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Transport jest czynnikiem intensyfi-
kujacym rozwdj zaréwno poszczegol-
nych regiondw, jak i catych gospodarek
w skali makro. Zalezno$¢ miedzy roz-
wojem gospodarki narodowej a rozwo-
jem systemow transportowych w tancu-
chach dostaw wynika z faktu, ze trans-
port ,,obsfuguje” pozostale dzialy go-
spodarki, a szczegolnie przemyst, bu-
downictwo, czy rolnictwo.

Dynamiczny rozwdj gospodarki
w ostatnich latach wymusza w firmach
branzy TSL dzialania zmierzajace do
wypracowania i podtrzymywania prze-
wagi konkurencyjnej poprzez wdraza-
nie nowoczesnych technik zarzadzania,
tak na poziomie operacyjnym, jak
i strategicznym. Poszukiwania sposo-
bow redukowania kosztow, wzrost
oczekiwan klientéw odno$nie poprawy
szeroko rozumianej jako$ci obslugi
transportowej, a takze redukowanie
czasu procesOw tworzacych ostatecz-
nie faczng wartos$¢ dla klienta sprzyjaja,
a raczej wymuszaja koncentracje dzia-
tan w ramach nowoczesnych rozwigzan
w obrebie obstugiwanych fancuchéw
dostaw.

W ostatnich latach XX wieku w Polsce
powstawato wiele matych i opartych
gléwnie na rodzinnym kapitale przed-
siebiorstw zajmujacych sie spedycja
oraz transportem. Aktualnie obserwuje
sie postepujaca specjalizacje firm trans-
portowych spowodowang wysokim po-
ziomem konkurencji w sektorze. Akce-
sja Polski do struktur UE, przystapienie
do strefy Schengen, korzystna koniunk-
tura gospodarcza, przekladaja sie na
znaczne uproszczenie realizowanych
proceséw transportowych oraz usiug
towarzyszacych na obszarze unijnym.
Wzrost zainteresowania outsourcin-
giem w przedsiebiorstwach produkcyj-

nych przyczynit sie takze do wzrostu

zapotrzebowania na transport oraz ob-

stuge spedycyjna.

Potencjal przedsiebiorstw z branzy
TSL, funkcjonujgcych w ramach syste-
moéw transportowych, ma decydujacy
wplyw na efektywno$¢ procesu pozy-
skiwania zlecen. Z tego warunku wyni-
ka podzial strategii, ktorych konse-
kwentna realizacja sprzyja firmom
transportowym w utrzymaniu / rozwoju
na rynku:

e Strategia wobec klientéw — polega na
promowaniu wiasnej oferty, a tym sa-
mym wizerunku solidnego operatora

® Strategia wobec konkurencji — spro-
wadza sie do konfrontacji wtasnej
oferty (relacja: zakres i skala dziatania

— jakos¢ — cena) z ofertami innych

firm dziatajacych na rynku.

W procesie ostrej rywalizacji w sek-
torze ustug transportowych ogromne
znaczenie ma jakos¢, ktorg trzeba po-
strzega¢ w kontekscie kryteribw po-
miaru obstugi klientéw, w odniesieniu
do jego elementéw na trzech pozio-
mach, to jest:
® Flementy przedtransakcyjne: wygoda

w kontaktowaniu sie klienta z firmga,

struktura organizacyjna, elastycznos$c

dostawcy rozumiana jako umiejet-
no$¢ szybkiego dostosowywania sie
do indywidualnych potrzeb klienta,
docelowe terminy dostaw, czas odpo-
wiedzi na zapytania ofertowe

® Flementy transakcyjne: czas realizacji
ustugi transportowej, wskaznik reali-
zacji zamowien, terminowos$¢ dosta-
wy, wskaznik uszkodzen transporto-
wych

® Elementy potransakcyjne: reklamacje,
obstuga zwrotow.

Niezaleznie od zaprezentowanych
wyzej elementéw, wiekszos¢ firm re-

! Fechner I.: Zarzadzanie fancuchem dostaw. Wyzsza Szkota Logistyki, Poznan 2007, s.42.
2 Warto w tym miejscu zwrdci¢ uwage na konsekwencje wynikajace ze spektakularnego, nieoczekiwanego upadku firmy Rico.
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prezentujacych tak zwang strone popy-

towa, wyr6znia jako najwazniejsze

cztery elementy okre$lajace poziom

transportowej obstugi klienta, to jest!:

® Czas dostawy — rozumiany jako czas
od zlozenia zaméwienia do przeka-
zania przesytki klientowi

® Niezawodnos¢ — to jest prawidlowos¢
realizacji zamowienia pod kazdym
wzgledem

e Komunikacje — czyli spos6b prowadze-
nia dialogu pomiedzy firmg transpor-
towg a kupujgcym ustuge, umozliwia-
jacy kontrolowanie realizacji zlecenia
oraz wzajemne informowanie sie
o zmianach i zakt6ceniach

® Wygode — traktowang jako réwnocze-
sna skfonnos$¢ i zdolnos¢ firmy trans-
portowej do spetnienia dodatkowych
wymagan klienta, takich jak: wielkos¢
dostaw, wybor rodzaju / typu srodka
transportu, sposob pakowania, czesto-
tliwos¢ dostaw, terminy przyjmowania
zamowien i realizacji dostaw, itp.

Nowe inwestycje infrastrukturalne,
na przyklad zwigzane z organizacja
Mistrzostw Europy w Pilce Noznej
w 2012 roku, tania sifa robocza oraz
coraz bardziej doswiadczona i wy-
ksztatcona kadra zarzadzajaca sprzyja-
ja uzyskiwaniu przewagi przez pol-
skich przewoznikéw, funkcjonujgcych
na ponadnarodowych rynkach trans-
portowych, nad firmami zachodnimi
od dawna juz realizujgcymi swoje
funkcje ustugowe2. Konkurencja mie-
dzy firmami $wiadczacymi uslugi
w sektorze TSL jest duza. Nie dotyczy
to jednak kazdej galezi Swiadczacej
usfugi przewozowe, a zdania na ten
temat s3 czesto sprzeczne. Duzy
wplyw na konkurencyjnos¢ firm ma
panstwo poprzez swoje regulacje
prawne. Regulacje te wplywajg na stra-
tegie firmy, w tym na sposoby zdoby-



wania przewagi konkurencyjnej. Kon-
kurencja stata sie nieodlgcznym ele-
mentem rynku. Rynek generuje i wy-
musza okre$lone zachowania firm,
ktore musza szybko reagowac, aby do-
stosowac sie do zmiennych oczekiwan
i upodoban klientéw, do innowagji, do
lepszej jakosci oferowanych ustug, itp.
Firmy coraz intensywniej poszukujg
mozliwosci zredukowania kosztéw
i zwiekszenia swojej efektywnosci
oraz podnoszenia konkurencyjnosci,
by sta¢ sie bardziej atrakcyjnym part-
nerem w relacjach zachodzacych
w systemach transportowych.

Z punktu widzenia poziomu i form
konkurencji, ws$réd przewoznikéw
funkcjonujgcych w systemach transpor-
towych, jego najistotniejszg cecha jest
zréznicowanie naturalnych barier wej-
$cia: od bardzo niskich do bardzo wyso-
kich. Na czesci rynkow transportowych
wystepuje tendencja do nadmiernej
konkurencji, a znéw w innej czesci po-
ziom konkurencji jest zbyt niski3. Rynek
ustug transportowych jest usankcjono-
wany nie tylko prawnie, lecz takze po-
przez naturalne i sztuczne bariery wej-
Scia na rynek. W analizie struktury bran-
zy ustug TSL mozna postuzy¢ sie uni-
wersalnym modelem branzy Portera.
Postugujac sie przyjetym w tym modelu
uktadem sit konkurencyjnych, mozna
scharakteryzowac branze ustug TSL:4

1. Rywalizacja w branzy i substytuty:

— tempo wzrostu rynku — duze szcze-
g6lnie w przypadku kompleksowej
obstugi klienta oraz rynku przesy-
tek ekspresowych,

— udzial kosztéw statych — zréznico-
wany, nie duzy w sytuacji, kiedy
operatorzy bazuja na umowach
partnerskich z przewoZnikami,

— bariery wejscia — duze ze wzgledu
na inwestycje w nowoczesne tech-
nologie, r6zne w zakresie inwesty-
¢ji w tabor, powierzchnie magazy-
nowe i know — how,

— bariery wyjscia — duze,

— liczba i roznorodno$¢ rywali —
zréznicowane z uwagi na zasieg
i skale dziatalnosci operatorow.

2. Niebezpieczenstwo nowych wejs¢:
— korzysci skali — duze w przypadku

korzystania z rozbudowanej infra-
struktury,

— wymagania kapitalowe - zasadni-
czo duze zaréwno w przypadku po-
siadania, jak i dzierzawienia tabo-
ru, sprzetu i magazynow, syste-
mow informatycznych,

— krzywa uczenia sie — duze znacze-
nie, na przyktad przy wchodzeniu
w nisze rynkowe,

— regulacja ze strony panstwa i prze-
woznikéw — duza, gléwnie w trans-
porcie,

— dostep do informacji o sektorze —
bez barier, grupy konsultingowe,
raporty i analizy branzowe.

3. Sita przetargowa nabywcow:

— poziom konkurencji nabywcow -
zroéznicowany w zaleznosci od ska-
li, zasiegu dziafania i stopnia spe-
cjalizacji operatora,

— koszty przestawienia nabywcow —
rézne, uzaleznione od specyfiki ob-
stugiwanej branzy,

— sktonnos¢ nabywcéw do integragcji
wstecz, a wiec w tym przypadku sa-
modzielnego wykonania przewo-
z6w — nieduza, ze wzgledu na kosz-
tochfonng infrastrukture i umiejet-
nosci know — how; w Polsce nabyw-
cy bazuja jeszcze na samoobstudze,

— poziom informacji nabywcow -
wzrastajacy,

— udzial kosztéw transportu w kosz-
tach firm — nabywcow, znaczenie
transportu dla jakos$ci produktu tych
firm i poziom zyskéw nabywcow —
zréznicowany, raczej duzy w fir-
mach produkcyjnych i handlowych.

4. Sita przetargowa dostawcow:

— zroéznicowanie produktu — duze
uzaleznione od stopnia specjaliza-
cji floty, urzadzen handlingowych
i powierzchni magazynowych,

— koszty przestawienia — w przypad-
ku przewozéw uniwersalnych i ta-
dunkéw niewymagajacych specjal-
nego traktowania — mate; w innych
sytuacjach $rednie i duze,

— poziom koncentracji — dostawcy
rozproszeni,

— skfonnos¢ do integracji w przod —
duza.

Analizujgc sytuacje w systemach

transportowych trzeba tez zwrocic
uwage na zjawisko fuzji i przejec, kto-
re sg przedmiotem badan wielu anali-
tykoéw rynku ustug logistycznych. Ar-
thur Andersen Corporate Beratung
GmbH opublikowal raport European
Deal Survey, z ktérego wynika, ze
w Europie w latach 2000 — 2001 do-
szto do 436 transakcji tego typu.
W  wyniku konsolidacji powstaty
w Polsce tak duze firmy (najwieksze
to Raben, Schenker i DHL) po to, aby
odgrywac istotng role na zewnetrz-
nych rynkach, w szczegélnosci w kra-
jach Europy Wschodniej. Konsolido-
wano w ostatnim czasie firmy w ra-
mach grup kapitalowych (DHL, FM Lo-
gistics, Schenker, Raben, Pekaes Multi
— Spedytor). Firmy wzmacnialy sie tak-
ze w wyniku fuzji i przeje¢ (DHL,
DFDS, FM Logistics, Kuehne und Na-
gel, Raben)5. Zalety uktadéw koopera-
cyjnych sg obustronne. Sposrod nich
wymieni¢ mozna: korzysci z marki,
dostep do wiedzy i umiejetnosci, za-
sobow ludzkich, wyposazenia tech-
niczno-organizacyjnego, korzysci ska-
li w dziataniach marketingowych itp.
Przyktadem moze by¢ sojusz zawarty
pomiedzy Masterlink Express (obec-
nie DPD) i Kuehne+Nagel, ktorego
glownym celem jest optymalizacja
kosztow obstugi klienta w obu fir-
mach. Jedna z nich Swiadczy ustugi
glownie w zakresie ustug kurierskich,
druga natomiast specjalizuje sie
w spedycji.

Duze firmy (czyli tak zwani giéwni
gracze na rynku ustug TSL), w tym
przede wszystkim miedzynarodowe
koncerny logistyczne, tworzg grupy
przedsiebiorstw dziafajacych pod ta sa-
ma marka, wykorzystujacych firmowa
dokumentacje przewozowa, sie¢ ope-
racyjng, wzajemnie wykorzystujgcych
srodki transportu i elementy infrastruk-
tury punktowej, korzystajacych ze
zsynchronizowanych i zintegrowanych
systemow telematycznych, itp.

Jednak wysokie obciazenia admini-
stracyjne i sprawozdawcze, jakimi zo-
stali obarczeni polscy transportowcy
po wstapieniu Polski do struktur UE,
znacznie utrudniajg operacyjna dzia-
talno$¢ rodzimych firm na wspélnoto-
wym rynku przewozoéw drogowych.

3 Ciesielski M.: Przedsiebiorstwo na rynku ustug logistycznych. Teoria i praktyka. Wydawnictwo Akademii Ekonomicznej w Poznaniu, Poznan 2004, s.51.
4 Rynek ustug logistycznych. Praca zbiorowa pod red. M. Ciesielskiego, Wydawnictwo Difin, Warszawa 2005, s.61.
5 Szreter P.: Firmy bardziej terminowe, ale nie bezbtedne. ,Eurologistics” nr 6/2006.
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Koncepcje i strategie logistyczne

Tab. 1. Liczba obcigzen administracyjnych branzy transportowe;.

Rodzaj obcigzenia administracyjnego Liczba obcigzen
Obowiqzki wynikajgce z prowadzenia dziatalnosci transportowe; 33
Obowigzki wynikajgce z samego prawa przewozowego 14
Wzory licencji 8
Towary niebezpieczne 4
Postepowania z dokumentacjq 2
Kontrole dokumentéw 2
Rozporzgdzenia 4

Zrédto: Trochymiak B.: Najwiecej placq transportowcy, , Spedycia Transport Logistyka” nr 2/2006.

Obciazenia administracyjne przedsta-
wia tabela 1.

Coraz bardziej niepokojacy jest jed-
nak wzrost kosztéw dziafalnosci trans-
portowej, co niestety sprzyja powiek-
szaniu sie roznic pomiedzy przedsie-
biorstwami polskimi, a niemieckimi czy
holenderskimi. Nowoczesny tabor oraz
minimalne stawki za fracht nie wplywa-
ja juz tak bardzo na konkurencyjnos¢
na europejskim rynku transportowym.
Wzrost kosztow dziatalnosci sprawia,
ze polscy przewoznicy stajg sie mniej
atrakcyjni dla potencjalnych klientow.
Wielu specjalistéw z branzy transporto-
wej ocenia tez, ze kondycja rodzimych
firm funkcjonuje na granicy przegrzania
koniunktury, a stala tendencja do spad-
ku cen frachtu nie wrézy nic dobrego.
Warto tez pamietac o tym, ze Unia Eu-
ropejska poszerza sie o nowych czion-
kow (ostatnio Bulgarie i Rumunig), co
oznacza¢ moze pojawienie si¢ na
wspolnotowym rynku nowych - tan-
szych przewoznikow.

Niewatpliwy wplyw na konkurencyj-
nos¢ polskich przedsiebiorstw ma réw-
niez stan infrastruktury. Za najbardziej
pozadany stan uzna¢ mozna taki, gdy
rozw¢j infrastruktury transportu dziata
wyprzedzajgco w stosunku do jakosci
ustug sektora TSL, nie ograniczajac ich
rozwoju. Stan infrastruktury w Polsce
jest niezadowalajacy. W stanie optaka-
nym znajduje sie az 26,2% drog w Polsce,
natomiast stan techniczny 24,9% drég
jest oceniany zdecydowanie jako zly.

Opracowywane aktualnie standardy
rozwoju infrastruktury transportu po-
winny zapewniaé, co najmniej rowno-
legly rozwdj jakosci usiug w sektorze
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transportowym. Infrastruktura trans-
portu spetnia wobec jakosci ustug
przedsiebiorstw przewozowych
przede wszystkim funkcje stymuluja-
ca. Niska jako$¢ polskich drég obniza
jakos¢ swiadczonych na terenie Polski
ustug przewozowych. Konkurencja in-
nymi, niz cenowe, elementami oferty
przewozowej stanie si¢ wymogiem,
ktory powinien przyczyni¢ sie do
znacznej redukgji takich negatywnych
zjawisk, jak lekcewazenie zasad bez-
pieczefstwa, naruszanie przepisow
o ruchu drogowym czy tez nieuczciwa
konkurencja.

Wszystkie wymienione czynniki majg
bezposredni wplyw na konkurencyj-
nos¢ polskich przewoznikéow na krajo-
wym i europejskim rynku. Operatorzy
TSL w przyspieszonym tempie niwelujg
dystans dzielgcy Polske od krajow wy-
zej rozwinietych, przyblizajac tym sa-
mym moment integracji systeméw
transportowych i — szerzej — gospodar-
czych w Europie.

Powszechnie wiadomo, ze w krajach
Europy Zachodniej jako$¢ obstugi,
bezpieczenstwo i biezgca informacja
o przebiegu transportu maja zasadni-
cze znaczenie dla wyboru oferty prze-
wozowej. W Polsce niestety jeszcze
glownym (najwazniejszym) kryterium
wyboru ustugodawcy jest cena. Obec-
nie zaczyna sie to zmieniac i nieza-
przeczalny oraz coraz wiekszy wplyw
na decyzje konsumentéw ma szeroko
rozumiana jako$¢ ustug. Proces kre-
owania jakosci rozpoczyna sie i kon-
czy na rynku - jakos¢ ustug transpor-
towych, ksztattowana jest wiec na
rynku. Firma transportowa, ktora zle
lub nieskutecznie realizuje swoje pro-

cesy transportowe, obniza ich jakos¢,
tracac tym samym zaufanie swoich
klientow.

Proces regulacji i deregulagji, ktore-
mu zawsze towarzyszy wzrost konku-
rencyjnosci, sprzyja wzrostowi znacze-
nia roli (sity przetargowej) ustugobior-
céw na rynku ustug transportowych.
Wydaje sie takze, iz wspolczesnie prefe-
rencje klientow — jako wyraz zmian za-
chodzacych na rynku ustug transporto-
wych — stajg sie waznym warunkiem, ja-
kie musi uwzgledni¢ przedsiebiorstwo.
W badaniach empirycznych zauwaza
sie, ze to co roznicuje preferencje klien-
tow polskich i zagranicznych, to pozy-
cja ceny. W badaniach zagranicznych ce-
na jako preferencja wystepowala na
pierwszym miejscu w latach 60. XX wie-
ku. Natomiast aktualnie w Polsce cena
traktowana jest jako najwazniejsze kry-
terium, determinujgce podjecie wspot-
pracy z firmg transportowa.

Wsrod podstawowych kryteriow wy-
boru firmy transportowo — spedycyjnej,
stosowanych przez uzytkownikéw
ustug transportowych, wymienia sie:
® Cene ustugi
® Czas przemieszczenia (tak zwana

szybko$¢ handlowa)

e Wielkos¢ maksymalnej jednostkowej
partii tadunku

® Bezposrednio$¢ dostaw

® Niezawodno$¢ i regularno$¢ potla-
czeh

o Skale ubytkéow wynikajacych z natu-
ralnej podatno$ci transportowej
przedmiotu transportu

e Wplyw firm transportowych (dzieki
rzetelnej obstudze) na optymalizowa-
nie poziomu zapaséw magazyno-
wych u odbiorcow ustug transporto-
wych.



Bardzo interesujgce sa rowniez poza-
cenowe kryteria wyboru przewoznika
transportowego, deklarowane przez
uzytkownikow:
® (Czas realizacji zlecenia
® Fachowos¢ i kompetencja pracowni-

kow pierwszego kontaktu, sposéb

ich zachowania i wyglad

® Wspotpraca finansowa w zakresie
terminéw i form ptatnosci, przekazy-
wania pieniedzy z tytulu pobran,
mozliwosci cedowania platnosci, bo-
nifikaty z tytulu szkod lub opdznien
czy rabaty

® Elastycznosc¢ i dyspozycyjnos¢

® Lokalizacja.

Kluczowe dla powodzenia przy wy-
borze strategii w walce konkurencyjnej
stalo sie stosowanie instrumentow ob-
stugi dostaw takich, jak terminowos¢,
bezwzgledno$¢, bezpieczenstwo Ia-
dunku, procedury reklamacyjne oraz
elastycznos¢ wzgledem terminow
i form dostaw. Jak juz wspomniano,
podstawowym czynnikiem decydujg-
cym o wyborze zleceniodawcy jest ce-
na, relacja ceny do jakosci ustugi lub ce-
ny do czasu wykonania ustugi. Dlatego
rowniez firmy sektora TSL stosujg dyfe-
rencjacje cen ze wzgledu nie tylko na
odlegtos¢ przewozu czy mase przesyl-
ki. Dodatkowe optaty naliczane s3a na
przyklad za dostawe do godziny 10.00
rano nastepnego dnia lub dostawe
w sobote.

Badania satysfakcji klientow korzy-
stajacych z ustug podmiotow $wiadcza-
cych ustugi TSL w systemach transpor-
towych wskazujg i tym samym potwier-
dzaja, ze klienci wymagaja od operato-
row wysokiego poziomu realizacji
trzech podstawowych parametréw:6
e Szerokiej oferty i wysokiej jakosci

ustug
e Sprawnej obstugi klienta
® Niskich cen.

Czotowym firmom logistycznym
udaje sie osiggna¢ zaufanie swoich
klientéw, a co za tym idzie — wysoka
pozycje rynkowa, dzieki wypracowa-
niu wysokiego stopnia specjalizacji
w $wiadczeniu okre$lonych ustug. Fir-
my te czasami $wiadczg ustugi w wez-

szym zakresie niz inne, ale z pewno-
$cig sa wyzej oceniane za poziom tych
ustug.

Warunki funkcjonowania przedsie-
biorstw w sektorze TSL w Polsce nie
naleza do najtatwiejszych. Wykwalifi-
kowana kadra, niskie koszty zwigzane
z zatrudnieniem kierowcoéw, napotyka-
ja na takie przeszkody w funkcjonowa-
niu przedsiebiorstw, jak: wysoki fiska-
lizm oraz obcigzenia administracyjne,
niska jakosc infrastruktury drogowe;j
oraz rosnaca konkurencja w sektorze.
Klienci oczekuja od przedsiebiorstwa
zaspokojenia swoich potrzeb w jak
najwiekszym stopniu. Wzmaga to kon-
kurencje wewnatrzkrajowg oraz mie-
dzynarodowa. Firmy sektora TSL, aby
utrzymac obecnych klientéw oraz po-
zyska¢ nowych, powinny wyspecjalizo-
wac sie w wykonywaniu okreslonego
rodzaju ustug, podnosi¢ jakos$¢ juz
swiadczonych oraz kooperowac ze so-
ba nawzajem.

Misja, wizja, strategia to elementy
sktadajace sie na to, w jaki sposob
dziata przedsiebiorstwo we wspo6l-
czesnej gospodarce. Misja jest to naj-
bardziej ogo6lne okreslenie celu, dla
jakiego funkcjonuje przedsiebior-
stwo. Wizja jest to mozliwa sytuacja,
w jakiej dane przedsiebiorstwo ma
mozliwo$¢ znalezé sie w przewidy-
walnej przysztosci. Strategia jest to
sposob realizacji diugofalowych ce-
l6w przedsiebiorstwa z uwzglednie-
niem warunkéw otoczenia oraz wia-
snych atutéw i stabos$ci, postrzega-
nych w kontekscie interakcji: przed-
siebiorstwo — otoczenie. Natomiast
strategia marketingowa w odniesie-
niu do okreslonego przedsiebiorstwa
oznacza zestaw Srednio- i diugookre-
sowych zasad oraz wytycznych poste-
powania, ktore wyznaczajg ramy dla
rynkowych dziatan operacyjnych. Lo-
giczne zatem jest, Ze strategia marke-
tingowa pozwala przedsiebiorstwu
na realizacje celow zwigzanych z dal-
szym rozwojem. W przedsiebior-
stwach sektora TSL marketing ofero-
wanych ustug utrudniony jest ze
wzgledu na niematerialny charakter
ustugi, a takze tak zwang jednocze-

sno$¢ produkcji i konsumpcji oraz

trudnos$ci standaryzowania ze wzgle-

du na wysoki stopien zréznicowania

preferencji nabywcow.
Zaprojektowanie strategii marketin-

gowej przedsiebiorstwa transportowe-

g0 wymaga’:

® Analizy otoczenia rynkowego

e Ustalenia celow strategicznych

e Wyboru rynku (rynkéw) docelowego

e Kompozycji marketingu — mix

® Podzialu i uruchomienia $rodkéw na
dziatalno$¢ marketingowa

e Budowy organizacji zorientowanej
rynkowo, ktéra bedzie prowadzi¢
dziatalno$¢ marketingowa zgodnie
z przyjeta strategia i zasadami zarza-
dzania marketingowego.

Sytuacja konkurencyjna operatoréw
TSL, funkcjonujacych w fancuchach do-
staw, musi by¢ postrzegana i analizo-
wana przez pryzmat tempa rozwoju
rynku ustug transportowych w Polsce,
ktory warunkuje wiele czynnikéw. Jed-
nym z najwazniejszych bodzcow, ktore
wplynely na jego wzrost, jest akcesja
Polski do UE. Dziatalno$¢ sektora uza-
lezniona jest od wynikéw calej gospo-
darki, poniewaz jest on bezposrednio
powiazany z wiekszoscia jej dziedzin.
Istotny wptyw na dalszy rozwoj sektora
ma réwniez panstwo.
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