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Streszczenie

Gtownym celem artykutu jest identyfikacja dziatan marketingowych wchodzacych w zakres
realizacji innowacyjnych projektéw inwestycyjnych. Wnioskowanie zostato poparte wyni-
kami analizy dotyczacej przedsiewziecia innowacyjnego, polegajgcego na wdrozeniu nowe;j
technologii RFID przez przedsiebiorstwo z terytorium wojewddztwa podlaskiego, przepro-
wadzonej w 2014 roku.

Stowa kluczowe

dziatalnos$¢ badawczo-rozwojowa, marketing, innowacje

Wstep

Dzis$ innowacje stajg si¢ integralng czg¢scig funkcjonowania i rozwoju kazdej or-
ganizacji. Stanowia takze podstawowe wyzwania przedsiebiorstw ukierunkowanych
na rozwoj w przysztosci [por. Radziszewski, 2016, s. 160-168]. Marketing stymuluje
kreatywnos$¢ przedsiebiorstwa i motywuje komorki badan i rozwoju do tworzenia
nowych technologii i produktow.

Realizacja dziatan badawczo-rozwojowych opiera si¢ na analizie rynku, wspie-
ranej znajomoscia potrzeb rynkéw docelowych, zarowno w obszarze relacji B2B jak
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1 B2C. Oznacza to, ze przedsicbiorstwo nie moze opiera¢ rozwoju dziatalnos$ci in-
westycyjnej wylacznie na bazie posiadanego kapitatu intelektualnego i technolo-
gicznego. Wspotczesnie, kazde przedsigbiorstwo ma swiadomos¢, ze przetwarzana
i generowana wiedza w postaci dziatan badawczo-rozwojowych powinna by¢ w zgo-
dzie z potrzebami rynkéw docelowych. Wnioskowanie zostalo poparte wynikami
analizy zwigzanej z oceng przedsiewzigcia innowacyjnego dotyczacego wdrozenia
nowej technologii RFID przez przedsigbiorstwo z terytorium wojewodztwa podla-
skiego, przeprowadzonej w 2014 roku. Autorki niniejszego opracowania byty czton-
kami zespotu eksperckiego realizujacego przedsiewzigcie.

1. Marketingowe aspekty tworzenia i wdrazania innowacyjnego projektu
inwestycyjnego

Proces inwestycyjny to ogét dziatan niezbednych do zrealizowania okreslonej
inwestycji, kazdorazowo powigzany z realizacjg okre§lonego przedsi¢gwzi¢cia inwe-
stycyjnego. Proces inwestycyjny, a tym samym przedsigwzigcia inwestycyjne, staja
si¢ integralnym elementem funkcjonowania wspotczesnych przedsigbiorstw, ukie-
runkowanych na rozwoj oparty na innowacjach [por. Halicka, 2016, s. 574-597].
Zarzadzanie procesowe jest waznym czynnikiem sukcesu przedsigbiorstwa [por.
Ahmad et al., 2016, s. 7-9]. Na proces realizacji przedsigwzigcia inwestycyjnego
sktadaja si¢ nastepujace fazy [Grzyl, 2013, s. 593-596]:

» faza przedinwestycyjna,

» faza planowania i projektowania,

» faza kontraktowania zadan,

» faza realizacji inwestycji,

» faza eksploatacji inwestycji.

Kazda faza polega na realizacji okre$lonych zadan, ktorych przeprowadzenie
jest konieczne dla prawidtowego przebiegu procesu. Przedsigwzigcie inwestycyjne
obarczone jest ryzykiem, ktore zmniejsza si¢, gdy przedsigbiorstwo dysponuje wia-
sciwa wiedza na temat czynnikdw wewngtrznych oraz otoczenia przedsigbiorstwa.

Obecnie decyzja o przedsiewzigciu inwestycyjnym, a takze jego implementacja
opiera si¢ o wiedzg rynkowa. Gtowna przyczyna realizacji nowych inwestycji oraz
powodem udoskonalania obecnych, staje si¢ klient i jego potrzeby. Klient w procesie
podejmowania przez przedsiebiorstwo decyzji dotyczacej realizacji nowej inwesty-
cji, petni podwoja role - jest zarowno na wejéciu i wyjsciu tego procesu (patrz rys.
1). To jego potrzeby staja si¢ gtowna przestanka podejmowanych dziatan o charak-
terze innowacyjnym i to on (najczgsciej w sposob posredni) dokonuje oceny sku-
teczno$ci tego procesu.
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Rys. 1. Klient w procesie inwestycyjnym

Zrédto: opracowanie wiasne.

Wprzezenie klienta w proces inwestycyjny jest potwierdzeniem tego, iz realiza-
cja funkcji marketingowej w przedsiebiorstwie nie polega wylacznie na doskonale-
niu sfery powiagzanej z handlem i promocja, ale jej przenikaniu do sfery powiazanej
z produkcja i nowymi technologiami. Zgodnie z koncepcja wspotczesnego marke-
tingu inzynierowie pozbawieni wiedzy rynkowej nie sg w stanie tworzy¢ produktow
i technologii, przyczyniajacych si¢ do zadowolenia klienta.

Rozwoj nowego produktu, bedacy podstawg wdrazania procesow inwestycyj-
nych i bedacy jednoczesnie synonimem innowacyjnosci, stanowi wazny element
wspotczesnej koncepcji marketingowej, traktowanej jako pewien zestaw dziatan
i czynnoS$ci zwigzanych z tworzeniem nowej wartosci dla klienta. Chodzi tu przede
wszystkim o aktywnos$¢ przedsigbiorstwa w takich obszarach jak [Galli, Kaviani,
2017, s. 16]: generowanie pomystow na nowe produkty, badania rynku, pozycjono-
wanie oferty czy testowanie nowych produktow. Jednoczes$nie nalezy podkreslic, iz
w obecnych uwarunkowaniach rynkowych, niedostosowanie si¢ do potrzeb rynkow
docelowych, nawet w przypadku zaawansowanych dziatan promocyjnych skutkuje
niepowodzeniem i zwigksza ryzyko porazki. Jak pokazuja badania [Li et al., 2015,
s. 216-218], klienci ukierunkowani na produkty innowacyjne, dokonuja ich zakupu
czesciej, ale tylko w sytuacji, gdy sa one przez nich postrzegane jako oryginalne.
Tylko nowe produkty, spetniajace to kryterium, moga stanowi¢ pozytywny bodziec
zakupowy, a w konsekwencji przyczynia¢ si¢ do trwatych relacji z konsumenta
Z wytworca.
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Rys. 2. Marketingowy wymiar przedsiewziecia inwestycyjnego

Zrédto: opracowanie wiasne.

Wspotczesnie w naukach o zarzadzaniu zwraca si¢ uwagg na ,,holistyczne” po-
dejscie do przedsigwzie¢ innowacyjnych, co oznacza, iz nawet najbardziej dosko-
nata mysl technologiczna nie jest w stanie zadecydowaé o powodzeniu procesu in-
westycyjnego. Chodzi bowiem o jednoczesne i rownolegte taczenie sfery technolo-
gicznej z tworzeniem nowych strategii marketingowych, projektowaniem nowych
kanatow dystrybucji, a nawet podejmowaniem zmian organizacyjnych [Vega-Jurado
et al., 2015, s. 89]. Takie podejscie umozliwia koncentrowanie si¢ na osigganiu po-
zadanych efektow procesu inwestycyjnego ukierunkowanych na potencjalnych na-
bywcow, a nie tylko samym wytwarzaniu.

2. Metodyka badan

Metoda badawcza, wykorzystana na potrzeby niniejszego opracowania jest case
study. Jest ona powszechna w naukach o zarzadzaniu ze wzglgdu na mozliwos¢ ana-
lizy wielu zmiennych i wlasciwosci oraz objasnianie okreslonych zjawisk z wielu
perspektyw [por. Zainal, 2007]. Analizie poddano przedsigwzigcie innowacyjne zre-
alizowane w 2014 roku przez przedsigbiorstwo zlokalizowane w Polsce péinocno -
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wschodniej, a zajmujgce si¢ wprowadzaniem na rynek produktéw usprawniajacych
funkcjonowanie nowoczesnych gospodarstw rolnych. Gtownym celem firmy zwig-
zanym z realizacjg przedsigwziecia inwestycyjnego bylto osiagnigcie silnej pozycji
na rynku identyfikacji opartej na technologii RFID oraz na rynku szeroko rozumia-
nej automatyzacji gospodarstw rolnych. Oceny przedsigwzigcia pod tym katem do-
konat zespot ekspercki, ktorym kierowata jedna z autorek niniejszego opracowania.
Realizacja przedsigwzigcia inwestycyjnego wiazata si¢ z uwzglednieniem szeregu
typu uwarunkowan, wsrod ktorych najwigksze znaczenie miaty (patrz rys. 2):

* potencjal ekonomiczny przedsigbiorstwa- okreslajacy jego zdolnos¢ do po-
dejmowania dziatan inwestycyjnych w zakresie doskonalenia nowego pro-
duktu oraz jego ofertaciji;

* potencjat rynkowy - okre$lajacy sile nabywcza konsumentow oraz silne i
stabe strony konkurentow;

* potencjal produktowy - okreslajacy atrybutu systemu umozliwiajacego iden-
tyfikacje 1 lokalizacje obiektow.

urynkowienie
systemu
lokalizacji
firmy potencjat
wdrazaneg
[s}
produktu

Rys. 3. Uwarunkowania decydujgce w najwiekszym stopniu o procesie urynkowienia systemu identy-
fikacji i lokalizacji badanego przedsiebiorstwa

Zrédto: opracowanie wiasne.

Realizacje celu badawczego oparto na trzech filarach (patrz rys. 3):
e analizie desk research

» analizie ekonomicznej,

» analizie jakoSciowe;j.
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Analiza desk Analiza ekonomiczna Badania jakosciowe
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systemow
lokalizacyjnych

Rys. 4. Filary procesu badawczego

Zrédto: opracowanie wiasne.

We wnioskowaniu skoncentrowano si¢ jedynie na ocenie marketingowego kon-
tekstu realizowanego przedsigwzigcia innowacyjnego.

3. Analiza wynikéw badan

Analiza desk research potwierdzita, ze tworzenie i wdrazanie innowacji sg istot-
nym czynnikiem determinujgcym efektywno$¢ dziatania i rozwoju badanego przed-
sigbiorstwa w konkurencyjnym otoczeniu. Dziatalno$¢ innowacyjna stanowi inte-
gralng cze$¢ mechanizmu dziatania podmiotu. Stanowi istot¢ sformutowanej strate-
gii dziatania, ktora wyznacza cel jej funkcjonowania. Z punktu widzenia perspek-
tywy funkcjonowania podmiotu innowacyjnos¢ odzwierciedla jej sktonnosé¢ do two-
rzenia i rozwijania kapitatu intelektualnego. Niewatpliwie podstawowym zrodtem
tworzenia kapitatu innowacyjnego przedsigbiorstwa jest wykorzystanie posiadanej
wiedzy w ramach prowadzonych prac badawczo-rozwojowych. Ich przedmiotem sa
systematycznie prowadzone prace tworcze podejmowane zarowno w celu zwicksze-
nia zasobow wiedzy, jak i tez w celu znalezienia nowych mozliwos$ci zastosowania
odkrytej wiedzy. Prowadzenie prac badawczych Spoltki przyczynito si¢ do zdoby-
wania nowej wiedzy, ktora przetworzona i wykorzystana w kolejnych etapach badan
bedzie mogta znalez¢ zastosowanie w praktyce. Konsekwencja staty si¢ prace roz-
wojowe, ktore pozwolity na zastosowanie istniejacej juz wiedzy pod postacig nowo-
czesnych rozwigzan w zakresie systemow mikroprocesorowych, uktadow analogo-
wych, implementacji systemow software raz hardware, a takze w projektowaniu
uktadow 1 systemow. Dziatalno$¢ badawczo-rozwojowag Spotki nalezy wige uznaé
za kreator pozytywnych zmian w procesach technologicznych. Badania IDI przepro-
wadzone wsrod ekspertow pozwolity na identyfikacje szans oraz zagrozen wynika-
jacych z wprowadzenia na rynek nowych technologii. Zdaniem ekspertow glownymi
barierami rozwoju produktu beda:
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wysoka z punktu widzenia rynku docelowego cena,

skomplikowana obstuga,

brak wspotpracy z innymi systemami,

niekorzystna sytuacja ekonomiczna rolnikéw,

niski poziom technologiczny obiektéw branzy rolnej,

dominacja matych i §rednich gospodarstw,

mnogos¢ standardow i rozwigzan na rynku §wiatowym,

brak dobrych praktyk biznesowych w dziedzinie wdrozenia rozwigzan tych
systemow w produkcji rolnej.

Szans w rozwoju systemu eksperci dopatrujg si¢ w:

rosnacych wymaganiach rolnikéw co do jakosci surowca, zwigkszenie opta-
calnosci produkc;ji;

programach wsparcia modernizacji gospodarstw w ramach Programu Roz-
woju Obszarow Wiejskich (PROW);

nastawieniu na innowacyjnosc;

rozwoju spoteczenstwa informacyjnego;

nasyceniu polskich gospodarstw rolnych urzadzeniami zaawansowanymi
technologicznie i informatycznie;

wzro$cie liczby gospodarstw wysoko specjalistycznych, w tym znaczny roz-
woj technologii informatycznych w réznych obszarach logistyki (dystrybu-
cji, produkcji);

rozwijajacym si¢ rynku zwigzanym z bezpieczenstwem i zdrowiem ludzi,
polityce Unii Europejskiej w dziedzinie bezpieczenstwa i ochrony zdrowia.

Rolnicy natomiast wykazali ostrozno$¢ w kwestii zakupu takiego urzadzenia, zwra-
cajac przede wszystkim uwage na Wysoki koszt zakupu. Potwierdzito to wigksza
koncentracje tej grupy docelowej na sytuacji biezacej a nie przysztej. Wskazato na
koniecznos¢ szerszego upowszechniania tego typu systemu wsrod tego rynku doce-
lowego. Jak pokazaty badania, sita nabywcza rolnikow moze wzrosng¢ w przypadku
ewentualnego pozyskania zewnetrznych srodkow finansowania zakupu. Wyniki ba-
dan jakosciowych potwierdzity, iz nie wszyscy rolnicy byli w stanie doktadnie spre-
cyzowa¢ ewentualne atuty i wady poddawanego ocenie systemu. Najczesciej wy-
mienianie byly nastepujace jego atrybuty:

12

utatwienie pracy hodowcy;

mozliwo$¢ monitorowania parametrow zyciowych zwierzecia;

mozliwos¢ szczegotowego i solidnego prowadzenia karty osobnikow;
fatwo$¢ zaanektowania systemu do istniejgcych technologii w chowie
owiec;

zastosowanie systemu w wymiarze podstawowym jak i rozbudowanym bez
straty na jako$ci wspomagania hodowli;
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obnizenie kosztéw dziatalnosci.

Jako wady dostrzezono nastepujace cechy nowego produktu:

zbyt malg precyzyjnos¢ systemu w warunkach trudnych;

maty zasieg (miejsce uzytkowania pastwiska), ktdry ewentualnie mozna by
poprawi¢ poprzez mobilne stacje odbiorze;

brak prezentacji graficznej analizowanej grupy zwierzat, CO wraz z wiedzg
na temat zachowan stadnych i wspomaganiem bio umozliwitoby wspomo-
zenie pracy hodowlanej;

szybkie zuzycie materiatu, w tym czytnikow (5 lat), co zwieksza koszty eks-
ploatacji urzadzenia;

brak kompatybilnosci z urzadzeniami uzywanymi w hodowli zwierzat
(wagi, przepedy).

4. Dyskusja i wnioski

Podjete dziatania badawcze pozwolity na identyfikacje marketingowych czyn-
nikow determinujgcych proces inwestycyjny, skutkujacy implementacja rynkowa
nowego produktu, jakim sg systemy RFID. Do najwazniejszych czynnikow marke-
tingowych, sprzyjajacych wdrazaniu procesu zaliczono:

rozwoj cywilizacyjny i spoteczny opierajacy si¢ na systemach mobilnych,
informatyzacje spoteczenstwa i biznesu;

sprzyjajaca strukture produkcji rolnej, w ktdrej wazng czgs¢ stanowi pro-
dukcja;

zmniejszenie si¢ udziatu tradycyjnego rolnictwa na rzecz hodowli i upraw
innowacyjnych;

Sprzyjajaca wiekowa tendencje wsrod zarzadzajacych produkcja rolng na
rzecz ludzi mtodych (innowatoréw), szybciej akceptujacych innowacje;
réznorodnos$¢ branz i targetOw wyrazajacych zapotrzebowanie na systemy
lokalizacyjne, ze wzgledu na wielo$¢ zastosowan;

systemy lokalizacyjne sa produktem w fazie wczesnego wzrostu co sprzyja
intensyfikacji sprzedazy zar6wno w obszarze relacji B2B jak B2C;
koncentracje rynku produktow lokalizacyjnych oraz jego dobra organizacje,
co stwarza wigksze mozliwosci na funkcjonowanie w ramach tych struktur;
niezagospodarowany rynek krajowy, niski poziom popularnosci tego sys-
temu w$rod rodzimych firm i producentéw rolnych;

istnienie szeregu powigzan mogacych sprzyjac intensyfikacji sprzedazy sys-
temoOw tego typu poprzez oddziatywanie na lideréw opinii (np. relacje leka-
rze weterynarii - rolnicy);
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mozliwo$¢ poszukiwania nisz rynkowych, np. w systemach bezpieczenstwa.

Do ograniczen o charakterze marketingowym nalezy zaliczy¢:

niski poziom wiedzy na temat systeméw lokalizacyjnych wérdéd gtownych
grup docelowych, przede wszystkim rolnikow;

niezadowalajacy poziom rozpoznawalno$ci marki badanego przedsigbior-
stwa wsrod potencjalnych grup docelowych;

silne uzaleznienie sukcesu nowego produktu od wysokos$ci naktadow mar-
ketingowych zwigzanych z ekspansjg produktowa;

silna konkurencja,

rownolegta ekspansja rynkowa wielu firm, na rynku krajowym jak i rynkach
zagranicznych w obszarze systeméw RFID;

Zréznicowane oczekiwania w zakresie nowej technologii wérdd potencjal-
nych klientéw, co wigze si¢ z kwestig wielokierunkowego doskonalenia pro-
duktu;

krotki cykl zycia produktow innowacyjnych;

niski poziom zaufania do innowacyjnych produktéw wsrod rolnikoéw;

w przypadku rolnikow koncentrowanie si¢ na w wigkszym zakresie na bie-
7acym a nie potencjalnym rozwoju gospodarstwa;

Podsumowanie

Wyniki przeprowadzonych badan potwierdzaja, iz funkcja marketingowa nie
jest wyizolowana z przedsigbiorstwa traktowanego jako system, ale stanowi jego
integralng czg$¢. Widoczne sa jej silne zwigzki z dziatalnosciag badawczo - rozwo-
jowa. Wspoélczesnie implementacja procesu inwestycyjnego opiera si¢ nie tylko na
posiadanych zasobach materialnych, ale na generowanej wiedzy rynkowej, szcze-
golnie w zakresie potrzeb i zachowan rynkéw docelowych.
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The investment process and the implementation
of the marketing function in the enterprise

Abstract

The main aim of the article is identification and description of the scope of marketing activ-
ity during innovative investment project. Today innovation is becoming an integral part of
the functioning and development of every organization. Marketing stimulates the creativity
of the enterprise and motivates research and development departments to develop new
technologies and products. The presented conclusions have been supported by the results
of the analysis connected to the assessment of an innovative undertaking concerning the
implementation of a new technology, namely RFID, carried out in 2014. The realization of
this task was accepted by a company which has been the subject of the analysis mentioned
above, and whose main area of activity includes the development and production of sys-
tems for the identification of farm animals as well as systems for the control of industrial
processes.
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research and development activity, marketing, innovations
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