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Streszczenie

Przeprowadzono analize istoty strategii walki prowadzonej przez przedsigbiorstwo przemyshu wydobywczego. Za-
nalizowano podstawowe warunki skutecznego stosowania marketingowej strategii walki tego przedsigbiorstwa oraz
korzysci ptynace z jej przemyslanego prowadzenia. Przedstawiono réwniez zagrozenia, jakie stwarza jej stosowanie
dla przedsigbiorstwa.

Wprowadzenie

W artykule pt. ,,Strategia kooperacji migdzy przedsigbiorstwami przemyshu wydobywczego
jako forma rozwoju ich eksportu” (Podobinski 1999) zwrécono uwage na fakt, ze — z punktu
widzenia stosunku przedsigbiorstwa do konkurentéw funkcjonujacych na danym rynku zagrani-
cznym — przedsigbiorstwo przemystu wydobywczego moze prowadzi¢ zaréwno strategie wal-
ki, jako najbardziej ostra forme konfrontacji z konkurentami w celu zwigkszenia swego udzialu
w zaopatrzeniu danego rynku zagranicznego w wytwarzane przez siebie surowce mineralne, jak
réwniez strategie wycofywania sig z tego rynku zagranicznego, jezeli przedsigbiorstwo to uzna,
ze wielkos¢ uzyskiwanych lub spodziewanych zyskow nie jest dla niego zadowalajaca. Zwrdco-
no réwniez uwage na to, ze migdzy tymi dwiema skrajnymi mozliwo$ciami prowadzenia strate-
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gii marketingowej na danym rynku zagranicznym istnieja — z punktu widzenia kryterium sto-
sunku do konkurencji — jeszeze inne strategie konkurowania, z ktorych jednak najczgsciej sto-
sowanymi w praktyce sa: strategia kooperacji, strategia tzw. luk rynkowych 1 strategia imitacji
dziatan konkurentow. Pierwsza z tych strategii zostata scharakteryzowana w cytowanym wyzej
artykule, dwie pozostate natomiast w artykule pt. ,,Strategia luk rynkowych i imitacji jako czyn-
nik rozwoju eksportu przedsigbiorstwa przemystu wydobywczego” (Podobinski 1999). Obec-
nie, w celu scharakteryzowania wszystkich przytoczonych wyzej strategii marketingowych,
przedstawiona zostanie istota strategii walki.

Ot6z strategia walki, jak sama nazwa wskazuje, ma na celu prowadzenie przez przedsigbior-
stwo ostrej walki o rynek zbytu dla wytwarzanych przez siebie produktow, ktory je szczegdlnie
interesuje, z konkurentami funkcjonujacymi na tym rynku, a to w celu zwigkszenia swego
udziatu w zaspokojeniu jego potrzeb kosztem wielkos$ci sprzedazy konkurentéw. Strategia walki
o konkretny rynek zagraniczny moze by¢ jednak skutecznie prowadzona przez dane przedsie-
biorstwo przemystu wydobywczego, tj. w sposob zapewniajacy zrealizowanie powyzszego celu,
tylko wtedy, gdy dysponuje ono odpowiednimi i duzymi zasobami wewngtrznymi oraz gdy jest
ono przekonane o duzej atrakcyjno$ci interesujacego go rynku zbytu, wyrazajacej sie gtdéwnie
mozliwoscia zwigkszania sig dotychczasowego popytu ze strony importeréw produktéw przed-
sigbiorstwa, a w najgorszym wypadku utrzymania go na dotychczasowym poziomie oraz moz-
liwoscig ich sprzedazy po satysfakcjonujacej przedsigbiorstwo cenie.

Utrzymujac sposéb postepowania przedstawiony w cytowanych wyzej artykutach, poswie-
conych omawianym w nich strategiom marketingowym przedsigbiorstwa przemystu wydobyw-
czego na danym rynku zagranicznym, analiza strategii walki przeprowadzona jest w trzech
aspektach:

— podstawowych warunkéw jej stosowania,

— zalet 1 korzysci ptynacych z jej prowadzenia,

— zagrozen, jakie powoduje ona dla przedsiebiorstwa.

Podstawowymi warunkami stosowania marketingowej strategii walki o interesujacy przed-
sigbiorstwo przemystu wydobywczego zagraniczny rynek zbytu wytwarzanych surowcéw mi-
neralnych sa nastepujace okolicznosci:

1. Bardzo dobra identyfikacja zagranicznego rynku zbytu, idaca w kierunku rozpoznania
z jednej strony potrzeb gléwnych importeréw oraz kierunkéw ich zmian, a z drugiej — rozpoz-
nania mozliwosci dziatania glownych konkurentéw wystepujacych na tym rynku, rozumianych
Jjako przedsigbiorstwa wytwarzajace i sprzedajace na nim surowce mineralne jezeli juz nie iden-
tyczne, to zblizone do produkcji danego przedsigbiorstwa pod wzgledem parametréw technicz-
no-ekonomicznych. Konieczne jest zwtaszcza w tym ostatnim przypadku zidentyfikowanie tzw.
najblizszego konkurenta danego przedsigbiorstwa przemystu wydobywczego na danym rynku
zagranicznym, rozumianego jako przedsigbiorstwo, ktére eksportuje na ten rynek konkretne su-
rowce o podobnych parametrach techniczno-ekonomicznych, posiadajace zblizony potencjat
ekonomiczny, a zwlaszcza dysponujace podobnymi zasobami wewnetrznymi, majace podobne
plany marketingowe, a zwlaszcza plany eksportowe odno$nie do sprzedazy w segmencie rynku
zagranicznego na ktérym analizowanemu przedsigbiorstwu szczegélnie zalezy, wreszcie jako
przedsigbiorstwo, ktérego pozycja w oczach importerow jest zblizona do pozycji danego przed-
sigbiorstwa.
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2. Prowadzenie rozwinietych badan marketingowych, majacych na celu uzyskanie podnie-
sionej wyzej petnej identyfikacji rynku zagranicznego, i to nie tylko w danym momencie, ale
réwniez — a moze przede wszystkim — w przyjetym horyzoncie czasowym, wynikajacym
z zalozonych planéw funkcjonowania przedsigbiorstwa przemystu wydobywczego na danym
rynku zbytu. Chodzi réwniez o to, aby biorac pod uwage wystepujaca w biezacym okresie wiel-
ko$¢ i strukture popytu przejawianego ze strony importeré6w istniejacych na danym rynku, moz-
na byto okre$li¢ kierunki i tempo zmian ich zapotrzebowania na wytwarzane przez przed-
siebiorstwo surowce mineralne w przyjetym horyzoncie czasowym.

3. Rozwiniete badania marketingowe powinny rowniez dostarczy¢ danych dla prowadzenia
poréwnawczych analiz pozycji danego przedsigbiorstwa przemyshi wydobywczego na kon-
kretnym zagranicznym rynku zbytu z pozycja jego glownych konkurentdéw, czy najblizszego
konkurenta, na tym rynku. Pomocna w tym zakresie moze okazac sig analiza SWOT, prowadzo-
na zaro6wno odnos$nie do charakterystyki danego przedsigbiorstwa, jak 1 do jego konkurentow.
Istota analizy SWOT polega przeciez na okresleniu z jednej strony atutéw i stabosci danego
przedsigbiorstwa, a z drugiej zagrozen i okazji, jakie dla danego przedsigbiorstwa stwarza jego
otoczenie ekonomiczne, technologiczne, prawne i kulturowe (Podobinski 1997). Prawidiowo
opracowana analiza SWOT dotyczaca danego przedsigbiorstwa przemyshu wydobywczego nie-
jako automatycznie uwypukla stabe 1 silne jego strony oraz okazje i zagrozenia jakie stwarza mu
dany rynek zagraniczny. ROwniez pelna i prawidtowo opracowana analiza SWOT jego kon-
kurentéw dziatajacych na tym rynku ukazuje ich stabe i silne strony. Konfrontacja zatem wa-
runkow wewngtrznych danego przedsigbiorstwa przemystu wydobywczego z warunkami wew-
ne¢trznymi konkurentow, poparta analiza wzajemnych szans 1 zagrozen jakie stwarza im sprze-
daz na analizowanym rynku zagranicznym, pozwala najlepiej oceni¢ szanse, mozliwosci 1 kie-
runki prowadzenia przez dane przedsigbiorstwo walki o zagraniczny rynek zbytu wytwarzanych
surowcow mineralnych.

4. Konfrontacja taka, pozwalajaca na znalezienie stabych stron konkurentéw, okresla
podstawowe kierunki zaatakowania ich pozycji na interesujacym przedsiebiorstwo rynku
zagranicznym. Jest to szczegolnie wazne 1 skuteczne w przypadku, gdy zaatakowanie
stabych stron konkurentdéw moze by¢ przeprowadzone przy uzyciu silnych stron danego
przedsigbiorstwa, czyli przez jego atuty, ktére w walce konkurencyjnej o rynek zbytu po-
winny odgrywa¢ dominujaca rolg. A zatem, gdy silne strony danego przedsiebiorstwa prze-
mystu wydobywczego w walce konkurencyjnej o zagraniczny rynek zbytu zostana ukie-
runkowane na stabe strony konkurenta, istnieja duze szanse na wygranie walki konkurencyj-
nej przez to przedsigbiorstwo.

5. Z tego rodzaju postgpowaniem w walce konkurencyjnej zwiazane jest przestrzeganie
podstawowych zasad jej prowadzenia, ktore s kolejnymi warunkami prawidtowego i skutecz-
nego prowadzenia walki konkurencyjnej o zagraniczny rynek zbytu. Sznajder (1992) przytacza
caly szereg zasad ofensywnej strategii walki konkurencyjnej na rynku, z ktérych za najwaz-
niejsze dla sposobu prowadzenia omawianej strategii marketingowej przez przedsigbiorstwo
przemyshu wydobywczego uznaé nalezy:

a) zasadg zrealizowania konkretnego celu, rozumiang jako okreélenie i osiggnigcie w przy-
Jetym horyzoncie czasu pozycji na rynku zagranicznym, do uzyskania ktérej dane przedsigbior-
stwo dazy w wyniku walki konkurencyjnej;
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b) zasade koncentracji dzialaf zwiazanych ze zgromadzeniem odpowiednich zasobow rze-
czowych, osobowych, finansowych i informacji, bedacych atutami danego przedsigbiorstwa,
a to w tym celu, aby zaatakowaé staby punkt konkurenta, rozumiany jako staba strong jego
dziatalnosci na danym rynku;

c) zasade elastycznos$ci dziatania dotyczaca koniecznosci szybkich zmian w sposobie pro-
wadzenia walki konkurencyjnej wywolanych przez zmiany zachodzace w sytuacji na danym
rynku zagranicznym,;

d) zasade koordynacji, ktora zaktada koniecznos¢ podporzadkowania dziatan wszystkich
istniejacych w przedsiebiorstwie jednostek organizacyjnych ustalonemu celowi dziatania i przy-
jetym sposobom jego realizowania;

e) zasade bezpieczenstwa powiazana z dostarczaniem przedsigbiorstwu w drodze szcze-
gbtowych badafh marketingowych dokfadnych informacji o sytuacji panujacej na intere-
sujacym go rynku zagranicznym, a zwlaszcza o postgpowaniu na nim konkurentéw 1 o kie-
runkach zachodzacych w nim zmian, a to w celu uniknigcia zaskoczenia przez dziatalnos¢
konkurentow;

f) zasadg zaskoczenia, polegajaca na podjeciu dziatan w miejscu i w czasie, ktdrego konku-
renci si¢ nie spodziewaja.

6. Przedsigbiorstwo przemystu wydobywczego powinno réwniez posiada¢ wolne moce pro-
dukcyjne, ktore pozwola mu w kazdej chwili na szybkie rozszerzenie rozmiaréw produkcji i eks-
portu konkretnych rodzajow surowcoéw mineralnych, na ktore jest rosnacy popyt ze strony
odbiorcow na interesujacym to przedsigbiorstwo rynku zagranicznym.

7. Obok powyzszych okoliczno$ci warunkiem skutecznej walki konkurencyjnej jest pro-
wadzenie przez przedsigbiorstwo bardzo ofensywnej promocji na danym rynku zagranicznym
wytwarzanych 1 eksportowanych surowcdéw mineralnych, idacej w kierunku wykorzystania
wszystkich bedacych do jego dyspozycji form promocji. Szczegdlne znaczenie majg jednak
w tym wzgledzie dziatania public relations zmierzajace w kierunku stworzenia wizerunku da-
nego przedsigbiorstwa na rynku zagranicznym jako przedsigbiorstwa rozwojowego, o duzych
mozliwo$ciach produkcyjnych, nastawionych na szybkie 1 pelne zaspokojenie potrzeb im-
porteréw. Ukierunkowujac swoja dziatalno$¢ na ofensywne prowadzenie promocji wytwarza-
nych 1 eksportowanych surowcéw mineralnych przedsigbiorstwo musi réwniez zabezpieczy¢
w swoim budzecie promocyjnym odpowiednie $rodki finansowe na ten cel, konfrontujac ich
wielko$¢ z wielkoscia $rodkow przeznaczanych na promocje przez gtéwnych konkurentéw oraz
ze strukturg ich wykorzystania.

8. Istotnym warunkiem skutecznego stosowania przedstawianej strategii marketingowe;j
przedsigbiorstwa przemystu wydobywczego jest rowniez wykorzystywanie przez niego takich
form i srodkéw dystrybucji, ktore stworza mu przewage nad konkurentami w dostepie do intere-
sujacego go segmentu rynku zagranicznego. Waznymi i efektywnymi dzialaniami w tym wzgle-
dzie s przyktady wykorzystywania przedstawicieli wywodzacych si¢ ze sfer gospodarczych
danego rynku zagranicznego w roli agentdw i reprezentantéw danego przedsigbiorstwa, gdyz
oni najlepiej znaja potrzeby importeréw odnosnie do sprowadzanych przez nich surowcéw mi-
neralnych oraz przewidywane kierunki ich zmian.

Podstawowymi korzysSciami plynacymi ze skutecznego prowadzenia strategii walki przez
dane przedsigbiorstwo przemystu wydobywczego sa:
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1) wypieranie tych konkurentow z zagranicznego rynku zbytu, ktérzy na ofensywna strate-
gie walki ze strony tego przedsiebiorstwa nie s3 w stanie odpowiedzie¢ podjgciem takiej walki
z powodu mniejszych mozliwosci techniczno-ekonomicznych;

2) w przypadku powigzania strategii walki ze strategia eksportu surowcéw mineralnych po
niskich cenach wypieranie konkurentéw z zagranicznego rynku zbytu ma miejsce zwlaszcza
w przypadku, gdy ze wzglgdu na swoj poziom kosztow nie moga oni odpowiedzie¢ na decyzje
przedsiebiorstwa rowniez ze swej strony obnizka cen na eksportowane przez siebie surowce mi-
neralne;

3) szybki i niejednokrotnie o coraz wigkszym tempie rozwdj eksportu surowcoéw mineral-
nych do danego rynku zagranicznego ze strony przedsigbiorstwa, ktore ja prowadzi;

4) wzrost udziatu tego przedsigbiorstwa w zaopatrzeniu danego rynku zagranicznego w kon-
kretne rodzaje surowcoOw mineralnych;

5) wzrost image przedsigbiorstwa w oczach importerow, ktorzy traktuja je jako przedsig-
biorstwo bardzo nowoczesne 1 o rosnacych mozliwosciach produkcyjnych i eksportowych;

6) stwarzanie warunkoéw dla petnej mobilizacji w procesie wykorzystywania zasobow przed-
sigbiorstwa, zwlaszcza zasobow osobowych, w celu wykorzystania szans, jakie daje umiejetne
1 przemyslane stosowanie tej strategii;

7) powstaja warunki do uzyskania obnizki kosztow produkcji i eksportu surowcow, zwlasz-
cza w warunkach wykorzystywania korzysci ptynacych z duzej skali produkcji.

Zagrozenia, jakie rodzi strategia walki dla przedsigbiorstwa ktore ja stosuje, nalezy roz-
patrywaé przede wszystkim w konteks$cie sposobow jej prowadzenia. Trzeba zdawaé sobie
bowiem sprawe z faktu, ze strategia ta jest integralnie zwiazana ze strategiami uzyskiwania
przez przedsigbiorstwo przemystu wydobywczego przewagi nad konkurentami na danym
rynku zagranicznym. Otz przewagg t¢ mozna uzyskiwaé, generalnie rzecz biorac, gtéwnie
dwoma sposobami:

— prowadzac strategig eksportu surowcow mineralnych po niskich cenach,

— nastawiajac si¢ na prowadzenie strategii dyferencjacji, tj. na réznicowanie eksporto-
wanych surowcoéw mineralnych w stosunku do surowcow eksportowanych przez konkuren-
tow.

W pierwszym przypadku, tj. prowadzenia walki na drodze obnizania cen w stosunku do cen
konkurentéw, przedsigbiorstwo przemystu wydobywczego musi sig liczy¢ z nastgpujacymi
okoliczno$ciami:

1) zuwagina to, Ze strategia niskich cen zwigzana jest z dazeniem do wytwarzania konkret-
nych surowcow mineralnych po niskich kosztach, konsekwencjg takiej polityki jest nieprzy-
wigzywanie przez to przedsigbiorstwo duzego znaczenia do innowacji i udoskonalen w procesie
wytwarzania 1 przetworstwa eksportowanych surowcéw mineralnych, a takze do rozwoju in-
nych dziatan marketingowych;

2) efektem tego rodzaju polityki jest czgsto brak znaczacego rozwoju parametréw tech-
niczno-ekonomicznych eksportowanych przez przedsiebiorstwo surowcéw, zwlaszcza w dzie-
dzinie ich przetworstwa, co — w przypadku gdy konkurenci nastawia si¢ na doskonalenie
eksportowanych przez siebie surowcéw — moze doprowadzi¢ do zmian w polityce importerdw,
tj. mogg oni podja¢ decyzjg zakupu surowcow wprawdzie drozszych (tzn. po wyzszej cenie), ale
bardziej przetworzonych, czyli o wyzszych parametrach techniczno-ekonomicznych;
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3) dziatania podejmowane ze strony konkurentéw, idace w kierunku réznicowania ekspor-
towanych przez nich surowcéw mineralnych pod wzgledem jakoéci i proponowanego asortyme-
ntu, powodujg w konsekwencji zmniejszanie si¢ znaczenia polityki niskich cen surowcow, jako
czynnika wplywajacego na decyzje zakupu importeréw.

A zatem przedsigbiorstwo przemystu wydobywczego, podejmujac strategie walki z konku-
rentami na drodze polityki niskich cen eksportowanych przez siebie surowcoéw, musi bacznie ob-
serwowac zachowanie si¢ konkurentéw na rynku, zwtaszcza w kontekscie faktu, w jaki sposob
odpowiedzg oni na dziatania przedsigbiorstwa. Dowodzi to raz jeszcze ogromnego znaczenia ba-
dan marketingowych, podniesionych wyzej jako jednego z warunkéw stosowania omawianej
strategii marketingowej. W przypadku bowiem zaobserwowania przedstawionej wyzej reakcji
ze strony jakiegokolwiek konkurenta, przedsigbiorstwo musi zrezygnowac z prowadzenia walki
cenowej, gdyz moze przegra¢ z nim konkurencjg na rynku. Przedsigbiorstwo powinno natych-
miast zwigkszy¢ swoja dzialalno$¢ innowacyjna w zakresie przetworstwa eksportowanych suro-
wcow, aby nie dopusci¢ do tego, aby jego konkurent zaproponowat importerowi bardziej prze-
tworzone surowce, cho¢ po wyzszej cenie. Poniewaz jednak taka innowacja pociagnie za soba
z natury rzeczy wzrost kosztow produkcji, a réwniez kosztow marketingu, strategia walki przez
stosowanie niskich cen nie bgdzie mogta juz by¢, generalnie rzecz biorac, prowadzona, gdyz
podstawowy warunek takiej polityki, tj. niskie koszty dziatalnosci przedsigbiorstwa, przestanie
wystgpowac. Przedsigbiorstwo begdzie musiato, w przypadku powstania powyzszej reakcji ze
strony konkurenta, kontynuowaé z nim strategi¢ walki na innej ptaszczyznie. Ztozenie bowiem
przez konkurenta importerom surowcOw propozycji dostarczenia konkretnych ich rodzajow
o wyzszych parametrach techniczno-ekonomicznych w poréwnaniu z eksportowanymi surow-
cami przez dane przedsigbiorstwo moze spowodowaé zwigkszenie zakupow z ich strony wiasnie
u konkurenta. Dokona sig to kosztem eksportu przedsigbiorstwa prowadzacego strategie walki
poprzez obnizanie cen wywozonych surowcOw, a taka sytuacja spowoduje nie uzyskiwanie
przez to przedsigbiorstwo przedstawionych wyzej korzysci ptynacych ze stosowania strategii
walki 1 bedzie wrgcz zaprzeczeniem jej celow 1 zatozen.

Drugi sposob osiagania przez przedsigbiorstwo przemystu wydobywczego przewagi nad kon-
kurentami, jako wyniku ostrej walki konkurencyjnej, zwiazany jest — jak wspomniano wyzej —
z prowadzeniem przez to przedsigbiorstwo polityki dyferencjacji wytwarzanych surowcow mine-
ralnych. Polityka ta sprowadza sig, generalnie rzecz biorac, do takiego zréznicowania eksportowa-
nych przez to przedsigbiorstwo surowcoéw w stosunku do surowcoéw konkurentéw, aby nada¢ kon-
kretnym rodzajom swoich surowcoéw nieosiagalne dla konkurentow parametry techniczno-eko-
nomiczne, przy réwnoczesnym dazeniu do maksymalizacji udziatu surowcow tego rodzaju w struk-
turze eksportu przedsigbiorstwa. Chodzi w tej polityce o to, aby potencjalni importerzy traktowali te
surowce jako niemozliwe do zakupienia u innych dostawcow, czyli aby importerzy ci traktowali
dane przedsigbiorstwo, stosujace taka polityke, jako jedynego dostawcg surowcow o unikatowych
parametrach techniczno-ekonomicznych. Wejscie na tg drogg walki o rynki zbytu wymaga rzecz jas-
na od przedsigbiorstwa duzych mozliwosci technicznych i ekonomicznych, a w tym stanie rzeczy
moze sobie na nig pozwoli¢ jedynie silne i nowoczesne przedsigbiorstwo przemystu wydobywczego
0 wyraznie innowacyjnym charakterze.

Oczywiscie zrealizowanie takiej strategii walki stwarza przedsiebiorstwu mozliwosci uzys-
kania quasi-monopolistycznej pozycji na danym rynku zagranicznym, lub w jego segmentach,
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ze wszystkimi dodatnimi tego konsekwencjami, a zarazem umozliwia mu prowadzenie strategii
wysokiej ceny eksportowanych surowcow, tj. strategii skimming (Podobinski 1996).

Ten rodzaj strategii walki o zagraniczny rynek zbytu, prowadzony czgsto przez silne tech-
nicznie 1 ekonomicznie przedsigbiorstwo przemystu wydobywczego, moze stwarzaé¢ rdwniez
konkretne zagrozenia. Do najwazniejszych z nich zaliczy¢ nalezy:

1) mozliwos¢ prowadzenia imitacji jego dziatan ze strony konkurentow, ktorzy obserwujac
1 analizujac osiagnigcia tego przedsigbiorstwa w dziedzinie eksportu wytwarzanych przez niego
surowcodw — zaré6wno odnoscie do jego wielkosci 1 struktury, jak i odnosnie do uzyskiwanych
cen — beda dazyli réwniez do osiagnigcia podobnych wynikow w drodze nasladowania roz-
wigzan produkcyjnych przedsigbiorstwa uprawiajacego strategig dywersyfikacji;

2) przedsigbiorstwo ktdre posunie sig za daleko w prowadzeniu polityki roznicowania wy-
twarzanych przez siebie surowcéw moze doprowadzi¢ do powstania zbyt duzej roznicy kosztow
miedzy kosztami swojej dziatalno$ci, zwigzanej z prowadzeniem polityki dywersyfikacji, a ko-
sztami ponoszonymi przez konkurentéw. Doprowadzi to do wzrostu cen eksportowanych przez
przedsigbiorstwo surowcow.

Taka za$ sytuacja moze spowodowa¢ podjgcie przez importeréw decyzji zakupu surowcow
u konkurenta, wprawdzie o gorszej jakosci, ale po nizszych cenach, co bedzie nie zrealizowa-
niem zatozen i celow lezacych u podstaw strategii walki opartej na polityce dywersyfikacji eks-
portowanych surowcow.

Przeprowadzona analiza pokazuje, ze strategia walki o zagraniczny rynek zbytu jest, wbrew
pozorom, jedna z najbardziej ztozonych strategii marketingowych jakie ma do dyspozycji dane
przedsigbiorstwo przemystu wydobywczego. Decydujac sig na jej prowadzenie musi ono do-
kfadnie rozezna¢ swoje mozliwosci i szanse w konfrontacji z konkurentami na rynku, a ponadto
musi pilnie $ledzi¢ reakcje tych konkurentow na decyzje danego przedsigbiorstwa, aby nie daé
sig zaskoczy¢ ich rozwiazaniami produkcyjnymi i marketingowymi.
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ANDRZEJ PODOBINSKI

STRUGGLE STRATEGY AS AN OFFENSIVE FORM OF MARKETING STRATEGY OF AN EXTRACTIVE INDUSTRY ENTERPRISE
ON THE EXTERNAL MARKET
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Abstract

The essence of struggle strategy carried out by an extractive industry enterprise has been analysed. Basic conditions
for effective application of struggle marketing strategy in this enterprise and advantages derived from well-thought-out
conducting of the said strategy have been tracked. Threads to the enterprise attributable to application of such strategy
are also presented.



