1 1 1 1 0 1 1
a -1 -1 -1 -1 0 -1 0 -1
a* -1 -1 1 1 1 -1 1 0
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Tabela 8.10

Macierz wiarygodnosci (A) i relacji (C) oraz wyniki destylacji (B).
Analiza przeprowadzona dla podmiotu — inwestor/inwestor zastepczy (do przyktadu 2)

A
Macierz wiarygodnosci
Przedsigbiorstwo a' & a a* @ a® a a
a' 1 0,9 0,83 0,93 0,9 0,83 0,87 0,9
a 0,79 1 0,83 0,98 0,98 0,79 0,87 0,83
a 0,78 0,98 1 0,98 1 0,87 0,89 0,86
at 0,68 0,88 0,8 1 0,9 0,69 0,84 0,76
a 0,73 0,95 0,86 0,98 1 0,73 0,89 0,8
a® 0,93 1 0,97 0,97 0,97 1 0,92 0,92
a 0,69 0,81 0,78 0,86 0,86 0,71 1 0,73
a 0,83 0,98 0,83 0,92 0,98 0,85 0,91 1
B
Wiyniki destylacji
Poziom Destylacja zstgpujaca Destylacja wstgpujaca
1 a® al, a3, a6, a
2 a', a® a
3 a &, d
4 a’, a4, a, a at
C
Macierz relacji
Przedsigbiorstwo a' a a at a a® a a
a' 0 1 1 1 1 -1 1 0
a -1 0 -1 1 1 -1 1 -1
a -1 1 0 1 1 -1 1 -1
a* -1 -1 -1 0 -1 -1 -1 -1
a -1 -1 -1 1 0 -1 0 -1
a° 1 1 1 1 1 0 1 1
a -1 -1 -1 1 0 -1 0 -1
a* 0 1 1 1 1 -1 1 0

W pierwszej warstwie znajduja si¢ elementy, od ktorych nie ma lepszych. Mig-
dzy soba sa nieporéwnywalne. Sa to przedsiebiorstwa a”, a°, a’. Sa to potencjalne
rozwiazania, ktdore trzeba sprawdzi¢ wedlug wlasnego uznania.
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Destylacja zstgpujaca Destylacja wstgpujaca Ranking zbiorczy

Rys. 8.3. Graficzna prezentacja wynikow dla przyktadu 2.
Analiza dla podmiotu — dostawca materiatow

Destylacja zstgpujaca Destylacja wstgpujaca Ranking zbiorczy

Rys .8.4. Graficzna prezentacja wynikow dla przyktadu 2. Analiza dla podmiotu — dostawca maszyn

Destylacja zstgpujaca Destylacja wstgpujaca Ranking zbiorczy

Rys. 8.5. Graficzna prezentacja wynikow dla przyktadu 2.
Analiza dla podmiotu — podwykonawca/gtowny wykonawca
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Destylacja zgtujaca Destylacja wptijaca Ranking zbiorczy

Rys. 8.6 Graficzna prezentacja wynikow dla przyktadu 2.
Analiza dla podmiotu — inwestor/inwestor zg&izy

Gdybysmy sk zdecydowali na przedgiiorstwo a°, to nalgatloby jeszcze
sprawdzé przedsibiorstwoa® i a®, poniewa nie g poréwnywalne. Gdybymy sk
zdecydowali naa®, to wowczas musielidyny sprawdzi przedsgbiorstwoa®, po-
niewa jest nieporéwnywalne @°. Jest té nieporéwnywalne a’, ale poniewaa’
jest lepsze o@’, wystarczy sprawdzia®. Gdybymy sk zdecydowali na przedsi
biorstwo a®>, musielibygmy sprawdzi wedtug wilasnego uznania przegsorstwa
a', &, a, czy nie g lepsze. % to wskazowki dla przedshiorstwa budowlanego,
na podstawie ktorych musi samo pgidjlecyzg.

Rarkglobalny
a? al a’
& =
al a5 ae
\ 4
a? a4

Rys. 8.7. Kacowy graf wynikéw dla przyktadu 2

Opracowane metody wspomagiaiystem decyzyjny przedsiorstwa budowla-
nego co do wyboru podwykonawcy, czyli innego przgasrstwa budowlanego
do wspodipracy partnerskiePreferowana jest metoda pierwsza ze wzgédu na
mniejsa liczbe rozwigzah nieporownywalnych w wyniku kecowym niz w meto-
dzie drugiej. Metoda druga jest ponadto bardziagpchtonna.



9. SYSTEM INFORMATYCZNY DO ZARZADZANIA
RELACJAMI PARTNERSKIMI PRZEDSIEBIORSTW
BUDOWLANYCH

9.1. KOMPUTEROWA BAZA DANYCH
PRZEDSIEBIORSTW BUDOWLANYCH

Autorka niniejszej pracy opracowata koncepcj¢ dziatania systemu informatycz-
nego do zarzadzania relacjami partnerskimi przedsigbiorstw budowlanych, ktéra
zostala zrealizowana przez informatyka w postaci programu ConRel. Program na-
zwano od skrotu stow construction relationship. Schemat dziatania sytemu infor-
matycznego przedstawiono na rys. 9.1. W pakiecie MatLab autorka zaimplemen-
towala metod¢ ELECTRE III oraz rozmyty system ekspercki, co zostato wykorzy-
stane przez informatyka opracowujacego program ConRel.

Eksport danych
wydruki
Excel Sterowanie relacjami
partnerskimi przedsigbiorstwa
budowlanego
MatLab
Baza danych .ConRel .
Access <« Visual Studio
A Wybdr najlepszego ze
wzgledu na relacje partnerskie
v przedsigbiorstwa
Diagnoza relacji budowlanego do wspdtpracy
. MatLab
partnerskich
MatLab

Rys. 9.1. Schemat dziatania sytemu informatycznego do zarzadzania relacjami partnerskimi
przedsigbiorstw budowlanych

Krotka charakterystyke dziatania systemu przedstawiono ponizej. Aplikacje
zaimplementowano w pakiecie Visual Studio. Wprowadzane dane sg przechowy-
wane w bazie danych typu Access. Integralnos¢ bazy danych zagwarantowano
poprzez okreslenie relacji pomiedzy poszczegdlnymi tabelami bazy danych. Re-
kordy w poszczegdlnych tabelach sa identyfikowane na podstawie pola Id beda-
cego kluczem gléwnym. Nadawanie wartosci tego pola odbywa si¢ automatycznie.
Wszystkie relacje pomigdzy tabelami sa skonstruowane na podstawie tego pola.
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Przyjeto, ze uzytkownik definiuje zagadnienia, z ktorymi zwigzane sa parametry
oraz pytania. Zaréwno parametr, jak i pytanie moze by¢ w relacji tylko z jednym
zagadnieniem. Z kolei przedsigbiorstwa budowlane, dla ktérych opracowane sa
zagadnienia, grupuje si¢ w projekty. Poszczegoélne przedsigbiorstwa moga by¢
zwigzane relacjg tylko z jednym projektem. Opracowana aplikacja jest zintegro-
wana ze srodowiskiem Windows poprzez wykorzystanie techniki COM (Compo-
nent Object Model Technologies). Dzigki temu mozliwe bylo zastosowanie pakietu
MatLab do wykonania obliczen. Pakiet ten wybrano ze wzgledu na obszerng bi-
bliotek¢ numeryczng oraz tatwos¢ tworzenia wilasnych procedur numerycznych.
Aplikacja, w celu wykonania obliczen, inicjuje pracg konsoli pakietu MatLab (wy-
korzystujac technik¢ COM), a nastgpnie wywotuje odpowiednie procedury nume-
ryczne. Po zakonczeniu obliczen aplikacja pobiera wyniki oraz zamyka konsole¢
pakietu MatLab. W pakiecie MatLab autorka zaimplementowata metod¢ ELEC-
TRE III (podrozdziat 8.1). Korzystajac z biblioteki FUZZY z pakietu MatLab,
autorka zrealizowata zarowno procedury umozliwiajace oceng, jak i sterowanie
relacjami partnerskimi przedsiebiorstwa budowlanego (rozdziat 6 i podrozdziat
7.2). Dane wejSciowe oraz wyniki obliczen mozna eksportowaé do programu Excel
wedlug szablonu opracowanego przez uzytkownika.

Jedna z mozliwosci programu ConRel jest definiowanie zagadnien kwestiona-
riusza. Do kazdego zagadnienia przypisany jest identyfikator i nazwa oraz pole
,Opis”, w ktorym mozna zawrze¢ dodatkowe informacje o zagadnieniu. To okno
umozliwia wprowadzanie oraz usuwanie zagadnien. W przypadku opracowanych
badan zdefiniowano zagadnienia kwestionariusza widoczne na rys. 9.2. Program
umozliwia wyszukiwanie zagadnien poprzez ich nazwe lub identyfikator. Mozliwe
jest rowniez filtrowanie wyswietlanych zagadnien poprzez podanie poczatkowego
fragmentu nazwy zagadnienia.

W przedstawionym na rys. 9.3 oknie programu definiujemy pytania dla wybra-
nego zagadnienia. Do kazdej definicji pytania przypisany jest identyfikator i nazwa
oraz pole ,,Opis”, w ktérym mozna zawrze¢ dodatkowe informacje o pytaniu. To
okno umozliwia wprowadzanie oraz usuwanie definicji pytan. Na rysunku przed-
stawiono pytania zdefiniowane dla zagadnienia: diagnoza relacji. Program umozli-
wia wyszukiwanie definicji pytania za pomocg jego nazwy lub identyfikatora.
Mozliwe jest rowniez filtrowanie wyswietlanych definicji przez podanie poczat-
kowego fragmentu nazwy definicji.

W przedstawionym na rys. 9.4 oknie programu definiujemy parametry dla wy-
branego zagadnienia. Do kazdej definicji parametru przypisany jest identyfikator
inazwa oraz pole ,Opis”, w ktorym mozna zawrze¢ dodatkowe informacje
o parametrze. To okno umozliwia wprowadzanie oraz usuwanie definicji parame-
trow. Na rysunku przedstawiono parametry zdefiniowane dla zagadnienia: dia-
gnoza relacji. Program umozliwia wyszukiwanie definicji parametréw za pomoca
jego nazwy lub identyfikatora. Mozliwe jest rowniez filtrowanie wyswietlanych
definicji przez podanie poczatkowego fragmentu nazwy definicji.
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i Wybierz Definicje Zagadnienia.

Definicje Zagadnien

Identyfikator| Nazwa

1|%aga
» 2| Diagnoza relacji
3| Bariery partnerstwa,
4 Dane o firmie
5 Wskazniki kondycji firmy

Opis

OK Zrezygnuj ‘ Nowy

Rys. 9.2. Definiowanie zagadnien

Usuri ‘

o] Wybierz Definicje Pytania

Definicje Pytan

Identyfikator MNazwa

3 waznoic cech relacj

4 rodzaj relaci z dostawea materiatiw

5 rodzaj relacji z dostawca maszyn

& rodzaj relacii z podwykonawss giéwnym wykaonawes
7 rodzaj relacji z inwestorem inwestorern zastepczym

phyw na kondycjg firmy

0K Zrezygnuj Nowy ‘ Usur

Rys. 9.3. Definiowanie pytan
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= Wybierz Definicje Parametru

Definicje Parametrow

|dentyfikator Nazwa

podstawa skiadania zamdwienia

liczba dostawcaw

kontrola jakosci

podziat kosztdw

adaptacja do zmian rynkowych
uczestnictwo w nowej ofercie

-
| oo I @ <

2
21 wrajemne relacje

22 sposdb komunikowania sig
23 dzielenie sig informacia,

24 rozwiazywanie konfliktow
25 normy, reguly postepowania
26 czestotliwose kontaktcw

2
28 zaufanie

=

[

-d

podejgcie do problemu jakosc

Opis

OK Zrezygnuj Nowy Usufy

Rys. 9.4. Definiowanie parametrow

) Wybierz Projekt
Projekty
Identyfikator | Nazwa
1|Polska
2 Stowacia
» 3: Ukraina
Opis
oK Zrezygnuj Nowy Usun
A

Rys. 9.5. Definiowanie projektow
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oL Wybierz Firme Q@E

Firmy

Identyfikator| Nazwa

139/ INSTAL KRAKOW 5.4
141 NAFTOBUDOWA,
142|Gaz-INSTAL-BUD & SOLEN
143|ORLEN BUDONAFT
144 BUDIMEX DROMEX
145 BUDOSTAL-2
146|STALEUD
» 147 BUDOSTALS z‘

Cpis

oK Zrezygnuj Nowy Usuri ‘

Rys. 9.6. Edycja listy przedsigbiorstw przypisanych do projektu

Program umozliwia grupowanie przedsigbiorstw w grupy nazywane projektami.
W przeprowadzonych badaniach wykorzystano t¢ mozliwos¢ w celu przeprowa-
dzenia odrebnych analiz dla poszczegdlnych krajow. Na rysunku 9.5 pokazano
projekty zdefiniowane dla przeprowadzonych badan.

Do kazdego projektu przypisany jest identyfikator i nazwa oraz pole ,,Opis”,
w ktorym mozna zawrze¢ dodatkowe informacje o projekcie. To okno umozliwia
wprowadzanie oraz usuwanie projektow. Program umozliwia wyszukiwanie pro-
jektu za pomoca jego nazwy lub identyfikatora. Mozliwe jest rowniez filtrowanie
wyswietlanych projektow przez podanie poczatkowego fragmentu nazwy projektu.

W przedstawionym na rys. 9.6 oknie programu wprowadzamy przedsigbiorstwa
dla wybranego projektu. Na powyzszym rysunku pokazano wyglad okna dla pro-
jektu ,,Polska”.

Do kazdego przedsiebiorstwa budowlanego przypisany jest identyfikator i na-
zwa oraz pole ,,Opis”, w ktorym mozna zawrze¢ dodatkowe informacje o przedsig-
biorstwie. To okno umozliwia dopisywanie oraz usuwanie przedsigbiorstw z pro-
jektu. Poniewaz w kazdym projekcie wystepuje duza liczba przedsigbiorstw,
istotne znaczenie ma funkcja wyszukiwania przedsi¢biorstw zarowno poprzez
identyfikator, jak i nazw¢ ewentualnie poczatkowy fragment nazwy.
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Projekty Firmy Zagadnienia Parametry Pytania Zapisz Zagadnienie Export SystemEkspercki ELECTRAII Export Export Zagadniemia

Zagadnienie: Diagnoza relac)i

Zagadnienie dla: X72Z-1

rodzajrelacjiz rodzaj relac)i z
podwykonawca/ inwestorem/ WY Nal
do;?ﬁ";cﬁ miigg‘gv% ghdwnym inwestorem | kondycjg firmy
4 wWykonawea zastepczym
5 5 5 4

R R rodzajrelacjiz)  rodzaj relacji 2

Parametr/Pytanie relacj

a

podstawa sktadania zamdwienia 5
# liczba dostawcow

kontrola jakosci

podziat kosztdw

acdaptacia do zmian rynkowych

uczestnictwo w nowe| ofercie

wzajemne relacje

sposob komunikowania sig

dzielenie sig informacjg,

rozwigzywanie konflikidw

normy, reguty postgpowania

czestotliwodé kontakidw

podejscie do problemu jakogc

zaufanie

F I e I L S F N WY
GO = A A e = a1 = a T w
= 1 G s o e | = e

4i
4
5
3
4
5
4
4
3
4
3
4
4

s = 1 == o —
G| = A = == e =

Rys. 9.7. Okno wprowadzania i edycji wybranego zagadnienia dla wybranego przedsigbiorstwa

W przedstawionym na rys 9.7 oknie, bgdacym oknem glownym programu,
wprowadza si¢ oraz edytuje dane dla wybranego zagadnienia oraz przedsig¢bior-
stwa. Kolumny tabeli oznaczaja pytania wybranego zagadnienia, z kolei wiersze
oznaczaja kolejne parametry. W pierwszej kolumnie, ktéra nie jest edytowalna,
wyswietlone sa nazwy poszczegolnych parametrow.

Program umozliwia eksport wpisanych danych dla zagadnienia do pakietu
Excel.

Program ConRel jest aplikacja bazodanowa, w ktérej wykorzystano baze da-
nych typu Access. Struktur¢ bazy danych przedstawiono na rys. 9.8. W sktad bazy
danych wchodzi 6 tabel powigzanych relacjami, ktore pozwalaja na efektywny
dostgp do danych oraz gwarantuja zachowanie integralnosci bazy. Poszczegolne
tabele odpowiadaja oknom aplikacji stuzacym do wprowadzania danych przedsta-
wionym we wczesniejszym opisie.

Na rynku dostepny jest wprawdzie program CRM (Customer Relationship Ma-
nagement) stuzacy do zarzadzania relacjami z klientami, jednak jego wykorzysta-
nie w praktyce jest nieco inne. CRM jest narzgdziem informatycznym przeznaczo-
nym dla handlowcow i menedzerow rdznych branz odpowiedzialnych za sprzedaz
i obstuge klienta. Program przechowuje dane o klientach, kontaktach z nimi
i zawieranych transakcjach oraz pomaga analizowac i optymalizowaé dziatania
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handlowe. Za pomoca analizy relacji z klientami przez dtugi czas — mozna przewi-
dywac ich zachowania w przysztosci oraz opracowac odpowiednia strategi¢ dziata-
nia. Program ten nie analizuje bezposrednio relacji partnerskich przedsigbiorstw
budowlanych tak jak specjalnie opracowany w tym celu ConRel.

Microsoft Access

Plik.  Edwcja Widok Relacje Marzedzia ©Okno  Pomoc
O=E5 “m B° BBl X mEa- 3.
~
DefinicjesnkietId
ProjekbvId Mazwalechy
MNazwaankiety OpisCechy
OpisAnkiety ProjekkyId
DefinicjeCechId
DefinicjaPvtanId
FirmuwId
— | DefinicieAnkistId Odpowiedz
NazwaPytania DefinicjennkietId
CpisPytania
ProjekbyId
FrmyId
ProjekiyId ProjekbvId
MazwaProjekiu MNazwaFirmy
OpisProjektu OpisFirmy
)
< )
Gokowe, MM

Rys. 9.8. Struktura bazy danych

9.2. PROGRAM DO DIAGNOZOWANIA I STEROWANIA
RELACJAMI PARTNERSKIMI PRZEDSIEBIORSTWA
BUDOWLANEGO

Dla kazdego z wprowadzonych przedsi¢biorstw program umozliwia wykonanie
analizy parametréw oraz na podstawie wynikéw systemu eksperckiego opracowa-
nie propozycji zmian w relacjach z czterema podmiotami na rynkach instytucjonal-
nych. Wigcej na ten temat podano w rozdziale 7. System ekspercki zostat zaim-
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plementowany w pakiecie MatLab. Dane dla analizowanego przedsi¢biorstwa sa
eksportowane do pakietu MatLab, a nastepnie (korzystajac z biblioteki numerycz-
nej) z tego pakietu. Dokonuje si¢ ich analizy z wykorzystaniem zaimplementowa-
nego systemu eksperckiego. Dane te z kolei s importowane do programu ConRel.
Przyktadowe wyniki dziatania systemu eksperckiego przedstawiono na rys. 9.9.
Dane sa importowane do programu ConRel z wykorzystaniem techniki COM
(Component Object Model). Technika ta umozliwia efektywna wymian¢ danych
w Windows pomigdzy aplikacjami. Program umozliwia eksport wpisanych danych
dla zagadnienia do pakietu Excel.

FAnalizaCech
Expart

Rodzaj relacjiz:
Dost odwykon: inwestorem/ inwestorem
Parametr mate?‘i’fa?w Dostawca maszyn gﬂéwgm wa:’(fm zastepczym
» podstawa skladania zaméwienia Zachowaj Zachowaj Zachowaj Zachowaj
liczba dostawcow Zachowaj Zmieri natychmiast Zachowaj Zachowaj
kontrola jakosci Zachowaj Zachowaj Zachowaj Zachowaj
podzial kosztow Zachowaj Zachowaj Zachowaj Zachowaj
adaptacja do zmian rynkowych Zachowaj Zmien natychmiast Zachowaj Zachowaj
uczestnictwo dostawcy/nabywcy wn | Zachowaj Zachowaj Zachowaj Zachowaj
wzajemne relacje Zachowaj Zachowaj Zachowaj Zmier natychmiast
komunikacja Zachowaj Zachowaj Zachowaj Zachowaj
dzielenie sig informacja Zachowaj Zachowaj Zachowaj Zachowaj
rozwigzywanie konflikiow Zachowaj Zachowaj Zachowaj Zachowaj
normy, reguly postgpowania Zachowaj Zachowaj Zachowaj Zachowaj
czgstotliwosé kontaktéw Zachowaj ZFachowaj Zachowaj Zachowaj
podejscie do problemu jakosci Zachowaj Zachowaj Zachowaj Zachowaj
zaufanie, Zyczliwosé, wiarygodnosé, Zachowaj Zachowaj Zachowaj Zachowaj
Analiza Podmiotéw
Parametr 23?;%‘:?3\” Dostawca maszyn “E;S::‘Y;\Sggwcw glesaviy Z"E]l\gtzs[:(?;;rr?f esstoreny
»:Nazwa Cechy kontrolajakos liczba dostawcéw  adaptacja dozmian rynkowyc wzajemne relacje
Zalecenia Zachowaj Zmier natychmiast | Zachowaj Zmier natychmiast
. ol

Rys. 9.9. Przyktad wynikow dziatania systemu eksperckiego do diagnozowania i sterowania relacjami
partnerskimi przedsigbiorstwa budowlanego

9.3. PROGRAM WSPOMAGAJACY DECYZJE WYBORU
PRZEDSIEBIORSTWA BUDOWLANEGO DO WSPOLPRACY
PARTNERSKIEJ

Liste przedsigbiorstw tworzymy za pomoca przyciskow ,,Dodaj firmeg”, ,,Usun
firme” 1 ,,Usun wszystkie firmy”. Na rysunku 9.10 przedstawiono zadanie, w kto-
rym sposrod przedsigbiorstw XYZ-1... XYZ-5 nalezy wybraé przedsigbiorstwo bu-
dowlane posiadajace najlepsze relacje partnerskie z wybranym podmiotem.
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W analizowanym przyktadzie jest to podwykonawca/gtéwny wykonawca. W celu
wykonania obliczen naciskamy przycisk ,,Wykonaj Obliczenia”.

Wybierz Firmy ]W’ymki Destylacii | Macierz wiaygodnosci | Mavierz Relaii |

Wybierz Podmiot do analizy

|rodzaj relacji z podwykonawca/ giéwriyr wykonawea, j
Firmy wybrane do analizy Dodaj Firme
=
Identyfikator | Nazwa
Wykonaj
4 129Xz Obliczenia
130XCv2-2
131 X723
132 Xv7-4 Usuri Firme
133[xvZ-5 &
Usur wszystkie
firmy
Export

Rys. 9.10. Okno wprowadzania danych wejsciowych dla metody ELRCTRE III

Na rysunku 9.11 przedstawiono sposéb wyboru podmiotu do analizy.

Obliczenia wykonywane sa w pakiecie MatLab, gdzie zostal zaimplemento-
wany przez autorke algorytm metody ELECTRE III. Jego kod znajduje si¢ w Za-
laczniku nr 6 (CD).

Dane wejsciowe sa eksportowane do pakietu MatLab za pomoca techniki COM.
Po wykonaniu obliczen dane sg importowane do programu ConRel, podobnie jak
poprzednio z korzystaniem z techniki COM.

Wyniki obliczen sa zaprezentowane na rys. 9.12, 9.13, 9.14. Na rysunku 9.13
przedstawiono macierz wiarygodnosci. Jest ona podstawa do przeprowadzenia
procedur destylacji zstgpujacej i wstgpujacej. Na rysunku 9.12 przedstawiono wy-
niki dzialania algorytmu metody destylacji zstepujacej i wstgpujacej. Klasy roz-
wigzan numerowane sg od 1 i najlepsza klasa jest klasa 1 (poziom 1). Na rysunku
9.14 znajduje si¢ macierz relacji, jest ona zbudowana na podstawie wynikow dzia-
fania algorytmow destylacji zstgpujacej i wstegpujacej. Pokazuje, czy rozwiazanie
i-te jest lepsze od j-tego, gorsze, rownowazne czy nieporéwnywalne.
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™ FLECTRA I

Wiybierz Firmy }Wynik\ Destylacii | Macierz wiaygodnosci | Macierz Relaci

Wybierz Pedmiot do analizy

waznosé cech relagji
rodzaj relacji z dostawea materiatéw

Dodaj Firme
rodza) relac)i 2 dostawea maszyn
rodza re

=
2
rodzaj relad)i z inwestorem/ inwestorem zastepczym Wykonaj

P |wphyw na kondycjg firm Obliczenia
130 XvZ-2
131 xrZ-3
132 vZ-4
133 X725

Usun Firme

&

Usun wszystkie
firmy

Export

Rys. 9.11. Wybdr podmiotu do analizy

E® ELECTRA I

“Wybierz Firmy  Wyniki Destylaci } Macierz wiaygodnosci | Macierz Relaci |

Poziom Destylacja zstepujaca Destylacja wstepujaca
»1 5 25

2 2

3 1.4 1

4 3

Rys. 9.12. Wyniki destylacji wstgpujace;j i zstgpujacej w metodzie ELECTRE



177

Wbierz Firmy | Winiki Destylacii | MaCierz Wiaygodnose! | Macierz Relaci |

Firrn 1 2 3 4 5

» 1 1,00 0,00 0,90 0,85 0,74
2 0,89 1,00 1,00 0,89 0,82
3 0,00 0,16 1,00 0,41 0,00
4 0,50 0,79 1,00 1,00 0,77
5 0,96 0,93 1,00 0,96 1,00

Rys. 9.13. Macierz wiarygodnosci

% ELECTRA I

wiybierz Firmy | Wiyniki Destylacii | Macierz wiarygadnosci | Macierz Helaci |

Firrm 1 z2 3 4 5

» 1 0,00 -1,00 1,00 -1,00 1,00
2 1,00 0,00 1,00 1,00 1,00
3 1,00 1,00 0,00 1,00 1,00
4 1,00 1,00 1,00 0,00 1,00
5 1,00 1,00 1,00 1,00 0,00

Rys. 9.14. Macierz relacji



PODSUMOWANIE

1. OSIAGNIETE CELE BADAWCZE

Przeprowadzono badania kwestionariuszowe metoda wywiadu w polskich, sto-
wackich i ukrainskich przedsigbiorstwach budowlanych w wybranych regionach.
Zbadano znaczenie wagi i wptyw roéznych podmiotéw na funkcjonowanie przed-
sigbiorstw budowlanych, wystepowanie relacji partnerskich przedsigbiorstw bu-
dowlanych na rynkach instytucjonalnych, stosowanie podejscia partnerskiego
w ramach jednego przedsigwzigcia budowlanego oraz partnerstwa strategicznego,
korzysci i bariery w tworzeniu relacji partnerskich oraz wptyw relacji partnerskich
na wybrane wskazniki sukcesu przedsigbiorstw budowlanych.

Zrealizowanym, zasadniczym celem pracy bylo opracowanie metody diagno-
zowania 1 sterowania relacjami partnerskimi przedsigbiorstw budowlanych na ryn-
kach instytucjonalnych oraz metody wyboru najlepszego przedsigbiorstwa budow-
lanego do wspotpracy partnerskiej. Diagnoze relacji przedsigbiorstw budowlanych
z czterema podstawowymi podmiotami otoczenia przeprowadzono dla wybranych
regionow Polski, Stowacji 1 Ukrainy. Sterowanie relacjami partnerskimi oraz wy-
bor najlepszego ze wzgledu na wspolprace partnerska przedsigbiorstwa podjeto
z pozycji dowolnego przedsigbiorstwa budowlanego. W opracowaniu diagnozy
relacji partnerskich zastosowano statystyke oraz teori¢ zbiorow rozmytych, nato-
miast w metodzie sterowania relacjami partnerskimi przedsigbiorstw budowlanych
na rynkach instytucjonalnych zastosowano sterowanie rozmyte metoda Mamda-
niego. W metodzie wyboru najlepszego przedsiebiorstwa budowlanego do wspot-
pracy partnerskiej korzystano z metody wielokryterialnej ELECTRE III.

Zakres przeprowadzonych badan i analiz byl nast¢pujacy:

— opracowano przeglad teorii 1 modeli relacji partnerskich na podstawie literatury
przedmiotu oraz przeglad badan, gtéwnie zagranicznych, z tego tematu,

— przeprowadzono badania metoda wywiadu w przedsi¢biorstwach budowlanych
w wybranych regionach,

— zaprojektowano komputerowg baz¢ danych, w ktdrej umieszczono informacje na
temat charakterystyki relacji przeszto 400 badanych przedsigbiorstw budowla-
nych,

— opracowano system ekspercki do sterowania relacjami partnerskimi w przed-
sigbiorstwach budowlanych oraz metod¢ wyboru najlepszego przedsigbiorstwa
budowlanego do wspdlpracy partnerskiej na podstawie oceny jego stosunkow
partnerskich z innymi przedsigbiorstwami.
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Opracowano model relacji partnerskich przedsigbiorstwa budowlanego, a na-
stgpnie model badawczy oraz metode oceny relacji partnerskich przedsiebiorstw
budowlanych z czterema podmiotami otoczenia. Nastgpnie zbadano wage 1 wptyw
podmiotow otoczenia na funkcjonowanie przedsigbiorstw budowlanych w wybra-
nych regionach. Badania potwierdzity stuszno$¢ wyboru do analizy relacji partner-
skich przedsigbiorstw budowlanych, czterech podmiotow: dostawcow materiatow,
dostawcow maszyn, podwykonawcow/gtownych wykonawcdw 1 inwestorow/
inwestorow zastepczych. Sa to podmioty wazne i majace duzy wptyw na dziatal-
no$¢ przedsigbiorstw budowlanych. Ponadto w pracy udowodniono, ze przedsig-
biorstwa budowlane, ktérych relacje partnerskie z podmiotami otoczenia sg na
Wwyzszym poziomie, maja takze wyzsze wybrane wskazniki sukcesu niz przedsig-
biorstwa, w ktdrych relacje partnerskie sa na nizszym poziomie. Taki wynik bada-
nia uzasadnia potrzeb¢ rozwijania relacji partnerskich przedsigbiorstw budowla-
nych oraz ciagltego badania, diagnozowania i sterowania nimi. Dlatego uzasad-
niona jest problematyka badawcza, zawarta w kolejnych rozdziatach pracy. Nie-
zwykle wazny jest wlasciwy wybor przedsigbiorstwa budowlanego do wspolpracy
partnerskiej. Celowe jest rowniez opracowanie systemu informatycznego do zarza-
dzania relacjami partnerskimi przedsigbiorstw budowlanych.

Opracowany przez autork¢ model relacji partnerskich jest modelem opisowym
zjawiska, przedstawiajacym to zjawisko za pomocg zestawu czternastu parametrow
w taki sposob, aby je jak najlepiej odwzorowaé, a rownoczesnie stanowi podstawe
do opracowania metod badania tego zjawiska, gdzie zastosowano juz narz¢dzia
matematyczne. Model relacji partnerskich oraz opracowana na jego podstawie
metoda oceny relacji partnerskich jest stosowana w pracy wielokrotnie przy roz-
wigzywaniu wigkszosci postawionych probleméw badawczych.

Metody: oceny relacji partnerskich, oceny wagi i wptywu podmiotéw otoczenia
na przedsigbiorstwo budowlane, oceny korzysci i barier relacji partnerskich, stero-
wania relacjami partnerskimi oraz wyboru przedsigbiorstva budowlanego do
wspotpracy na podstawie oceny jego relacji partnerskich stuza do oceny pewnych
zjawisk oraz wspomagaja system decyzyjny przedsigbiorstwa budowlanego w za-
kresie zarzadzania relacjami partnerskimi.

W pracy zastosowano logike rozmyta, modelowanie i sterowanie rozmyte, ana-
lizg statystyczna, modele korelacji i regresji, a ponadto wybrang metod¢ wielokry-
terialng (ELECTRE III).

2. EFEKTY NAUKOWE I PRAKTYCZNE

Efektem naukowym jest opracowanie modelu relacji partnerskich przedsig-
biorstw budowlanych, metody oceny relacji partnerskich przedsigbiorstw budowla-
nych na rynkach instytucjonalnych oraz przeprowadzenie odpowiednich badan. Sa
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to pierwsze badania naukowe dotyczace relacji partnerskich przedsigbiorstw
budowlanych, ktore podjeto w omowionych krajach. Poniewaz publikacji krajo-
wych na temat relacji partnerskich w budownictwie jest zaledwie kilka, autorka ma
nadziej¢, Zze zainteresuje tym tematem innych naukowcOw oraz Zze niniejsze
opracowanie przyczyni si¢ do rozwoju badan partnerstwa w budownictwie.

Wprawdzie logika rozmyta byla juz stosowana w inzynierii przedsigwzig¢ bu-
dowlanych, np. do modelowania procedury prekwalifikacji wykonawcdéw robot
budowlanych w celu rozwiazania problemu wyboru wykonawcy przez inwestora,
jednak nie w kontekscie tworzenia z nim relacji partnerskich. Przeciwnie, rozwa-
zania te dotyczyly czesto jednorazowego wyboru wykonawcy robot budowlanych,
zardwno przez inwestoréw prywatnych, jak i publicznych, stosujacych np. proce-
durg przetargowa. Opracowany rozmyty system ekspercki sterujacy relacjami part-
nerskimi przedsigbiorstwa budowlanego jest wktadem wlasnym autorki w proble-
matyke partnerstwa w budownictwie. Analizujac dostepng literature, autorka nie
spotkata si¢ z podobnym podejsciem.

W pakiecie MatlLab autorka zaimplementowala metod¢ ELECTRE III oraz
rozmyty system ekspercki, co zostato nastepnie wykorzystane przez informatyka
opracowujacego program ConRel. W zadnej publikacji polskiej ani zagranicznej
autorka nie spotkala si¢ z zastosowaniem logiki rozmytej oraz metody wielokryte-
rialnej ELECTRE do analizowanej problematyki relacji partnerskich przedsig-
biorstw budowlanych. Z tego wzgledu jest to podejs$cie nowatorskie.

Zaprezentowane wyniki badan moga by¢ interesujace dla polskich, stowackich
i ukrainskich przedsigbiorcow budowlanych i zastosowane w praktyce. Praca
wskazuje m.in. na korzysci, jakie daje stosowanie podejscia partnerskiego przez
przedsigbiorstwa budowlane.

Efektem praktycznym jest powstanie programu komputerowego do diagnozo-
wania i sterowania relacjami partnerskimi przedsigbiorstw budowlanych na ryn-
kach instytucjonalnych. Program ten ma wspomagaé¢ system decyzyjny przedsig-
biorstwa budowlanego w zarzadzaniu relacjami partnerskimi. Zrealizowanym ce-
lem przeprowadzonych przez autorke badan i analiz jest zwigkszenie efektywnosci
przedsigbiorstw budowlanych (w tym oszczednos¢ czasu i redukcja kosztow zwia-
zanych z realizacja przedsigwzig¢ budowlanych) dzigki sterowaniu relacjami
z podmiotami otoczenia, dazac do tworzenia relacji partnerskich. Ponadto efektem
praktycznym jest powstanie programu komputerowego do wyboru przedsigbior-
stwa budowlanego do wspdltpracy partnerskiej w realizacji przedsigwzig¢ budow-
lanych. Program ten ma réwniez wspomaga¢ system decyzyjny danego przedsig-
biorstwa budowlanego. Zatem eclementem pracy, ktory moze by¢ zastosowany
w praktyce, jest opracowany system informatyczny do zarzadzania relacjami part-
nerskimi przedsigbiorstw budowlanych.

Podsumowujac, jak wynika z cytowanych w pracy publikacji i przedstawionych
wynikéw badan, podejscie partnerskie jest korzystne dla przedsigbiorstwa budow-
lanego — w diuzszej perspektywie prowadzi do skrocenia kosztow i czasu realizacji



181

inwestycji budowlanych oraz moze przyczynic¢ si¢ do odniesienia sukcesu przed-
sigbiorstwa budowlanego na rynku. Podejscie partnerskie jest czesciowo stosowane
przez przedsigbiorstwa budowlane. Gldwng przeszkoda, wedtug opinii przedstawi-
cieli przedsigbiorstw budowlanych, jest charakteryzujacy si¢ duza zmiennoscig
i ryzykiem rynek budowlany. Nie postrzegaja oni jeszcze partnerstwa wilasnie jako
formy radzenia sobie ze zmiennos$cia otoczenia rynkowego.

Wyraznie widaé potrzebg badan oraz publikacji dotyczacych zardwno partner-
stwva w inwestycji budowlanej, jak i partnerstwa strategicznego. Glebsza i po-
wszechnie dostgpna wiedza na temat podejscia partnerskiego w budownictwie mo-
glaby by¢ wskazoéwka dla praktykdéw z przedsigbiorstw budowlanych i przyczynic¢
si¢ do rozpowszechnienia zjawiska relacji partnerskich przedsiebiorstw budowla-
nych na rynkach instytucjonalnych.

Niniejsze opracowanie ma wspomoc w tym wzgledzie nauke i praktyke. Pro-
gram ConRel zostal juz udostgpniony zainteresowanym przedsi¢biorstwom bu-
dowlanym, a szczegdtowe szkolenie z jego obstugi oraz problematyki relacji part-
nerskich w budownictwie autorka zaplanowata podczas kursu podyplomowego na
Politechnice Krakowskiej (w ramach projektu Wydziatu Inzynierii Ladowej na lata
2009-2015 o nazwie ,,Rozwdj potencjatu dydaktycznego Politechniki Krakowskiej
w zakresie nowoczesnego budownictwa”, realizowanego w ramach Programu Ope-
racyjnego Kapital Ludzki). Juz Dainty i in. (2001) pisali na temat wdrozenia
podejscia partnerskiego w budownictwie, Ze ,,zmiana nastawienia musi pochodzi¢
z réznych zrédel, w tym z edukacji wykonawcow budowlanych, na przyktad
umiejetnosci komunikacyjne oraz korzysci z podejscia partnerskiego moga by¢
wdrazane na szkoleniach” (Dainty i in., 2001, s. 847).

Proponowane dalsze kierunki badan w Polsce na tym gruncie to: relacje part-
nerskie przedsigbiorstw budowlanych w ramach realizacji przedsiewzigcia bu-
dowlanego w warunkach polskich; porownanie polskich przedsigwzig¢ budowla-
nych realizowanych w podej$ciu tradycyjnym i partnerskim; ilosciowe ujecie ko-
rzy$ci ze stosowania podejscia partnerskiego na kazdym etapie przedsigwzigcia
budowlanego; kontrola, dzigki podejsciu partnerskiemu, kosztow i czasu trwania
przedsigwzigcia. Niniejsze opracowanie dotyczy gldwnie partnerstwa strategicz-
nego w budownictwie (dtugotrwata wspolpraca podczas realizacji kolejnych przed-
sigwzig¢ budowlanych). W kolejnych badaniach autorka planuje skupi¢ si¢ na
partnerstwie w przedsigwzig¢ciu budowlanym.

Autorka jest przekonana, ze za kilka lat o relacjach partnerskich przedsiebiorstw
budowlanych nie bgdzie si¢ méwic tylko jako o pewnym nowym zjawisku w bu-
downictwie, ale jako o skutecznej metodzie zarzadzania przedsigwzigciami bu-
dowlanymi.
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Streszczenie

Temat relacji partnerskich przedsigbiorstw budowlanych jest aktualny i stosun-
kowo nowy. W przypadku branz charakteryzujacych si¢ duzym stopniem ztozono-
$ci 1 dynamika zmian w technologii, jak to wystgpuje w budownictwie, obserwuje
si¢ dazenie do tworzenia bardzo $cistych i trwatych zwiazkow pomigdzy przedsig-
biorstwami na rynku instytucjonalnym. Jezeli relacje pomig¢dzy uczestnikami
przedsigwzig¢cia budowlanego beda partnerskie, usprawni to jego realizacjg¢, obnizy
koszty 1 poprawi jako$¢ wykonania. Literatura krajowa dotyczaca relacji partner-
skich w budownictwie jest bardzo uboga. Literatury zagranicznej z tej dziedziny
jest znacznie wigce;.

Autorka przeprowadzita badania kwestionariuszowe metoda wywiadu w pol-
skich, stowackich i ukrainskich przedsigbiorstwach budowlanych. Zbadata znacze-
nie wagi i wplyw podmiotdw otoczenia na funkcjonowanie przedsigbiorstw bu-
dowlanych, stosowanie podejscia partnerskiego w ramach jednego przedsigwzigcia
budowlanego oraz partnerstwa strategicznego, korzysci i bariery w tworzeniu rela-
cji partnerskich oraz wplyw relacji partnerskich na wybrane wskazniki sukcesu
przedsigbiorstw budowlanych.

Zrealizowanym zasadniczym celem pracy byto opracowanie metody diagnozo-
wania i sterowania relacjami partnerskimi przedsigbiorstw budowlanych na ryn-
kach instytucjonalnych oraz metody wyboru najlepszego przedsigbiorstwa budow-
lanego do wspoltpracy partnerskiej. Diagnoze¢ relacji przedsigbiorstw budowlanych
z czterema podstawowymi podmiotami rynku przeprowadzono dla wybranych
regionow Polski, Stowacji 1 Ukrainy. Sterowanie relacjami partnerskimi oraz wy-
bor najlepszego ze wzgledu na wspdlpracg partnerskg innego przedsigbiorstwa do
wspotpracy podjeto z pozycji dowolnego przedsigbiorstwa budowlanego. W opra-
cowanej metodzie oceny relacji partnerskich przedsigbiorstw budowlanych, wyko-
rzystanej do diagnozy relacji partnerskich w wybranych regionach, zastosowano
statystyk¢ oraz teori¢ zbioréw rozmytych, natomiast w opracowanym systemie
oceny wlasnych relacji partnerskich przez dowolne przedsigbiorstwo budowlane
zastosowano sterowanie rozmyte metoda Mamdaniego. W metodzie wyboru opty-
malnego przedsi¢biorstwa budowlanego do wspdtpracy partnerskiej zastosowano
metod¢ wielokryterialng ELECTRE II1.

Efektem praktycznym jest opracowanie systemu informatycznego do zarzadza-
nia relacjami partnerskimi pomig¢dzy uczestnikami przedsigwzig¢ budowlanych,
ktoéry ma wspomagac system decyzyjny dowolnego przedsigbiorstwa budowlanego
odnos$nie do wspotpracy partnerskie;j.
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RESEARCH ON PARTNERING RELATIONS IN CONSTRUCTION
COMPANIES

Summary

The issue of partnering relations in construction companies is current and rela-
tively new. In a sector which is characterised by a large degree of complexity and
dynamicity of technological change, as is the case in construction, attempts to cre-
ate very close and lasting relationships between enterprises and the institutional
market may be observed. If the relationships between participants in a construction
venture are partnering relations, this will make its execution more efficient, de-
crease costs, and improve the quality of the work. The Polish literature on partner-
ing relations in construction is very sparse. There is considerably more on the topic
in the foreign literature.

The author conducted questionnaire research using the interview method in
Polish, Slovak, and Ukrainian construction enterprises. The weight and influence
of operators in the environment on the function of construction enterprises was
investigated, as were the use of the partnering approach within an individual con-
struction firm and strategic partnering, the benefits and obstacles in creating part-
nering relations, and the effect of partnering relations on selected indicators of suc-
cess for construction enterprises.

The fundamental goal of the research was to draw up a method for analysing
and steering the partnering relations of construction enterprises in institutional
markets, as well as a method for selecting the best construction firm for partnering
co-operation. The analysis of the relations between construction enterprises and
four basic market operators was conducted for selected regions of Poland, Slova-
kia, and Ukraine. The control of partnering relations and the selection of the best
enterprise for partnering co-operation was carried out from the position of any
given construction firm. In the method drawn up for evaluating the partnering rela-
tionships for construction enterprises which was used to analyse the partnering
relations in selected regions, statistics and fuzzy set theory were used, while in the
system for evaluating the construction company’s own partnering relations Mam-
dani’s fuzzy control method was applied. In the method for selecting the optimal
construction enterprise for partnering relations, the ELECTRE III multicriteria
method was used.

The practical result is the drawing up of an IT system for managing partnering
relations between participants in construction ventures which aids the decision-
making system of any given construction enterprise in partnering co-operation.
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UNTERSUCHUNG DER PARTNERSCHAFTLICHEN VERHALTNISSE VON
BAUUNTERNEHMEN

Zusammenfassung

Das Thema der Partnerschaftsverhiltnisse von Bauunternehmen ist aktuell und
verhdltnisméBig neu. Im Falle von Branchen, die durch einen hohen Komplexitits-
grad und durch die Anderungsdynamik in Bezug auf die Technologien charakteri-
siert sind, wie das im Bauwesen der Fall ist, beobachtet man ein Bestreben danach,
sehr enge und dauerhafte Verbindungen zwischen den Unternehmen auf dem in-
stitutionellen Markt zu bilden. Wenn die Verhiltnisse zwischen Teilnehmern eines
Bauvorhabens partnerschaftlich sind, fiihrt dies zu wirksamerer Durchsetzung,
niedrigeren Kosten und einer besseren Qualitdt der Ausfiithrung. Die polnische
Literatur in Bezug auf die Partnerschaftsverhiltnisse im Bauwesen ist sehr be-
scheiden. Viel mehr zu diesem Thema bieten ausldandische Quellen.

Die Autorin hat Fragebogenuntersuchungen durchgefiihrt und stiitzte sich auf
die Methode der Umfragen, die sie bei polnischen, slowakischen und ukrainischen
Bauunternehmen durchgefiihrt hatte. Sie untersuchte die Bedeutung des Gewichtes
und des Einflusses der benachbarten Unternehmen auf die Tétigkeit der Bauunter-
nehmen, weiterhin die Bedeutung des Vorgehens in Anlehnung an die partner-
schaftlichen Beziehungen im Rahmen eines Bauvorhabens sowie der strategischen
Partnerschaft, dariiber hinaus die Vorteile und Barrieren bei der Herausbildung der
partnerschaftlichen Verhéltnisse sowie den Einfluss der partnerschaftlichen Bezie-
hungen auf die gewihlten Koeffizienten des Erfolges von Bauunternechmen.

Der grundsitzliche und festgesetzte Zweck der Arbeit war die Ausarbeitung ei-
ner Methode der Diagnostik und der Steuerung der partnerschaftlichen Beziehun-
gen der Bauunternehmen auf den institutionellen Mérkten sowie einer Methode der
Auswahl des besten Bauunternehmens fiir die Zusammenarbeit. Die Diagnose der
Verhiltnisse zwischen Bauunternehmen und den vier grundlegenden Marktridgem
wurde fiir ausgewéhlte Regionen Polens, der Slowakei und der Ukraine durchge-
fiihrt. Die Steuerung der partnerschaftlichen Verhéltnisse und die Wahl des hin-
sichtlich der partnerschaftlichen Zusammenarbeit besten Unternehmens wurde vom
Standpunkt eines beliebigen Bauunternehmens getroffen. In der ausgearbeiteten
Methode der Begutachtung der partnerschaftlichen Verhiltnisse der Bauunterneh-
men, die dann zur Diagnose der partnerschaftlichen Verhéltnisse in den gewihlten
Regionen genutzt wurde, wurde die Statistik sowie die Theorie der unscharfen
Mengen angewendet. In dem ausgearbeiteten Begutachtungssystem eigener part-
nerschaftlicher Verhiltnisse durch ein beliebiges Bauunternehmen wurde die un-
scharfe Steuerung nach der Mamdani-Methode angewendet. In der Methode der
Auswahl des optimalen Bauunternehmens fiir die partnerschaftliche Zusammenar-
beit wurde die Methode mehrerer Kriterien ELECTRE III angewendet.
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Ein praktisches Ergebnis ist die Erarbeitung des Informatiksystems zur Ver-
waltung der partnerschaftlichen Verhéltnisse zwischen den Teilnehmern der Bau-
vorhaben. Dieses System soll das Entscheidungssystem eines beliebigen Bauunter-
nehmens im Bereich der partnerschaftlichen Zusammenarbeit unterstiitzen.
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