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Wstęp  

Przemiany polityczne, jakie miały miejsce w Polsce na początku lat 

dziewięćdziesiątych, przyniosły ze sobą zmianę realiów funkcjonowania polskiej gospodarki, 

o czym moŜe świadczyć pojawienie się na polskim rynku konkurencji zarówno pomiędzy 

firmami krajowymi, jak i krajowymi a zagranicznymi. ZaangaŜowanie gospodarki polskiej w 

sferę biznesu międzynarodowego jest niewątpliwie zjawiskiem poŜądanym. Jednak o tym, 

czy gospodarka będzie czerpać korzyści z umiędzynarodowienia decyduje jej 

konkurencyjność.  

Dla konkurencyjności gospodarki-makrosystemu ogromne znaczenie ma 

konkurencyjność mikrosystemów-przedsiębiorstw oraz mezosystemów-branŜ. Poziom mezo, 

a więc poziom pośredni między mikro a makro, jest nowym poziomem analiz 

ekonomicznych, który stopniowo zyskuje na znaczeniu. Otoczenie branŜowe jest przecieŜ 

jedną z determinant zachowań przedsiębiorstw. Analizy branŜowe są wykorzystywane przez 

przedsiębiorstwa w procesie budowy strategii, natomiast państwo posługuje się nimi 

przygotowując koncepcje prywatyzacji bądź wytyczne dla polityki przemysłowej.  

Przedmiotem niniejszej rozprawy jest problem międzynarodowej konkurencyjności na 

poziomie branŜy, którą naleŜy rozumieć jako grupę firm konkurujących ze sobą i oferujących 

identyczne bądź bardzo zbliŜone do siebie produkty czy usługi. Zbadanie międzynarodowej 

konkurencyjności branŜy sprowadza się do rozpoznania, jak radzą sobie przedsiębiorstwa-

uczestnicy branŜy z konkurencją międzynarodową, a więc w analizowanym przypadku 

konkurencją generowaną przez firmy pochodzące z ich rynku macierzystego oraz rynków 

zagranicznych. 

Dyskusja zostaje ograniczona do kwestii międzynarodowej konkurencyjności polskiej 

branŜy budowlanej, którą utoŜsamia się z 45 działem Europejskiej Klasyfikacji Działalności 

(zakres wspomnianego działu EKD pokrywa się z 45 działem Polskiej Klasyfikacji 

Działalności), który obejmuje przedsiębiorstwa świadczące usługi budowlano-montaŜowe. 

Wybór branŜy budowlanej jako przedmiotu badań nie był przypadkowy. Budownictwo jest tą 
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branŜą gospodarki narodowej, która ma istotny wpływ na rozwój gospodarczy kraju. Wyniki 

badań empirycznych na terenie UE dowodzą, Ŝe jedno miejsce pracy w budownictwie, kreuje 

dwa dodatkowe w branŜach pokrewnych.  

Przed rozprawą postawiono dwie kategorie celów – cele poznawcze i cele normatywne. 

W zestawie celów poznawczych wyszczególniono jeden cel główny - pierwszoplanowy oraz 

cele pomocnicze – drugoplanowe, które mają przyczynić się do zrealizowania celu głównego. 

Celem głównym rozprawy jest: 

1 po pierwsze, identyfikacja determinant międzynarodowej konkurencyjności polskiego 

budownictwa, 

2 po drugie, ocena międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej.  

Wśród celów pomocniczych wyróŜnia się cele poznawcze i normatywne. 

a) Cele poznawcze: 

1 prezentacja systemowych własności branŜy; 

2 próba opracowania aparatu pojęciowego odnośnie do konkurencyjności branŜy na bazie 

istniejącego analogicznego aparatu dotyczącego poziomu makro i mikro i co się z tym 

wiąŜe zaproponowanie mierników międzynarodowej konkurencyjności branŜy; 

3 zbadanie obecnych warunków polsko-niemieckiej „współpracy” w zakresie budownictwa; 

4 próba nakreślenia warunków dalszej polsko-niemieckiej kooperacji w zakresie 

budownictwa po przystąpieniu Polski do UE. 

b) Cele normatywne: 

1 rekomendacje dla przedsiębiorstw budowlanych oraz branŜowych instytucji i 

stowarzyszeń „wspierających” funkcjonowanie firm budowlanych; 

2 zalecenia dla polityki gospodarczej państwa słuŜące poprawie międzynarodowej 

konkurencyjności polskiego budownictwa. 

W rozprawie ustosunkowano się równieŜ do hipotez badawczych, przyjętych na 

podstawie studiów literaturowych oraz własnych przemyśleń. 

1 branŜa jest bytem realnym, a więc istnieje w sensie ontologicznym i co się z tym wiąŜe 

posiada w części cechy nieredukowalne do poziomu tworzących ją przedsiębiorstw–

uczestników branŜy; 

2 konkurencyjność branŜy zaleŜy nie tylko od konkurencyjności przedsiębiorstw 

branŜowych i aktywności „państwa”, ale kształtowana jest takŜe przez własności typowe 

dla poziomu mezoekonomicznego, np. bariery wejścia do i wyjścia z branŜy, relacje 

pomiędzy przedsiębiorstwami-uczestnikami branŜy, powiązanie danej branŜy z branŜami 

pokrewnymi, wspierającymi, występowanie instytucji „wspierających” branŜę. 

Próba falsyfikacji przyjętych hipotez badawczych nastąpi głównie poprzez krytyczne 
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studia literaturowe i badania empiryczne międzynarodowej konkurencyjności polskich firm 

budowlanych. Badania wśród przedsiębiorstw mają postać badań ankietowych 

przeprowadzanych w miarę moŜliwości w formie wywiadu bezpośredniego. Obok wywiadów 

wśród przedsiębiorstw budowlanych podejmuje się rozmowy z  przedstawicielami organizacji 

samorządu gospodarczego. Wydźwięk badań prowadzonych wśród instytucji samorządowych 

ma charakter normatywny, gdyŜ mają one prowadzić do sformułowania dyrektyw 

praktycznych wskazujących na sposoby poprawy międzynarodowej konkurencyjności 

polskiej branŜy budowlanej. Podejmowane przez autorkę pierwotne badania empiryczne mają 

cechy analizy wielopoziomowej i diachronicznej. 

Praca składa się z czterech rozdziałów. Gdyby podjąć próbę bardzo lapidarnego 

przedstawienia struktury rozprawy, to moŜna stwierdzić, Ŝe: 

1 po pierwsze, podejmuje się próbę opracowania metodyki badania międzynarodowej 

konkurencyjności branŜy,  

2 po drugie, przeprowadza się kompleksową ocenę międzynarodowej konkurencyjności 

jednej z branŜ polskiej gospodarki, a mianowicie branŜy budowlanej, 

3 po trzecie, zamieszcza się wnioski normatywne wskazujące na sposoby poprawy 

międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej. 

Pierwszy rozdział pracy jest poświęcony prezentacji kontekstu prowadzonych rozwaŜań 

poprzez wskazanie ich miejsca w naukach ekonomicznych oraz poczynieniu ustaleń 

dotyczących przedmiotu i metody prowadzonych badań. Na początku charakteryzuje się 

mezoekonomię, która stanowi względnie nowy obszar analiz naukowych. Autorka wskazuje 

na miejsce mezoekonomii w systematyce nauk ekonomicznych, szeroko omawiając 

przedmiot jej zainteresowań. Następnie dyskutuje się przydatność tej subdyscypliny naukowej 

w studiach nad poprawą konkurencyjności gospodarki, skupiając uwagę na trzech kwestiach, 

a mianowicie na społeczno-politycznych aspektach działania grup interesów, na 

konsekwencjach istnienia w gospodarkach narodowych branŜ oraz na problemie 

konkurencyjności w wymiarze regionalnym. Dalej omawia się genezę i przedmiot badań 

ekonomii branŜy, która bezpośrednio wiąŜe się z problematyką podejmowaną w rozprawie. 

Istotne miejsce zajmują rozwaŜania odnośnie do wybranych aspektów branŜy. Krytycznej 

analizie poddaje się występujące w literaturze definicje branŜy, a w szczególności kryteria jej 

delimitacji. Przedstawia się takŜe ujęcie branŜy w opracowaniach statystycznych i konfrontuje 

się spojrzenie „statystyków”  z ustaleniami na gruncie ekonomii branŜy. Na zakończenie 

przedyskutowana zostaje metodologia studiów branŜowych ze szczególnym uwzględnieniem 

systemizmu jako właściwej perspektywy badawczej w studiach nad konkurencyjnością na 

poziomie mezoekonomicznym.  
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Drugi rozdział pracy słuŜy opracowaniu aparatu pojęciowego odnośnie do 

konkurencyjności branŜy. Najpierw ma miejsce krytyczna analiza występujących w 

literaturze koncepcji konkurencyjności dotyczących poziomu mikro- i makroekonomicznego. 

Wskazuje się na te elementy wspomnianych koncepcji, które mogą okazać się przydatne w 

toku konceptualizacji i operacjonalizacji pojęcia międzynarodowej konkurencyjności branŜy. 

Wśród przytaczanych podejść do kwestii konkurencyjności znajdują się: koncepcja 

S. Flejterskiego, koncepcja badania międzynarodowej konkurencyjności produkcji 

przemysłowej A. Lipowskiego i A. Wziątek-Kubiak, koncepcja konkurencyjności 

systemowej, koncepcja konkurencyjności instytucjonalnej, koncepcja konkurencyjności 

M. Goryni oraz koncepcja konkurencyjności M.J. Stankiewicza. Szczególne miejsce zajmuje 

prezentacja i krytyka diamentu M. Portera oraz dyskusja nad wymienianymi w literaturze 

miernikami międzynarodowej konkurencyjności branŜy. Efektem prowadzonej dyskusji jest 

opracowanie modelu mezokonkurencyjności, który wskazuje na czynniki sprawcze 

określonego poziomu międzynarodowej konkurencyjności branŜy oraz zestawu mierników 

mezokonkurencyjności (mierniki cząstkowe i syntetyczne), który umoŜliwia ocenę 

międzynarodowej konkurencyjności branŜy. Próba zidentyfikowania determinant 

międzynarodowej konkurencyjności branŜy i zaprojektowania modelu mezokonkurencyjności 

wymaga odwołania się do analizy redukcyjnej, autonomicznej i kontekstualnej. Analiza 

prowadzona w drugiej części pracy ma więc znamiona analizy wielopoziomowej.  

Rozdział trzeci jest obszerną relacją z przeprowadzonych przez autorkę badań 

empirycznych odnośnie do międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej. 

Ma on wydźwięk poznawczy. Badania mają charakter wtórny i pierwotny. W pierwszym 

przypadku wiąŜą się z oceną międzynarodowej konkurencyjności branŜy przy pomocy 

zaproponowanych w drugim rozdziale pracy mierników syntetycznych. W związku z tym, 

wykorzystuje się dane statystyczne dotyczące produkcji branŜy, strumieni wpływów z tytułu 

eksportu polskich usług budowlanych oraz wypływów z tytułu importu usług budowlanych 

do Polski. Jeśli chodzi o badania pierwotne, to polegały one na przeprowadzeniu wywiadów 

bezpośrednich z menedŜerami polskich (w sensie lokalizacji)  przedsiębiorstw budowlanych. 

Wywiad miał postać ustrukturalizowaną, gdyŜ za kaŜdym razem był przeprowadzany według 

opracowanego przez autorkę kwestionariusza ankiety. Badania przeprowadzono wśród 40 

polskich firm budowlanych, przy czym zaproszenie do udziału w badaniach skierowano do 

ponad 500 podmiotów z branŜy. Zakres czasowy prowadzonych badań obejmuje okres od 

1994 do 2001 wraz z elementami prognozy do 2006 roku. Zakres przestrzenny badań 

empirycznych obejmuje rynek krajowy, rynek niemiecki i pozostałe rynki. Szczególne 

miejsce rynku  niemieckiego uzasadnia się stosunkowo duŜym zaangaŜowaniem polskich 
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firm budowlanych w działalność na tym rynku. W strukturze trzeciego rozdziału pracy moŜna 

wyróŜnić część poświęconą prezentacji koncepcji badań empirycznych (przedmiot badania, 

metoda badawcza), pomiarowi międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy 

budowlanej i charakterystyce determinant tejŜe konkurencyjności w podziale na zmienne 

poziomu mikro-, mezo i makroekonomicznego. W ramach tej części pracy prezentuje się 

polsko-niemieckie warunki współpracy w branŜy budowlanej i próbuje się wskazać, jakie 

będą implikacje przystąpienia Polski do Unii Europejskiej.  

W ostatnim rozdziale pracy przedstawia się wnioski normatywne, które opierają się na 

sugestiach i opiniach menedŜerów firm budowlanych oraz reprezentantów samorządu 

gospodarczego, a takŜe na szerokich studiach literaturowych autorki. Prezentuje się wyniki 

badań przeprowadzonych wśród wybranych instytucji samorządu gospodarczego odnośnie do 

międzynarodowej konkurencyjności branŜy. Wywiadów udzielili przedstawiciele czterech 

organizacji samorządu gospodarczego, które są związane z branŜą budowlaną. Punktem 

wyjścia dyrektyw praktycznych są problemy, z jakimi spotkały się badane przedsiębiorstwa 

na poszczególnych rynkach. Trudności te sygnalizowali respondenci w trakcie prowadzonych 

badań ankietowych. Najpierw pojawiają się rekomendacje pod adresem badanych firm oraz 

pozostałych z branŜy budowlanej, potem dyskutuje się o działaniach samorządu 

gospodarczego, które mogą słuŜyć poprawie międzynarodowej konkurencyjności branŜy. 

Następnie przedstawia się instrumenty polityki gospodarczej, które mogłyby wpłynąć 

pozytywnie na wspomnianą konkurencyjność. 

W ostatnim rozdziale pracy przedstawia się wnioski normatywne, które wypływają 

zarówno z badań empirycznych, jak i ze studiów literaturowych. Prezentuje się wyniki badań 

przeprowadzonych wśród wybranych instytucji samorządu gospodarczego odnośnie do 

międzynarodowej konkurencyjności branŜy. Wywiadów udzielili przedstawiciele czterech 

organizacji samorządu gospodarczego, które są związane z branŜą budowlaną. Punktem 

wyjścia dyrektyw praktycznych są problemy, z jakimi spotkały się badane przedsiębiorstwa 

na poszczególnych rynkach. Trudności te sygnalizowali respondenci w trakcie prowadzonych 

badań ankietowych. Najpierw pojawiają się rekomendacje pod adresem badanych firm oraz 

pozostałych z branŜy budowlanej, potem dyskutuje się o działaniach samorządu 

gospodarczego, które mogą słuŜyć poprawie międzynarodowej konkurencyjności branŜy. 

Następnie przedstawia się instrumenty polityki gospodarczej, które mogłyby wpłynąć 

pozytywnie na wspomnianą konkurencyjność. Wnioski normatywne opierają się na 

sugestiach i opiniach menedŜerów firm budowlanych oraz reprezentantów samorządu 

gospodarczego, a takŜe na szerokich studiach literaturowych przeprowadzonych przez 

autorkę.



1. BranŜa jako mezosystem gospodarczy 

Wprowadzenie 
Zadaniem pierwszego rozdziału pracy jest przybliŜenie tła, kontekstu podejmowanych 

rozwaŜań poprzez wskazanie ich miejsca w naukach ekonomicznych oraz poczynienie ustaleń 

odnośnie do przedmiotu i metody prowadzonych badań, gdyŜ to warunkuje sposób 

wyjaśniania rozpatrywanych problemów.  

Najpierw zostanie więc krótko scharakteryzowana jedna z subdyscyplin nauk 

ekonomicznych – mezoekonomia. Następnie zostanie podjęty problem definicji branŜy, 

stanowiącej przypadek mezosystemu gospodarczego. W tej części pracy będzie takŜe 

dyskutowana kwestia, czy branŜa jest bytem realnym czy tworem intencjonalnym. Realne 

istnienie branŜy podkreśla znaczenie tego mezosystemu gospodarczego dla budowania 

konkurencyjności gospodarki jako całości. Na zakończenie pojawią się deklaracje 

metodologiczne. 

1.1. Mezoekonomia – nowy obszar analiz naukowych 

1.1.1. Poziomy analizy w ekonomii 

Tradycyjnie w ekonomii wyróŜnia się dwa podstawowe poziomy analizy: makro i 

mikro. Podział ten, mający uzasadnienie historyczne, dominuje takŜe współcześnie, ale trzeba 

podkreślić, Ŝe najnowsze trendy myśli ekonomicznej nie mieszczą się w ramach tej 

klasyfikacji.  

W literaturze moŜna spotkać opinie, Ŝe ekonomia przedsmithowska (wiek XVII i 
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XVIII) była w zasadzie nurtem mikroekonomicznym.1 Jednak bardziej słuszne wydaje się 

stwierdzenie M. Blauga, Ŝe dopiero począwszy od okresu ekonomii neoklasycznej daje się 

zauwaŜyć autonomiczność poziomu mikroekonomicznego.2 Wyraźne podjęcie kwestii 

mikroekonomicznych moŜna dostrzec w dziele jednego z czołowych przedstawicieli 

ekonomii neoklasycznej - A. Marshalla, który w „Zasadach ekonomiki” podkreślał, Ŝe jego 

zainteresowania dotyczą nie ekonomii politycznej, ale ekonomiki. Ta druga w centrum 

zainteresowań postawiła zjawiska zachodzące na rynkach poszczególnych dóbr.3 

Przedmiotem dociekań naukowych stała się ekonomika przedsiębiorcy-producenta, 

ekonomika kupca oraz ekonomika konsumenta.4  

Współczesny ekonomista P.A. Samuelson określa mianem mikroekonomii „analizy 

mające do czynienia z zachowaniami indywidualnych elementów gospodarczych...”.5 

Mikroekonomia badając zachowania gospodarstw domowych i przedsiębiorstw, próbuje 

określić czynniki determinujące dokonywane przez uczestników rynku wybory i często 

nazywana jest teorią cen, gdyŜ na decyzje wspomnianych podmiotów istotny wpływ 

wywierają ceny.6 Zakłada się, Ŝe zarówno gospodarstwa domowe jak i przedsiębiorstwa 

postępują jak homo oeconomicus, a więc posiadając określone preferencje i moŜność 

swobodnego podejmowania decyzji działają racjonalnie, dąŜąc do maksymalizacji zysków 

bądź uŜyteczności. W przypadku przedsiębiorstw pomija się fakt, Ŝe ich nieodłącznym 

elementem jest struktura organizacyjna i w zaleŜności od układu hierarchicznych więzi 

organizacyjnych róŜnie mogą przebiegać procesy decyzyjne.7 Podkreślane w mikroekonomii 

dąŜenie uczestników rynku do podejmowania optymalnych decyzji, a więc działanie w pełni 

racjonalne okazuje się tylko pewnym załoŜeniem upraszczającym analizy na tym szczeblu. 

Postępująca złoŜoność warunków gospodarowania sprawia, Ŝe w rzeczywistości gospodarczej 

trudno mówić o pełnej racjonalności w przypadku decyzji alokacyjnych. H.A. Simon 

wprowadził więc koncepcję racjonalności proceduralnej, która uwzględnia fakt, Ŝe podmioty 

gospodarujące nie posiadają pełnej informacji i dlatego ich decyzje oraz zachowania mogą 

prowadzić co najwyŜej do rozwiązań satysfakcjonujących.8 

                                                 
1 Por. Cz. Bywalec, Mezoekonomia i megaekonomia-nowe wymiary ekonomii, w: Rola mezoekonomii w rynkowym systemie 
zarządzania, red. K. Górka, AE Kraków 1996, s.19. 
2 Por. M. Blaug, Teoria ekonomii. Ujęcie retrospektywne, PWN, Warszawa 1994, s. 30. 
3 Por. A. Marshall, Principles of Economics, Macmillan&Co Ltd, London 1961, s. 36, 287. 
4 Por. Cz. Bywalec, Mezoekonomia i megaekonomia..., op.cit. 
5 Por. P.A. Samuelson, W. Nordhaus, Micoreconomics, Mc Graw-Hill, New York 1989, s. 631. 
6 Por. Z. Wiszniewski, Mikroekonomia współczesna, Centrum Edukacji i Rozwoju Biznesu, Warszawa 1994, s.7-10. 
7 Brak zainteresowania wnętrzem przedsiębiorstw uwidacznia się w neoklasycznej teorii firmy, która traktuje 
przedsiębiorstwo jak czarną skrzynkę (black box), nieistotne są procesy zachodzące wewnątrz przedsiębiorstwa, a tylko 
przepływy pomiędzy przedsiębiorstwem i otoczeniem. Rozwinięcie neoklasycznej teorii firmy moŜna znaleźć w: 
M. Gorynia, Zachowania przedsiębiorstw w okresie transformacji. Mikroekonomia przejścia, AE Poznań 1998, s. 13-22. 
8 Por. H.A. Simon, Theories of Decision Making in Economics and Behavioral Science, „American Economic Review” 1959, 
nr 3. Racjonalność proceduralna została przeciwstawiona racjonalności rzeczowej (substancjalnej) – wybór prowadzi do 
rozwiązania optymalnego. 
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Ogólnie rzecz ujmując, moŜna stwierdzić, Ŝe przedmiotem badań mikroekonomistów 

są: 

• czynniki determinujące ceny poszczególnych dóbr i usług, 

• czynniki wpływające na wielkość produkcji poszczególnych przedsiębiorstw i branŜ, 

• determinanty płac, stóp procentowych i zysków otrzymywanych przez odpowiednio 

pracowników, poŜyczkodawców, przedsiębiorców, 

• oddziaływania środków polityki gospodarczej na ceny i poziom produkcji na 

poszczególnych rynkach.9 

Mikroekonomia dostarcza podstaw do zrozumienia zagadnień natury 

makroekonomicznej i mówi się, Ŝe „makroekonomia jest tylko na tyle dobra, na ile dobra jest 

mikroekonomia, która leŜy u jej podstaw”.10 Pierwszych problemów makroekonomicznych 

moŜna doszukiwać się juŜ u fizjokratów, m.in. u F. Quesnay’a, którego „Tablica 

ekonomiczna” była swego rodzaju modelem gospodarki, składającej się z trzech sektorów 

powiązanych szeregiem zaleŜności. Kwestie, które dziś określono by mianem 

makroekonomicznych podejmowali takŜe merkantykliści. Wskazywali oni na potrzebę 

ingerencji państwa w Ŝycie gospodarcze w celu zapewnienia nadwyŜki bilansu płatniczego, 

która w końcu umoŜliwiłaby całkowitą rezygnację z importu i wykreowanie gospodarki 

autarkicznej. 

Jednak w literaturze podkreśla się, Ŝe o makroekonomii jako wykrystalizowanej 

subdyscyplinie ekonomii moŜna mówić dopiero od lat trzydziestych XX wieku.11 Wyraźne 

wyodrębnienie poziomu makro w analizach ekonomicznych, dokonało się w znacznej mierze 

za przyczyną J.M. Keynes’a, który zanegował regeneracyjne właściwości mechanizmu 

rynkowego i zaszczepił wśród ekonomistów idee interwencjonizmu państwowego. Miano 

twórcy makroekonomii przypisuje się jednak nie Keynesowi, a R. Frischowi.12 Bodźcem 

rozwojowym makroekonomii w wydaniu keynesowskim stał się wielki kryzys gospodarczy 

1929-1933, który dotknął wszystkie działy gospodarki światowej i doprowadził do 

niespotykanego wcześniej obniŜenia się wskaźników wzrostu gospodarczego.13 

Z etymologicznego punktu widzenia makroekonomia to inaczej ekonomia duŜej skali. 

Przedmiotem badań na gruncie makroekonomii jest zachowanie gospodarki jako całości, 

które stanowi wypadkową decyzji i zachowań poszczególnych uczestników Ŝycia 

                                                 
9 Por. D.R. Kamerschen, R. B. McKenzie, C. Nardinelli, Ekonomia, Fundacja Gospodarcza NSZZ Solidarność, Gdańsk 1991, 
s. 2, 16. 
10 Por. R.E. Hall, J.B. Taylor, Macroeconomics:Theory, Performance and Policy, W.W. Norton, New York 1991, s. 4 . 
11 Por. Cz. Bywalec, Mezoekonomia, „śycie Gospodarcze” 1993, nr 23. 
12 Por. Propagation Problems and Impulse Problems in Dynamic Economics’, w: „Economic Essays in Honour of Gustaw 
Cassel”, George Allen and Unwin, London 1933, s. 171-205.  
13 Por. J. Szpak, Historia gospodarcza powszechna, PWE, Warszawa 1999, s. 180-181. 



1. Bran�a jako mezosystem gospodarczy  12 

 

gospodarczego: gospodarstw domowych, przedsiębiorstw i ośrodków władzy. Prymat 

zagadnień makroekonomicznych nad mikroekonomicznymi, który obserwowano przede 

wszystkim na początku XX wieku, nie przekreślił wi ęc dorobku mikroekonomii. Nie da się 

wyjaśnić odchyleń gospodarki jako całości od stanu równowagi, bez zbadania zachowań 

przedsiębiorstw i gospodarstw domowych.14 Powiązania między tymi dwoma szczeblami 

analizy wyraŜają się takŜe w tym, Ŝe makroekonomia operuje zestawem danych, który 

powstaje w znacznej mierze w drodze agregacji informacji z poziomu mikroekonomicznego 

(poziom produkcji, zatrudnienia, majątku trwałego, inwestycji, itp.). Jednak dla zrozumienia 

funkcjonowania gospodarki jako całości nie wystarczy tylko proste zsumowanie wielkości 

dotyczących pojedynczych przedsiębiorstw czy gospodarstw domowych. Trzeba jeszcze 

uwzględnić zjawiska i działania podmiotów typowych dla szczebla makroekonomicznego.  

Makroekonomiści posługują się pojęciami produktu krajowego brutto, produktu 

narodowego brutto, zagregowanej podaŜy, zagregowanego popytu, stopy inflacji, itp.15  

W obszarze zainteresowań makroekonomii znajdują się następujące zagadnienia: 

• czynniki określające poziom i wzrost ogólnej produkcji w gospodarce w okresie krótkim i 

długim, 

• cykliczny rozwój gospodarki, a zwłaszcza cykl koniunkturalny i antycykliczna działalność 

państwa, 

• bezrobocie i zatrudnienie, a zwłaszcza przyczyny bezrobocia i sposób jego zmniejszania, 

• ogólny poziom cen i tendencje inflacyjne, ich przyczyny i polityka antyinflacyjna 

państwa, 

• powiązania gospodarki z zagranicą, bilans płatniczy kraju oraz kursy walutowe, 

• rola polityki gospodarczej państwa w procesach gospodarczych, a zwłaszcza znaczenie 

polityki fiskalnej i pienięŜnej.16 

Problemy makroekonomiczne dotyczą teŜ wzajemnych oddziaływań pomiędzy 

gospodarkami kilku krajów powiązanych strumieniami handlu zagranicznego. Obserwowane 

współcześnie wyraźne tendencje do zespalania się gospodarek kilku państw w drodze 

zawierania międzynarodowych porozumień, związków o charakterze politycznym czy unii 

gospodarczych, które uwidaczniają się m. in. poprzez międzynarodowy transfer kapitału, 

postępu technicznego czy usług, są niekiedy w literaturze przedmiotu takŜe obejmowane 

                                                 
14 Próbując wyjaśnić stan równowagi w gospodarce jako całości moŜna posłuŜyć się modelem równowagi ogólnej, który 
został zaproponowany przez L.Walrasa. W modelu tym uwzględnia się właśnie dwa rodzaje jednostek gospodarczych: 
gospodarstwa domowe i przedsiębiorstwa, a więc mikropodmioty. Por. W. Kamiński, Współczesna teoria dobrobytu, PWE 
Warszawa 1980, s. 21-22 
15 Por. J. Sachs, F. Larrain, Macroeconomics In the Global Economy, Prentice Hall, Inc., New Jersey 1993, rozdział 3, 11. 
16 Por. E. Kwiatkowski, Główne kategorie i pojęcia makroekonomii. Produkt i dochód narodowy, w: Podstawy ekonomii, red. 
R. Milewski, PWN, Warszawa 1999, s. 331-332. 
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zakresem makroekonomii.17 Zdaniem autorki problemy wyŜej wymienione mogłyby się stać 

przedmiotem analiz megaekonomicznych, gdyŜ obiektem badania jest nie jedna gospodarka, 

lecz grupa kilku gospodarek narodowych.  

W kontekście poczynionych rozwaŜań warto zastanowić się, czy dla wyjaśnienia 

przemian w sferze gospodarowania wystarczą teorie, koncepcje oraz paradygmaty mikro bądź 

makroekonomii. Okazuje się, Ŝe zmiany we współczesnym świecie są tak szybkie i głębokie, 

Ŝe ekonomia, poszukując najlepszych dróg gospodarowania, napotyka coraz to nowe 

problemy, których źródła tkwią m.in. w rewolucji naukowo-technicznej i przemysłowej.18 

Stopniowo do ekonomii zaczynają przenikać nowe nurty myślenia: holizm, który oznacza 

wnioskowanie odnośnie do „części” na podstawie wiedzy o „całości”; globalizm, 

podejmujący problemy dotyczące poziomu wyŜszego niŜ jedno państwo; ekologizm, 

postulujący zwrot ku kwestiom zanieczyszczenia i ochrony środowiska naturalnego; 

humanizm, modyfikujący sposób pojmowania człowieka w ekonomii i neotyzm, domagający 

się uwzględniania przesłanek etycznych takŜe w procesach gospodarowania.19 Istnienie 

nowych nurtów i problemów badawczych w ekonomii prowadzi do identyfikacji nowych 

poziomów analizy ekonomicznej. Zaliczają się do nich poziom globalny (mega), który jest 

związany z makroekonomią oraz poziomy mikro-mikro i mezo, które wywodzą się z nurtu 

mikroekonomicznego.20 

Geneza pojmowania świata jako całości sięga do czasów I wojny światowej, gdy po raz 

pierwszy dostrzeŜono globalne następstwa działań o charakterze politycznym i militarnym.21 

Natomiast wzrost zainteresowania problematyką globalną nastąpił w latach siedemdziesiątych 

XX wieku, gdy zaczęto dostrzegać zagroŜenia i dominujące trendy rozwojowe w skali całego 

świata, które były efektem szybkiego postępu naukowego, technicznego i zmian 

demograficznych. W efekcie pojawił się nowy poziom analizy w naukach ekonomicznych: 

poziom globalny.22 Przedmiot badań na szczeblu globalnym obejmuje najbardziej palące 

problemy współczesnej ludzkości: wyczerpywanie się surowców naturalnych, wzrost 

zanieczyszczenia środowiska, bariery na drodze dalszego rozwoju demograficznego i 

                                                 
17 Por.  Makro i mikroekonomia, red. S. Marciniak, PWN, Warszawa 1999. 
18 Por. P. Jachowicz, W. Morawski, Przemiany strukturalne i cywilizacyjne w gospodarce światowej w latach 1945-1991, w: 
Powszechna historia gospodarcza 1918-1991, red. W. Morawski, Wyd. FLOKS, Warszawa 1994, s. 156-157. 
19 Wspomniane nowe nurty myślenia wiąŜą się z pojawieniem się nowego sposobu pojmowania świata. Kształtuje się 
światopogląd ekologiczny, który jest próbą pokonania rozdarcia wewnętrznego współczesnego człowieka poprzez 
koncentrację na lepszym poznaniu otaczającej go rzeczywistości, uświadomienie sobie celu i sensu Ŝycia, co prowadzi do 
przedefiniowania pojęcia racjonalności. Działanie racjonalne to działanie zgodne z zasadą eko-aktywności , natomiast 
preferujące ego-aktywność to działanie nieracjonalne. Por. J. Stacewicz, Ekonomia na rozdroŜu, Zakład Narodowy im. 
Osslińskich, Wyd. PAN, Wrocław 1991, s. 99, 107. 
20 Por. M. Gorynia, W. Otta, Regulacja sfery turystyki zagranicznej. Przyczynek do teorii regulacji systemów gospodarczych, 
Instytut Turystyki, TNOiK, Poznań 1991, s. 6. 
21 Por. J. Stacewicz, op. cit., s. 110. 
22 Por. S. Sztaba, W oczekiwaniu na teorię. Kierunki i problemy rozwoju problematyki globalnej, w: Przemiany we 
współczesnej ekonomii burŜuazyjnej, red. J. Górski, PWE, Warszawa 1987, s. 166. 
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przemysłowego świata, ład międzynarodowy. Główne koncepcje problematyki globalnej 

dotyczą: 

• równowagi światowej, 

• wzrostu organicznego 

• nowego ładu międzynarodowego.23 

Za koniecznością prowadzenia analiz ekonomicznych na szczeblu globalnym 

przemawiają równieŜ obserwowane obecnie tendencje internacjonalizacji i globalizacji 

działalności wielu przedsiębiorstw. Liczba korporacji międzynarodowych, a więc firm 

których skala operacji wykracza poza granice pojedynczych gospodarek narodowych i dla 

których świat stanowi jeden wspólny rynek zbytu, rośnie.24 Przyczynia się to do wzrostu 

powiązań między poszczególnymi gospodarkami narodowymi i natęŜenia wzajemnych 

oddziaływań. Analizy na poziomie globalnym dotyczą zjawisk wykraczających co prawda 

poza granice jednego państwa, ale ich wpływ na funkcjonowanie pojedynczych gospodarek 

narodowych jest niezaprzeczalny.25 Cz. Bywalec uzupełnił w związku z powyŜszym 

systematykę ekonomii o nowy wymiar – megaekonomię, której zaląŜki tkwią w pracach 

Klubu Rzymskiego oraz wielu organizacji i instytucji związanych z Klubem Rzymskim, a 

takŜe agendami ONZ.26  

Badania na poziomie globalnym mają charakter interdyscyplinarny, gdyŜ wymagają 

korzystania równocześnie z dorobku socjologii, demografii i ekonomii. Procesów globalnych 

nie da się wyjaśnić przy wykorzystaniu aparatu pojęciowego czy narzędziowego tylko jednej 

z wymienionych dyscyplin naukowych. Analizowane zjawiska i tendencje rozwojowe 

przedstawia się w sposób całościowy, uwzględniając wzajemne związki między nimi.27 

Pomocna okazuje się ogólna teoria systemów L.von Bertalanffy’ego. Wielu twórców, 

analityków i krytyków modeli globalnych, m.in. D.L. Meadows, M. Mesarović, E. Pestel 

podkreśla, Ŝe właściwym podejściem badawczym w modelowaniu globalnym jest właśnie 

podejście systemowe.28 Narzędziem metodologicznym są modele świata, za pomocą których 

prognozuje się określone scenariusze rozwoju w zaleŜności od kształtowania się załoŜeń 

wyjściowych, dotyczących poszczególnych poziomów modelu (kraje, regiony)29 Analizy na 

                                                 
23 Ibidem, s. 170. 
24 Wartość globalnej sprzedaŜy wytworzonej przez około 300 filii zagranicznych w 1994 roku wynosiła  ok. 6,4 tryliona 
USD, a w 1995 roku ok. 7 trylionów USD. Por. P. Bartkiewicz, Przedsiębiorstwa wielonarodowe i rynek globalny, 
Wydawnictwo Politechniki Poznańskiej, Poznań 1998, s. 19. 
25 Występowanie owych zjawisk i interakcji uzasadnia istnienie megaekonomii jako jednej z subdyscyplin ekonomii. Por. Cz. 
Bywalec, Mezoekonomia i megaekonomia..., op.cit., s.20-21. 
26 Ibidem, s. 23. 
27 Por. J. Stacewicz, op.cit., s. 111. 
28 Por. B. Kamiński, M. Okólski, Granice modelowania globalnego, PWN, Warszawa 1982, s. 42, 109. Podejście systemowe 
w modelowaniu globalnym zostało po raz pierwszy wykorzystane przez  J.W. Forrestera w  modelach dynamiki świata. 
29 Ibidem, s. 133-134, 139. 
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poziomie globalnym są poddawane częstym krytykom i napotykają na liczne problemy. 

Trudności w modelowaniu globalnym są powodowane przez brak adekwatnych informacji i 

właściwego aparatu narzędziowego. DuŜo problemów nastręcza takŜe charakter obiektów 

badawczych. Są one niezwykle złoŜone, a zmiany w obrębie ich części składowych dokonują 

się w sposób przypadkowy. Przyszłość badań na poziomie globalnym zaleŜy w związku z tym 

od dostępności danych statystycznych i postępu w zakresie narzędzi niezbędnych dla 

modelowania globalnego.  

Oprócz analiz dotyczących zjawisk globalnych, które od stosunkowo niedawna zajmują 

ekonomistów, próbuje się takŜe prowadzić analizy związane z pojedynczymi uczestnikami 

Ŝycia gospodarczego, a więc schodzi się na najniŜszy poziom w hierarchii podmiotów 

gospodarujących: poziom mikro-mikro. Prekursorem analiz na tym szczeblu jest 

H. Leibenstein.30 W konwencjonalnej mikroteorii za podstawowe podmioty podejmowania 

decyzji i głównych uczestników gry rynkowej uwaŜa się gospodarstwa domowe i 

przedsiębiorstwa. Jednak w rzeczywistości decyzje są podejmowane przez pojedyncze 

jednostki, a więc załoŜenia mikroteorii są adekwatne tylko wówczas, gdy gospodarstwo 

domowe bądź przedsiębiorstwo jest tworzone przez jedną osobę. W związku z tym, Ŝe 

podmiotami decyzyjnymi są pojedynczy ludzie, wskazane jest posługiwanie się pojęciem 

mikroekonomii „atomistycznej”, którą H. Leibenstein przeciwstawia tradycyjnej 

mikroekonomii – mikroekonomii „molekularnej”.31 Mikroekonomia „atomistyczna” pozwala 

lepiej niŜ mikroekonomia tradycyjna zrozumieć zachowanie przedsiębiorstw i gospodarstw 

domowych, które jest rezultatem decyzji i zachowań elementów składowych. Te poddawane 

są presji róŜnorodnych czynników, które dotyczą struktury organizacji bądź interakcji między 

jej elementami. W analizach  na poziomie mikro-mikro uwzględnia się, Ŝe zbadanie 

problemów dotyczących jakiejkolwiek organizacji, wymaga wyjścia od problemów 

odnoszących się do jej części składowych. W przypadku przedsiębiorstw odchodzi się więc 

od koncepcji „czarnej skrzynki”(black box) i uwzględnia konflikty, jakie mogą się zdarzyć 

wewnątrz firmy pomiędzy pracodawcą (pryncypałem) a pracobiorcą (agentem). 

Konwencjonalna mikroteoria to teoria zachowań pryncypałów. Cele przedsiębiorstwa wydają 

się więc być celami pryncypałów. Jednak, gdy uwzględnimy, Ŝe w transakcjach biorą udział 

agenci, wówczas nie moŜemy zakładać, Ŝe ich cele będą analogiczne z celami pryncypałów.32 

RozbieŜności pomiędzy motywacją, celami i zachowaniami członków gospodarstw 

domowych i przedsiębiorstw skłaniają więc ku podjęciu badań na poziomie pojedynczych 

                                                 
30 Por. H. Leibenstein, Poza schematem homo oeconomicus, PWN, Warszawa 1988, s. 18. 
31 Por. H. Leibenstein, Ekonomia atomistyczna versus ekonomia molekularna, w: Ponad ekonomią, PIW, Warszawa 1985, s. 
287-289. 
32 Por. H. Leibenstein, Poza schematem..., op.cit., s. 22. 
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jednostek w celu ustalenia motywacji, celów i zachowań całych organizacji. H. Leibenstein 

postulując rozwój analiz na poziomie mikro-mikro zwrócił takŜe uwagę na to, Ŝe straty 

gospodarcze z powodu nieefektywności alokacyjnej, a więc nieefektywności wynikającej z 

braku zasobów bądź ich nieprawidłowego rozdzielenia pomiędzy uczestników rynku są 

niewielkie, podczas gdy do znacznie większych ubytków dobrobytu przyczynia się tzw. 

nieefektywność X, która oznacza brak wydajnego wykorzystania posiadanych zasobów.33 

Pojedynczy ludzie i całe przedsiębiorstwa nie pracują tak wydajnie, jakby mogli w 

rzeczywistości i źródeł takiego stanu rzeczy naleŜy szukać poza płaszczyzną produkcyjną. 

Istotne znaczenie ma m.in. charakter zarządzania, a szczególnie motywacja pracowników.34  

Przedmiot zainteresowań kierunku mikro-mikro okazuje się być zbieŜny z kwestiami 

podejmowanymi przez teoretyków organizacji i zarządzania, którzy zajmując się naturą 

organizacji zwracają uwagę na relacje pomiędzy jej członkami, odmienne, a nawet niekiedy 

sprzeczne interesy jej uczestników i inne róŜnorodne determinanty ostatecznego kształtu 

decyzji całego przedsiębiorstwa. Do nurtu mikro-mikro moŜna więc zaliczyć m.in. 

menedŜerskie teorie firmy, behawioralną teorię firmy, teorię agencji, teorię praw własności 

czy teorię kosztów transakcyjnych. 

Podczas prowadzenia badań na poziomie mikro-mikro wskazane jest zastosowanie 

podejścia interdyscyplinarnego, a więc koniecznym jest czerpanie równocześnie z warsztatu 

narzędziowego ekonomii, socjologii i psychologii. 

Począwszy od lat pięćdziesiątych XX wieku moŜna zauwaŜyć wzrost zainteresowania 

ekonomistów kolejnym nowym poziomem analizy w naukach ekonomicznych, a mianowicie 

poziomem mezo.35 Zgodnie z dotychczas stosowaną nomenklaturą, moŜna w związku z tym 

mówić o mezoekonomii. Przyczyn powstania mezoekonomii moŜna doszukać się w 

zmianach, jakie dokonały się w strukturach organizacyjnych gospodarek 

wysokorozwiniętych, jak i gospodarek postsocjalistycznych. Państwo jako jeden z podmiotów 

gospodarowania musiało, w obliczu postępujących w gospodarkach wysokorozwiniętych 

procesów liberalizacji gospodarczej oraz procesów decentralizacji w gospodarkach 

postsocjalistycznych, a takŜe nasilającej się autonomizacji regionów oraz lokalnych 

społeczności, ustąpić miejsca strukturom branŜowym czy teŜ regionalnym. Przedstawiciele 

strony podaŜowej i popytowej gospodarki tworzą obecnie róŜnego rodzaju stowarzyszenia i 

                                                 
33 Por. H. Leibenstein, Allocative Efficiency versus „ X-Efficiency”, „American Economic Review” 1966, vol. 56, nr 3. 
34 Por. T.Y. Shen, Worker Motivation and X-Efficiency, „Kyklos” 1985, vol. 38, nr 3. 
35 Por. M. Gorynia, Poziomy analizy w naukach ekonomicznych, „Ekonomista” 1993, nr 4. 



1. Bran�a jako mezosystem gospodarczy  17 

 

związki, aby skuteczniej artykułować swoje interesy.36  

Okazuje się, Ŝe na gruncie makroekonomii nie da się wyjaśnić obserwowanego 

współcześnie szybkiego rozwoju „średniego szczebla gospodarowania”. Podobnie 

metodologia mikroekonomii okazuje się niewłaściwa ze względu na ontologiczne cechy 

podmiotów szczebla mezo. Konieczne jest więc poszerzenie systematyki ekonomii o 

mezoekonomię. 

1.1.2. Przedmiot zainteresowań mezoekonomii 

Konieczność rozwijania badań mezoekonomicznych i uznania mezoekonomii za jedną z 

subdyscyplin nauk ekonomicznych postulowali jako pierwsi ekonomiści francuscy, a wśród 

nich F. Perroux oraz niemieccy, m.in. H.R. Peters.37 Pierwsze analizy mezoekonomiczne 

dotyczyły branŜ czy sektorów przedsiębiorstw. Obecnie zakres badań mezoekonomicznych, w 

związku z zasygnalizowanymi zmianami warunków gospodarowania, obejmuje wszelkie 

podmioty stanowiące ogniwo pośrednie pomiędzy szczeblami mikro i makro.38  

Mezoekonomia  bywa niekiedy nazywana „ekonomią środka” czy „ekonomią średniego 

szczebla”, gdyŜ przedmiotem badań są podmioty bądź struktury gospodarcze, umiejscawiane 

ponad poziomem pojedynczych instytucji i przedsiębiorstw, ale poniŜej poziomu całej 

gospodarki. Zalicza się do nich: branŜe, sektory gospodarki, kartele, zrzeszenia, związki 

pracodawców i pracobiorców, organizacje róŜnych grup interesów (np. partie, 

stowarzyszenia), organizacje wspierające rozwój poszczególnych regionów, samorządy 

gospodarcze.39 

Podstawowe problemy badawcze dotyczą ekonomiki sektorów, działów i branŜ 

gospodarek narodowych oraz regionów i grup społecznych. Bada się wzajemne powiązania 

pomiędzy podmiotami i strukturami szczebla pośredniego oraz ich związki z otoczeniem 

mikro- i makroekonomicznym. Przedmiotem dociekań naukowych są takŜe sposoby 

wydzielania w całej gospodarce mezopodmiotów. Dyskutuje się w związku z tym o 

sposobach ich delimitacji.40 

Mezoekonomia duŜo uwagi poświęca procesom współpracy i kooperacji, jakie mają 

miejsce w granicach mezopodmiotów, odchodząc od postrzegania relacji między jednostkami 

                                                 
36 Przedsiębiorstwa zrzeszają się w np. izbach gospodarczych, pracobiorcy tworzą związki zawodowe, konsumenci 
organizacje konsumenckie. W gospodarkach postsocjalistycznych odrodziła się takŜe instytucja samorządu terytorialnego. 
Por. S. Wykrętowicz, Samorząd jako wyraz demokracji obywatelskiej, w: Samorząd w Polsce. Istota, formy, zadania, red. Z. 
Mikołajewska, K. Sobkowicz, WSB Poznań 1998, s. 34-39. 
37 Por. H.R. Peters, Funktionen der Mesooekonomik, „Jahrbuch fuer Sozialwissenschaft” 1977, Band 28, Heft 3. 
38 Por. Cz. Bywalec, Mezoekonomia, op.cit. 
39 Por. Cz. Bywalec, Mezoekonomia i megaekonomia..., op.cit. 
40 Por. M. Gorynia, Delimitacja systemów gospodarczych w naukach ekonomicznych, „Ruch Prawniczy, Ekonomiczny i 
Socjologiczny” 1993, nr 2. 
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gospodarczymi tylko w kategoriach konkurencji.41  

Szczególne miejsce wśród analiz mezoekonomicznych zajmują analizy odnoszące się 

do branŜ. Na gruncie mezoekonomii moŜna wyróŜnić kilka podstawowych nurtów 

związanych z problematyką branŜową. NaleŜą do nich: 

• teoria organizacji branŜy (industrial organization), która podejmuje kwestie dotyczące 

cech strukturalnych rynków branŜowych i dynamiki przemian strukturalnych na tychŜe 

rynkach; analizuje się procesy konkurencji monopolistycznej posługując się modelami m. 

in. duopolu i oligopolu; 

• nurt strategicznego zachowania się (strategic behaviour), który bada m.in. odpowiedzi 

branŜy na nowe wejścia (nowe zagroŜenia konkurencyjne); 

• nurt zarządzania strategicznego, który jeszcze nie jest co prawda wyraźnie wyodrębniony, 

ale zdaniem autorki zasługuje na uwagę i mógłby poszerzyć prezentowaną klasyfikację. 

Wyrasta on na bazie koncepcji konkurencji niedoskonałej.42 W centrum zainteresowania 

znalazłyby się zagadnienia podejmowane przez M. Portera. Zaproponowany przez niego 

model 5 sił konkurencyjnych pozwala ustalić natęŜenie konkurencji w branŜy i następnie 

zaprojektować adekwatną strategię konkurencji.43 Za wspomnianym poszerzeniem 

klasyfikacji przemawia takŜe istnienie w zarządzaniu strategicznym jeszcze innych niŜ 

porterowskie koncepcji wywodzących się z ekonomii branŜy. Zalicza się do nich m.in. 

koncepcje A. Chandlera, M. Gorta czy C. Montgomery’ego;44 

• nurt branŜ globalnych (global industries), który podobnie jak poprzedni dopiero się 

krystalizuje. Jednak naleŜy oczekiwać, Ŝe wreszcie dojdzie do jego wyraźnego 

wyodrębnienia, gdyŜ obecność branŜ globalnych w gospodarce świata jest coraz bardziej 

zauwaŜalna w związku z postępującymi procesami internacjonalizacji i globalizacji, które 

prowadzą do zacierania administracyjnych granic państw; 

• nurt normatywny formułujący dyrektywy pod adresem branŜowej polityki gospodarczej 

(industrial policy).45 

 

W tradycji amerykańskiej mówi się o industrial organization, theory of industry 

organization, a w tradycji brytyjskiej o industrial economics, co naleŜy rozumieć jako „teorię 

organizacji branŜy” lub „ekonomię branŜy”. Słowo industrial nie oznacza jednak, Ŝe badania 

                                                 
41 Por. M. Gorynia, Wybrane aspekty teoretyczne mezoekonomii, w: Rola mezoekonomii..., op.cit., s. 27. 
42 Por. M. Gorynia, Modele samoregulacj branŜy, „Ekonomista” 1995, nr 5-6, s. 831. 
43 Por. M. Porter, Strategia konkurencji. Metody analizy sektorów i konkurentów, PWE, Warszawa 1999, s. 21-22. 
44 Por. A. Chandler, Strategy and Structure, The MIT Press, Cambridge 1962. M. Gort, Diversification and Integration in 
American Industry, Princeton University Press, Princeton 1962. C. Montgomery, Diversification, Market Structure and Firm 
Performance, Purdue University 1979. 
45 Por. W. J. Otta, M. Gorynia, Regulacja sfery..., op.cit., s. 8. 
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nad podejmowaną kwestią ogranicza się do problematyki przemysłu. Industrial naleŜy 

rozumieć jako branŜowy i dlatego utoŜsamianie nurtu industrial organization tylko i 

wyłącznie z ekonomiką przemysłu oraz industrial policy z polityką przemysłową sensu stricto 

jest nieuzasadnionym zawęŜaniem przedmiotu ich zainteresowań. 

1.1.3. Kierunki badań mezoekonomii a poprawa konkurencyjności gospodarki 

Jednym z głównych problemów badawczych nauk ekonomicznych jest współcześnie 

problem konkurencyjności. Zarówno teoretycy jak i praktycy gospodarczy szukają coraz to 

nowych dróg poprawy konkurencyjności przede wszystkim na szczeblu mikro, a więc 

przedsiębiorstw, instytucji oraz makro czyli na poziomie poszczególnych gospodarek 

narodowych. Mniej uwagi poświęca się obiektom i cechom poziomu mezo. 

Wyodrębnianie nowych poziomów analizy w ekonomii, a wśród nich znajduje się 

poziom mezo, skłania do zastanowienia się, czy w identyfikacji czynników sprawczych 

konkurencyjności gospodarki uzasadnione jest ograniczanie się tylko do zjawisk i 

charakterystyk typowych dla mikro- czy makropodmiotów. Wydaje się, Ŝe celowym jest 

rozwaŜenie, jaka jest rola nowych subdyscyplin ekonomii, a wśród nich mezoekonomii w 

studiach nad konkurencyjnością gospodarki.46 

Przydatność mezoekonomii w badaniach nad konkurencyjnością gospodarki wynika 

przede wszystkim z zakresu i charakteru problemów badawczych tej subdyscypliny ekonomii. 

Mezoekonomia ogniskuje uwagę badaczy na dotąd niedostrzeganych bądź co najmniej 

niedocenianych determinantach konkurencyjności gospodarki. Mezoanalizy dotyczą – 

ujmując rzecz w sposób uproszczony - zagadnień związanych z: 

• branŜami,  

• regionami,  

• grupami interesów, 47 które moŜna identyfikować z określonymi mezosystemami. Wobec 

tego przydatność mezoekonomii w studiach nad konkurencyjnością moŜna rozpatrywać 

na trzech płaszczyznach: 

• społeczno-polityczne aspekty działania grup interesów, 

• konsekwencje istnienia w gospodarce narodowej branŜ,  

• występowanie regionalnego podziału obszaru geograficznego danego państwa i problem 

konkurencyjności w wymiarze regionalnym.  

                                                 
46 Cecha konkurencyjności moŜe przysługiwać podmiotom poziomu mikro-mikro, mikro, mezo oraz makro. NaleŜy 
podkreślić, Ŝe konkurencyjność podmiotów niŜszych szczebli słuŜy budowie i podtrzymywaniu konkurencyjności 
podmiotów wyŜszych szczebli, choć i one mogą do pewnego stopnia takŜe samodzielnie kształtować swoją konkurencyjność 
i co jest zgodne z systemową naturą gospodarki wpływać na konkurencyjność niŜszego szczebla.  
47 Pojęcie grupy interesów jest stosowane wymiennie z pojęciem grupy nacisku. 
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Coraz bardziej zauwaŜalna w Ŝyciu gospodarczym obecność podmiotów i struktur 

szczebla pośredniego pozwala wysunąć hipotezę o ich niebagatelnym znaczeniu dla 

konkurencyjności gospodarki. W związku z tym, warto podjąć próbę stwierdzenia, na ile 

badania nad ogniwami pośrednimi między szczeblem mikro i makro przyczyniają się 

odkrycia nowych sposobów i czynników oddziaływania na konkurencyjność gospodarki. 

Grupy interesów48 

Rozwój przemysłowy i cywilizacyjny doprowadził do sytuacji, w której ludzie 

podzielający określony system przekonań czy wartości bądź dąŜący do jednakowych celów  

podejmują próby zorganizowania się przede wszystkim po to, aby skuteczniej artykułować 

swoje interesy. Dochodzi do formowania tzw. grup interesów. NaleŜą do nich m.in. związki 

zawodowe, grupy biznesmenów, partie polityczne, stowarzyszenia branŜowe, zrzeszenia 

środowisk religijnych czy etnicznych, itp. W literaturze przedmiotu moŜna znaleźć teorie 

wyjaśniające, dlaczego ma miejsce tworzenie grup interesów. P.A. Sabatier zaproponował 

nawet pewną klasyfikację tych teorii, przyjmując za kryterium wydzielania klas sposób 

organizowania grup interesów: 

• teoria porządku i zaburzeń Trumana: kreowanie grup interesów to konsekwencja 

naturalnych interakcji i zaburzeń społecznych; 

• teoria produktu ubocznego Olsona: grupy formują się tylko w sytuacji istnienia niewielu 

beneficjentów wymiany politycznej oraz niskich kosztów organizacyjnych; 

• teoria wymiany Salisbury’ego: grupy są organizowane przez działaczy, którzy poszukują 

posady i korzyści materialnych; 

• szersza teoria wymiany: grupy interesów organizują się pod wpływem aktywności wielu 

podmiotów, tj. przedsiębiorców, organizacji rządowych i fundacji; 

• teoria zaangaŜowania: tworzenie grup interesów to wynik świadomej, celowej 

działalności jednostek ludzkich lub organizacji, których aktywność grupowa wynika z 

„wiary w słuszną sprawę”.49  

Grupy interesów mogą wywierać tak negatywny, jak i pozytywny wpływ na 

konkurencyjność gospodarki. Ich działalność utoŜsamiana w literaturze z lobbingiem, 

kształtuje instytucjonalno-prawne otoczenie pojedynczych podmiotów gospodarczych, na 

których konkurencyjności opiera się konkurencyjność gospodarki. 50 Otoczenie to moŜe 

                                                 
48 Fragment rozprawy na temat wpływu grup interesów na konkurencyjność gospodarki bazuje na artykule autorki – 
B. Jankowska, Wpływ grup interesów na konkurencyjność w świetle koncepcji rent-seeking, „Gospodarka Narodowa” 2001, 
nr 1-2. 
49 P.A. Sabatier, Interest Group Membership and Organization: Multiple Theories, w: The Politics of Interest, red. M. 
Petracca, Westview Press, Boulder, San Francisco Oxford 1992.  
50  Por. K. Jasiecki, M. Molęda-Zdziech, U. Kurczewska, Lobbing, Oficyna Ekonomiczna, Kraków 2000, s. 16. Podmiotem 
prowadzącym lobbing moŜe być obok grup nacisku takŜe pojedyncze przedsiębiorstwo. 
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sprzyjać podnoszeniu konkurencyjności gospodarki bądź być źródłem powaŜnych barier 

utrudniających podnoszenie tej konkurencyjności. NiepoŜądana z punktu widzenia poprawy 

konkurencyjności gospodarki będzie aktywność grup nacisku w postaci rent-seeking, a więc 

pogoni za nieuzasadnioną rentą.  

Lobbing to inaczej rzecznictwo interesów. Trudno znaleźć jedną uniwersalną definicję 

tego pojęcia, choć daje się wyodrębnić kilka elementów łączących poszczególne określenia.51 

Po pierwsze, rzecznictwo interesów polega na wywieraniu wpływu na proces decyzyjny w 

instytucjach władzy państwowej. Po drugie, sprowadza się ono do przekonywania, 

dostarczania i pozyskiwania informacji w celu promocji określonych decyzji, działań lub 

rozwiązań. Po trzecie, adresatem takiej działalności są przede wszystkim decydenci i ich 

współpracownicy, piastujący funkcje publiczne. Tak zinterpretowane rzecznictwo interesów 

naleŜy odróŜnić od innych form wywierania nacisku na decydentów, które sprowadzają się do 

łamania prawa, odrzucania lub przekraczania norm moralnych (łapówki, handel wpływami, 

itp.). 

Lobbing, podobnie jak inne formy aktywności grup interesów budzi najczęściej 

ambiwalentne skojarzenia. Przeciwnicy lobbystycznej aktywności grup nacisku podkreślają, 

Ŝe: 

• niekontrolowana działalność lobbystów moŜe uwikłać przedstawicieli władz w 

bezpośrednie zaleŜności od grup interesów, które nierzadko przybierają postać patologii 

instytucjonalnych – wykorzystywanie władzy dla celów prywatnych, korupcja, obniŜenie 

sprawności państwa, co w efekcie moŜe prowadzić nawet do kryzysu państwa 

przejawiającego się w niemoŜności kierowania administracją rządową; 

• grupy interesów mogą podwaŜać ład demokratyczny, ograniczając dostęp do pewnych 

stanowisk i dóbr oraz powierzać podejmowanie decyzji strategicznych osobom, które nie 

są odpowiedzialne przed wyborcami; 

• niebezpieczną sytuacją jest uzaleŜnienie państwa od zagranicznych grup nacisku, a więc 

np. inwestorów zagranicznych, którzy swoim interesom podporządkują lokalne rynki i 

potencjalne moŜliwości rozwoju danej gospodarki; 

• nieliczna wpływowa grupa moŜe narzucić politykę sprzeczną z interesem większości, 

gdyŜ grupy nacisku są zainteresowane bardzo ograniczonym zakresem spraw, pomijając 

interes państwa jako całości.52 

Negatywne konsekwencje działań grup nacisku, a więc działań tylko we własnym 

interesie, który nie rzadko jest sprzeczny z interesem większej części społeczeństwa, dają się 

                                                 
51 Ibidem, s. 17. 
52 Ibidem, s. 23. 
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wyjaśnić przy wykorzystaniu teorii pogoni za rentą. Grupy nacisku podejmując określone 

działania mogą wpływać na kształt polityki gospodarczej, co umoŜliwia im czerpanie 

korzyści kosztem innych grup bądź nawet dobrobytu całego społeczeństwa. Instytucje 

państwa są wówczas wykorzystywane dla realizacji partykularnych celów.53 Badania 

teoretyczne i empiryczne dowodzą, Ŝe jeśliby ograniczyć straty powodowane przez pogoń za 

rentą, to doszłoby do znacznej poprawy efektywności gospodarki i dobrobytu społecznego.54  

Istnienie grup nacisku i ich wpływ na konkurencyjność gospodarki poprzez mechanizm 

rent-seeking nie jest z pewnością zjawiskiem rzadkim. Przykładów dostarcza rzeczywistość 

gospodarcza: nierentowne przedsiębiorstwa sektora publicznego zrzeszają się i domagają się 

podwyŜszenia subwencji, firmy małe i średnie Ŝądają preferencyjnych kredytów, obawiający 

się utraty zatrudnienia pracownicy nierentownej branŜy gospodarki narodowej podejmują 

strajk, związki zawodowe domagają się podwyŜek płac dla pracowników, itp. Zjawiskiem 

często występującym w Ŝyciu gospodarczym są naciski ze strony producentów krajowych na 

administrację państwa w celu wprowadzenia instrumentów ochronnych przed konkurencją 

zagraniczną. Początkowo mówi się oczywiście tylko o ochronie przejściowej i minimalnej, 

która ma pozwolić producentom krajowym na poprawę własnej sytuacji finansowej i 

stopniowe przygotowanie się do podjęcia walki konkurencyjnej z zagranicznymi 

producentami. W rzeczywistości ochrona przejściowa przeradza się w permanentną, a 

chronione przedsiębiorstwa nie poprawiają jakości swoich wyrobów i daleko im do 

dyscypliny w zakresie kosztów. Ubytek w dobrobycie społeczeństwa jest więc zauwaŜalny. 

W obszarze konkurencyjności tych firm, a co za tym idzie gospodarki nie dokonują się 

pozytywne zmiany.55  

Wymienione sytuacje i im podobne okoliczności stanowią powaŜną groźbę dla 

suwerennego procesu podejmowania decyzji w obszarze polityki gospodarczej państwa. 

Intensyfikacja działań grup interesów moŜe doprowadzić nawet do destrukcji rynku, a 

wpływając na wysokość kosztów przedsiębiorstw czy wydatków i wpływów budŜetowych 

odbije się negatywnie na konkurencyjności gospodarki. 

Ujemne następstwa lobbingu ze strony grup interesów nazywa Olson blokadą grup 

interesów.56 Blokada grup interesów oznacza, Ŝe dobrze zorganizowane grupy nacisku 

                                                 
53 Pod pojęciem instytucji autorka ma na myśli nie tylko wszelkie organizacje, ale takŜe formalne i nieformalne reguły 
postępowania. Jest to definicja instytucji charakterystyczna dla nowej ekonomii instytucjonalnej.  
54 Por. M. Raczyński, Implikacje pogoni za rentą dla teorii regulacji, „Gospodarka Narodowa” 1999,  nr 1-2. 
55 Na przykładzie krajów rozwijających widać, Ŝe ochrona branŜ będących w pierwszej ewentualnie drugiej fazie cyklu Ŝycia 
(tzw. infant industries) rzadko prowadziła do rzeczywistego wzmocnienia tych gałęzi na tyle, aby mogły podjąć w miarę 
wyrównaną walkę konkurencyjną z przedsiębiorstwami z zagranicy. D. Rosati, Polska droga do rynku, PWE, Warszawa 
1998, s. 297. Potwierdzenia tej tezy moŜna się równieŜ doszukać w opracowaniu: A. Lipowski, J. Kulig, Państwo czy rynek, 
Wokół źródeł „ cudu gospodarczego” w Korei Południowej, Poltext, Warszawa 1992. 
56 A.S. McFarland, Interest Groups and the Policymaking process: Sources of Countervailing Power in America, w: The 
Politics of  Interest, op.cit. 
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przejmują kontrolę nad polityką rządu, przy czym kaŜda z nich oddziałuje w zakresie 

własnych zainteresowań.57 Wielość grup interesów utrudnia więc wypracowanie programów, 

które słuŜyłyby celom ogólnogospodarczym, np. poprawie konkurencyjności gospodarki.  

NaleŜy jednak zauwaŜyć, Ŝe negatywny wpływ grup nacisku na konkurencyjność 

gospodarki poprzez mechanizm rent-seeking nie jest moŜliwy bez choćby wymuszonej 

akceptacji po stronie państwa. Interakcje między grupami nacisku a agendami rządowymi, 

które określa się mianem mediatyzacji, mogą być zalegalizowane, a więc uprawomocnione 

bądź nieprawomocne.58  

Formą legalizacji grup interesów jest korporatywizm (inne tłumaczenie – 

korporacjonizm, korporatyzm59), który zawęŜa zbiór uprawomocnionych, a więc w pewnym 

sensie uprzywilejowanych grup interesów oraz integruje te grupy z aparatem władzy w 

państwie. Według A. Cawsona „korporatywizm to szczególny proces społeczno-polityczny, w 

którym organizacje reprezentujące monopolistyczne interesy funkcjonalne wdają się z 

agendami państwowymi w polityczną wymianę przynoszącą efekt w postaci, z jednej strony, 

pewnych decyzji politycznych i z drugiej strony, nadania owym organizacjom dwoistej roli: 

reprezentantów interesów i realizatorów uzgodnionej polityki”. 60 Korporatywizm moŜe 

rozwijać się na róŜnych poziomach, ale ostatnio podkreśla się, Ŝe coraz bardziej na znaczeniu 

zyskuje szczebel pośredni między mikro a makro. Mezokorporatywizm ogniskuje swoje 

zainteresowania na procesach reprezentacji i ochrony interesów, podejmowania decyzji 

politycznych i ekonomicznych dotyczących organizacji i zrzeszeń przedsiębiorstw 

branŜowych, sektorowych czy grup zawodowych.61 Współcześnie „silny” korporatywizm 

istnieje w Austrii, Szwecji oraz Norwegii, gdzie w negocjacjach dotyczących płac, cen, 

zasiłków oraz ubezpieczeń biorą udział najwyŜsze władze z grup interesów.62 W przypadku 

silnego korporatywizmu grupy interesów stają się elementem struktury administracyjnej 

państwa i pełnią funkcje, delegowane im przez państwo. Ich dodatni lub ujemny wpływ na 

konkurencyjność gospodarki będzie zaleŜał od tego, na ile waŜne będą dla nich własne 

interesy, a na ile interes ogólnogospodarczy.  

                                                 
57 Ibidem. 
58  Por. W Jakóbik, Zmiany systemowe a struktura gospodarki w Polsce, PWN, Warszawa 2000, s. 89. 
59  Por. M. Gorynia, Teoria i polityka regulacji mezosystemów gospodarczych a transformacja postsocjalistycznej gospodarki 
polskiej, AE Poznań 1995. Rozwinięcie problematyki korporatywizmu moŜna znaleźć w : S. Ehrlich, Oblicza pluralizmów, 
PWN, Warszawa 1985, s. 225. Ch. Moore, S. Booth, Managing Competition, Clarendon Press, Oxford 1989. 
60 A. Cawson, Wprowadzenie. Wielość korporatywizmów: o konieczności mediatyzacji interesów na szczeblu pośrednim, w: 
Władza i społeczeństwo, red. J. Szczupaczyński, Wydawnictwo Naukowe Scholar, Warszawa 1995, s. 177. 
61 A. Cawson twierdzi, Ŝe „RozróŜnienie pomiędzy makro, mezo- i mikro (korporatywizmem) dotyczy poziomu, na którym 
funkcjonuje organizacja interesu”. Ibidem. Zdaniem autorki rozróŜnienie na makro-, mezo-, oraz mikrokorporatywizm 
moŜna przeprowadzić według szczebla, którego dotyczą cele działania danej grupy interesów i ten sposób spojrzenia jest 
preferowany; jeśli są to cele dotyczące gospodarki jako całości to mówimy o makrokorporatywizmie, analogicznie mikro- 
oraz mezokorporatywizm. 
62 Ibidem, s. 53. 
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Zwolennicy lobbingu ze strony grup nacisku przytaczają szereg argumentów 

świadczących o dobroczynnym wpływie  tych zorganizowanych rzeczników grupowych 

interesów na konkurencyjność gospodarki: 

• grupy interesów ułatwiają rozwiązywanie konkretnych problemów środowiskowych; 

zwracają uwagę na zagadnienia partykularne, które mogą mieć istotne implikacje 

społeczne i gospodarcze, a szczególnie przyczyniają się do podejmowania tzw. 

„niewygodnych problemów”, 

• grupy nacisku przyczyniają się do stworzenia płaszczyzny kontaktów pomiędzy 

reprezentantami władzy państwowej, a liderami środowisk nie zaangaŜowanych 

bezpośrednio w sprawowanie władzy, 

• lobbing ze strony grup interesów pozwala często na przełamanie podziałów partyjnych lub 

ideologicznych w toku rozwiązywania problemów.63 

Istnieją sytuacje, w których nawet pogoń za rentą przez określone grupy interesów 

moŜe wpływać pozytywnie na konkurencyjność gospodarki. Niekiedy posunięcia grup 

nacisku mogą przyczynić się do zniesienia regulacji prawnych utrudniających swobodne 

działanie rynku. Przykładów dostarcza rzeczywistość gospodarcza, np. A.F. Abbott i 

G.L. Brady wykazali, Ŝe w dziedzinie kontroli zanieczyszczeń powietrza w USA 

obowiązywała regulacja wymagająca stosowania nieefektywnej technologii.64 Podjęcie przez 

określoną grupę firm  aktywności lobbystycznej moŜe doprowadzić do, jak to określa 

M. Raczyński, korzystnej społecznie pogoni za rentą.65 Niekiedy roszczeniowe postawy grup 

nacisku identyfikujących się z określonymi branŜami mogą skłonić państwo do rozbudowy 

instytucji samorządu gospodarczego. Jego geneza moŜe więc tkwić w chęci czerpania rent 

przez wybrane grupy interesów, ale jego aktywność polegająca na np. działaniach 

promocyjnych na rzecz firm z branŜy będzie juŜ daleka od rent-seeking.  

Wspomniany mezokorporatywizm moŜe prowadzić do pozytywnych następstw przede 

wszystkim w sytuacji załamań gospodarki, gdy np. porozumienie między szczególnie 

dotkniętymi recesją branŜami, na których jak dotąd opierała się konkurencyjność gospodarki, 

przewiduje przejściową i ograniczoną pomoc ze strony państwa. 

Rozstrzygnięcie zasadności argumentów za i przeciw aktywności lobbystycznej grup 

nacisku wymagałoby uwzględnienia obok metod działania grup nacisku równieŜ określonego 

kontekstu instytucjonalnego, kulturowego oraz społecznego, w którym owa aktywność jest 

                                                 
63 Ibidem, s. 22. 
64 Por. A.F. Abbott, G.L. Brady, Tollison Costs and Technological Innovation: The Case of Environmental Regulation, 
„Public Choice” 1990, vol. 65, s.157-165. 
65 Por. M. Raczyński, Społeczne koszty monopolu w świetle teorii pogoni za rentą, „Ekonomista” 1994, nr 6. 
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podejmowana.66 Jednak jedno, co moŜna jednoznacznie stwierdzić, to fakt, Ŝe grupy nacisku 

oddziałują na konkurencyjność gospodarki, kształtując tym samym poziom dobrobytu 

społeczeństwa. 

BranŜe 

BranŜe stanowią przedmiot badań na gruncie ekonomii branŜy, która jest jedną z 

subdyscyplin mezoekonomicznych. Przydatność analiz branŜowych w studiach nad 

konkurencyjnością gospodarki uzasadnia się pojawieniem się stosunkowo duŜej rzeszy 

uŜytkowników tych analiz. Wzrost zapotrzebowania na analizy branŜowe moŜna obserwować 

w Polsce wraz z wprowadzeniem zasad gospodarki rynkowej. Wówczas okazało się 

potrzebne bliŜsze poznanie środowisk, w jakich działają poszczególne mikropodmioty 

gospodarcze.67 Rezultaty studiów branŜowych są wykorzystywane tak przez pojedyncze 

podmioty gospodarujące, jak i instytucje samorządu gospodarczego oraz organy władzy 

państwa. Wyniki tych analiz umoŜliwiają formułowanie programów, które w sposób pośredni 

bądź bezpośredni są nakierowane na poprawę konkurencyjności gospodarki.  

Przedsiębiorstwa-uczestnicy branŜy są zainteresowani poznaniem - ujmując rzecz w 

sposób uproszczony – atrakcyjności swojego otoczenia. BranŜa stanowi otoczenie 

konkurencyjne firm, na których konkurencyjności opiera się konkurencyjność całej 

gospodarki. W literaturze mówi się nawet, Ŝe konkurencyjność gospodarki ma charakter 

wtórny w stosunku do konkurencyjności przedsiębiorstw.68 BranŜa, w której firma działa 

silnie wpływa na jej funkcjonowanie i moŜliwości rozwoju, co w sposób wyraźny podkreśla 

M. Porter w swojej ksiąŜce „Competitive Strategy” (1980). Propagowana przez M. Portera 

zaleŜność pomiędzy atrakcyjnością danej branŜy a jej dochodowością, a więc wynikami 

ekonomicznymi działających w branŜy przedsiębiorstw jest co prawda podwaŜana przez 

zwolenników teorii przewagi konkurencyjnej przyjmującej za punkt wyjścia zasoby firmy 

(resource based theory of competitive advantage)69, jednak wydaje się, Ŝe podejścia te winny 

być traktowane jako komplementarne. W rzeczywistości gospodarczej wybór i realizacja  

najbardziej dochodowej strategii nawet w przedsiębiorstwach dysponujących powaŜną 

przewagą „zasobową” są skorelowane z wymogami wynikającymi z otoczenia branŜowego. 

Poznanie branŜy – jej zyskowności, barier wejścia i wyjścia, fazy w cyklu Ŝycia zwiększa w 

                                                 
66 Niezwykle waŜne jest nastawienie społeczeństwa do korupcji i nepotyzmu, jak i powszechność takich zjawisk w danym 
państwie. 
67 Por. J. Gajda, Nowa rola mezoekonomii, w: Rola..., op.cit., s. 11. 
68 Por. M. Gorynia, Międzynarodowa konkurencyjność gospodarki a polityka ekonomiczna, „Ekonomista” 1996, nr 4.  
69 Por. C. K. Prahalad, G. Hamel, The Core Competence of the Corporation, „Harvard Business Review” 1990, vol. 68, May-
June. G. Stalk, P. Evans, L.E. Shulman, Competing on Capabilities: The New Rules of Corporate Strategy, „Harvard 
Business Review” 1992, vol. 70, March-April. G. Hamel, C.K. Prahalad, Przewaga konkurencyjna jutra, Business Press, 
Warszawa 1999. 
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związku z tym prawdopodobieństwo wyboru przez przedsiębiorstwo właściwej opcji 

strategicznej oraz dostarcza niezbędnych dla prowadzenia benchmarkingu punktów 

odniesienia. Wyniki analizy branŜowej stwarzają przedsiębiorstwom moŜliwość 

wykorzystania cudzych doświadczeń i rozwiązań, które innym pozwoliły osiągnąć 

zadowalające efekty. Znajomość branŜy zwiększa więc szanse przedsiębiorstwa na zdobycie 

bądź utrzymanie przewagi konkurencyjnej. A im więcej trafnych decyzji w obszarze 

konkurowania po stronie przedsiębiorstw, tym większe prawdopodobieństwo wykreowania 

konkurencyjnej gospodarki. Analizy branŜowe są więc niezbędnym elementem składowym 

analizy strategicznej przedsiębiorstwa.  

Studia branŜowe są prowadzone takŜe na potrzeby przedsiębiorstw, instytucji oraz osób 

fizycznych inwestujących na giełdzie. Analizuje się trendy cen giełdowych akcji 

przedsiębiorstw poszczególnych branŜ. W efekcie powstają techniczne prognozy branŜowe. 

Analizy te stanowią jeden z etapów w analizie fundamentalnej branŜ.70 Kluczowym celem 

takiej analizy jest oszacowanie opłacalności inwestowania i wielkości ryzyka związanego z 

inwestowaniem w danej branŜy. Próbuje się prognozować rozwój branŜy na podstawie jej 

obecnej koniunktury. DąŜy się więc do stwierdzenia, czy inwestycje w danej branŜy stwarzają 

przesłanki do podnoszenia dobrobytu w drodze pomnaŜania bogactwa graczy giełdowych.  

Analizy branŜowe okazują się przydatne takŜe organom władzy państwa, które poprzez 

swoje decyzje mogą oddziaływać na konkurencyjność gospodarki. Na ich podstawie 

formułuje się wytyczne dla polityki gospodarczej, a w szczególności dla polityki 

przemysłowej.71 Analizy te najczęściej mają słuŜyć diagnozie stanu konkurencyjności 

poszczególnych branŜ oraz ich wpływu na konkurencyjność całej gospodarki. Próbuje się 

zidentyfikować branŜe posiadające trwałą przewagę komparatywną, pozwalającą na aktywne 

włączenie się w sferę biznesu międzynarodowego. Analizuje się np. na ile dana branŜa 

przyczynia się do generowania i dyfuzji innowacji czy zmniejszenia bezrobocia. 

Wyszczególnia się branŜe wymagające restrukturyzacji.72  

Szczególne miejsce w analizach branŜowych prowadzonych przez organy szczebla 

maroekonomicznego bądź na zlecenie tych organów zajmują analizy branŜ przemysłowych. 

Są one podejmowane w ramach ekonomik szczegółowych, a mianowicie ekonomiki 

przemysłu, która jak podkreśla W. Janasz próbuje zdefiniować zbiór praw ekonomicznych 

rządzących zachowaniem mikropodmiotów w sferze przemysłu. Podejmowane w tej sferze 

                                                 
70 Por. E. Mioduchowska, Znaczenie i miejsce analiz sektorowych w systemie analiz ekonomicznych, w: Strategie, struktury 
i miary efektywności przedsiębiorstw, red. W. Janasz, Wydawnictwo Naukowe Uniwersytetu Szczecińskiego, Szczecin 2000, 
s. 219. 
71  Por. J. Gajda, Nowa rola mezoekonomii, w: Rola ..., op.cit.,  s. 12. 
72 Ibidem, s. 13. 
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badania empiryczne mają na celu scharakteryzowanie poniesionych nakładów i uzyskanych 

wyników oraz określenie moŜliwości racjonalnego osiągania celów strategicznych, a wśród 

nich naleŜy wymienić m. in. poprawę konkurencyjności gospodarki.73 Ekonomika przemysłu 

okazuje się szczególnie przydatna krajom przebudowującym tak podmiotową jak i 

przedmiotową strukturę swojej gospodarki, gdyŜ umoŜliwia formułowanie nowych koncepcji 

rozwoju przemysłu, bazujących na doświadczeniach krajów wysoko uprzemysłowionych.  

Regiony  

Prowadzone na gruncie mezoekonomii badania dotyczące regionów, które dają się 

wyodrębnić w poszczególnych gospodarkach narodowych, gospodarce krajów 

stowarzyszonych (np. Unia Europejska) czy gospodarce świata coraz częściej nawiązują do 

problemu konkurencyjności. Bodźcem do podjęcia badań nad konkurencyjnością regionów są 

postępujące obecnie procesy integracyjne oraz ciągle utrzymujące się znaczne róŜnice w 

poziomie rozwoju gospodarczego poszczególnych regionów. Próbuje się przede wszystkim 

badać, czy procesy rozwoju gospodarczego obserwowane w niektórych regionach sprzyjają 

podnoszeniu konkurencyjności regionów słabszych, czy teŜ raczej dalszemu pogłębianiu się 

dysproporcji międzyregionalnych.74 Coraz częściej podejmuje się kwestie związane z 

regionalnym wymiarem konkurencyjności gospodarki, niezaleŜnie od tego czy jest to 

gospodarka szczebla makro czy teŜ globalnego. JuŜ w 1994 roku na konferencji ministrów 

odpowiedzialnych za politykę regionalną krajów OECD za jeden z priorytetów polityki 

regionalnej przyjęto kreowanie konkurencyjności.75 

Badania mezoekonomiczne umoŜliwiają zdefiniowanie zbioru cech regionów, 

decydujących o wysokim poziomie ich konkurencyjności (w przypadku regionów moŜna 

mówić o konkurencyjności podaŜowej i popytowej76) czyli identyfikuje się czynniki 

odpowiedzialne za sukces danego regionu w rywalizacji gospodarczej z innymi regionami. 

Rywalizacja taka rzeczywiście ma miejsce. Regiony konkurują między sobą o, np. dostęp do 

korzyści z zewnątrz, np. pozyskiwanie subwencji z budŜetu państwa, rządowych gwarancji 

dla kredytowania przez banki komercyjne róŜnych operacji w regionach, środków 

                                                 
73 Por. W. Janasz, Ekonomika przemysłu w systemie nauk ekonomicznych, w: Elementy ekonomiki przemysłu, red. W Janasz, 
Uniwersytet Szczeciński 1994, s. 16. 
74 Sformułowano kilka teorii w celu wyjaśnienia tego problemu. Określana się je mianem teorii konwergemcji i polaryzacji:  
teorie neoklasyczne (R.M. Solow), teoria kumulatywnego okręŜnego wzrostu (N. Kaldor), teorie polaryzacji i zasysania 
(A.O. Hirschman, G. Myrdal), teorie lokalizacji (A. Weber), teoria Verdoorna, teoria biegunów wzrostu (F. Perroux), teorie 
„nowego” podejścia – lokalizacja przemysłów nowoczesnych. Por. K. Gawlikowska-Hueckel, Konkurencyjność 
przemysłowa regionów Polski, w: Konkurencyjność przemysłowa w procesie integracji z Unią Europejską, red. A. 
Zilelińska-Głębocka, Fundacja Rozwoju Uniwersytetu Gdańskiego, Gdańsk 2000, s. 193-200. 
75 Por. III Konferencja Ministrów Krajów OECD na temat polityki regionalnej (Wiedeń kwiecień ’94), „Gospodarka 
Narodowa” 1994, nr 7-8. 
76 Por. M. Gorynia, Koncepcja i metodyka badania konkurencyjności przedsiębiorstwa, w: Konkurencyjność gospodarki 
Polski w dobie integracji z Unia Europejską i globalizacji. Materiały dodatkowe, Instytut Gospodarki Światowej, Warszawa 
2000, s. 92. 
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pomocowych z róŜnych organizacji międzynarodowych. Wówczas moŜemy mówić o 

konkurencyjności podaŜowej regionów. Natomiast w przypadku walki o przedsiębiorczych 

inwestorów krajowych i zagranicznych moŜna mówić o konkurencyjności popytowej 

regionów. Władze regionalne podejmują działania na rzecz poprawy warunków 

funkcjonowania przedsiębiorstw, które w istotny sposób wpływają na ich wyniki 

ekonomiczne, a tym samym pośrednio oddziałują na konkurencyjność całej gospodarki.  

Za J. Szlachtą moŜna wyróŜnić następujące podstawowe determinanty konkurencyjności 

gospodarki w wymiarze regionalnym: 

• wysoki poziom wyposaŜenia w nowoczesne czynniki produkcji, które dają relatywną 

przewagę generującą pozytywne efekty zewnętrzne i korzyści koncentracji przestrzennej, 

• innowacyjność w ujęciu technologicznym i społecznym, 

• istnienie rozwiniętych partnerskich sieci i powiązań handlowych pomiędzy 

konkurującymi przedsiębiorstwami, 

• wysoki poziom specjalizacji rynku pracy połączony z jego elastycznością, 

• relatywnie homogeniczny charakter regionów, który cechuje bogata sieć aktorów o 

względnie przewidywalnych zachowaniach i wysokim poziomie reaktywności na nowe 

wyzwania, 

• istnienie liderów lokalnych, którzy umieją skupić lokalnych aktorów wokół siebie i 

doprowadzić do konsensusu lokalnych sił.77  

Studia regionalne ogniskujące uwagę na konkurencyjności mają wydźwięk poznawczy i 

normatywny. Aspekty poznawcze związane są ze wskazaniem źródeł konkurencyjności 

gospodarki w wymiarze regionalnym, a normatywne uwidaczniają się w formułowaniu 

wytycznych dla polityki regionalnej.78 Na przełomie lat pięćdziesiątych i sześćdziesiątych za 

podstawowy cel polityki regionalnej zaczęto przyjmować dąŜenie do niwelacji nierówności w 

poziomie dobrobytu pomiędzy regionami.79 W latach siedemdziesiątych, gdy doktryna 

J.M. Keynesa przeŜywała powaŜny kryzys, miał miejsce odwrót od doktryny równości w 

wyniku oŜywienia poglądów liberalnych i negacji potrzeby interwencjonizmu 

państwowego.80 Koncepcja postawienia w polityce regionalnej na regiony silne czyli według 

F. Perroux „bieguny wzrostu”, przyciągające czynniki produkcji wynika z zaostrzającej się 

                                                 
77 Por. J. Szlachta, Regionalny wymiar konkurencyjności gospodarki, „Ruch Prawniczy, Ekonomiczny i Socjologiczny” 1996. 
nr 3. 
78 Do podstawowych zasad europejskiej polityki regionalnej zaliczają się: zasada koncentracji, zasada dopełniania 
(„dodawalności”) środków, zasada subsydiarności i programowania rozwoju regionalnego. Realizacja tych zasad przyczynia 
się do poprawy konkurencyjności gospodarki w wymiarze regionalnym. 
79 Por. B. Winiarski, Konkurencyjność: Kryterium wyboru czy kierunek strategii czy cel pośredni polityki regionalnej?, w: 
Konkurencyjność regionów, red. M. Klamut, Wydawnictwo Akademii Ekonomicznej im. Oskara Langego we Wrocławiu, 
Wrocław 1999, s. 15. 
80 Por. A. Wojtyna, Ewolucja keynesizmu a główny nurt ekonomii, PWN, Warszawa 2000, s. 103-122. 
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rywalizacji ekonomicznej tak na szczeblu przedsiębiorstw, jak i całych gospodarek.81 Jednak, 

jak podkreśla B. Winiarski, w rzeczywistości państwa Europy Zachodniej, po dziś dzień 

wspierają rozwój regionów słabszych ekonomicznie i peryferyjnych. 

 

Koncepcją łączącą w sobie podejście branŜowe i podejście regionalne do problemu 

konkurencyjności jest teoria gron (clusters) M. Portera. Zgodnie z definicją wspomnianego 

autora, grono to znajdująca się w geograficznym sąsiedztwie grupa przedsiębiorstw i 

powiązanych z nimi instytucji zajmujących się określoną dziedziną, połączona 

podobieństwami i wzajemnie się uzupełniająca.82 W sposób uproszczony moŜna przyjąć, Ŝe 

grono stanowi regionalne skupisko firm jednej branŜy. Koncepcja gron zwraca uwagę na 

znaczenie czynnika lokalizacji dla konkurencyjności gospodarki. Podkreśla ona, Ŝe 

pojedyncze firmy są w znacznej mierze uzaleŜnione od środowisk biznesu, w których 

działają. Po raz kolejny moŜna więc zauwaŜyć, Ŝe badania na poziomie mezoekonomicznym 

zwracają uwagę na determinanty konkurencyjności gospodarki. Tym razem wskazują na 

nowe źródła przewag konkurencyjnych pojedynczych podmiotów gospodarczych, na których 

konkurencyjności bazuje konkurencyjność całej gospodarki. 

1.1.4. Ekonomia branŜy – geneza i przedmiot badań 

Ekonomia branŜy jest jedną z subdyscyplin naukowych, której przedmiot 

zainteresowania jest ulokowany na poziomie mezoekonomicznym. Jest to stosunkowo młoda 

i z pewnością nie do końca ugruntowana dziedzina wiedzy. Toczą się spory odnośnie do: 

• zakresu badań obejmowanego przez ekonomię branŜy i celów stawianych przed ekonomią 

branŜy, 

• koncepcji, które naleŜy uznać za powstałe na gruncie ekonomii branŜy, 

• metodologii właściwej dla ekonomii branŜy. 

Spory te są następstwem dość skomplikowanego i zagmatwanego rodowodu tej nowej 

subdyscypliny naukowej. Zaczątków ekonomii branŜy moŜna doszukiwać się juŜ w tezach 

A. Smitha, który wprowadził pojęcie ceny rynkowej i ceny naturalnej produktu, utoŜsamianej 

z jego wartością. UwaŜa się, Ŝe to właśnie A. Smith stworzył podwaliny teorii firmy, której 

rozwój zdaniem przedstawicieli ekonomii branŜy umoŜliwił wykrystalizowanie się tej 

subdyscypliny.83 Warto teŜ wspomnieć o poglądach A. Marshalla. Twierdził on, Ŝe 

                                                 
81 Por. B. Winiarski, Konkurencyjność: Kryterium wyboru..., op.cit.,  s. 15. 
82 Por. M.E. Porter, Porter o konkurencji, PWE, Warszawa 2001, s. 248. 
83 Por. D.C. Mueller, Business and Industrial Organization Research: Synergy or Shotgun Marriage?, „Journal of the 
Economics of Business” 1994, vol. 1, nr 1. 
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konkurencja nie zawsze sprowadza ceny do poziomu kosztów i występowanie monopolu jest 

wysoce prawdopodobne, aczkolwiek pozycja monopolistyczna jest zjawiskiem 

przejściowym.84  

Koncepcje A. Smitha i A. Marshalla stały się początkiem dwóch róŜnych z 

metodologicznego punktu widzenia podejść do zagadnień branŜy. Z jednej strony rozwijano 

rozwaŜania teoretyczne (deductive theory), z drugiej badania empiryczne (empirical 

observation). 

RozwaŜania teoretyczne prowadzono w ramach teorii firmy. Analizowano, jak decyzje 

cenowe i produkcyjne wpływają na wydajność, alokację zasobów i wreszcie na dobrobyt 

gospodarczy. Preferowano dedukcję logiczną, ignorowano wszelkie historyczne oraz 

instytucjonalne aspekty działania podmiotów gospodarczych i apoteozowano konkurencję 

doskonałą, dopuszczając co prawda istnienie pełnego monopolu. 

Natomiast obserwacja empiryczna sprowadzała się do śledzenia historycznego rozwoju 

i rzeczywistego zachowania poszczególnych firm i branŜ.  

Rozłam na te dwa podejścia uwidocznił się w sposób bardzo wyraźny w latach 20-stych 

XX wieku, nie tylko na niwie metodologicznej, ale takŜe konceptualnej. Stawiano pytania o 

adekwatne koncepcje, jakie winny być wykorzystywane  przez badaczy branŜy. Dla 

zwolenników obserwacji empirycznej szeroko propagowana koncepcja konkurencji 

doskonałej była bezuŜyteczna, podczas gdy dla prowadzących rozwaŜania teoretyczne ciągle 

stanowiła ona ideał, do którego trzeba dąŜyć.  

Częściowe zamknięcie tej ogromnej luki pomiędzy zwolennikami podejścia 

dedukcyjnego i obserwacji empirycznej dokonało się za przyczyną E.H. Chamberlina i jego 

koncepcji konkurencji monopolistycznej, którą zawarł w dziele „The Theory of Monopolistic 

Competiton”.85 W centrum zainteresowania znalazły się pośrednie formy rynku – 

konkurencja niedoskonała i oligopol. WyróŜnikiem tych nowych form była heterogeniczność 

produktów. Analizie poddano związek pomiędzy strukturą rynku a jego efektywnością, a więc 

badano jakie implikacje dla dobrobytu społecznego niesie ze sobą określona liczba 

sprzedawców na danym rynku.  

Prowadzone przez E.H. Chamberlina rozwaŜania na temat moŜliwych form rynku 

przyczyniły się do tego, Ŝe dostrzeŜono, iŜ firmy mogą poprzez swoją szeroko rozumianą 

politykę wpływać na konkurentów. Spowodowało to wyraźne odwrócenie uwagi badaczy od 

pojedynczych firm w kierunku branŜ. Tezy E.H. Chamberlina zostały wykorzystane w latach 

pięćdziesiątych przez J. Baina i stały się bazą dla badań teorii organizacji branŜy. 

                                                 
84 Por. D.A. Hay, D.J.  Morris,., Industrial Economics. Theory and Evidence, Oxford University Press, Oxford 1979, s. 7. 
85 Por. E.H. Chamberlin, The Theory of Monopolistic Competition, Harvard University Press, Cambridge, Mass. 1933. 
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Współcześnie w ramach ekonomii branŜy daje się takŜe wyróŜnić dwa dominujące 

kierunki. Jeden z nich jest znów zwany empirycznym i nosi miano „harvardzkiej tradycji”, a 

drugi teoretycznym.  

Za twórców empirycznego kierunku w ekonomii uwaŜa się J. Baina i E. Masona.86 

J. Bain, uczeń E. Masona poszerzył prowadzone wcześniej obserwacje empiryczne 

poszczególnych branŜ o międzybranŜowe porównania.87 Porównania te miały przede 

wszystkim wykazać, jakie zachodzą związki pomiędzy strukturą rynku branŜowego a 

wysokością zysków. J. Bain postawił hipotezę, Ŝe bardziej skoncentrowane branŜe powinny 

osiągać wyŜsze zyski niŜ branŜe o niŜszym stopniu koncentracji. Rdzeń rozwaŜań stanowił 

paradygmat struktura – zachowanie – efektywność ( structure – conduct – performance ). 

Paradygmat ten z biegiem czasu został uzupełniony o warunki wyjściowe dotyczące zarówno 

strony popytowej, jak i podaŜowej rynku.88 Po stronie popytu warunki wyjściowe to m. in. 

rozmiar rynku, tempo jego wzrostu, sezonowość popytu, jego elastyczność i wraŜliwość na 

substytuty. Natomiast po stronie podaŜy są to m. in. technologia produkcji, lokalizacja i ilość 

zakładów produkcyjnych oraz warunki prawne prowadzenia działalności gospodarczej w 

danej branŜy. Strukturę rynku branŜowego określa liczba i wielkość sprzedających oraz 

kupujących, wysokość barier wejścia i wyjścia. Natomiast przez zachowanie firm (w 

przypadku utoŜsamiania branŜy z rynkiem obok sprzedawców pojawiają się takŜe kupujący, 

jednak im poświęca się mniej uwagi) naleŜy rozumieć ich decyzje i działania podejmowane w 

ramach polityki cen, polityki produkcji, związane z mechanizmem interakcji, adaptacji i 

koordynacji posunięć sprzedawców na danym rynku branŜowym. Zachowanie firm na rynku 

ujawnia się w stosowanych przez nich strategiach funkcjonalnych. Ostatnim elementem 

tryptyku J. Baina jest efektywność, która decyduje o wysokości korzyści, jakie osiągają 

wszyscy, w jakikolwiek sposób powiązani z rynkiem (stakeholders). Miarami efektywności 

będą wszelkie wskaźniki rentowności. Jednak R. Stead, P. Curwen i K. Lawler słusznie 

podkreślają, Ŝe nie wystarczy tylko ograniczyć się do takich miar, gdyŜ wysokie zyski mogą 

być następstwem posiadania władzy monopolistycznej na rynku. Trzeba teŜ uwzględnić inne 

miary efektywności rynku, np. oferowanie przez firmy stabilnego zatrudnienia wraz z 

adekwatnym do wykonywanej pracy wynagrodzeniem oraz postęp technologiczny w 

branŜy.89 

                                                 
86 Por. J. Devine, R.M. Jones, N. Lee, W.J. Tyson, An Introduction to Industrial Economics, George Allen and Unwin Ltd., 
London 1976, s. 13. 
87 Por. J. Bain, Relation of Profit Rate to Industry Concentration: American Manufacturing 1936-1940, „Quarterly Journal of 
Economic”, vol. 65, nr.3, s.293-324. J. Bain, Barriers to New Competition, Harvard University Press, Cambridge MA 1956.  
88 Por. R. Stead, P. Curwen, K. Lawler, Industrial Economics. Theory, Applications and Policy, McGraw-Hill Book 
Company, London 1997, s. 4. 
89 Ibidem, s. 6. 



1. Bran�a jako mezosystem gospodarczy  32 

 

ZaleŜnościom ujętym w triadzie J. Baina nadano interpretację deterministyczną. 

Najczęściej przyjmowano, Ŝe pomiędzy jej elementami występuje łańcuch zaleŜności 

przyczynowo-skutkowych. Warunki wyjściowe, bądź inaczej bazowe (basic conditions) 

determinują zgodnie z paradygmatem strukturę rynku branŜowego. Struktura wpływa z kolei 

na zachowanie firm na rynku, a to determinuje jego efektywność. Taka interpretacja byłaby 

do przyjęcia, ale tylko pod warunkiem, Ŝe zakłada się niezmienność struktury rynkowej, co 

wiąŜe się z przyjęciem krótkiego okresu analizy. W rzeczywistości przedsiębiorstwa mają 

moŜność swobodnego podejmowania decyzji i mogą kształtować strukturę rynku 

branŜowego, stąd przeświadczenie o występowaniu jednokierunkowej zaleŜności pomiędzy 

strukturą, zachowaniem a efektywnością jest nieuzasadnione. Istnienie wspomnianych 

jednokierunkowych zaleŜności przyczynowo-skutkowych zostało równieŜ podwaŜone w toku 

licznych studiów empirycznych, które ujawniły, Ŝe w poszczególnych branŜach moŜna było 

obserwować róŜnice w wynikach przedsiębiorstw, których to róŜnic nie dało się wyjaśnić 

odmiennością struktur rynku.90 Wykazano takŜe, Ŝe  miary zachowania i efektywności są 

silnie powiązane ze strukturą rynku na zasadzie regresji, a więc nie tylko struktura rynku 

determinuje zachowanie przedsiębiorstw branŜowych, które prowadzi do określonych 

rezultatów ekonomicznych, ale takŜe efektywność rynku branŜowego ma istotny wpływ na 

kształt struktury branŜy.91 Przemawiają za tym rezultaty badań przeprowadzonych przez 

K. Cowlinga i M. Watersona.92 Podjęli  oni próbę nowego spojrzenia na związki pomiędzy 

strukturą branŜy, strategią-zachowaniem uczestników branŜy oraz wynikami osiąganymi 

przez branŜę. Weryfikacja opracowanego przez nich modelu potwierdziła hipotezę, Ŝe 

struktury rynku i wyniki są ze sobą skorelowane, a więc trudno doszukiwać się przyczyn i 

skutku.  

Podsumowując trzeba podkreślić, Ŝe współcześnie paradygmat J. Baina jest dość 

szeroko stosowany na gruncie ekonomii branŜy, jednak uwzględnia się moŜność jego róŜnej 

interpretacji. Z jednej strony jest on ujmowany jako relacja przyczynowo-skutkowa, wówczas 

struktury wyjaśniają wyniki. Z drugiej strony, traktuje się go jako przedstawienie 

współistniejących i współzaleŜnych zjawisk, wtedy struktury, strategie i wyniki są 

wyznaczane jednocześnie, a więc Ŝadna ze zmiennych nie jest traktowana jako przyczyna 

innej zmiennej.  

Niedostatki wykorzystywanego przez zwolenników obserwacji empirycznej 

paradygmatu J. Baina zostały napiętnowane przez przedstawicieli „tradycji chicagowskiej”, 

                                                 
90 Por. M. Rainelli, Ekonomia przemysłowa, PWN, Warszawa 1996, s. 14. 
91 Por. J. Tirole, The Theory of Industrial Organization, The MIT Press, Massachusetts 1988, s. 1-2. 
92 Por. K. Cowling, M. Waterson, Price-Cost Margin and Market Structure, „Economica” 1976, vol. 43, s. 267-274.  
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którzy postulowali zwrot ku analizie teoretycznej.93 Początkowo teoria słuŜyła tylko opisowi 

wyników badań statystycznych, ale w latach 70-tych wykrystalizował się kierunek czysto 

teoretyczny i wysoce sformalizowany.94 W ramach tego kierunku rozwija się teorie 

asymetrycznej informacji, dynamiki branŜy, niekooperacyjne teorie gier i modelowanie 

zachowań rynkowych z wykorzystaniem matematyki.  

Obecnie podejmuje się próby łączenia modeli teoretycznych z badaniami 

empirycznymi, podkreślając potrzebę empirycznego testowania predykcji wywodzonych z 

teorii.95  

Niekiedy podkreśla się takŜe, Ŝe rozwój ekonomii branŜy przebiegał róŜnie w róŜnych 

krajach. Zdaniem jednego z przedstawicieli ekonomii branŜy – M. Rainelliego obecnie 

naleŜałoby wydzielić dwa podstawowe modele, a mianowicie96: 

• model anglo-amerykański, który wykorzystuje dorobek mikroekonomicznej teorii 

konkurencji niedoskonałej, ze szczególnym uwzględnieniem oligopolu. Badacze 

posługują się narzędziami matematycznymi, np. wspomnianą teorią gier, stąd model ten 

określa się mianem sformalizowanego. Próbuje się wyjaśniać wyniki gospodarcze 

przedsiębiorstw przez pryzmat teorii rynków. Równocześnie wykorzystuje się czysto 

teoretyczne hipotezy oraz wnioski płynące z prac empirycznych. Na jego bazie powstaje 

nowa ekonomia branŜy. Przedstawiciele modelu anglo-amerykańskiego opowiadają się za 

interwencją państwa, ale tylko w kontekście polityki konkurencji; 

• model francuski, który opiera się tylko i wyłącznie na analizie empirycznej, a płynące z 

niej wnioski trudno jest ulokować w schematach teorii rynków, stąd nie podejmuje się 

rozwaŜań teoretycznych. W przeciwieństwie do modelu anglo-amerykańskiego podkreśla 

się potrzebę prowadzenia polityki przemysłowej. 

 

Zaproponowany przez M. Rainelliego model anglo-amerykański łączy w sobie po 

części nurt bainowski, a więc paradygmat struktura – zachowanie – efektywność, postulat 

E. Masona, aby prowadzić badania empiryczne polegające na międzybranŜowych 

porównaniach w celu stwierdzenia, jak róŜne struktury rynku wpływają na wyniki 

ekonomiczne przedsiębiorstw oraz wspomniany nowy, wysoce sformalizowany kierunek, 

który wykrystalizował się w latach 70 –tych. 

                                                 
93 Por. M.V. Reder, Chicago Economics, Permanence and Change, „Journal of Economic Literature” 1982, vol. XX, s. 1-38. 
94 Por. J.Tirole, op.cit. 
95 Por. G. Symeonides, Price Competition, Non-Price Competition and Market Structure: Theory and Evidence from the UK, 
„Economica” 2000, vol. 67, nr 267. 
96 Por. M. Rainelli, op. cit., s. 7. Rainelli posiłkuje się pojęciem modelu, mając na myśli pewien zestaw, system twierdzeń, a 
nie sformalizowane przedstawienie określonej teorii, co odpowiada definicji modelu zaproponowanej przez jednego z 
metodologów ekonomii - A. Leijonhufvuda. Por. A. Leijonhufvud, Models and Theories, „Journal of Ecomonic 
Metodology” 1997, nr 2. 
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1.2. BranŜa - byt realny czy konstrukcja poznawcza 

1.2.1. Definicje branŜy w literaturze 

Zdefiniowanie branŜy sprowadza się do wyboru kryteriów jej delimitacji czyli 

zakreślenia granic.97 Nakreślenie granic branŜy wymaga określenia kryterium pionowego i 

poziomego delimitacji. Jeśli chodzi o pierwsze, to panuje zgodność, Ŝe branŜe umieszcza się 

na poziomie mezoekonomicznym, a więc pomiędzy gospodarką ujmowaną całościowo, a 

pojedynczym przedsiębiorstwem. Natomiast jeśli chodzi o kryterium drugie – poziome, to 

brak jest konsensusu wśród przedstawicieli ekonomii branŜy. W literaturze przedmiotu trudno 

znaleźć jedną uniwersalną definicję branŜy. MoŜna jednak wyróŜnić kilka dominujących 

określeń. Niektórzy ekonomiści definiując branŜę kładą akcent na stronę podaŜową 

gospodarki, inni na stronę popytową.  

A. Marshall postulował, aby za kryterium delimitacji przyjąć homogeniczność 

technologii produkcji. Według niego ułatwiłoby to przedsiębiorcom zakreślenie obszaru 

konkurowania. Do tej samej branŜy naleŜałyby wtedy przedsiębiorstwa wytwarzające 

produkty o takich samych charakterystykach technicznych.98 W centrum zainteresowania 

znalazła się więc strona podaŜowa gospodarki. Koncepcja A. Marshalla pomijała jednak fakt, 

Ŝe dobra mogą być w stosunku do siebie substytutami i jednakowe produkty mogą być 

wytwarzane przy uŜyciu róŜnych technologii. Pojawiły się więc koncepcje opozycyjne i 

komplementarne w stosunku do marshallowskiej. Oponenci A. Marshalla zwrócili uwagę na 

stronę popytową gospodarki. Natomiast koncepcje komplementarne uwzględniły przestrzenny 

wymiar procesów konkurowania.99 

Koncepcje opozycyjne poszły w kierunku poszerzenia pojęcia branŜy. Wśród nich 

znalazły się definicje branŜy według E.H. Chamberlina, J. Robinson, A. von Stackelberga, 

L. Abbotta, J. Baina i M. Portera. Uwzględnili oni moŜliwości substytucji między dobrami i 

zwrócili uwagę na potrzeby odbiorców. E.H. Chamberlin, budując model konkurencji 

monopolistycznej posłuŜył się pojęciem grupy konkurujących ze sobą firm (competing group 

of firms) – producentów bliskich substytutów, którzy tworzyli określoną branŜę.100 

J. Robinson wykorzystała z kolei pojęcie luki substytucyjnej. Całość towarów na rynku 

tworzy łańcuch substytucji, który w niektórych miejscach jest poprzerywany – tam występują 

                                                 
97 Por. M. Gorynia, Delimitacja..., op.cit. 
98 Por. A. Marshall, Principles of Economics, Macmillan, London 1972. 
99 Z punktu widzenia jednego z celów rozprawy, który wiąŜe się z ontologicznym statusem branŜy rozwaŜania zostaną 
ograniczone do koncepcji opozycyjnych. Kryterium przestrzenne delimitacji jest niekiedy wykorzystywane łącznie z 
kryteriami wydzielania branŜ zaproponowanymi przez A. Marshalla i jego oponentów, tak więc jest tylko uzupełnieniem, 
dodatkiem do ich koncepcji, dlatego autorka pozwala sobie na ich pominięcie. 
100 Por. D.A. Hay, D.J. Morris, Industrial Economics..., op.cit.,  s. 10.   
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luki substytucyjne.101 Do jednej branŜy trafiają przedsiębiorstwa oferujące produkty 

występujące w nieprzerwanym łańcuchu substytucyjnym. W jednym łańcuchu znajdują się 

produkty zaspokajające tę sama potrzebę, abstrahuje się od zastosowanej technologii i 

charakterystyk produktu. Podobnie A. von Stackelberg, do jednej branŜy zaliczył 

przedsiębiorstwa, których produkty zaspokajają takie same potrzeby.102 Definiując branŜę 

wskazał na związek pomiędzy nią a rynkiem. Wykazywał, Ŝe całościowy rynek jest rynkiem 

niedoskonałym, składającym się z wielu rynków doskonałych. BranŜa to właśnie taki rynek 

doskonały, charakteryzujący się homogenicznym popytem. Podobnie dla L. Abbotta, pojęcie 

branŜy jest toŜsame z pojęciem rynku branŜowego, który jest wydzielany na podstawie 

zdolności do zaspokajania pewnej elementarnej potrzeby.103 J. Bain stwierdził, Ŝe granice 

rynku branŜowego wyznacza wysoki współczynnik elastyczności krzyŜowej.104 M. Porter 

twierdzi, Ŝe określoną branŜę tworzą producenci substytutów.105  

Przedstawiciele ekonomii branŜy nie są zgodni, co do tego, jak powinno się definiować 

branŜę. RozbieŜności dotyczą poziomego kryterium delimitacji oraz rozróŜnienia pomiędzy 

branŜą a rynkiem branŜowym. Jedni twierdzą, Ŝe branŜa to pewien zbiór firm oferujących 

identyczne produkty, inni pojmują branŜę jako rynek branŜowy.106 Koncepcja A. Marshalla 

mieści się w ramach pierwszego stanowiska, natomiast koncepcje pozostałe, kładące nacisk 

na stronę popytową naleŜy zaliczyć do drugiego. Adekwatność koncepcji w stylu 

marshallowskim podwaŜa fakt, Ŝe firmy nie zawsze sprzedają produkty będące bliskimi 

substytutami dla klientów naleŜących do róŜnych rynków geograficznych. Wówczas pojęcie 

branŜy jest oczywiście szersze od pojęcia rynku. Poza tym produkty oferowane na tych 

samych rynkach, a więc konkurujące ze sobą mogą być wytwarzane przez róŜne branŜe w 

rozumieniu A. Marshalla, wykorzystujące np. odmienne procesy produkcyjne czy surowce. 

Oponentom pojmowania branŜy w sensie marshallowskim równieŜ nie udało się stworzyć 

definicji branŜy wolnej od wad. Dokładne nakreślenie granic rynku branŜowego okazało się 

zadaniem niezwykle trudnym ze względu na duŜe zróŜnicowanie produktów i bardzo róŜne 

pojmowanie substytucyjności przez konsumentów. Kolejnym problemem był brak danych 

statystycznych zbieranych w przekroju branŜ jako rynków branŜowych. 

Problem nakreślenia granic branŜy został podjęty równieŜ przez M. Gorynię i W.J. Ottę, 

których propozycje odnośnie do definiowania branŜy bazują na dorobku wymienionych wyŜej 

                                                 
101 Por. J. Robinson, The Economics of Imperfect Competition, London 1969, s. 17. 
102 Por. H. von Stackelberg, Marktform und Gleichgewicht, Wien, Berlin 1934, s.29. 
103 Por. L. Abbott, Qualität und Wettbewerb, München 1958, s.96. 
104 Por.  J.S. Bain, Industrial Organization, John Wiley and Sons, New York 1959, s. 6-7. 
105 Por. M.E. Porter, Choix Strategiques et Concurrence, Economica, Paris 1982, za: M. Gorynia, Teoria regulacji..., op.cit., 
s. 26. 
106 Por. J. Devine, R.M. Jones, N. Lee, W.J. Tyson, op. cit., s. 31-32 
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poprzedników.107 M. Gorynia przytacza definicję branŜy obowiązującą na gruncie teorii 

struktury branŜy. Do jednej branŜy zalicza on przedsiębiorstwa produkujące bardzo zbliŜone 

do siebie produkty, które zaspokajają potrzeby tej samej grupy konsumentów. W.J. Otta 

prezentuje kilka określeń branŜy, począwszy od najwęŜszej definicji branŜy przy 

wykorzystaniu kryterium produktowego, poprzez nieco szersze ujęcie przy zastosowaniu 

kryterium technologii, a kończąc na najbardziej pojemnej definicji branŜy jako grupie 

podmiotów gospodarczych zaspokajających podobne potrzeby.  

Wybór któregokolwiek z przestawionych kryteriów poziomej delimitacji branŜy nie jest 

zadaniem prostym. Sytuację komplikuje obserwowana wielofunkcyjność produktów, która 

oznacza, Ŝe ten sam produkt moŜe zaspokajać często odmienne potrzeby.108  

W.J. Otta zwraca teŜ uwagę na fakt, Ŝe sposób definiowania branŜy będzie róŜny w 

zaleŜności od tego, czy przedsiębiorstwo podejmuje decyzje długookresowe czy teŜ 

krótkookresowe.109 Decyzje o długim horyzoncie czasowym zalicza się do decyzji 

strategicznych, stąd definiowanie branŜy poprzez zbiór wyrobów charakteryzujących się 

podobnymi właściwościami technicznymi i uŜytkowymi jest niewłaściwe. Tak wąska 

definicja branŜy rodzi niebezpieczeństwo pominięcia czynników technicznych, rynkowych i 

społecznych istotnych dla rozwoju przedsiębiorstwa. Poza tym, definicja przedmiotowa 

branŜy utrudnia przedsiębiorstwu dostrzeŜenie przesunięć w charakterze i strukturze potrzeb 

jego klientów i tym samym uniemoŜliwia wprowadzenie poŜądanych zmian w ofercie 

przedsiębiorstwa. Przykładem moŜe być hollywwoodzka branŜa filmowa, która w porę nie 

dostrzegła przesunięcia się popytu z produkcji kinowych na telewizyjne. W przypadku 

decyzji strategicznych naleŜy więc określać branŜę poprzez technologię, a nawet potrzeby, 

jakie dany podmiot gospodarczy moŜe zaspokajać. Podsumowując, zdaniem W.J. Otty 

kluczowe znaczenie dla poprawnego zdefiniowania branŜy ma horyzont czasowy decyzji 

podejmowanej przez firmę: 

 

• wybór perspektywicznych kierunków specjalizacji (wykraczających poza cykl 

inwestycyjny – decyzje strategiczne) wymaga definiowania branŜy w układzie 

potrzeba/technologia, 

• wybór konkretnych kierunków specjalizacji (decyzje krótkookresowe – operacyjne) 

dyktuje wyjście od określenia technologii, a następnie produktów moŜliwych do 

uzyskania dzięki tej technologii; układ technologia/produkt. 

                                                 
107 M. Gorynia, Delimitacja..., op.cit. W.J. Otta, Strategia przedsiębiorstwa, w: Przedsiębiorstwo na rynku 
międzynarodowym, red. T. Gołębiowski, PWN, Warszawa 1994, s. 27. 
108 Por. M. Gorynia, Teoria i polityka regulacji..., op. cit., s. 29 
109 Por. W.J. Otta, Ekonomika przedsiębiorstw w sferze handlu zagranicznego, AE Poznań 1987, s. 37. 
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Zaprezentowanych podejść do definiowania branŜy nie naleŜy w Ŝadnym razie traktować 

w kategoriach absolutnej wyŜszości. Są one raczej podejściami komplementarnymi. MoŜna 

stwierdzić, Ŝe przyjęcie któregokolwiek z kryteriów delimitacji winno zaleŜeć od celu 

prowadzonych badań. Wydaje się, Ŝe na potrzeby badania konkurencyjności branŜy 

budowlanej mimo wszystko właściwym będzie kryterium produktowe (pod warunkiem, Ŝe 

dojdzie do precyzyjnego zdefiniowania produktu tej branŜy). Wybierając kryterium delimitacji 

badacz musi mieć takŜe na uwadze sposób ujęcia interesującej go branŜy w materiałach 

statystycznych. W przypadku branŜy budowlanej kryterium delimitacji wykorzystywanym w 

statystyce jest właśnie produkt – usługa budowlano-montaŜowa.  

1.2.2. Dowód na realne istnienie branŜy110 

Zagadnienia dotyczące branŜy są podejmowane, jak juŜ wcześniej sygnalizowano 

przede wszystkim przez przedstawicieli ekonomii branŜy. Skoro istnieje subdyscyplina nauk 

ekonomicznych, stawiająca w centrum zainteresowania branŜę, warto zastanowić się, czy 

interesujący się nią ekonomiści badają pewien agregat będący tylko i wyłącznie prostą sumą 

pojedynczych przedsiębiorstw, czy moŜe ich przedmiot badania stanowi całkiem nowy 

obiekt, dla którego poznania nie sposób ograniczyć czynności badawcze tylko i wyłącznie do 

pojedynczych podmiotów gospodarczych. Chęć rozwikłania powyŜszego dylematu skłania ku 

wysunięciu kilku tez. 

Teza I 

BranŜa jako byt realny daje się wyodrębnić jako pewna całość poprzez odpowiednie 

akty poznania i sama w sobie zawiera podstawę tego wyodrębnienia. 

 

Problem wyodrębniania branŜy określa się w literaturze mianem delimitacji.111 W 

nakreślaniu jej granic pomocne są ustalenia dotyczące ontologii całego Wszechświata 

sformułowane na gruncie ogólnej koncepcji systemów. Wszechświat to system posiadający 

dwa wymiary: poziomy i pionowy. Jego cechą charakterystyczną jest porządek hierarchiczny. 

Na najniŜszym poziomie znajdują się cząstki elementarne, jądra atomów, cząsteczki, związki 

wielocząsteczkowe, wyŜej struktury międzycząsteczkowe i międzykomórkowe, wreszcie 

komórki, organizmy i organizacje ponadindywidulane.112 Wydaje się, Ŝe do tych ostatnich 

                                                 
110 PowyŜszy fragment pracy stanowi rozwinięcie rozwaŜań wcześniej podejmowanych na temat branŜy na łamach 
„Gospodarki Narodowej”. Por. M. Gorynia, B. Jankowska, E. Maślak, BranŜa jako przedmiot badań w ekonomii, 
„Gospodarka Narodowa” 2000, nr 3 oraz B. Jankowska, BranŜa jako mezosystem gospodarczy, „Ruch Prawniczy, 
Ekonomiczny i Socjologiczny” 2002, nr 2. 
111 Por. M. Gorynia, Delimitacja ..., op.cit. 
112 Por. L. von Bertallanfy, Ogólna teoria systemów, PWN, Warszawa 1984, s. 58. 
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moŜna by zaliczyć gospodarki narodowe, które znów składają się z branŜ, a branŜe z 

przedsiębiorstw. Podsumowując naleŜy stwierdzić, Ŝe Wszechświat to pewien nadsystem, 

gospodarki narodowe to systemy, a branŜe to ich podsystemy. Podział taki moŜna by w 

zasadzie prowadzić, aŜ do poziomu pojedynczej jednostki ludzkiej, a nawet poziomu cząstek 

elementarnych. KaŜdy bowiem system dzieli się w sposób rekurencyjny na podsystemy.  

Jeśli chodzi o pionowy wymiar delimitacji, to branŜe umieszcza się pomiędzy 

gospodarką (poziom makro) a przedsiębiorstwem (poziom mikro), a więc na poziomie mezo. 

Natomiast odnośnie do wymiaru poziomego, którego zdefiniowanie oznacza przyjęcie 

kryterium, na podstawie którego dane przedsiębiorstwo trafi do branŜy X, a nie do branŜy Y, 

moŜna znaleźć w literaturze kilka propozycji, które przedyskutowano w rozdziale 1.2.1.  

RozbieŜności w definiowaniu branŜy skłaniają ku traktowaniu zaprezentowanych 

podejść jako stanowisk komplementarnych. Cel badania powinien dyktować wybór 

którejkolwiek z koncepcji. Jednak trzeba zauwaŜyć, Ŝe mimo pewnych róŜnic, koncepcje te 

mają jedną zasadniczą cechę wspólną. KaŜda z nich utoŜsamia branŜę z grupą przedsiębiorstw 

wyodrębnionych według określonego kryterium, które to kryterium natychmiast sygnalizuje 

występowanie pewnych powiązań między zaliczonymi do branŜy przedsiębiorstwami.  

Teza II 

BranŜa jako pewna całość i jedność swych elementów – przedsiębiorstw, winna być 

traktowana jako realny przedmiot wyŜszego rzędu w stosunku do mikropodmiotów – 

uczestników branŜy.  

Teza III 

BranŜa, podobnie jak jej elementy posiada określoną strukturę, którą tworzą uczestnicy 

branŜy wraz z powiązaniami, które pomiędzy nimi występują. 

Teza IV 

Powiązania (wchodzenie w określone relacje) między częściami składowymi branŜy 

oraz pomiędzy całą branŜą a jej uczestnikami, ujawniają się w drodze oddziaływań pomiędzy 

wyŜej wspomnianymi. 

 

Tezy: druga, trzecia i czwarta są ze sobą ściśle powiązane, dlatego warto je rozpatrywać 

łącznie. Pomocne okazują się tutaj ustalenia poczynione przez J. Lipca.113 Jedna z jego 

definicji człowieka jako bytu okazuje się być przydatna w rozwaŜaniach nad branŜą.114 Byt 

istnieje jako całość i jedność swych elementów, które z kolei posiadają swoje elementy i 

                                                 
113 Por.  J. Lipiec, Ontologia świata realnego, PWN, Warszawa 1979, s. 74. 
114 Ibidem, s. 48. 
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kaŜdy z obiektów jest obiektywnym związkiem obiektów bezpośrednio niŜszego od siebie 

rzędu, a róŜnorodne właściwości róŜnych obiektów są wynikiem ich róŜnej obiektywnej 

struktury.115 Struktura przedmiotu realnego wyraŜa się w związkach zachodzących między 

częściami (e1 , e2) całości (P), co oznacza występowanie takich wzajemnych oddziaływań 

pomiędzy e1, e2, Ŝe obiekt P z nich złoŜony jest pewną ontyczną całością.116 Interakcje 

pomiędzy elementami całości powodują, Ŝe owe elementy ujawniają nowe cechy. W ten 

sposób powstają charakterystyki całości róŜne od charakterystyk części składowych. Pewna 

całość istniejąca realnie uzaleŜnia więc swoje elementy od siebie. Gdyby istniały one 

niezaleŜnie od niej bądź poza nią ujawniłyby inne, nowe właściwości swej struktury. J. Lipiec 

podkreśla, Ŝe obok kategorii rzeczy, które są przedmiotami realnymi współwystępują relacje. 

KaŜda rzecz (całość) stanowiąca względnie trwałą strukturę swych elementów wchodzi w 

określone relacje, a więc zachowuje się w pewien sposób, oddziałuje na inną rzecz (całość). 

Podobnie się dzieje w przypadku części składowych tej rzeczy (elementów całości). Byty 

realne są więc zdolne do podmiotowania i przedmiotowania relacjom.117 Wchodzenie w 

relacje przejawia się we wspomnianych oddziaływaniach, które polegają na przekazywaniu 

materii, energii, informacji, a ich rezultatem są zmiany własności przedmiotów realnych.118  

BranŜe mają budowę hierarchiczną. Strukturę branŜy tworzą przedsiębiorstwa wraz z 

powiązaniami, które pomiędzy nimi występują. Podobnie w przypadku uczestników branŜy – 

przedsiębiorstwa składają się z ludzi oraz zasobów materialnych, niematerialnych, 

technologicznych i finansowych zespolonych w jedną całość za pomocą więzi 

organizacyjnych. Określone złoŜenie i powiązanie ze sobą ich części składowych – 

wspomnianych zasobów, determinuje cechy uczestników branŜy–przedsiębiorstw. Podobnie 

w przypadku branŜy, moŜna powiedzieć, Ŝe funkcjonowanie przedsiębiorstw w ramach jednej 

całości, jaką jest branŜa, pozwala ujawnić się niektórym z ich własności. 

Istnienie powiązań wewnątrz branŜy, dzięki którym stanowi ona określoną całość 

ujawnia się w drodze wzajemnych oddziaływań pomiędzy uczestnikami branŜy oraz branŜą 

jako całością a jej uczestnikami. Jeśli utoŜsamiamy branŜę np. z grupą przedsiębiorstw 

oferujących substytuty, to z pewnością są to firmy konkurujące ze sobą, a więc oddziałujące 

na siebie za pomocą stosowanych strategii konkurencji. Oferowanie substytutów nie 

wyklucza wystąpienia poza walką konkurencyjną takŜe kooperacji w niektórych obszarach 

działania przedsiębiorstw. Ta ze swej istoty wiąŜe się z przepływem informacji, a niekiedy 

                                                 
115 Ibidem. Obiektywny oznacza rzeczowy, niezaleŜny od czyjejkolwiek świadomości. 
116 Ibidem, s. 52. 
117 Ibidem, s. 64-65. Lipiec uŜywa określeń „być podmiotem” i „być przedmiotem” zamiennie z określeniami odpowiednio 
podmiotować i przedmiotować, które wg niego wyraźniej i mocniej ujmują aktywny i dynamiczny charakter obiektów 
oddziałujących.  
118 Por. L. KrzyŜanowski, Podstawy nauki zarządzania, PWN, Warszawa 1985, s. 129. 
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nawet materii w postaci np. środków produkcji. Tak więc dwa podstawowe rodzaje 

oddziaływań pomiędzy uczestnikami branŜy to walka konkurencyjna i kooperacja.  

Teza V 

Oddziaływania prowadzą do ujawnienia się nowych cech uczestników branŜy oraz 

kreują cechy branŜy jako całości. 

 

W wyniku interakcji uczestnik branŜy – uczestnik branŜy oraz branŜa –uczestnicy 

branŜy ujawniają się nowe (tzn. takie, dla których wystąpienia konieczne jest egzystowanie 

danego przedsiębiorstwa w branŜy) cechy przedsiębiorstw branŜowych, jak: wielkość 

potencjału konkurencyjnego, posiadana przewaga konkurencyjna czy preferowane 

instrumenty konkurowania, a więc wykorzystywana strategia konkurencji.  

Ogólnie rzecz ujmując, powiązania między przedsiębiorstwami w branŜy mają 

charakter więzi realnych oraz więzi regulacyjnych. Pierwsza kategoria powiązań wyraŜa się w 

przepływie towarów i usług pomiędzy firmami w branŜy. Natomiast druga kategoria więzi 

ujawnia się we wzajemnym wpływie mikropodmiotów na swoje posunięcia, co dokonuje się 

poprzez stosowane strategie. 

W sferze regulacyjnej ujawniają się takŜe interakcje cała branŜa – przedsiębiorstwa. 

Sprowadzają się one do oddziaływania przez samorząd branŜowy i ustalone w danej branŜy 

reguły gry na posunięcia i decyzje podmiotów gospodarczych. 

BranŜa wpływa na swoich uczestników równieŜ poprzez swoje cechy. Struktura i 

koncentracja w branŜy kształtują natęŜenie procesów konkurencyjnych oraz kooperacyjnych 

w branŜy. Liczba i siła poszczególnych mikropodmiotów tworzących branŜę determinuje 

decyzje cenowe pojedynczych przedsiębiorstw.119  

Jeśli chodzi o cechy branŜy to dają się tutaj wyróŜnić dwie kategorie. Pierwsza 

kategoria to cechy, które moŜna przypisać przedsiębiorstwom, moŜna zredukować do 

poziomu mikroekonomicznego, np. efektywność czy rentowność. Druga to charakterystyki 

typowe dla poziomu mezoekonomicznego, które co prawda zasadzają się na posunięciach 

uczestników branŜy, ale nie moŜna im tych cech przypisać. NaleŜy tutaj wymienić: bariery 

wejścia do i wyjścia z branŜy, strukturę – organizację branŜy od konkurencji doskonałej po 

monopol, „umieralność” firm w branŜy, zjawisko rent-seeking w branŜy, funkcjonowanie 

lobby branŜowego. W przypadku cech branŜy, które dają się sprowadzić do poziomu 

przedsiębiorstwa trzeba zaznaczyć, Ŝe nie są one prostą sumą charakterystyk przedsiębiorstw 

branŜowych, gdyŜ oddziaływania pomiędzy uczestnikami branŜy stwarzają warunki do 

                                                 
119 Por. D.A. Hay, D.J. Morris, op.cit., Chapter 4, 5. 
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wystąpienia efektu synergii, którego istnienie powoduje, Ŝe np. wyniki osiągane przez dwóch 

kooperantów w branŜy nie odpowiadają sumie wyników odnoszonych przez kaŜdego z nich z 

osobna. Poza tym dzięki występowaniu swego rodzaju dodatnich „efektów zewnętrznych”, 

branŜa jako całość moŜe być postrzegana jako bardziej efektywna czy atrakcyjna niŜby to 

wynikało z monitoringu efektywności i wizerunku poszczególnych firm-uczestników branŜy. 

Nowowchodzącym jest znacznie łatwiej neutralizować duŜą siłę przetargową nabywców jeśli 

podejmują aktywność gospodarczą w branŜy dobrze postrzeganej przez klientów, co moŜe 

być jednym z namacalnych rezultatów występowania dodatnich „efektów zewnętrznych”. 

Teza VI 

BranŜy jako całości moŜna przypisać atrybuty bytu realnego. 

 

Za traktowaniem branŜy jako bytu realnego przemawiają teŜ następujące jej 

charakterystyki: obiektywność, tzn. przedmiotowość, konkretność, którą niekiedy określa się 

właśnie realnością, samoistoność, samodzielność, pochodność i zaleŜność bytowa.120 Takie 

atrybuty przypisuje się obiektom ontycznym (przedmiotom bytu realnego). Spróbujmy więc 

znaleźć odniesienie cech obiektów ontycznych do branŜy: 

• obiektywność moŜna zdefiniować na dwa sposoby. Po pierwsze, istnienie obiektywne to 

istnienie niezaleŜne od świadomości podmiotu poznającego. Po drugie, istnienie 

obiektywne to istnienie na zewnątrz podmiotu, przeciwstawiane mu, bez względu na to, 

czy jest ono niezaleŜne, czy zaleŜne od jego świadomości. BranŜe istnieją w sposób 

obiektywny, gdyŜ funkcjonowanie przedsiębiorstw i występowanie zaprezentowanych 

wcześniej oddziaływań jest niezaleŜne od woli badacza; 

• konkretność oznacza, Ŝe przedmiotami realnymi są tylko przedmioty uposaŜone 

materialnie, określone fizykalnie, czasowo i przestrzennie. MoŜna zauwaŜyć, Ŝe zarówno 

uczestnicy branŜy, jak i powiązania między nimi wyraŜające się w określonych 

interakcjach są określone fizykalnie, czasowo i przestrzennie. Uczestnicy branŜy są 

ciałami fizycznymi występującymi w określonym czasie i miejscu. Podobnie 

oddziaływania, jak wcześniej wspomniano polegają na przekazywaniu materii, energii-

bodźców i informacji w oznaczonym czasie i miejscu; 

• definicję bytowej samoistności znajdziemy u R. Ingardena: „ coś istnieje samoistnie (jest 

bytowo autonomiczne) – jeŜeli samo w sobie ma swój fundament bytowy. Ma zaś w sobie 

taki fundament, jeŜeli samo w sobie jest immanentnie określone.” Natomiast mówi się, Ŝe 

                                                 
120 Atrybuty przedmiotów bytu realnego i ich definicje zaczerpnięto z: R. Ingarden, Spór o istnienie świata, t. 1, PWN, 
Warszawa 1960, s. 93-94 oraz L. KrzyŜanowski, op.cit., s. 107-126. 
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„....przedmiot jest bytowo samodzielny jeŜeli jego istnienie nie jest [...] koniecznym 

współistnieniem w obrębie jednej całości z jakimś innym przedmiotem”. Przedmioty 

samodzielne mogą ze swej istoty wymagać dla swego istnienia istnienia jakiegoś innego 

przedmiotu bytowo samodzielnego, wówczas są od niego zaleŜne. Jak wcześniej 

sygnalizowano, branŜe mają same w sobie fundament bytowy i ich występowanie nie jest 

koniecznym, współistnieniem w obrębie jednej całości z czymś innym. Tak więc naleŜy 

im przypisać atrybut samoistności i samodzielności. Nie moŜna, co prawda zaprzeczyć, Ŝe 

branŜe jako pewne zbiory przedsiębiorstw mogą istnieć bez tych przedsiębiorstw, ale ze 

względu na występowanie interakcji wewnątrzbranŜowych, które są nieodłącznym 

elementem branŜy i charakterystyk branŜy, nieuzasadnionym jest twierdzenie, Ŝe branŜe 

nie istnieją poza przedsiębiorstwami, które je tworzą; 

• jeśli chodzi o kolejny atrybut, a mianowicie pochodność, L. KrzyŜanowski słusznie 

zauwaŜa, Ŝe przedmioty realne, którymi zajmuje się nauka zarządzania, a nawet idąc 

szerzej ekonomia [ B.J.] są zawsze pochodne od ich twórców. 

Teza VII 

BranŜa to mereologiczny121 zbiór przedsiębiorstw. 

 

Problem zbiorów i ich realnego istnienia został podjęty przez Z. Augustynka, który w 

swoich rozwaŜaniach nawiązał do kwestii podjętej przez wspomnianego J. Lipca odnośnie do 

utoŜsamiania bytów realnie istniejących z pewną całością składającą się z elementów.122 

Zbiór moŜna zdefiniować jako wielość przedmiotów posiadających przynajmniej jedną 

wspólną cechę (zbiory dystrybutywne, inaczej mnogościowe) albo jako całość utworzoną z 

przedmiotów, które są jej częściami (zbiory kolektywne, inaczej mereologiczne).123 

Zestawiając definicje zbiorów z definicją bytu realnego według J. Lipca, stwierdza się, Ŝe 

istnienie realne przysługuje tylko zbiorom kolektywnym. Zbiory dystrybutywne są tworami 

intencjonalnymi, nawet gdy ich elementy istnieją realnie. Zbiorów takich moŜna tworzyć 

nieskończenie wiele, gdyŜ są one najrozmaitszymi klasami rzeczy, oddziaływań, procesów 

zdarzeń i własności. Natomiast zbiory kolektywne to złoŜone przedmioty wyŜszego rzędu. 

Jeśli ich elementy istnieją realnie, to i taki zbiór jest bytem realnym.  

                                                 
121 Mereologiczny znaczy kolektywny 
122 Por. Z. Augustynek, Indywidua i zbiory: wersje materializmu, w: Ontologia. Antologia tekstów filozoficznych, Zakład 
Narodowy im. Ossolińskich – Wydawnictwo Wrocław 1994,  s. 237. 
123 Por. T. Pszczołowski, Mała encyklopedia prakseologii i teorii organizacji, Zakład Narodowy im. Ossolińskich – 
Wydawnictwo, Wrocław 1978, s. 294. 
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Rysunek 1. 1. Elementarny model bytu realnego 

Źródło: L. KrzyŜanowski, Podstawy nauki o zarządzaniu, PWN, Warszawa 1985, s. 126 

Zakładając, Ŝe byty realne to zbiory tylko dwuelementowe i, Ŝe łączy je relacja 

dwuczłonowa moŜna sporządzić model bytu realnego (Rysunek 1. 1):124 

1) przedmioty r1 i r2 czyli przedmioty rzędu r wchodzą w zawartość materialną przedmiotu 

bezpośrednio wyŜszego rzędu, P; realne oddziaływanie, relacja Qr scala je w 

przedmiotową całość; 

2) przedmiot r1 składa się z przedmiotów rzędu e – e1, e2, są to przedmioty o bezpośrednio 

niŜszym rzędzie; relacja Qe wiąŜe je w przedmiotową całość, przedmioty e1,e2 wchodzą 

całą swoją zawartością materialną w zawartość przedmiotu r1, czyli np.e1 występuje wobec 

r1 jako przedmiotowa całość utworzona przez elementy a1 i a2 połączone relacją Qa; 

3) elementy a1 i a2 stanowią w analizie poziom odniesienia (poziom zerowy). 

Podobny model moŜna skonstruować odnośnie do branŜy. (Rysunek 1. 2). Przyjmijmy 

następujące załoŜenia: 

B  – branŜa (przedmiot wyŜszego rzędu); 

p1, p2  – przedsiębiorstwa - uczestnicy branŜy; 

Qp  – realne oddziaływanie (relacja) pomiędzy przedsiębiorstwami-uczestnikami 

branŜy – gra konkurencyjna; 

z1, z2  – zasoby przedsiębiorstwa (ludzkie, materialne, niematerialne) połączone w 

określone zestawy i wzajemnie na siebie oddziałujące; 

Qz  – sposób powiązania ze sobą zasobów przedsiębiorstwa – więzi organizacyjne; 

x1, x2  – pojedynczy ludzie bądź np. środki produkcji powiązane ze sobą, a więc 

stanowiska pracy; 

                                                 
124 Por. L. KrzyŜanowski, op. cit., s. 126. 
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Qx  – sposób powiązania pojedynczych zasobów przedsiębiorstwa, przypisanie danemu 

pracownikowi określonych narzędzi pracy. 

Rysunek 1. 2. Model branŜy jako bytu realnego 

Źródło: Opracowanie własne 

Koncepcja branŜy jako mereologicznego zbioru przedsiębiorstw w sposób wyraźny 

nawiązuje do zaproponowanego przez A. Marshalla ujęcia branŜy jako „lasu” składającego 

się z przedsiębiorstw. Tak jak las składa się z drzew, tak branŜę tworzą przedsiębiorstwa.125 

W kontekście poczynionych rozwaŜań moŜna stwierdzić, Ŝe branŜa jest kolektywnym 

zbiorem przedsiębiorstw, gdyŜ jest pewnym systemem powiązanych ze sobą elementów. 

Warto jednak postawić pytanie, czy rzeczywiście zawsze branŜa jest zbiorem kolektywnym. 

Czy w określonych przypadkach nie naleŜałoby traktować branŜy jako zbioru 

mnogościowego (dystrybutywnego)? Co w związku z tym przemawiałoby za uznaniem jej 

tylko za pewną konstrukcję poznawczą, która ułatwia opis rzeczywistości gospodarczej? 

Zaprezentowane definicje branŜy przekonują o moŜliwości zastosowania kryterium 

podmiotowego bądź przedmiotowego delimitacji branŜy. Zastosowanie kryterium 

przedmiotowego prowadzi do wydzielenia branŜ w gospodarce, jednak są to branŜe, których 

nie moŜna uznać za byty realne. Tworzy się więc branŜe wyróŜniane według rodzaju 

działalności bądź  sekcje (działy) produkcyjne według spełnianych funkcji (konsumpcja, 

konsumpcja pośrednia, inwestycje, eksport). Wydzielenie branŜ według kryterium 

przedmiotowego moŜe wiązać się z koniecznością dzielenia przedsiębiorstw na mniejsze 

części. Tak więc branŜa zdelimitowana według kryterium przedmiotowego moŜe być dobrym 

narzędziem poznania, ale nie jest bytem realnym.  

Niekiedy takŜe zastosowanie kryterium podmiotowego moŜe stawiać pod znakiem 

                                                 
125 Por. S. Moss, The History of the Theory of the Firm from Marshall to Robinson and Chamberlin: The Source of 
Positivism in Ecomonics, „Economica” 1984, vol. 51, s.307-318. 
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zapytania realne istnienie branŜy. Przedsiębiorstwa moŜna grupować w jednorodne klasy, a 

do określania tych klas wykorzystywać cechy grupowanych przedsiębiorstw. Wówczas moŜe 

powstać dystrybutywny zbiór przedsiębiorstw, które będąc do siebie pod pewnymi względami 

podobne (np. wielkość przedsiębiorstwa, forma prawna, sposób produkcji, itp.) nie muszą 

występować ze sobą w Ŝadnych związkach. W rzeczywistości gospodarczej występuje 

nieskończenie wiele takich dystrybutywnych zbiorów przedsiębiorstw, które są określane 

mianem branŜy. Jednak, zdaniem autorki na potrzeby badań nad międzynarodową 

konkurencyjnością branŜy wskazane jest traktowanie branŜy jako grupy przedsiębiorstw 

łącznie z interakcjami zachodzącymi między nimi i wszelkimi konsekwencjami tych 

interakcji.  

1.2.3. Ujęcie branŜy w opracowaniach statystycznych 

Prowadzenie analiz branŜowych wymaga nie rzadko korzystania z dostępnych 

opracowań statystycznych. Próba stwierdzenia, jaki dana branŜa ma udział w tworzeniu PKB, 

jak kształtuje się saldo obrotów z zagranicą w zakresie produktów branŜy, jaki jest udział 

danej branŜy w strumieniach handlu zagranicznego danego kraju, itp. nie powiedzie się bez 

precyzyjnie sformułowanej i harmonizującej z zastosowaną w statystykach definicją branŜy. 

Określając branŜę trzeba więc obok ujęć proponowanych w literaturze przedmiotu mieć na 

uwadze jej zdefiniowanie w zestawieniach statystycznych. 

Od 1991 roku w Polsce obowiązuje Europejska Klasyfikacja Działalności (EKD).126 

EKD zastąpiła stosowaną wcześniej Klasyfikację Gospodarki Narodowej (KGN), która 

grupowała podmioty gospodarcze według kryterium podmiotowego.127 EKD grupuje 

podmioty gospodarcze według kryterium przedmiotowego, tzn. według rodzaju prowadzonej 

działalności. Jednak trzeba podkreślić, Ŝe nie dochodzi do podziału przedsiębiorstw na 

mniejsze części, gdyŜ stosuje się tzw. zasadę  przedsiębiorstw. Warunkiem zaliczenia 

podmiotu gospodarczego do danej kategorii jest przewaŜający przedmiot działalności. 

WyróŜnia się więc działalność główną i działalności „drugorzędne” danego podmiotu 

gospodarczego. 

Europejska Klasyfikacja Działalności jest klasyfikacją pięciopoziomową  z jednym 

dodatkowym poziomem w niektórych sekcjach. W strukturze EKD wyróŜnia się sekcje, 

podsekcje, działy, grupy, klasy, podklasy. 

Wydaje się, Ŝe branŜe moŜna by umiejscowić na poziomie trzecim – grupy. Do tej 

samej grupy trafiają przedsiębiorstwa, które stosują ten sam proces produkcyjny, których 

                                                 
126 Europejska Klasyfikacja Działalności 1991. 
127 W Polsce obowiązuje równieŜ Polska Klasyfikacja Działalności, której zakres pokrywa się z zakresem EKD. 
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produkcja ma podobne przeznaczenie lub charakter świadczonej przez przedsiębiorstwa 

usługi czy teŜ charakter odbiorców tych usług jest podobny. Jednak nie zawsze 

zlokalizowanie branŜy na poziomie grupy pozwala na swobodne korzystanie z opracowań 

statystycznych.128 Badacz za kaŜdym razem musi mieć na uwadze specyfikę branŜy i cel 

prowadzonych badań. 

1.3. Metodologia studiów branŜowych 
Tytuł pierwszego rozdziału rozprawy – „BranŜa jako mezosystem” gospodarczy 

sygnalizuje przyjęcie w badaniu podejścia systemowego. Nakazuje ono traktować badane 

obiekty jako systemy lub elementy systemów. Wskazane jest więc sprecyzowanie pojęcia 

„system” oraz wypunktowanie załoŜeń wykorzystywanej w rozprawie konwencji 

metodologicznej, która posługuje się pojęciem „system”. 

1.3.1. Paradygmat systemowy129 

Poznanie rzeczywistości gospodarczej, której elementem jest branŜa wiąŜe się z 

koniecznością wyboru określonego sposobu jej opisu i wyjaśniania, a więc wymaga przyjęcia 

explicite lub implicite pewnego wzorca myślowego.  

Występujące we współczesnej ekonomii wzorce myślenia wyrosły na gruncie 

paradygmatu mechanistycznego, który ostatecznie ukształtował się w XIX wieku i 

doprowadził do pojmowania świata jako wielkiego mechanizmu, a człowieka jako układu 

odbierającego bodźce z otoczenia i reagującego na te bodźce.130 

Obecnie w ekonomii dominuje podejście „profesjonalne” czyli wyspecjalizowane i 

cząstkowe, statyczne oraz strukturalne, a więc ogniskujące uwagę na relacjach pomiędzy 

częściami składowymi danej struktury w określonym momencie czasu.131 J. Stacewicz 

nazywa je metaforycznie „fotograficznym” i podkreśla jego nieadekwatność do opisu 

współczesnej rzeczywistości, którą próbują badać m. in. ekonomiści.  

„Fotograficznemu” odwzorowaniu świata przeciwstawia on podejście systemowe, nie 

wyspecjalizowane, całościowe, intuicyjne, a więc interdyscyplinarne, eksponujące relacje 

pomiędzy przebiegającymi w czasie procesami. Tą konwencję metodologiczną określa 

                                                 
128 Na przykład branŜę budowlaną naleŜy umiejscowić na poziomie działu, a nie grupy, co dyktuje ujęcie tej branŜy w 
rocznikach statystycznych. Por. m. in. Budownictwo – wyniki działalności w 1998 roku, GUS, Warszawa 1999; Polski handel 
zagraniczny 1998-1999, IKiCHZ, Warszawa 1999. 
129 Paradygmat konstytuuje rodzaj problemów uwaŜanych za waŜne dla nauki oraz zestaw akceptowanych metod i technik 
weryfikacji. Por. T.S. Kuhn, Struktura rewolucji naukowych, PWN, Warszawa 1968. 
130 J. Stacewicz, op. cit., s. 89. 
131 Ibidem, s. 88. 
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mianem „holograficznej”. Według J. Stacewicza właśnie podejście systemowe jest adekwatne 

z punktu widzenia potrzeb opisu i wyjaśniania współczesnej rzeczywistości, w tym i 

rzeczywistości gospodarczej. Korzeni podejścia systemowego moŜna by się doszukiwać w 

tezach K. Marksa czy nawet św. Tomasza z Akwinu, jednakŜe niezaprzeczalnie twórcą tego 

paradygmatu w jego obecnym kształcie jest L. von Bertalanffy.132 

Myślenie systemowe ujmuje rzeczywistość jako zorganizowaną złoŜoność. Prototyp 

kategorii systemu w sensie filozoficznym, nietechnicznym stanowi organizm Ŝywy. L. von 

Bertalanffy wykazał, Ŝe ogólne pojęcia jak, te, które on sam oraz inni biolodzy 

wykorzystywali charakteryzując organizmy Ŝywe, moŜna bez przeszkód zastosować do opisu 

wszelkiego rodzaju całości (systemów), np. społeczeństwa. SpostrzeŜenia te stały się 

fundamentem ogólnej teorii systemów.133  

Koncepcja ogólnej teorii systemów stanowi rdzeń paradygmatu systemowego. Teoria ta 

posługuje się pojęciem uogólnionym systemu, a więc nie dotyczy bezpośrednio Ŝadnej 

konkretnej grupy problemów, dlatego przypisuje się jej miano metateorii. Dzięki temu moŜe 

być szeroko stosowana przez przedstawicieli róŜnych dziedzin naukowych, w tym 

ekonomistów. 

DuŜe walory podejścia systemowego dla opisu coraz bardziej złoŜonej i szybciej 

zmieniającej się rzeczywistości gospodarczej wynikają z jego specyficznych charakterystyk. 

Wśród nich znajdują się: 

• interdyscyplnarność wyraŜająca się w stosowaniu metod, a nawet idąc szerzej wiedzy z 

róŜnych dyscyplin naukowych, do rozwiązywania konkretnych problemów z dziedzin 

szczegółowych, 

• myślenie generalizujące polegające na rozpatrywaniu poszczególnych przypadków jako 

zjawisk bądź praw bardziej ogólnych oraz dąŜenie do ujawnienia wszystkich aspektów 

związanych z badanym zjawiskiem przy równoczesnym świadomym redukowaniu ich 

liczby.134 

W. Gasparski wymienia jeszcze inne cechy ujęcia systemowego: 

• holizm – ujmowanie zjawisk jako całości, zwanych systemami, 

• kompleksowość – traktowanie badanych zjawisk jako części pewnych większych całości i 

rozpatrywanie relacji, jakie zachodzą wewnątrz całości, a więc uznanie ich hierarchicznej 

budowy, 

• esencjalizm – identyfikacja istoty badanych zjawisk i nakreślenie obszaru zmian wielkości 

                                                 
132 Por. P. Checkland, Systemy jako rzeczy i idee, „Projektowanie i systemy” 1990, tom XII. 
133 Por. L. von Bertallanfy, op.cit., s. 39-46, 58. 
134 Por. A. Lewicka - Strzałecka, O badaniach systemowych. Próba analizy empirycznej poglądów polskich badaczy 
systemowych, „Projektowanie i systemy” 1984, nr VI. 
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decydujących o istocie badanego zjawiska, 

• strukturalizm – definiowanie cech zjawiska w oparciu o niezmienne właściwości jego 

struktury, 

• kontekstowość – rozwaŜanie zjawiska ze względu na jego miejsce w otoczeniu, 

• teleologizm – badanie zjawisk ze względu na cel, który „realizują” bądź dla którego 

istnieją.135  

Istota podejścia systemowego pozwala na obserwację interesującego nas zjawiska i 

równoczesną ocenę stosowanych narzędzi badawczych pod kątem ich wpływu na uzyskiwany 

obraz tego zjawiska. Zwraca się takŜe uwagę na to, Ŝe zmiany obserwowane w badanych 

zjawiskach nie zawsze są zmianami odwracalnymi, co postulowali zwolennicy myślenia 

mechanistycznego. Zaletą tegoŜ podejścia jest takŜe próba odchodzenia od skrajnie 

normatywnych zaleceń, informujących, jak „powinno być” bez przedstawiania moŜliwych 

dróg ich realizacji w kierunku identyfikacji poŜądanych przekształceń, by zamierzony efekt 

mógł zostać osiągnięty.  

Akceptacja podejścia systemowego jako preferowanego przez badacza podejścia 

metodologicznego znajduje wyraz przede wszystkim w posługiwaniu się pojęciami systemu i 

hierarchii. Stąd konieczne jest precyzyjne ich zdefiniowanie Będzie o tym mowa w dalszej 

części tego rozdziału.  

1.3.2. Systemizm 

Na gruncie wykształconego w XX wieku podejścia systemowego wyrósł systemizm, 

który współcześnie obok indywidualizmu oraz holizmu stanowi jedną z dominujących 

konwencji metodologicznych w naukach społecznych. Systemizm zaproponowany przez 

M. Bunge jest swego rodzaju kompromisem w sporze pomiędzy zwolennikami 

indywidualizmu i holizmu.136 Okazuje się on takŜe właściwą konwencją metodologiczną w 

przypadku badania branŜ, co pozostaje w ścisłym związku z jego załoŜeniami ontologicznymi 

i metodologicznymi. Zanim jednak zostaną one przedstawione warto zastanowić się, z czego 

wynika nieadekwatność indywidualizmu oraz holizmu. 

Indywidualizm, inaczej atomizm, redukcjonizm, elementaryzm traktuje zbiorowość jako 

prostą sumę jednostek, dlatego teŜ wszelkie moŜliwe cechy zbiorowości zasadzają się na 

cechach tworzących ją elementów i są toŜsame z efektem ich prostej agregacji. Redukcjoniści 

nawołują by przedmiotem badania uczynić pojedyncze jednostki funkcjonujące w ramach 

                                                 
135 Por. W. Gasparski, Ujęcie systemowe jako styl, „Projektowanie i systemy” 1985, tom VII. 
136 Por. M. Bunge, A System Concept of Society. Beyond Individualizm and Holism, „Theory and Decision”1979, vol.10, s. 
13-30. 
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danej zbiorowości, np. gospodarki, branŜy czy nawet przedsiębiorstwa. Chodzi więc o 

rozbicie badanej zbiorowości na moŜliwie najmniejsze części, co wydaje się dla ekonomistów 

oznaczać konieczność zejścia do poziomu mikro-mikro. JeŜeli badana zbiorowość zmienia się 

to znaczy, Ŝe zmieniają się wszystkie jej elementy, dlatego teŜ wystarczy tylko obserwować 

zachowania indywidualne, by móc wyciągać wnioski odnośnie do zachowań zbiorowych. W 

związku z tym preferuje się tok rozumowania od „szczegółu do ogółu”. Zwolennicy 

indywidualizmu abstrahują więc od interakcji, jakie mogą zachodzić pomiędzy 

poszczególnymi jednostkami i konsekwencji, jakie mogą one przynieść dla całości. 

Myślenie atomistyczne postulując konieczność rozbicia określonej całości na części i 

procesy elementarne, okazało się nie nadąŜać za postępującą złoŜonością rzeczywistości. 

Wzrost tej złoŜoności wyraŜał się tak w pojawianiu się coraz większej liczby elementów 

składowych jak i coraz większej liczby wzajemnych relacji pomiędzy nimi. Nieprzydatność 

podejścia atomistycznego została jednoznacznie stwierdzona w latach 30-tych XX wieku 

przez statystyka R.A. Fishera, który podkreślał, Ŝe badanie poszczególnych części całości w 

oderwaniu od siebie nie pozwala na identyfikację wzajemnych między nimi oddziaływań.137 

Holizm, inaczej kolektywizm narodził się nieco później niŜ indywidualizm. Zwolennicy 

holizmu koncentrują uwagę na badaniu pewnych zbiorowości jako całości, podkreślając Ŝe 

cech zbiorowości nie da się zredukować do poziomu jednostek tworzących ową całość. 

Przyjmuje się, Ŝe jakiekolwiek zmiany mogą zachodzić tylko i wyłącznie na poziomie całej 

zbiorowości, a więc na poziomie globalnym. Sposób rozumowania holistów to przechodzenie 

„od ogółu do szczegółu”. Na podstawie wiedzy o całości próbuje się wnioskować o 

charakterystykach części. Holiści przeczą tezie jakoby poszczególne jednostki mogły 

oddziaływać na całość. Podobnie jak zwolennicy indywidualizmu nie analizują wnętrza 

całości, a więc jej struktury, której nieodłącznym elementem są relacje pomiędzy elementami 

składowymi całości.  

Holizm stanowił próbą rozwikłania jednego z dylematów filozoficznych, a mianowicie 

dylematu związanego z relacją części i całości. Pomimo przyjęcia krańcowo odmiennych 

załoŜeń niŜ indywidualizm, okazało się to niemoŜliwe. Rozwiązaniem właściwym okazał się 

systemizm, który pokonuje ograniczenia tak indywidualizmu, jak i holizmu. 

Jego załoŜenia ontologiczne są następujące:138 

• społeczeństwo nie jest ani prostą suma zagregowanych jednostek, ani teŜ 

ponadjednostkową całością – jest ono systemem wzajemnie powiązanych jednostek; 

• z faktu, Ŝe społeczeństwo jest systemem wynika, iŜ przysługują mu systemowe lub 

                                                 
137 Por. J.M. Szymański, śycie systemów, Państwowe Wydawnictwo „Wiedza Powszechna” Warszawa 1991, s. 42. 
138 Por. M. Bunge, op.cit. 
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globalne właściwości. Niektóre z tych charakterystyk dają się zredukować do poziomu 

jednostek tworzących społeczeństwo, inne wynikają z ich interakcji bądź pewnego 

złoŜenia ich cech, ale im nie przysługują; 

• społeczeństwo nie moŜe oddziaływać na swoich członków, ale członkowie grupy 

społecznej mogą wpływać na pojedyncze jednostki tworzące społeczeństwo. Zachowanie 

się jednostki jest zdeterminowane przez jej indywidualne cechy oraz rolę, jaką pełni w 

społeczeństwie. Interakcje pomiędzy społecznościami dokonują się w drodze wzajemnych 

oddziaływań pomiędzy członkami tych społeczności. Zmiana społeczna dotyczy zmiany 

w strukturze społeczeństwa, a więc dokonuje się tak na poziomie pojedynczej jednostki 

jak i całej społeczności. 

 

Natomiast metodologia systemizmu opiera się na następujących załoŜeniach:139 

• właściwe badania społeczeństwa sprowadzają się do badania cech jednostki istotnych dla 

społeczności oraz badania charakterystyk i zmian na poziomie społeczności jako całości; 

• wyjaśnianie faktów społecznych musi być przeprowadzane w odniesieniu do 

pojedynczych jednostek jak i grup społecznych oraz ich interakcji. Zachowanie się 

jednostki jest wyjaśnialne przez pryzmat jej wszystkich cech – biologicznych, 

psychologicznych i społecznych; 

• hipotezy i teorie społeczne weryfikuje się w oparciu o dane historyczne, które powstają na 

bazie obserwacji jednostek i małych grup, gdyŜ tylko takie mogą być częściowo 

obserwowalne. 

M. Bunge posłuŜył się koncepcją systemu, która pozwoliła mu na przyjrzenie się 

całości bez pominięcia charakterystyk części, a więc udało mu się dostrzec istnienie pewnych 

całościowych cech zbiorowości z równoczesnym wyjaśnieniem przyczyn ich występowania.  

Podsumowując, naleŜy stwierdzić, Ŝe opracowana przez M Bunge koncepcja 

systemizmu koncentrowała uwagę na społeczeństwie i traktowała je w kategoriach systemu, 

ale z powodzeniem moŜe być wykorzystywana w odniesieniu nie tylko do społeczeństwa, 

lecz takŜe do systemów gospodarczych utoŜsamianych z pewną zbiorowością jednostek 

powiązanych ze sobą za pomocą więzi regulacyjnych i realnych. Zgodnie z tezami 

systemizmu, badania systemowe wymagają prowadzenia analiz na róŜnych poziomach oraz 

uwzględniania wzajemnych interakcji pomiędzy podsystemami gospodarki oraz pomiędzy 

określonym podsystemem gospodarki a gospodarką jako całością. Dodatkowo zakłada się, Ŝe 

relacje zachodzą takŜe pomiędzy systemem a jego otoczeniem, a więc np. pomiędzy 

                                                 
139 Ibidem. 
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gospodarką a jej otoczeniem. Przechodząc o jeden szczebel niŜej w hierarchii systemów 

gospodarczych, analogiczne ustalenia moŜna poczynić w odniesieniu do branŜy. 

1.3.3. System 

Przystępując do zdefiniowania pojęcia system trzeba zaznaczyć, Ŝe z jednej strony 

termin ten moŜna traktować tylko jako pojęcie abstrakcyjne, które mając charakter narzędzia 

badawczego ułatwia opis złoŜonych zjawisk. Wówczas system jest tylko pewnym 

konstruktem myślowym, tworem epistemologicznym. Z drugiej strony, mianem systemu 

określa się istniejące w sensie ontologicznym całości. Systemy istniejące w sensie 

ontologicznym to takie całości, które stracą swe własności, gdy się je rozłoŜy na czynniki 

pierwsze. Takim właśnie systemem wydaje się być branŜa. 

Dla twórcy ogólnej teorii systemów system był tylko i wyłącznie tworem 

intencjonalnym i definiował on system jako „pewną liczbę oddziałujących na siebie 

elementów”.140 Abstrahując, w tym momencie od rozwaŜań natury filozoficznej moŜna by 

przytoczyć jeszcze wiele określeń systemu.141 „Czytelną” definicję znajdziemy u 

R.L. Ackoffa: system to „zestaw składników, między którymi zachodzą wzajemne 

stosunki”.142 System tworzy więc zbiór co najmniej dwóch elementów i zdefiniowane na nim 

relacje, które bezpośrednio bądź pośrednio łączą ze sobą wszystkie elementy.143 Natomiast 

porządek hierarchiczny systemu oznacza, Ŝe system jako całość składa się z elementów 

niŜszego rzędu - podsystemów, które rekurencyjnie dzielą się na składniki jeszcze niŜszego 

rzędu, aŜ do osiągnięcia najniŜszego poziomu. Badanie systemów wymaga objęcia zakresem 

analizy: 

• elementów systemu, 

• elementów otoczenia systemu, 

• relacji między elementami systemu, 

• relacji systemu z jego otoczeniem.144 

Systemowi przypisuje się cechy jego części składowych i cechy typowe dla systemu w 

ujęciu całościowym, które wynikają ze związków między podsystemami.145  

Systemy mogą być klasyfikowane według bardzo róŜnych kryteriów. R.L. Ackoff 

wyróŜnia: 

                                                 
140 L. von Bertalanffy, Ogólna teoria ..., op. cit.  
141 Por. W. Gasparski, Modele przedmiotów złoŜonych – systemy i ich teorie, w: Projektoznawstwo, red. W. Gasparski, 
WNT, Warszawa 1988, s. 170-191. 
142 Por. R.L. Ackoff, O system pojęć systemowych, „Prakseologia” 1973, nr 2. 
143 W ujęciu matematycznym graf tej relacji jest grafem spójnym. 
144 Por. T. i K. Jajuga, K. i S. Wrzosek, Elementy teorii systemów i analizy systemowej, Skrypty AE Wrocław 1993, s. 23. 
145  Por. R.L. Ackoff, op. cit. 
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• system abstrakcyjny – system, którego wszystkie składniki są pojęciami, 

• system konkretny – system mający przynajmniej dwa składniki będące rzeczami, 

 

• system otwarty – system posiadający otoczenie i wchodzący w relacje z tym otoczeniem, 

• system zamknięty – system nie posiadający otoczenia, nie odbierający i nie wysyłający 

bodźców z/w kierunku otoczenia, 

 

• system statyczny (jednostanowy) – system, w którym nie zachodzą Ŝadne zdarzenia, a 

więc nie dokonują się Ŝadne zmiany w choćby co najmniej jednej cesze strukturalnej 

systemu (bądź jego otoczeniu) w określonym przedziale czasu, 

• system dynamiczny (wielostanowy) – system, którego cechy strukturalne bądź otoczenie 

zmieniają się. 

Przedstawione klasyfikacje są istotne z punktu widzenia przedmiotu badań, jakim jest 

branŜa. Rozstrzygnięcie dylematu, czy branŜa jest systemem abstrakcyjnym bądź 

konkretnym, wiąŜe się z nadaniem jej odpowiednio statusu epistemologicznego lub 

ontologicznego. Poza tym, obszar poszukiwań czynników determinujących konkurencyjność 

branŜy musi obejmować oprócz samej branŜy równieŜ jej otoczenie. Dodatkowo, badanie 

konkurencyjności branŜy wymaga analizowania procesów konkurencji zachodzących w 

branŜy, a więc analizą obejmuje się pewien przedział czasowy. 

W literaturze moŜna znaleźć jeszcze podział na: 

• systemy proste, 

• systemy złoŜone, 

• systemy szczególnie złoŜone.146 

Kryterium wydzielania wyŜej wymienionych klas stanowi stosunek liczby istotnych 

cech systemu w danym momencie, a więc liczby stanów systemu do liczby elementów 

systemu. W klasie systemów szczególnie złoŜonych znajdą się systemy gospodarcze, a wśród 

nich branŜa.  

1.3.4. Systemy gospodarcze 

W celu zapoznania się ze znaczeniem pojęcia system gospodarczy warto wypunktować 

jego części składowe. Elementami systemu gospodarczego są: 

• podmioty gospodarujące (producenci, odbiorcy finalni), 

• zasoby produktów i czynników wytwórczych (kapitału rzeczowego, pienięŜnego, siły 

                                                 
146 Por. T.K. Jajuga, S. Wrzosek, Elementy..., op.cit. 
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roboczej i informacji), 

• procesy gospodarowania (produkcji, reprodukcji czynników wytwórczych, dystrybucji, 

konsumpcji, wymiany z otoczeniem, zarządzania).147 

System gospodarczy jest więc zbiorem wzajemnie powiązanych podmiotów (osób i 

organizacji) zaangaŜowanych w procesy wymiany towarowo-pienięŜnej. 

Systemy gospodarcze są celowo określone bądź inaczej, wyodrębnione.148 Celowość 

oznacza, Ŝe istnieje podmiot określający cel zdefiniowania systemu, np. obserwowanie 

zaleŜności między elementami systemu lub procesami zachodzącymi wewnątrz systemu, a 

więc obserwowanie zjawisk zachodzących w systemie. Natomiast określenie (wyodrębnienie) 

systemu sugeruje, Ŝe badacz, obserwator ogranicza się tylko do pewnych elementów systemu 

oraz ich charakterystyk, jak teŜ do określonego podzbioru relacji (powiązań między 

elementami) istotnych ze względu na przyjęte cele badawcze. Takie ograniczenie wynika 

takŜe z natury systemów gospodarczych, które jak wspomniano zalicza się do systemów 

szczególnie złoŜonych.  

Cechą charakterystyczną systemów gospodarczych jest ich zmienność, co pozwala je 

uznać za systemy dynamiczne. Inicjatorem zmian w systemach gospodarczych jest człowiek, 

najczęściej występujący w roli kupującego bądź sprzedającego i będący równocześnie 

podstawowym elementem tych systemów. Czynnik ludzki, cechujący się zdolnościami 

umysłowymi i indywidualnością działania oraz nie zawsze postępujący zgodnie z zasadą 

całkowitej racjonalności, wywołuje trudne do przewidzenia zmiany w systemie 

gospodarczym.149 Stochastyczne zmiany zachodzą takŜe z analogicznych względów w 

otoczeniu systemu gospodarczego.  

Obserwowane w systemach gospodarczych zmiany są takŜe często wynikiem interakcji, 

w jakie dany system wchodzi z otoczeniem. Wymiana bodźców między danym systemem a 

otoczeniem, która prowadzi do zmian w charakterystykach systemu i tegoŜ otoczenia, 

powoduje zacieranie się granic pomiędzy wspomnianymi. Przykładem tego moŜe być 

zauwaŜone przez T. Levitta zjawisko branŜ globalnych.150 Otwartym systemom 

gospodarczym przeciwstawia się systemy zamknięte, których przykładem moŜe być 

gospodarka autarkiczna. 

Systemy gospodarcze mają oczywiście strukturę hierarchiczną i dają się dzielić na 

mniejsze podsystemy. Kryterium wydzielania podsystemów stanowi stopień zorganizowania 

                                                 
147 Por. Cz. Lipiński, WraŜliwość systemu ekonomicznego na zmiany w strukturze nakładów i wyników, Wydawnictwo 
Uniwersytetu Łódzkiego, Łódź 1997, s. 12-13. 
148 Ibidem. 
149 Por. R. Łukaszewicz, Dynamika systemów zarządzania, PWN, Warszawa 1975, s. 18. 
150 Por. T. Levitt, The globalization of markets, „Harvard Business Review” 1983, nr 3. 
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podmiotów biorących udział w procesach wymiany towarowo-pienięŜnej. Na najniŜszym 

poziomie moŜna by umieścić przedsiębiorstwa, organizacje, wyŜej grupy przedsiębiorstw, a 

więc branŜe, sektory, jeszcze wyŜej gospodarkę narodową i najwyŜej grupę kilku gospodarek 

narodowych. WyróŜnia się więc odpowiednio mikrosystemy, mezo- i makro-, a nawet 

megasystemy.  

Podsumowanie – załoŜenia co do przedmiotu i metody 
Na bazie rozwaŜań poczynionych w rozdziale pierwszym moŜliwe jest zdefiniowanie 

explicite kluczowych załoŜeń dotyczących przedmiotu i metody niniejszej pracy: 

1. Przedmiotem badań jest branŜa, którą traktuje się nie jako agregat złoŜony z 

przedsiębiorstw, a więc nie będący prostą sumą przedsiębiorstw, ale jako system 

istniejący realnie. W związku z tym przyjmuje się, Ŝe branŜę tworzą obok 

przedsiębiorstw–uczestników branŜy takŜe relacje, jakie zachodzą na zbiorze firm 

naleŜących do branŜy. Relacje te ujawniają się poprzez interakcje, w jakie wchodzą 

uczestnicy branŜy. Twierdzenie, Ŝe branŜa jest systemem realnie istniejącym oznacza, iŜ 

istnieje ona podobnie, jak przedsiębiorstwa. 

2. Pojęcie branŜy, które będzie pojawiać się w pracy naleŜy rozumieć zgodnie z tradycją 

marshallowską, a więc do jednej branŜy zalicza się firmy konkurujące ze sobą i kryterium 

decydujące o przynaleŜności do branŜy ma charakter produktowy.151  

3. Z faktu, Ŝe branŜę traktuje się jako byt realny, a nie tylko konstrukcję poznawczą, a więc 

twór intencjonalny, wynika, Ŝe branŜa posiada dwa zestawy cech: 

• po pierwsze są to charakterystyki, których nie da się przypisać pojedynczym 

przedsiębiorstwom–uczestnikom branŜy, 

• po drugie, są to własności bazujące na cechach przedsiębiorstw tworzących branŜę, ale 

będące czymś więcej niŜ tylko prostą sumą cech uczestników branŜy. 

4. Przedmiot badań został ulokowany na poziomie mezoekonomicznym. RozwaŜania są 

więc prowadzone w ramach mezoekonomii, której część stanowi ekonomia branŜy.  

5. Rozwinięcie zagadnień dotyczących szczebla pośredniego między mikro a makro, skłania 

ku przeprowadzeniu analizy wielopoziomowej. W toku badań, obok autonomicznej 

analizy poziomu podjęta zostanie analiza redukcyjna, która obejmie zmienne poziomu 

mikro oraz analiza kontekstualna, która będzie dotyczyć zmiennych poziomu makro.  

                                                 
151 O wyborze produktowego kryterium delimitacji decyduje ujęcie branŜy budowlanej w opracowaniach statystycznych. 
BranŜa ta zostanie poddana analizie w części empirycznej pracy. 
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6. Specyfika przedmiotu badań, jego systemowa natura dyktuje odejście od załoŜeń 

redukcjonizmu i holizmu, a przyjęcie załoŜeń systemizmu. 



2. Mi ędzynarodowa konkurencyjność branŜy – 

pojęcie, determinanty i mierniki 

Wprowadzenie 
Rozdział drugi rozprawy koncentruje się wokół problemu konceptualizacji i 

operacjonalizacji pojęcia międzynarodowej konkurencyjności branŜy oraz podejmuje kwestię 

identyfikacji determinant międzynarodowej konkurencyjności branŜy. Na początku zostanie 

przybliŜone pojęcie konkurencyjności oraz koncepcje konkurencyjności, które co prawda nie 

dotyczą bezpośrednio poziomu mezoekonomicznego, gdzie umiejscawiane są branŜe, ale 

okazują się pomocne w konceptualizacji i operacjonalizacji międzynarodowej 

konkurencyjności branŜy. Dalej zostaną przedstawione czynniki kształtujące 

międzynarodową konkurencyjność branŜy. Następnie będą prezentowane wymieniane w 

literaturze mierniki konkurencyjności na poziomie branŜ. Na tej bazie zostanie podjęta próba 

opracowania koncepcji badania międzynarodowej konkurencyjności branŜy. Koncepcja ta 

zostanie wykorzystana w toku badań nad międzynarodową konkurencyjnością polskiej branŜy 

budowlanej. Autorka traktuje branŜę w kategoriach konkretnego, otwartego i dynamicznego 

systemu gospodarczego, co skłania ku przyjrzeniu się najpierw elementom tego systemu oraz 

elementom jego otoczenia. Następnie warto równieŜ przeanalizować relacje pomiędzy 

częściami składowymi rozpatrywanego systemu gospodarczego oraz pomiędzy danym 

systemem, a jego otoczeniem. 

W związku z powyŜszym, konieczne jest podjęcie analizy na róŜnych szczeblach w 

hierarchii systemów gospodarczych. Wielopoziomowość prowadzonej analizy wymaga 

zasymilowania ze sobą analizy redukcyjnej, autonomicznej i kontekstualnej.  
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2.1. Konkurencyjność branŜy– aspekt konceptualny 

2.1.1. Pojęcie konkurencyjności 

Podejmowane współcześnie badania nad konkurencyjnością mają swoje korzenie juŜ w 

ekonomii klasycznej. Klasycy mierzyli wydajność czynników produkcji: kapitału, pracy oraz 

ziemi, by zidentyfikować źródła najpierw przewagi absolutnej, a potem komparatywnej w 

wymianie międzynarodowej. Klasycy koncentrowali więc uwagę na ilościowych relacjach 

produkcji. Ograniczenie badań tylko do czynników produkcji okazało się niewystarczające. 

Podjęto próby rozszerzenia spektrum czynników wpływających na konkurencyjność. 

J. Schumpeter podkreślał znaczenie przedsiębiorczości dla budowania konkurencyjności, a 

R. Solow upatrywał w innowacjach technicznych i know-how kluczową rolę w napędzaniu 

wzrostu gospodarczego. Dodatkowo wskazywał – jak dziś by to określono – na znaczenie 

„miękkich determinant” konkurencyjności. Zwracał on uwagę, Ŝe decyzje kształtujące 

konkurencyjność są podejmowane przez ludzi, a więc są decyzjami indywidualnymi i 

subiektywnymi oraz nie zawsze racjonalnymi.152 

Prowadzone współcześnie badania nad konkurencyjnością opierają się na niezwykle 

rozbudowanej bazie definicyjnej tego zjawiska. Choć trzeba zaznaczyć, Ŝe jego 

wielopłaszczyznowość rodzi szereg problemów natury konceptualnej i metodologicznej, które 

to problemy wiąŜą się z wypracowaniem jednej uniwersalnej definicji i metody pomiaru. 

Pomimo istnienia niezwykle wielu zróŜnicowanych podejść do kwestii konkurencyjności 

moŜna podjąć próbę ich klasyfikacji według któregokolwiek z następujących kryteriów:  

• poziomu analitycznego, którego dotyczą; 

• strony rynku, do której się odnoszą; 

• sposobu wyjaśniania konkurencyjności – poprzez mierniki czy teŜ poprzez determinanty; 

w pierwszym przypadku moŜna by mówić o konkurencyjności wynikowej (objaśnianej 

przez wyniki danego systemu gospodarczego, co nawiązuje do podejścia 

zaproponowanego przez M. Gorynię153 i jego konkurencyjności ex post), a w drugim 

przypadku o konkurencyjności czynnikowej (objaśnianej przez determinanty określonego 

stanu systemu gospodarczego, korzystając z terminologii M. Goryni moŜna by posłuŜyć 

się pojęciem konkurencyjności ex ante). 

Zdaniem autorki, róŜnorodność systemów gospodarczych, a więc róŜnorodność 

                                                 
152 S. Garelli, The Fundamentals of World Competitiveness. The World Competitiveness Yearbook 1996, IMD, Lausanne 
1996, s. 10 – 17.  
153 Por. Luka przystosowawcza na poziomie przedsiębiorstwa a przystąpienie Polski do Unii Europejskiej. Implikacje dla 
strategii firm i polityki gospodarczej, red. M. Gorynia, AE Poznań 2001, s. 91-100. 
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kontekstu, w jakim pojawia się problem konkurencyjności skłania w stronę zaprojektowania 

definicji konkurencyjności, które moŜna by określić mianem regulujących i adekwatnych do 

poszczególnych kontekstów badania.  

Konkurencyjność na gruncie logiki praktycznej zalicza się do nazw abstrakcyjnych, a 

więc moŜna stwierdzić, Ŝe jest to pojęcie teoretyczne nie posiadające desygnatów.154 

Konkurencyjność jest cechą, którą moŜna przypisać podmiotom/bytom prawie wszystkich 

poziomów analizy w ekonomii, które to poziomy są odzwierciedleniem hierarchii, jaka 

istnieje wśród systemów gospodarczych. W zestawie cech, które przysługują poszczególnym 

systemom gospodarczym wyróŜnia się cechy absolutne i relatywne.155 Cechy absolutne 

(nierelatywne) to takie, które dają się orzec o danym systemie gospodarczym, a których 

znaczenie nie wymaga odnoszenia ich do cech innych systemów gospodarczych czy teŜ 

zakładania istnienia jakiejkolwiek relacji pomiędzy badanym i innym systemem 

gospodarczym. Natomiast znaczenie cech relatywnych zakłada występowanie pewnej relacji 

łączącej badany system gospodarczy z innym systemem gospodarczym. Jak przedstawiono w 

rozdziale 1.1.1. w ekonomii wyróŜnia się pięć podstawowych poziomów analizy: mikro-

mikro, mikro, mezo, makro, mega (niekiedy toŜsamy z globalnym). 

Na tych poziomach umieszcza się odpowiednio systemy mikro-mikro (za taki system 

moŜna uznać jednostkę ludzką), mikrosystemy (przedsiębiorstwa), mezosystemy (branŜe, 

sektory), makrosystemy (gospodarki narodowe) oraz megasystemy (gospodarkę państw 

zintegrowanych, np. gospodarka Unii Europejskiej, gospodarkę światową, wówczas poziom 

mega będzie toŜsamy z globalnym). Konkurencyjność jest własnością relatywną.156 Pytając o 

konkurencyjność określonego systemu gospodarczego, dąŜymy do poznania rezultatu 

porównań pod kątem konkurencyjności pomiędzy dwoma róŜnymi systemami gospodarczymi 

ulokowanymi na tym samym szczeblu w hierarchii wszystkich systemów gospodarczych. 

MoŜna więc mówić o konkurencyjności jednostki ludzkiej – pojedynczego pracownika, 

konkurencyjności przedsiębiorstwa, konkurencyjności branŜy, sektora czy teŜ 

konkurencyjności gospodarki narodowej. Jeśliby nie utoŜsamiać poziomu mega z globalnym, 

to moŜna mówić takŜe o konkurencyjności gospodarki ugrupowania integracyjnego, np. Unii 

Europejskiej, ASEAN czy NAFTA. Konkurencyjności jako cechy relatywnej nie da się 

przypisać podmiotowi poziomu globalnego, jakim jest gospodarka światowa, gdyŜ nie istnieje 

                                                 
154 Nazwa abstrakcyjna to nazwa, która nie jest znakiem rzeczy czy osób ani czegoś, co sobie jako rzecz czy osobę 
wyobraŜamy. Nazwa ta wskazuje na pewną wspólną cechę wielu przedmiotów, na pewne zdarzenie czy stan rzeczy albo na 
pewien stosunek między rzeczami. Por. Z. Ziembiński, Logika praktyczna, PWN, Warszawa 1995, s. 27. 
155 Por. S. Nowak, Metodologia badań socjologicznych, PWN, Warszawa 1970, s. 35. Nowak przedstawia definicję cech 
absolutnych i relatywnych w doniesieniu do jednostek i zbiorowości ludzkich, a więc „przedmiotów” zajmujących 
socjologów. Ekonomia podobnie, jak socjologia jest nauką społeczną stąd szereg ustaleń poczynionych na gruncie socjologii 
moŜna z powodzeniem odnosić do zagadnień ekonomicznych. 
156 Por. M. Gorynia, Zachowania przedsiębiorstw w okresie transformacji. Mikroekonomia przejścia, AE Poznań 1998, s. 96. 
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punkt odniesienia, który jest niezbędny dla oceny konkurencyjności. „Procedura” 

porównywania poszczególnych systemów gospodarczych pod kątem ich konkurencyjności 

pozwala więc stwierdzić, Ŝe konkurencyjność to cecha relatywna z kategorii własności 

porównawczych.157 Mówiąc o konkurencyjności określonego poziomu lub - precyzyjniej - 

obiektu lokowanego na określonym poziomie, mamy zawsze na myśli to, czy jest tak samo, 

bardziej lub mniej konkurencyjny, jak inne obiekty, które stanowią punkt odniesienia. 

Przedmiotem badań w tej pracy jest konkurencyjność branŜy. W związku z tym, w 

dalszej części rozdziału zostanie podjęta próba sformułowania tak na płaszczyźnie 

konceptualnej, jak i metodologicznej podejścia odnoszącego się do strony podaŜowej 

gospodarki na poziomie mezoekonomicznym.  

2.1.2. Wybrane koncepcje konkurencyjności a specyfika poziomu mezoekonomicznego 

Poziom mezoekonomiczny jest nowym poziomem analizy w ekonomii i dlatego 

zbadanie konkurencyjności jednego z obiektów umiejscawianych na tym poziomie – branŜy, 

jest wyzwaniem niezwykle ambitnym. Pomocne okazują się dotychczasowe ustalenia w 

temacie konkurencyjności, gdyŜ zgodnie z kumulatywną teorią wiedzy, nowe teorie moŜna 

budować w oparciu o sformułowane wcześniej. Z tego względu autorka przedstawia najpierw 

kilka spotykanych w literaturze koncepcji konkurencyjności, które jej zdaniem mogą stanowić 

bazę dla konceptualizacji i operacjonalizacji pojęcia międzynarodowej konkurencyjności 

branŜy. KaŜda z nich zawiera pierwiastki, które moŜna z powodzeniem zaadaptować w 

procesie definiowania i mierzenia międzynarodowej konkurencyjności branŜy. Następnie 

prezentuje mierniki mezokonkurencyjności, które były juŜ wykorzystywane przez innych 

autorów, aby na bazie tych ustaleń zbudować własną koncepcję mezokonkurencyjności. 

Koncepcja S. Flejterskiego 

S. Flejterski zaproponował definicję konkurencyjności, która nawiązuje do 

hierarchicznej struktury systemów gospodarczych. Jego koncepcję moŜna odnieść do 

systemów gospodarczych szczebla mikro, mezo, makro, a takŜe mega (nie utoŜsamianego z 

globalnym).158 Przez konkurencyjność naleŜy rozumieć zdolność do projektowania, 

                                                 
157 Ogół cech relatywnych daje się, zgodnie z tezami P. Lazarsfelda oraz H. Menzela podzielić na trzy kategorie: własności 
porównawcze – przypisywanie danej cechy określonemu podmiotowi (np. systemowi gospodarczemu) w wyniku porównania 
go z innym podmiotem (np. systemem gospodarczym); własności relacjonalne – ujmowanie danego podmiotu (np. systemu 
gospodarczego) jako elementu układu jedno- czy dwukierunkowych zaleŜności i oddziaływań; cechy kontekstowe – 
charakteryzuje się nie tyle własności danego podmiotu (np. systemu gospodarczego) w porównaniu z innymi podmiotami 
(np. systemami gospodarczymi), czy w uwikłaniu go w stosunki, zaleŜności czy oddziaływania z innymi podmiotami (np. 
systemami gospodarczymi), znajdującymi się w otoczeniu, ale raczej charakteryzuje się to otoczenie, przypisując danemu 
podmiotowi bycie w kontakcie z nim bądź podleganie temu oddziaływaniu. Por. P. Lazarsfeld, H. Menzel, On the Relation 
between Individual and Collective Properties, w: Complex Organizations, red. A. Etzioni, New York 1961. Podaję za: S. 
Nowak, op.cit., s. 36. 
158 Por. S. Flejterski, Istota i mierzenie konkurencyjności międzynarodowej, „Gospodarka Planowa” 1984, nr 9. 
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wytwarzania i sprzedawania towarów, których cechy, jakość i inne walory są bardziej 

atrakcyjne od odpowiednich cech towarów oferowanych przez konkurentów (w przypadku 

konkurencyjności międzynarodowej – konkurentów zagranicznych). MoŜna w związku z tym 

mówić o: 

• mikrokonkurencyjności – odnoszącej się do eksportu towarów lub ich grup, wyraŜającej 

przewagę towarów z kraju A nad towarami z innych krajów; 

• mezokonkurencyjności – odnoszącej się do eksportu danej branŜy; 

• makrokonkurencyjności – dotyczącej gospodarek narodowych poszczególnych krajów; 

• megakonkurencyjności – konkurencyjności gospodarek narodowych krajów 

członkowskich ugrupowania integracyjnego. 

Koncepcja mezokonkurencyjności S. Flejterskiego wskazuje na determinanty 

międzynarodowej konkurencyjności branŜy, jakimi są według niego charakterystyki 

produktów oferowanych przez uczestników branŜy oraz na niezbędny w procesie oceny 

międzynarodowej konkurencyjności punkt odniesienia, którym jest analogiczna branŜa innej 

gospodarki narodowej. Jej uczestnicy rywalizują o względy tych samych klientów. 

Sprawdzianem międzynarodowej konkurencyjności danej branŜy jest zaangaŜowanie 

eksportowe jej uczestników. S. Flejterski nie wyszczególnia jednak precyzyjnie mierników 

mezokonkurencyjności. Jego koncepcja jest raczej koncepcją czynnikową, choć i tak słabo 

rozbudowaną. Wydaje się, Ŝe cennym rozwinięciem jego podejścia moŜe być zaproponowane 

przez A. Lipowskiego i A. Wziątek-Kubiak mierzenie mezokonkurencyjności przy 

wykorzystaniu mierników – udziałów. 

Koncepcja badania międzynarodowej konkurencyjności produkcji przemysłowej 

A. Lipowskiego i A. Wziątek – Kubiak 

Międzynarodowa konkurencyjność produkcji przemysłowej jest jednym z najczęściej 

dyskutowanych problemów w literaturze ekonomicznej. RozwaŜania tego typu dotyczą 

niewątpliwie poziomu mezoekonomicznego, gdyŜ stawiają w centrum zainteresowania 

wyniki całego sektora, a nie pojedynczych oferentów wyrobów przemysłowych i 

równocześnie nie docierają jeszcze do poziomu makroekonomicznego, na którym lokuje się 

całe gospodarki narodowe. A. Lipowski i A. Wziątek-Kubiak zbadali międzynarodową 

konkurencyjność polskiej produkcji przemysłowej w latach 1994 – 1998.159 Zaproponowali 

oni następujące mierniki międzynarodowej konkurencyjności produkcji przemysłowej: 

• udział danej produkcji w rynku krajowym, 

                                                 
159 Por. A. Wziątek-Kubiak, A. Lipowski, Zmiany konkurencyjności produkcji przemysłowej w latach 1994-1998, w: 
Struktura gospodarki transformującej się, red. A. Lipowski, INE PAN, Warszawa 2000, s. 111. Autorzy badali rezultaty, do 
jakich prowadzi aktywność firm polskiego sektora przemysłowego na terenie UE. 
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• udział w imporcie UE. 

Badano, jak wygląda kierunek zmian obu wyróŜnionych udziałów w odniesieniu do 

produkcji zyskownej. Dodatkowo wyróŜniono czynniki, które mogą wpływać na 

kształtowanie się obu udziałów. Dokonano podziału na czynniki: 

• fundamentalne (efektywnościowe – zaleŜne od sprawności funkcjonowania 

przedsiębiorstw, zastosowanych rozwiązań technologiczno-organizacyjnych i 

odzwierciedlające względną mikroefektywność produkcji), 

• pozaefektywnościowe (zewnętrzne wobec przedsiębiorstw, np. polityka gospodarcza, 

kursy walutowe, itp.). 

Analiza wspomnianych mierników udziałów została uzupełniona o analizę wskaźnika 

jednostkowych kosztów łącznych, który moŜna zapisać: 

PzS

JKMJKP

PzS

JKŁ +=  

gdzie: 

JKŁ – jednostkowe koszty łączne 

JKP – jednostkowe koszty pracy 

JKM – jednostkowe koszty materiałów i energii 

PzS – przychody ze sprzedaŜy 

PowyŜsze wielkości obliczano w podziale na grupy towarowe zgodnie z EKD. 

Ostatecznie autorzy przyjęli, Ŝe: 

• wzrost obu mierników-udziałów moŜe świadczyć o poprawie międzynarodowej 

konkurencyjności produkcji przemysłowej w sensie efektywnościowym, a więc jest 

konsekwencją poprawy efektywności działania przedsiębiorstw przemysłowych, 

• pogorszenie się obu mierników-udziałów moŜe świadczyć o oddziaływaniu na 

międzynarodową konkurencyjność produkcji przemysłowej czynników 

pozaefektywnościowych, 

• w przypadku pogorszenia się obu mierników-udziałów o poprawie międzynarodowej 

konkurencyjności przemysłu moŜe świadczyć spadek JKŁ. 

Zaprezentowaną metodologię badania moŜna wykorzystać przede wszystkim przy 

ocenie konkurencyjności wynikowej branŜ. Poza tym podział na czynniki efektywnościowe i 

pozaefektywnościowe moŜe być równieŜ pewnym przyczynkiem w trakcie poszukiwania 

determinant międzynarodowej konkurencyjności branŜy, a więc w wyjaśnianiu 

konkurencyjności czynnikowej branŜy.  

Koncepcja konkurencyjności systemowej 

Konkurencyjność systemową naleŜy rozumieć jako sytuację, w której spełnione są dwa 
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warunki160: 

• presja konkurencyjna ciągle skłania ku poprawie efektywności produkcji i produktu, 

• przedsiębiorstwa funkcjonują w stworzonych w tym celu sieciach współpracy, 

róŜnorodność usług świadczonych przez te sieci, instytucji funkcjonujących w ramach 

tych sieci oraz powiązań zewnętrznych sieci jest wsparciem dla wysiłków 

podejmowanych przez indywidualne podmioty. 

Poziom metaekonomiczny
− czynniki społeczno – kulturowe,
− system wartości,
− podstawowy schemat organizacji

polityczno – ekonomicznej,
− zdolność do formułowania

strategii i polityki

Poziom mezoekonomiczny
− polityka infrastrukturalna,
− polityka edukacyjna,
− polityka przemysłowa,
− polityka środowiskowa,
− polityka regionalna,
− polityka importowa,
− polityka eksportowa

Poziom mikroekonomiczny
− kompetencje kierownictwa,
− strategia korporacji,
− zarządzanie innowacjami,
− integracja z sieciami

technologicznymi,
− współdziałanie z dostawcami

Poziom makroekonomiczny
− polityka budŜetowa,
− polityka monetarna,
− polityka fiskalna,
− polityka konkurencji,
− polityka walutowa,
− polityka handlowa

Konkurencyjność
systemowa

 
Rysunek 2. 1. Koncepcja konkurencyjności systemowej 

Źródło: J. Meyer-Stamer, Konkurencyjność systemowa, „Gospodarka Narodowa” 1996, nr 3 

Koncepcja konkurencyjności systemowej podkreśla, Ŝe dla poprawy konkurencyjności 

gospodarki nie wystarczy tylko zmiana uwarunkowań makroekonomicznych albo poprawa 

przedsiębiorczości na poziomie mikroekonomicznym. Konkurencyjność buduje się poprzez 

interakcje poszczególnych czynników sprawczych , które umieszcza się na poziomach meta, 

makro, mezo i mikro. 

Muszą wystąpić oddziaływania i współdziałanie pomiędzy rządami, 

przedsiębiorstwami, instytucjami szczebla pośredniego oraz sprawnością organizacyjną 

                                                 
160 Por. J. Meyer-Stamer, Konkurencyjność systemowa, „Gospodarka Narodowa” 1996, nr 3. 
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społeczeństwa. Warto zauwaŜyć, Ŝe koncepcja ta nie dotyczy problemu budowy 

konkurencyjności tylko gospodarki jako całości, ale dzięki objęciu zakresem analiz 

zmiennych róŜnych poziomów i ich wzajemnych oddziaływań moŜe być takŜe 

wykorzystywana w wyjaśnianiu, co kształtuje konkurencyjność pojedynczych 

przedsiębiorstw i co jest szczególnie waŜne z punktu widzenia rozprawy - poszczególnych 

branŜ. Koncepcja jest jednym z moŜliwych podejść do problemu konkurencyjności 

czynnikowej branŜy, gdyŜ wskazuje na potencjalne determinanty międzynarodowej 

konkurencyjności branŜy.  

Koncepcja konkurencyjności instytucjonalnej 

Na uwagę zasługuje takŜe koncepcja konkurencyjności instytucjonalnej, która podkreśla 

znaczenie instytucji gospodarczo-ustrojowych, instytucji sfery kulturowej, etyczno-moralnej 

dla poprawy konkurencyjności gospodarki.161 Współcześnie podkreśla się, Ŝe podstawowym 

motorem rozwoju i postępu jest kapitał ludzki, który identyfikuje się z wiedzą, 

wykształceniem i umiejętnościami, a niekiedy takŜe z systemem wartości. Charakter, poziom 

i wartość kapitału ludzkiego ma duŜy wpływ na postawy społeczeństwa odnośnie do 

przedsiębiorczości i zdolności do innowacji.  

Instytucje, które oddziałują na kapitał ludzki mają więc niebagatelny wpływ na 

konkurencyjność gospodarki, która dla swej konkurencyjności potrzebuje konkurencyjnych 

branŜ. Obecnie mówi się więc o konkurencji w zakresie instytucji. 

Koncepcja konkurencyjności instytucjonalnej ujmuje, zdaniem autorki, w sposób 

syntetyczny cały kompleks determinant międzynarodowej konkurencyjności branŜy, 

określając je mianem instytucji. WyŜsza jakość instytucji związanych z daną branŜą i niŜsze 

koszty transakcyjne wpływają korzystnie na jej międzynarodową konkurencyjność, co moŜe 

przejawiać się zarówno w zdobywaniu coraz lepszej pozycji na rynkach zagranicznych przez 

krajowych uczestników danej branŜy (konkurencyjność podaŜowa branŜy), jak i w coraz 

bardziej intensywnym napływie zagranicznych inwestorów do danej branŜy (konkurencyjność 

popytowa branŜy). 

Koncepcja konkurencyjności M. Goryni 

M. Gorynia jest autorem koncepcji i metodyki badania konkurencyjności 

                                                 
161 Koncepcja konkurencyjności instytucjonalnej wykazuje powiązania z ekonomią instytucjonalną, która posługuje się 
pojęciem instytucji w znaczeniu organizacji, jak i wszelkich sformalizowanych bądź niesformalizowanych reguł oraz zasad 
kształtujących zachowanie podmiotów gospodarczych. Por. M. Ratajczak, Nowa ekonomia instytucjonalna a problem 
przejścia, w: Droga do rynku. Aspekty mikroekonomiczne, red. W.J. Otta, AE Poznań 1994, s. 101. J. Gierczycka, Rola 
państwa w poprawie konkurencyjności gospodarki polskiej w dobie integracji z Unią Europejską, w: Konkurencyjność 
gospodarki Polski w dobie integracji z Unią Europejską i globalizacji, Instytut Gospodarki Światowej, SGH, Warszawa 
2000, s. 71. T. Dołęgowski, Instytucje a rozwój gospodarczy i konkurencyjność, w: Konkurencyjność gospodarki Polski w 
dobie..., op.cit., s. 64. 
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przedsiębiorstwa, a więc systemu mikroekonomicznego, jednak wydaje się, Ŝe niektóre z jego 

ustaleń moŜna zaadaptować na potrzeby studiów nad międzynarodową konkurencyjnością 

systemu mezoekonomicznego – branŜy. Jego koncepcja dostarcza przede wszystkim 

terminologii tak niezbędnej zarówno z punktu widzenia potrzeb konceptualizacji, jak i 

operacjonalizacji międzynarodowej konkurencyjności branŜy. Konwencja terminologiczna 

M. Goryni jest następująca:162 

• konkurencyjność ex post to obecna pozycja konkurencyjna, która jest skutkiem 

zrealizowanej strategii konkurencyjnej i strategii konkurencyjnych rywali, 

• konkurencyjność ex ante to przyszła pozycja konkurencyjna, która jest determinowana 

przez względną (odniesioną do umiejętności rywali) zdolność przedsiębiorstwa do 

konkurowania w przyszłości czyli przez jego potencjał konkurencyjny. To, w jaki sposób 

firmy budują i wykorzystują swój potencjał konkurencyjny opisuje strategia 

konkurencyjna. Według M. Goryni strategia konkurencyjna jest kategorią analityczną, 

która pozwala na przejście od potencjału konkurencyjnego czyli konkurencyjności ex ante 

do konkurencyjności rzeczywistej (ex post). Strategie konkurencyjne mają więc 

umoŜliwi ć firmom zajęcie najlepszej pozycji konkurencyjnej, co wymaga dysponowania 

przewagą konkurencyjną. Przewaga konkurencyjna moŜe mieć charakter kosztowo-

cenowy i/lub jakościowy (róŜniczkowy). Jest ona efektem stosowania instrumentów 

konkurowania, które składają się na strategię konkurencji.  

Koncepcja M. Goryni, choć sformułowana w odniesieniu do przedsiębiorstwa, zwraca 

uwagę na trzy kategorie problemów definicyjnych, które są takŜe waŜne w odniesieniu do 

branŜy. Są to kwestie dotyczące przewagi konkurencyjnej, potencjału konkurencyjnego i 

pozycji konkurencyjnej branŜy. 

Koncepcja konkurencyjności M.J. Stankiewicza 

Kolejną koncepcją konkurencyjności, która moŜe okazać się pomocna w toku 

konceptualizacji konkurencyjności branŜy jest model struktury konkurencyjności 

zaproponowany przez M.J. Stankiewicza. Konkurencyjność naleŜy rozumieć jako system 

stanów, obiektów, zdarzeń, procesów i działań, poprzez które przedsiębiorstwo dąŜy do 

osiągnięcia konkretnych celów.163 M.J. Stankiewicz mówi o systemie konkurencyjności, na 

który składają się następujące podsystemy: 

• potencjał konkurencyjności – ogół zasobów materialnych i niematerialnych 

                                                 
162 Por. M. Gorynia, Kocepcja i metodyka badania konkurencyjności przedsiębiorstwa, w: Konkurencyjność gospodarki 
Polski w dobie..., op.cit., s. 89. 
163 Por. M.J. Stankiewicz, Konkurencyjność przedsiębiorstwa. Budowanie konkurencyjności przedsiębiorstwa w warunkach 
globalizacji, Wyd. „Dom Organizatora”, Toruń 2002, s. 86-91. 
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przedsiębiorstwa, 

• przewaga konkurencyjna – efekt takiego zastosowania potencjału konkurencyjności, który 

umoŜliwia efektywne generowanie atrakcyjnej oferty rynkowej i skutecznych 

instrumentów konkurowania, 

• instrumenty konkurowania – środki świadomie kreowane przez przedsiębiorstwo w celu 

pozyskania kontrahentów dla przedstawionej lub projektowanej oferty, 

• pozycja konkurencyjna – osiągnięty przez firmę wynik konkurowania w danym sektorze, 

rozpatrywany na tle wyników konkurentów. 

Koncepcja ta róŜni się od wspomnianej wyŜej koncepcji konkurencyjności 

przedsiębiorstwa M. Goryni. W myśl modelu M.J. Stankiewicza od potencjału 

konkurencyjności przechodzi się do przewagi konkurencyjnej, a następnie do instrumentów 

konkurowania i wreszcie pozycji konkurencyjnej. Przyjmuje się, Ŝe potencjał warunkuje 

osiągnięcie określonej przewagi konkurencyjnej, która daje podstawy do zastosowania 

konkretnych instrumentów konkurowania. Te prowadzą do określonej pozycji 

konkurencyjnej.  

Model konkurencyjności M.J. Stankiewicza dostarcza podobnie jak koncepcja 

konkurencyjności M. Goryni terminologii potrzebnej w toku konceptualizacji pojęcia 

konkurencyjności branŜy. JednakŜe, zdaniem autorki nie sposób go zaakceptować bez 

zastrzeŜeń. Uwagi dotyczą miejsca przewagi konkurencyjnej w modelu. OtóŜ wydaje się, Ŝe 

od potencjału konkurencyjności moŜna przejść do konkretnej pozycji konkurencyjnej, która 

charakteryzuje się określonym charakterem przewagi konkurencyjnej. Tym, co łączy 

potencjał z pozycją konkurencyjną są instrumenty konkurowania, a więc strategia 

konkurencji. Przewaga konkurencyjna moŜe warunkować zaprojektowanie i wdroŜenie 

skutecznych instrumentów konkurowania, pod warunkiem, Ŝe jest to przewaga wykreowana 

w okresie poprzedzającym moment wykorzystania konkretnych instrumentów konkurowania 

czyli np. instrumenty pochodzą z okresu „t”, natomiast przewaga z okresu „t-1”. Nie 

wprowadzając czynnika czasu przewagę naleŜałoby traktować jak atrybut określonej pozycji 

konkurencyjnej. 

Diament M. Portera – prezentacja i krytyka 

Podejmując próbę zdefiniowania i zoperacjonalizowania konkurencyjności branŜy nie 

sposób pominąć koncepcję konkurencyjności M. Portera. RozwaŜając pojęcie 

konkurencyjności odniesione do gospodarek narodowych M. Porter stwierdza, Ŝe pytanie o to, 

dlaczego jedne kraje odnoszą sukcesy, a inne mają niepowodzenia w obszarze konkurencji 
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międzynarodowej, jest być moŜe najczęściej stawianym pytaniem naszych czasów.164 Dalej 

jednak zauwaŜa, Ŝe jeśli celem jest wyeksponowanie podstaw gospodarczej pomyślności firm 

lub narodów, to pytanie to jest źle postawione. Nacisk powinien być połoŜony na inne, 

węŜsze pytanie: „dlaczego dany kraj stał się bazą dla odnoszących sukcesy 

międzynarodowych konkurentów w danej branŜy?” Albo inaczej: „dlaczego firmy osadzone 

w danym państwie są zdolne do stworzenia i utrzymania przewagi konkurencyjnej w stosunku 

do najgroźniejszych rywali światowych w określonej dziedzinie?” Oraz: „dlaczego jeden 

naród (kraj) jest często siedzibą tak wielu światowych liderów w danej branŜy?” 

DąŜąc do rozwikłania tych kwestii M. Porter zaleca zrezygnować z uproszczonych i 

często sprzecznych określeń konkurencyjności (np. konkurencyjność rozumiana jako 

zjawisko makroekonomiczne określone przez kursy walutowe, stopy procentowe i deficyty 

budŜetowe, konkurencyjność utoŜsamiana z obfitą i tanią siłą roboczą, konkurencyjność 

wiązana z posiadaniem zasobów naturalnych, konkurencyjność kreowana przez politykę 

gospodarczą, konkurencyjność tłumaczona jako efekt występowania określonego stylu 

zarządzania) na rzecz uznania, Ŝe konkurencyjność to produktywność.165 Istotne jest więc 

określenie determinant produktywności nie dla gospodarki jako całości, lecz dla 

poszczególnych branŜ i segmentów w ramach branŜ.166 M. Porter mówiąc o źródłach 

przewagi konkurencyjnej narodu, wskazuje w rzeczywistości na czynniki sprawcze sukcesu 

konkretnej branŜy na arenie międzynarodowej, gdyŜ jak sam podkreśla problemem 

badawczym winna być produktywność określonych branŜ (industries), a nie produktywność 

gospodarki jako całości.  

Według M. Portera kluczowe znaczenie posiadają cztery charakterystyki gospodarki 

(narodu), które kształtują dla miejscowych uczestników konkretnych branŜ środowisko 

sprzyjające powstawaniu przewagi konkurencyjnej: 

• warunki czynnikowe - pozycja danego kraju w wyposaŜeniu w czynniki produkcji, takie 

jak kwalifikowana siła robocza lub infrastruktura, potrzebna do konkurowania w danej 

branŜy, 

• warunki popytowe - charakter popytu krajowego na produkty lub usługi danej branŜy, 

• branŜe pokrewne i wspierające - obecność lub brak branŜ dostawców i pokrewnych, które 

są konkurencyjne w skali międzynarodowej, 

• strategia, struktura firm i rywalizacja między nimi - warunki regulujące w danym kraju 

tworzenie, organizowanie i zarządzanie firmami oraz charakter rywalizacji.167 

                                                 
164 Por. M.E. Porter, The Competitive Advantage of Nations, Macmillan, London 1998, s.1. 
165 Ibidem, s. 3-6. 
166 Ibidem, s. 9. 
167 Ibidem, s.71. 
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Obok wymienionych wyŜej czterech determinant naleŜy jeszcze umieścić dwie dodatkowe 

zmienne: 

• rząd - moŜe wpływać na wspomniane cztery atrybuty gospodarki narodowej w sposób 

pozytywny lub negatywny poprzez prawo, ograniczenia taryfowe, itd., determinanty mogą 

takŜe oddziaływać na rząd,  

• szansę - zdarzenia, które mają niewiele wspólnego z warunkami panującymi w danym 

kraju i zwykle nie mogą być kontrolowane ani przez firmy, ani przez rządy, np. przełomy 

technologiczne, wynalazki, wojny, klęski Ŝywiołowe.168 

Wykorzystanie diamentu M. Portera jest jednak problematyczne, gdyŜ zdaniem wielu 

ekonomistów koncepcji tej nie moŜna bezkrytycznie zaadaptować do prowadzenia badań nad 

przewagą konkurencyjną narodów w przekroju branŜ. 

Od momentu, gdy koncepcja M. Portera ujrzała światło dzienne pojawiło się wokół niej 

szereg kontrowersji. Stawia się pytania, czy „diament” moŜna stosować we wszystkich 

sytuacjach, gdyŜ: 

• po pierwsze sam M. Porter sugeruje, Ŝe w odniesieniu do krajów małych, w których 

rywalizacja jest napędzana tak przez firmy krajowe, jak i zagraniczne, model nie znajduje 

zastosowania, gdyŜ rywalizacja z udziałem konkurentów zagranicznych nie kreuje 

środowiska tak sprzyjającego pozyskaniu i utrzymywaniu przewagi konkurencyjnej, jak 

rywalizacja pomiędzy firmami krajowymi,169 

• po drugie, podwaŜa się techniki analityczne i zbierania danych, które wykorzystywano w 

toku jego opracowywania,170 

• po trzecie sugeruje się, Ŝe w odniesieniu do małych krajów źródła przewagi 

konkurencyjnej w konkretnej branŜy mogą być oparte na czynnikach zagranicznych, 

niekrajowych.171 

Jednym z głównych obiektów ataków jest podejście M. Portera do zagranicznych 

inwestycji bezpośrednich, gdyŜ twierdzi on, Ŝe tego rodzaju działania nie mogą być źródłem 

przewagi konkurencyjnej danego kraju w konkretnej branŜy, a nawet, Ŝe pojawianie się 

zagranicznych inwestycji bezpośrednich sygnalizuje, Ŝe krajowi uczestnicy danej branŜy nie 

posiadają dostatecznie duŜo umiejętności, aby bronić swoich pozycji na rynku krajowym 

                                                 
168 Ibidem, s. 127. 
169 Ibidem, s. 121 
170 Por. Ch.J. Bellak, A. Weiss, A Note on the Austrian Diamond, „Management International Review” (Special Issue) 1993, 
vol. 33, nr 2. W.R. Cartwright, Multiple Linked Diamonds: New Zeland’s Experience, „Management ..., op.cit. R.M. 
Hodgetts, Porter’s Diamond Framework: The Mexican Context, „Management ..., op.cit. 
171 Por. A.M. Rugman, J. D’Cruz, Fast Forward: Improving Canada’s International Competitiveness, Kodak Canada, 
Toronto 1991  
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przed rywalami zagranicznymi.172 Teza ta została zakwestionowana przez wielu 

ekonomistów, a mianowicie: 

• J. Dunning krytykuje M. Portera za bagatelizowanie roli korporacji międzynarodowych, 

które zostały objęte zakresem jednej determinanty: strategia, struktura i rywalizacja.173 

Korporacje międzynarodowe, które są namacalnym znakiem dokonującej się globalizacji, 

powinny według J. Dunninga stanowić odrębną determinantę.174 Zwraca on uwagę, Ŝe 

prawie 75% światowego handlu jest realizowane przez korporacje międzynarodowe i Ŝe 

porterowskie determinanty przewagi konkurencyjnej oddziałują na korporacje 

międzynarodowe w nieco inny sposób niŜ na firmy krajowe i równocześnie 

funkcjonowanie korporacji międzynarodowych wzmaga współzaleŜność poszczególnych 

gospodarek (interdependence), a to znów nie jest bez znaczenia dla międzynarodowej 

konkurencyjności danej krajowej branŜy;  

• A. Rugman i A. Verbeke krytykują M. Portera za traktowanie korporacji 

międzynarodowych w kategoriach scentralizowanych, hierarchicznych struktur 

organizacyjnych.175 M. Porter zauwaŜa, Ŝe współcześnie w warunkach konkurencji 

międzynarodowej wiele firm poszukuje źródeł przewagi za granicą, otwierając filie na 

rynkach zagranicznych. Jednak przejęcie przewag z zagranicy i ich połączenie z 

krajowymi źródłami przewagi jest niemoŜliwe i zwykle kończy się niepowodzeniem, gdyŜ 

czerpanie z krajowych źródeł przewagi konkurencyjnej, wymaga zintegrowania danego 

uczestnika branŜy z determinantami krajowej przewagi konkurencyjnej; tworząc filie na 

rynkach zagranicznych trzeba mieć świadomość, Ŝe po pierwsze wcale nie umoŜliwia to 

danej filii silnego oddziaływania na strategię całej korporacji, a więc trudno czerpać z 

zagranicznych źródeł przewagi konkurencyjnej, a po drugie znacznie osłabia więzi 

pomiędzy danym przedsiębiorstwem a źródłami narodowej przewagi konkurencyjnej.176 

A. Rugman i A. Verbeke zauwaŜają, Ŝe korporacje międzynarodowe nie potrzebują swego 

rodzaju krajowej bazy, z której mogłyby eksportować swoje towary czy usługi; jako 

przykład podają korporacje Unilever i Philips, które mają zdecentralizowane struktury 

organizacyjne. 

W zestawie propozycji odnośnie do zmian w diamencie M. Portera moŜna znaleźć 

głosy, Ŝe tzw. „home diamond” naleŜałoby zastąpić „double lub multiple diamond”, który 

uwzględniałby determinanty przewagi konkurencyjnej wywodzące się nie z jednego kraju, ale 

                                                 
172 Por. M.E. Porter, The Competitive..., op.cit., s. 671. 
173 Por. M.E. Porter, The Competitive..., op. cit. 
174 Por. J. Dunning, Internationalizing Porter’s Diamond, „Management ..., op. cit.  
175 Por. A. Rugman, A. Verbeke, Foreign Subsidiaries and Multinational Strategic Management, „Management ..., op. cit. 
176 Por. M.E. Porter, The Competitive..., op.cit., s. 606. 
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bazujące na czynnikach, których kształt i charakter wynika z wielostronnych powiązań 

uczestników konkretnej branŜy z zagranicą.177 Wśród zwolenników rozbudowania diamentu 

w celu stworzenia double czy multiple diamond moŜna znaleźć głosy tych wszystkich, którzy 

przedmiotem swoich badań uczynili branŜe z krajów małych. Kraje te nie oferują korzystnych 

warunków w obszarze wszystkich sześciu wyróŜnionych przez M. Portera determinant 

przewagi konkurencyjnej (w sposób szczególny dotyczy to determinanty: warunki popytowe), 

a mianowicie: 

• M. Rugman i J. D’Cruz – kluczowym partnerem w handlu zagranicznym Kanady są Stany 

Zjednoczone i firmy kanadyjskie konkurują bezpośrednio z firmami amerykańskimi. 

Firmy kanadyjskie wykazują silne powiązania z rynkiem USA, rynek kanadyjski jest zbyt 

mały, aby firmy mogły osiągnąć korzyści skali, co jak wskazywał M. Porter jest 

warunkiem koniecznym zajęcia konkurencyjnej pozycji. Ponad 70% kanadyjskiego 

eksportu trafia na rynek USA, stąd dla Kanady zaleca się skonstruowanie double diamond, 

który uwzględniałby charakterystyki Kanady i Stanów Zjednoczonych;178 

• N. Jense, K.D. Brothers, G. Nakos – w przypadku Holandii oraz innych małych krajów 

właściwszym jest posłuŜenie się tzw. multiple diamond, który uwzględnia fakt, Ŝe źródła 

przewagi konkurencyjnej danego kraju w przekroju branŜ mogą być umiejscowione w 

krajach głównych partnerów w handlu zagranicznym (w przypadku Holandii są to 

Niemcy, Belgia/Luksemburg, Francja, Wielka Brytania i Włochy, trzeba wspomnieć, Ŝe w 

odniesieniu do Holandii autorom nie udało się jednak wykazać, Ŝe posługiwanie się 

multiple diamond wyjaśnia przewagę konkurencyjną firm z danej branŜy lepiej niŜ double 

diamond – Holandia/Niemcy).179  

W literaturze moŜna znaleźć jeszcze inne argumenty podwaŜające słuszność tez 

M. Portera na temat narodowej przewagi konkurencyjnej: 

• R. Narula, Ch. Bellak, A. Weiss nie zgadzają się z rolą, jaką M. Porter przypisuje 

rozwojowi technologicznemu. M. Porter jest zdania, Ŝe wzrost gospodarczy jest funkcją 

stopy innowacji i narodowej przewagi technologicznej. R. Narula dodaje, Ŝe wzrost 

gospodarczy jest równieŜ funkcją handlu międzynarodowego i aktywności inwestycyjnej 

firm;180 

• W.R. Cartwright zwraca uwagę na to, Ŝe M. Porter wykluczył z zakresu prowadzonych 

                                                 
177 Por. N. Jense, K.D. Brouthers, G. Nakos,  Porter Diamond or „Multiple Diamond”. Competitive Advantage in Small 
European Countries, 21st UK AIB Conference, Umist, 25-26 March 1994. 
178 Por. A.M. Rugman, J. D’Cruz, op.cit. 
179 Por. N. Jense, K.D. Brouthers, G. Nakos, op.cit., s. 647-651. 
180 Por. R. Narula, Technology, International Business and Porter’s „Diamond”: Synthesizing a Dynamic Competitive 
Development Model, „Management ..., op.cit. Ch.J. Bellak, A. Weiss, op.cit.. 
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przez siebie badań branŜe, które bazują na zasobach naturalnych181, a w przypadku 

niektórych krajów, np. Nowa Zelandia są to branŜe posiadające wysokie udziały w 

światowym eksporcie i cieszące się silną międzynarodową przewagą konkurencyjną;182 

• D.J. Daly w drodze egzemplifikacji dowodzi, Ŝe nieuwzględnienie kursów wymiany walut 

jest powaŜnym ograniczeniem diamentu i wskazuje, Ŝe w diamencie naleŜałoby 

uwzględnić zmienne makroekonomiczne;183 

• F. van der Bosch i A. van Prooijen krytykują pominięcie przez M. Portera wpływu kultury 

na narodową przewagę konkurencyjną i podkreślają, Ŝe diament w rzeczywistości opiera 

się na kulturze danego kraju, która jest zmienną zewnętrzną w stosunku do firm.184 

Zdaniem niektórych ekonomistów wiele do Ŝyczenia pozostawiają równieŜ kwestie 

natury metodologicznej związane z diamentem: 

• R. Hodgetts wskazuje, Ŝe wnioski opierają się na zagregowanych danych dotyczących 

udziałów w eksporcie 10 głównych gospodarek, które albo naleŜą do tzw. triady (Stany 

Zjednoczone, Wspólnota (obecnie Unia) Europejska, Japonia) bądź są gospodarkami 

wysoce zindustrializowanymi, a przecieŜ w rzeczywistości trudno znaleźć dwie 

gospodarki, które dysponowałyby takimi samymi silnymi stronami, stąd konieczne są 

modyfikacje w diamencie;185 

• Ch. Bellak i A. Weiss podkreślają, Ŝe powaŜnym niedopatrzeniem jest pominięcie 

waŜnych specyficznych dla badanych krajów produktów i brak analizy clusterowej 

odnośnie do takich branŜ.186 

Koncepcja „diamentu” z jednej strony uwaŜana za niezwykle odkrywczą, z drugiej ostro 

krytykowana, moŜe być mimo wszystko przyczynkiem w wyjaśnianiu międzynarodowej 

konkurencyjności branŜy, gdyŜ zwraca uwagę na źródła przewagi konkurencyjnej branŜy, 

które tkwią takŜe poza samą branŜą. Argumenty przeciw tej koncepcji nie pozwalają jednak 

na jej bezkrytyczne zaadoptowanie do badań nad międzynarodową konkurencyjnością branŜy.  

2.1.3. Konkurencyjność branŜy – próba konceptualizacji 

BranŜe, podobnie jak przedsiębiorstwa, które są ich uczestnikami mogą konkurować o 

względy konsumentów, ogólnie rzecz ujmując o względy reprezentantów strony popytowej 

                                                 
181 Por. M.E. Porter, The Competitive..., op.cit., s. 28. 
182 Por. W.R. Cartwright, Multiple Linked „Diamonds” and the International Competitiveness of Export-Dependent 
Industries: The New Zeland Experience, , „Management ..., op.cit. 
183 Por. D.J. Daly, Porter’s Diamond and Exchange Rates, „Management ..., op.cit. 
184 A.J.F. van der Bosch, A.A. van Prooijen, M. Porter, The Competitive Advantage of European Nations: The Impact of 
National Culture - A Missing Element in Porter’s Analysis?, „European Management Journal” 1992, vol. 10, nr 2. 
185 Por. R.M. Hodgetts, op.cit., s. 44. 
186 Por. CH.J. Bellak, A. Weiss, op.cit. 
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gospodarki. W zaleŜności od tego, jaki jest zakres przestrzenny prowadzonych badań, 

konkurencja międzybranŜowa moŜe ograniczać się do branŜ jednej „narodowości” bądź 

obejmować swym zasięgiem branŜe zagraniczne. Mówienie o konkurencyjności 

międzynarodowej jest uzasadnione, gdy w trakcie analizy uwzględnia się, Ŝe w granicach 

danej branŜy działają przedsiębiorstwa rodzime i zagraniczne oraz, Ŝe dana branŜa konkuruje 

z branŜą innej gospodarki narodowej.  

W przypadku branŜy, podobnie jak w odniesieniu do przedsiębiorstwa, moŜemy mówić 

o przewadze konkurencyjnej. Specyfika kaŜdej branŜy powoduje, Ŝe niektóre z nich za 

pośrednictwem swoich uczestników dysponują przewagą kosztowo-cenową, a inne 

jakościową (róŜniczkową). Źródła przewagi konkurencyjnej tkwią w potencjale 

konkurencyjnym branŜy, który nie jest tylko prostą sumą potencjałów przedsiębiorstw–

uczestników branŜy i jego zdefiniowanie wymaga połączenia cech charakterystycznych dla 

przedsiębiorstw naleŜących do branŜy oraz branŜowych instytucji i stowarzyszeń. Wzajemne 

oddziaływania pomiędzy przedsiębiorstwami-uczestnikami branŜy oraz pomiędzy nimi a 

przedsiębiorstwami z branŜ pokrewnych i wspierających, a takŜe pomiędzy nimi a 

instytucjami branŜowymi stwarzają warunki do wystąpienia efektu synergii, którego istnienie 

nie pozwala utoŜsamiać potencjału branŜy z prostą sumą potencjałów firm z branŜy. Idąc 

dalej, moŜna stwierdzić, Ŝe funkcjonowanie przedsiębiorstw w branŜach stwarza moŜliwość 

wystąpienia synergii wewnętrzno-zewnętrznej, a więc połączenia mocnych i słabych stron 

danego przedsiębiorstwa z mocnymi i słabymi stronami innego uczestnika branŜy, co równieŜ 

ma sprzyjać wykorzystaniu szans i neutralizacji zagroŜeń płynących spoza systemu 

branŜowego. 

Nie sposób zaprzeczyć, Ŝe mocne i słabe strony potencjału konkurencyjnego branŜy w 

znacznej mierze są pochodną potencjałów uczestników branŜy. Jednak w przypadku branŜy 

jako nadsystemu w stosunku do pojedynczego przedsiębiorstwa decydującą rolę w 

kształtowaniu konkurencyjności odgrywa równieŜ typ relacji pomiędzy pojedynczymi 

przedsiębiorstwami i relacje te moŜna by takŜe uznać za element potencjału konkurencyjnego 

branŜy. Istotne jest, czy mamy do czynienia z czystą rywalizacją czy teŜ pojawia się 

kooperacja.187 Potencjał konkurencyjny branŜy, obejmując elementy branŜy wraz z relacjami, 

jakie pomiędzy nimi występują jest opisywany przez czynniki endogeniczne w stosunku do 

niej. Potencjał konkurencyjny branŜy moŜna by określić mianem konkurencyjności ex ante. 

Decyduje on więc o tym, czy branŜa będzie dystansować branŜę-konkurenta w przyszłości, o 

czym znów będzie świadczyć zajęta pozycja konkurencyjna – konkurencyjność ex post. 

                                                 
187 Dyskusja na temat relacji wewnątrz branŜy będzie miała miejsce w części pracy poświęconej determinantom 
międzynarodowej konkurencyjności branŜy. 
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Zdefiniowanie pozycji konkurencyjnej branŜy wymaga posłuŜenia się miernikiem czy 

miernikami, które będą informowały o pozycji branŜy w stosunku do branŜy-konkurenta. 

Jedną z kluczowych kwestii jest w związku z tym znalezienie właściwego punktu odniesienia 

w procesie oceny międzynarodowej pozycji konkurencyjnej branŜy. Wydaje się, Ŝe punkt 

odniesienia moŜe być róŜny w zaleŜności od tego, czy diagnoza międzynarodowej 

konkurencyjności branŜy jest dokonywana na potrzeby przedsiębiorstw czy projektantów i 

realizatorów polityki gospodarczej, a mianowicie: 

• przedsiębiorstwa-uczestnicy branŜy będą przede wszystkim zainteresowani wynikami 

badań komparatywnych w odniesieniu do analogicznej branŜy innej gospodarki 

narodowej, która to branŜa dystansuje ich w walce o kluczowych klientów; ograniczenie 

się do analogicznej branŜy wynika z tego, Ŝe firmy są świadome, iŜ rozwiązania w jednej 

branŜy wcale nie muszą się sprawdzać w innej, której specyfika, choćby produktowa jest 

inna; 

• projektanci i realizatorzy polityki gospodarczej będą preferować spojrzenie szersze i jako 

punkty odniesienia będą dla nich waŜne po pierwsze, branŜe danej gospodarki narodowej, 

które osiągają lepsze wyniki w zakresie tworzenia PKB oraz w handlu zagranicznym, a 

dopiero po drugie, analogiczne branŜe innych gospodarek narodowych, które wygrywają 

w walce o kluczowych klientów badanej branŜy na rynku międzynarodowym. 

Oszacowanie pozycji konkurencyjnej branŜy sprowadza się więc do przeprowadzania 

swego rodzaju benchmarkingu na poziomie mezoekonomicznym, gdyŜ punkt odniesienia 

stanowi system branŜowy, który pod pewnymi względami moŜna uznać za wzorcowy. 

2.2. Determinanty międzynarodowej konkurencyjności branŜy 

2.2.1. Interakcje wewnątrzbran Ŝowe188 

Pojęcie interakcji wewnątrzbran Ŝowych 

Natura branŜy, która wyraŜa się w istnieniu pewnej liczby powiązanych ze sobą 

mikropodmiotów powoduje, Ŝe ogromny wpływ na jej konkurencyjność mają związki 

zachodzące pomiędzy nimi. MoŜna by nawet pokusić się o stwierdzenie, Ŝe właśnie relacje, 

jakie zachodzą na zbiorze uczestników branŜy, a które wyraŜają się we wzajemnych 

oddziaływaniach pomiędzy nimi, stanowią kluczową determinantę konkurencyjności branŜy. 

                                                 
188 Rozdział 2.2.1 jest rozwinięciem zagadnień podjętych przez autorkę pracy na łamach „Gospodarki Narodowej”. Por. B. 
Jankowska, Konkurencja wewnątrzbranŜowa jako determinanta konkurencyjności przedsiębiorstwa”, „Gospodarka 
Narodowa” 2002, nr 4. 
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Wobec tego autorka wyraŜa przekonanie, Ŝe istotnym czynnikiem kształtującym 

konkurencyjność branŜy są interakcje wewnątrzbranŜowe. Przejawiają się one w tym, Ŝe 

poszczególni uczestnicy branŜy są ze sobą zespoleni, a więc moŜna powiedzieć, Ŝe kaŜdy z 

nich jest zespolony ze swoim najbliŜszym otoczeniem – swoimi konkurentami. Bodźce i 

reakcje pochodzące od uczestników branŜy są nierozłączne i zwykle sprzęŜone zwrotnie. Stąd 

interakcje wewnątrzbranŜowe moŜna utoŜsamiać z szeroko pojętą konkurencją 

wewnątrzbranŜową.   

Konkurencję w branŜy moŜna traktować jako jeden z mezoekonomicznych czynników 

wpływających na jej konkurencyjność. Idąc jeszcze dalej, zdaniem autorki, konkurencję 

moŜna określić mianem mezoekonomicznej endogenicznej determinanty konkurencyjności 

branŜy. „Epitet” endogeniczna moŜna przypisać konkurencji, gdyŜ jest ona immanentną cechą 

branŜy, w przeciwieństwie do innych mezoekonomicznych determinant konkurencyjności 

branŜy, jak np. aktywność samorządu gospodarczego. 

Konkurencja jest bardzo róŜnie rozumiana w literaturze przedmiotu.189 Na gruncie 

ekonomii istotę konkurencji próbowano oddać za pomocą następujących określeń: 

niewidzialna ręka, zmysły zwierzęce, destrukcyjne wiatry, walka o przetrwanie, itp.190 Dla 

dalszych rozwaŜań istotne jest natomiast rozróŜnienie na: 

• konkurencję - strukturę rynku,  

• konkurencję - zachowania przedsiębiorstw-uczestników branŜy, 

• konkurencję – proces.  

Konkurencję jako strukturę rynku charakteryzuje się przede wszystkim poprzez 

określenie liczby i wielkości przedsiębiorstw-uczestników branŜy. W drugim przypadku są to 

posunięcia konkurencyjne przedsiębiorstw, które w odniesieniu do konkretnej branŜy 

układają się w pewne wzorce zachowań (patterns of behaviour). Patrzenie na konkurencję 

jako na pewien stan rynku, a więc utoŜsamianie jej ze strukturą branŜy było znamienne dla 

ekonomii neoklasycznej. Współcześnie coraz częściej zwraca się uwagę na jej interaktywną, 

dynamiczną naturę. Jest to podejście typowe dla przedstawicieli zarządzania strategicznego. 

Wydaje się więc, Ŝe konkurencję pomiędzy uczestnikami branŜy, dzięki której 

uzewnętrzniają się wzajemne relacje pomiędzy nimi, naleŜy rozpatrywać w kategoriach 

strukturalnych, behawioralnych oraz procesualnych. Struktura branŜy oraz obserwowane w jej 

granicach wzorce zachowań stanowią swego rodzaju podstawy, od których trzeba wyjść, 

chcąc wyjaśnić proces konkurencji zachodzący wewnątrz branŜy.191 Określona struktura, jak i 

                                                 
189 W. Wilczyński, Podstawowe kierunki współczesnej teorii konkurencji, Polskie Towarzystwo Ekonomiczne, Poznań 1960. 
190 Por. L. Benzoni, Approches de la concurrence en économie industrielle, w: Traité d’Economie Industrielle, red. R. Arena, 
J. De Bandt, L. Benzoni, P. M. Romani, Economica, Paris 1991, s. 396. 
191 Por. M. Bengsston, Climates of Competition, Harwood Academic Publishers, Amsterdam 1998, s. 10. 
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zachowanie branŜy kształtują bezpośrednio i pośrednio konkurencyjność branŜy. W tym 

drugim przypadku ich wpływ przejawia się w kreowaniu swego rodzaju kontekstu dla 

złoŜonego i rozciągniętego w czasie procesu konkurencji. Strukturalny i behawioralny 

wymiar konkurencji ulega natomiast zespoleniu w drodze wyłonienia się w branŜy grup 

strategicznych.192 Grupy strategiczne są elementem struktury branŜy, ale ich wyodrębnienie 

jest moŜliwe tylko i wyłącznie po uwzględnieniu strategii konkurencji uczestników branŜy, 

które stanowią o behawioralnej naturze konkurencji.  

Rozpoznanie konkurencji rozumianej jako, z jednej strony, struktura rynku, a z drugiej 

jako interakcje pomiędzy uczestnikami branŜy wymaga zidentyfikowania jej wymiarów. 

Chodzi o przełoŜenie konkurencji na stany czy zjawiska, które dają się zaobserwować w 

granicach branŜ. Konieczne jest zidentyfikowanie zmiennych, które najlepiej będą opisywać 

ujmowaną statycznie, jak i dynamicznie konkurencję. Zadaniem tej części pracy jest więc 

stwierdzenie, jakie czynniki nadają kształt interakcjom wewnątrz branŜy, które w ujęciu 

krótkookresowym moŜna utoŜsamiać z zachowaniem jej uczestników, natomiast w ujęciu 

długookresowym z procesem konkurencji, którego aktorami są równieŜ wspomniani 

uczestnicy branŜy. 

Strukturalna natura konkurencji – wyznaczniki i sposób pomiaru 

Obraz konkurencji jako struktury rynku moŜna przedstawić za pomocą stopnia 

koncentracji branŜy oraz zróŜnicowania przedsiębiorstw-uczestników branŜy, który znajduje 

wyraz w zjawisku dominacji w branŜy. Dodatkowo informacji dostarcza analiza barier 

wejścia do branŜy.193 Zmienne te moŜna określić mianem strukturalnych wymiarów 

konkurencji. RóŜnice w obszarze tychŜe strukturalnych wymiarów konkurencji wpływają na 

posunięcia poszczególnych przedsiębiorstw i kształtują w określony sposób kontekst dla 

złoŜonego i rozciągniętego w czasie procesu konkurencji.  

Koncentracja i dominacja w branŜy 

Stopień koncentracji branŜy określa liczba i wielkość uczestników branŜy. Koncentracja 

w branŜy jest strukturalnym wskaźnikiem siły rynkowej, jaką dysponują poszczególne 

przedsiębiorstwa branŜowe i pozwala stwierdzić, na ile w danej branŜy mamy do czynienia ze 

zjawiskiem dominacji. Badając koncentrację, skupiamy się więc nie tylko na nierównościach 

                                                 
192 Grupa strategiczna to grupa firm w sektorze lub w branŜy, które stosują takie same lub  podobne do siebie strategie 
według wymiarów strategicznych. M.E. Porter wyróŜnia 13 takich wymiarów. Por. M.E. Porter, Strategia konkurencji. 
Metody analizy sektorów i konkurentów, PWE, Warszawa 1999, s. 138, 140. 
193 Autorka jest świadoma, Ŝe zestaw strukturalnych wyznaczników konkurencji niekoniecznie musi ograniczać się do 
stopnia koncentracji branŜy, stopnia zróŜnicowania uczestników branŜy w kategoriach siły rynkowej czy barier wejścia do 
branŜy. Dodatkowo moŜna by tutaj jeszcze za M. Bengsston wymienić stopień integracji pionowej, koszty uczestników 
branŜy, nakłady na badania i  rozwój, stopień zróŜnicowania produktów. Por. M. Bengsston, op.cit., s. 20-22. Jednak 
wymienione dodatkowe wymiary strukturalnej natury konkurencji obejmują de facto bariery wejścia do branŜy. 
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w rozmiarach uczestników branŜy, ale równieŜ waŜną rolę odgrywa rozróŜnienie na firmy 

dominujące i zdominowane.194  

Koncentracja w branŜy pozwala wysunąć tezę, Ŝe niektórzy z jej uczestników dysponują 

siłą rynkową, która umoŜliwia im kontrolować branŜę, a więc wywierać istotny wpływ na 

cenę, wielkość produkcji, warunki handlowe, na wykluczanie konkurentów z rynku oraz na 

„dyscyplinowanie” rywali.195 MoŜna więc stwierdzić, Ŝe stopień koncentracji informuje takŜe, 

na ile uczestnicy branŜy są od siebie uzaleŜnieni (interdependent). W przypadku duŜej liczby 

firm, nie posiadających dominujących udziałów w rynku, moŜna zauwaŜyć wzajemne 

dostosowywanie się uczestników branŜy. Wzajemne dopasowania będą widoczne równieŜ w 

przypadku juŜ nieco bardziej skoncentrowanej struktury – struktury oligopolistycznej, przy 

załoŜeniu, Ŝe Ŝaden z oligopolistów nie posiada pozycji dominującej. Wówczas moŜna mówić 

o „oligopolistycznej reakcji” (oligopolistic reaction).196 Określony oligopolista podejmuje 

więc najpierw pewne działania na rynku, a drugi czy teŜ pozostali reagują – odpowiadają na 

nie, obierając strategie obronne, a nie zaczepne.197 F.M. Scherer stwierdza, Ŝe oligopoliści 

dostosowują się do siebie, nie wchodząc explicite w Ŝadne zmowy. Są oni świadomi 

występującej między nimi współzaleŜności oraz tego, Ŝe posunięcia konfliktowe pogorszą 

sytuację wszystkich uczestników branŜy, dlatego ustalają ceny monopolistyczne, pomimo, Ŝe 

faktycznie branŜa nie ma struktury monopolistycznej i w taki sposób osiągają maksymalne 

wyniki.198 Wzrost liczby oligopolistów bądź wystąpienie asymetrii w obszarze udziałów 

rynkowych utrudnia wzajemną koordynację posunięć bez formalnego wchodzenia w zmowy 

czy porozumienia. Wtedy jeden z uczestników branŜy moŜe zignorować wpływ swoich 

decyzji na posunięcia rywali bądź uczestnicy mogą mieć trudności ze znalezieniem 

konsensusu, jakie działania zapewnią osiągnięcie najlepszych efektów. Postępująca asymetria 

między uczestnikami branŜy, moŜe umoŜliwi ć najsilniejszemu manipulowanie 

pozostałymi.199 Jednak idąc dalej, trzeba za F.T. Knickerbrockerem stwierdzić, Ŝe firmy 

poddawane manipulacji mogą w ujęciu długookresowym przedsięwziąć środki, które pozwolą 

im samym na zajęcie pozycji dominującej.200  

Wysoki poziom koncentracji będzie więc sprzyjał uczestnikom branŜy, którzy 

wykorzystują praktyki monopolistyczne, te prowadzą do złej alokacji środków oraz słabych 

                                                 
194 Por. M. Rainelli, Ekonomia przemysłowa, PWN, Warszawa 1996, s. 101. 
195 Por. Market Power and Economy, red. W.C. Peterson, Boston 1988, s. 20-21; W. Baldwin, Market Power. Competition 
and Antitrust Policy, Homewood 1987, s. 3. 
196 Por. F.T. Knickerbrocker, Oligopolistic Reaction and Multinational Enterprise, Boston 1973. 
197 Por. C-MJ. Yu, K. Ito, Oligopolistic Reaction and Foreign Direct Investment: The Case of the U.S. Textile Industries, 
„Journal of International Business Studies” 1988, vol. 19, s. 449-460. 
198 Por. F.M. Scherer, Industrial Market Structure and Economic Performance, Houghton Mifflin Company, London 1980, s. 
151. 
199 Por. M. Porter, Strategie ..., op.cit., s. 35. 
200 Por. F.T. Knickerbrocker, op.cit. 
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wyników ekonomicznych. W takim kontekście, jak juŜ sygnalizowano, moŜna utoŜsamiać 

koncentrację ze wskaźnikiem siły rynkowej. Im wyŜszy poziom koncentracji w branŜy, tym 

większa siła rynkowa przysługująca poszczególnym uczestnikom branŜy oraz ich skłonność 

do przyjmowania strategii porozumienia i zmów.  

Brak koncentracji jest charakterystyczny dla konkurencji doskonałej, która przez 

ekonomistów jest uwaŜana za rozwiązanie modelowe. W warunkach doskonałej konkurencji 

ceny równają się kosztom produkcji, a ewentualne zyski przedsiębiorstwa mają charakter 

przejściowy. Zaczęto więc stawiać pytanie, czy konkurencja doskonała, której nieodłącznym 

elementem jest atomizacja strony popytowej i podaŜowej, jest rozwiązaniem, które zadowala 

przedsiębiorców. Przedsiębiorstwa dostrzegły, Ŝe zniesienie warunków konkurencji 

doskonałej moŜe zapewnić im wzrost zysków. Najprostszym rozwiązaniem jest najpierw 

zmniejszenie liczby konkurentów, a potem skoncentrowanie podaŜy w swoich rękach. W tym 

momencie wydaje się konieczne podjęcie explicite kwestii: monopol a efektywność. Jeśliby 

za miernik efektywności przyjąć jedynie zysk, to niewątpliwie monopol sprzyja zyskom, 

niezaleŜnie od tego, czy źródła monopolu mają charakter rynkowy czy teŜ pozarynkowy. 

P.A. Samuelson pisze, Ŝe w latach osiemdziesiątych w USA prawo antytrustowe miało przede 

wszystkim sprzyjać podnoszeniu efektywności gospodarczej, „ a jeŜeli wielkie jest 

efektywne, wielkie powinno władać”.201 Widać tutaj wyraźne nawiązanie do hipotezy 

Schumpeterowskiej - firmy w branŜach skoncentrowanych osiągają co prawda zyski 

monopolowe (czytaj ponadnormalne - B.J.), ale mogą je przeznaczać na B&R oraz redukcje 

kosztów. Jednak przeciwnicy monopolu twierdzą, Ŝe monopoliści niechętnie angaŜują się w 

działalność innowacyjną i brak u nich skłonności do obniŜania kosztów.202 Monopol jest 

ściśle związany z praktykami monopolistycznymi, które są podstawą osiągania przez 

monopol tzw. renty monopolowej.203 Występujące w sytuacji monopolu ponadnormalne  

zyski bazują na rozmyślnym ograniczaniu produkcji, utrzymywaniu niewykorzystanych 

zdolności produkcyjnych i zawyŜaniu cen.204 Są to posunięcia sprzeczne z zasadami 

efektywnego gospodarowania. 

W nieco odmienny sposób na problem konkurencji jako struktury rynku spojrzeli 

twórcy koncepcji rynków spornych (inaczej kwestionowalnych – contestable markets).205 

Zgodnie z teorią W. Baumola, J. Panzara oraz R. Williga rynek moŜe być konkurencyjny 

nawet przy braku atomizacji po stronie podaŜy. Uczestnicy branŜy będą stronić od zachowań 

                                                 
201 Por. P.A. Samuelson, W.D. Nordhaus, Ekonomia, tom I, PWN Warszawa 1999, s. 833. 
202 A. Noga, Dominacja a efektywna konkurencja, SGH, Warszawa 1993, s. 17. 
203 Por. W. Wrzosek, Funkcjonowanie rynku, PWE, Warszawa 1998, s. 230. 
204 Por. M. Raczyński, Społeczne koszty monopolu w świetle teorii pogoni za rentą, „Ekonomista” 1994, nr 6. 
205 Por. W.J. Baumol, Contestable Markets: An Uprising in the Theory of Industry Structure, „American Economic Review” 
1982, vol. 72, s. 1-15. 
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antykonkurencyjnych, gdy wystąpi powaŜna groźba wejścia na ten rynek. PowyŜsza teoria 

opiera się na pojęciach kwestionowalności (contestability) oraz utrzymywalności 

(sustainability). Rynek jest kwestionowalny, gdy jego uczestnicy nie są chronieni przez 

jakiekolwiek bariery wejścia i nie ponoszą Ŝadnych kosztów w momencie wyjścia (koszty 

utopione równają się zero). ZagroŜenie ze strony potencjalnych konkurentów przyczynia się 

do stabilności i równowagi na rynku doskonale kwestionowalnym bez względu na to, jaka jest 

jego struktura. Rynek jest utrzymywalny, gdy Ŝadne nowe wejście na rynek nie jest 

racjonalne, bo Ŝaden z jego uczestników nie poniesie strat, a Ŝaden z nowowchodzących nie 

osiągnie zysków wyŜszych od dotychczasowych uczestników rynku.  

Charakterystyki rynku doskonale kwestionowalnego odpowiadają w zasadzie cechom 

rynku doskonale konkurencyjnego. Wyjątek stanowi zatomizowanie podaŜy, którego brak w 

przypadku tego pierwszego rynku. MoŜliwe więc jest, Ŝe monopol naturalny zostanie uznany 

za rynek kwestionowalny i utrzymywalny. Koncepcja W. Baumola, J. Panzara, R. Williga 

zwraca uwagę, Ŝe dla efektywności uczestników danej branŜy nie tyle jest waŜna 

rzeczywiście istniejącą konkurencja, którą w ujęciu statycznym moŜna utoŜsamiać ze 

strukturą rynku opisywaną za pomocą, np. stopnia koncentracji w branŜy, ale konkurencja 

potencjalna, której istnienie zaleŜy od barier wejścia do danej branŜy. 

Mierniki stopnia koncentracji branŜy i siły rynkowej jej uczestników 

W literaturze moŜna znaleźć kilka propozycji odnośnie do tego, jak oszacować siłę 

rynkową przedsiębiorstw-uczestników branŜy oraz jak zmierzyć stopień koncentracji branŜy, 

a mianowicie: 

• K. Rotschild wskazywał, Ŝe dla zbadania siły monopolowej naleŜy brać pod uwagę 

nachylenie krzywej popytu danego uczestnika branŜy oraz całej branŜy.206 W przypadku 

wysokiego stopnia koncentracji – w sytuacji monopolu obie krzywe mają takie samo 

nachylenie, a wskaźnik K. Rotschilda przyjmuje wartość 1. Natomiast, jeśli mamy do 

czynienia z branŜą o bardzo niskim stopniu koncentracji, to krzywa popytu branŜy róŜni 

się od poziomej krzywej popytu danego uczestnika branŜy i wtedy wskaźnik K. 

Rotschilda równa się 0. Im więcej uczestników branŜy posiada wskaźnik bliŜszy 0, tym 

branŜa jest mniej skoncentrowana;  

• A. Papandreau posłuŜył się dwoma wskaźnikami: penetracji i izolacji opisując siłę 

rynkową uczestnika branŜy. Pierwszy oznacza zdolność przedsiębiorstwa do penetrowania 

branŜy rywali, drugi określa zdolność przedsiębiorstwa do odparcia ataku z zewnątrz na 

jego branŜę. Posługiwanie się tymi wskaźnikami łącznie ma umoŜliwi ć oszacowanie siły 

                                                 
206 Por. K. Rotschild, The Degree of Monopoly, „Economica” 1942, nr 2, s. 24-40. 
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rynkowej poszczególnych uczestników branŜy;207  

• dla J. Baina właściwym miernikiem siły rynkowej był zysk uczestnika branŜy, który 

według niego jest adekwatniejszą miarą niŜ elastyczność popytu czy koszty krańcowe.208  

Wielu ekonomistów zgadza się z tezą, Ŝe ponadnormalny zysk moŜe być wskaźnikiem 

siły rynkowej, gdyŜ przedsiębiorstwa dominujące często osiągają nadmierne zyski.209 

Niektórzy ekonomiści jednak słusznie podkreślają, Ŝe brak zysku wcale nie musi oznaczać 

braku siły rynkowej. R. Schmalensee zwraca uwagę, Ŝe krótkotrwały nadmierny zysk moŜe 

wystąpić równieŜ na rynku doskonale konkurencyjnym.210 

• A. Lerner uwaŜał, Ŝe naleŜy badać odchylenie ceny przy produkcji maksymalizującej 

zyski od kosztów krańcowych, co zostało ujęte w następujący sposób:211 

diilii 1/E)/PC(PL =−=  

gdzie: 

L i – wskaźnik Lernera dla przedsiębiorstwa i 

Pi – cena ustanowiona przez przedsiębiorstwo i 

Cl – koszt krańcowy 

Edi – cenowa elastyczność popytu na produkt przedsiębiorstwa i 

PowyŜsze równanie przedstawia zaleŜność pomiędzy siłą rynkową a cenową 

elastycznością popytu na produkt danego uczestnika branŜy. Wniosek, jaki moŜna wyciągnąć 

jest następujący: im większa jest cenowa elastyczność popytu na produkty przedsiębiorstwa 

„ i” przy cenie maksymalizującej zysk, tym cena ta jest bliŜsza cenie konkurencyjnej i dlatego 

siła rynkowa przedsiębiorstwa „i”  jest mniejsza. Natomiast, gdy cenowa elastyczność popytu 

na produkty przedsiębiorstwa „i”  jest niska, dysponuje ono w branŜy znaczną siłą rynkową. 

W przypadku, gdy cenowa elastyczność popytu równa jest nieskończoności przy cenie 

maksymalizującej zysk, cena monopolowa odpowiada cenie konkurencyjnej. 

Jednak wykorzystanie cenowej elastyczności popytu na produkty danego uczestnika 

branŜy dla zbadania jego siły rynkowej jest zadaniem dość trudnym,212 dlatego teŜ odchodzi 

                                                 
207 Por. A. Papandreau, Market Structure and Monopoly Power, „ American Economic Rewiev” 1949, nr 9, s. 883-897. 
208 Por. J. Bain, Industrial Organization, John Wiley&Sons, New York 1968, s. 398 - 401. 
209 Por. L. Gyselen, N. Kyriazis, Article 86 EEC, The Monopoly Power Measurement Issue Revisited, „European Law 
Review” 1986, nr 2, s. 136. 
210 Por. B. Majewska-Jurczyk, Dominacja w polityce konkurencji Unii Europejskiej, Wyd. Uniwersytetu Wrocławskiego 
1998, s. 18. 
211 Por. W. Landes, R. Posner, Market Power in Antitrust Cases, „Harvard Law Review” 1981, nr 5, s. 937. 
212 Zmierzenie cenowej elastyczności popytu jest trudne ze względu na problemy związane z kosztami produkcji. Jeśli 
załoŜymy, Ŝe koszty są stałe, a więc nie zmieniają się wraz ze zmianami produkcji oraz, Ŝe struktura branŜy – liczba 
przedsiębiorstw, zagroŜenie nowymi wejściami nie ulegają zmianie, to wówczas cenowa elastyczność popytu ulega zmianie, 
gdy przedsiębiorstwo wykorzystuje swą siłę rynkową. Natomiast jeśli koszty zmieniają się w zaleŜności od zmian ilości 
produkcji, wzrost cen wcale nie musi być następstwem wykorzystania przez uczestnika branŜy siły rynkowej, ale moŜe 
wynikać np. ze wzrostu cen surowców i materiałów. Wzrost ceny moŜe być napędzany takŜe przez wzrost popytu. Wzrost 
ceny nie jest więc w kaŜdym przypadku związany z naduŜywaniem siły rynkowej. Por. J. Blaker, T. Bresnahan, Empirical 
Methods of Identyfying and Measuring Market Power, „Antitrust Law Journal” 1992, nr 1, s. 12. 
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się od tej miary siły rynkowej i bada się, na ile miernik – udział w rynku jest adekwatny dla 

rozwikłania rozpatrywanego problemu. Udział w rynku to miara relatywnej wielkości 

przedsiębiorstwa w danej gałęzi produkcji, wyraŜona przez tę część całkowitej produkcji, 

sprzedaŜy lub mocy produkcyjnych w danym sektorze, jaka przypada na rozpatrywane 

przedsiębiorstwo.213 Według B. Hawka i W. Shepherda wysoki udział danego 

przedsiębiorstwa w sprzedaŜy branŜy sugeruje, Ŝe dany uczestnik branŜy kontroluje produkcję 

i ceny w branŜy.214 Jednak B. Hawk zauwaŜa, Ŝe wyŜszy udział przedsiębiorstwa w sprzedaŜy 

danej branŜy jest właściwą miarą siły rynkowej, tylko wówczas, gdy pozostali uczestnicy 

branŜy, nie mają moŜliwości rozszerzenia swojej produkcji, tak by zaspokoić rosnący popyt 

nabywców.  

Wskaźniki siły rynkowej pozwalają zidentyfikować uczestników, którzy dominują w 

branŜy. Natomiast chcąc pozyskać całościowy obraz odnośnie do koncentracji branŜy, moŜna 

posłuŜyć się wskaźnikami koncentracji. Dwa istotne argumenty przemawiające za 

posługiwaniem się zagregowanymi miernikami koncentracji przedstawia O. Shy.215 Po 

pierwsze, wspomniane mierniki umoŜliwiają przeprowadzenie porównań między róŜnymi  

branŜami z róŜnych krajów. BranŜe te nie muszą mieć ze sobą w zasadzie duŜo wspólnego, 

ale właściwy miernik pozwoli oszacować koncentrację, pomimo tego, Ŝe róŜne branŜe są 

tworzone przez róŜną liczbę przedsiębiorstw, które posiadają róŜnie rozłoŜone udziały w 

rynku. Po drugie, w przypadku, gdyby państwo zamierzało regulować branŜę, w celu np. nie 

dopuszczenia do jej monopolizacji, konieczne jest posługiwanie się miernikiem wskazującym 

na to, Ŝe branŜa jest coraz bardziej skoncentrowana. Wykorzystanie takowych mierników jest 

więc np. niezbędne w przypadku decyzji odnośnie do fuzji czy teŜ przejęć pomiędzy 

uczestnikami branŜy. Do podstawowych zalicza się: 216 

• wskaźnik dyskretny koncentracji – mierzy udział w sprzedaŜy branŜy „m”  największych 

przedsiębiorstw; zwykle „m”  przyjmuje wartość 4, 8, 15 bądź 20; 

n), ..., 1,  (i
1

=

=∑
=

m

i
im sC

 

gdzie: 

i – kolejność firmy w rankingu pod względem rozmiarów, ułoŜonym w porządku malejącym 

s – udział w rynku firmy i, mierzony przychodami ze sprzedaŜy 

                                                 
213 Por. Glossary of Industrial Organization, Economics, Competition Law and Policy Terms, OECD, Paris 1991, s. 33. 
214 Por. B.A. Hawk, Antitrust Analysis, zbiór dokumentów, Boston 1993,s. 792. Podaję za: B. Majewska-Jurczyk, Dominacja 
w polityce ..., op. cit., s. 22. 
W.G. Shepherd, op. cit., s. 62-63. 
215 Por. O. Shy, Industrial Organization. Theory and Applications, The MIT Press, Cambridge 1998, s. 171. 
216 M. Rainelli, Ekonomia przemysłowa, PWN, Warszawa 1996, s. 104. 
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• wskaźnik Herfindhala-Hirschmana – obliczany jako suma kwadratów udziałów w rynku 

wszystkich uczestników branŜy; 

∑
=

=
n

i
isH

1

2  

gdzie: 

i, s – jak wyŜej  

• wskaźnik entropii – ma oszacować niepewność, jaka towarzyszy danej strukturze branŜy; 

jest to miernik przeciwieństwa koncentracji: niepewność dla danej firmy w utrzymaniu 

losowo wybranego klienta jest tym większa, im mniejszy jest stopień koncentracji. 

i

n

i
i s

glosE
1

1
∑

=

=  

gdzie: 

i, s – jak wyŜej  

Próba oszacowania koncentracji w branŜy jest dość duŜym wyzwaniem. Problemy 

wynikają nie tylko z braku niezbędnych danych statystycznych. PowaŜne trudności wiąŜą się 

z wyborem właściwego miernika koncentracji. Jednak wykorzystanie któregokolwiek z nich 

jest lepszym rozwiązaniem niŜ posługiwanie się niezoperacjonalizowanym pojęciem branŜy 

skoncentrowanej.217 

Bariery wejścia do branŜy 

W literaturze podkreśla się, Ŝe na konkurencyjność branŜy silnie wpływają warunki 

wejścia do branŜy, które są skorelowane ze stopniem koncentracji branŜy.218 Bariery wejścia 

do branŜy są jej waŜną charakterystyką strukturalną i mają wpływ na posunięcia uczestników 

branŜy. Ich występowanie bądź brak częściowo decyduje o tym, czy dominujące firmy 

branŜowe będą wykorzystywać swoją siłę rynkową, wynikającą z posiadania wysokich 

udziałów w rynku. MoŜna więc stwierdzić, Ŝe ten strukturalny wymiar konkurencji – bariery 

wejścia do branŜy będzie decydował o tym, czy wcześniej omówione wymiary, a więc 

koncentracja i dominacja w branŜy będą rzeczywiście determinowały strategie konkurencyjne 

przedsiębiorstw-uczestników branŜy. Brak barier wejścia do branŜy oznacza, Ŝe Ŝaden 

uczestnik branŜy nie moŜe wykorzystywać swojej siły rynkowej.219 

Bariery wejścia decydują o tym, czy struktura branŜy będzie ulegać przeobraŜeniom, 

czy do prowadzonej w branŜy gry konkurencyjnej będą przyłączać się nowi uczestnicy. Z 

                                                 
217 Por. R.W. Kilpatrick, The Choice among Alternative Measures of Industrial Concentration, „The Review of Economics 
and Statistics” 1967, vol. 49, nr 2. 
218 Por. O. Shy, Industrial..., op. cit. , s. 66. 
219 W literaturze mówi się nawet, Ŝe posiadanie pozycji dominującej, co oznacza dysponowanie siłą rynkową jest zjawiskiem 
tylko przejściowym, a brak barier wejścia skraca czas dominacji danej firmy na rynku. Por. A. Worcester, Why „Dominant” 
Firms Decline?, „ The Journal of Political Economy” 1957, vol. 65, nr 4. 
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jednej strony, chodzi więc o to, czy obraz konkurencji jako struktury branŜy będzie się 

zmieniał. Z drugiej, rozpoznanie barier wejścia zwraca uwagę na to, jak róŜne charakterystyki 

struktury branŜy mogą pogarszać pozycję potencjalnych wchodzących w stosunku do 

istniejących uczestników branŜy. W. Shepherd stwierdza, Ŝe występowanie barier wejścia 

zmniejsza prawdopodobieństwo, zakres oraz prędkość, z jaką nowe przedsiębiorstwo wkroczy 

do branŜy.220 M. Porter podkreśla, Ŝe bariery wejścia dają uczestnikom branŜy inherentną 

przewagę nad zainteresowanymi wejściem.221  

Warto teŜ zauwaŜyć, Ŝe bariery dostępności do branŜy są traktowane jako istotne 

środowiskowe czynniki, które determinują udział w rynku oraz zyski uczestników branŜy.222 

Badania nad związkami pomiędzy rentownością branŜy, a barierami wejścia zostały po raz 

pierwszy podjęte przez J. Baina w ramach jego paradygmatu S-C-P. J. Bain określił je jako 

poziom, do którego w długim okresie firmy mogą podnieść ceny sprzedaŜy ponad minimalne 

koszty przeciętne produkcji i dystrybucji bez skłaniania do wejścia nowych przedsiębiorstw 

na rynek.223 Bariery wejścia istnieją, jeśli wchodzący do branŜy nie moŜe osiągnąć takiej 

wielkości zysku po wejściu, jaką uczestnicy branŜy realizowali przed jego wejściem. Składają 

się one na zestaw warunków wejścia do branŜy, które decydują o tym, czy konkurencja 

potencjalna przerodzi się w rzeczywistą. Według J. Baina bariery dostępu do rynku są 

przyczyną występowania monopoli i oligopoli. WyróŜnił on trzy kategorie barier wejścia, 

przy czym kaŜda z nich daje przewagę kosztową uczestnikom branŜy. Pierwsza kategoria 

moŜe nawet całkowicie zablokować dostęp do branŜy nowowchodzącym. Jako przykłady 

wymienił wyłączną kontrolę kluczowych zasobów, licencje oraz patenty. Druga kategoria 

bazuje na reputacji, image, lojalności klientów wobec marek produktów, co jest 

podbudowywane reklamą. Kategoria trzecia to ekonomia skali. Jednak trzeba wspomnieć, Ŝe 

wyniki Bainowskiej analizy nie są przekonywujące. J. Bain na podstawie analizy 20 branŜ 

zdefiniował trzy poziomy barier wejścia: bardzo wysokie, znaczące i niskie. Tylko w 

przypadku branŜ z bardzo wysokimi barierami wejścia widać wyraźne związki z 

rentownością. Brak natomiast róŜnic w rentowności pomiędzy dwoma pozostałymi typami 

branŜ, które dałoby się wyjaśnić barierami wejścia.224 Podjęte później badania statystyczne 

takŜe nie przyniosły zadowalających rezultatów. UmoŜliwiły one jednak sformułowanie 

waŜnego wniosku natury metodologicznej dotyczącego badań empirycznych, który 

                                                 
220 Por. W. Shepherd, The Economics of Industrial Organization, Prentice-Hall, Englewood Cliffs 1979 
221 Por. M.E. Porter, Industry Structure and Competitive Strategy: Keys to Profitability, „Financial Analysis Journal” 1983, 
vol. 36 (July-August), s. 30-41. 
222 Por. F. Karakaya, M.J. Stahl, Barriers to Entry and Market Entry Decisions in Consumer and Industrial Goods Markets, 
„Journal of Marketing” 1989, vol. 53, nr 2. 
223 Por. J. Bain, Industrial ..., op.cit., s. 252. 
224 Ibidem. 
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kwestionował sensowność prowadzenia badań typu cross-section, a więc międzybranŜowych 

porównań. Wydaje się, Ŝe znacznie lepsze wyniki przynoszą porównania w czasie dotyczące 

jednej branŜy. Chodzi więc o to, by badać jak zmienia się dane zjawisko czy charakterystyka 

dotycząca jednej branŜy w czasie. Zaleca się więc zastosowanie podejścia chronologicznego – 

time series.225 Trudności ze zidentyfikowaniem i oszacowaniem związków pomiędzy 

barierami wejścia do branŜy a jej rentownością wynikają takŜe z tego, Ŝe problematyczne jest 

rozdzielenie skutków istnienia barier wejścia od zjawiska koncentracji. Badania empiryczne 

potwierdzają silną korelację pomiędzy barierami wejścia a koncentracją, a więc trudno 

stwierdzić, co jest tak naprawdę przyczyną a co skutkiem.226 

Koncepcja barier wejścia według J. Baina jest reprezentatywna dla grona ekonomistów 

zwanych strukturalistami. Podkreślają oni, Ŝe skuteczność potencjalnej konkurencji zaleŜy od 

występowania ekonomii skali, przewagi technologicznej, dostępu do marketingu oraz 

zasobów naturalnych. Przedstawiciele tej szkoły są zdania, Ŝe warunki wejścia do branŜy 

mogą być poddane manipulacji przez uczestników branŜy, aby zmniejszyć 

prawdopodobieństwo wejścia oraz jego wpływ na pozycje juŜ działających w branŜy 

przedsiębiorstw. Diametralnie odmienne stanowisko w sprawie barier wejścia zajmują 

przedstawiciele szkoły z Chicago, np. G. Stigler oraz H. Demsetz. Są oni zdania, Ŝe 

koncentracja w branŜy to efekt róŜnej wydajności poszczególnych przedsiębiorstw 

branŜowych i Ŝe największe bariery wejścia to takie, które wynikają z interwencji państwa w 

funkcjonowanie branŜy.227 Pierwszy ze wspomnianych ekonomistów utoŜsamia bariery 

wejścia z kosztami (dotyczącymi pewnej bądź kaŜdej wielkości produkcji), które musi 

ponieść nowowchodzący, a których nie ponoszą uczestnicy branŜy.228 

Szczególnie wiele uwagi barierom wejścia poświęcił G.S. Yip oraz M. Porter, który 

zaproponował sześć podstawowych źródeł barier wejścia. Zwrócił on uwagę na najwaŜniejsze 

bariery dostępności do branŜy, a są to: ekonomia skali, zróŜnicowanie produktów 

uczestników branŜy, potrzeby kapitałowe, koszty zmiany dostawcy, dostęp do kanałów 

dystrybucji, przewaga kosztowa uczestników branŜy, polityka rządu.229 Zestaw barier wejścia 

zaproponowany przez M. Portera moŜna by jeszcze zmodyfikować w celu dalszego 

uproszczenia. M. Porter traktuje przewagę kosztową wynikającą z ekonomii skali oraz 

przewagę kosztową niezaleŜną od skali jak dwie odrębne bariery wejścia do branŜy. Zdaniem 

autorki ekonomię skali moŜna ująć jako szczególny przypadek przewagi kosztowej 

                                                 
225 Por. J. Rainelli, Ekonomia..., op. cit., s. 69. 
226 Ibidem. 
227 Por. P. Geroski, R.J. Gilbert, A. Jacquemin, Barriers to Entry and Strategic Competition, Harwood Academic Publishers, 
Chur 1990, s. 5. 
228 Por. G.J. Stigler, The Organization of Industry, Richard D. Irwin, Homewood 1968, s. 67. 
229  Por. M.E. Porter, Strategia..., op.cit., s. 25-31.  
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uczestników branŜy i wówczas otrzymamy pięć zasadniczych źródeł barier wejścia. Temat 

barier wejścia był i jest podejmowany przez wielu ekonomistów. Do najczęściej 

wymienianych w literaturze barier zalicza się (Tabela 2. 1): 

Bariera Interpretacja/Komentarz 
Przewaga kosztowa 
uczestników branŜy 

Najczęściej wymieniana i najwaŜniejsza bariera wejścia, której źródłem są zwykle 
korzyści skali oraz doświadczenia. 

ZróŜnicowanie 
produktów 

Rozpoznana marka i lojalność klientów, wypracowana poprzez reklamę, wczesne 
wejście na rynek (firma pionierska), obsługę klienta czy wreszcie róŜnice w samym 
produkcie. 

Potrzeby kapitałowe Konieczność zainwestowania ogromnych finansowych zasobów, aby móc wejść i 
konkurować; szczególnie powaŜna bariera w przypadku branŜ kapitałochłonnych. 

Koszty zmiany po 
stronie nabywcy 

Koszty zmiany powstrzymują kupującego od zmiany dostawcy; na ich poziom mają 
istotny wpływ zmiany technologiczne. 

Dostęp do kanałów 
dystrybucji 

Przedsiębiorstwa wchodzące na rynek jako jedne z pierwszych blokują dostęp do 
korzystnych kanałów dystrybucji dla zainteresowanych wejściem. 

Polityka rządu Rząd moŜe ograniczać liczbę firm w branŜy poprzez licencjonowanie, koncesje, itp. 
Reklama Intensywna reklama przez uczestników branŜy podnosi koszty wejścia, oddziałuje na 

lojalność klientów oraz na rozmiar korzyści skali. 
Liczba konkurentów Nowe wejścia są mniej prawdopodobne w okresie, gdy wiele firm upada. 
Badania i rozwój Uczestnicy branŜy inwestując w badania i rozwój mogą osiągać technologiczne 

korzyści skali oraz powodują, Ŝe branŜa ewoluuje w kierunku coraz większego 
zaawansowania technologicznego, co utrudnia wejście. 

Cena Wojna cenowa odstrasza nowowchodzących, szczególnie dotyczy to branŜ, w których 
firmy są gotowe dokonać znacznych obniŜek cen, aby wykorzystać posiadane 
zdolności produkcyjne . 

Technologia i zmiany 
technologiczne 

Dotyczy przede wszystkim branŜ zaawansowanych technologicznie i moŜe podnieść 
bądź obniŜyć korzyści skali, które są istotnym źródłem przewagi kosztowej. 

Koncentracja po stronie 
nabywców 

Wpływ koncentracji kupujących na wejścia do branŜy wydaje się być minimalny. 

Stopień koncentracji 
branŜy 

Im wyŜszy stopień koncentracji, tym większy wpływ barier na zyski. 

Dywizjonalizacja 
(Divisionalization) 

Dotyczy tylko rentownych branŜ o strukturze oligopolistycznej. Uczestnicy branŜy są 
gotowi tworzyć nowe dywizje. Kosztuje ich to mniej niŜ nowowchodzących, którzy 
rozpoczynają działalność w branŜy. 

Reakcja uczestników 
branŜy 
na nowowchodzącego 

Zainteresowani wejściem niekiedy rezygnują z niego, ze względu na przewidywany 
odwet działających w branŜy. 

Posiadanie 
strategicznych 
surowców 

Dostęp do strategicznych surowców sprzyja pozyskaniu i podtrzymaniu przewagi 
kosztowej. 

Tabela 2. 1. Prezentowane w literaturze bariery wejścia do branŜy 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie: F. Karakaya, M.J. Stahl, Barriers to Entry and Market Entry Decisions in 
Consumer and Industrial Goods Markets, „Journal of Marketing” 1989, vol. 53, nr 2 

Behawioralna natura konkurencji 

Przyglądając się bliŜej jakiejkolwiek branŜy (z wyjątkiem branŜy, w której mamy do 

czynienia z monopolem) łatwo zauwaŜyć, Ŝe nie jest to skupisko, zbiorowość kilku czy nawet 

bardzo duŜej liczby przedsiębiorstw, ale Ŝe jest to, jak juŜ kilkakrotnie sygnalizowano pewien 

system, którego elementami są firmy branŜowe w szczególny sposób ze sobą powiązane. Za 

te powiązania są odpowiedzialne interakcje, jakie zachodzą pomiędzy nimi. Powodują one po 
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części kreację więzi o charakterze regulacyjnym, a więc wyraŜających się we wzajemnym 

wpływie na siebie mikropodmiotów, np. poprzez stosowane strategie.230 Podejmując więc 

problem z nieco innej płaszczyzny, moŜna stwierdzić, Ŝe zachowanie całej branŜy jest w 

znacznej mierze wypadkową posunięć jej uczestników.231  

Zanim przejdziemy do omówienia moŜliwych typów interakcji wewnątrz branŜy, warto 

zauwaŜyć, Ŝe w całym ich zestawie moŜna wyróŜnić interakcje pośrednie i bezpośrednie. 

Pierwszy ich rodzaj wiąŜe się z sytuacją, gdy wzajemny wpływ na siebie uczestników branŜy 

dokonuje się za pośrednictwem innych podmiotów, np. klientów, dostawców. Natomiast w 

przypadku drugim brak ogniwa pośredniego i dany uczestnik branŜy podejmuje środki 

skierowane w konkretnego konkurenta. Próbę sklasyfikowania bezpośrednich interakcji 

pomiędzy konkurentami podjęli G. Easton oraz L. Araujo.232 G. Easton wyróŜnił typy relacji, 

jakie powstają pomiędzy przedsiębiorstwami branŜowymi przy wykorzystaniu następujących 

kryteriów: 

• motywy wchodzenia w interakcje, 

• siła (intensity) powiązań.233 

Typy powiązań między konkurentami określił on mianem konfliktu (conflict), 

konkurencji (competition), koegzystencji (co-existence), kooperacji (co-operation) oraz 

zmowy (collusion). Konflikt i konkurencja charakteryzują się wzajemnym aktywnym 

stosunkiem konkurentów, przy czym w warunkach konfliktu kaŜdy z konkurentów posiada 

zoperacjonalizowany, konkretny cel (object), a w warunkach konkurencji mówi się ogólnie o 

konieczności zniszczenia bądź pozbawienia moŜności działania konkurenta. Konflikt 

występuje, gdy w branŜy mamy niewielu uczestników i gdy jeden z nich zajmuje pozycję 

dominującą. W warunkach konkurencji uczestnicy branŜy niszczą konkurenta w sposób 

pośredni. Osiągają główne cele (goals) swojej działalności, co osłabia pozycję rywali.  

Pozostałe trzy typy interakcji są z natury bardziej pasywne. Koegzystencja występuje, 

gdy uczestnicy branŜy nie uwaŜają siebie za konkurentów i dlatego postępują niezaleŜnie od 

siebie. Zmowa oznacza, Ŝe uczestnicy branŜy wchodzą w porozumienie, aby uniknąć 

                                                 
230 Obok więzi regulacyjnych występują realne, które wyraŜają się w przepływie towarów i usług pomiędzy uczestnikami 
branŜy. 
231 Zachowania przedsiębiorstw nie są tylko determinowane przez strukturę branŜy, ale podmioty gospodarcze dokonując 
określonych posunięć uwzględniają takŜe swój szeroko rozumiany potencjał, a więc ich zachowanie jest „wewnętrznie, jak i 
zewnętrznie zdeterminowane”. Zachowanie się jest reakcją, gdy zmiany są zewnętrznie zdeterminowane. W sytuacji, gdy 
zmiany są konieczne, ale niewystarczające do zainicjowania procesu zmian strukturalnych mamy do czynienia z 
odpowiedzią. Wówczas dany podmiot jest współautorem swego zachowania się. O działaniach mówimy, gdy zmiany 
zewnętrzne nie są ani konieczne, ani wystarczające do zainicjowania zachowania. Działanie to proces autozdeterminizowany. 
Por. R.L. Ackoff, O system pojęć systemowych, „ Prakseologia” 1973, nr 2. 
232 Por. G. Easton, L. Araujo, Non Economic Exchange in Industrial Network, w: Industrial Networks. A New View of 
Reality, red. B. Axelsson, G. Easton, Routledge, London 1992. 
233 Por. G. Easton, Relationships Among Competitiors, University of Lancaster, February 1987. 
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aktywnej konkurencji, która moŜe być dla nich szkodliwa, np. uczestnicy branŜy zawierają 

porozumienie w sprawie wysokości cen. Ostatni typ – kooperacja jest pasywną konkurencją, 

gdyŜ uczestnicy branŜy dąŜą do tych samych celów (goals). Kooperacja przybiera formę 

współpracy w róŜnych obszarach funkcjonowania uczestników branŜy. Mogą pojawić się 

alianse strategiczne. Kooperacja moŜe być źródłem bardziej aktywnej konkurencji, gdy np. 

dwóch konkurujących ze sobą uczestników branŜy wejdzie w alians, aby skuteczniej 

konkurować z innym uczestnikiem branŜy. Kooperacja konkurentów w konkretnych 

obszarach działania firm nie wyklucza aktywnej konkurencji w obszarach nią nieobjętych. 

Wspomniani G. Easton oraz L. Araujo rozwaŜają kiedy faktycznie moŜna mówić o 

pewnym związku pomiędzy konkurentami. Jeśli przyjąć, Ŝe takowy związek jest wynikiem 

interakcji to w sytuacji koegzystencji nie moŜna mówić o relacjach konkurencyjnych. 

Natomiast, gdy dochodzi do określania pozycji jednego uczestnika branŜy w stosunku do 

drugiego, a więc istotna jest relatywna pozycja konkurenta, to wówczas naleŜy przyjąć, Ŝe 

pomiędzy rozwaŜanymi uczestnikami branŜy występuje związek konkurencji. Koegzystencja 

jest natomiast potencjalnym związkiem konkurencji. 

Posunięcia przedsiębiorstw branŜowych mogą mieć róŜny kształt w zaleŜności od 

tego, jakie wzorce zachowań są preferowane w danej branŜy. Jednak najczęściej w literaturze 

przedmiotu wyróŜnia się trzy, a niekiedy cztery podstawowe typy relacji pomiędzy 

konkurentami.234 Zdaniem autorki dla uzyskania kompletnego obrazu wystarczy wyróŜnić 

trzy podstawowe typy tych relacji, które korespondują z wzorcami zachowań preferowanymi 

przez przedsiębiorstwa branŜowe: 

• konfrontacja (walka konkurencyjna, konflikt), 

• kooperacja (współpraca), 

• unik. 

Trzeba podkreślić, Ŝe w branŜy moŜemy równocześnie obserwować więcej niŜ jeden z 

wyŜej wymienionych wzorców zachowań i dodatkowo mogą pojawić się pewne ich 

kombinacje. Dalekie od prawdy jest więc stwierdzenie, Ŝe w branŜy wszystkie firmy są ze 

sobą w relacji konfliktu, a więc Ŝe „uprawiają” konkurencję sensu stricto. Dla podkreślenia tej 

prawdy D. Hussey i P. Jenster posługują się nawet określeniem „niekonkurujących” 

konkurentów (non-competing competitors).235 

Konfrontacja 

Niektórzy z teoretyków i praktyków gospodarczych są przekonani, Ŝe konfrontacja to 

                                                 
234 Por. Z. Pierścionek, Strategie rozwoju firmy, PWN, Warszawa 1998, s. 182. A. Kaleta, Strategia konkurencji w przemyśle, 
AE Wrocław 2000, s. 146.  
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dominujący typ relacji pomiędzy przedsiębiorstwami branŜowymi. Jej występowanie 

oznacza, Ŝe kaŜde z tych przedsiębiorstw chce się rozwijać  kosztem pozostałych rywali, co 

sprowadza się do ograniczenia moŜliwości ich ekspansji bądź nawet całkowitego wyparcia z 

rynku. Walka konkurencyjna moŜe mieć charakter ofensywny bądź defensywny. Ofensywa 

moŜe przebiegać w ujęciu uproszczonym na dwa sposoby. Pierwszy z nich - najpierw 

przedsiębiorstwo zajmuje pozycję z pozoru mało atrakcyjną, ale stwarzającą perspektywy 

wykreowania powaŜnego zagroŜenia, a dopiero później podejmuje atak. Frontalny atak na 

konkurenta jest właściwym posunięciem z punktu widzenia uczestnika branŜy, jeśli dana 

branŜa stwarza powaŜne moŜliwości redukcji kosztów dzięki wzrostowi wolumenu produkcji 

i gdzie redukcje cen będą stymulować wzrost rynku i sprzyjać przejmowaniu udziałów 

rynkowych. Drugi typ posunięć ofensywnych – stopniowe osłabianie najmocniejszych stron 

rywali branŜowych bądź moŜe po prostu atak w ich najsłabsze punkty. D. Hussey i P. Jenster 

określają takie posunięcia mianem flanking attack.236 Atak w najsłabsze strony konkurenta 

moŜe sprowadzać się do wyszukania zaniedbywanych przez niego rynków geograficznych 

czy segmentów nabywców.  

Na silną rywalizację w branŜy naleŜy patrzeć w dwojaki sposób. Z jednej strony 

przedsiębiorstwa są poddawane silnej presji konkurencji, co skłania je do poŜądanych zmian 

w obszarze swego potencjału konkurencyjnego. Z drugiej strony rywalizacja moŜe jawić się 

jako destrukcyjna siła, która będzie popychać firmy tylko i wyłącznie w kierunku niszczenia 

konkurentów bez konstruktywnych zmian w ich potencjałach konkurencyjnych, które 

pozwoliłyby na poprawę efektywności gospodarowania. Mówi się nawet o brutalizacji 

konkurencji i o pojawieniu się tzw. hiperkonkurencji. D’Aveni stwierdza, Ŝe „...zrastanie się 

technologii, liberalizacja, prywatyzacja, globalizacja i coraz wyŜsze oczekiwania klientów 

powodują ciągły napływ nowych konkurentów, a ci nie są zainteresowani przestrzeganiem 

reguł stosowanych przez starych graczy. GwiŜdŜą na stabilność i polubowne porozumienia, 

liczy się tylko polowanie na udziały rynkowe”.237 „W hiperkonkurencji decydującym 

czynnikiem nie jest podnoszenie zysków, lecz powiększanie strat konkurentów. Jeden 

hiperkonkurent wystarczy by pchnąć w tym kierunku całą branŜę”.238 Zjawisko 

hiperkonkurencji prowadzi do brutalizacji konkurencji, która wyraŜa się w agresywnych 

posunięciach przedsiębiorstw branŜowych. Jak wcześniej wspomniano, ostra rywalizacja 

                                                                                                                                                         
235 Por. D. Hussey, P. Jenster, Competitior Intelligence. Turning Analysis into Success, John Wiley & Sons, Chichester 1999, 
s. 24. 
236 Ibidem, s. 31. 
237 Por. R. D’ Aveni, Jak reagować na hiperkonkurencję, „Zarządzanie na świecie” 1995, nr 12. 
238 Ibidem. 
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moŜe być motorem ulepszeń i nowatorskich rozwiązań w branŜy, ale równieŜ moŜe stać się 

siłą destrukcyjną, która doprowadzi do unicestwienia zdrowej rywalizacji i pojawienia się 

zjawiska dominacji rynkowej. Ostra rywalizacja obok dąŜenia do pozyskania jak największej 

siły rynkowej wiąŜe się z postawami nastawionymi na dyktowanie warunków na rynku 

branŜowym.239 Konieczne jest więc w przypadku posunięć konfrontacyjnych przyjęcie 

załoŜenia, Ŝe nie mogą one być ukierunkowane na zlikwidowanie zjawiska konkurencji, ale 

mają one słuŜyć budowaniu trwałych przewag konkurencyjnych. 

Kooperacja 

Drugi typ relacji regulacyjnych wewnątrz branŜy to kooperacja, która sprowadza się 

do współdziałania z konkurentami branŜowymi. Uzasadnieniem dla podjęcia współpracy jest 

zabezpieczenie się przed zbyt silnymi rywalami oraz chęć powiększania potencjału 

konkurencyjnego uczestników branŜy. Kooperacja stwarza warunki do wystąpienia efektu 

synergii, który słuŜy wzmocnieniu pozycji w stosunku do uczestników branŜy w nią 

niezaangaŜowanych oraz podnosi szanse na ekspansję.240 

Ten typ relacji znajduje się po przeciwnej stronie w stosunku do omówionej 

konfrontacji, która przez zwolenników współpracy jest utoŜsamiana z wyniszczającą ścieŜką 

rozwoju przedsiębiorstw. Relacje bezpośredniej rywalizacji zostają zastąpione przez 

wielokierunkowe nici porozumienia i mówi się nawet o „koewolucji”.241 Współpraca z 

dostawcami, klientami, a przede wszystkim z konkurentami prowadzi do tworzenia tzw. 

„ekosystemów biznesu”.242 Jednak D. Faulkner oraz C. Bowman zwracają uwagę, Ŝe 

współpracy nie powinno się mimo wszystko utoŜsamiać z przeciwieństwem konkurencji i 

dylemat przed jakim stają uczestnicy branŜy, to nie wybór pomiędzy konkurencją a 

kooperacją, „ale znalezienie najlepszego sposobu uzyskania takiego zestawu zasobów i cech 

konkurencyjności, które zapewniają sukces w procesie rywalizacji rynkowej”.243 

Współcześnie zjawisko współpracy moŜna obserwować w przypadku coraz większej 

ilości branŜ, które coraz częściej charakteryzują się strukturami oligopolistycznymi i 

porozumieniami mającymi niwelować destrukcyjną rywalizację.244 

Do najwaŜniejszych form kooperacji pomiędzy przedsiębiorstwami branŜowymi zalicza 

się porozumienia monopolistyczne, porozumienia krótkookresowe, alianse strategiczne, 

stowarzyszenia, joint-venture, połączenia.245 

                                                 
239 Por. T.E. Vollmann, Transformacja i róŜnice między dominacją i śmiercią, „Puls Biznesu” 1998, nr 15. 
240 Por. M. Romanowska, Alianse strategiczne przedsiębiorstw, PWN, Warszawa 1997, s. 39. 
241 Por. A. Kaleta, Strategie konkurencji ..., op.cit., s. 150. 
242 Por. J.A. Byrne, Planowanie strategiczne, „Business Week Polska” 1996, nr 12. 
243 Por. D. Faulkner, C. Bowman, Strategie konkurencji, Gebethner & Ska, Warszawa 1996, s. 116. 
244 Por. „Grupa lizbońska. Granice konkurencji”, Poltext, Warszawa 1996, s. 54-67. 
245 Por. Z. Pierścionek, op. cit., s. 199. 
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Porozumienia monopolistyczne to jawne oraz niejawne układy obejmujące niektórych 

uczestników branŜy, mające na celu wyeliminowanie rywali. Tradycyjne formy takich 

porozumień to kartel oraz syndykat. Przedmiotem takich porozumień jest zwykle terytorialny 

podział rynku bądź jego segmentów.  

Przedsiębiorstwa branŜowe zawierają niekiedy porozumienia dotyczące róŜnych 

dziedzin ich działalności, np. współpraca w dziedzinie marketingu, zarządzania finansami 

firm, polityki zakupów czy sprzedaŜy. Są to tzw. porozumienia krótkookresowe. 

Formą współpracy o znacznie dłuŜszym horyzoncie czasowym są alianse strategiczne, 

która mają słuŜyć realizacji celów strategicznych. Ich stronami są zwykle uczestnicy branŜy o 

znacznym potencjale konkurencyjnym. W praktyce alianse mogą być konstruowane w 

oparciu o logikę transakcyjną i konkurencyjną.246 Logika transakcyjna polega na łączeniu się 

partnerów dysponujących odmiennymi atutami, np. lider w zakresie badań i rozwoju łączy się 

z dominującą firmą w zakresie sprzedaŜy. KaŜda ze stron aliansu zyskuje dostęp do przewagi 

konkurencyjnej partnera. Natomiast logika konkurencyjna wiąŜe się z dąŜeniem do 

umocnienia pozycji konkurencyjnej w drodze zwiększenia skali działania i wykorzystania 

efektu skali. W tym przypadku partnerzy łączą ze sobą zasoby tego samego typu. 

Na przeciwległym biegunie w stosunku do aliansów znajdują się stowarzyszenia. Są 

one zawierane przez firmy małe, które dysponują stosunkowo słabą siła przetargową wobec 

banku, dostawców oraz władz. Tacy uczestnicy branŜy mają zwykle małe rozeznanie rynku i 

moŜliwości rozwoju. Dodatkowo ich potencjał konkurencyjny jest stosunkowo słaby. 

Wówczas tworzą one zrzeszenia branŜowe, by łatwiej niwelować luki w swoim potencjale. 

Kolejną formą współpracy są tzw. wspólne przedsięwzięcia, a więc joint-ventures, 

które oznaczają, Ŝe z wydzielonych środków dwóch lub więcej partnerów tworzy się nowe 

przedsiębiorstwo. Jest ono kapitałowo i najczęściej takŜe personalnie powiązane z 

załoŜycielami. Uczestnicy branŜy decydują się na takie posunięcie, gdy chcą ochronić się 

przed nowymi wejściami oraz gdy sami decydują się na wejście na rynek zagraniczny. 

Najbardziej zaawansowaną formą kooperacji jest połączenie - fuzja uczestników 

branŜy. Formy organizacyjno-prawne takich połączeń mogą być bardzo róŜne. WyróŜnia się 

struktury holdingowe oraz całkowicie zintegrowane (np. koncern).  

Współpraca między przedsiębiorstwami branŜowymi pozwala podjąć rywalizację z 

konkurentem wcześniej niemoŜliwym do pokonania. Jest to równieŜ metoda hamowania 

aspiracji rozwojowych niektórych konkurentów – przedsiębiorstw nie objętych kooperacją. 

Obok dodatnich stron takich relacji z konkurentami trzeba wspomnieć o efektach 

                                                 
246 Por. I. Penc-Pietrzak, Alianse strategiczne przedsiębiorstw – forma współpracy czy rywalizacji?, „Ekonomika i 
Organizacja Przedsiębiorstwa” 1998, nr 10. 



2. Międzynarodowa konkurencyjność bran�y – pojęcie, determinanty i mierniki 89 

 

negatywnych. Współpraca moŜe uśpić czujność przedsiębiorstw kooperujących, gdyŜ stwarza 

poczucie bezpieczeństwa w branŜy. Dla podjęcia współpracy konieczne jest ujawnienie 

informacji o sobie, co jest do pewnego stopnia ryzykowne, gdyŜ nie ma 100%-owej pewności 

co do intencji kooperanta, a tym bardziej co do ostatecznych skutków wspólnych działań. 

ZaangaŜowani we współpracę stają teŜ przed niebezpieczeństwem utraty swej toŜsamości ze 

względu na konieczność przystosowywania się do preferencji partnera. 

Unik 

Unik stanowi alternatywę dla tych przedsiębiorstw branŜowych, które z róŜnych 

względów nie mogą ani rywalizować, ani kooperować. Dotyczy to zwykle uczestników 

branŜy, którzy posiadają słaby potencjał konkurencyjny. Unikanie konkurencji moŜe być 

strategią defensywną, jak i ofensywną. W tym pierwszym przypadku unikanie konkurentów 

sprowadza się do świadomej rezygnacji z ekspansji czy nawet rezygnacji z rynków 

posiadających kluczowe znaczenie dla rywali. Natomiast w sytuacji drugiej przedsiębiorstwa 

uchylające się od konfrontacji z rywalami i poszukują niszy rynkowej, która zapewni im 

bezpieczną egzystencję obok „dyktujących warunki w branŜy”. Nisza ta początkowo jest 

mało atrakcyjna, lecz istnieją powody, by wierzyć, Ŝe stwarza szanse na ekspansję w 

przyszłości. Jeśli w branŜy większość przedsiębiorstw preferuje strategię uniku, to zwykle 

klienci branŜy są poddawani segmentacji i kaŜdy z uczestników branŜy, czy pewne ich grupy 

obsługują swój własny segment. 

Ten typ relacji z konkurentami niesie ze sobą oszczędności w związku z 

ograniczeniem wydatków na działania konfrontacyjne, ale z duŜym prawdopodobieństwem 

moŜna zakładać wystąpienie biernych postaw strategicznych. 

Poza wyŜej przedstawionymi podstawowymi typami relacji regulacyjnych wewnątrz 

branŜy, moŜna wyróŜnić rozwiązania pośrednie. W rzeczywistości gospodarczej mamy 

zwykle do czynienia właśnie z nimi. Rozwiązania pośrednie są kombinacjami konfrontacji, 

kooperacji i uniku. Celem łączenia podstawowych typów relacji z konkurentami jest chęć 

kumulowania korzyści płynących z kaŜdego z nich oraz niwelacji ich negatywnych stron. 

Przyjmuje się, Ŝe współzaleŜności, jakie między nimi występują moŜna wykorzystać dla 

skutecznego realizowania szeroko pojętej strategii konkurencji.  

Relacje konfrontacyjno-kooperacyjne 

Pierwszą alternatywę stanowi moŜność połączenia konfrontacji ze współpracą 

oczywiście w odniesieniu do relacji pomiędzy tymi samymi konkurentami. Jest to sytuacja, w 

której przedsiębiorstwa branŜowe podejmują ze sobą współpracę w określonych dziedzinach, 

pozostając zarazem rywalami w innych sferach swej aktywności. Cele kooperantów w 
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odniesieniu do dziedziny objętej współpracą mogą być zbieŜne i nie kolidujące z ich 

agresywnymi poczynaniami wobec siebie w innych dziedzinach.247 

Połączenie współpracy i rywalizacji moŜe polegać na włączaniu aliansów 

strategicznych w konfrontację. Współpraca moŜe być wówczas traktowana jako 

najskuteczniejszy sposób pokonania konkurenta. Wówczas zachowania kooperacyjne mogą 

mieć miejsce, pomimo, Ŝe kooperanci manifestują sprzeczność swoich interesów. Ich celem 

jest wówczas zrealizowanie swego interesu w moŜliwie najwyŜszym stopniu, oczekując 

zminimalizowania korzyści partnera.248 

Trzeba podkreślić, Ŝe nie zawsze asymilowanie rywalizacji i współpracy ma charakter 

jawny. Istnieją sytuacje, w których rzekomi kooperanci dąŜą do oszukania drugiej strony, 

wykorzystania jej potencjału konkurencyjnego bez udzielenia jakiejkolwiek rekompensaty. W 

przypadku łączenia tych dwóch typów relacji zawsze istnieje niebezpieczeństwo, Ŝe zajdzie 

sytuacja określana w Ŝargonie negocjacji biznesowych win-lose. 

Zaletą tego rozwiązania jest to, Ŝe współpraca wzmacnia potencjał konkurencyjny 

kooperantów, ułatwiając skuteczne prowadzenie działań konfrontacyjnych, przy 

równoczesnym ich podniesieniu na wyŜszy poziom. Poza tym antagonistyczne stosunki z 

rywalem pozwalają zracjonalizować współpracę.249 

Jeśli chodzi o wady, to trzeba podkreślić, Ŝe istnieje prawdopodobieństwo 

skumulowania wszelkich negatywnych skutków kaŜdego z rozwiązań, a w szczególności 

odsłonięcia się przed partnerem, a więc odkrycia silnych stron swego potencjału 

konkurencyjnego, decydujących o przewadze konkurencyjnej oraz osłabienia motywacji do 

prowadzenia agresywnych działań konkurencyjnych. 

Relacje kooperacyjno – wymijające 

Współpraca i unik w stosunkach z określonym konkurentem są rozwiązaniem często 

spotykanym w rzeczywistości gospodarczej. Uczestnicy branŜy zawierają nieformalne 

porozumienia odnośnie do podziału rynków, wysokości cen, szeroko pojętych reguł 

rywalizacji. Działania te mają być środkiem zabezpieczającym przed potencjalną niszczącą 

konfrontacją. W zestawie takich działań moŜna znaleźć tzw. alianse komlementarne.250 Są 

one zawiązywane przez przedsiębiorstwa, których kompetencje i udziały są zróŜnicowane, np. 

jeden uczestnik branŜy tworzy produkt, którego sprzedaŜ moŜe być rozwijana dzięki 

moŜliwościom drugiego. Przy tym typie aliansu produkt wyprodukowany przez jednego z 

                                                 
247 Por. T. Jackson, How to Stand Out in a Crowd, „Financial Times” 1993.09.10. 
248 Por. G. Hamel, C.K. Prahald, Collaborate with Your Competitiors – and Win, „Harvard Business Review” 1989, vol. 67, 
s. 133-139. 
249 Por. A. Kaleta, op.cit., s. 157. 
250 Por. Strategor, Zarządzanie firmą, PWE, Warszawa 1995, s. 248. 
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partnerów nie powinien być konkurencyjny wobec produktów oferowanych przez 

pozostałych. 

W takiej sytuacji łatwiej jest kooperować, gdyŜ partnerzy nie wchodzą sobie w drogę i 

nakreślają dla siebie odrębne pola konkurowania. Zmniejsza się więc prawdopodobieństwo 

wystąpienia tego rodzaju kooperacji, która słuŜy wyniszczeniu konkurenta. Poza tym często 

okazuje się, Ŝe partnerzy nie będący względem siebie bezpośrednimi konkurentami stają się 

przedsiębiorstwami komplementarnymi, a ich współpraca pozwala skuteczniej realizować 

obrane strategie konkurencji.251 

Relacja wymijająca (uniku) moŜe być podparta relacją współpracy. Zawarcie 

porozumienia nawet niepisanego, nieformalnego zmniejsza prawdopodobieństwo podjęcia 

kontrposunięć przez rywala przedsiębiorstwa stosującego unik, a więc ujmując rzecz inaczej 

zwiększa prawdopodobieństwo nieagresji. Jest to rozwiązanie godne polecenia tym 

uczestnikom branŜy, którzy decydują się wejść na nowe rynki, lecz obawiają się silnej 

rywalizacji ze strony innych zainteresowanych tymi rynkami. Ryzyko nieudanego wejścia, 

czy nawet ekspansji moŜna zniwelować dokonując nakreślenia granic konkurencji, a więc 

dzieląc między siebie przyszłe pole konkurowania. 

Nie sposób jednak pominąć negatywnych stron takiego rozwiązania. Po pierwsze 

powaŜnym problemem jest połączenie ze sobą czytelnych zasad porozumienia i uniku 

konkurencyjnego, tak by elementy objęte kooperacją nie utrudniały uniku. Po drugie wąskie 

nakreślenie obszarów konkurowania stwarza niebezpieczeństwo zawęŜenia płaszczyzn 

atrakcyjnej współpracy. 

Relacje konfrontacyjno-wymijające 

Rywalizacja i unik to rozwiązania biegunowe. Jednak i taki typ relacji daje się 

zauwaŜyć wśród uczestników branŜy. Są oni względem siebie z jednej strony rywalami w 

określonych dziedzinach, z drugiej strony w innych sferach aktywności dąŜą do eliminacji 

konfrontacji. Ten typ relacji jest charakterystyczny  dla branŜ, gdzie przedsiębiorstwa 

dywersyfikują swoją produkcję. ZróŜnicowany asortyment skłania ku dywersyfikacji w 

obszarze poszczególnych składowych strategii konkurencji. Dywersyfikacja ta ma 

doprowadzić do skutecznej konfrontacji z pozostałymi uczestnikami branŜy w tych obszarach, 

które stanowią silną stronę określonego przedsiębiorstwa oraz do uniku w zakresie stron 

słabych. 

Dodatnim efektem takich zachowań jest moŜność przeznaczenia środków 

zaoszczędzonych dzięki unikowi na konfrontację. Precyzyjne zdefiniowanie obszarów, 

                                                 
251 Por. J. Bleeke, D. Ernst, Collaborating to Compete: Using Strategic Alliances and Acquisitions in the Global 
Marketplace, John Wiley&Sons, New York 1993.  
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dziedzin objętych konfrontacją umoŜliwia dokonywanie ustępstw przy równoczesnej 

świadomości, Ŝe w dziedzinach, w których zaplanowano ustępstwa konkurent nie zdecyduje 

się na kontrposunięcia. Zachowania konfrontacyjno-wymijające będą jednak tylko wówczas 

skuteczne, gdy wspomniane obszary czy dziedziny konfrontacji oraz uników zostaną 

wyraźnie nakreślone, w przeciwnym razie grozi danemu uczestnikowi branŜy 

niekonsekwencja zachowań, która zniweczy potencjalne pozytywne efekty takiego 

rozwiązania. 

Relacje konfrontacyjno-kooperacyjno-wymijające 

Połączenie wszystkich trzech typów relacji jest zadaniem dość trudnym. Jednak stwarza 

moŜliwość wykorzystania elementów kooperacji i uniku do przeprowadzenia skutecznej 

konfrontacji. Równocześnie przesłanką, dla której podejmuje się współpracę z konkurentem 

moŜe być duŜe nasilenie konfrontacji w określonych dziedzinach i potrzeba unikania 

konkurencji w innych. Zachowania wymijające mogą być skuteczniej realizowane, gdy 

precyzyjnie zdefiniuje się obszary objęte kooperacją i konfrontacją. 

Jeśli tego typu zachowania mają przynieść korzyść kaŜdemu zaangaŜowanemu w nie 

uczestnikowi branŜy, konieczne jest aby nie doszło do zminimalizowania zachowań 

konfrontacyjnych w wyniku nadmiernych uników oraz współpracy jednostronnie korzystnej. 

Wewnątrzbran Ŝowa konkurencja – ujęcie procesulane 

WspółzaleŜność uczestników branŜy oraz ich interaktywna natura powoduje, Ŝe ich 

posunięcia konkurencyjne układają się w pewną sekwencję zachowań, którą moŜna określić 

mianem procesu konkurencji.252 Ujawnia się on poprzez zmiany w zachowaniach 

uczestników branŜy, które przekształcają strukturę branŜy. Zmiany w zachowaniach 

uczestników branŜy są znów efektem dopasowań uczestników branŜy do swojego 

środowiska.253 Dostosowania te przejawiają się w zmianach rutyn obowiązujących w 

branŜy.254 Według R.R. Nelsona i S.G. Wintera właśnie zmiany w obszarze rutyn są 

odpowiedzialne za zmiany w branŜy255, a więc równieŜ za dokonujący się proces konkurencji 

[B.J]. 

                                                 
252 Proces to ukierunkowany ciąg zdarzeń następujących po sobie w czasie, tworzących naturalną lub myślową całość, 
zdarzenia te powiązane są wzajemnymi zaleŜnościami przyczynowymi lub strukturalno-funkcjonalnymi. Por. A. Podsiad, 
Słownik terminów i pojęć filozoficznych, Instytut Wydawniczy Pax, Warszawa 2000, s. 683. 
253 Por. A. Fiegenbaum, H. Thomas, Industry and Strategic Group Dynamics: Competitive Strategy in the Insurance Industry, 
1970 –1984, „Journal of Management Studies” 1993, vol. 30, nr 1. 
254 Rutyny naleŜy rozumieć jako zaakceptowany sposób prowadzenia działalności, który z jednej strony w pewnym sensie 
ogranicza, a z drugiej zachęca uczestników branŜy do określonych działań strategicznych. MoŜna je takŜe utoŜsamiać z 
powszechnie znanymi koncepcjami, jak określone czynności winny być wykonywane w danej branŜy, które to koncepcje 
zmieniają się w czasie w wyniku interakcji pomiędzy firmami. M. Bengsston, op. cit., s. 41. 
255 Por. R.R. Nelson, S.G. Winter, An Evolutionary Theory of Economic Change, Harvard University Press, Cambridge, 
Mass. 1982. 
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Takie spojrzenie na konkurencję nawiązuje do zaproponowanej przez L. Benzoniego 

koncepcji konkurencji-regulacji. 256 Konkurencja-regulacja oznacza procedury dostosowań i 

ewolucji rynków z uwzględnieniem zachowań podmiotów gospodarczych, które w nich 

uczestniczą. Proces konkurencji – regulacji ma miejsce pomiędzy branŜami, jak i wewnątrz 

branŜ. WewnątrzbranŜowa konkurencja–regulacja ma właśnie charakter procesu iteracyjnego, 

który polega na nieustannych dostosowaniach oczekiwań podmiotów ekonomicznych i 

osiąganych przez nie rezultatów. Dostosowania mogą mieć charakter cenowy i ilościowy. 

Zachodzące w branŜy aktualne procesy konkurencji są częściowo określone przez bieg 

wydarzeń w przeszłości.257 Proces konkurencji – regulacji zakłada rywalizację 

przedsiębiorstw–uczestników branŜy o względy przedstawicieli strony popytowej, a więc na 

proces konkurencji w branŜy moŜna patrzeć jak na proces ciągłej konfrontacji pomiędzy 

firmami.  

Dynamiczna natura konkurencji przejawia się w cyklu Ŝycia branŜy, którego kolejne 

fazy obrazują, jak zmienia się proces konkurencji. Zmiany te moŜna scharakteryzować 

opisując przeobraŜenia w strukturze branŜy oraz modyfikacje w zachowaniach uczestników 

branŜy. Trzeba zauwaŜyć, Ŝe cykl Ŝycia branŜy jest pewną generalizacją tego, jak moŜe 

wyglądać proces konkurencji. MoŜe on stanowić narzędzie opisu procesu konkurencji w 

branŜy, ale zawsze konieczne jest jeszcze uwzględnienie jej specyfiki.  

2.2.2. Przedsiębiorstwa – uczestnicy branŜy 

BranŜa jako system składa się z mniejszych podsystemów – przedsiębiorstw oraz relacji 

występujących pomiędzy nimi. Systemowa natura branŜy powoduje, Ŝe dla konkurencyjności 

branŜy istotne są nie tylko omówione relacje – ich charakter, ale takŜe konkurencyjność 

przedsiębiorstw-uczestników branŜy. Nie sposób zaprzeczyć, Ŝe kreacja określonego poziomu 

konkurencyjności branŜy w duŜej mierze zaleŜy od konkurencyjności funkcjonujących w jej 

granicach przedsiębiorstw. Optyka systemowa, którą wykorzystuje autorka dąŜąc do 

naświetlenia problemu międzynarodowej konkurencyjności branŜy, powoduje, Ŝe nie 

wystarczy dostrzec wpływ przedsiębiorstw na konkurencyjność branŜy, ale takŜe trzeba 

zauwaŜyć, Ŝe fakt funkcjonowania przedsiębiorstwa w branŜy niesie ze sobą konkretne 

implikacje dla jego konkurencyjności. Jego konkurencyjność jest znów decydująca z punktu 

widzenia konkurencyjności całej branŜy. Oddziaływania branŜa – uczestnik branŜy są więc 

                                                 
256 Por. L. Benzoni, Approches ..., op.cit., s. 396. 
257  R. Caves i M. Porter stwierdzają, Ŝe siłą napędową tego procesu są róŜnice w stopach zwrotu z inwestycji 
podejmowanych w obszarze działań marketingowych bądź polegających na wykorzystaniu nowego obiektu produkcyjnego. 
Por. R. Caves, M.E. Porter, From Entry barriers to Mobility Barriers: Conjectured Decisions and Contrived Deterrence to 
New Competition, „Quarterly Journal of Economics” 1977, vol. 91, nr 2.  
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wzajemne i równoległe, stąd trudno stwierdzić, czy najpierw przedsiębiorstwo wpływa na 

konkurencyjność branŜy, czy moŜe branŜa na konkurencyjność przedsiębiorstwa. Za pewnik 

moŜna natomiast przyjąć, Ŝe konkurencyjność przedsiębiorstw w ogóle wpływa na 

konkurencyjność branŜy. Wobec tego im bardziej są konkurencyjne przedsiębiorstwa 

funkcjonujące w branŜy, tym ceteris paribus bardziej konkurencyjna jest branŜa. 

Konkurencyjność jest pojęciem abstrakcyjnym i dlatego chcąc określić, jak 

przedsiębiorstwa mogą oddziaływać na konkurencyjność branŜy konieczne jest 

zidentyfikowanie kanałów tego oddziaływania. Zdaniem autorki moŜna przyjąć, Ŝe 

przedsiębiorstwa – uczestnicy branŜy wpływają na międzynarodową konkurencyjność branŜy 

osiągając określony poziom efektywności czy produktywności. Ich efektywność i 

produktywność kształtuje określony poziom efektywności i produktywności całej branŜy. 

Najbardziej ogólna definicja efektywności wiąŜe to pojęcie ze stopniem realizacji celów 

ocenianej działalności.258 Praktyczną treść tego pojęcia moŜna więc określić bliŜej jedynie w 

kontekście konkretnej analizy, przyjmując stosowne załoŜenia co do celów działalności, 

horyzontu czasowego rozwaŜań, podmiotu dokonującego oceny, itp. Natomiast 

produktywność to inaczej ilość wytworzonej i sprzedanej produkcji odniesiona do wkładu, 

jaki do wyprodukowania danego wyrobu zuŜyto.259 

Sprawą oczywistą jest, Ŝe im bardziej efektywne i produktywne są firmy tworzące 

branŜe, tym bardziej efektywna i produktywna jest branŜa. Wydaje się, Ŝe na takim ustaleniu 

moŜna by zakończyć rozwaŜania nad przedsiębiorstwami jako determinantami 

konkurencyjności branŜy. Jednak warto pójść nieco dalej i postawić sobie pytanie, co zrobić, 

aby firmy tworzące branŜe były efektywne i produktywne. MoŜliwości są róŜne. Jedną z nich 

jest dbałość o środowisko branŜowe, a dokładniej o to, aby w branŜy panowała konkurencja.  

W sposób szczególny na dodatni wpływ konkurencji utoŜsamianej z rywalizacją na 

konkurencyjność przedsiębiorstwa zwraca uwagę M. Porter. Konkurencyjność dla M. Portera 

to produktywność.260 W swoim artykule „A Good Competitor Is Not Always a Dead 

                                                 
258 Cele działalności przedsiębiorstwa moŜna definiować róŜnie. Tradycyjnie przyjmuje się, Ŝe przedsiębiorstwo funkcjonuje 
dla maksymalizacji zysku. Nieco inne ujęcie tego problemu zawdzięczamy P.F. Druckerowi, który w swojej koncepcji 
biznesu mówi o minimalnym, a nie maksymalnym zysku jako kryterium przetrwania. Według niego przedsiębiorstwo ma do 
czynienia z wiązką celów, która obejmuje pozycję rynkową, innowacyjność, produktywność, zasoby fizyczne i finansowe, 
rentowność, wydajność menedŜerów i ich rozwój, wydajność pracownika i jego stosunek do pracy, odpowiedzialaność 
publiczną. Por. P.F. Drucker, Praktyka zarządzania, Czytelnik Nowoczesność, AE Kraków 1994, s. 79. Natomiast J. 
Kotowicz-Jawor twierdzi, Ŝe celem przedsiębiorstwa nie jest maksymalizacja nadwyŜki, ale przeŜycie i wzrost. Por. J. 
Kotowicz-Jawor, Przebudowa mikroekonomicznego mechanizmu rozwoju, PWN, Warszawa 1998, s. 16-17. 
259 Por. A. Kosieradzka, S. Lis, Produktywność. Metody analizy, oceny i tworzenia programów poprawy, Politechnika 
Warszawska 2000, s. 12. Pojęcie produktywności naleŜy odróŜnić od wydajności, którą oblicza się dzieląc produkcję 
wytworzoną przez wkład zuŜyty do jej wyprodukowania, nie jest więc istotne, czy dane wyroby zostały zaakceptowane przez 
odbiorcę. Jednak opinie odnośnie do definiowania produktywności i wydajności są podzielone, np. J. Jagas utoŜsamia 
produktywność z wydajnością. Por. J. Jagas, Czynniki i metody warunkujące produktywność i wydajność w okresie integracji 
Polski z Unią Europejską, Uniwersytet Opolski 1999, s. 15.  
260 Por. M.E. Porter, The Competitive..., op.cit. 
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Competitor” próbuje on zmienić obiegową wśród przedsiębiorstw opinię, Ŝe konkurenci tylko 

utrudniają funkcjonowanie na rynku i stanowią powaŜną barierę rozwojową. Wskazuje on na 

dodatnie następstwa istnienia konkurencji: 

• konkurenci obsługują niekiedy nieatrakcyjne dla nas segmenty rynku; 

• konkurenci mają moc napędzać wzrost branŜy, gdyŜ partycypują w kosztach rozwoju 

rynku; pomagają zestandaryzować bądź zatwierdzić nową technologię, jeśli są firmami 

prestiŜowymi to ich wiarygodność i image często przenosi się na całą branŜę; 

• strategie konkurentów mogą wywoływać poŜądane zmiany w strukturze branŜy, np. mogą 

kreować nowe bariery wejścia do branŜy, mogą równieŜ obniŜać wraŜliwość klientów na 

cenę; 

• konkurenci juŜ działający w branŜy będą odstraszać potencjalnych zainteresowanych 

wejściem, blokując ścieŜki wejścia do branŜy i okupując istniejące kanały dystrybucji; 

• konkurenci ponoszą wspólnie koszty walki z nowowchodzącymi; 

• konkurencja jest najistotniejszym motorem redukcji kosztów, ulepszania produktów i 

nadąŜania za zmianami technologicznymi.261 

Tezy M. Portera zdają się więc podkreślać, Ŝe z punktu widzenia podnoszenia 

konkurencyjności przedsiębiorstw relacje konfrontacyjne pomiędzy uczestnikami branŜy są 

lepsze niŜ relacje kooperacyjne. Według niego w ujęciu długookresowym bezpośrednia 

współpraca pomiędzy konkurentami hamuje rozwój branŜy postrzegany jako innowacje i 

ulepszenia.262 Godna uwagi jest natomiast kooperacja za pośrednictwem niezaleŜnych 

organizacji, np. samorządu gospodarczego. Podnoszeniu konkurencyjności będzie słuŜyć 

współpraca w zakresie badań i rozwoju przy wykorzystaniu organizacji, do której mają 

swobodny dostęp pozostałe przedsiębiorstwa z branŜy. Przedmiotem kooperacji winny być 

równieŜ programy branŜowe słuŜące organizacji targów i kampanii promocyjnych na rynkach 

zagranicznych.263 

UtoŜsamianie konkurencyjności z efektywnością moŜna znaleźć równieŜ u D. Faulknera 

i C. Bowmana.264 WyróŜniają oni pojęcie efektywności ogólnej i efektywności kosztowej. 

Efektywność ogólna zaleŜy w znacznej mierze od umiejętności operacyjnych. Podkreślają 

oni, Ŝe konkurencja wymusza na firmach działania w kierunku podnoszenia umiejętności 

„technicznych”, które są istotne z punktu widzenia funkcjonowania w określonej branŜy i 

które w znacznej mierze determinują ogólną efektywność funkcjonowania. Dodatkowo 

naciski konkurencji zmuszają do: 

                                                 
261 Por. M.E. Porter, A Good Competitior Is Not Always a Dead Competitor, „ The Wall Street Journal” 1985, April the 1st.. 
262 Por. M.E. Porter, The Competitive..., op.cit., s. 667. 
263 Ibidem. 
264 Por. D. Faulkner, C. Bowman, op.cit., s. 35. 
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• ciągłego zapewniania wartości, co dotyczy nie tylko sfery produkcji, a więc obniŜania 

kosztów jednostkowych bez pogarszania jakości wyrobu, ale w równym stopniu odnosi 

się do wszelkich ogólnych i szczegółowych metod pracy i zarządzania; 

• podnoszenia wartości, a więc działań polegających na stałej weryfikacji produktów i usług 

oferowanych przez przedsiębiorstwo w celu ich ulepszenia; 

• innowacyjności, którą moŜna szacować choćby za pomocą liczby nowych produktów 

wprowadzanych na rynek. 

Konkurencja zmusza równieŜ do dbałości o efektywność kosztową.265 Firmy winny 

więc podejmować działania nakierowane bezpośrednio na obniŜkę kosztów jednostkowych, 

np. poprzez ciągłe monitorowanie kształtowania się kosztów i wykorzystywanie tanich źródeł 

zaopatrzenia, poszukiwanie korzyści skali i zakresu działania, ulepszenia w obszarze kontroli 

i koordynacji, aby zoptymalizować funkcjonowanie zespołowe. 

Zjawisko konkurencji wewnątrzbranŜowej, które obserwuje się na zewnątrz 

przedsiębiorstwa, wpływa na efektywność jego funkcjonowania oddziałując na jego wnętrze, 

a szczególnie na jego zasoby ludzkie. B.J. Nalebuff i J.E. Stglitz oraz D. Mookherejee 

rozpatrywali, jak na działania i efekty pracy menedŜerów wpływają róŜnego rodzaju 

programy motywacji i nagradzania (incentive schemes) i doszli do wniosku, Ŝe takie 

programy oddziałują silniej, gdy mamy do czynienia z większą liczbą zainteresowanych 

uzyskaniem nagród. Wynika to z tego, Ŝe istnieją wówczas większe moŜliwości porównań.266 

Wydaje się, Ŝe analogiczną konkluzję moŜna by wyciągnąć w odniesieniu do graczy 

rynkowych – przedsiębiorstw. O.D. Hart skonstruował nawet model, który przedstawia, jak 

konkurencja pomiędzy firmami moŜe zaostrzać wpływ róŜnego rodzaju zachęt kierowanych 

do menedŜerów na ich wysiłki.267 WyróŜnił on dwa rodzaje firm w branŜy: menedŜerskie 

(managerial, M), gdzie występują problemy typu pryncypał – agent oraz entrepreneurial (E), 

gdzie firmą kieruje pryncypał. Gdy koszty marginalne są niskie, firmy typu E powiększają 

produkcję, podczas gdy w firmach typu M menedŜerowie zmniejszają swoje wysiłki. Jeśli w 

branŜy mamy więcej firm typu E, produkcja branŜy w czasie występowania niskich kosztów 

marginalnych wzrośnie, ceny w branŜy będą niŜsze i co się z tym wiąŜe, menedŜerowie z firm 

typu M będą mieli mniejsze moŜliwości obniŜki swoich wysiłków. Według O.D. Harta moŜna 

więc stwierdzić, Ŝe wzrost konkurencji moŜe zapobiegać obniŜce wysiłków, co się zwykle 

wiąŜe ze spadkiem efektów działania. Konkurencja w branŜy moŜe takŜe wpływać na wysiłki 

                                                 
265 Ibidem, s. 38. 
266 Por. B.J. Nalebuff, J.E. Stiglitz, Prizes and Incentives: Towards a General Theory of Compensation and Competition, 
„Bell Journal of Economics” 1983, vol. 14, s. 21-43. D. Mookherjee, Optimal Incentive Schemes with Many Agents, 
„Review of Economic Studies” 1984, vol. 51, s. 433-446. 
267 Por. O.D. Hart, The Market Mechanism as an Incentive Scheme, „Bell Journal of Economics” 1983, vol.14, s. 366-382. 



2. Międzynarodowa konkurencyjność bran�y – pojęcie, determinanty i mierniki 97 

 

pracowników bezpośrednio produkcyjnych. MoŜna zapewnić im udział w zyskach 

przedsiębiorstwa. Swego rodzaju renty, jakie mogą się pojawić, jeśli firma osiąga sukces na 

rynku mogą być przejmowane przez pracowników w formie wyŜszych zarobków bądź 

obniŜonego wysiłku.  

Jak wcześniej sygnalizowano efektywność nie zawsze musi być utoŜsamiana z 

maksymalizacją nadwyŜki finansowej. Celem przedsiębiorstwa moŜe być np. zdobycie 

pozycji lidera w obszarze szeroko pojętych innowacji w branŜy. Siłą sprawczą innowacji jest 

właśnie proces konkurencji, który ciągle zmusza przedsiębiorstwa do poszukiwania nowych 

sposobów zdystansowania konkurentów. MoŜna by nawet, za J. Schumpeterem stwierdzić, Ŝe 

proces konkurencji jest procesem „kreatywnej destrukcji”. 268 Podstawą istnienia i rozwoju 

przedsiębiorstw jest nie tylko konkurencja cenowa, ale przede wszystkim konkurencja 

nowymi produktami, nowymi technologiami, nowymi źródłami zaopatrzenia, nowymi 

formami organizacyjnymi. Nieco podobnie wpływ konkurencji na konkurencyjność 

przedsiębiorstwa ujmuje E. Penrose.269 Dodatkowo zwraca ona uwagę, Ŝe w konkurencji 

uczestniczą głównie firmy duŜe, dąŜące do zwrotu nakładów poniesionych na innowacje. 

Próbując ocenić funkcjonowanie duŜych firm naleŜy według E. Penrose dąŜyć do 

stwierdzenia, czy powoduje ono kreację barier wejścia i ogranicza konkurencję.  

W literaturze przedmiotu moŜna znaleźć szereg dowodów natury empirycznej, Ŝe 

konkurencja zmusza przedsiębiorstwa do podnoszenia swojej konkurencyjności, a swego 

rodzaju kanałem oddziaływania jest juŜ wcześniej wspomniana efektywność oraz 

produktywność. P.A. Geroski zbadał, Ŝe koncentracja oraz siła monopolowa, które są 

zaprzeczeniem duŜego natęŜenia konkurencji redukują poziom innowacji w drodze obniŜania 

wydatków na badania i rozwój, a w efekcie osłabiają wzrost produktywności.270 Podobnie 

D.A. Hay i G.S. Liu wykazali, Ŝe w otoczeniu bardziej konkurencyjnym, a więc w 

warunkach, gdy firmy są nastawione na rywalizację występują silne bodźce w kierunku 

podnoszenia relatywnej (w odniesieniu do konkurentów) efektywności mierzonej udziałem w 

rynku oraz zyskownością. 271 Takie otoczenie dodatkowo skłania firmy do podejmowania 

inwestycji w celu poprawy swej relatywnej efektywności. Zwracają oni uwagę, Ŝe w branŜach 

wysoce konkurencyjnych (chodzi o branŜe, w których mamy do czynienia z konkurencją 

Bertranda przy produktach homogenicznych) są w stanie przetrwać tylko najbardziej 

                                                 
268 Por. J. Schumpeter, Teoria rozwoju gospodarczego, PWN, Warszawa 1960.  
269 Por. E. Penrose, The theory of the growth of the firm, Oxford Univ. Press, Oxford 1995. 
270 Por. P.A. Geroski, Innovation, Technological Opportunity and Market Structure, „ Oxford Economic Papers” 1990, vol. 
42, s. 586-602. Por. Z. Griliches, Productivity, R&D and the Basic Research at the Firm Level in the 1970s, „ American 
Economic Review” 1986, vol. 76, s. 141-154. 
271 Por. D.A. Hay, G.S. Liu, The Efficiency of Firms: What Difference Does Competition Make, „The Economic Journal” 
1997, vol. 107, nr 442. 
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efektywne firmy. W branŜach o mniejszym natęŜeniu konkurencji (zmowy, produkty 

zróŜnicowane) firmy mniej efektywne mogą utrzymywać duŜe udziały rynkowe w 

ochranianych segmentach rynku. Dodatkowo D.A. Hay i G.S. Liu doszli do wniosku, Ŝe 

wzrost koncentracji czy udziału w rynku prowadzi ceteris paribus do obniŜenia całkowitej 

produktywności zaangaŜowanych zasobów. W latach 1990-1992 prowadzono w Stanach 

Zjednoczonych liczne badania, jak konkurencja mierzona za pomocą stopnia koncentracji 

wpływa na efektywność techniczną.272 Okazało się, Ŝe wzrost koncentracji powyŜej pewnego 

pułapu prowadzi do obniŜki efektywności technicznej. Wyniki tych badań potwierdziły teŜ 

tezę R. Caves’a, Ŝe konkurencja przyczynia się do projektowania w przedsiębiorstwie bardziej 

wydajnych struktur decyzyjnych.273 

Badania empiryczne prowadzone na terenie Polski dowodzą, Ŝe głównym czynnikiem 

determinującym zmiany produktywności przedsiębiorstw jest rynek. MenedŜerowie badanych 

firm wskazują, Ŝe przede wszystkim konkurencja i wymagania odbiorców związane z 

jakością, rodzajem i zróŜnicowaniem asortymentu wytwarzanych produktów mają zasadniczy 

wpływ na produktywność przedsiębiorstwa.274  

Próbę stwierdzenia, czy uzasadniona jest opinia, Ŝe konkurencja jest czymś 

pozytywnym, co moŜe słuŜyć podnoszeniu międzynarodowej konkurencyjności 

przedsiębiorstwa podjął równieŜ S.J. Nickell.275 W wyniku badań empirycznych stwierdził: 

• po pierwsze, Ŝe koncentracja, którą on mierzy za pomocą udziałów rynkowych, 

wyraŜających siłę rynkową poszczególnych uczestników branŜy, generuje obniŜony 

poziom produktywności, 

• po drugie, Ŝe konkurencja mierzona za pomocą liczby uczestników branŜy bądź niŜszego 

poziomu zysków jest powiązana z wyŜszymi przyrostami całkowitej produktywności 

zasobów. Poza tym konkurencja potencjalna, a więc nowowchodzący eliminują z branŜy 

firmy z wysokimi kosztami. 

Przedstawionym tezom zdają się przeczyć postulaty J. Schumpetera, który podkreślając 

istotność innowacji dla rozwoju gospodarczego, wskazywał, Ŝe tylko duŜe firmy dysponujące 

                                                 
272 Por. R.E. Caves, D.R. Barton, Efficiency in US Manufacturing Industries, MIT Press, Cambridge Mass. 1990. Podaję za: 
S.J. Nickell, Competition and Corporate Performance, „Journal of Political Economy” 1996, vol. 104, nr 4. Techniczna 
efektywność produkcji jest miarą efektywnego tzn., zgodnego z zasadą minimalizacji kosztów, gospodarowania czynnikami 
produkcji. MoŜna ją definiować jako stosunek produkcji obserwowanej do osiągalnej (hipotetycznej). Definicja zaczerpnięta 
z pracy : P. Woźniak, Z. śółkiewski, Techniczna efektywność produkcji w przemyśle i budownictwie (na przykładzie 
wybranych branŜ), Zakład Badań Statystyczno-Ekonomicznych, z. 213, GUS-PAN, Warszawa 1993, s. 7-63. 
M. A. Green, D.G. Mayes, Technical Inefficiency in Manufacturing Industries, „ The Economic Journal” 1991, vol. 101, s. 
523-538.  
273 Por. S.J. Nickell, op.cit. 
274 Por. M. Gableta, A. Pietroń-Pyszczek, Analiza produktywności wybranych przedsiębiorstw, „Ekonomika i Organizacja 
Przedsiębiorstwa” 1998, nr 12. 
275 Por. S.J. Nickell, op.cit. 
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znaczną siłą rynkową są w stanie być innowacyjne i to one są motorem postępu technicznego. 

Jednak w rzeczywistości gospodarczej moŜna zauwaŜyć, Ŝe dla pojawienia się innowacji i 

ulepszeń konieczna jest presja konkurencji, a badania M. Portera potwierdzają tezę, Ŝe 

motorem kreatywnej destrukcji mogą często być firmy małe, które nie zajmują pozycji 

dominujących w swoich branŜach. 

Kończąc rozwaŜania nad uczestnikami branŜy jako determinancie międzynarodowej 

konkurencyjności branŜy, moŜna stwierdzić po pierwsze, Ŝe ich konkurencyjność decyduje o 

konkurencyjności systemu branŜowego, a po drugie, Ŝe chcąc utrzymać bądź osiągnąć 

zadowalający poziom konkurencyjności branŜy, trzeba pozwolić wchodzić 

przedsiębiorstwom w interakcje, które składają się na proces konkurencji 

wewnątrzbranŜowej. 

2.2.3. BranŜe pokrewne i wspierające 

Systemowa natura gospodarki oznacza, Ŝe tak jak przedsiębiorstwa działają w branŜach, 

a więc w granicach pewnych większych od siebie systemów, tak teŜ branŜe-mezosystemy 

składają się na większy system – gospodarkę-makrosystem. Przedsiębiorstwa tworzące branŜę 

są ze sobą w pewien sposób powiązane i za pośrednictwem tych więzi oddziałują na siebie. 

Określone powiązania występują równieŜ pomiędzy poszczególnymi branŜami. Najwyraźniej 

takie powiązania są widoczne między daną branŜą a jej branŜami pokrewnymi i 

wspierającymi. 

BranŜe wspierające to branŜe dostawców, a więc branŜe które dostarczają maszyn, 

urządzeń materiałów, itd. Są to więc branŜe, które znajdują się wcześniej w łańcuchu 

tworzenia wartości w stosunku do interesującej badacza branŜy, np. branŜe oferujące wyroby 

z przetworzonej stali i branŜa hutnicza specjalizująca się w produkcji specjalistycznych typów 

stali. BranŜe pokrewne to branŜe oferujące produkty komplementarne w stosunku do 

interesującej badacza branŜy, np. branŜa oświetleniowa i meblowa bądź takie, których 

uczestnicy dzielą pewne czynności w łańcuchu tworzenia wartości w trakcie konkurowania, 

np. branŜa farmaceutyczna i branŜa nawozów. Podział czynności moŜe mieć miejsce w sferze 

badań i rozwoju, produkcji, dystrybucji, marketingu. 

Zanim pojawił się diament M. Portera wyjaśniający źródła narodowej przewagi 

konkurencyjnej, który wśród determinant międzynarodowej konkurencyjności na poziomie 

branŜy wymienia branŜe pokrewne i wspierające pochodzące z tej samej gospodarki, 

A.O. Hirschmann podejmując kwestie rozwoju gospodarczego, podkreślał istotność 

komplementarności i powiązań pomiędzy branŜami. Powiązania te rozpatrywał poprzez 

pryzmat ich wpływu na kreowanie wielkości popytu na produkty powiązanych ze sobą 
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branŜ.276 A.O. Hirschmann dostrzegał istotność tych związków z punktu widzenia jednej 

gospodarki narodowej. M. Porter poszedł dalej i zauwaŜył, Ŝe są one waŜne dla sukcesu branŜ 

poszczególnych gospodarek narodowych na arenie międzynarodowej. Przewaga 

konkurencyjna w branŜach dostawców oznacza potencjalne źródło przewagi dla branŜ 

korzystających z usług dostawców. Dostawcy oferując wysoce konkurencyjne komponenty 

do produkcji oddziałują na jakość produkcji branŜy odbiorców, na jej potencjał do 

wprowadzania ulepszeń, innowacji. W zestawie potencjalnych sposobów kreowania przewagi 

konkurencyjnej w branŜy odbiorców przez branŜe dostawców277 moŜna wymienić kilka 

moŜliwości. 

Na początku trzeba zaznaczyć, Ŝe szybki i preferencyjny dostęp do nowoczesnych i 

wydajnych materiałów, komponentów, maszyn moŜe wpływać korzystnie na 

konkurencyjność badanej branŜy, aczkolwiek w dobie globalizacji sam szybszy dostęp do 

wspomnianych zasobów nie wystarcza, konieczne jest połączenie go z wyŜszą efektywnością 

wykorzystania zasobów. 

W przypadku współpracy dostawcy i odbiorcy krajowego dochodzi do znacznych 

obniŜek kosztów transakcyjnych w porównaniu do sytuacji, w której współpraca jest 

podejmowana między partnerami zagranicznymi (pochodzącymi z róŜnych gospodarek 

narodowych). Taką współpracę jest łatwiej koordynować, partnerom jest się łatwiej 

zrozumieć ze względu na bliskość geograficzną, podobieństwo kulturowe. 

Dostawcy pomagają odbiorcom zauwaŜyć nowe metody produkcji, nowe moŜliwości 

zastosowania technologii bądź nowe technologie, poza tym stanowią oni źródło informacji, 

wiedzy o nowych pomysłach, innowacjach. Przepływ tych strumieni informacji jest 

łatwiejszy, gdy wspomniani nowocześni i uznani w skali światowej dostawcy rekrutują się z 

tej samej gospodarki narodowej (home-based suppliers). Wymiana w zakresie B&R oraz 

wspólne rozwiązywanie problemów prowadzi do szybszych i bardziej wydajnych rozwiązań. 

Dostawcy są jakby pośrednikiem w przekazywaniu informacji i innowacji pomiędzy firmami 

– odbiorcami i dzięki temu tempo rozchodzenia się innowacji w branŜach odbiorców jest 

większe, co oczywiście ma kluczowe znaczenie dla międzynarodowej konkurencyjności 

branŜy odbiorców. Współpraca krajowych dostawców i odbiorców stwarza przyjazne warunki 

do testowania nowych rozwiązań proponowanych przez dostawców, odbiorcy stanowią 

swego rodzaju ośrodki weryfikacji pomysłów i rozwiązań dostawców. 

Szczególne  znaczenie dla odbiorców ma współpraca z dostawcami, którzy konkurują w 

                                                 
276 Por. A.O. Hirschmann, The Strategy of Economic Development, Yale University Press, New Haven 1958. 
277 NaleŜy podkreślić, Ŝe M. Porter mówi o związkach pomiędzy dostawcami i odbiorcami tej samej narodowości, a więc 
chodzi o to, jak np. polska branŜa materiałów budowlanych moŜe wpływać na międzynarodową konkurencyjność polskiej 
branŜy budowlano-montaŜowej (świadczącej usługi budowlano-montaŜowe). 
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skali globalnej. Tacy dostawcy są nieocenionym źródłem informacji o trendach na rynkach 

międzynarodowych, stanowią swego rodzaju kanał przepływu nowoczesnych w skali 

światowej rozwiązań do branŜ odbiorców, stąd niedopuszczalne jest wywieranie presji na 

dostawców krajowych, aby nie obsługiwali klientów zagranicznych.  

BranŜe pokrewne podobnie jak branŜe wspierające mogą okazać się istotną pozytywną 

determinantą międzynarodowej konkurencyjności branŜy, z którą wykazują powiązania. Na 

podstawie badań M. Portera moŜna stwierdzić, Ŝe sukces konkurencyjny określonej branŜy  

sprzyja odnoszeniu sukcesów przez branŜe pokrewne.278 Pozytywne, wzajemne 

oddziaływanie na siebie branŜ pokrewnych lokowanych w granicach jednej gospodarki 

narodowej wynika z kilku faktów. 

BranŜe pokrewne mogą dzielić się doświadczeniami ze względu na podobieństwo 

techniczne, produkcyjne czy marketingowe, co jest tym bardziej wartościowe im lepszą 

pozycję zajmuje dana branŜa pokrewna na rynku międzynarodowym. 

Wspomniane podobieństwo stwarza szanse nowych wejść do branŜy, nowi uczestnicy 

mogą forsować nowe trendy w zakresie konkurowania. 

Firmy z branŜ pokrewnych często wchodzą w alianse i w związku z tym mogą 

korzystać ze swoich szeroko pojętych zasobów i umiejętności, co jest szczególnie cenne, gdy 

niektóre z tych zasobów bądź umiejętności są niezbędne dla wejścia i rozwoju na rynku 

międzynarodowym. 

Międzynarodowy sukces danej branŜy moŜe pociągnąć za sobą wzrost zapotrzebowania 

na produkty i usługi komplementarne, a więc poprawić pozycję branŜy pokrewnej na rynku 

międzynarodowym. Zaopatrywanie się w dobra lub usługi komplementarne dostarczane przez 

firmy z jednej gospodarki narodowej jest często uwaŜane za bardziej efektywne kosztowo. 

Uczestnicy branŜ pokrewnych mogą tę opinię skutecznie podbudowywać rekomendując 

produkty komplementarne pochodzące od firm z ich kraju. Odbiorcy tych produktów są 

skłonni postępować zgodnie z powyŜszym zaleceniem, gdyŜ jest sprawą oczywistą, Ŝe nikt 

nie rekomenduje czegoś, co mogłoby podwaŜyć jego własną pozycję na rynku. 

Internacjonalizacja danej branŜy stanowi przesłankę dla uzyskania międzynarodowej 

przewagi konkurencyjnej przez branŜe pokrewne. 

M. Porter podkreślając znaczenie branŜ wspierających i pokrewnych dla 

międzynarodowej konkurencyjności branŜy, zauwaŜa, Ŝe nie jest konieczne posiadanie 

przewag konkurencyjnych we wszystkich branŜach dostawców czy oferentów dóbr 

                                                 
278 M. Porter podaje przykłady: branŜa mleczarska i branŜa enzymów przemysłowych w Danii, branŜa chemiczna i branŜa 
oferująca tusze drukarskie w Niemczech, branŜa sprzętu elektronicznego i pomiarowego oraz branŜa sprzętu medycznego w 
Stanach Zjednoczonych. Por. M.E. Porter, The Competitive..., op.cit., s. 105. 
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komplementarnych. Dotyczy to tych branŜ, których produkty mają istotny wpływ na 

wydajność oraz innowacje. Kreacji silnych konkurencyjnie sieci branŜ pokrewnych i 

wspierających sprzyja konkurencja wewnątrzbranŜowa. BranŜa, w której ma miejsce proces 

konkurencji wywiera presję na wspierające ją branŜe oraz na branŜe jej pokrewne. 

Konkurencja zmusza uczestników konkretnej branŜy do poszukiwania coraz to nowych źródeł 

przewagi konkurencyjnej. Mogą one tkwić w branŜach dostawców czy w branŜach 

wspierających. Stąd moŜna stwierdzić, Ŝe konkurencja w konkretnej branŜy (konkurencja 

wewnątrzbranŜowa) wywiera pośrednio takŜe presję na konkurencyjność branŜ wspierających 

i pokrewnych. Pod naciskiem klientów, dostawcy i oferenci dóbr komplementarnych muszą 

wprowadzać innowacje bądź zostaną zastąpieni przez innych.279 Poza tym poddawani silnej 

presji konkurencyjnej klienci stwarzają powaŜne zagroŜenie nowym wejściem do branŜy 

dostawców (integracja pionowa wstecz) oraz branŜy oferentów dóbr komplementarnych. 

Skłania to uczestników branŜ wspierających i pokrewnych do ulepszeń. W związku z 

powyŜszym, w przypadku większości konkurencyjnych branŜ trudno stwierdzić, w którym 

miejscu naleŜy rozpocząć wyjaśnianie przewagi konkurencyjnej. Powiązania i oddziaływania 

pomiędzy branŜami pokrewnymi i wpierającymi są na tyle kompleksowe i nawet niekiedy 

równoległe, Ŝe niemoŜliwe jest zidentyfikowanie przyczyny i efektu. 

2.2.4. Instytucje 

Pojęcie instytucji 

BranŜa sama będąc systemem jest równocześnie częścią większego systemu – 

gospodarki ujmowanej całościowo. Wobec tego dla zidentyfikowania determinant jej 

konkurencyjności nie sposób pominąć elementy jej otoczenia i relacje, w jakie wchodzi z 

nimi branŜa. Pokaźny zestaw tych elementów moŜna zdaniem autorki objąć zakresem jednego 

terminu, a mianowicie moŜna posłuŜyć się pojęciem instytucji. Próba przedyskutowania 

kwestii, czy i jak instytucje mogą oddziaływać na konkurencyjność branŜy, skłania ku 

wyjściu od następującej tezy: instytucje kształtują środowisko, w którym dokonuje się proces 

konkurencji wewnątrzbranŜowej, a więc mają równieŜ wpływ tak na strukturalne wymiary 

konkurencji, jak i na zachowania uczestników branŜy. Natomiast proces konkurencji 

wewnątrzbranŜowej, jak sygnalizowano w poprzedniej części pracy ma kluczowe znaczenia z 

punktu widzenia konkurencyjności branŜy. Instytucje, szczególnie mezoszczebla mogą 

wpływać na organizację poszczególnych uczestników branŜy oraz ich strategie, a więc mogą 

kreować w pewnym stopniu taki, a nie inny klimat konkurencji.  

                                                 
279 Por. M.E. Porter, The Competitive..., op.cit., s. 139. 
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Takie podejście do problemu nawiązuje do tez instytucjonalistów. W ich gronie moŜna 

za M. Ratajczakiem wydzielić: 

• przedstawicieli tradycyjnego instytucjonalizmu (R. Commons, R. Coase, F. von Hayek), 

• reprezentantów nowej ekonomii instytucjonalnej (H. Demsetz, R.A. Posner, 

O.E. Williamson), 
• przedstawicieli neoinstytucjonalizmu.280. 

Abstrahując od róŜnic, jakie niewątpliwie istnieją w poglądach zwolenników 

tradycyjnego instytucjonalizmu, nowej ekonomii instytucjonalnej czy neoinstytucjonalizmu, 

warto podkreślić, co łączy te trzy szkoły i co jest waŜne z punktu widzenia podejmowanych 

rozwaŜań, a mianowicie: 

• posługiwanie się pojęciem instytucji i przypisywanie jej istotnej roli w wyjaśnianiu 

zjawisk gospodarczych, 

• krytyczny stosunek do ekonomii konwencjonalnej – ekonomii głównego nurtu, 
• odrzucanie wizji homo oeconomicus jako uproszczonej wizji podmiotu gospodarczego.281 

Ekonomiści, którzy posługiwali się i dalej posługują się pojęciem instytucji próbują 

zwrócić uwagę na fakt, Ŝe w rzeczywistości gospodarczej występują oddziaływania pomiędzy 

czynnikami ekonomicznymi, kulturowymi i socjologicznymi282, dlatego teŜ wyizolowane 

skupienie się na samych czynnikach ekonomicznych uniemoŜliwia pozyskanie obiektywnego 

obrazu zjawisk gospodarczych i moŜe prowadzić do błędnych wniosków. Obecnie coraz 

większa rzesza ekonomistów zdaje się być przekonana, Ŝe obecność lub brak pewnych 

instytucji (reguł postępowania, organizacji) moŜe wyjaśniać odmienne ścieŜki wzrostu 

poszczególnych gospodarek narodowych283, a więc równieŜ do pewnego stopnia oddziałuje 

na konkurencyjność mezosystemów gospodarczych, których szczególnym przypadkiem jest 

branŜa. 

Instytucje moŜna utoŜsamiać z elementami szeroko pojętej infrastruktury 

instytucjonalnej. R. Jochimsen w swojej ksiąŜce „Theorie der Infrastruktur” identyfikuje 

infrastrukturę instytucjonalną z normami i sposobami zachowań w ich wymiarze 

konstytucyjnym, które to normy i zachowania stwarzają ramy do samodzielnych działań 

                                                 
280 Por. M. Ratajczak, Nowa ekonomia instytucjonalna..., op.cit., s.102-103. W literaturze moŜna znaleźć inny podział 
przedstawicieli ekonomii instytucjonalnej, np. H. Landreth i D.C. Colander wydzielają trzy zasadnicze grupy: przedstawicieli 
tradycyjnej ekonomii instytucjonalnej w duchu T. Veblena, W.C. Mitchella i R. Commonsa; reprezentantów quasi-
instytucjonalizmu, których tezy według wspomnianych autorów są „obrazoburcze” i dlatego nie moŜna ich zaliczyć do 
pierwszej grupy (J.A. Schumpeter, G. Myrdal, J.K. Galbraith), przedstawicieli neoinstytucjonalizmu, którzy piszą w 
neoklasycznej tradycji, lecz zauwaŜają, ze instytucje trzeba coraz bardziej integrować z bieŜącą teorią i praktyką. 
Por. H. Landreth. D.C. Colander, Historia myśli ekonomicznej, PWN, Warszawa 1998, s. 563. 
281 Por. M. Ratajczak, op.cit., s. 103. 
282 Por. H. Landreth, D.C. Colander, op.cit., s. 563. 
283 Por. A. Wojtyna, Nowe kierunki badań nad ekonomiczną rolą państwa, „Ekonomista” 2001, nr 1. 
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poszczególnych podmiotów gospodarczych.284 Inni autorzy posługując się pojęciem 

infrastruktury instytucjonalnej utoŜsamiają je z określonymi organizacjami, takimi jak, np. 

organizacje gospodarcze bądź urzędy administracji państwowej.285 

Tak róŜne rozumienie infrastruktury instytucjonalnej jest konsekwencją dwóch 

odmiennych sposobów interpretacji pojęcia „ instytucja”: 

• zasady czy normy regulujące stosunki między podmiotami, 

• organizacje. 

W pierwszym przypadku są to więc wykreowane przez ludzi ograniczenia 

strukturalizujące interakcje polityczne, ekonomiczne i społeczne, mogą mieć zarówno postać 

sformalizowaną (zwykle jako akty prawne), jak i mogą pozostawać niesformalizowane, a co 

za tym idzie są niekiedy trudne do jednoznacznej identyfikacji.286 Nie mają one bytu 

materialnego, mogą podlegać kodyfikacji. Podejście drugie jest charakterystyczne dla 

rozwaŜań wywodzących się z teorii organizacji i zarządzania.287 Instytucje-organizacje mają 

charakter materialny. 

W kontekście poczynionych rozwaŜań moŜna infrastrukturę instytucjonalną 

zdefiniować jako zespół organizacji i zasad, które z racji swego ogólnogospodarczego i 

ogólnospołecznego znaczenia determinują moŜliwości funkcjonowania wszystkich 

podsystemów systemu społecznego oraz systemu jako całości288, a więc niewątpliwie równieŜ 

determinują konkurencyjność systemów branŜowych.  

Rodzaje instytucji 

W zestawie instytucji, które mają niebagatelny wpływ na konkurencyjność branŜy 

moŜna dokonać podziału zgodnie z zasadą hierarchii wśród systemów gospodarczych i moŜna 

wyróŜnić: 

• instytucje makroszczebla, 

• instytucje mezoszczebla. 

Instytucje mezoszczebla 

M. Best wspominając o instytucjach mezoekonomicznych ma na myśli instytucje 

sektorowe – sector institutions, M. Piore i Ch.F. Sabel mówią natomiast o zewnętrznej 

                                                 
284 Por. R. Jochimsen, Theorie der Infrastruktur. Grundlagen der marktwirtschaftlichen Entwicklung, J.C.B. Mohr (P. 
Siebeck), Tuebingen 1966.  
285 Por. A. Barteczek, Inwestycje infrastrukturalne jako instrument polityki przestrzennej, Prace Naukowe AE im. K. 
Adamieckiego, Katowice 1982, s. 75. L. Kupiec, Kryteria i zasady kształtowania układu przestrzennego infrastruktury 
ekonomicznej, Uniwersytet Warszawski – Filia w Białymstoku, Białystok 1975, s. 32.  
286 Por. D.C. North, Institutions, „ Journal of Economic Perspectives” 1991, vol. 5, nr 1.  
287 Por. A.A. Goldsmith, Institutions and Planned Socioeconomics Change: Four Approaches, „Public Administration 
Review” 1992, vol. 52, nr 6.  
288 Por. P. Szukalski, Kapitał społeczny jako czynnik rozwoju gospodarczego, „ Polityka Społeczna” 1988, nr 8, s. 8. 
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infrastrukturze między firmami lub inaczej ponadfirmowej infrastrukturze instytucjonalnej 

(extra–firm infrastracture ).289 Dla zachowania kompletnego obrazu w tej materii, trzeba 

wspomnieć, Ŝe wśród instytucji mezoszczebla moŜna wyróŜnić instytucje - organizacje oraz 

instytucje - zasady, reguły postępowania w branŜy, a więc pewne standardy branŜowe. Wśród 

instytucji – organizacji znajdą się zrzeszenia branŜowe, ośrodki nauczania zawodu, 

porozumienia marketingowe, wszelkiego rodzaju komisje regulujące współpracę uczestników 

branŜy.  

Zasadniczym zadaniem instytucji–organizacji lokowanych na poziomie 

mezoekonomicznym, a więc na poziomie sektorów i branŜ, jest dbałość o zdrową rywalizację 

i konstruktywną kooperację w granicach wyŜej wymienionych mezosystemów 

gospodarczych, a więc mają one swój udział w kształtowaniu określonych standardów 

branŜowych. 290 Postrzeganie instytucji mezoszczebla jako organizacji sprzyjających 

współpracy wewnątrzbranŜowej w celu podnoszenia kolektywnej konkurencyjności branŜy 

jest podkreślane w koncepcji tzw. nowej konkurencji (new competition).291 Warto po raz 

kolejny podkreślić, Ŝe relacje konfrontacyjne pomiędzy uczestnikami branŜy wcale nie 

wykluczają konstruktywnej współpracy. O tym, czy będzie to współpraca konstruktywna 

mogą w duŜym stopniu decydować elementy mezoekonomicznej infrastruktury 

instytucjonalnej. Chodzi więc o to, aby idea współpracy między uczestnikami branŜy (inter-

firm cooperation) była po części lansowana przez istniejące poza przedsiębiorstwami 

instytucje-organizacje (extra-firm institutions). 

Przedsiębiorstwa mogą kooperować w zakresie cen, aby móc lepiej konkurować 

jakością produktu, innowacyjnością bądź przywództwem technologicznym. W takiej sytuacji 

regulacja rynku wychodząca od przedsiębiorstw ma słuŜyć wspólnemu interesowi wszystkich 

firm i wyłączać indywidualne posunięcia, które mogłyby podwaŜać cel, jakim jest 

konkurencyjność w ujęciu długookresowym. Równocześnie stwierdzenie, Ŝe kooperacja 

                                                 
289 Por. M. Best, The New Competition. Institutions of Industrial Restructuring, Polity Press, Cambridge 1993, s. 17. M. 
Piore, Ch.F. Sabel, The Second Industrial Divide, Basic Books, New York 1984. 
290 Autorka pozwala sobie wysunąć powyŜszą tezę, gdyŜ jak wynika z poprzedniej części pracy, jest przekonana, Ŝe 
konfrontacja i kooperacja „w stylu porterowskim” mają dobroczynny wpływ na konkurencyjność branŜy. Teoria 
neoklasyczna mówiła o kooperacji tylko w sensie formowania karteli. Zgodnie z tą teorią konkurencja niedoskonała i 
kooperacja między firmami, włączając kartele, ograniczanie produkcji, podnosiła ceny i redukowała presję na innowacje. 
Inne spojrzenie na kooperację niesie ze sobą ekonomia schumpeteriańska. Dopuszcza ona łączne występowanie konkurencji 
niedoskonałej i wzrostu gospodarczego, a konkurencja cenowa moŜe być co prawda pozytywnym przyczynkiem do 
krótkookresowej efektywności, ale będzie juŜ niekorzystna z punktu widzenia produktywności w długim okresie. Kooperacja 
moŜe być poŜądana z punktu widzenia podnoszenia konkurencyjności, gdyŜ zbyt intensywna konkurencja cenowa moŜe 
działać destrukcyjnie, przede wszystkim w branŜach z wysokimi kosztami stałymi, ograniczając zdolność branŜy do 
inwestowania w przyszłości, a w rezultacie dochodzi do osłabienia zdolności do konkurowania. Z tego punktu widzenia 
rozwój branŜy moŜe być wspierany przez instytucje mezoszczebla, które będą podejmować działania w kierunku 
ograniczania cenowej konkurencji w okresach nadwyŜek podaŜy bądź duŜych przedsięwzięć inwestycyjnych, albo w 
branŜach, które charakteryzują się wysokimi kosztami stałymi (high fixed costs). 
291 Por. M. Best, op.cit. 
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między firmami moŜe wpływać negatywnie na wyniki ekonomiczne jest takŜe prawdą. 

DuŜym wyzwaniem jest ustanowienie takich sposobów kooperacji, które generowałyby 

poŜytki tak dla zaangaŜowanych firm, jak i dla społeczeństwa. Warunkiem powodzenia 

kooperacji jest: 

• po pierwsze, jasne sprecyzowanie celu współpracy, 

• po drugie, monitorowanie i hamowanie wszelkich zachowań typu free-rider.292 

Jeśli np. przedsiębiorstwa współpracują w zakresie szkoleń dla pracowników, 

marketingu eksportowego czy finansowania badań i rozwoju, mogą równocześnie rozwinąć 

zdolność do przystosowywania się do nowych warunków i stawiania czoła nowym 

wyzwaniom. 

W skład mezoinfrastruktury instytucjonalnej wchodzą wszelkie organizacje samorządu 

gospodarczego. Samorząd gospodarczy jest jedną z form samorządu społecznego. Zakres jego 

działania ogranicza się zwykle do określonej dziedziny działalności, np. rolnictwa, handlu, 

przemysłu. Występuje on zwykle w postaci izb gospodarczych - rolniczych, handlowych, 

przemysłowych, a jego członkami są określone grupy społeczno-zawodowe, związane ze sobą 

wspólnotą interesów ekonomicznych.293 

Izby gospodarcze294 stanowią formę koordynacji działalności gospodarczej 

przedsiębiorstw z określonego działu gospodarki, a więc mogą obejmować przedsiębiorstwa z 

róŜnych branŜ. Trudno jednoznacznie zdefiniować ich status formalnoprawny oraz kształt 

organizacyjny, gdyŜ jest on zróŜnicowany w przekroju krajów. Najczęściej są to 

obligatoryjne295 związki pewnej grupy przedsiębiorstw, które często funkcjonują w tym 

samym obszarze administracyjnym.  

W przypadku izb gospodarczych moŜna wyróŜnić dwie zasadnicze formy koordynacji: 

branŜowa i terytorialna, które są w rzeczywistości komplementarne. 

Przedmiot działania izb gospodarczych obejmuje zadania nakładane na nie przez 

państwo, jak i przez same przedsiębiorstwa. Dzięki temu pojawia się moŜliwość konfrontacji 

interesów państwa, firm i niekiedy regionu. Tworzy się równieŜ płaszczyzna zaŜegnania 

kolizji interesów wspomnianych podmiotów. W zestawie zadań realizowanych przez izby 

gospodarcze tylko niektóre z nich mają charakter lokalny i wiąŜą się z terytorialną bliskością 

                                                 
292 Ibidem, s. 18 
293 Por. S. Wykrętowicz, Samorząd jako wyraz demokracji obywatelskiej, w: Samorząd w Polsce. Istota, formy, zadania, red. 
S. Wykrętowicz, Wyd. WSB Poznań 1998, s. 26. 
294 Ten fragment rozprawy przygotowano w oparciu o publikację: J. Lichtarski, Koordynacyjne formy współdziałania 
gospodarczego przedsiębiorstw, w: Współdziałanie gospodarcze przedsiębiorstw, red. J. Lichtarski, PWE, Warszawa 1992, s. 
125-145. 
295 W Polsce przynaleŜność do izb jest dobrowolna zgodnie z ustawą o izbach gospodarczych z dnia 30.05.1989, Dz. U. Nr 
35, poz. 195. Natomiast np. we Francji, w Niemczech, Hiszpanii, Holandii, Grecjii, Luksemburgu oraz we Włoszech 
przynaleŜność do izb gospodarczych jest obligatoryjna. Por. S. Wykrętowicz, Samorząd jako ..., op.cit., 27-29. 



2. Międzynarodowa konkurencyjność bran�y – pojęcie, determinanty i mierniki 107 

 

przedsiębiorstw. Aktywność izb gospodarczych wyraŜa się w duŜej mierze w realizacji zadań 

mających charakter uniwersalny, gdyŜ dotyczący przedsiębiorstw niezaleŜnie od ich 

lokalizacji, a nawet niekiedy przynaleŜności branŜowej (np. ocena proponowanych zmian 

podatkowych, opiniowanie nowych rozwiązań pienięŜno-kredytowych). 

Uzupełnieniem tej wielozadaniowej formy integracji zwykle róŜnorodnych branŜowo 

przedsiębiorstw w układach terytorialnych mogą być zrzeszenia (bądź stowarzyszenia - 

B.J.)branŜowe.296 Zwykle grupują one przedsiębiorstwa z jednej branŜy w skali całego kraju 

na zasadzie dobrowolności. W branŜach, gdzie dominują firmy małe i średnie zrzeszenia 

tworzy się nie tylko według kryterium branŜowego, ale takŜe terytorialnego. Aktywność 

zrzeszeń branŜowych jest  niezwykle poŜyteczna głównie z punktu widzenia potrzeb małych i 

średnich przedsiębiorstw. W zestawie przykładowych zadań zrzeszeń branŜowych moŜna 

wyróŜnić: 

• reprezentowanie interesów zrzeszonych firm wobec centralnych i lokalnych organów 

władzy oraz administracji państwowej, a takŜe wobec dostawców, odbiorców, organizacji 

społecznych; 

• ustalanie i podejmowanie działań mających na celu rozwiązywanie wewnątrzbranŜowych 

problemów gospodarczych; 

• świadczenie za pośrednictwem wyspecjalizowanych jednostek usług doradczych i  

szkoleniowych. 

Wśród usług świadczonych przez zrzeszenia branŜowe moŜna wymienić: 

• usługi księgowe – prowadzenie szeroko pojętej księgowości – sporządzanie sprawozdań 

finansowych, zeznań podatkowych, listy płac, 

• usługi finansowe – pomoc w organizowaniu konsorcjów, udzielanie gwarancji dla 

poŜyczek przyznawanych indywidualnym przedsiębiorstwom – członkom stowarzyszenia, 

• wsparcie przy tworzeniu infrastruktury gospodarczej, np. współudział w tworzeniu 

parków technologicznych, 

• pomoc w organizowaniu centr biznesu, które będą zajmować się świadczeniem usług 

marketingowych, udzielaniem informacji technologicznych, programami treningowo-

szkoleniowymi, 

• pomoc w nawiązywaniu współpracy w celu rozwiązywania określonych problemów – 

kontrola jakości, nabywanie znacznej ilości surowców, prowadzenie marketingu 

eksportowego.297 

                                                 
296 Informacje na temat zrzeszeń branŜowych zaczerpnięto z J. Lichtarski, Koordynacyjne..., op. cit. Rozwinięcie tej 
problematyki  moŜna znaleźć w: H. Jagoda, Państwowa regulacja integracji przedsiębiorstw w polskiej gospodarce. 
Ewolucja - ocena - kierunki, AE Wrocław 1990, s. 106-107. 
297 Por. M. Best, op. cit., s. 211. 
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Zrzeszenia branŜowe mają teŜ szansę kreowania warunków sprzyjających 

promowaniu transferu i dyfuzji technologii, z czego korzyści mogą czerpać wszyscy 

uczestnicy branŜy. Wskazane jest, aby zrzeszenie czy stowarzyszenie branŜowe dostarczało 

usług, w przypadku których moŜliwe jest wystąpienie efektu skali. Działalność zrzeszenia 

branŜowego zwykle skupia się na dziedzinach, w których ujawniają się wspólne interesy 

uczestników branŜy i jest swego rodzaju miejscem wymiany poglądów i dyskusji 

uczestników branŜy. Jego istnienie samo w sobie stanowi płaszczyznę do wykształcenia się 

więzi kooperacyjnych pomiędzy rywalizującymi ze sobą przedsiębiorstwami z branŜy. Zaletą 

funkcjonowania stowarzyszeń czy zrzeszeń branŜowych jest właśnie występowanie relacji 

kooperacyjnych pomiędzy daną organizacją, a uczestnikami branŜy, jak i równieŜ podobne 

relacje wytwarzają się pomiędzy przedsiębiorstwami, przy czym mają one charakter pośredni 

– ogniwem łączącym jest właśnie stowarzyszenie. Przedsiębiorstwa, które kooperują za 

pośrednictwem stowarzyszenia pozostają ciągle niezaleŜne w zakresie podejmowania decyzji 

strategicznych i swoich finansów. Stowarzyszenie stwarza moŜliwość lepszego artykułowania 

interesów uczestników konkretnej branŜy, stąd znów współpraca pomiędzy nim a innymi 

działającymi poza firmami instytucjami, jak np. agencje rządowe, związki zawodowe czy 

ośrodki naukowo-badawcze będzie się układać lepiej, niŜ gdyby interakcje zachodziły 

pomiędzy pojedynczym uczestnikiem branŜy, a wspomnianymi organizacjami. 

Zrzeszenia branŜowe dąŜąc do rozwiązania wewnątrzbranŜowych problemów 

gospodarczych mogą przyjmować rolę projektanta i wdraŜającego strategię rozwoju branŜy, 

która ma duŜy wpływ na biznesplany uczestników branŜy.298 Strategie te są czymś więcej niŜ 

tylko propagowaniem efektywnych strategii dla pojedynczych uczestników branŜy. Strategia 

konkurencji cenowej wywiera szczególną presję na zyski uczestników branŜy, gdyŜ 

przedsiębiorstwa konkurują na bazie niŜszych kosztów i zaniedbują inwestycje. 

Podstawowym celem strategii branŜowej jest wynegocjowanie takiej formy konkurencji, 

która zapewni rozwój branŜy. Chodzi więc o stworzenie pewnej kombinacji konkurencji i 

kooperacji, a więc swego rodzaju mixu konkurencji z kooperacją.299 Dla realizacji tego celu 

niezbędne jest prowadzenie strategicznej analizy branŜ, która winna być podejmowana przez 

instytucje mezoszczebla ze współdziałaniem organów makroszczebla.  

Instytucje makroszczebla 

Instytucją lokowaną na poziomie makroekonomicznym, która moŜe oddziaływać na 

międzynarodową konkurencyjność branŜy jest instytucja państwa (w rozpatrywanym 

przypadku władze ustawodawcze i wykonawcze). Wpływ państwa na międzynarodową 

                                                 
298 Ibidem, s. 178. 
299 Ibidem, s. 183. 
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konkurencyjność branŜy dokonuje się określony sposób rządzenia – tzw. governance,300 który 

przejawia się choćby w kształcie polityki gospodarczej, w tym polityki przemysłowej.  

Działania państwa w odniesieniu do konkurencyjności branŜy mogą kształtować się od 

wariantu leseferyzmu do wariantu skrajnego interwencjonizmu, ograniczającego lub nawet 

eliminującego swobodne działanie mechanizmu rynkowego. Wariant pierwszy - leseferyzm, 

w którym państwo pozostawia pełną swobodę uczestnikom branŜy moŜna by uznać za bierne 

oddziaływanie państwa. Powstrzymywanie się od jakiejkolwiek interwencji teŜ w jakimś 

stopniu wpływa na funkcjonowanie branŜy. Wariant drugi – interwencjonizm państwa jest 

natomiast aktywnym, czynnym oddziaływaniem na daną branŜę. Leseferyzm propagowany 

przez zwolenników czystego liberalizmu jest poŜądany, gdy w danej branŜy mamy do 

czynienia z konkurencją doskonałą, co w rzeczywistości w zasadzie nie występuje. Natomiast 

skrajny interwencjonizm eliminujący działanie mechanizmu rynkowego, unicestwia zjawisko 

konkurencji tak wewnątrzbranŜowej jak i międzybranŜowej, co stawia pod znakiem zapytania 

istnienie problemu konkurencyjności. W rzeczywistości gospodarczej mamy zwykle do 

czynienia z uwikłaniem państwa w funkcjonowanie rynków branŜowych, ale nie w stopniu 

całkowicie wyłączającym działanie mechanizmu rynkowego. Warto zauwaŜyć, Ŝe nawet 

orędownicy ekonomii liberalnej są świadomi znaczenia państwa w definiowaniu reguł gry 

(government as rule-maker).301 

Państwo, chcąc pozytywnie wpływać na międzynarodową konkurencyjność branŜy 

winno więc obrać taki wariant polityki gospodarczej, który będzie wiązał się z interwencją 

tylko w uzasadnionych sytuacjach i będzie sprzyjał rozwojowi procesu konkurencji 

wewnątrzbranŜowej, którego walory juŜ zostały wspomniane w części 2.2.1. pracy. Chodzi o 

to, aby państwo pozwalało uczestnikom branŜy swobodnie wchodzić w interakcje. Zanim 

jednak pojawią się rekomendacje odnośnie do poŜądanego kształtu polityki gospodarczej na 

poziomie konkretnej branŜy, warto zastanowić się, jak moŜe wyglądać mezoekonomiczna 

polityka gospodarcza. M. Gorynia wskazuje, Ŝe państwo moŜe oddziaływać na branŜę 

prowadząc:302 

• jednolitą, tradycyjną politykę makroekonomiczną, 

• liberalno-instytucjonalną politykę przemysłową, 

                                                 
300 Pojęcie governance wywodzi się z ekonomii kosztów transakcyjnych, która jest częścią nowej ekonomii instytucjonalnej. 
Por. O.E. Williamson, The Institutions and Governance of Economic Development and Reform, „World Bank Annual 
Conference on Development Economics 1994”, The World Bank, Washington 1995. W ramach tego nurtu poszukuje się 
wzajemnego dostosowania róŜnych typów transakcji i róŜnych struktur rządzenia (governance structure), które definiuje się 
jako formalne bądź nieformalne ramy kontraktu (contractual framework), w których umiejscowiona jest dokonywana 
transakcja. Por. O.E. Williamson, The Modern Corporation: Orgins, Evolution, Attributes, „Journal of Economic Literature” 
1981, nr 12 (grudzień). 
301 Por. M. Friedman, D.R. Friedman, Kapitalizm i wolność, Cent. Im. A. Smitha&Rzeczpospolita, Warszawa 1993. 
302 Por. M. Gorynia, Teoria i polityka..., op.cit., s. 195. 
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• selektywną politykę przemysłową.  

Jednolita polityka makroekonomiczna ma na celu utrzymanie równowagi w skali całej 

gospodarki i jeśli się do tego dojdzie, to automatycznie pojawi się równowaga na rynkach 

branŜowych. Przeciwnicy prowadzenia jednolitej polityki makroekonomicznej słusznie 

podkreślają, Ŝe w rzeczywistości gospodarki w znacznym stopniu odbiegają od warunków 

ryku doskonałego, dla których wspomniana polityka byłaby właściwa. Stąd przydatność takiej 

polityki z punktu widzenia kształtowania międzynarodowej konkurencyjności branŜy jest 

niewielka. 

Natomiast jeśli chodzi o drugą alternatywę – liberalno-instytucjonalną politykę 

przemysłową, to wydaje się ona być znacznie bardziej przydatna. Jej istota polega na 

promowaniu szeroko pojętego rozwoju i przedsiębiorczości. Główne narzędzia tej polityki, 

choć wymierzone w kierunku róŜnych mezosystemów gospodarczych, mają charakter 

uniwersalny. WyróŜnia się jej cztery główne kierunki:303 

• politykę popierania rozwoju, 

• politykę popierania konkurencji, 

• politykę prywatyzacji, 

• politykę popierania samorządności gospodarczej. 

Narzędzia wykorzystywane w ramach wspomnianych kierunków zwykle pokrywają się 

lub częściowo zachodzą na siebie.  

W ramach polityki popierania rozwoju moŜna wyszczególnić następujące zestawy 

działań: 

− popieranie inwestycji – państwo winno stosować takie środki polityki gospodarczej, które 

będą wpływały pozytywnie na skłonność do oszczędzania i zamianę oszczędności na 

inwestycje. Chodzi więc o właściwą politykę stopy procentowej, politykę podatkową; 

− popieranie inwestycji infrastrukturalnych; 

− popieranie innowacji, badań i rozwoju poprzez współfinansowanie przez państwo, 

szczególnie jeśli wyniki badań trafiają do szerokiej rzeszy przedsiębiorców oraz dąŜenie 

do doskonalenia prawnych metod ochrony praw własności do wyników prac naukowo-

badawczych. Współfinansowanie B&R moŜe przejawiać się w tworzeniu państwowo-

prywatnych instytucji badawczo-rozwojowych. Państwo winno teŜ zachęcać 

przedsiębiorstwa do kooperacji w tej dziedzinie; 

− popieranie edukacji i kształcenia; 

                                                 
303 Tezy liberalno-instytucjonalnej polityki przemysłowej zaczerpnięto z: M. Gorynia, Teoria..., s. 199-212 oraz M. Gorynia, 
Koncepcja liberalno-instytucjonalnej polityki przemysłowej, „ Gospodarka Narodowa” 1996, nr 1-2.  
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− rozłoŜenie ryzyka gospodarczego – podejmowanie przez państwo działań zmierzających 

do podnoszenia stabilności systemu prawnego, podatkowego, co przyczyni się do 

stabilizacji reguł gry gospodarczej. DuŜe znaczenie ma tutaj takŜe konsekwentne 

prowadzenie przyjętej polityki gospodarczej oraz sprzyjanie rozwojowi instytucji 

ubezpieczających, rozwijanie systemu gwarancji rządowych i poręczeń kredytowych; 

− popieranie budowy systemów informacji i sprzyjanie dyfuzji informacji, co moŜe 

przybierać formę współfinansowania przez państwo tworzenia branŜowych ośrodków 

informacji naukowo-technicznej, rynkowej, specjalnych ośrodków informacji dla 

nowowchodzących na rynek. 

Drugi kierunek liberalno-instytucjonalnej polityki przemysłowej – polityka konkurencji 

jest bezpośrednio związany z kwestią konkurencyjności. Dopiero w warunkach konkurencji 

moŜna w ogóle mówić o problemie konkurencyjności, który wiąŜe się z umiejętnością 

działania i przetrwania w konkurencyjnym otoczeniu. Konkurencyjność – swego rodzaju 

pochodna konkurencji na rynku jawi się jako nowe zadanie dla podmiotów gospodarczych 

tylko wówczas, gdy te podmioty podejmują działania w celu pozyskania względów 

reprezentantów strony popytowej i zwykle czynią to kosztem innych podmiotów 

gospodarczych. W ramach polityki popierania konkurencji dają się wyróŜnić dwa nurty: 

− nurt prewencyjny - niedopuszczanie do powstawania niekonkurencyjnych struktur rynku i 

zachowań uczestników rynku, 

− nurt represyjny – przywracanie warunków konkurencji w tych przypadkach, w których 

zostały one naruszone. 

Kolejny kierunek liberalno-instytucjonalnej polityki przemysłowej – polityka 

prywatyzacji sprowadza się do dbałości państwa o właściwą strukturę własnościową 

gospodarki. Chodzi o rozbudowywanie sektora prywatnego, który zgodnie z teorią praw 

własności okazuje się być bardziej efektywny od sektora publicznego.304 Wynika to m. in. z 

tego, Ŝe producent będzie wykazywał większą troskę o efektywne wykorzystanie zasobów, im 

będzie dysponował wyŜszym stopniem wyłączności i kompletności praw własności do 

danego zasobu. 

Wreszcie ostatnim z wyróŜnionych przez M. Gorynię kierunkiem liberalno-

instytucjonalnej polityki przemysłowej jest polityka popierania samorządności gospodarczej. 

Chodzi o to, aby państwo stwarzało przyjazne warunki dla tworzenia pozarynkowych 

powiązań pomiędzy podmiotami gospodarczymi, które byłyby komplementarne w stosunku 

                                                 
304 Zagadnienie praw własności jest szczególnie eksponowane przez nurt nowej ekonomii instytucjonalnej zwany teorią praw 
własności, którego reprezentantami są m. in. A. Alchian i H. Demsetz. Por. A. Alchian i H. Demsetz, The Property Rights 
Paradigm, „Journal of Economic History” 1973, vol. 33, s. 14-18.  
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do rynkowych więzi pomiędzy uczestnikami Ŝycia gospodarczego. Ten postulat jest ściśle 

związany z ideami neokorporacjonizmu.305 

Koncepcja liberalno-instytucjonalnej polityki przemysłowej wskazuje poŜądane 

kierunki działania państwa z punktu widzenia międzynarodowej konkurencyjności branŜy. 

Nie są to jednak zalecenia, które by bezpośrednio słuŜyły tworzeniu przewagi konkurencyjnej 

najpierw uczestników branŜy, a potem całej branŜy. Stosowanie się do tych zaleceń sprzyja 

natomiast tworzeniu środowiska, w którym uczestnikom branŜy łatwiej będzie osiągać 

przewagę konkurencyjną. Państwo w tej koncepcji jawi się jako bierny, ale nie pozbawiony 

wpływów (oddziaływujący tylko pośrednio na wyniki międzynarodowej gry konkurencyjnej) 

uczestnik procesu konkurencji międzynarodowej. Podobne spojrzenie na rolę państwa w 

kształtowaniu międzynarodowej konkurencyjności branŜy jest charakterystyczne dla 

M Portera.306 Według niego rolą rządu jest kreowanie środowiska, które będzie sprzyjało 

podnoszeniu przewag konkurencyjnych uczestników danych branŜ poprzez wprowadzanie 

coraz bardziej zaawansowanych technologii i wyszukiwanie segmentów rynku, które 

oczekują na coraz bardziej zaawansowane produkty. Poza tym, polityka winna sprzyjać 

wchodzeniu firm do branŜ, które są bardziej produktywne od tych, w których firmy działały 

dotychczas. Nie chodzi jednak o to, by państwo odgórnie takie branŜe wyznaczało. One same 

mają się ujawnić, a wartość kryterium decyzyjnego, którym jest produktywność ma 

kształtować mechanizm rynkowy. Kreowanie branŜ konkurencyjnych pozostawia więc 

M. Porter firmom-uczestnikom konkretnych branŜ. Natomiast domeną państwa mają pozostać 

te obszary, w których firmy nie są w stanie funkcjonować bądź występują znaczne efekty 

zewnętrzne (np. edukacja czy B&R w dziedzinach, które przyczyniają się do poprawy 

produktywności w wielu branŜach). Po przyjrzeniu się podejściu M. Goryni i M. Portera 

moŜna stwierdzić, Ŝe w obu przypadkach daje się dostrzec cechy typowe dla wariantu polityki 

przemysłowej określanej mianem horyzontalnej polityki przemysłowej, który został 

zaproponowany przez K. Cowlinga.307 Podstawowym załoŜeniem zorientowanej 

horyzontalnie polityki przemysłowej jest rezygnacja z wyboru branŜ, sektorów na rzecz 

prowadzenia uniwersalnej polityki przemysłowej. Horyzontalna polityka przemysłowa 

posługuje się narzędziami, które mają oddziaływać na całą gospodarkę i środowisko 

konkurencyjne, w którym działają przedsiębiorstwa. Polityka ta ma sprzyjać rozwijaniu 

edukacji, tworzeniu baz  wiedzy naukowej, ma wspierać powszechnie wykorzystywane 

(generic) technologie, np. technologie informatyczne, ma obejmować politykę konkurencji 

                                                 
305 Por. J. Ozdowski, Korporacjonizm – utopia czy szansa?, „Ekonomista” 1993, nr 4. 
306 Por. M.E. Porter, The Competitive..., op.cit., s. 617 – 625. 
307 Por. K. Cowling, Ch. Oughton, R. Sugden, A reorientation of industrial policy, w: Industrial Policy in Europe, red. K. 
Cowling, Routledge, London 1999, s. 18. 
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oraz inicjatywy w obszarze handlu międzynarodowego. Aktywność państwa ma sprowadzać 

się do kreowania środowiska, które będzie sprzyjało rozwojowi przedsiębiorstw. Jednak 

horyzontalne zorientowanie polityki przemysłowej nie wyklucza specyficznego 

wykorzystania wymienionych wyŜej instrumentów w przekroju poszczególnych branŜ czy 

sektorów.  

W związku z powyŜszym, w zaleŜności od tego, czy dochodzi do róŜnicowania kształtu 

polityki przemysłowej w odniesieniu do poszczególnych branŜ moŜna mówić, Ŝe posługuje 

się ona środkami horyzontalnymi – brak róŜnicowania lub sektorowymi – róŜnicowanie.308 

Wpływ państwa na międzynarodową konkurencyjność branŜy moŜe więc takŜe 

przybrać postać selektywnej polityki przemysłowej. W literaturze przedmiotu wymienia się 

sytuacje, w których stosowanie zróŜnicowanych, dedykowanych dla poszczególnych branŜ 

narzędzi polityki przemysłowej jest uzasadnione:309 

− występowanie niesprawności rynku (market failure) – występowanie sytuacji, w których 

rynek nie moŜe sprawnie funkcjonować, gdyŜ pojawiają się efekty zewnętrzne 

(externalities), niedoskonałości rynku (market imperfections) w postaci monopolizacji czy 

rosnących przychodów ze skali, dodatkowo rynek okazuje się być zawodny w sferze dóbr 

publicznych (public goods),310  

− występowanie sytuacji second-best – zagraniczni partnerzy podmiotów gospodarczych 

stosują środki niezgodne z zasadami wolnego rynku, a więc niezgodne z zasadą first-best 

(środki polityki taryfowej, parataryfowej i pozataryfowej), wówczas uzasadnione jest 

postępowanie państwa przeciwko któremu wymierzone są wspomniane instrumenty 

zagranicznej polityki gospodarczej zgodnie z zasadą „mniejszego zła” (second-best), 

− występowanie sytuacji infant industry – w gospodarce istnieją początkujące branŜe, 

których uczestnicy borykają się z wysokimi kosztami jednostkowymi. Koszty te w miarę 

nabierania doświadczenia, a więc dojrzewania branŜy będą się obniŜać, uczestnicy branŜ 

początkujących muszą przejść przez pewien okres uczenia się, dopiero potem mogą się 

one stać konkurencyjne. Wówczas ochrona będzie zbędna.311  

Selektywna polityka przemysłowa moŜe zdaniem A. Lipowskiego przybrać formę 

podmiotowej bądź przedmiotowej selektywnej polityki przemysłowej. Pierwsza z nich ma na 

celu wspomaganie wybranych przedsiębiorstw, stąd niekiedy określa się ją mianem picking 

                                                 
308 Ibidem. 
309 Por. M. Gorynia, Polska polityka przystosowawcza w latach 1990-1993, „ Gospodarka Narodowa” 1994, nr 2. W. 
Jakóbik, Zmiany systemowe w Polsce a struktura gospodarki, PWN, Warszawa 2000, s. 71-72.  
310 Rozmaite przejawy niesprawności rynku zostały przedyskutowane przez A. Wojtynę. Por. A. Wojtyna, Nowoczesne 
państwo kapitalistyczne a gospodarka. Teoria i praktyka, PWN, Warszawa 1990.  
311 W literaturze moŜna spotkać wiele głosów przeciwnych koncepcji infant-industry oraz podwaŜających celowość jej 
stosowania – D. Rosati, Polska droga do rynku, PWE, Warszawa 1998, s. 297. A. Lipowski, Polityka przemysłowa a wzrost 
konkurencyjności, PWN, Warszawa 1997, s. 122 i dalsze. 
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winners (wybieranie zwycięzców). Polityka ta moŜe sprowadzać się do stosowania wobec 

wybranych przedsiębiorstw ulg podatkowych, preferencyjnego oprocentowania kredytów. 

Druga – przedmiotowa oznacza branŜową indywidualizację polityki gospodarczej. 

Selektywna przedmiotowa polityka przemysłowa posługuje się narzędziami dopasowanymi 

do specyfiki konkretnej branŜy. Ogólnie rzecz ujmując moŜna za M. Gorynią dokonać ich 

podziału na narzędzia finansowe i instytucjonalne.312 Instrumenty finansowe obejmują 

kredyty, zachęty inwestycyjne, subsydia, ulgi podatkowe. Natomiast w zestawie 

instrumentów instytucjonalnych znajdują się instytucje składające się na infrastrukturę 

poszczególnych branŜ, które umoŜliwiają koordynację posunięć reprezentantów strony 

popytowej i podaŜowej. Państwo moŜe więc wspierać tworzenie niepaństwowych i prywatno-

państwowych instytucji typu zrzeszenia i stowarzyszenia branŜowe, izby gospodarcze, centra 

szkoleniowe, informacyjne, itp. Tego typu indywidualizacja polityki mezoekonomicznej jest 

zdaniem M. Goryni uzasadniona.313 

Podejmując kwestie dotyczące selektywnej polityki gospodarczej trzeba zwrócić uwagę 

na koszty, jakie pociąga za sobą jej prowadzenie. Są one wyŜsze niŜ w przypadku polityki 

uniwersalnej, co wynika z konieczności koordynacji i likwidacji wszelkich przejawów rent-

seeking. Wyraźnego podkreślenia wymaga teŜ fakt, Ŝe selektywna polityka przemysłowa w 

praktyce zwykle sprowadza się do promowania jednych branŜ kosztem innych. Problemem 

jednak pozostaje wybór firm czy dziedzin, które, miałyby otrzymywać wsparcie. Ogólnie 

rzecz biorąc, podstawową przeszkodą uniemoŜliwiającą trafny wybór branŜ priorytetowych 

jest, jak podkreślają J. Burton314 oraz C.L. Schultze315 brak właściwych informacji w rękach 

podmiotów (zwanych przez wspomnianych autorów biurokratami) decydujących o kształcie 

polityki przemysłowej. Podobnie C. Pitelis pisząc o polityce przemysłowej w Wielkiej 

Brytanii wskazuje, Ŝe jej wariant, który koncentrował się na „wyborze zwycięzców” (picking 

winners, national champions) okazał się nietrafiony głównie z powodu problemów z 

wyborem tych najlepszych.316 W przypadku prowadzenia selektywnej polityki przemysłowej 

istnieje więc niestety duŜe prawdopodobieństwo wystąpienia tzw. government failure. 317  

Niebezpieczeństwa, które wiąŜą się z prowadzeniem selektywnej - wertykalnej polityki 

gospodarczej skłaniają więc do poszukiwania właściwego wariantu polityki horyzontalnej. 

                                                 
312 Por. M. Gorynia, Teoria..., op.cit., s. 214. 
313 Por. M. Gorynia, W.J. Otta, Regulacja sfery turystyki zagranicznej. Projekt systemu, praca wykonana w ramach projektu 
C.P.B.P. „Turystyka jako czynnik rozwoju społeczno-gospodarczego”, Polskie Towarzystwo Ekonomiczne, Zakład 
Ekspertyz Gospodarczych PETEX, Oddział w Poznaniu, Poznań 1989, s. 32-96. 
314 Por. J. Burton, Picking Losers: The Political Economy of Industrial Policy, IEA, London 1983. 
315 Por. C.L. Schultze, Industrial Policy: a Dissent, „Brooking Review” 1983, vol. 2, nr 1, s. 3-12. 
316 Por. C. Pitelis, British Industrial Policy in Theoretical and International Perspective, „Judge Institute of Management 
Discussion Papers” 1993, s.3. Podaję za: K. Cowling, Ch. Oughton, R. Sugden, A reorientation of industrial ..., op.cit. 
317 Government failure naleŜy rozumieć jako „zawodność państwa”. Pojęcie to jest przeciwstawiane market failure – 
zawodność rynku.  
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PoŜądany wariant takiej polityki posługiwałby się środkami prorozowojowymi i 

prokonkurencyjnymi.  

2.3. Mierniki mezokonkurencyjno ści - konkurencyjność 

wynikowa 
Problem konkurencyjności wynikowej wiąŜe się z koniecznością zaproponowania 

pewnych miar wyników działania systemu, jakim jest branŜa. W literaturze moŜna znaleźć 

kilka propozycji odnośnie do tego problemu. W sposób syntetyczny zostały one ujęte przez 

W. Jakóbika, który w zestawie mezoekonomicznych mierników konkurencyjności wyróŜnia 

pięć niŜej omówionych wskaźników:  

• wskaźnik penetracji produkcji krajowej przez import;318 

Jednym z nich jest wskaźnik opisujący stopień konkurencyjności oferty krajowej wobec 

wyrobów importowanych. Wskaźnik ten będzie odnosił się do poziomu mezoekonomicznego, 

jeśli obliczymy go dzieląc produkcję importową w i-tej branŜy przez produkcję ogółem i-tej 

branŜy. 

• wskaźnik udziału eksportu do wysoce konkurencyjnych krajów Zachodu w produkcji 

przemysłowej ogółem; 

Zaproponowany przez A. Lipowskiego.319 Według W. Jakóbika moŜna go 

zaakceptować jako kryterium oceny konkurencyjności produkcji i-tej gałęzi pod warunkiem, 

Ŝe nie odnosi się go do wyrobów, których relatywny udział w handlu światowym uległ 

obniŜeniu.  

• wskaźnik kosztu krajowych czynników produkcji (metoda DRC – domestic resource 

cost); 

Metoda DRC występuje w postaci mikroekonomicznej i makroekonomicznej.320 

Odmiana makroekonomiczna nie będzie bliŜej omawiana, gdyŜ nie jest przydatna w 

rozwaŜaniach nad mezokonkurencyjnością. Mikroekonomiczna metoda DRC polega na 

porównywaniu kosztów stosowanych zasobów krajowych (kapitału i pracy), wyraŜonych w 

cenach rynku światowego z osiągniętą wartością dodaną, wyliczaną takŜe według cen 

światowych. Określony rodzaj produkcji krajowej jest konkurencyjny, gdy wartość dodana w 

                                                 
318 Istnieje wiele odmian wskaźnika penetracji importowej (penetration ratio). Por. W. Bieńkowski, Reagonomika i jej wpływ 
na konkurencyjność gospodarki amerykańskiej, PWN, Warszawa 1995, s. 86-87. 
319 Por. A. Lipowski, Dostosowania w sferze przemian strukturalnych (kierunki polityki przemysłowej), INE PAN 1995, s. 14. 
320 Por. B. WyŜnikiewicz, Międzynarodowa konkurencyjność polskiego przemysłu, w: Raport o zarządzaniu. Polskie 
przedsiębiorstwa wobec wyzwań XXI wieku, red. B. Wawrzyniak, WyŜsza Szkoła Przedsiębiorczości i Zarządzania im. L. 
Koźmińskiego, Warszawa1998, s. 47-51. 
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cenach światowych przewyŜsza koszt krajowych czynników produkcji zuŜytych do jej 

wytworzenia. Im większa jest ta nadwyŜka, tym wyŜszy stopień międzynarodowej 

konkurencyjności produktów danego przedsiębiorstwa bądź pewnej grupy przedsiębiorstw. W 

tym drugim przypadku, gdy wyliczenia dotyczą grupy losowo dobranych firm, zakłada się 

reprezentatywność wyniku dla całej branŜy;  

• wskaźnik ujawnionej przewagi komparatywnej (metoda RCA – revealed comparative 

advantage); 

• wskaźnik intensywności handlu wewnątrzgałęziowego i-tej gałęzi – równoczesny eksport 

i import wyrobów i-tej gałęzi (intra-industry trade IIT). 

Wskaźnik ujawnionej przewagi komparatywnej oraz intensywności udziału gospodarki 

w handlu wewnątrzgałęziowym są ze sobą powiązane. O konkurencyjności produktów danej 

branŜy nie moŜe świadczyć tylko i wyłącznie dodatnie saldo bilansu handlowego w 

odniesieniu do danych towarów. Konieczne jest określenie intensywności równoczesnego 

eksportu i importu danej branŜy. Jeśli wielkość eksportu i importu jest do siebie zbliŜona, to 

dopiero wówczas moŜna mówić o tzw. „partnerskiej konkurencyjności”. W obliczeniach 

wykorzystuje się wskaźnik Grubela-Lloyda, zwany wskaźnikiem IITit 
321: 

itit

itit
it MX

MX
IIT

+
−

−=1  

gdzie: 

X i – eksport i-tej gałęzi produkcji, 

M i – import i-tej gałęzi produkcji, 

I X i – Mi I – bezwzględna wartość bilansu handlowego i-tej gałęzi produkcji, 

X i +Mi – całkowity wolumen wymiany handlowej  i-tej gałęzi produkcji, 

t – okres analizy. 

W sytuacji, gdy: 

− IIT it= 0 (0%) – występuje wyłącznie handel międzygałęziowy, 

− IIT it= 1 (100%) – mamy do czynienia wyłącznie z handlem wewnątrzgałęziowym. 

Dla prześledzenia, jak zmienia się w czasie intensywność wymiany wewnątrzgałęziowej 

moŜna budować szeregi czasowe. 

Wskaźnik Grubela-Lloyda jest matematycznie związany z jednym ze wskaźników 

ujawnionej przewagi komparatywnej, który takŜe dotyczy zmian handlu 

wewnątrzgałęziowego:322  

                                                 
321 Por. H. Grubel, P. Lloyd, The Empirical Measurement of Intra-Industry Trade, „Economic Record” 1971, vol. 47, s. 494-
517. 
322 Por. S.M. Collins, D. Rodrick, Eastern Europe and the Soviet Union in the World Economy, Institute for International 
Economics, Washington 1991; S. Dimelis, K. Gatsios, Trade with Central and Eastern Europe: The Case of Greece, CEPR 
Discussion Paper nr 1005, London 1994. Podaję za: W. Jakóbik, op.cit., s. 39. 
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(Zmienne mają oznaczenia jak we wskaźniku IIT it ) 

itit

itit
it MX

MX
RCA

+
−=  

W sytuacji, gdy: 

− RCAit=0 wymiana i-tej gałęzi jest wewnątrzgałęziowa, 

− RCAit=1 lub RCAit=-1 wymiana i-tej gałęzi jest międzygałęziowa, 

− RCAit>1 w i-tej gałęzi ujawnia się przewaga komparatywna, im wyŜsza wartość 

wskaźnika, tym większa przewaga komparatywna. 

Jak wynika z wzorów odnoszących się do wskaźników IIT oraz RCA pomiędzy obiema 

wielkościami zachodzi zaleŜność: 

itit RCAIIT −= 1  

Niekiedy w praktyce ustalania międzynarodowej konkurencyjności produkcji 

wykorzystuje się wskaźnik Bruellharta zwany przyrostowym lub marginalnym wskaźnikiem 

wymiany wewnątrzgałęziowej:323 

itit

itit
it MX

MX
MIIT

∆+∆
∆−∆

−= 1  

Zmienne mają tutaj takie znaczenia, jak we wskaźniku Grubela-Lloyda, a symbol ∆ 

informuje o dodatnim lub ujemnym przyroście marginalnym. Wskaźnik ten podobnie jak 

wskaźnik Grubela-Lloyda przyjmuje wartości od 0 (0%) do 1 (100%) i ich interpretacja w 

odniesieniu do wymiany ekonomicznej jest identyczna. W przypadku obu wskaźników 

agregacja określonych produktów lub asortymentów odbywa się przy wykorzystaniu średnich 

waŜonych udziałów, przy czym agregacja ta dotyczy tylko towarów z grupy tradeable. 

Zaprezentowane dotychczas wskaźniki konkurencyjności produkcji odnoszą się 

niewątpliwie do rynku międzynarodowego, a więc moŜna stwierdzić, Ŝe za ich pomocą 

próbuje się oceniać międzynarodową konkurencyjność branŜy. Jednak do problemu 

szacowania międzynarodowej konkurencyjności branŜy moŜna by podejść w jeszcze inny 

sposób. OtóŜ, przyjmując perspektywę systemową i podejmując po części rozwaŜania na 

gruncie zarządzania strategicznego moŜna spojrzeć na branŜę nie przez pryzmat produktu, ale 

uwzględnić fakt, Ŝe jest ona systemem gospodarczym, a więc składa się z przedsiębiorstw 

połączonych za pomocą więzi regulacyjnych i realnych. Wówczas moŜna na potrzeby badania 

międzynarodowej konkurencyjności branŜy zaadaptować mierniki działania systemu 

zaproponowane przez S. Sinka. Według niego istnieje co najmniej siedem rozróŜnialnych, 

                                                 
323  Por. M. Bruellhart, Marginally Intra-Industry Trade: Measurement and Relevance for the Pattern of Industrial 
Adjustment, „ Weltwirtschaftliches Archiv” 1994, vol. 130. 
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niekoniecznie wzajemnie się wyłączających miar wyników działania systemu gospodarczego 

w ogóle324: 

• skuteczność (efectiveness), 

• sprawność/wydajność (efficiency), 

• jakość (quality), 

• rentowność (profitability), 

• produktywność (productivity), 

• jakość warunków pracy (quality of work life), 

• innowacyjność (innovation). 

Spośród wymienionych mierników do oceny międzynarodowej konkurencyjności 

branŜy moŜna zastosować:325 

• skuteczność – stopień, w jakim system realizuje to, co zaplanowano.326 MoŜna 

wykorzystać następujące kryteria: 

− jakość – czy produkt branŜy spełnia wymagania odbiorców krajowych i 

zagranicznych, 

− termin – czy produkty są wykonywane i dostarczane do odbiorcy na czas; 

• sprawność/wydajność – określana przez stopień, w jakim system wykorzystuje zasoby, 

który moŜna oszacować wykorzystując wskaźnik: 

i

i
i Z

P
W =  

gdzie: 

Wi – wydajność w okresie i 

Pi. – produkcja wytworzona w okresie i 

Zi – zasoby zuŜyte w okresie i 

Dodatkowo moŜna posłuŜyć się miernikami stopnia wykorzystania ludzi, maszyn i 

urządzeń oraz budynków i budowli, które wchodzą w skład zasobów uczestnika branŜy. 

• rentowność – stosunek zysków osiągniętych przez system do wielkości przychodów ze 

sprzedaŜy, zaangaŜowanego majątku lub kapitału własnego: 

i

i
i PzS

Zn
R =  

                                                 
324 Por. S. Sink, Productivity Management Planning. Measurement and Evaluation, Control and Improvement, John 
Wiley&Sons, New York 1985. 
325 Definicje zaczerpnięto z: A. Kosieradzka, S. Lis, Produktywność. Metody analizy, oceny i tworzenia programów poprawy, 
Politechnika Warszawska, Warszawa 2000, s. 21– 26. Autorka ma świadomość, Ŝe skuteczność, wydajność, produktywność, 
rentowność oraz innowacyjność moŜna definiować w róŜny sposób. JednakŜe zamiarem prowadzącej badania było 
znalezienie takiego ujęcia wspomnianych wielkości, które dałoby się zoperacjonalizować. 
326 Podmioty odpowiedzialne za planowanie funkcjonują w ramach przedsiębiorstw-podsystemów wchodzących w skład 
nadsystemu, jakim jest branŜa. 
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gdzie: 

Ri – rentowność – stopa zysku netto w okresie i 

Zni – zysk netto w okresie i 

PzSi – przychody ze sprzedaŜy w okresie i 

 

i

i
i AO

Zn
R =  

gdzie: 

Ri – rentowność majątku przedsiębiorstwa w okresie i 

Zni – zysk netto w okresie i 

AOi – aktywa ogółem w okresie i 

 

i

i
i KW

Zn
R =  

gdzie: 

Ri –rentowność kapitału własnego przedsiębiorstwa w okresie i 

Zni – zysk netto w okresie i 

KWi – kapitał własny przedsiębiorstwa w okresie i 

• produktywność – inaczej ilość wytworzonej i sprzedanej produkcji (w podziale na rynek 

krajowy i zagraniczny) odniesiona do wkładu, jaki do wyprodukowania danego wyrobu 

zuŜyto: 

i

i
i Z

PWS
Pd =  

gdzie: 

Pdi – produktywność w okresie i 

PWSi – produkcja wytworzona i sprzedana w okresie i 

Zi – zasoby zuŜyte do wytworzenia produkcji sprzedanej w okresie i 

• innowacyjność – zdolność systemu do kreowania nowych, lepszych, bardziej 

funkcjonalnych produktów lub usług, którą w najprostszym ujęciu moŜna mierzyć liczbą 

wprowadzonych na rynek krajowy i zagraniczny nowych produktów bądź liczbą 

wprowadzonych nowych rozwiązań organizacyjnych czy teŜ technologicznych. 

Wymienione wyŜej mierniki bazują na danych pochodzących od uczestników branŜy. 

MoŜna je uznać za mierniki cząstkowe międzynarodowej konkurencyjności branŜy, które 

mają wpływ na mierniki syntetyczne. Do tych drugich moŜna zaliczyć: 

• udział produkcji konkretnej branŜy w rynku krajowym, zwany miernikiem „kraj – kraj 

plus import” – konfrontacja konkurencyjności produkcji danej branŜy z importem na 

rynek krajowy, 
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• udział eksportowej produkcji branŜy w imporcie branŜowym zagranicy, inaczej miernik 

„eksport-import”, konfrontacja konkurencyjności eksportu branŜy z eksportem 

analogicznych branŜ z innych krajów walczących o konkretny rynek zagraniczny, 

• udział eksportu branŜy na konkretny rynek zagraniczny w eksporcie ogółem badanej 

branŜy, określany jako miernik „eksport-eksport” – uzyskuje się informację, na którym 

rynku firmy z badanej branŜy radzą sobie najlepiej. WyŜszy udział eksportu do kraju „j” w 

eksporcie ogółem branŜy wcale nie musi oznaczać, Ŝe badana branŜa na rynku „j” jest 

bardziej konkurencyjna niŜ na pozostałych rynkach. Wskaźnik ten jedynie sygnalizuje, Ŝe 

poziom konkurencyjności przedsiębiorstw-uczestników badanej branŜy jest lepiej 

dopasowany do sytuacji na rynku „j” niŜ na rynku „k”. Większe zaangaŜowanie 

eksportowe branŜy w określony rynek zagraniczny świadczy równieŜ o tym, Ŝe rynek ten 

jest atrakcyjny dla przedsiębiorstw-uczestników branŜy. WyŜszy poziom wskaźnika dla 

rynku „j” moŜe teŜ wiązać się z tym, Ŝe na rynek „j” jest łatwiej wejść firmom z badanej 

branŜy. Wykorzystując ten wskaźnik trzeba więc jeszcze brać pod uwagę zewnętrzne 

uwarunkowania związane z wejściem i funkcjonowaniem przedsiębiorstw z badanej 

branŜy na danym rynku zagranicznym.  

Powiązanie mierników cząstkowych i syntetycznych międzynarodowej 

konkurencyjności branŜy przedstawia Rysunek 2. 2. 

Sprawność/
Wydajność

Skuteczność

Rentowność

Produktywność

Innowacyjność

Pi

Pi+Im i

Exij

Im j

Exij

Exi

Objaśnienia:

Pi– Produkcja badanej branŜy w kraju „i” Exij  –
Im i – Import badanej branŜy w kraju „i”

Eksport badanej branŜy z kraju „i” do
kraju „j”

Im j – Import badanej branŜy w kraju „j” Exi – Eksport ogółem badanej branŜy z
kraju „i”

Mi ędzynarodowa
Konkurencyjność

BranŜy

 
Rysunek 2. 2. Powiązanie mierników cząstkowych i syntetycznych międzynarodowej 

konkurencyjności branŜy  

Źródło: Opracowanie własne 
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Mierniki cząstkowe są istotne dla pojedynczych uczestników branŜy, gdyŜ zwracają 

uwagę, w jakich obszarach konieczna jest poprawa, co stanowi ich słabą stronę w porównaniu 

ze strategicznymi konkurentami. Ich poziom jest w znacznej mierze kształtowany przez 

konkurencję wewnątrzbranŜową. Natomiast mierniki syntetyczne wydają się być bardziej 

przydatne projektantom i realizatorom polityki gospodarczej. Informują one o poziomie 

konkurencyjności międzybranŜowej. 

2.4. Mezokonkurencyjność – próba modelu 
Pod pojęciem modelu rozumie się zwykle takie odwzorowanie rzeczywistości, które 

odzwierciedla jej najistotniejsze elementy i relacje między nimi.327 Model moŜe być 

przydatnym narzędziem opisu i analizy złoŜonego zjawiska, jakim jest międzynarodowa 

konkurencyjność branŜy. Na proces modelowania składa się pewna sekwencja czynności 

poznawczych, a mianowicie: 

• po pierwsze określa się zmienne zaleŜne (objaśniane) i niezaleŜne (objaśniające) modelu,  

• po drugie, nakreśla się zakres zmienności wspomnianych zmiennych, 

• po trzecie, zakreśla się kierunki zaleŜności między zmiennymi, co prowadzi do 

zdefiniowania ogólnej struktury modelu. 

Efektem powyŜszych działań jest schemat analityczny. Podjęcie czynności składających 

się na proces modelowania w odniesieniu do międzynarodowej konkurencyjności branŜy 

pozwala na skonstruowanie modelu mezokonkurencyjności. 

Zmienne niezaleŜne modelu przedstawia Tabela 2. 2, natomiast zmienną zaleŜną jest 

międzynarodowa konkurencyjność branŜy. 

Poziom analityczny – 
lokalizacja zmiennej Zmienna 

Poziom mikroekonomiczny Przedsiębiorstwa – uczestnicy branŜy, które charakteryzuje się przez 
pryzmat ich potencjału konkurencyjnego, strategii konkurencyjnej 
(instrumenty konkurowania) oraz zajmowanej w branŜy pozycji 
konkurencyjnej. 

Poziom mezoekonomiczny Mezoinfrastruktura instytucjonalna – samorząd gospodarczy. 
Interakcje wewnątrz badanej branŜy, które ujawniają się w kształcie relacji 
panujących wewnątrz branŜy. 
BranŜe pokrewne i wspierające, które charakteryzuje się przez pryzmat cech 
konkurencyjności ich uczestników oraz kształt relacji wewnątrzbranŜowych. 

Poziom makroekonomiczny Instytucja państwa ujawniająca się w charakterze polityki gospodarczej. 

Tabela 2. 2. Zmienne niezaleŜne modelu mezokonkurencyjności 

Źródło: Opracowanie własne 

                                                 
327 Por. L. Nowak, Model ekonomiczny. Studium z metodologii ekonomii politycznej, PWE, Warszawa 1972.  
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Kluczowe znaczenie w kształtowaniu mezokonkurencyjności odrywają dwie zmienne 

niezaleŜne – przedsiębiorstwa-uczestnicy branŜy oraz relacje pomiędzy nimi. Na te dwie 

zmienne oddziałują instytucje samorządu gospodarczego, branŜe pokrewne i wspierające oraz 

polityka gospodarcza państwa (oddziaływanie bezpośrednie), przy czym państwo moŜe 

wpływać na wnętrze badanej branŜy takŜe poprzez działania podejmowane w odniesieniu do 

samorządu gospodarczego oraz branŜ pokrewnych i wspierających.  

Rysunek 2. 3. Próba graficznego ujęcia modelu mezokonkurencyjności 

Źródło: Opracowanie własne  

Wypunktowane zmienne niezaleŜne wpływają na poziom międzynarodowej 

konkurencyjności branŜy, którą mierzymy przy wykorzystaniu mierników przedstawionych w 

części 2. 3. Powiązanie zmiennych niezaleŜnych – przedsiębiorstw branŜowych, relacji 

wewnątrzbranŜowych, instytucji mezoszczebla, polityki gospodarczej oraz branŜ pokrewnych 

i wspierających ze zmienną zaleŜną – międzynarodową konkurencyjnością branŜy 

przedstawia w sposób graficzny Rysunek 2. 3. 

Mi ędzynarodowa Konkurencyjność BranŜy 
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Objaśnienia: 
Fi, Fj– przedsiębiorstwa-uczestnicy branŜy PG  – polityka gospodarcza  
Rij     – relacja pomiędzy przedsiębiorstwami BP  – branŜe pokrewne 
IB   – instytucje branŜowe BW – branŜe wspierające 
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Podsumowanie 
W drugim rozdziale pracy podjęto próbę konceptualizacji i operacjonalizacji 

międzynarodowej konkurencyjności branŜy. W toku prowadzonej dyskusji ustalono: 

• po pierwsze, Ŝe branŜe podobnie, jak przedsiębiorstwa, które są uczestnikami branŜ 

konkurują o względy reprezentantów strony popytowej gospodarki, 

• po drugie, Ŝe na potrzeby prowadzenia badań empirycznych nad międzynarodową 

konkurencyjnością branŜy moŜna wykorzystać koncepcję konkurencyjności M. Goryni, 

która opiera się na pojęciach pozycji konkurencyjnej, strategii konkurencyjnej, przewagi 

konkurencyjnej i potencjału konkurencyjnego,  

• po trzecie, Ŝe determinantami międzynarodowej konkurencyjności branŜy są przede 

wszystkim przedsiębiorstwa oraz interakcje wewnątrzbranŜowe, których charakter zaleŜy 

od zachowań pojedynczych uczestników branŜy, organizacje samorządu gospodarczego, 

branŜe pokrewne i wspierające w stosunku do badanej branŜy oraz polityka gospodarcza, 

• po czwarte, Ŝe próbując ocenić międzynarodową konkurencyjność branŜy moŜna posłuŜyć 

się dwoma zestawami mierników – tzw. miernikami cząstkowymi, które szacuje się na 

podstawie danych pochodzących od pojedynczych przedsiębiorstw funkcjonujących w 

branŜy oraz tzw. miernikami syntetycznymi, które bazują na zagregowanych danych 

dotyczących eksportu, importu oraz rozmiarów produkcji branŜy. 

RozwaŜania prowadzone w drugim rozdziale pracy doprowadziły do skonstruowania 

modelu mezokonkurencyjności, któremu nadano postać schematu analitycznego. Model ten 

wskazuje na potencjalne czynniki sprawcze międzynarodowej konkurencyjności branŜy. 

Czynniki te są zmiennymi niezaleŜnymi modelu. Zmienną zaleŜną jest natomiast 

międzynarodowa konkurencyjność branŜy ujęta jako zestaw mierników cząstkowych i 

syntetycznych przy załoŜeniu, Ŝe wartość mierników cząstkowych w istotny sposób 

determinuje poziom mierników syntetycznych. 

Ustalenia poczynione w drugim rozdziale pracy zostaną wykorzystane do 

przeprowadzenia pierwotnych badań empirycznych nad międzynarodową konkurencyjnością 

branŜy. Wyniki wspomnianych badań będą zrelacjonowane w następnych rozdziałach 

rozprawy. 



3. Diagnoza międzynarodowej konkurencyjności 

polskiej branŜy budowlanej – aspekt poznawczo-

empiryczny 

Wprowadzenie 
RozwaŜania prowadzone w trzecim rozdziale rozprawy mają charakter poznawczy. 

Autorka relacjonuje i analizuje oraz interpretuje wyniki badań empirycznych 

przeprowadzonych wśród przedsiębiorstw budowlanych. Celem trzeciego rozdziału pracy 

jest:  

• po pierwsze, zaprezentowanie jak radzą sobie polskie firmy budowlane (działalność w 

ramach branŜy – dział 45 EKD) w walce konkurencyjnej tak na rynku krajowym, jak i na 

rynkach zagranicznych, ze szczególnym uwzględnieniem rynku niemieckiego, 

• po drugie, zidentyfikowanie czynników, które wpływają na umiejętność podejmowania 

gry konkurencyjnej na rynku międzynarodowym. 

Najpierw przedstawia się, jak badane firmy budowlane oceniają siebie na tle 

konkurentów przy wykorzystaniu tzw. cząstkowych mierników międzynarodowej 

konkurencyjności branŜy, co sprowadza się do zdefiniowania pozycji konkurencyjnej 

ankietowanych przedsiębiorstw. Potem zostaje podjęta próba oceny międzynarodowej 

konkurencyjności całej branŜy (konkurencyjności wynikowej) przy pomocy tzw. 

syntetycznych mierników międzynarodowej konkurencyjności branŜy.  

Następnie przedmiotem dyskusji są czynniki kształtujące międzynarodową 

konkurencyjność polskiej branŜy budowlanej począwszy od przedsiębiorstw-uczestników 

branŜy, poprzez interakcje wewnątrzbranŜowe, branŜe pokrewne i wspierające, a 

skończywszy na czynnikach makroekonomicznych.  

Badania empiryczne, których wyniki są prezentowane i dyskutowane w trzecim 
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rozdziale pracy zostały przeprowadzone przy wykorzystaniu przedstawionego w drugim 

rozdziale rozprawy modelu mezokonkurencyjności. 

3.1. Koncepcja empirycznej części rozprawy 

3.1.1. Delimitacja polskiej branŜy budowlanej  

Przeprowadzenie badań empirycznych w odniesieniu do jakiejkolwiek branŜy, wymaga 

w miarę moŜliwości precyzyjnego nakreślenia jej granic, a więc przeprowadzenia delimitacji. 

Niebagatelne znaczenie ma zdefiniowanie branŜy budowlanej w opracowaniach 

statystycznych, które wykorzystuje się w toku prowadzonych badań.  

Do końca roku 1991 obowiązywała w Polsce Klasyfikacja Gospodarki Narodowej 

(KGN), która ujmowała branŜe gospodarki narodowej jako podzbiorowości jednostek o 

jednorodnym przedmiocie działalności. Podstawową jednostką klasyfikacyjną było 

przedsiębiorstwo. Zgodnie z KGN z roku 1975 „Budownictwo” stanowiło jeden z działów 

gospodarki narodowej w sferze produkcji materialnej obok przemysłu, rolnictwa, leśnictwa, 

transportu i łączności. Zakres działu „Budownictwo” w myśl KGN był szerszy328 niŜ zakres 

analogicznego działu w myśl Europejskiej Klasyfikacji Działalności (EKD). W myśl EKD 

"Budownictwo" to jedna z sekcji329, której zakres pokrywa się z zakresem działu o 

identycznej nazwie. 

W opracowaniach statystycznych dotyczących polskiej branŜy budowlanej przyjmuje 

się, Ŝe uczestnikami branŜy budowlanej są wszelkie podmioty gospodarki narodowej, których 

przewaŜający przedmiot działalności mieści się w zakresie działu 45 EKD.330 W 

szczególności dział 45 EKD obejmuje: 

1. Przygotowanie terenu pod budowę.  

1.1. Rozbiórka i burzenie budynków, roboty ziemne.  

1.2. Wykopy i wiercenia próbne.  

2. Wznoszenie kompletnych budowli lub ich części. inŜynieria lądowa i wodna. 

2.1. Budownictwo ogólne i inŜynieria lądowa. 

2.2. Wykonywanie pokryć i wiązań dachowych.  

2.3. Budowa autostrad, dróg, lotnisk i obiektów sportowych.  

                                                 
328 Dział "Budownictwo" w myśl KGN obejmował takŜe jednostki świadczące usługi w zakresie geodezji, kartografii, 
projektowania budowlanego. 
329 Zakres działu „Budownictwo” według EKD pokrywa się z zakresem sekcji F Polskiej Klasyfikacji Działalności (PKD). 
330 Zgodnie z metodologią GUS podmiotem gospodarki narodowej jest: jednostka prawna, tj. osoba prawna, samodzielna 
jednostka organizacyjna bez osobowości prawnej oraz osoba fizyczna prowadząca działalność gospodarczą, a więc 
działalność produkcyjną i usługową w celach zarobkowych i na własny rachunek podmiotu prowadzącego tę działalność. 



3. Diagnoza międzynarodowej konkurencyjności polskiej bran�y budowlanej – aspekt poznawczo-empiryczny  126 

 

2.4. Budowa obiektów inŜynierii wodnej.  

2.5. Specjalistyczne prace budowlane. 

3. Wykonywanie instalacji budowlanych.  

3.1. Wykonywanie instalacji elektrycznych.  

3.2. Budowlane prace izolacyjne.  

3.3. Wykonywanie instalacji hydraulicznych.  

3.4. Wykonywanie pozostałych instalacji budowlanych.  

4. Budowlane prace wykończeniowe.  

4.1. Tynkowanie.  

4.2. Zakładanie stolarki budowlanej.  

4.3. Pokrywanie podłóg i ścian.  

4.4. Malowanie i szklenie.  

4.5. Pozostałe budowlane prace wykończeniowe. 

5. Wynajem sprzętu budowlanego i burzącego wraz z obsługą operatorską.  

Uczestnikami branŜy budowlanej są przedsiębiorstwa, których przewaŜający przedmiot 

działalności obejmuje prace związane z budową, przebudową, rozbudową, odbudową, 

remontem, modernizacją i konserwacją stałych i tymczasowych obiektów budownictwa. 

Dodatkowo naleŜy tutaj zaliczyć takŜe firmy koncentrujące swą aktywność gospodarczą na 

pracach związanych z rozbiórką, demontaŜem i burzeniem obiektów budownictwa. Zakres tak 

pojętej branŜy budowlanej obejmuje zarówno wykonawstwo bezpośrednie jak i 

podwykonawstwo. 

W branŜy budowlanej w myśl EKD znajdują się takŜe oferenci usług inŜynierskich 

związanych bezpośrednio z wymienionym wyŜej zakresem prac (przygotowanie robót i 

kierowanie nimi). Nie zaliczają się natomiast przedsiębiorstwa projektowe, prowadzące prace 

geologiczne i geodezyjno-kartograficzne.331 Natomiast jeśli chodzi o montowanie budynków i 

budowli z prefabrykatów oraz montowanie konstrukcji stalowych, maszyn i urządzeń, to jest 

ono objęte zakresem „Budownictwa” jeŜeli montującym nie jest ich producent. Montowanie 

elementów własnej produkcji zaliczane jest do odpowiedniej klasy działalności przemysłowej 

(np. 20.30, 26.61, 28.12). 

UtoŜsamianie branŜy budowlanej z całym działem 45 EKD moŜe budzić pewne 

zastrzeŜenia. Podstawowy zarzut moŜe dotyczyć zbyt szerokiego zakresu tej branŜy i 

posługiwania się danymi o dość wysokim stopniu agregacji. Za przyjęciem szerokiego 

                                                 
331 Dział „Budownictwo” w myśl KGN obejmował swym zakresem wymienione prace. Zgodnie z EKD prace goelogiczne i 
geodezyjno-kartograficzne zalicza się do działu 74 – „Działalność w zakresie architektury, inŜynierii i pokrewne doradztwo 
techniczne. 
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zakresu branŜy budowlanej przemawia jednakŜe jej ujęcie w opracowaniach statystycznych. 

3.1.2. Przedmiot badań  

Przedmiotem badań jest międzynarodowa konkurencyjność polskiej branŜy 

budowlanej. Na potrzeby prowadzonych pierwotnych badań empirycznych sformułowano 

jedną główną hipotezę badawczą - na międzynarodową konkurencyjność polskiej branŜy 

budowlanej mają wpływ przedsiębiorstwa-uczestnicy branŜy, relacje pomiędzy nimi, branŜe 

pokrewne budownictwa i wspierające budownictwo, instytucje samorządu gospodarczego 

oraz polityka gospodarcza.  

Główna hipoteza badawcza została ujęta jako zestaw hipotez szczegółowych, które 

zostały zakodowane w kolejnych pytaniach kwestionariusza ankiety skierowanego do 

przedsiębiorstw budowlanych (Załącznik 1). Hipotezy szczegółowe brzmiały następująco: 

• na międzynarodową konkurencyjność branŜy (MKB) ma wpływ cykl Ŝycia branŜy, a 

dokładniej wyznaczniki poszczególnych faz w cyklu Ŝycia branŜy (m. in. sprzedaŜ, zyski, 

strategie konkurencji uczestników branŜy, wejścia do i wyjścia z branŜy). Polska branŜa 

budowlana odnotowuje silne obniŜki wielkości sprzedaŜy i zysków, co moŜe świadczyć o 

tym, Ŝe znajduje się w fazie dojrzałości bądź w fazie schyłkowej;  

• na MKB wpływają warunki popytowe: wielkość i dynamika popytu oraz charakterystyki 

nabywców, szczególnie te, które informują o ich sile przetargowej wobec uczestników 

branŜy, duŜa siła przetargowa nabywców i dostawców sygnalizuje słabszą pozycję 

konkurencyjną przedsiębiorstw budowlanych, a co się z tym wiąŜe niŜszy poziom 

konkurencyjności wynikowej całej branŜy; 

• istotną determinantą MKB są warunki konkurencyjne panujące wewnątrz branŜy:  

− liczba i wielkość konkurentów wewnątrz branŜy, 

− obrane przez nich strategie rywalizacji, kooperacji, uniku oraz ich róŜne kombinacje, 

− natęŜenie konkurencji wewnątrz branŜy,  

− bariery wejścia do i wyjścia z branŜy. 

Na bazie strategii pojedynczych uczestników branŜy kształtują się relacje 

wewnątrzbranŜowe. Mogą one być relacjami konfrontacyjnymi, kooperacyjnymi, 

wymijającymi, konfrontacyjno-kooperacyjnymi, konfrontacyjno-wymijającymi, 

kooperacyjno-wymijającymi oraz konfrontacyjno-kooperacyjno-wymijającymi. Z 

określonego kształtu relacji wewnątrz branŜy wynikają pewne korzyści i zagroŜenia dla 

uczestników branŜy, które wpływają odpowiednio pozytywnie bądź negatywnie na MKB; 

• przedsiębiorstwa-uczestnicy branŜy odgrywają kluczową rolę w kształtowaniu MKB, 

gdyŜ skuteczność, produktywność, wydajność, innowacyjność oraz rentowność (zestaw 
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cząstkowych mierników międzynarodowej konkurencyjności branŜy) wszystkich 

uczestników branŜy informuje o międzynarodowej konkurencyjności całej branŜy; 

• to, na ile przedsiębiorstwa są skuteczne, produktywne, wydajne, innowacyjne oraz 

rentowne zaleŜy m.in. od umiejętności wykorzystania zestawu instrumentów 

konkurowania oraz od składowych potencjału konkurencyjnego, na których wspomniane 

instrumenty konkurowania bazują; 

• MKB jest determinowane takŜe przez powiązania uczestników branŜy z zewnętrznymi – 

znajdującymi się poza branŜą uczestnikami Ŝycia gospodarczego, do których zaliczają się 

przedsiębiorstwa – uczestnicy branŜ pokrewnych i wspierających oraz szeroko pojęci 

dostawcy specjalistycznych usług; 

• charakterystyki branŜ wspierających i pokrewnych wpływają na MKB, gdyŜ bezpośrednio 

(branŜe wspierające) oraz pośrednio (branŜe pokrewne) są powiązane z łańcuchem 

tworzenia wartości w badanej branŜy; 

• na wyniki ekonomiczne branŜy na rynku międzynarodowym wpływają takŜe instrumenty 

polityki gospodarczej oraz aktywność samorządu gospodarczego. W odniesieniu do tych 

determinant, pojedyncze przedsiębiorstwa muszą przyjąć postawę bierną, gdyŜ w praktyce 

mogą w niewielkim stopniu wywierać na nie wpływ.  

Empiryczna część pracy bazuje na rozwaŜaniach poczynionych w części teoretycznej 

rozprawy (rozdział 1 i 2), a przede wszystkim opiera się na: 

• modelu mezokonkurencyjności, a więc w dyskutowanym przypadku modelu 

międzynarodowej konkurencyjności branŜy, który ma postać schematu analitycznego 

(Rysunek 2. 4), 

• koncepcji konkurencyjności wynikowej, która w prezentowanym przypadku wskazuje na 

mierniki cząstkowe i syntetyczne międzynarodowej konkurencyjności branŜy oraz na 

powiązania między nimi (Rysunek 2. 3). 

Wymienione wyŜej koncepcje zostały przez autorkę pracy zoperacjonalizowane w 

formie zestawu pytań, które zawarto w dwóch kwestionariuszach badawczych – jeden z nich 

był kierowany do przedsiębiorstw budowlanych (Załącznik 1), a drugi do instytucji 

samorządu gospodarczego w branŜy budowlanej (Załącznik 2). 

Badania empiryczne rozpoczęto od ogólnej charakterystyki badanych firm (pytania w 

części A kwestionariusza dla przedsiębiorstw). Postawiono pytania dotyczące takich cech 

badanych firm, jak forma prawna, przedmiot działalności przedsiębiorstwa określony przez 

grupę 45 działu EKD, udział kapitału zagranicznego, wynik finansowy netto, liczba 

zatrudnionych, udział sprzedaŜy eksportowej w sprzedaŜy ogółem, forma świadczenia usług 

budowlanych, filie (biura) zlokalizowane zagranicą, nastawienie do działalności eksportowej 
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(dotyczyło nieeksporterów). 

Główne cele badań były następujące: 

• identyfikacja czynników kształtujących międzynarodową konkurencyjność polskiej 

branŜy budowlanej, 

• ocena międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej.  

Aspekt międzynarodowy prowadzonych badań przejawiał się w tym, Ŝe dotyczyły one 

sytuacji w branŜy tak na rynku polskim, jak i na rynkach zagranicznych, w ramach których 

wydzielono 2 kategorie – rynek niemiecki oraz pozostałe rynki. Wyszczególnienie rynku 

niemieckiego wynika z tego, Ŝe jak dotąd RFN jest najwaŜniejszym klientem zagranicznym 

dla polskich eksporterów usług budowlano-montaŜowych. W przypadku kaŜdego rynku 

próbowano zidentyfikować determinanty międzynarodowej konkurencyjności branŜy (część 

B, D, E, F kwestionariusza ankiety dla przedsiębiorstw) oraz ocenić pozycję konkurencyjną, 

potencjał konkurencyjny oraz strategię konkurencyjną badanych przedsiębiorstw. Na bazie 

ocen odnośnie do pozycji konkurencyjnej badanych firm próbowano wysnuć wnioski, co do 

poziomu konkurencyjności wynikowej całej branŜy.  

Najpierw próbowano pozyskać obraz zachodzących w branŜy interakcji – część B 

ankiety dla przedsiębiorstw. W tym celu postawiono pytania dotyczące: 

• fazy w cyklu Ŝycia branŜy, 

• nabywców i charakterystyk popytu (wielkość i dynamika), 

• konkurencji wewnątrz branŜy (liczba konkurentów, ich udział w rynku, natęŜenie 

konkurencji i jego determinanty, charakter konkurencji i moŜliwe zmiany w obszarze 

konkurencji), 

• stosowanych przez uczestników branŜy strategii konkurencji wyróŜnionych według typu 

relacji z konkurentami, 

• barier wejścia do i wyjścia z branŜy oraz działań odwetowych w stosunku do 

nowowchodzacych do branŜy. 

Potem, w części C kwestionariusza zostały poddane ocenie przedsiębiorstwa. Ich 

wpływ na wspomnianą konkurencyjność dokonuje się na trzech płaszczyznach, a mianowicie: 

• pozycja konkurencyjna przedsiębiorstw-uczestników branŜy współdecyduje o 

konkurencyjności wynikowej całej branŜy, 

• potencjał konkurencyjny przedsiębiorstw-uczestników branŜy kształtuje w zasadniczym 

stopniu potencjał konkurencyjny całej branŜy, 

• strategie konkurencji przedsiębiorstw-uczestników branŜy postrzegane przez pryzmat 

instrumentów konkurowania oraz charakteru relacji z konkurentem w decydującej mierze 

nadają określony kształt interakcjom wewnątrzbranŜowym. 
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W związku z powyŜszym dokonano oceny pozycji konkurencyjnej przedsiębiorstw 

branŜowych przy wykorzystaniu następujących mierników: 

• skuteczności, 

• innowacyjności, 

• rentowności, 

• produktywności, 

• wydajności. 

 

Przedsiębiorstwa poproszono o wybranie 3 najwaŜniejszych instrumentów 

konkurowania w branŜy oraz o ocenę, jak postrzegają siebie na tle konkurencji pod kątem 

wybranych instrumentów. Wreszcie poddano ocenie elementy potencjału konkurencyjnego. 

Tym razem firmy miały wybrać 10 kluczowych elementów potencjału konkurencyjnego i 

znów ocenić siebie na tle konkurencji. 

Kolejny zestaw pytań – część D kwestionariusza dla przedsiębiorstw dotyczył branŜ 

pokrewnych i wspierających jako czynników sprawczych międzynarodowej konkurencyjności 

branŜy. Pytania dotyczyły kierunków zaopatrzenia, i charakterystyk dostawców pod kątem 

ich siły przetargowej, cech firm z branŜ pokrewnych, które są waŜne dla sukcesu badanej 

branŜy. 

Na zakończenie podjęto kwestie dotyczące polityki gospodarczej (część E) i działań 

samorządu gospodarczego (część F), gdyŜ obie instytucje są postrzegane jako istotne dla 

klimatu panującego wewnątrz branŜy. Pytania zmierzały do ustalenia, które z instrumentów 

polityki gospodarczej i działań samorządu gospodarczego mogą zdaniem menedŜerów 

badanych firm słuŜyć poprawie międzynarodowej konkurencyjności branŜy. 

Badaniom empirycznym prowadzonym wśród przedsiębiorstw towarzyszyły badania 

wśród instytucji samorządu gospodarczego, które sprowadzały się do przeprowadzenia 

wywiadów z reprezentantami gotowych do współpracy organizacji samorządu gospodarczego 

(Załącznik 2). Pytania te miały w znacznej mierze wydźwięk normatywny, gdyŜ większość 

pytań zmierzała do ustalenia poŜądanego stanu rzeczy jeśli chodzi o: 

• podejmowanie przez polskie firmy budowlane działań na rynkach zagranicznych – 

rozstrzygnięcie dylematu wchodzić na rynki, utrzymywać się na rynkach czy wycofywać 

się z rynków, 

• optymalny portfel rynków zagranicznych firm budowlanych, 

• aktywność państwa w zakresie instrumentów polityki gospodarczej , 

• czynności podejmowane przez organizacje samorządu gospodarczego. 

Podjęto równieŜ kwestię przystąpienia Polski do Unii Europejskiej i związanych z tym 

pozytywnych bądź negatywnych efektów dla przedsiębiorstw budowlanych. 

3.1.3. Metoda badawcza 

Na początku 2002 roku rozpoczęto pierwotne badania empiryczne nad międzynarodową 
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konkurencyjnością polskiej branŜy budowlanej. Badania przeprowadzono wśród 40 firm  

budowlanych oraz 4 instytucji samorządu branŜowego. ZałoŜenia badania przeprowadzonego 

wśród firm omówiono niŜej. 

Najpierw przesłano do respondentów zaproszenie do udziału w badaniach, po czym ci z 

nich, którzy wyrazili chęć uczestnictwa otrzymali do wglądu kwestionariusze ankiety, a 

następnie skierowano do nich ankieterów. Ankieterzy przeprowadzili wywiady według 

przygotowanego kwestionariusza z przedstawicielami wyŜszego kierownictwa badanych firm 

(w kilku przypadkach zrezygnowano z wywiadu bezpośredniego, gdyŜ respondenci wyrazili 

gotowość samodzielnego wypełnienia ankiety). 

Badania zmierzały do ustalenia stanowiska menedŜerów badanych firm odnośnie do 

moŜliwych determinant międzynarodowej konkurencyjności branŜy, w której działają, ze 

szczególnym uwzględnieniem wpływu ich przedsiębiorstw na wspomnianą konkurencyjność. 

Odpowiedzi menedŜerów miały pozwolić na zidentyfikowanie czynników kształtujących tę 

konkurencyjność. Pytania zostały skonstruowane w taki sposób, Ŝe w przewaŜającej mierze 

odpowiedzi mogły być udzielane na podstawie intuicji, przekonań czy odczuć, co do 

określonego problemu. W toku prowadzonych badań okazało się, Ŝe przyjęcie powyŜszej 

zasady było właściwe, gdyŜ pytania wymagające udzielania skwantyfikowanych odpowiedzi 

były źle postrzegane przez respondentów, moŜna nawet stwierdzić, Ŝe zniechęcały do 

wypełniania ankiety. 

Badaniami objęto przedsiębiorstwa zarejestrowane w Polsce, bez znaczenia było więc 

pochodzenie kapitału firmy, co uzasadnia się tym, Ŝe niezaleŜnie od pochodzenia kapitału, 

firmy te kreują określony poziom inwestycji, produkcji  oraz zatrudnienia w Polsce. 

Przedsiębiorstwa poddane badaniom musiały spełniać określone kryteria, a mianowicie: 

• kryterium przedmiotu działalności – firma musiała prowadzić działalność w ramach 45 

działu EKD, przy czym w przypadku nieeksporterów przychody osiągane dzięki 

prowadzeniu działalności w ramach działu 45 EKD musiały dominować w przychodach 

ze sprzedaŜy ogółem, natomiast w przypadku eksporterów taka dominacja nie musiała 

mieć miejsca, 

• kryterium wielkości firmy – początkowo przyjęto, Ŝe badane przedsiębiorstwa musiały 

zatrudniać co najmniej 50 osób, jednakŜe w związku z ogromnymi trudnościami 

związanymi z zachęceniem firm do udziału w badaniach, wywiady przeprowadzono takŜe 

z menedŜerami z mniejszych przedsiębiorstw, które były zainteresowane uczestnictwem w 

badaniach, 

• kryterium podejmowania działalności eksportowej – badaniami objęto zarówno firmy nie 

realizujące przychodów ze sprzedaŜy eksportowej, jak i eksporterów. Jednak w tym 



3. Diagnoza międzynarodowej konkurencyjności polskiej bran�y budowlanej – aspekt poznawczo-empiryczny  132 

 

drugim przypadku kwestionariusze ankiety skierowano zasadniczo do firm, które w 

portfelu rynków zagranicznych posiadają rynek niemiecki, co wynika z duŜego znaczenia 

tego rynku dla branŜy,332 

• warunkiem sine qua non uczestnictwa w badaniu była gotowość do współpracy ze strony 

przedsiębiorstwa zaproszonego do udziału w badaniu. 

Warto dodać, Ŝe zaproszenia do udziału w badaniach skierowano do około 500 firm. 

Listę przedsiębiorstw – eksporterów sporządzono przede wszystkim w oparciu o dane z 

Departamentu Administrowania Obrotem Towarami i Usługami w ówczesnym Ministerstwie 

Gospodarki. We wspomnianym departamencie przygotowano zestawienie przedsiębiorstw, 

które uzyskały zezwolenia w kategorii „prace budowlane” na realizację umów o dzieło w 

RFN. Po przeanalizowaniu zestawienia okazało się, Ŝe znalazło się w nim około 190 firm 

budowlanych w myśl EKD. 

Jeśli chodzi o badania wśród instytucji samorządu gospodarczego, to polegały one na 

przeprowadzeniu bezpośrednich wywiadów z przedstawicielami branŜowych organizacji 

samorządu gospodarczego. Wywiad miał charakter ustrukturalizowany. Przygotowano 

kwestionariusz ankiety zawierający 13 pytań. Opinie reprezentantów samorządu 

gospodarczego stały się podstawą do niektórych rekomendacji pod adresem przedsiębiorstw 

budowlanych, polityki gospodarczej, jak i samych organizacji samorządu gospodarczego. 

3.2. Pomiar międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy 

budowlanej 

3.2.1. Próba badawcza 

W badaniach prowadzonych wśród firm uczestniczyło ogółem 40 przedsiębiorstw. 

Wśród nich znalazły się następujące formy prawne (pyt. 1): 

• osoba fizyczna prowadząca działalność gospodarczą – 1 firma, 

• spółka jawna – 4 firmy, 

• spółka cywilna – 1 firma, 

• spółka z o.o. – 19 firm, 

• spółka akcyjna – 15 firm. 

Na 40 przedsiębiorstw uczestniczących w badaniach 23 aktywnie umiędzynaradawiają 

swoją działalność – 18 firm funkcjonuje tylko na rynku niemieckim, 4 firmy eksportują do 

                                                 
332 Wśród firm eksporterów, które nie wykazywały powiązań z rynkiem niemieckim znalazła się tylko 1 firma. 
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Niemiec oraz na inne rynki zagraniczne oraz 1 prowadzi działalność na rynkach 

zagranicznych, wśród których nie wymienia się rynku niemieckiego. Wśród eksporterów 

dominują spółki z ograniczoną odpowiedzialnością. Badaniami objęto zarówno eksporterów, 

jak i firmy działające tylko na rynku krajowym, gdyŜ nieeksporterzy borykają się z 

konkurencją międzynarodową na rynku macierzystym. Ich zagranicznymi konkurentami są 

firmy eksportujące do Polski usługi budowlane.  

W 4 firmach posiada udziały kapitał zagraniczny, przy czym 100% udział kapitału 

zagranicznego wystąpił w 2 przedsiębiorstwach i były to firmy z grupy nieeksporterów 

(pyt. 3).  

Jeśli chodzi o wielkość przychodów ze sprzedaŜy, to przewaŜająca grupa respondentów 

osiągała przychody ze sprzedaŜy w przedziale od 4 do 20 mln zł tak na rynku krajowym, jak i 

niemieckim (Tabela 3. 1) (pyt. 37). Natomiast na pozostałych rynkach realizowano przychody 

poniŜej 1 mln zł.  

Rynek krajowy Rynek niemiecki Pozostałe rynki 
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≥500 1 1 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
100 – 500 7 8 7 4 6 1 1 1 1 0 0 0 0 0 0 
20 – 100 9 8 8 4 2 0 2 2 2 3 1 1 1 2 1 
4 – 20 8 10 10 6 5 8 6 6 4 4 0 0 2 1 3 
1 – 4 5 4 5 3 2 1 2 1 4 2 1 2 1 3 1 
<1 3 3 2 2 2 4 3 5 4 4 2 1 2 0 0 

Tabela 3. 1. Rozkład przychodów ze sprzedaŜy osiąganych na poszczególnych 
rynkach 

Średnia wartość wyniku finansowego netto za rok 2000 róŜni się w zaleŜności od tego, 

czy dotyczy firm eksportujących, czy teŜ działających tylko na rynku krajowym (Tabela 3. 2). 

NajwyŜsze wartości osiąga wynik finansowy netto w grupie przedsiębiorstw podejmujących 

aktywność na kilku rynkach zagranicznych. Niestety trzeba zauwaŜyć, Ŝe duŜa część 

respondentów nie chciała określić wartości wypracowanego przez ich firmę zysku netto. 

Kategoria firmy LW  Ś OS  Min Max 
Nieeksporterzy 13 1,66 1,38 0,01 5,60 
Eksporterzy – 1 rynek zagraniczny 13 3,63 1,84 -0,45 13,05 
Eksporterzy – kilka rynków zagranicznych 4 15,51 9,14 0,00 32,34 
LW – liczba wskazań, Ś – średnia, OS – odchylenie standardowe, Min – wartość minimalna, 
Max – wartość maksymalna 

Tabela 3. 2. Wynik finansowy netto przedsiębiorstw z róŜnym stopniem 
umiędzynarodowienia (mln zł) 

W 2000 roku wartość wyniku finansowego netto dla całej branŜy budowlanej wyniosła 
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516 mln zł.333 Rok później wyniki finansowe branŜy były znacznie gorsze, gdyŜ branŜa 

odnotowała stratę netto wysokości 636 mln zł.334  

Badane firmy charakteryzowały się następującym poziomem zatrudnienia: 

• do 50 osób – 8 firm 

• 51 – 100 osób – 7 firm 

• 101 – 500 osób – 18 firm 

• powyŜej 500 osób – 7 firm 

Jeśli chodzi o przedmiot działalności określony przez grupę EKD (pyt. 2), to najwięcej 

firm, bo aŜ 70% respondentów zajmuje się wznoszeniem kompletnych budynków i budowli, a 

najmniej, bo tylko 20% obejmuje swą domeną wynajem sprzętu budowlanego wraz z obsługą 

operatorską (Tabela 3. 3). Według danych GUS procentowy udział podmiotów budowlanych 

zajmujących się wznoszeniem kompletnych budowli, inŜynierią lądowa i wodną jest niŜszy, 

gdyŜ wynosi nieco ponad 48%.335 

Grupa EKD (Europejskiej Klasyfikacji Działalno ści) Odsetek firm  
45.1. – Przygotowanie terenu pod budowę 42,50 
45.2 – Wznoszenie kompletnych budowli lub ich części; inŜynieria lądowa i wodna 70,00 
45.3. – Wykonywanie instalacji budowlanych 55,00 
45.4. – Budowlane prace wykończeniowe 50,00 
45.5. – Wynajem sprzętu budowlanego i burzącego wraz z obsługą operatorską 20,00 

Tabela 3. 3. ZróŜnicowanie w obszarze domeny działania badanych firm wg grup 
EKD  

Gdyby spojrzeć na zaleŜność między formą organizacyjną wykonawstwa robót 

budowlanych, a rodzajem rynku (eksportowy, krajowy), na którym usługi budowlane są 

świadczone, to moŜna stwierdzić, Ŝe na rynku krajowym większość badanych firm działa w 

charakterze generalnych wykonawców, natomiast na rynkach zagranicznych w charakterze 

podwykonawców (Tabela 3. 4) (pyt. 7). 

Odsetek firm  
Rynek krajowy Rynek niemiecki Pozostałe rynki eksportowe 

Generalne 
Wykonawstwo 

Pod-
wykonawstwo 

Generalne 
Wykonawstwo 

Pod-
wykonawstwo 

Generalne 
Wykonawstwo 

Pod-
wykonawstwo 

85,00 45,00 0,00 100,00 40,00 60,00 

Tabela 3. 4. Forma świadczenia usług budowlanych a rodzaj rynku 

W ujęciu procentowym najwięcej firm na rynku krajowym chciałoby zmienić formę 

organizacyjną wykonawstwa robót budowlanych (pyt. 8). Nie do końca zrozumiałe jest 

                                                 
333 Por. Budownictwo-wyniki działalności w 2000 roku, GUS, Warszawa 2001, s. 57. 
334 Por. Budownictwo-wyniki działalności w 2001 roku, GUS, Warszawa 2002, s. 57. 
335 Obliczenia własne na podstawie: Rocznik statystyczny, GUS, Warszawa 2002, s. 402. 
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niewielkie zainteresowanie zmianą formy wykonawstwa na rynku niemieckim. 

Przedsiębiorstwa z jednej strony ubolewają nad tym, Ŝe nie mogą występować na tym rynku 

jako generalni wykonawcy, a z drugiej strony nie wyraŜają chęci zmiany (Tabela 3. 5). 

Rynki Odsetek firm  
Rynek krajowy 27,50 
Rynek niemiecki 27,27 
Pozostałe rynki 20,00 

Tabela 3. 5. Zamiar zmiany formy świadczenia usług budowlanych a rodzaj rynku 

Druga część pierwotnych badań empirycznych była prowadzona wśród instytucji 

samorządu gospodarczego. W grupie wspomnianych instytucji znalazły się: 

• Krajowa Izba Budownictwa w Warszawie, 

• Polska Izba Przemysłowo-Handlowa Budownictwa, 

• Polsko-Niemieckie Towarzystwo Wspierania Gospodarki z siedzibą w Gorzowie Wlkp., 

• Korporacja Przedsiębiorców Budowlanych UNI-BUD z siedzibą w Warszawie. 

3.2.2. Ocena międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej – 

mierniki cząstkowe 

Część C ankiety adresowanej do podmiotów gospodarczych została poświęcona 

przedsiębiorstwom-uczestnikom branŜy. Przedsiębiorstwa są odpowiedzialne za osiąganie 

przez branŜę określonego poziomu konkurencyjności. Opinie respondentów  odnośnie do 

problemu oceny międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej będą 

prezentowane w dwóch ujęciach: 

• po pierwsze w podziale na kategorie rynków – rynek krajowy, rynek niemiecki oraz 

pozostałe rynki; 

• po drugie w podziale na nieeksporterów (przedsiębiorstwa działające tylko na rynku 

polskim), eksporterów posiadających w swoich portfelach rynków tylko 1 rynek 

zagraniczny, a więc de facto są to firmy eksportujące tylko do Niemiec oraz eksporterów 

posiadających bardziej rozbudowany portfel rynków zagranicznych czyli firmy 

eksportujące na rynek niemiecki i na pozostałe rynki.336 

Oceny prezentowane w drugim układzie w części rozprawy poświęconej 

przedsiębiorstwom-uczestnikom branŜy oraz interakcjom wewnątrzbranŜowym będą przede 

wszystkim dotyczyły rynku krajowego, gdyŜ tylko ten znajduje się w portfelach rynków 

                                                 
336 Drugi i trzeci zbiór firm ma część wspólną – eksporterów do Niemiec. Autorka przyjmując wyŜej wymienione podejście 
odnośnie do prezentacji wyników ma zamiar uwypuklić, jak na konkretne kwestie patrzą firmy nie podejmujące działań w 
obszarze internacjonalizacji, firmy, które umiędzynarodawiają swoją działalność w wąskim zakresie – tylko jeden rynek 
zagraniczny oraz firmy działające nie tylko na jednym rynku zagranicznym (rynku niemieckim).  
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wszystkich badanych przedsiębiorstw. 

Badając firmy pod kątem ich wpływu na konkurencyjność branŜy wykorzystano 

trójwymiarową koncepcję konkurencyjności przedsiębiorstwa, która ujmuje konkurencyjność 

jako jednoczesne zestawienie pozycji konkurencyjnej, potencjału konkurencyjnego i strategii 

konkurencyjnej (instrumentów konkurowania).337 

Prowadząca badanie przyjęła, Ŝe o poziomie konkurencyjności wynikowej branŜy ( a 

więc konkurencyjności, która jest odpowiednikiem pozycji konkurencyjnej na poziomie 

przedsiębiorstwa) informuje pozycja konkurencyjna zajmowana przez uczestników branŜy. 

Na potrzeby oceny pozycji konkurencyjnej uczestników branŜy, a co za tym idzie 

konkurencyjności wynikowej całej branŜy skonstruowano zestaw mierników, tzw. 

cząstkowych miar międzynarodowej konkurencyjności branŜy, do których zaliczono: 

• skuteczność – stopień, w jakim przedsiębiorstwo realizuje to, co zaplanowano, a więc czy 

realizuje cele, które postawili sobie menedŜerowie firmy, 

• sprawność/wydajność – określana przez stopień, w jakim przedsiębiorstwo wykorzystuje 

zasoby, 

• rentowność – stosunek zysków osiągniętych przez przedsiębiorstwo do wielkości 

przychodów ze sprzedaŜy, zaangaŜowanego majątku lub kapitału własnego, 

• produktywność – inaczej ilość wytworzonej i sprzedanej produkcji odniesiona do wkładu, 

jaki do wyprodukowania danego wyrobu zuŜyto, 

• innowacyjność – zdolność przedsiębiorstwa do kreowania nowych, lepszych, bardziej 

funkcjonalnych produktów lub usług, którą w najprostszym ujęciu moŜna mierzyć liczbą 

wprowadzonych na rynek krajowy i zagraniczny nowych produktów bądź liczbą 

wprowadzonych nowych rozwiązań organizacyjnych czy teŜ technologicznych. 

Najpierw respondenci byli proszeni o ocenę istotności zaproponowanych mierników 

pozycji konkurencyjnej (pyt. 39). Chodziło o wskazanie miernika bądź mierników, które 

zdaniem menedŜerów najlepiej informują o sukcesie branŜy na rynku międzynarodowym. 

Istotność poszczególnych miar oceniano przy wykorzystaniu skali czterostopniowej (0 - 

miernik nieistotny, 1 - miernik mało istotny, 2 - miernik istotny, 3 - miernik decydujący). 

Okazuje się, Ŝe miernikiem ocenionym najwyŜej, a więc najbliŜej poziomu miernika 

„decydującego” jest rentowność, na drugim miejscu znajduje się wydajność (Tabela 3. 6, 

Wykres 3. 1). Za miernik istotny znaczna część respondentów uznała skuteczność. 

Gdyby spojrzeć na oceny mierników pozycji konkurencyjnej w przekroju firm z róŜnym 

stopniem internacjonalizacji, to moŜna stwierdzić, Ŝe dla firm nie podejmujących eksportu 

                                                 
337 Por. M. Gorynia, Schemat analityczny luki konkurencyjnej – zarys, w: Luka konkurencyjna na poziomie przedsiębiorstwa 
a przystąpienie Polski do Unii Europejskiej, red. M. Gorynia, AE Poznań, s. 91-100. 
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najwaŜniejszym miernikiem jest wydajność. Rentowność zajmuje miejsce drugie. 

Innowacyjność ustępuje miejsca skuteczności i produktywności. Firmy eksportujące na jeden 

rynek zagraniczny uznają rentowność za miarę najistotniejszą, potem wymieniają skuteczność 

i dalej wydajność. Dla firm najbardziej umiędzynarodowionych najwaŜniejsza jest 

rentowność, później skuteczność, a miejsce trzecie zajmuje innowacyjność i wydajność.  

Eksporterzy 
Nieeskporterzy 

1 rynek zagraniczny kilka rynków zagr. 
Wszystkie firmy Miary pozycji 

konkurencyjnej 
LW  Ś OS LW  Ś OS LW  Ś OS LW  Ś OS 

Skuteczność 14 1,93 0,46 17 2,18 0,38 4 2,25 0,43 35 2,09 0,44 
Wydajność 13 2,38 0,49 16 2,13 0,48 4 1,75 0,43 33 2,18 0,52 
Rentowność 14 2,29 0,70 15 2,33 0,60 4 2,50 0,50 33 2,33 0,64 
Produktywność 14 1,93 0,70 16 1,94 0,56 4 0,75 0,43 34 1,79 0,72 
Innowacyjność 16 1,75 0,66 15 2,00 0,52 4 1,75 0,43 35 1,86 0,59 
LW – Liczba wskazań, Ś – średnia, OS –odchylenie standardowe 

Tabela 3. 6. Ocena istotności cząstkowych miar międzynarodowej konkurencyjności 
branŜy 
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Wykres 3. 1. Ocena istotności cząstkowych miar międzynarodowej konkurencyjności 
branŜy 

KaŜda miara pozycji konkurencyjnej została ujęta jako zestaw wielkości poddających 

się ocenie. Skala ocen dla wszystkich miar poza wydajnością była następująca: 

• -2 – jesteśmy (będziemy) duŜo gorsi od przeciętnego konkurenta, 

• -1 – jesteśmy (będziemy) gorsi od przeciętnego konkurenta, 

• 0 – jesteśmy (będziemy) na poziomie przeciętnego rywala, 

• 1 – jesteśmy (będziemy) lepsi od przeciętnego rywala, 

• 2 – jesteśmy (będziemy) duŜo lepsi od przeciętnego konkurenta. 

Skuteczność 

Skuteczność badanych firm na rynku krajowym, oceniana przez pryzmat jakości 
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produktów uczestników branŜy oraz terminowość realizacji zamówień została uznana za 

lepszą od przeciętnej (Tabela 3. 7) (pyt. 40). Podobnie wyglądała sytuacja odnośnie do rynku 

niemieckiego. W przypadku pozostałych rynków badane firmy stwierdziły, Ŝe skuteczność 

mierzona za pomocą terminowości realizacji zamówień osiąga poziom lepszy od 

przeciętnego. NajbliŜsze pięć lat przyniesie zdaniem respondentów poprawę w obszarze 

skuteczności na wszystkich trzech kategoriach rynków. Poziom skuteczności badanych firm 

jest teŜ róŜny w zaleŜności od tego, czy mamy do czynienia z przedsiębiorstwem 

podejmującym działania w obszarze internacjonalizacji (Tabela 3. 8). Gdyby porównywać 

skuteczność nieeksporterów, eksporterów tylko na jeden rynek zagraniczny oraz eksporterów, 

którzy w portfelach swoich rynków mają więcej niŜ jeden rynek zagraniczny, to okazuje się, 

Ŝe skuteczność oceniana przez jakość produktów jest najwyŜsza w przypadku firm najbardziej 

zinternacjonalizowanych. Natomiast  skuteczność postrzegana przez pryzmat terminowości 

realizacji zamówień jest najwyŜsza u firm z jednym rynkiem zagranicznym. Wszystkie firmy, 

niezaleŜnie od stopnia umiędzynarodowienia przewidują poprawę swojej skuteczności na 

rynku macierzystym. 

Rynek krajowy Rynek niemiecki Pozostałe rynki 
Miary skuteczności 

LW  Ś OS LW  Ś OS LW  Ś OS 
Jakość produktów 33 0,94 0,78 19 0,84 0,74 5 1,00 0,63 

Obecnie 
Terminowość 33 1,00 0,85 18 1,06 0,85 5 1,00 0,89 
Jakość produktów 29 1,28 0,69 16 1,19 0,81 5 1,60 0,49 

Prognoza 
Terminowość 29 1,41 0,72 16 1,25 0,75 5 1,40 0,80 

LW – liczba wskazań, Ś – średnia, OS –odchylenie standardowe 

Tabela 3. 7. Ocena obecnej i prognozowanej skuteczności badanych firm 

Eksporterzy 
Nieeksporterzy 

1 rynek zagraniczny kilka rynków zagr. Miary skuteczności 
LW  Ś OS LW  Ś OS LW  Ś OS 

Jakość produktów 13 0,92 0,73 16 0,94 0,83 4 1,00 0,71 
Obecnie 

Terminowość 14 0,86 0,74 15 1,20 0,83 4 0,75 1,09 
Jakość produktów 12 1,50 0,65 13 1,08 0,73 4 1,25 0,43 

Prognoza 
Terminowość 12 1,50 0,76 13 1,38 0,62 4 1,25 0,83 

Skróty – jak wyŜej 

Tabela 3. 8. Ocena obecnej i prognozowanej skuteczności firm z ró Ŝnym stopniem 
internacjonalizacji – rynek macierzysty  

Innowacyjność 

Innowacyjność mierzoną za pomocą liczby nowych produktów, nowych rozwiązań 

technologicznych czy organizacyjnych uznano generalnie za lepszą od przeciętnej na 

wszystkich rynkach z jednym wyjątkiem (Tabela 3. 9) (pyt. 41). W przypadku pozostałych 

rynków poniŜej średniej ocenia się innowacje w dziedzinie nowych produktów. Najbardziej 

innowacyjnne są przedsiębiorstwa posiadające w portfelu rynków tylko 1 rynek zagraniczny 
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(Tabela 3. 10). Firmy przewidują poprawę innowacyjności na wszystkich trzech kategoriach 

rynków. NajbliŜsze 5 lat ma przynieść poprawę innowacyjności w badanych firmach 

niezaleŜnie od stopnia ich umiędzynarodowienia.  

Rynek krajowy Rynek niemiecki Pozostałe rynki 
Miary innowacyjno ści 

LW  Ś OS LW  Ś OS LW  Ś OS 
Produkty 28 0,50 0,78 13 0,00 0,88 4 -0,25 1,09 
Technologie 30 0,67 0,75 16 0,56 0,93 5 0,40 0,49 Obecnie 
Organizacja 30 0,70 0,97 14 0,57 1,12 5 0,40 0,49 
Produkty 26 0,77 0,58 13 0,38 0,84 4 0,50 1,50 
Technologie 28 0,93 0,70 15 0,67 0,79 5 0,80 0,40 Prognoza 
Organizacja 28 1,21 0,72 14 1,00 0,85 5 1,00 0,63 

LW – liczba wskazań, Ś – średnia, OS –odchylenie standardowe 

Tabela 3. 9. Ocena obecnej i prognozowanej innowacyjności badanych firm 

Eksporterzy 
Nieeksporterzy 

1 rynek zagraniczny Kilka rynków zagr. Miary innowacyjno ści 
LW  Ś OS LW  Ś OS LW  Ś OS 

Produkty 13 0,46 0,63 12 0,67 0,85 3 0,00 0,82 
Technologie 13 0,31 0,61 13 1,00 0,78 4 0,75 0,43 Obecnie 
Organizacja 15 0,53 0,96 11 1,09 0,90 4 0,25 0,83 
Produkty 12 0,83 0,55 11 0,73 0,62 3 0,67 0,47 
Technologie 12 0,75 0,72 12 1,08 0,64 4 1,00 0,71 Prognoza 
Organizacja 13 1,15 0,77 11 1,36 0,64 4 1,00 0,71 

Skróty – jak wyŜej 

Tabela 3. 10. Ocena obecnej i prognozowanej innowacyjności firm z ró Ŝnym stopniem 
internacjonalizacji – rynek macierzysty  

Rentowność 

Badane firmy za decydujący miernik pozycji konkurencyjnej uznały rentowność. Była 

ona oceniana przy pomocy trzech wskaźników (pyt. 42): 

• wskaźnika rentowności sprzedaŜy, 

• wskaźnika rentowności aktywów ogółem, 

• wskaźnika rentowności kapitałów własnych. 

Zdaniem menedŜerów badanych firm zyskowność sprzedaŜy jest najwyŜsza na rynku 

niemieckim, choć trzeba dodać Ŝe na wszystkich trzech kategoriach rynków wskaźnik 

rentowności sprzedaŜy oceniono na poziomie zbliŜonym do przeciętnego konkurenta (Tabela 

3. 11). Przewiduje się, Ŝe wskaźnik ten będzie dąŜył do poziomu lepszego od przeciętnego 

konkurenta. NajwyŜszą ocenę uzyskał wskaźnik rentowności sprzedaŜy w grupie eksporterów 

z 1 rynkiem zagranicznym (Tabela 3. 12). NiezaleŜnie od stopnia umiędzynarodowienia 

przedsiębiorstwa przewidują poprawę rentowności sprzedaŜy. Jeśli chodzi o rentowność całej 

branŜy budowlanej, to w 2001 roku wskaźnik rentowności obrotu brutto pogorszył się w 

stosunku do 2000 roku i wyniósł -0,1%. Rok wcześniej wynosił on 2,1%. Niekorzystne 

zmiany wystąpiły równieŜ w obszarze wskaźnika rentowności obrotu netto, który spadł z 
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0,9% w 2000 roku do -1,2% w 2001 roku.338 Lepszą miarą efektów osiąganych przez 

przedsiębiorstwo na rynku w obszarze jego domeny działalności jest wskaźnik rentowności 

sprzedaŜy. Dla całej branŜy budowlanej wyniósł on w 2000 roku 1,03 %, natomiast rok 

później obniŜył się do –1,38%.339 Gdyby spojrzeć na całą branŜę, moŜna stwierdzić, Ŝe 

sprzedaŜ usług budowlanych nie przynosi zysków i na kaŜdy 1 mln zł sprzedaŜy przypada 

strata netto w wysokości 13,8 tys. zł. Rok wcześniej na kaŜdy 1 mln zł sprzedaŜy przypadał 

zysk netto o wartości 10, 3 tys. zł. 

Jeśli chodzi o zyskowność aktywów, a więc swego rodzaju miernik efektywności 

działalności przedsiębiorstwa mierzonej korzyściami osiąganymi przez właścicieli, to znów 

oceniono go najlepiej w doniesieniu do rynku niemieckiego, przy czym znajduje się on na 

poziomie powyŜej przeciętnego konkurenta na wszystkich trzech kategoriach rynków. 

Korzyści osiągane przez właścicieli firmy mierzone przy pomocy wspomnianego wskaźnika 

są największe w grupie eksporterów z jednym rynkiem zagranicznym. Gdyby dokonać 

obliczeń na poziomie całej branŜy, to wskaźnik rentowności aktywów przyjmuje wartość 

2,6% w 2000 roku, natomiast rok później –1,96%.340 Aktywa zaangaŜowane w branŜy 

budowlanej przynosiły więc w 2001 roku efekty w postaci starty netto stanowiące 1,96% ich 

wartości. Rok wcześniej sytuacja wyglądała bardziej optymistycznie, gdyŜ wspomniane 

aktywa generowały efekty w postaci zysku netto stanowiące 2,6% ich wartości. Siła 

zarobkowa aktywów w 2001 roku uległa więc obniŜeniu. Warto jednakŜe dodać, Ŝe miernik 

ten nie odzwierciedla w pełni efektywności wykorzystania zasobów firmy, bo jego poziom 

kształtuje się takŜe pod wpływem struktury kapitału. Bardziej precyzyjną miarą korzyści 

osiąganych przez właścicieli firmy jest trzeci z zaproponowanych wskaźników rentowności, a 

mianowicie wskaźnik zyskowności kapitałów własnych. Oceny poczynione przez 

menedŜerów badanych spółek dowodzą, Ŝe fundusze w nich zaangaŜowane przynoszą 

większe zyski w grupie nieeksporterów . Jednak gdyby spojrzeć, na którym rynku wskaźnik 

osiąga najwyŜszą wartość, to okazuje się, Ŝe na rynku niemieckim. Badane przedsiębiorstwa 

przewidują, Ŝe w przyszłości rentowność kapitałów własnych poprawi się, jednak tylko w 

przypadku pozostałych rynków osiągnie poziom od przeciętnego konkurenta. Wartość 

                                                 
338 Wskaźnik rentowności obrotu brutto (netto) obliczono dzieląc wynik finansowy brutto (netto) przez przychody z 
całokształtu działalności. Por. Budownictwo-wyniki działalności w roku 2001, op. cit., s. 47. 
339 Obliczenia własne na podstawie: Budownictwo-wyniki działalności w roku 2000, op. cit., s. 55-57. Budownictwo-wyniki 
działalności w roku 2001, op. cit., s. 55-57. Wskaźnik rentowności sprzedaŜy obliczono dzieląc wynik finansowy netto przez 
sumę przychodów ze sprzedaŜy produktów. W obliczeniach wykorzystano dane dotyczące jednostek budowlanych 
zatrudniających powyŜej 49 osób. Obliczając wskaźniki rentowności wskazane byłoby posłuŜenie się nie tylko zyskiem 
netto, ale takŜe sprzedaŜą netto, która równa się przychodom ze sprzedaŜy pomniejszonym o wliczane w koszty podatki 
obciąŜające obrót. Niestety brak danych opracowanych w  takim przekroju. 
340 Obliczenia własne na podstawie: Rocznik statystyczny, GUS, Warszawa 2002, s. 459, 465, 531. Wartość wskaźnika 
obliczono dzieląc wynik finansowy netto przez wartość aktywów, którą ustalono sumując wartość majątku obrotowego oraz 
wartość środków trwałych brutto – wartość równa nakładom na ich zakup lub wytworzenie bez potrącania wartości zuŜycia 
(umorzenia). 
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wskaźnika rentowności kapitałów własnych obliczona na poziomie całej branŜy wyniosła w 

2000 roku 5,6%, a w 2001 roku obniŜył się do –4,53%.341W związku z powyŜszym moŜna 

stwierdzić, Ŝe fundusze zaangaŜowane w przedsiębiorstwach budowlanych przyniosły ich 

właścicielom straty o wartości 4,53% w skali rocznej.  

Rynek krajowy Rynek niemiecki Pozostałe rynki 
Wskaźniki rentowności 

LW  Ś OS LW  Ś OS LW  Ś OS 
SprzedaŜ 34 0,29 0,75 16 0,56 0,93 4 0,25 0,43 
Aktywa ogółem 30 0,27 0,77 13 0,54 1,01 4 0,50 0,50 Obecnie 
Kapitały własne 30 0,33 0,87 12 0,58 1,04 4 0,50 0,50 
SprzedaŜ 30 0,67 0,70 15 0,73 0,77 5 0,80 0,75 
Aktywa ogółem 27 0,63 0,67 13 0,62 0,84 5 0,80 0,75 Prognoza 
Kapitały własne 27 0,70 0,81 13 0,62 0,84 5 1,00 0,89 

LW – liczba wskazań, Ś – średnia, OS –odchylenie standardowe 

Tabela 3. 11. Ocena obecnej i prognozowanej rentowności badanych firm  

Eksporterzy 
Nieeksporterzy 

1 rynek zagraniczny kilka rynków zagr. Wskaźniki rentowności 
LW  Ś OS LW  Ś OS LW  Ś OS 

SprzedaŜ 14 0,29 0,80 16 0,31 0,77 4 0,25 0,43  
Aktywa ogółem 12 0,25 0,83 14 0,36 0,72 4 0,00 0,71 Obecnie 
Kapitały własne 12 0,50 0,96 14 0,29 0,80 4 0,00 0,71 
SprzedaŜ 12 0,83 0,55 14 0,50 0,73 4 0,75 0,83 
Aktywa ogółem 10 0,80 0,40 13 0,38 0,74 4 1,00 0,71 Prognoza 
Kapitały własne 10 0,90 0,70 13 0,38 0,74 4 1,25 0,83 

Skróty – jak wyŜej 

Tabela 3. 12. Ocena obecnej i prognozowanej rentowności firm z ró Ŝnym stopniem 
internacjonalizacji – rynek macierzysty  

Produktywność 

Dokonując oceny pozycji konkurencyjnej uczestników polskiej branŜy budowlanej 

posłuŜono się takŜe wskaźnikiem produktywności (pyt. 43), który na potrzeby badań 

empirycznych ujęto jako stosunek produkcji wytworzonej i sprzedanej do wkładu 

zaangaŜowanego w jej wytworzenie. NajwyŜej ocenia się produktywność na rynku 

niemieckim, a poprawę w tej dziedzinie przewiduje się na wszystkich rynkach (Tabela 3. 13). 

W podziale na firmy z róŜnym stopniem internacjonalizacji, najlepiej wypadają firmy 

eksportujące na jeden rynek zagraniczny, a najsłabiej eksporterzy z rozbudowanym portfelem 

rynków zagranicznych (Tabela 3. 14). Najbardziej swoją produktywność zamierzają poprawić 

eksporterzy z rozbudowanym portfelem rynków zagranicznych. Trudno znaleźć w 

opracowaniach GUS informacje na temat produktywności ujętej w powyŜszy sposób. Jednak 

pewnych podobieństw moŜna by się dopatrywać między wskaźnikiem produktywności a 

                                                 
341  Obliczenia własne na podstawie: Ibidem, s. 459, 467. 
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wskaźnikiem poziomu kosztów przedsiębiorstwa, którym posługuje się GUS.342 Dla branŜy 

budowlanej wskaźnik poziomu kosztów w 2000 roku wyniósł 97,9%, a w 2001 roku 

99,7%.343 Wzrost tego wskaźnika w przeciwieństwie do wzrostu wskaźnika produktywności 

zaproponowanego przez autorkę nie jest zjawiskiem pozytywnym, gdyŜ oznacza, Ŝe 

przedsiębiorstwo wypracowało takie same, jak rok wcześniej przychody, ale poniosło większe 

koszty, aby je wypracować. Jeśliby nawet przyjąć, Ŝe przychody ze sprzedaŜy wzrosły, to 

wzrost wskaźnika poziomu kosztów oznacza, Ŝe koszty wzrosły w większym stopniu niŜ 

przychody – z taką sytuacją mamy do czynienia w przypadku polskiej branŜy budowlanej.344 

Próbując oszacować produktywność całej branŜy budowlanej moŜna takŜe obliczyć 

wykorzystywany na gruncie analizy finansowej przedsiębiorstwa wskaźnik produktywności 

majątku trwałego.345 W 2001 roku wskaźnik ten osiągnął wartość 2,62, a rok wcześniej był 

wyŜszy i wynosił 3,22. Oznacza to, Ŝe w 2000 roku, aby wypracować 1 mln zł przychodów ze 

sprzedaŜy produktów konieczne było zaangaŜowanie majątku trwałego o wartości ponad 3 

razy mniejszej, natomiast w 2001 roku o wartości około 2,5 raza mniejszej. Produktywność 

majątku trwałego uległa więc pogorszeniu.  

Rynek krajowy Rynek niemiecki Pozostałe rynki 
Miara produktywno ści  

LW  Ś OS LW  Ś OS LW  Ś OS 
Obecnie PWS/W 34 0,38 0,73 17 0,65 1,03 5 0,40 0,49 
Prognoza PWS/W 31 0,65 0,70 15 0,87 0,88 5 1,00 0,00 
LW – liczba wskazań, Ś – średnia, OS –odchylenie standardowe,  
PWS/W – produkcja wytworzona i sprzedana/ wkład 

Tabela 3. 13. Ocena obecnej i prognozowanej produktywności badanych firm 

Eksporterzy 
Nieeksporterzy 

1 rynek zagraniczny kilka rynków zagr. Miara produktywno ści 
LW  Ś OS LW  Ś OS LW  Ś OS 

Obecnie PWS/W 14 0,43 0,73 16 0,50 0,71 4 -0,25 0,43 
Prognoza PWS/W 13 0,85 0,53 14 0,57 0,82 4 0,25 0,43 
Skróty – jak wyŜej 

Tabela 3. 14. Ocena obecnej i prognozowanej produktywności firm z ró Ŝnym stopniem 
internacjonalizacji – rynek macierzysty  

Wydajność 

Ostatnim z przyjętych mierników pozycji konkurencyjnej był wskaźnik wydajności 

(pyt. 44). Przyjęto, Ŝe wydajność uczestników branŜy moŜna mierzyć stopniem wykorzystania 

                                                 
342 Wskaźnik ten ujmuje się jako relację kosztów uzyskania przychodów z całokształtu działalności do przychodów z 
całokształtu działalności i jest to jeden ze wskaźników prezentujących tzw. relacje ekonomiczne w przedsiębiorstwach. 
Ibidem, s. 447. 
343 Ibidem, s. 462. 
344 Ibidem, s. 459. 
345 Wskaźnik produktywności majątku trwałego oblicza się dzieląc sprzedaŜ przez wartość netto majątku trwałego, a więc 
wartość majątku trwałego brutto pomniejszoną o zuŜycie. Por. J. Czekaj, Z. Dresler, Podstawy zarządzania finansami firm, 
PWN, Warszawa 1997. 
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maszyn i urządzeń, budynków i budowli oraz ludzi. Stopień wykorzystania poszczególnych 

kategorii „zasobów produkcyjnych” był róŜny (Tabela 3. 15). „Luz organizacyjny” wahał się 

od 5% do 25%. W odniesieniu do wymienionych wyŜej kategorii zasobów w badanym 

przedziale czasowym menedŜerowie przewidują wzrost stopnia ich wykorzystania. 

Przedsiębiorstwa przewidują więc, Ŝe ich wydajność będzie się poprawiać. Firmy najbardziej 

zinternacjonalizowane przewidują nawet, Ŝe zasoby ludzkie oraz budynki i budowle będą 

wykorzystywane w 100%.  

Rok 
2000 2001 – plan 2006 – prognoza 

Miernik 
wydajności 

Kategoria 
przedsiębiorstwa 

LW  Ś OS LW  Ś OS LW  Ś OS 
Nieeksporterzy 17 78,50 17,76 17 79,30 14,37 17 89,00 9,17
Eksporterzy - 1 rynek. 18 79,23 16,85 18 82,08 14,64 18 91,36 9,32

Wykorzystanie 
Maszyn i urządzeń 

Eksporterzy - kilka rynków. 5 60,00 0,00 5 70,00 0,00 5 90,00 0,00
Nieeksporterzy 17 91,00 11,86 17 88,13 12,98 17 92,50 8,66
Eksporterzy - 1 rynek. 18 83,00 11,87 18 86,00 11,14 18 95,00 9,13

Wykorzystanie  
Budynków i budowli 

Eksporterzy - kilka rynków. 5 95,00 0,00 5100,00 0,00 5 100,00 0,00
Nieeksporterzy 17 85,00 13,31 17 82,64 12,37 17 93,00 9,80
Eksporterzy - 1 rynek. 18 90,83 12,05 18 91,82 11,92 18 96,18 5,98

Wykorzystanie 
Siły roboczej 

Eksporterzy - kilka rynków. 5 80,00 0,00 5 95,00 0,00 5 100,00 0,00
LW – liczba wskazań, Ś – średnia, OS – odchylenie standardowe 

Tabela 3. 15. Ocena wydajności przedsiębiorstw 

Pozycję konkurencyjną uczestników branŜy budowlanej, którą opisują zaprezentowane 

wyŜej mierniki moŜna przedstawić graficznie (Wykres 3. 2). „0” oznacza poziom 

przeciętnego konkurenta. 
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Wykres 3. 2. Pozycja konkurencyjna badanych firm – mierniki cząstkowe 

Próba oceny międzynarodowej konkurencyjności branŜy przez pryzmat wyników 

osiąganych przez jej uczestników skłania ku przyjrzeniu się równieŜ tendencjom w obszarze 

działalności zagranicznej badanych przedsiębiorstw. Wydaje się bowiem, Ŝe o poziomie 

międzynarodowej konkurencyjności branŜy moŜe świadczyć stopień umiędzynarodowienia 
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jej uczestników. Rzeczywistość gospodarcza próbuje przekonywać, Ŝe firmy bardziej 

zinternacjonalizowane, to firmy dysponujące większą przewagą konkurencyjną. Z jednej 

strony internacjonalizację moŜna traktować jako wskaźnik lepszej pozycji konkurencyjnej. Z 

drugiej strony, umiędzynarodowienie ułatwia poprawę zajmowanej pozycji konkurencyjnej, a 

więc jest swego rodzaju warunkiem polepszenia pozycji w stosunku do konkurentów. 

Przedsiębiorstwo działając na rynkach zagranicznych otrzymuje więcej bodźców, aby 

udoskonalać swój potencjał konkurencyjny.  

Wyniki przeprowadzonych badań nie potwierdzają w pełni tezy, Ŝe firmy 

zinternacjonalizowane zajmują lepszą pozycję konkurencyjną. Przedsiębiorstwa z 

rozbudowanym portfelem rynków zagranicznych wcale nie wypadają lepiej od firm nie 

podejmujących eksportu bądź firm z jednym rynkiem zagranicznym. Niekiedy nawet 

eksporterzy na jeden rynek zagraniczny wypadają lepiej od firm bardziej 

umiędzynarodowionych. Jednak warto przypomnieć, Ŝe oceny bazują w duŜej mierze na 

opiniach oraz intuicji menedŜerów ankietowanych firm i być moŜe jest tak, Ŝe menedŜerowie 

z przedsiębiorstw bardziej zinternacjonalizowanych, posiadając nieco szersze spojrzenie na 

rzeczywistość gospodarczą, dokonują ocen bardziej ostroŜnie. Dodatkowo, mając szersze pole 

widzenia dzięki funkcjonowaniu na kilku rynkach, dostrzegają więcej słabych stron swoich 

firm. NiezaleŜnie od tego, o pozycji firmy na rynku międzynarodowym świadczą rezultaty 

osiągane w eksporcie, dlatego warto im się bliŜej przyjrzeć. 

W przypadku ankietowanych przedsiębiorstw budowlanych średni udział przychodów 

ze sprzedaŜy eksportowej w przychodach ze sprzedaŜy ogółem osiągnął w 2000 roku poziom 

około 29%. Firmy przewidują, Ŝe udział ten będzie się zwiększał, a więc zakładają wzrost 

zaangaŜowania w aktywność na rynkach zagranicznych. Wspomniany wzrost zaangaŜowania 

będzie widoczny przede wszystkim w odniesieniu do innych rynków zagranicznych niŜ rynek 

niemiecki. MoŜna sądzić, Ŝe przedsiębiorstwa chciałyby stopniowo rozwinąć działalność na 

pozostałych rynkach zagranicznych (Tabela 3. 16).  

1998 1999 2000 2001 – plan 2006 – prognoza 
Rynek 

LW  Ś OS LW  Ś OS LW  Ś OS LW  Ś OS LW  Ś OS 
Eksport ogółem 12 22,75 21,86 12 25,58 22,92 13 29,31 24,90 16 26,13 23,75 14 30,00 17,80 
Rynek niemiecki 13 24,90 23,21 13 25,54 22,04 14 28,33 24,21 15 25,33 23,71 12 26,42 18,77 
Pozostałe rynki 6 1,55 2,11 6 2,33 2,64 7 3,49 3,65 10 5,80 6,57 11 9,36 8,88 
LW – liczba wskazań, Ś – średnia, OS – odchylenie standardowe 

Tabela 3. 16. Udział (%) sprzedaŜy eksportowej w sprzedaŜy ogółem 

Ze względu na bardzo duŜe wartości odchylenia standardowego w odniesieniu do 

udziału sprzedaŜy eksportowej w sprzedaŜy ogółem, warto przyjrzeć się takŜe rozkładowi 

wspomnianych udziałów (Tabela 3. 17, Wykres 3. 3, Wykres 3. 4, Wykres 3. 5). Największa 

liczba respondentów odnotowała udział przychodów ze sprzedaŜy eksportowej w 
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przychodach ze sprzedaŜy ogółem w przedziale 10,1-25%. 

Liczba firm 
Eksport ogółem Rynek niemiecki Pozostałe rynki 
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0-5 4 3 2 3 1 4 3 3 3 2 5 5 4 7 6 
5,1-10 2 1 3 2 2 2 1 2 2 2 1 1 3 0 1 
10,1-25 1 4 2 6 4 2 4 2 5 3 0 0 0 3 3 
25,1-50 3 2 3 2 6 2 4 4 3 4 0 0 0 0 1 
>50 2 2 3 3 1 3 1 3 2 1 0 0 0 0 0 

Tabela 3. 17. Rozkład udziału przychodów ze sprzedaŜy eksportowej w przychodach ze 
sprzedaŜy ogółem 
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Wykres 3. 3. Udział przychodów ze sprzedaŜy eksportowej w przychodach ze sprzedaŜy 

ogółem 

0

1

2

3

4

5

6

7

1998 1999 2000 2001 2006

0-5 5,1-10 10,1-25 25,1-50 >50

Li
cz

ba
 fi

rm

 
Wykres 3. 4. Udział przychodów ze sprzedaŜy eksportowej na rynek niemiecki w 

przychodach ze sprzedaŜy ogółem 
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Wykres 3. 5. Udział przychodów ze sprzedaŜy eksportowej na pozostałe rynki w 

przychodach ze sprzedaŜy ogółem  

W zestawie rynków eksportowych wymienia się następujące: 

a) rynki Unii Europejskiej: 

• niemiecki, 

• austriacki, 

• francuski, 

• włoski. 

 

b) rynki CEFTA: 

• czeski, 

• słowacki, 

• węgierski, 

 

c) inne: 

• rosyjski, 

• białoruski, 

• ukraiński, 

• gruziński, 

• uzbecki, 

• malezyjski, 

• chiński. 

Zasadniczo badane firmy świadczą usługi budowlane na rynkach zagranicznych w 

charakterze podwykonawców, co moŜe świadczyć o ich słabości w stosunku do firm 

lokalnych. Jednak nie dotyczy to rynku niemieckiego, na którym polskie firmy z mocy prawa 

nie mogą występować w charakterze generalnych wykonawców. Znaczna część eksporterów 

do Niemiec – prawie 30% zamierza zmienić obraną formę świadczenia usług. O stopniu 

umiędzynarodowienia informuje takŜe posiadanie filii (biur) zlokalizowanych za granicą (pyt. 

9 i pyt. 10). 19 badanych eksporterów posiada filie (biura) zlokalizowane na rynkach 

zagranicznych. Zwykle są to biura techniczno-handlowe prowadzone samodzielnie przez dane 

przedsiębiorstwo (Tabela 3. 34).  

Przeznaczenie „filii” Rodzaj współpracy 

Produkcja 
Biuro techniczno-

handlowe 
Inne 

Samodzielna 
„filia” 

Współpraca  

9 9 4 13 9 

Tabela 3. 18.  „Filie” przedsiębiorstw na rynkach zagranicznych – przeznaczenie i 
rodzaj współpracy 

Znaczna część przedsiębiorstw nie realizujących eksportu, chciałaby podjąć działalność 
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na rynkach zagranicznych (pyt. 11). 58,82% firm z grona nieeksporterów jest zainteresowane 

rynkami zagranicznymi i rozwaŜa podjęcie eksportu w przyszłości.  

3.2.3. Ocena międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej – 

mierniki syntetyczne 

Bilans rozrachunkowy jako źródło danych o międzynarodowej konkurencyjności 

polskiej branŜy budowlanej 

Diagnoza międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej przy 

wykorzystaniu mierników syntetycznych wymaga zaczerpnięcia informacji ze 

sprawozdawczości statystycznej. Zestawieniem statystycznym, które dostarcza istotnych 

danych jest bilans płatniczy na bazie transakcji (bilans rozrachunkowy).346  

Obroty usługowe prezentowane w bilansie płatniczym na bazie transakcji istotnie róŜnią 

się od danych bilansu płatniczego na bazie płatności. Przyczyną rozbieŜności jest m. in. to, Ŝe 

bilans płatniczy na bazie płatności obejmuje przede wszystkim salda rozliczeń z 

nierezydentami z tytułu usług dokonywanych poprzez polskie banki. Natomiast bilans 

rozrachunkowy prezentuje według szczegółowego schematu transakcje finansowe i 

niefinansowe dokonane w ciągu roku między podmiotami polskimi i zagranicznymi. Są to 

zarówno transakcje związane z przepływem dewiz, jak teŜ rozliczane poprzez wzajemne 

kompensowanie naleŜności ze zobowiązaniami, a takŜe realizowane na kredyt oraz 

nieodpłatnie. W bilansie tym moŜna znaleźć informacje o obrotach na rachunkach bankowych 

polskich podmiotów gospodarczych w bankach za granicą oraz inne zmiany naleŜności i 

zobowiązań zagranicznych, takie jak reinwestycje zysków dokonywane przez polskich 

inwestorów za granicą i zagranicznych inwestorów w Polsce. Dane zawarte w bilansie 

rozrachunkowym dotyczące obrotów usługowych347 lepiej niŜ dane z bilansu płatniczego 

prezentują skalę i siłę powiązań polskiego sektora usługowego z zagranicą.  

Koncepcja oceny międzynarodowej konkurencyjności branŜy w oparciu o mierniki 

syntetyczne polega na obliczeniu trzech wskaźników, a mianowicie:  

                                                 
346 Do końca 1998 roku dla określenia pojęcia bilansu płatniczego sporządzanego na bazie transakcji, uŜywany był 
najczęściej termin bilans rozrachunkowy. Stosowano takŜe określenia bilans płatniczy na bazie transakcji oraz bilans 
(płatniczy) na bazie rozrachunkowej. 
347 Dane odnośnie do wymiany usługowej z zagranicą są wykorzystywane przez Główny Urząd Statystyczny do obliczania 
dochodu narodowego. Wszelkie dane z bilansu rozrachunkowego są zgodne ze standardami takich organizacji 
międzynarodowych, jak MFW, OECD, ONZ, EUROSTAT. W ostatnich latach dane do bilansu rozrachunkowego są 
opracowywane w oparciu o ponad 50.000 sprawozdań dotyczących bezpośrednich inwestycji zagranicznych w Polsce oraz 
polskich za granicą, kredytów długo- i krótkoterminowych (zarówno otrzymanych, jak i udzielonych), rozliczeń w nettingu 
(rozliczenia dokonywane pomiędzy przedsiębiorstwami w ramach tzw. grup kapitałowych) i kompensacyjnych, sald i 
obrotów na rachunkach w bankach za granicą, kredytów firmowych otrzymanych i udzielonych przez eksporterów i 
importerów towarów lub usług, a takŜe działalności usługowej oraz pomocy zagranicznej. 
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• udziału produkcji konkretnej branŜy w rynku krajowym, 

• udziału eksportowej produkcji branŜy w imporcie branŜowym zagranicy,  

• udziału eksportu branŜy na konkretny rynek zagraniczny w eksporcie ogółem badanej 

branŜy. 

Bilans płatniczy na bazie transakcji dostarcza informacji o zagranicznych obrotach 

usługowych, w tym obrotach usługami budowlanymi. Dane te moŜna wykorzystać próbując 

ocenić międzynarodową konkurencyjność branŜy przy pomocy dwóch ostatnich z trzech 

zaproponowanych tzw. mierników syntetycznych. 

W związku z powyŜszym, posługując się wypracowaną koncepcją oceny 

międzynarodowej konkurencyjności branŜy w odniesieniu do branŜy budowlanej naleŜałoby 

obliczyć wskaźniki: 

• udział produkcji branŜy budowlanej w rynku krajowym, umoŜliwiłoby to konfrontację 

konkurencyjności polskich usług budowlanych z konkurencyjnością importowanych usług 

budowlanych na rynku polskim. Wskaźnik ten określa się mianem miernika „kraj – kraj 

plus import” lub „import – import plus kraj”. Wobec tego z czysto technicznego punktu 

widzenia konieczne jest powiększenie wartości produkcji budowlano-montaŜowej 

świadczonej na terenie Polski przez przedsiębiorstwa, będące rezydentami Polski 

(lokalizacja firmy na terenie Polski) o budowlano-montaŜową produkcję importową 

zrealizowaną na terenie Polski.348 Następnie naleŜy obliczyć stosunek produkcji 

budowlano-montaŜowej rezydentów w produkcji budowlano-montaŜowej rezydentów 

powiększonej o produkcję budowlano-montaŜową z importu wykonaną na terenie Polski 

lub moŜna wyliczyć udział usług budowlano-montaŜowych z importu w rynku polskim. 

Warto dodać, Ŝe w przypadku branŜy budowlanej na rynku krajowym polskie firmy 

budowlane walczą nie tylko o klientów krajowych, ale takŜe o klientów zagranicznych, 

gdyŜ usługi budowlane świadczone na rynku polskim na rzecz kontrahentów 

zagranicznych traktuje się jako eksport; 

• udział produkcji eksportowej branŜy budowlanej w imporcie usług budowlanych krajów, 

z których pochodzą główni zagraniczni partnerzy handlowi branŜy. Miernik zwany 

„eksport – import”. Obliczenie tego wskaźnika pozwala na konfrontację konkurencyjności 

polskiego eksportu usług budowlanych z eksportem usług z innych krajów walczących o 

konkretne rynki zagraniczne; 

• udział eksportu branŜy na konkretny rynek zagraniczny w eksporcie ogółem badanej 

                                                 
348 W przypadku importu i eksportu usług budowlanych wprowadza się podział na usługi świadczone w kraju i za granicą. 
Importem moŜe więc być usługa wykonana dla przedsiębiorstwa będącego rezydentem Polski nawet w innym kraju, za 
granicą. Natomiast eksportem jest takŜe świadczenie usług budowlano-montaŜowych na terenie Polski na rzecz 
nierezydentów. 
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branŜy, a więc miernik „eksport – eksport” – porównanie wskaźników obliczonych dla 

róŜnych rynków zagranicznych będzie ilustrować, na którym rynku firmy z branŜy 

budowlanej radzą sobie najlepiej, ale wcale nie oznacza to, Ŝe wypadają lepiej niŜ ich 

zagraniczni konkurenci na analizowanych rynkach. WyŜszy udział eksportu np. do 

Niemiec czy Rosji w eksporcie ogółem branŜy wcale nie musi oznaczać, Ŝe 

przedsiębiorstwa-uczestnicy badanej branŜy są bardziej konkurencyjni niŜ ich zagraniczni 

konkurenci na tych rynkach. Wskaźnik ten jedynie sygnalizuje, Ŝe poziom 

konkurencyjności badanej branŜy jest lepiej dopasowany do wymogów np. rynku 

niemieckiego, a nie rosyjskiego. WyŜszy poziom wskaźnika dla rynku niemieckiego moŜe 

teŜ wiązać się z tym, Ŝe na rynek ten jest łatwiej wejść firmom z branŜy budowlanej. W 

związku z powyŜszym, analizując ten miernik trzeba, uwzględnić uwarunkowania 

zewnętrzne działalności na konkretnym rynku zagranicznym.  

Przechodząc do oceny międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej 

warto prześledzić, jak wyglądały obroty usługowe Polski z zagranicą w tej branŜy, aby potem 

móc posłuŜyć się zaproponowanymi syntetycznymi miernikami oceny. Wyniki czasowo-

przestrzennej charakterystyki eksportu polskich usług budowlanych są dość trudne do 

interpretacji. Przyczyną jest m.in. to, Ŝe często zapłata za usługi budowlane następuje z 

duŜym opóźnieniem i w związku z tym dane liczbowe nie zawsze oddają prawidłowy i 

aktualny obraz stanu faktycznego. Dodatkową trudnością jest fakt, Ŝe niekiedy mówiąc o 

rozmiarach eksportu usług budowlanych uwzględnia się tylko płatności gotówkowe, a więc 

tylko tę część eksportu usług budowlanych, która była opłacona gotówką przez zagranicznego 

kontrahenta. Innym razem dolicza się kompensaty, a jeszcze innym razem wartość usług 

świadczonych na kredyt bądź nawet nieodpłatnie. W 1992 roku miała miejsce kompleksowa 

modernizacja statystyki handlu zagranicznego mająca na celu dopasowanie jej do rozwiązań 

w krajach wysoko uprzemysłowionych. Wówczas w polskiej statystyce handlu zagranicznego 

dokonano przejścia na formułę tzw. „handlu specjalnego”, która wyłączyła całkowicie z 

obrotów handlowych m. in. budownictwo. Konsekwencją tych zmian jest to, Ŝe w bilansie 

płatnicznym na bazie płatności nie są widoczne obroty usługami budowlanymi z zagranicą. 

Sprawą waŜną z punktu widzenia oceny międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy 

budowlanej przy wykorzystaniu bilansu rozrachunkowego jest równieŜ to, Ŝe począwszy od 

2001 roku zgodnie z zaleceniami Eurostatu koszty usług budowlanych świadczonych za 

granicą, jak i w Polsce włączono do usług budowlanych, co automatycznie podniosło wartość 

wpływów i wypływów z tytułu wspomnianych usług. W latach 1998-2000 wspomniane 

koszty były wykazywane zgodnie z zaleceniami MFW w pozycji „pozostałe usługi 

finansowe”.  
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Główni partnerzy handlowi polskiej branŜy budowlanej 

Wśród najwaŜniejszych partnerów handlowych polskich przedsiębiorstw budowlanych 

na rynkach zagranicznych moŜna by dokonać podziału na podmioty pochodzące z Unii 

Europejskiej oraz z Europy Środkowej i Wschodniej. 

Wartość wpływów z tytułu eksportu polskich usług budowlanych  
(mln Euro – od 01.01.1999, mln ECU – do 31.12.1998) Importerzy polskich 

usług budowlanych 
1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 

Niemcy 88 127 126 167 154 176 180 196 
Austria 16 14 23 33 35 39 35 147 
Francja 2 3 8 15 5 1 4 7 
Holandia 0 2 2 3 3 4 4 7 
Włochy 2 3 2 3 1 8 1 3 
Belgia 0 0 0 8 21 1 1 0 
Finlandia 1 0 0 1 0 0 0 0 
Szwecja bd bd bd bd bd 4 2 5 
bd – brak danych 

Tabela 3. 19. Wartość wpływów z tytułu eksportu polskich usług budowlanych w latach 
1994 – 2001 – partnerzy unijni 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie danych otrzymanych z Eurostat, Database NewCronos 

Jeśli chodzi o klientów unijnych, to największe znaczenie dla branŜy miały i jak dotąd 

mają usługobiorcy z RFN. WaŜną pozycję zajmują równieŜ klienci z Austrii. Jeśli chodzi o 

wielkość wpływów z tytułu świadczenia usług budowlanych przez polskie firmy na rzecz 

klientów niemieckich , to moŜna stwierdzić, Ŝe od 1994 roku wpływy te rosną (Tabela 3. 19). 

Wyjątek stanowi rok 1996 i 1998, w którym miał miejsce niewielki w porównaniu z 

poprzednimi latami spadek wartości wpływów. Niepomyślnym rokiem dla polskich 

eksporterów usług budowlanych na rynek niemiecki był przede wszystkim 1993 rok, gdy 

doszło do przekroczenia przez polskie firmy przyznanych im zgodnie z Umową ze stycznia 

1990 limitów zatrudnienia349, co przyczyniło się do okresowego zahamowania robót przez 

władze RFN. Wpływy pochodzące od drugiego co do wielkości odbiorcy polskich usług 

budowlanych – Austrii równieŜ zasadniczo rosną. W tym przypadku obniŜka wystąpiła w 

2000 roku.  

W portfelu rynków zagranicznych polskiej branŜy budowlanej istotne miejsce zajmują 

takŜe rynki byłego ZSRR oraz rynek czeski (Tabela 3. 20). Jeśli chodzi o ten drugi rynek, to 

stwierdza się, Ŝe nastąpił wzrost wpływów ze sprzedaŜy eksportowej polskich usług 

budowlanych. Klienci pochodzący z rynków byłego ZSRR, a więc w analizowanym 

przypadku rynku rosyjskiego, ukraińskiego oraz litewskiego nabyli w 2001 roku od polskich 

firm budowlanych mniej usług w porównaniu z 2000 rokiem. 

                                                 
349 Stopień wykorzystania kontyngentu wynosił w okresie od 01.10.1992 do 30.09.1993 112%. Dane otrzymane od 
Stowarzyszenia Polskich Firm Usługowych w RFN. 
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Wartość wpływów (mln USD) 
Razem Świadczone w kraju Świadczone za granicą 

Importerzy polskich 
usług budowlanych 

2000 2001 2000 2001 2000 2001 
Rosja 19,734 6,393 19,734 6,131 0,000 0,262 
Czechy 3,990 18,100 3,990 16,100 0,000 1,130 
Ukraina 9,680 2,770 9,680 2,480 0,000 0,290 
Litwa 0,025 0,170 0,025 0,100 0,000 0,070 

Tabela 3. 20. Wartość wpływów z tytułu eksportu polskich usług budowlanych w latach 
2000-2001– główni klienci Europa Środkowa i Wschodnia (według  danych na bazie 

bilansu rozrachunkowego Polski)350 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie danych otrzymanych z Narodowego Banku Polskiego-Departament Statystyki/BP 

Polskie firmy budowlane mają do czynienia z konkurencją zagraniczną równieŜ na 

rynku krajowym ze strony importu. Do najwaŜniejszych rywali zagranicznych w walce o 

klienta na rynku polskim zaliczają się rosyjskie, ukraińskie oraz litewskie firmy budowlane. 

Obok nich trzeba wymienić równieŜ przedsiębiorstwa budowlane z Unii Europejskiej, w tym 

niemieckie, które swobodnie mogą wejść do polskiej branŜy budowlanej. Nie mają więc do 

czynienia z takimi działaniami dyskryminacyjnymi, jakie są podejmowane w stosunku do 

polskich firm budowlanych na rynku RFN.  

Wśród unijnych eksporterów usług budowlanych do Polski na pierwszym miejscu pod 

względem wysokości osiąganych wpływów naleŜy wymienić Austrię (Tabela 3. 21). Na 

miejscu drugim znajdują się przedsiębiorstwa z Niemiec.  

Wartość wypływów z tytułu importu zagranicznych usług budowlanych do Polski w 
latach 1994-2001  

(mln Euro – od 01.01.1999, mln ECU – do 31.12.1998) 

Eksporterzy usług 
budowlanych do 

Polski 
1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 

Austria 19 35 34 44 91 97 93 146 
Niemcy 34 42 105 66 50 97 74 35 
Holandia 8 1 21 19 13 4 9 11 
Włochy 6 9 28 28 55 10 8 9 
Francja 0 1 12 12 20 11 7 8 
Belgia 2 0 28 40 24 12 12 5 
Szwecja bd bd bd bd bd 18 10 4 
Portugalia 0 0 0 0 0 1 1 1 
Finlandia -1 0 1 2 5 0 0 0 
Grecja bd 0 0 bd bd 0 0 0 
bd – brak danych 

Tabela 3. 21. Wartość wypływów z tytułu importu zagranicznych usług budowlanych do 
Polski w latach 1994 – 2001 – partnerzy unijni 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie danych otrzymanych z Eurostat, Database NewCronos 

Wśród państw byłego bloku wschodniego liderem pod względem wysokości osiąganych 

                                                 
350 Dane dotyczące krajów byłego ZSRR oraz Czech są prezentowane tylko dla lat 2000 oraz 2001, gdyŜ niestety autorce nie 
udostępniono analogicznych wyliczeń dla lat poprzednich. Dział Statystyki NBP jest dopiero w trakcie opracowywania 
zestawień odnośnie do eksportu oraz importu polskich usług budowlanych w przekroju rynków. 
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wpływów z eksportu usług budowlanych do Polski jest Rosja (Tabela 3. 22).  

Wartość wypływów (mln USD) 
Razem Świadczone w kraju Świadczone za granicą 

Eksporterzy usług 
budowlanych do 

Polski 2000 2001 2000 2001 2000 2001 
Rosja 1,91 12,70 0,00 10,30 1,91 2,40 
Czechy 2,43 11,51 0,00 11,45 2,43 0,06 
Ukraina 2,53 1,90 0,00 1,29 2,53 0,61 
Litwa 0,36 0,63 0,00 0,45 0,36 0,17 

Tabela 3. 22. Wartość wypływów z tytułu importu zagranicznych usług budowlanych do 
Polski w latach 2000 – 2001 – partnerzy z Europy Środkowej i Wschodniej 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie danych otrzymanych z Narodowego Banku Polskiego-Departament Statystyki/BP 

Analiza wartości wpływów z tytułu eksportu polskich usług budowlanych na rynki 

zagraniczne oraz wypływów z tytułu importu zagranicznych usług budowlanych do Polski 

pozwala stwierdzić, Ŝe nadwyŜka wpływów na wypływami występuje w okresie od 1994 roku 

do 2001 roku w obrotach z Niemcami (Tabela 3. 23) oraz z Czechami i Ukrainą w okresie 

2000-2001 (Tabela 3. 24). Ujemne salda obrotów zagranicznych Polski w zakresie usług 

budowlanych świadczą o tym, Ŝe polskie firmy budowlane osiągają mniej korzyści 

ekonomicznych z tytułu eksportu usług budowlanych na najwaŜniejsze dla branŜy rynki 

zagraniczne w porównaniu z zagranicznymi przedsiębiorstwami budowlanymi, które wchodzą 

na rynek polski.  

Saldo obrotów (mln USD)351 Zagraniczni 
partnerzy handlowi  1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 
Austria -3 -21 -11 -11 -56 -58 -58 1 
Belgia -2 0 -28 -32 -3 -11 -11 -5 
Finlandia 2 0 -1 -1 -5 0 0 0 
Francja 2 2 -4 3 -15 -10 -3 -1 
Grecja bd 0 0 bd bd 0 0 0 
Holandia -8 1 -19 -16 -10 0 -5 -4 
Niemcy 54 85 21 101 104 79 106 161 
Portugalia 0 0 0 0 0 -1 -1 -1 
Szwecja bd bd bd bd bd -14 -8 1 
Włochy -4 -6 -26 -25 -54 -2 -7 -6 
bd – brak danych 

Tabela 3. 23. Saldo obrotów Polski w zakresie usług budowlanych w latach 1994-2001 - 
partnerzy unijni 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie danych otrzymanych z Eurostat, Database NewCronos  

                                                 
351 Obliczono w następujący sposób: wpływy-wypływy=saldo 
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Saldo obrotów (mln USD) 
Razem Świadczone w kraju Świadczone za granicą 

Zagraniczni 
partnerzy handlowi 

2000 2001 2000 2001 2000 2001 
Rosja 17,820 -6,310 19,730 -4,170 -1,910 -2,140 
Czechy 1,560 6,590 3,990 5,520 -2,430 1,070 
Ukraina 7,150 0,870 9,680 1,190 -2,540 -0,320 
Litwa -0,334 -0,450 0,030 -0,350 -0,360 -0,100 

Tabela 3. 24. Saldo obrotów Polski w zakresie usług budowlanych w latach 2000-2001 - 
partnerzy z Europy Środkowej i Wschodniej 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie danych otrzymanych z Narodowego Banku Polskiego-Departament Statystyki/BP  

Lata Usługi budowlane (mln 
USD) 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001352 

Razem 212 743 425 322 85 -41 -19 107 
Wpływy 618 2799 1534 700 358 333 297 431 
Wypłaty 406 2056 1109 378 273 374 316 324 

Świadczone za granicą bd bd 469 356 358 333 297 149 
Wpływy bd bd 1490 671 358 333 297 284 
Wypłaty bd bd 1021 315 0 0 0 135 

Świadczone w Polsce bd bd -44 -34 -273 -374 -316 -42 
Wpływy bd bd 44 29 0 0 0 147 
Wypłaty bd bd 88 63 273 374 316 189 

Tabela 3. 25. Wpływy i wypłaty z tytułu usług budowlanych sporządzane na podstawie 
danych z bilansu na bazie transakcji w latach 1994-2001 w mln USD 

Źródło: Narodowy Bank Polski Departament Statystyki/BP 

W obliczu ujemnych sald obrotów Polski z zagranicznymi partnerami w zakresie usług 

budowlano-montaŜowych trudno uwierzyć w powszechnie panującą wśród polskich firm 

budowlanych opinię, Ŝe są one bardziej konkurencyjne niŜ ich rywale z rynków unijnych czy 

rynków byłego bloku wschodniego. Opinię tę podwaŜają takŜe wartości sald w obrotach 

zagranicznych Polski w zakresie usług budowlano-montaŜowych ogółem z lat 1999 oraz 2000 

(Tabela 3. 25). W 1999 roku i 2000 roku Polska odnotowała ujemne saldo w zagranicznych 

obrotach w zakresie usług budowlano-montaŜowych. W 2001 roku saldo przyjęło wartość 

dodatnią, jednakŜe nie moŜna tutaj mówić o pełnej porównywalności, gdyŜ wartość usług 

budowlanych  została powiększona o koszty świadczenia usług budowlanych. 

Wielkość i dynamika syntetycznych mierników międzynarodowej konkurencyjności 

polskiej branŜy budowlanej. 

Miernik „kraj- kraj plus import” lub „import – import plus kraj” 

Pierwszym z syntetycznych mierników międzynarodowej konkurencyjności branŜy jest 

miernik udziału w rynku zwany miernikiem „kraj – kraj plus import” lub „import – import 

                                                 
352 Wartość usług budowlanych  została powiększona o koszty świadczenia usług budowlanych. 
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plus kraj”. Miernik ten pozwala na konfrontację konkurencyjności polskich usług 

budowlanych z konkurencyjnością importowanych usług budowlanych na rynku polskim. 

Okazuje się, Ŝe udział polskich przedsiębiorstw353 budowlanych w rynku krajowym jest 

bardzo wysoki (Tabela 3. 26). MoŜna by nawet stwierdzić, Ŝe świadczeniem usług 

budowlanych na polskim rynku zajmują się w zasadzie tylko firmy polskie. Średni udział 

wspomnianych firm w polskim rynku w latach 1994-2001 wynosił prawie 94%. Wysokie 

wartości udziału polskich firm budowlanych w rynku krajowym świadczą o tym, Ŝe na rynku 

polskim rodzime przedsiębiorstwa budowlane są uwaŜane za bardziej konkurencyjne od 

przedsiębiorstw zagranicznych.  

Udział krajowej produkcji budowlanej w polskim rynk u usług budowlanych 
(%) Wyszczególnienie 

1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 
PBM/PBM+IM 93,921 80,210 89,261 95,242 97,874 98,106 98,282 97,485 
PBM – produkcja budowlano-montaŜowa zrealizowana przez krajowe przedsiębiorstwa budowlane 
IM – import usług budowlanych do Polski mierzony wysokością wypływów na bazie bilansu rozrachunkowego 

Tabela 3. 26. Udział krajowej produkcji budowlanej w polskim rynku usług 
budowlanych – miernik „kraj – kraj plus import” 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie Rocznik statystyczny GUS dla lat 1994, 1996, 1997, 1998, 1999, 2001, GUS, 
Warszawa 1995, 1997, 1999, 2000, 2001, s. odpowiednio 422, 396, 380, 410, 410, 400, danych otrzymanych z Eurostat, 

Database NewCronos oraz Departamentu Statystyki NBP 

Konfrontując konkurencyjność polskiej produkcji budowlanej z importem moŜna 

stwierdzić, Ŝe udział firm zagranicznych w polskim rynku usług budowlanych jest bardzo 

mały, a w niektórych przypadkach niezauwaŜalny (Tabela 3. 27). Wartość miernika – udział 

w rynku, który tym razem dotyczy udziału zagranicznych firm budowlanych w polskim rynku 

nie osiągnęła w analizowanym okresie nawet 0,5%. Gdyby szukać liderów wśród importerów 

pod względem udziału w polskim rynku, to pozycja ta przypadłaby Niemcom. JednakŜe 

udział nawet niemieckich przedsiębiorstw budowlanych w polskim rynku jest mały, a więc 

ich konkurencyjność z punktu widzenia polskiego klienta jest niewielka.  

                                                 
353 O tym, Ŝe firma jest zaliczana do polskich firm budowlanych decyduje jej lokalizacja na terenie Polski. Firmy polskie to 
firmy będące rezydentami Polski. 
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Udział importu usług budowlanych w polskim rynku usług budowlanych (%) Zagraniczni 
partnerzy handlowi  1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 
Austria 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,006 0,005 0,005 
Belgia 0,023 0,000 0,245 0,307 0,160 0,073 0,063 0,026 
Finlandia -0,012 0,000 0,009 0,015 0,033 0,000 0,000 0,000 
Francja 0,000 0,009 0,105 0,092 0,133 0,067 0,037 0,041 
Grecja bd 0,000 0,000 bd bd 0,000 0,000 0,000 
Holandia 0,093 0,009 0,184 0,146 0,087 0,024 0,047 0,057 
Niemcy 0,397 0,384 0,920 0,507 0,333 0,587 0,387 0,181 
Portugalia 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,006 0,005 0,005 
Szwecja bd bd bd bd bd 0,109 0,052 0,021 
Włochy 0,070 0,082 0,245 0,215 0,366 0,061 0,042 0,047 
Rosja       0,011 0,074 
Czechy       0,014 0,067 
Ukraina       0,015 0,011 
Litwa       0,002 0,004 
bd – brak danych 

Tabela 3. 27 Udział importu usług budowlanych w polskim rynku usług budowlanych – 
miernik „import – import plus kraj” 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie Rocznik statystyczny GUS dla lat 1994, 1996, 1997, 1998, 1999, 2001, GUS, 
Warszawa 1995, 1997, 1999, 2000, 2001, s. odpowiednio 422, 396, 380, 410, 410, 400, danych otrzymanych z Eurostat, 

Database NewCronos oraz Departamentu Statystyki NBP 

Miernik „eksport – import” 

Drugim z syntetycznych mierników międzynarodowej konkurencyjności branŜy jest 

udział eksportu branŜy budowlanej w imporcie usług budowlanych krajów, z których 

pochodzą kluczowi zagraniczni klienci branŜy, nazwany przez autorkę miernikiem „eksport – 

import”. W przedziale czasowym od 1994 roku do 2001 roku najwyŜszy udział eksportu 

polskich usług budowlanych w imporcie ogółem krajów unijnych wystąpił w przypadku 

Austrii. Niemcy zajmują miejsce drugie (Tabela 3. 28). Pierwsza lokata Austrii, a nie Niemiec 

moŜe być zaskoczeniem, gdyŜ powszechnie uznaje się rynek RFN za najwaŜniejszy rynek 

zagraniczny polskiej branŜy budowlanej. W tym momencie koniecznie trzeba wspomnieć, Ŝe 

Austria w porównaniu do Niemiec importuje znacznie mniej usług budowlanych. Jednak jeśli 

juŜ zleca się wykonanie robót budowlanych zagranicznym firmom- nierezydentom Austrii, to 

znaczące miejsce w ich grupie zajmują firmy będące rezydentami Polski.354  

Informacji o tym, jak kształtuje się konkurencyjność polskiej branŜy budowlanej na 

rynkach zagranicznych dostarcza przede wszystkim nie sama wartość dyskutowanego 

miernika, ale jego dynamika. Zarówno w przypadku Austrii, jak i Niemiec miernik ten 

wykazuje tendencję wzrostową, co oznacza pozytywne zmiany w konkurencyjności polskiej 

branŜy budowlanej na tych rynkach. Wyraźne obniŜenie konkurencyjności polskiej branŜy 

                                                 
354 Wartość wypływów z tytułu importu usług budowlanych w Austrii wynosiła w 2001 roku 521 mln Euro. Wypływy na 
rzecz Polski wyniosły 147 mln Euro. W przypadku RFN analogiczne wielkości wynosiły 5274 mln Euro oraz 196 mln Euro. 
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budowlanej moŜna obserwować na rynku fińskim. Analizowany miernik systematycznie 

spada. Trudno natomiast o jednoznaczną diagnozę odnośnie do konkurencyjności polskiej 

branŜy budowlanej na pozostałych prezentowanych rynkach unijnych. Udział eksportu 

polskich usług budowlanych w imporcie ogółem usług budowlanych tych państw w jednym 

przedziale czasowym rośnie, a w innym obniŜa się. MoŜna jedynie stwierdzić, Ŝe na tych 

rynkach mają miejsce okresowe zmiany konkurencyjności polskich firm budowlanych. 

Rosnąca tendencja miernika „eksport-import” w przypadku rynku niemieckiego jest 

zjawiskiem tym bardziej pozytywnym, Ŝe udział eksportu polskich usług budowlanych do 

Niemiec w eksporcie ogółem branŜy budowlanej jest duŜy, o czym świadczy wielkość 

trzeciego z zaproponowanych mierników oceny międzynarodowej konkurencyjności polskiej 

branŜy budowlanej.  

Udział eksportu polskich usług budowlanych w imporcie ogółem usług 
budowlanych krajów unijnych (%) Zagraniczni 

partnerzy handlowi  
1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 

Austria 3,791 3,077 4,713 7,586 8,434 7,514 10,355 28,215 
Belgia 0,000 0,000 0,000 0,966 2,696 0,162 0,151 0,000 
Finlandia 2,326 0,000 0,000 1,587 0,000 0,000 0,000 0,000 
Francja 0,279 0,384 0,746 0,917 0,209 0,050 0,241 0,394 
Grecja bd 0,000 0,000 bd bd 0,000 0,000 0,000 
Holandia 0,000 0,161 0,167 0,184 0,300 0,378 0,378 0,553 
Niemcy 2,307 2,813 2,750 3,076 2,812 3,666 3,367 3,716 
Portugalia 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 
Szwecja bd bd bd bd bd 1,105 0,571 1,608 
Włochy 0,216 0,259 0,210 0,272 0,078 0,749 0,081 0,167 
bd – brak danych 

Tabela 3. 28. Udział eksportu polskich usług budowlanych w imporcie ogółem usług 
budowlanych krajów unijnych w latach 1994-2001 – miernik „eksport – import” 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie danych otrzymanych z Eurostat, Database NewCronos 

Jeśli chodzi o wartość udziału eksportu polskiej branŜy budowlanej w imporcie państw 

byłego bloku wschodniego, to niestety autorce nie udało się ustalić, jak kształtuje się 

powyŜszy miernik z powodu braku danych o wielkości importu usług budowlanych w Rosji, 

w Czechach oraz na Ukrainie i na Litwie.  

Miernik „eksport-eksport” 

Trzecim z zaproponowanych mierników oceny międzynarodowej konkurencyjności 

branŜy jest udział eksportu polskiej branŜy budowlanej do określonego kraju w eksporcie 

ogółem polskiej branŜy budowlanej, inaczej miernik „eksport-eksport”. Analiza dynamiki 

wskaźnika „eksport-eksport” potwierdza powszechnie panującą opinię, Ŝe największym 

odbiorcą polskich usług budowlanych są Niemcy (Tabela 3. 29, Tabela 3. 30). Miejsce drugie 

zajmuje Austria. Pamiętając o idei prezentowanego miernika moŜna stwierdzić, Ŝe polskie 

firmy budowlane najlepiej „czują się” na rynku RFN, pomimo Ŝe z funkcjonowaniem na tym 
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rynku wiąŜą się ogromne bariery natury administracyjno-prawnej. Miernik ten wskazuje 

równieŜ na to, Ŝe rynek niemiecki jest ciągle najbardziej atrakcyjny dla polskich eksporterów 

usług budowlanych.  

Udział eksportu do kraju „j” w eksporcie ogółem polskiej branŜy budowlanej (%) Zagraniczni 
partnerzy handlowi  1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 
Austria 3,075 0,647 1,877 5,327 10,965 12,470 10,660 30,267 
Belgia 0,000 0,000 0,000 1,291 6,579 0,320 0,305 0,000 
Finlandia 0,192 0,000 0,000 0,161 0,000 0,000 0,000 0,000 
Francja 0,384 0,139 0,653 2,421 1,566 0,320 1,218 1,441 
Grecja bd 0,000 0,000 bd bd 0,000 0,000 0,000 
Holandia 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 
Niemcy 16,910 5,868 10,283 26,959 48,247 56,276 54,821 40,356 
Portugalia 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 
Szwecja bd bd bd bd bd 1,279 0,609 1,029 
Włochy 0,384 0,139 0,163 0,484 0,313 2,558 0,305 0,618 
bd – brak danych 

Tabela 3. 29 Udział eksportu do kraju „j” w eksporcie ogółem polskiej branŜy 
budowlanej – miernik „eksport – eksport” 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie danych otrzymanych z Eurostat, Database NewCronos oraz Narodowego Banku 
Polskiego-Departament Statystyki/BP.  

Udział eksportu do kraju „j” w eksporcie ogółem polskiej branŜy budowlanej (%) 
Razem Świadczone w kraju Świadczone za granicą 

Zagraniczni 
partnerzy handlowi 

2000 2001 2000 2001 2000 2001 
Rosja 6,644 1,483 6,644 2,159 0 0,178 
Czechy 1,343 4,199 1,343 5,976 0 0,766 
Ukraina 3,261 0,642 3,261 0,872 0 0,197 
Litwa 0,008 0,040 0,008 0,036 0 0,050 

Tabela 3. 30. Udział eksportu usług budowlanych do kraju „j” w eksporcie ogółem 
branŜy355 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie danych otrzymanych z Narodowego Banku Polskiego-Departament Statystyki/BP 

3.3. Determinanty międzynarodowej konkurencyjności polskiej 

branŜy budowlanej 

3.3.1. Czynniki mikroekonomiczne 

Kluczową determinantą konkurencyjności branŜy są przedsiębiorstwa, gdyŜ to właśnie 

one dysponując potencjałem konkurencyjnym, obierają strategie konkurencji i w efekcie 

zajmują określoną pozycję konkurencyjną. Rozpoznaniu, jak kształtuje się potencjał 

                                                 
355 Dane dotyczące krajów byłego ZSRR oraz Czech są prezentowane tylko dla lat 2000 oraz 2001, gdyŜ niestety autorce nie 
udostępniono analogicznych wyliczeń dla lat poprzednich. Dział Statystyki NBP jest dopiero w trakcie opracowywania 
zestawień odnośnie do eksportu oraz importu polskich usług budowlanych w przekroju rynków. 
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konkurencyjny oraz strategie konkurencji polskich firm budowlanych postrzegane przez 

pryzmat stosowanych instrumentów konkurowania poświęcono część C ankiety 

(Załącznik 1).  

Potencjał konkurencyjny przedsiębiorstw 

Kierownictwo badanych firm miało za zadanie najpierw wybrać najwaŜniejsze ich 

zdaniem elementy potencjału konkurencyjnego (pyt. 46).  

Znaczenie elementów potencjału 
Rynek 

krajowy 
Rynek 

niemiecki 
Pozostałe 

rynki 
Elementy potencjału konkurencyjnego 

OW  P OW  P OW  P 
1. Wiedza o rynku 77,5 1 68,2 3 100,0 1 
2. Posiadanie słuŜb badawczo-rozwojowych 20,0 10 22,7 9 20,0 5 
3. Wielkość parku maszynowego 37,5 6 9,1 12 0,0 6 
4. Jakość parku maszynowego 32,5 6 13,6 11 0,0 6 
5. Technologia produkcji 40,0 5 40,9 7 40,0 4 
6. Wiedza i doświadczenie pracowników technicznych 77,5 1 77,3 1 100,0 1 
7. Posiadanie wewnątrzzakładowych programów zapewnienia jakości 20,0 10 13,6 11 0,0 6 
8. Stosowanie systemów ISO 47,5 4 22,7 9 20,0 5 
9. Dysponowanie międzynarodowymi branŜowymi certyfikatami 

jakości oferowanych usług 
20,0 10 13,6 11 20,0 5 

10. Sposoby powiązań z dostawcami 37,5 6 4,5 13 20,0 5 
11. Jakość transportu 7,5 11 4,5 13 0,0 6 
12. Sposób powiązań z nabywcami 40,0 5 36,4 8 40,0 4 
13. Lokalizacja przedsiębiorstwa 22,5 9 18,2 10 0,0 6 
14. Istotność marketingu dla sukcesu firmy 32,5 6 18,2 10 0,0 6 
15. MoŜliwość finansowania działalności z własnych środków 62,5 2 54,5 4 20,0 5 
16. MoŜliwość finansowania działalności z funduszy obcych 25,0 8 18,2 10 60,0 3 
17. Wysokość kosztów materiałowych i kosztów pracy 50,0 3 50,0 5 40,0 4 
18. Stopień ściągalności naleŜności 40,0 5 40,9 7 0,0 6 
19. Wielkość przedsiębiorstwa 47,5 4 45,5 6 40,0 4 
20. Posiadanie planów strategicznych 25,0 8 22,7 9 0,0 6 
21. Elastyczna struktura organizacyjna 37,5 6 45,5 6 20,0 5 
22. Sprawność komunikacji wewnętrznej 20,0 10 13,6 11 60,0 3 
23. Umiejętność współpracy wśród załogi 47,5 4 40,9 7 20,0 5 
24. Image firmy 40,0 5 40,9 7 40,0 4 
25. Doświadczenia i kontakty z przeszłości 62,5 2 72,7 2 80,0 2 
26. Sieć powiązań z ośrodkami decyzyjnymi w otoczeniu 30,0 7 18,2 10 40,0 4 
OW – odsetek wskazań, P - pozycja w rankingu 

Tabela 3. 31. Ocena znaczenia elementów potencjału konkurencyjnego 

Najistotniejsze składowe potencjału konkurencyjnego na rynku krajowym to wiedza o 

rynku, wiedza i doświadczenie pracowników technicznych oraz moŜliwości finansowania 

rozwoju z własnych środków (Tabela 3. 31). Przedsiębiorstwa uwaŜają, Ŝe o sukcesie na 

rynku polskim decydują po pierwsze niematerialne elementy potencjału konkurencyjnego, 

związane z czynnikiem ludzkim, a po drugie zasoby finansowe.  

Na rynku niemieckim jeszcze większe znaczenie niŜ na rynku krajowym mają zasoby 

niematerialne, gdyŜ największa część respondentów wybrała wiedzę i doświadczenie 
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pracowników technicznych, doświadczenia i kontakty z przeszłości oraz wiedzę o rynku jako 

kluczowe składowe potencjału konkurencyjnego. 

Chcąc odnieść sukces na pozostałych rynkach konieczne jest zdaniem badanych firm 

dysponowanie przede wszystkim niematerialnymi elementami potencjału konkurencyjnego 

identycznymi, jak na rynku niemieckim. W związku z powyŜszym, moŜna stwierdzić, Ŝe na 

rynkach zagranicznych najcenniejszym zasobem jest czynnik ludzki, który moŜna określić 

mianem „nośnika wiedzy i doświadczenia”. Zarówno na rynku polskim, jak i niemieckim 

duŜe znaczenie przypisano wysokości kosztów materiałowych i kosztów pracy, a więc znów 

zwrócono uwagę m.in. na zasoby ludzkie, których „jakość” do pewnego stopnia decyduje o 

wysokości kosztów pracy.  

Zgodnie z opiniami respondentów odnośnie do potencjału konkurencyjnego moŜna 

stwierdzić, Ŝe zestaw elementów potencjału konkurencyjnego, które są decydujące z punktu 

widzenia sukcesu w branŜy jest bardzo do siebie zbliŜony niezaleŜnie od rynku, którego 

dotyczą. Badane przedsiębiorstwa nie dokonują róŜnicowania w obszarze kluczowych 

składowych potencjału konkurencyjnego na poszczególnych rynkach. 

Kolejnym krokiem była ocena wybranych elementów potencjału konkurencyjnego 

(Tabela 3. 32) (pyt. 46). Skala ocen była identyczna, jak dla mierników pozycji 

konkurencyjnej. Jeśli chodzi o rynek krajowy, to najwyŜej badane firmy oceniły image firmy, 

doświadczenia i kontakty z przeszłości, sieć powiązań z ośrodkami decyzyjnymi w otoczeniu. 

Najsłabsze strony ich potencjału konkurencyjnego na tym rynku to stopień ściągalności 

naleŜności, posiadanie słuŜb badawczo-rozwojowych, moŜliwość finansowania rozwoju z 

funduszy obcych, wysokość kosztów materiałowych i kosztów pracy. Z wybranych przez 

respondentów najwaŜniejszych elementów potencjału konkurencyjnego na rynku krajowym 

Ŝaden nie znalazł się w grupie najlepiej ocenionych. Niepokojący jest fakt, Ŝe zaliczana do 

istotnych składowych wysokość kosztów materiałowych i kosztów pracy została uznana za 

jeden z najsłabszych elementów potencjału konkurencyjnego.  

Jeśli chodzi o rynek niemiecki, to najkorzystniej przedstawia się sytuacja w dziedzinie 

stosowanie systemów ISO, posiadania wewnątrzzakładowych systemów zapewnienia jakości, 

wiedzy i doświadczenia pracowników technicznych. Trzeci z wymienionych elementów 

potencjału konkurencyjnego był zaliczany do elementów decydujących o sukcesie w branŜy, 

co napawa optymizmem. Natomiast najgorzej oceniono sposoby powiązań z dostawcami, 

jakość transportu, moŜliwość finansowania rozwoju z funduszy obcych. śaden z powyŜszych 

elementów potencjału konkurencyjnego nie został uznany za decydujący o sukcesie w branŜy, 

a więc ich słaba ocena nie musi budzić duŜego niepokoju. 
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Rynek 
krajowy 

Rynek 
niemiecki 

Pozostałe 
rynki Elementy potencjału konkurencyjnego 

Ś OS Ś OS Ś OS 
1. Wiedza o rynku 0,90 0,66 1,21 0,77 0,40 1,02 
2. Posiadanie słuŜb badawczo-rozwojowych 0,00 0,53 0,20 1,17 0,00 0,00 
3. Wielkość parku maszynowego 0,69 0,72 0,50 0,50 - - 
4. Jakość parku maszynowego 0,69 0,72 0,67 0,47 - - 
5. Technologia produkcji 0,73 0,57 0,50 1,00 0,50 0,50 
6. Wiedza i doświadczenie pracowników technicznych 0,97 0,67 1,31 0,68 1,40 0,49 
7. Posiadanie wewnątrzzakładowych programów zapewnienia 

jakości 
0,75 0,83 1,33 0,47 - - 

8. Stosowanie systemów ISO 0,94 0,78 1,40 0,80 1,00 0,00 
9. Dysponowanie międzynarodowymi branŜowymi certyfikatami 

jakości oferowanych usług 
0,63 0,70 1,00 1,00 1,00 0,00 

10. Sposoby powiązań z dostawcami 0,93 0,70 0,00 0,00 1,00 0,00 
11. Jakość transportu 0,33 0,47 0,00 0,00 - - 
12. Sposób powiązań z nabywcami 0,73 0,57 1,00 0,76 0,50 0,50 
13. Lokalizacja przedsiębiorstwa 0,33 0,82 1,00 0,00 - - 
14. Istotność marketingu dla sukcesu firmy 0,17 0,69 0,67 0,47 - - 
15. MoŜliwość finansowania działalności z własnych środków 0,46 1,00 0,67 0,85 0,00 0,00 
16. MoŜliwość finansowania działalności z funduszy obcych 0,00 1,00 0,00 0,71 0,67 0,47 
17. Wysokość kosztów materiałowych i kosztów pracy 0,00 0,55 0,70 0,64 0,00 0,00 
18. Stopień ściągalności naleŜności -0,20 0,91 0,25 0,83 - - 
19. Wielkość przedsiębiorstwa 0,72 0,73 0,70 1,27 0,00 1,00 
20. Posiadanie planów strategicznych 0,40 0,66 0,40 0,80 - - 
21. Elastyczna struktura organizacyjna 0,93 0,68 0,44 0,68 2,00 0,00 
22. Sprawność komunikacji wewnętrznej 0,38 0,48 0,67 0,47 0,67 0,47 
23. Umiejętność współpracy wśród załogi 0,67 0,67 1,11 0,74 1,00 0,00 
24. Image firmy 1,00 0,63 1,00 0,67 1,50 0,50 
25. Doświadczenia i kontakty z przeszłości 1,00 0,72 1,27 0,77 1,50 0,50 
26. Sieć powiązań z ośrodkami decyzyjnymi w otoczeniu 1,00 0,60 0,25 0,83 0,50 1,50 
Ś – średnia, OS – odchylenie standardowe, –  oznacza brak ocen 

Tabela 3. 32. Ocena elementów potencjału konkurencyjnego na poszczególnych rynkach 

Na pozostałych rynkach najwyŜej oceniono elastyczną strukturę organizacyjną, image 

firmy, doświadczenia i kontakty z przeszłości, wiedzę i doświadczenie pracowników 

technicznych. Do słabych stron potencjału konkurencyjnego zaliczono posiadanie słuŜb 

badawczo-rozwojowych, moŜliwość finansowania rozwoju ze środków własnych, wysokość 

kosztów materiałowych i kosztów pracy, wielkość przedsiębiorstwa. W grupie najlepiej 

ocenionych elementów potencjału konkurencyjnego na pozostałych rynkach znalazły się 2 

uwaŜane za decydujące o sukcesie w branŜy. Natomiast w zestawie najsłabszych stron 

potencjału konkurencyjnego brak elementów uznanych za kluczowe. w branŜy. W związku z 

powyŜszym moŜna stwierdzić, Ŝe w zakresie potencjału konkurencyjnego badane firmy 

najkorzystniej wypadają na pozostałych rynkach. Na tych rynkach mają najlepsze podstawy 

do budowania przewagi konkurencyjnej. 

Z fragmentu badań dotyczącego potencjału konkurencyjnego wynika, Ŝe zasadniczo 

badane firmy znajdują się na poziomie co najmniej przeciętnego konkurenta. Tylko jeden z 

elementów potencjału konkurencyjnego – stopień ściągalności naleŜności i tylko na jednym 
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rynku – krajowym został oceniony poniŜej poziomu przeciętnego konkurenta. śadna z 

badanych firm nie wskazała własnego elementu potencjału konkurencyjnego innego niŜ 

wymienione. 

Instrumenty konkurowania 

Wpływ mikropodmiotów na konkurencyjność branŜy dokonuje się takŜe za 

pośrednictwem obieranych przez nie strategii konkurencyjnych, które moŜna utoŜsamiać ze 

swego rodzaju złoŜonym narzędziem prowadzenia gry konkurencyjnej. Postawiono w 

związku z tym pytanie, o decydujące o sukcesie w branŜy instrumenty konkurowania i 

poproszono o ocenę wybranych instrumentów konkurowania (pyt. 45). Skala ocen była 

identyczna, jak w przypadku oceny pozycji konkurencyjnej i potencjału konkurencyjnego.  

Największe znaczenie przypisali respondenci cenie, jakości oraz terminowości realizacji 

zamówień jako instrumentom konkurowania (Tabela 3. 33). Warto podkreślić, Ŝe w tej 

kwestii badane firmy miały jednakowe zdanie niezaleŜnie od rynku, na którym strategia 

konkurencji jest implementowana. śadna z badanych firm nie zaproponowała innego 

instrumentu konkurowania niŜ ujęte w pytaniu. 

Znaczenie instrumentów 

Rynek krajowy 
Rynek 

niemiecki 
Pozostałe rynki Instrumenty konkurowania 

OW  P OW  P OW  P 
1. Cena 85,0 1 72,7 2 60,0 1 
2. Jakość 72,5 2 86,4 1 60,0 1 
3. Kompleksowość oferty 42,5 4 13,6 4 40,0 2 
4. Stopień zindywidualizowania oferty 12,5 6 13,6 4 40,0 2 
5. Warunki płatności 25,0 5 13,6 4 40,0 2 
6. Warunki gwarancji 12,5 7 18,2 4 40,0 2 
7. Terminowość realizacji 55,0 3 72,7 2 40,0 2 
8. Reklama 7,5 8 13,6 4 40,0 2 
9. Wizerunek firmy 25,0 5 27,3 3 40,0 2 
OW - odsetek wskazań, P - pozycja w rankingu 

Tabela 3. 33. Ocena znaczenia instrumentów konkurowania 

Brak zróŜnicowania w zestawie najwaŜniejszych instrumentów konkurowania, moŜe 

świadczyć o tym, Ŝe zasadniczo badane firmy stosują podobne do siebie strategie konkurencji 

niezaleŜnie od rynku, na którym działają. Trzeba jednak dostrzec zróŜnicowanie, jakie na 

liście rankingowej dotyczącej instrumentów konkurowania pojawia się począwszy od pozycji 

trzeciej. Wydaje się więc, Ŝe w zestawie instrumentów konkurowania moŜna by wydzielić 

grupę tzw. instrumentów podstawowych – bazowych oraz grupę instrumentów 

pomocniczych. Do tych pierwszych zaliczyć moŜna wspomnianą cenę, jakość i terminowość 

realizacji zamówień, do tych drugich wszystkie pozostałe instrumenty konkurowania. 

Strategie konkurencji badanych firm będą róŜniły się przede wszystkim w obszarze 
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instrumentów pomocniczych.  

Ocena sytuacji w obszarze instrumentów konkurowania jest dość zbliŜona do oceny 

składowych potencjału konkurencyjnego (Tabela 3. 34). Na rynku krajowym badane firmy 

wypadają na poziomie przeciętnego konkurenta bądź prawie lepiej niŜ przeciętny konkurent. 

Podobnie przedstawia się sytuacja na rynku niemieckim oraz na pozostałych rynkach. Przy 

czym jeśli chodzi o rynek niemiecki wyjątek stanowi reklama, która zdaniem respondentów 

wypada poniŜej poziomu przeciętnego rywala. W przypadku rynku krajowego najkorzystniej 

wygląda sytuacja w dziedzinie jakości, kompleksowości oferty, terminowości realizacji 

zamówień.  Natomiast najgorzej oceniono cenę, reklamę, stopień zindywidualizowania oferty.  

Na rynku niemieckim największymi atutami respondentów jest wizerunek ich firm, 

terminowość realizacji zamówień, jakość.  Najsłabiej oceniono reklamę, warunki płatności, 

stopień zindywidualizowania oferty.  

Rynek krajowy Rynek niemiecki Pozostałe rynki 
Instrumenty konkurowania 

Ś OS Ś OS Ś OS 
1. Cena 0,26 0,78 0,69 0,68 0,50 0,50 
2. Jakość 0,97 0,67 0,74 0,78 0,50 0,87 
3. Kompleksowość oferty 1,00 0,69 0,33 0,47 1,00 1,00 
4. Stopień zindywidualizowania oferty 0,40 0,49 0,00 0,00 1,00 1,00 
5. Warunki płatności 0,50 0,67 0,00 0,82 0,50 0,50 
6. Warunki gwarancji 0,60 0,49 0,25 0,83 0,50 0,50 
7. Terminowość realizacji 0,77 0,90 1,00 0,87 0,67 0,94 
8. Reklama 0,33 0,47 -0,33 0,47 0,00 0,00 
9. Wizerunek firmy 0,70 0,64 1,17 0,69 0,50 0,50 
Ś – średnia, OS – odchylenie standardowe 

Tabela 3. 34. Ocena instrumentów konkurowania na poszczególnych rynkach 

Jeśli chodzi o pozostałe rynki, to najlepiej przedstawia się sytuacja w obszarze 

kompleksowości oferty, stopnia zindywidualizowania oferty, terminowości realizacji. Słabe 

strony badanych firm na pozostałych rynkach, to przede wszystkim reklama, a takŜe jakość, 

cena, warunki płatności i warunki gwarancji oraz wizerunek firmy – ocenione jednakowo.  

Faktem, który moŜe niepokoić jest słaba pozycja ceny jako instrumentu konkurowania 

w szczególności w odniesieniu do rynku krajowego oraz niska lokata ceny i jakości na 

pozostałych rynkach. Jeśli chodzi o pozostałe słabo ocenione instrumenty konkurowania, to 

sytuacja jest mniej niepokojąca, gdyŜ Ŝaden z nich nie został uznany za kluczowy na Ŝadnym 

z rynków. 

3.3.2. Czynniki mezoekonomiczne 

Interakcje wewnątrzbranŜowe 

W zestawie mezoekonomicznych determinant międzynarodowej konkurencyjności 

branŜy waŜne miejsce zajmują interakcje wewątrzbranŜowe, którym kształt nadają przede 
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wszystkim zachowania uczestników branŜy. Natomiast na to, jak zachowują się 

przedsiębiorstwa mają wpływ ich konkurenci, ale takŜe nabywcy i zjawiska po stronie 

popytowej gospodarki. Próbując zaprezentować interakcje wewnątrz branŜy budowlanej 

warto wyjść od charakterystyki nabywców usług budowlanych. Potem przyjrzeć się, jak 

wyglądają zachowania firm budowlanych i wreszcie przedstawić, do jakich sytuacji wewnątrz 

branŜy prowadzą wzajemne oddziaływania między jej uczestnikami oraz między nimi, a 

nabywcami ich usług. 

Nabywcy 

Nabywcy wywierają wpływ na rentowność branŜy w zaleŜności od siły przetargowej, 

jaką dysponują w stosunku do jej uczestników. Ich naciski sprowadzają się zwykle do 

wymuszania obniŜki cen, domagania się wyŜszej jakości i szerszego zakresu obsługi. W 

grupie nabywców usług badanych przedsiębiorstw wyróŜniono kilka kategorii (pyt.13):356 

• kategoria pierwsza: inwestorzy indywidualni i inwestorzy instytucjonalni, 

• kategoria druga: podmioty krajowe i podmioty zagraniczne, 

• kategoria trzecia: inne przedsiębiorstwa budowlane działające w charakterze generalnych 

wykonawców, firmy deweloperskie, bezpośrednio inwestorzy. 

Eksporterzy najczęściej oferują swoje usługi inwestorom instytucjonalnym. Na rynku 

niemieckim najczęściej klientem jest inne przedsiębiorstwo budowlane działające w 

charakterze generalnego wykonawcy, a na pozostałych rynkach miejsce generalnego 

wykonawcy zajmuje bezpośrednio inwestor. Podobnie firmy działające tylko w Polsce 

świadczą usługi budowlane zwykle dla inwestorów instytucjonalnych, wśród których 

dominują podmioty krajowe. Klientami na rynku krajowym są najczęściej bezpośrednio 

inwestorzy (Tabela 3. 35).  

Odsetek wskazań 
Eksporterzy Kategorie nabywców 

Nieeskporterzy 
1 rynek kilka rynków  

1. Inwestorzy indywidualni 29,41 50,00 20,00 
2. Inwestorzy instytucjonalni 64,71 88,89 100,00 
3. Podmioty krajowe 82,35 77,78 100,00 
4. Podmioty zagraniczne 29,41 72,22 80,00 
5. Inne przedsiębiorstwa budowlane działające w 
charakterze generalnych wykonawców 

23,53 72,22 40,00 

6. Firmy developerskie 23,53 27,78 20,00 
7. Bezpośrednio inwestorzy 70,59 66,67 80,00 

Tabela 3. 35. Kategorie nabywców usług budowlano-montaŜowych 

Respondenci byli proszeni o scharakteryzowanie grupy swoich klientów (Tabela 3. 36) 

                                                 
356 Podział ten nie jest rozłączny 
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(pyt.16). Przeprowadzone badania dowodzą, Ŝe polskie firmy budowlane mają do czynienia 

zasadniczo z dwoma „profilami” nabywców w zaleŜności od tego, czy nabywcy pochodzą z 

rynku krajowego czy z rynków zagranicznych. Okazuje się, Ŝe na rynku krajowym nabywcy 

badanych przedsiębiorstw są w trudnej kondycji finansowej, a więc będzie im zaleŜało na 

obniŜaniu kosztów zakupu. Są bardzo dobrze poinformowani o kondycji badanych firm oraz o 

sytuacji panującej na rynku, co daje im dość dobrą pozycję przetargową w stosunku do 

respondentów. Pełna informacja umoŜliwia wywieranie presji na badane firmy w celu 

uzyskania najkorzystniejszych cen oferowanych innym nabywcom. Badane firmy oceniają, Ŝe 

grupa ich klientów na rynku krajowym jest zdominowana przez kilka przedsiębiorstw, a więc 

stosunkowo nieduŜa liczba firm nabywa pokaźną część wolumenu sprzedaŜy, co zwiększa ich 

znaczenie dla wyników działalności badanych firm. Jeśli chodzi o rynek niemiecki, to 

podobnie znacząca była liczba odpowiedzi, Ŝe nabywcy rekrutujący się z tego rynku dobrze 

znają badane firmy. Poza tym, respondenci obawiają się, Ŝe klienci z rynku niemieckiego 

zrezygnują z ich usług i będą woleli samodzielnie realizować kierowane do nich zamówienia. 

W przypadku rynku niemieckiego groźba ta jest realna, gdyŜ klienci na tym rynku, to często 

zagraniczne przedsiębiorstwa budowlane działające w charakterze generalnych wykonawców. 

Analogiczną groźbę wskazują firmy w odniesieniu do nabywców z pozostałych rynków. Na 

tych rynkach grupa nabywców charakteryzuje się dominacją kilku przedsiębiorstw. Warto 

dodać, Ŝe postrzeganie nabywców przez badane firmy jest róŜne takŜe w zaleŜności od tego, 

czy firma podejmuje działania w obszarze internacjonalizacji (Tabela 3. 37). Firmy 

nieeksportujące podkreślają, Ŝe ich nabywcy posiadają pełną informację na ich temat oraz na 

temat warunków na rynku. Eksporterzy z jednoelementowym zbiorem rynków zagranicznych 

podkreślają, Ŝe ich klienci na rynku krajowym są w trudnej sytuacji finansowej. Firmy 

najbardziej zinternacjonalizowane wskazują na dominację kilku przedsiębiorstw w grupie ich 

nabywców na rynku polskim. Na bazie opinii respondentów moŜna stwierdzić, Ŝe siła 

przetargowa ich klientów jest duŜa, a co za tym idzie ich wpływ na rentowność branŜy, którą 

traktuje się jako jedną z cząstkowych miar konkurencyjności branŜy. 

Odsetek wskazań 
Charakterystyka Rynek 

krajowy 
Rynek 

niemiecki 
Pozostałe 

rynki 
1. Jest zdominowana przez kilka przedsiębiorstw  37,50 13,64 40,00 
2. Nasze usługi mają bardzo duŜy udział w ich kosztach 7,50 4,55 20,00 
3. Są w trudnej kondycji finansowej 45,00 18,18 20,00 
4. Istnieje groźba, Ŝe zrezygnują z naszych usług i będą je 
świadczyć samodzielnie  

17,50 27,27 40,00 

5. Są niezwykle dobrze poinformowani o naszej firmie i 
warunkach panujących na rynku 

42,50 40,91 20,00 

6. Jakość naszej oferty nie jest dla nich bardzo waŜna 7,50 4,55 0,00 

Tabela 3. 36. Charakterystyka nabywców w przekroju rynków  
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Odsetek wskazań 
Eksporterzy Charakterystyka Nieeks-

porterzy 1 rynek 
Kilka 

rynków 
1. Jest zdominowana przez kilka przedsiębiorstw  29,41 27,78 100,00 
2. Nasze usługi mają bardzo duŜy udział w ich kosztach 5,88 5,56 20,00 
3. Są w trudnej kondycji finansowej 47,06 38,89 60,00 
4. Istnieje groźba, Ŝe zrezygnują z naszych usług i będą je świadczyć 
samodzielnie  

5,88 33,33 0,00 

5. Są niezwykle dobrze poinformowani o naszej firmie i warunkach 
panujących na rynku 

58,82 33,33 20,00 

6. Jakość naszej oferty nie jest dla nich bardzo waŜna 5,88 11,11 0,00 

Tabela 3. 37. Charakterystyka nabywców na rynku krajowym według firm z róŜnym 
stopniem umiędzynarodowienia 

Badane przedsiębiorstwa były proszone o ocenę atrakcyjności rynków, na których 

funkcjonują (Tabela 3. 38, Wykres 3. 6) (pyt. 14, pyt. 15). Wybrano dwa równowaŜne 

czynniki atrakcyjności: 

• dynamika popytu na danym rynku: 

skala ocen: 

-2 – spadek o ponad 5%, 

-1 – spadek do 5%, 

0 – stabilność, 

1 – wzrost do 5%, 

2 – wzrost o ponad 5%. 

• relatywna pojemność (wielkość rynku): 

skala ocen: 

0 – brak popytu, 

1 – popyt mały, 

2 – średni popyt, 

3 – popyt duŜy 

MenedŜerowie badanych firm oceniają efektywny popyt na produkty ich branŜy na 

rynku krajowym i niemieckim jako mniejszy od średniego, natomiast na pozostałych rynkach 

jako wyŜszy niŜ przeciętny. Podobnie jeśli chodzi o dynamikę popytu. Największy wzrost 

popytu przewiduje się na pozostałych rynkach – prawie powyŜej 5%. Na rynku niemieckim 

zdaniem respondentów wystąpi stabilizacja, natomiast na rynku krajowym naleŜy liczyć się 

ze spadkiem popytu.  

Dynamika popytu na rynkach Pojemność rynków 
Rynki Liczba 

wskazań 
Średnia 

Odchylenie 
standardowe 

Liczba 
wskazań 

Średnia 
Odchylenie 

standardowe 
Krajowy 39 -0,05 1,36 39 1,49 0,55 
Niemiecki  20 0,00 1,14 20 1,65 0,48 
Pozostałe 6 1,50 0,76 5 2,40 0,80 

Tabela 3. 38. Pojemność rynków oraz dynamika popytu na rynkach  
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Wykres 3. 6. Dynamika popytu oraz pojemność rynków  

Eksporterzy byli proszeni w wskazanie przyczyn umieszczenia w portfelu nabywców 

firm zagranicznych (Tabela 3. 39) (pyt. 17). Jeśli chodzi o rynek niemiecki, to najczęściej 

wskazywano na przypadkowe zamówienie, przyjazne warunki ekonomiczno-polityczne dla 

polskich firm budowlanych za granicą. Firmy podkreślały, Ŝe stwierdzenie o przyjaznych 

warunkach ekonomiczno-politycznych dla polskich eksporterów na rynkach zagranicznych 

dotyczy początków aktywności polskich przedsiębiorstw na rynku RFN. Niektóre z nich 

funkcjonowały na rynku niemieckim juŜ w latach 80-tych. W przypadku pozostałych rynków 

ranking wspomnianych przyczyn jest nieco inny. Miejsce pierwsze zajmuje konieczność 

znalezienia nowych rynków zbytu, a miejsce drugie przypadkowe zamówienie.  

Zarówno w przypadku rynku niemieckiego, jak i pozostałych rynków w zasadzie 

odrzucono zachęty ze strony instytucji wspierających eksport jako przyczyny rozszerzenia 

portfela klientów o podmioty zagraniczne. W odniesieniu do pozostałych rynków 

menedŜerowie badanych firm nie uznali alternatywy – przekonanie kierownictwa o 

atrakcyjności eksportu za przesłankę podjęcia aktywności na tych rynkach. MoŜna więc 

sądzić, Ŝe firmy działają na tych rynkach przede wszystkim dlatego, Ŝe trudno jest znaleźć 

klientów na rynku krajowym i coraz trudniej prowadzić działalność na chronionym rynku 

niemieckim. Zdaniem większości badanych firm na chwilę obecną warunki działalności na 

rynkach zagranicznych są niesprzyjające i brak jakichkolwiek zachęt do podejmowania 

aktywności eksportowej.  

Odsetek wskazań 
Charakterystyka Rynek 

niemiecki 
Pozostałe 

rynki 
1. Przekonanie kierownictwa o atrakcyjności eksportu 9,09 0,00 
2. Kontakty z okresu panowania central handlu zagranicznego 36,36 40,00 
3. Konieczność znalezienia nowych rynków (trudności na rynku krajowym) 27,27 100,00 
4. DąŜenie do zwiększenia sprzedaŜy 4,55 40,00 
5. Przypadkowe zamówienie 50,00 80,00 
6. Przyjazne warunki ekonomiczno-polityczne dla polskich firm budowl. za granicą 36,36 40,00 
7. Zachęty ze strony instytucji wspierających eksport 4,55 20,00 

Tabela 3. 39. Przyczyny umieszczenia nabywców zagranicznych w portfelu klientów 
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Konkurencja 

Jeśli chodzi o sytuację w obszarze konkurencji na rynku, to poświęcono tej kwestii 

kilka pytań w ankiecie. Respondenci byli proszeni o wskazanie szacunkowej liczby 

konkurentów na swoich kluczowych rynkach (Tabela 3. 40) (pyt. 19). PrzewaŜająca liczba 

firm jest zdania, Ŝe liczba ich bezpośrednich konkurentów mieści się w przedziale od 1 do 20, 

co mogłoby sugerować, Ŝe branŜa zdaniem badanych firm jest skoncentrowana.  

Liczba wskazań Liczba 
konkurentów Rynek 

krajowy 
Rynek 

niemiecki 
Pozostałe 

rynki 
1-20 51,28 55,56 75,00 
21-50 33,33 11,11 0,00 
51-100 10,26 27,78 0,00 
>100 5,13 5,56 25,00 

Tabela 3. 40 Liczba konkurentów na poszczególnych rynkach 

Trudno zgodzić się z opinią, Ŝe polska branŜa budowlana jest branŜą skoncentrowaną, 

gdyŜ według danych GUS usługi budowlane w 2001 roku świadczyły 177653 podmioty 

gospodarcze.357 Postrzeganie branŜy jako skoncentrowanej przez respondentów moŜna 

tłumaczyć tym, Ŝe szacując liczbę konkurentów ograniczają się do tych najbliŜszych, a więc 

np. funkcjonujących w ich grupie strategicznej.358  

Próbując scharakteryzować konkurencję w branŜy moŜna posłuŜyć się koncepcją cyklu 

Ŝycia branŜy. MenedŜerowie badanych firm zostali więc poproszeni o wskazanie fazy w cyklu 

Ŝycia branŜy, w której aktualnie znajduje się branŜa budowlana (Tabela 3. 41) (pyt. 12). 

Opinie firm na temat rynku krajowego są podzielone. Taka sama liczba firm twierdzi, Ŝe 

branŜa znajduje się w fazie dojrzałości oraz Ŝe branŜa jest w fazie spadku. MoŜna więc 

przyjąć, Ŝe branŜa przechodzi od fazy dojrzałości do fazy spadku bądź znajduje się w fazie 

późnej dojrzałości. Jeśli chodzi o rynek niemiecki, to respondenci są zdania, Ŝe odnotowują 

coraz mniejsze przyrosty przychodów ze sprzedaŜy i rezygnują z wysokich zysków, aby 

utrzymać udział w rynku, a więc branŜa wkroczyła w fazę dojrzałości. Bardziej 

optymistycznie przedstawia się sytuacja na pozostałych rynkach, gdzie branŜa znajduje się 

dopiero w fazie narodzin bądź wzrostu. MoŜna przyjąć, Ŝe jest to początek fazy wzrostu.  

                                                 
357 Por. Rocznik statystyczny, GUS, Warszawa, 2002. 
358 Grupy strategiczne w branŜy budowlanej moŜna by wyróŜnić posługując się przykładowo dwoma następującymi 
kryteriami: wielkość przedsiębiorstwa i grupa EKD w ramach działu 45 EKD, która charakteryzuje domenę 
przedsiębiorstwa. Dla firm działających w ramach kilku grup 45 działu EKD naleŜałoby wybrać grupę, która generuje 
największą część przychodów ze sprzedaŜy. 
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Odsetek wskazań 
Fazy w cyklu Ŝycia branŜy Rynek 

krajowy 
Rynek 

niemiecki 
Pozostałe 

rynki 
1. SprzedaŜ rośnie wolno, zyski są niskie, trzeba pokonywać wysokie 
bariery wejścia na rynek 

7,89 11,11 60,00 

2. SprzedaŜ rośnie szybko, zyski wykazują tendencję zwyŜkową, coraz 
więcej firm jest zainteresowanych wejściem do branŜy 

2,63 16,67 40,00 

3. Spowolnienie wzrostu sprzedaŜy, rezygnacja z wysokich zysków, aby 
utrzymać udział w rynku, silna walka głównie cenami 

44,74 44,44 0,00 

4. Zdecydowany spadek sprzedaŜy, zarysowują się straty, liczne firmy 
opuszczają rynek 

44,74 27,78 0,00 

Tabela 3. 41. Faza w cyklu Ŝycia branŜy na poszczególnych rynkach 

Odsetek wskazań 
Eksporterzy Fazy w cyklu Ŝycia branŜy Nieeks-

porterzy 1 rynek 
Kilka 

rynków 
1. SprzedaŜ rośnie wolno, zyski są niskie, trzeba pokonywać wysokie 
bariery wejścia na rynek 

12,50 5,88 0,00 

2. SprzedaŜ rośnie szybko, zyski wykazują tendencję zwyŜkową, coraz 
więcej firm jest zainteresowanych wejściem do branŜy 

6,25 0,00 0,00 

3. Spowolnienie wzrostu sprzedaŜy, rezygnacja z wysokich zysków, aby 
utrzymać udział w rynku, silna walka głównie cenami 

37,50 58,82 20,00 

4. Zdecydowany spadek sprzedaŜy, zarysowują się straty, liczne firmy 
opuszczają rynek 

43,75 35,29 80,00 

Tabela 3. 42. Faza w cyklu Ŝycia branŜy na rynku krajowym według firm z ró Ŝnym 
stopniem umiędzynarodowienia 

Opinie przedsiębiorstw odnośnie do fazy w cyklu Ŝycia branŜy na rynku krajowym są 

do siebie zbliŜone niezaleŜnie od tego, czy firma ma wąski portfel rynków, czy teŜ 

rozbudowany. Zarówno nieeksporterzy, jak i eksporterzy są zdania, Ŝe branŜa budowlana na 

rynku polskim jest w fazie dojrzałości bądź nawet wkroczyła juŜ w fazę spadku (Tabela 3. 

42). SpostrzeŜenia badanych firm potwierdzają dane GUS, z których wynika, Ŝe przychody ze 

sprzedaŜy produktów obniŜyły się w 2001 roku w stosunku do 2000 roku o ponad 8%.359 Jeśli 

chodzi o wartość wyniku finansowego netto, to w roku 2001 odnotowano stratę netto i w 

związku z tym obniŜka wyniku finansowego netto w stosunku do 2000 roku wyniosła ponad 

223%.360 

W toku prowadzonych badań podjęto próbę określenia charakteru konkurencji w branŜy 

budowlanej (Tabela 3. 43) (pyt. 20). Większość badanych firm jest zdania, Ŝe zarówno na 

rynku krajowym, jaki i niemieckim panuje konkurencja cenowa i grę konkurencyjną prowadzi 

się z wieloma firmami. Liczna grupa konkurentów wewnątrz branŜy wiąŜe się z większym 

prawdopodobieństwem wzajemnego zwalczania się. Niektóre z firm mogą próbować 

                                                 
359  Obliczenia własne na podstawie: Budownictwo –wyniki działalności w 2000 roku, op. cit., s. 55; Budownictwo –wyniki 
działalności w 2001 roku, op. cit., s. 55. 
360 Ibidem, s. 57. 
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wyłamywać się z konwencji panującej w branŜy i liczyć na to, Ŝe ich działania pozostaną 

niezauwaŜone. Wskazanie na istnienie rozdrobnienia wśród rywali wewnątrz branŜy jest 

trochę niezrozumiałe, gdyŜ badane firmy wcześniej stwierdziły, Ŝe liczba ich konkurentów 

znajduje się w przedziale od 1 do 20 tak na rynku krajowym, jak i na rynkach zagranicznych. 

W przypadku kategorii pozostałe rynki brak jednoznacznego określenia charakteru 

konkurencji. Przyczyną tego moŜe być szeroki zakres kategorii pozostałe rynki.  

Konkurencja na rynku polskim jest postrzegana podobnie zarówno przez firmy, których 

działalność obejmuje tylko wspomniany rynek, jak i przez firmy których zakres geograficzny 

działalności jest szerszy (Tabela 3. 44). Firmy zwane nieeksporterami oraz eksporterzy z 

jednoelementowym zbiorem rynków eksportowych są przekonani, Ŝe dominuje konkurencja o 

charakterze cenowym i konkuruje się z wieloma firmami. MoŜna stwierdzić, Ŝe sytuacja w 

branŜy jest mało stabilna, gdyŜ konkurencja cenowa jest dość niestabilną formą rywalizacji i 

moŜe prowadzić do obniŜki rentowności całej branŜy. Uczestnicy branŜy mogą bowiem 

szybko dostosowywać się do obniŜek cen oferowanych przez swoich rywali, dalej nastąpi 

obniŜka przychodów ze sprzedaŜy, jeśli cenowa elastyczność popytu nie będzie dostatecznie 

wysoka. Opinie eksporterów z rozbudowanym portfelem rynków są bardzo rozbieŜne.  

Odsetek wskazań 
Charakter konkurencji Rynek 

krajowy 
Rynek 

niemiecki 
Pozostałe 

rynki 
1. Brak konkurentów, Przedsiębiorstwo jest monopolistą w branŜy 0,00 0,00 0,00 
2. Kilku konkurentów, dominuje konkurencja o charakterze cenowym 16,22 15,00 0,00 
3. Kilku konkurentów, dominuje konkurencja przez róŜnicowanie 
(konkuruje się jakością, warunkami płatności, terminami realizacji)  

5,41 5,00 40,00 

4. Wielu konkurentów, dominuje konkurencja o charakterze cenowym 54,05 60,00 40,00 
5. Wielu konkurentów, dominuje konkurencja przez róŜnicowanie 
(konkuruje się jakością, warunkami płatności, terminami realizacji) 

24,32 10,00 20,00 

6. Inny rodzaj regulacji 0,00 10,00 0,00 

Tabela 3. 43. Charakter konkurencji w branŜy budowlanej na poszczególnych rynkach 

Odsetek wskazań 
Eksporterzy Charakter konkurencji Nieeks-

porterzy 1 rynek 
Kilka 

rynków 
1. Brak konkurentów, Przedsiębiorstwo jest monopolistą w branŜy 0,00 0,00 0,00 
2. Kilku konkurentów, dominuje konkurencja o charakterze cenowym 6,67 17,65 40,00 
3. Kilku konkurentów, dominuje konkurencja przez róŜnicowanie (konkuruje 
się jakością, warunkami płatności, terminami realizacji)  

13,33 0,00 0,00 

4. Wielu konkurentów, dominuje konkurencja o charakterze cenowym 66,67 52,94 20,00 
5. Wielu konkurentów, dominuje konkurencja przez róŜnicowanie (konkuruje 
się jakością, warunkami płatności, terminami realizacji) 

13,33 29,41 40,00 

6. Inny rodzaj regulacji. 0,00 0,00 0,00 

Tabela 3. 44. Charakter konkurencji w branŜy budowlanej na rynku krajowym według 
firm z ró Ŝnym stopniem umiędzynarodowienia 

Postawiono takŜe pytanie o moŜliwe zmiany, które miały miejsce w obszarze 
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konkurencji w przeciągu ostatnich pięciu lat (Tabela 3. 45) (pyt. 21). Według badanych firm 

ostatnie pięć lat przyniosło ze sobą znaczny wzrost liczby konkurentów na ich rynkach oraz w 

odniesieniu do rynku krajowego i niemieckiego moŜna stwierdzić, Ŝe potencjał obecnych 

konkurentów jest większy niŜ poprzedników. Z danych GUS wynika, Ŝe w ciągu ostatnich 

pięciu lat liczba firm w branŜy wzrosła o ponad 20%.361 Wzrost liczby konkurentów wiąŜe się 

z nowymi zdolnościami produkcyjnymi w branŜy, których nadmiar wzmaga natęŜenie walki 

konkurencyjnej. Podobnie zwiększony potencjał konkurencyjny oddziałuje w kierunku 

podniesienia natęŜenia rywalizacji wewnątrz branŜy. Dodatkowo na tych dwóch rynkach 

nastąpił wyraźny wzrost barier wejścia do branŜy i wyjścia z branŜy. Większe bariery wejścia 

wiąŜą się ze wspomnianym wyŜej wzrostem zdolności produkcyjnych w branŜy. 

Przedsiębiorstwa mając świadomość trudności z wykorzystaniem swoich mocy 

produkcyjnych, bronią dostępu do branŜy, gdyŜ nie chcą dopuścić do dalszej obniŜki 

rentowności. Natomiast wysokie bariery wyjścia powodują, Ŝe badane firmy pozostają w 

branŜy nawet za cenę niskiej rentowności.  

PrzeobraŜenia w naturze konkurencji na rynku krajowym są jednakowo postrzegane 

zarówno przez nieeksporterów, jak i eksporterów. Przedsiębiorstwa z obu grup wskazują na 

znaczny wzrost liczby konkurentów oraz powiększony potencjał konkurencyjny uczestników 

branŜy (Tabela 3. 46).  

Odsetek wskazań 
MoŜliwe zmiany Rynek 

krajowy 
Rynek 

niemiecki 
Pozostałe 

rynki 
1. Znaczny wzrost liczby konkurentów 77,50 36,36 40,00 
2. DuŜy spadek liczby konkurentów  5,00 4,55 0,00 
3. Potencjał konkurencyjny (zasoby) obecnych konkurentów 
jest większy niŜ poprzedników 

60,00 31,82 20,00 

4. Potencjał konkurencyjny (zasoby) obecnych konkurentów 
jest słabszy niŜ poprzedników 

7,50 4,55 40,00 

5. Zrezygnowano ze strategii konkurencji cenowej na rzecz 
strategii konkurencji przez róŜnicowanie  

7,50 0,00 0,00 

6. Wyraźny wzrost barier wejścia do i wyjścia z branŜy 35,00 31,82 20,00 
7. Znaczny spadek barier wejścia do i wyjścia z branŜy 10,00 0,00 20,00 
8. Utrzymano dotychczasowe status quo 7,50 22,73 20,00 

Tabela 3. 45. Zmiany w obszarze konkurencji w przeciągu ostatnich 5 lat w przekroju 
rynków  

                                                 
361 Por. Obliczenia własne na podstawie: Rocznik Statystyczny, GUS, Warszawa 1997. Rocznik Statystyczny, GUS, Warszawa 
2002. 
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Odsetek wskazań 
Eksporterzy MoŜliwe zmiany Nieeks-

porterzy 1 rynek 
Kilka 

rynków 
1. Znaczny wzrost liczby konkurentów 88,24 83,33 20,00 
2. DuŜy spadek liczby konkurentów  5,88 0,00 20,00 
3. Potencjał konkurencyjny (zasoby) obecnych konkurentów jest większy 
niŜ poprzedników 

47,06 66,67 80,00 

4. Potencjał konkurencyjny (zasoby) obecnych konkurentów jest słabszy niŜ 
poprzedników 

11,76 0,00 20,00 

5. Zrezygnowano ze strategii konkurencji cenowej na rzecz strategii 
konkurencji przez róŜnicowanie  

0,00 11,11 20,00 

6. Wyraźny wzrost barier wejścia do i wyjścia z branŜy 41,18 27,78 40,00 
7. Znaczny spadek barier wejścia do i wyjścia z branŜy 11,76 11,11 0,00 
8. Utrzymano dotychczasowe status quo 5,88 11,11 0,00 

Tabela 3. 46. Zmiany w obszarze konkurencji w przeciągu ostatnich 5 lat według firm z 
róŜnym stopniem umiędzynarodowienia 

Kolejnym krokiem była próba stwierdzenia, jaki rodzaj relacji dominuje wewnątrz 

branŜy budowlanej (Tabela 3. 47, Wykres 3. 7) (pyt. 22). Chodziło o ustalenie, czy 

przewaŜają relacje czystej rywalizacji, relacje kooperacyjne, relacje uniku, czy moŜe ich 

kombinacje, a więc relacje konfrontacyjno-kooperacyjne, kooperacyjne-wymijające czy moŜe 

konfrontacyjno-kooperacyjno-wymijające. Odpowiedzi udzielone przez menedŜerów 

badanych firm sugerują, Ŝe w branŜy dominują relacje czystej rywalizacji, co oznacza Ŝe 

uczestnicy danej branŜy chcą się rozwijać wzajemnie swoim kosztem. Efektem rywalizacji 

moŜe być całkowite wyparcie rywali z rynku. Mniej drastycznym rozwiązaniem jest 

powstrzymanie ekspansji konkurenta lub osłabienie jego pozycji.  

Odsetek wskazań 
Relacje wewnątrz bran Ŝy Rynek 

krajowy 
Rynek 

niemiecki 
Pozostałe 

rynki 
1. Firmy podejmują ze sobą współpracę 2,63 0,00 20,00 
2. Firmy ostro rywalizują ze sobą i walczą o klienta 60,53 78,95 40,00 
3. Większość firm próbuje znaleźć sobie niszę rynkową, która zapewni 
im bezpieczną egzystencję 

2,63 10,53 0,00 

4. Firmy preferują ostrą rywalizację tylko w niektórych dziedzinach, w 
pozostałych wolą ze sobą współpracować 

7,89 5,26 0,00 

5. Firmy współpracują ze sobą w niektórych dziedzinach, w pozostałych 
wolą unikać konkurentów i wyszukują sobie nisze rynkowe 

2,63 0,00 0,00 

6. Firmy przede wszystkim ostro walczą o klienta, jednak w niektórych 
dziedzinach  współpracować, a nawet nie wchodzić w drogę 
konkurentom 

23,68 5,26 40,00 

Tabela 3. 47. Charakter relacji wewnątrzbran Ŝowych na poszczególnych rynkach 
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Wykres 3. 7. Charakter relacji wewnątrzbran Ŝowych na poszczególnych rynkach362 

Identyczny pogląd na relacje wewnątrz branŜy budowlanej na rynku polskim mają 

przedsiębiorstwa z róŜnym stopniem umiędzynarodowienia (Tabela 3. 48).  

Odsetek wskazań 
Eksporterzy Relacje wewnątrz bran Ŝy Nieeks-

porterzy 1 rynek 
Kilka 

rynków 
1. Firmy podejmują ze sobą współpracę 0,00 6,25 0,00 
2. Firmy ostro rywalizują ze sobą i walczą o klienta 52,94 62,50 80,00 
3. Większość firm próbuje znaleźć sobie niszę rynkową, która zapewni im 
bezpieczną egzystencję 

0,00 6,25 0,00 

4. Firmy preferują ostrą rywalizację tylko w niektórych dziedzinach, w 
pozostałych wolą ze sobą współpracować 

5,88 12,50 0,00 

5. Firmy współpracują ze sobą w niektórych dziedzinach, w pozostałych 
wolą unikać konkurentów i wyszukują sobie nisze rynkowe 

5,88 0,00 0,00 

6. Firmy przede wszystkim ostro walczą o klienta, jednak w niektórych 
dziedzinach wolą współpracować, a nawet nie wchodzić w drogę 
konkurentom 

35,29 12,50 20,00 

Tabela 3. 48. Charakter relacji wewnątrzbran Ŝowych na rynku krajowym według firm z 
róŜnym stopniem internacjonalizacji 

Podjęto próbę zidentyfikowania dominujących wśród badanych firm zachowań, na 

bazie których tworzą się relacje wewnątrz branŜy. Respondenci byli proszeni o zdefiniowanie 

obranej przez ich firmę strategii rywalizacji (pyt. 24), kooperacji (pyt. 23) i uniku (pyt. 25). 

Okazuje się, Ŝe sprecyzowaną strategią rywalizacji dysponują firmy w zasadzie tylko w 

odniesieniu do rynku krajowego (Tabela 3. 49, Wykres 3. 8). Na tym rynku firmy zwykle 

uderzają w najsłabsze strony konkurenta, a ich atutem w walce konkurencyjnej są niskie ceny. 

Stosunkowo duŜo firm wskazało takŜe na strategię konkurencji przez róŜnicowanie. W 

przypadku rynku niemieckiego firmy mówią o braku strategii rywalizacji. W odniesieniu do 

rynku niemieckiego moŜna to tłumaczyć ogromnymi barierami natury administracyjno-

prawnej, które skutecznie tłumią zdrową rywalizację. Niezrozumiałe jest natomiast 

zaniedbanie w obszarze strategii rywalizacji na pozostałych rynkach.  

                                                 
362 Kolor pola koresponduje z rodzajem relacji. 
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Odsetek wskazań 
Typy strategii rywalizacji Rynek 

krajowy 
Rynek 

niemiecki 
Pozostałe 

rynki 
1. Podejmujemy frontalny atak w silne strony konkurenta wykorzystując 
strategię konkurencji cenowej 

7,89 15,00 0,00 

2. Podejmujemy frontalny atak w silne strony konkurenta wykorzystując 
strategię konkurencji przez róŜnicowanie (konkuruje się jakością, 
warunkami płatności, terminami realizacji) 

21,05 10,00 0,00 

3. Uderzamy w najsłabsze strony konkurenta wykorzystując strategię 
konkurencji cenowej 

34,21 15,00 33,33 

4. Uderzamy w najsłabsze strony konkurenta wykorzystując strategię 
konkurencji przez róŜnicowanie (konkuruje się jakością, warunkami 
płatności, terminami realizacji) 

28,95 10,00 33,33 

5. Brak strategii rywalizacji 7,89 50,00 33,33 

Tabela 3. 49. Stosowany lub uwaŜany za godny uwagi typ strategii rywalizacji na 
poszczególnych rynkach 
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Wykres 3. 8. Stosowany lub uwaŜany za godny uwagi typ strategii rywalizacji na 

poszczególnych rynkach363 

Wykorzystywany bądź preferowany przez firmy typ strategii rywalizacji na rynku 

krajowym jest róŜny dla firm z róŜnym stopniem internacjonalizacji (Tabela 3. 50).  

Odsetek wskazań 
Eksporterzy Typy strategii rywalizacji Nieeks-

porterzy 1 rynek 
Kilka 

rynków 
1. Podejmujemy frontalny atak w silne strony konkurenta wykorzystując 
strategię konkurencji cenowej 

0,00 11,76 25,00 

2. Podejmujemy frontalny atak w silne strony konkurenta wykorzystując 
strategię konkurencji przez róŜnicowanie (konkuruje się jakością, 
warunkami płatności, terminami realizacji) 

23,53 11,76 50,00 

3. Uderzamy w najsłabsze strony konkurenta wykorzystując strategię 
konkurencji cenowej 

17,65 52,94 25,00 

4. Uderzamy w najsłabsze strony konkurenta wykorzystując strategię 
konkurencji przez róŜnicowanie (konkuruje się jakością, warunkami 
płatności, terminami realizacji) 

41,18 23,53 0,00 

5. Brak strategii rywalizacji 17,65 0,00 0,00 

Tabela 3. 50. Stosowany lub uwaŜany za godny uwagi typ strategii rywalizacji na rynku 
krajowym przez firmy z ró Ŝnym stopniem umiędzynarodowienia 

                                                 
363 Kolor pola koresponduje z typem strategii rywalizacji. 
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Nieeksporterzy uderzają w najsłabsze strony konkurenta, stawiając na róŜnicowanie. 

Eksporterzy na jeden rynek zagraniczny walczą głównie cenami. Firmy eksportujące na kilka 

rynków działają bardziej odwaŜnie, gdyŜ podejmują frontalny atak w silne strony konkurenta 

posługując się strategią konkurencji przez róŜnicowanie. 

Jeśli chodzi o strategię kooperacji, to sytuacja wygląda podobnie, jak w przypadku 

strategii rywalizacji. Na rynku krajowym preferowane są krótkookresowe porozumienia tylko 

w określonych dziedzinach, aczkolwiek istotna jest liczba odpowiedzi, Ŝe godna uwagi jest 

współpraca długookresowa, która ma słuŜyć realizacji celów strategicznych firmy (Tabela 3. 

51, Wykres 3. 9). Na rynkach zagranicznych większość firm nie posiada strategii współpracy.  

Odsetek wskazań 
Typy strategii kooperacji Rynek 

krajowy 
Rynek 

niemiecki 
Pozostałe 

rynki 
1. Jawne lub niejawne układy obejmujące większość firm w branŜy, 
mające na celu eliminację konkurencji, np. kartel, syndykat 

10,26 0,00 0,00 

2. Porozumienia krótkookresowe dotyczące tylko wybranych obszarów 
działania firm, np. współpraca w dziedzinie marketingu 

33,33 19,05 20,00 

3. Współpraca długookresowa, zwykle z co najwyŜej dwoma partnerami 
dla realizacji celów strategicznych, np. w celu wzrostu firmy 

17,95 14,29 20,00 

4. Tworzenie z innymi małymi firmami z branŜy organizacji w stylu 
zrzeszeń terytorialnych lub branŜowych 

7,69 0,00 0,00 

5. Utworzenie z wydzielonych środków zwykle dwóch przedsiębiorstw 
odrębnego przedsiębiorstwa, które jest kapitałowo i personalnie 
powiązane z załoŜycielami 

10,26 4,76 20,00 

6. Tworzenie holdingów lub koncernów 7,69 4,76 0,00 
7. Brak strategii kooperacji 12,82 57,14 40,00 

Tabela 3. 51. Stosowany lub uwaŜany za godny uwagi typ strategii kooperacji na 
poszczególnych rynkach 

Gdyby jednak szukać formy kooperacji, która jest choćby w niewielkim zakresie 

stosowana na rynku niemieckim, to okazuje się, Ŝe są to podobnie, jak na rynku krajowym 

porozumienia krótkookresowe. Natomiast na pozostałych rynkach istnieją jednostkowe 

przypadki porozumień krótkookresowych, współpracy długookresowej oraz utworzenia z 

wydzielonych środków najczęściej dwóch organizacji odrębnego przedsiębiorstwa, które jest 

kapitałowo i personalnie powiązane z załoŜycielami. 

Firmy nie podejmujące eksportu są zdania, Ŝe najlepszym sposobem kooperacji są 

krótkookresowe porozumienia, eksporterzy na jeden rynek zagraniczny zasadniczo nie 

dysponują sprecyzowaną strategią współpracy na rynku krajowym, a eksporterzy na kilka 

rynków preferują holdingi oraz utworzenie z wspólnych środków zwykle dwóch 

przedsiębiorstw odrębnego przedsiębiorstwa (Tabela 3. 52). 
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Wykres 3. 9. Stosowany lub uwaŜany za godny uwagi typ strategii kooperacji na 

poszczególnych rynkach364 

Odsetek wskazań 
Eksporterzy Typy strategii kooperacji Nieeks-

porterzy 1 rynek 
Kilka 

rynków 
1.Jawne lub niejawne układy obejmujące większość firm w branŜy, mające 
na celu eliminację konkurencji, np. kartel, syndykat 

17,65 5,88 0,00 

2. Porozumienia krótkookresowe dotyczące tylko wybranych obszarów 
działania firm, np. współpraca w dziedzinie marketingu 

58,82 17,65 0,00 

3. Współpraca długookresowa, zwykle z co najwyŜej dwoma partnerami dla 
realizacji celów strategicznych, np. w celu wzrostu firmy 

11,76 23,53 20,00 

4. Tworzenie z innymi małymi firmami z branŜy organizacji w stylu 
zrzeszeń terytorialnych lub branŜowych 

5,88 11,76 0,00 

5. Utworzenie z wydzielonych środków zwykle dwóch przedsiębiorstw 
odrębnego przedsiębiorstwa, które jest kapitałowo i personalnie powiązane z 
załoŜycielami 

5,88 5,88 40,00 

6. Tworzenie holdingów lub koncernów 0,00 5,88 40,00 
7. Brak strategii kooperacji 0,00 29,41 0,00 

Tabela 3. 52. Stosowany lub uwaŜany za godny uwagi typ strategii kooperacji na rynku 
krajowym przez firmy z ró Ŝnym stopniem umiędzynarodowienia 

Przemyślany sposób unikania konkurentów wypracowała dość duŜa liczba badanych 

firm. Najczęściej unik sprowadza się do funkcjonowania w niszy rynkowej zaniedbanej przez 

konkurentów. Tak dzieje się zwykle na rynku krajowym i na pozostałych rynkach. Natomiast 

na rynku niemieckim większość firm nie posiada strategii uniku, aczkolwiek znacząca jest 

liczba odpowiedzi, Ŝe poszukuje się niszy rokującej zyski (Tabela 3. 53, Wykres 3. 10).  

Odsetek wskazań 
Typy strategii uniku Rynek 

krajowy 
Rynek 

niemiecki 
Pozostałe 

rynki 
1. Świadoma rezygnacja z kluczowych rynków rywali i 
stopniowe wycofywanie się z rynku 

10,53 5,26 0,00 

2. Poszukiwanie niszy rynkowej rokującej zyski 63,16 42,11 60,00 
3. Brak strategii uniku 26,32 52,63 40,00 

Tabela 3. 53. Stosowany lub preferowany typ strategii uniku na poszczególnych rynkach 

                                                 
364 Kolor pola koresponduje z typem strategii kooperacji. 
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Wykres 3. 10. Stosowany lub preferowany typ strategii uniku na poszczególnych 

rynkach365 

Opinie na temat strategii uniku na rynku krajowym są jednakowe niezaleŜnie od stopnia 

umiędzynarodowienia badanych firm – wszystkie preferują poszukiwanie niszy rokującej 

zyski (Tabela 3. 54).  

Odsetek wskazań 
Eksporterzy Typy strategii uniku Nieeks-

porterzy 1 rynek 
Kilka 

rynków 
1. Świadoma rezygnacja z kluczowych rynków rywali i stopniowe 
wycofywanie się z rynku 

6,25 17,65 0,00 

2. Poszukiwanie niszy rynkowej rokującej zyski 75,00 52,94 60,00 
3. Brak strategii uniku 18,75 29,41 40,00 

Tabela 3. 54. Stosowany lub uwaŜany za godny uwagi typ strategii uniku na rynku 
krajowym przez firmy z ró Ŝnym stopniem umiędzynarodowienia 

Na bazie przeprowadzonych badań moŜna stwierdzić, Ŝe brak strategii kooperacji i 

uniku występuje u badanych firm częściej niŜ brak strategii rywalizacji. Dominującym typem 

zachowania na rynku jest więc ciągle rywalizacja. Okazuje się takŜe, Ŝe stopień 

umiędzynarodowienia przedsiębiorstwa nie przekłada się na stopień „uświadomienia 

strategicznego”, gdyŜ zarówno nieeksporterzy, jak i eksporterzy zaniedbują kwestie dotyczące 

strategii. Firmy często nie tylko nie posiadają własnej strategii, ale nawet brak jakichkolwiek 

wizji, jak mogłaby wyglądać preferowana przez nie strategia.  

Wybór określonego typu zachowań wiąŜe się z konkretnymi korzyściami (Tabela 3. 55, 

Wykres 3. 11) (pyt. 26) i zagroŜeniami (Tabela 3. 56, Wykres 3. 12) (pyt.27) dla uczestnika 

branŜy. W trakcie prowadzonych badań próbowano więc stwierdzić, na ile przedsiębiorstwa 

są świadome do czego moŜe prowadzić obrana przez nie strategia rywalizacji, kooperacji czy 

uniku. MenedŜerowie badanych firm twierdzą, Ŝe wybrane przez nich strategie rywalizacji, 

kooperacji i uniku na rynku krajowym stwarzają przede wszystkim szansę na obniŜkę 

kosztów produkcji, pozyskanie środków finansowych oraz wiąŜą się z koniecznością 

                                                 
365 Kolor pola koresponduje z typem strategii uniku. 
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wprowadzania ulepszeń i innowacji. Jeśli chodzi o rynek niemiecki, to firmy podejmujące 

kooperację wskazują na moŜliwość czerpania z doświadczeń partnera jako zasadniczą korzyść 

płynącą ze współpracy. Na drugim miejscu wymieniają szansę na obniŜkę kosztów produkcji, 

dalej umocnienie pozycji oraz pozyskanie środków finansowcyh Strategia rywalizacji na tym 

rynku wiąŜe się w nielicznych przypadkach z koniecznością wprowadzania ulepszeń i 

innowacji. W przypadku pozostałych rynków większość badanych firm wypracowała w 

zasadzie tylko strategię uniku i ma ona umoŜliwi ć umocnienie pozycji w stosunku do silnych 

konkurentów.  

Groźby związane z wyborem określonego typu strategii konkurencji na rynku 

krajowym obejmują pogwałcenie zasad uczciwości i zdrowej konkurencji, wzajemne 

wyniszczanie się uczestników branŜy bez konstruktywnych zmian w zasobach 

konkurencyjnych, aŜ do wyparcia z rynku. Jeśli chodzi o rynek niemiecki, to przedsiębiorstwa 

najbardziej obawiają się, Ŝe obrana przez nich strategia konkurencji nie chroni ich przed 

wyparciem z rynku i ogranicza moŜliwości ekspansji. W przypadku pozostałych rynków 

firmy niepokoi zdradliwe poczucie bezpieczeństwa, które daje stosowany przez nich zestaw 

strategii konkurencji.  

Odsetek wskazań 
„Korzy ści” – pochodna typu strategii Rynek 

krajowy 
Rynek 

niemiecki 
Pozostałe 

rynki 
1. PoŜądane zmiany w rozmiarach i jakości zasobów Firmy 22,50 9,09 20,00 
2. Ciągłe ulepszenia oraz innowacje 30,00 13,64 0,00 
3. MoŜliwość korzystania z umiejętności i doświadczeń partnera 22,50 36,36 0,00 
4. Pozyskanie środków finansowych 27,50 18,18 20,00 
5. Szansa na obniŜkę kosztów produkcji 40,00 22,73 0,00 
6. Osiągnięcie korzyści specjalizacji 7,50 9,09 20,00 
7. Poprawa pozycji w stosunku do dostawców 10,00 0,00 0,00 
8. Poprawa pozycji w stosunku do nabywców 17,50 9,09 20,00 
9. Osiągnięcie korzyści skali  7,50 4,55 20,00 
10. Umocnienie pozycji w stosunku do silnych konkurentów  22,50 18,18 40,00 
11. Łatwy sposób pozyskania informacji o kooperancie-wcześniejszym 
konkurencie 

7,50 0,00 0,00 

12. MoŜliwość skupienia się na zaniedbanej, ale rokującej zyski niszy 
rynkowej 

17,50 9,09 0,00 

13. Realizacja własnych celów przy równoczesnej minimalizacji korzyści 
partnera 

7,50 0,00 0,00 

14. MoŜliwość wzajemnego uzupełniania się przedsiębiorstw w swojej 
działalności 

12,50 9,09 20,00 

15. Podział rynku zabezpieczający przed destrukcyjną rywalizacją 5,00 0,00 0,00 

Tabela 3. 55. „Korzyści” – pochodna typu strategii konkurencji na poszczególnych 
rynkach 



3. Diagnoza międzynarodowej konkurencyjności polskiej bran�y budowlanej – aspekt poznawczo-empiryczny  178 

 

20,00%

20,00%

20,00%

20,00%

20,00%

20,00%

40,00%

1

4

6

8

9

14

10

Pozostałe rynki

5,00%

7,50%

7,50%

7,50%

7,50%

10,00%

12,50%

17,50%

17,50%

22,50%

22,50%

22,50%

27,50%

30,00%

40,00%

15

6

9

11

13

7

14

8

12

1

3

10

4

2

5

Rynek krajowy

4,55%

9,09%

9,09%

9,09%

9,09%

9,09%

13,64%

18,18%

18,18%

22,73%

36,36%

9

1

6

8

12

14

2

4

10

5

3

Rynek niemiecki

 
Wykres 3. 11. „Korzyści” – pochodna typu strategii konkurencji na poszczególnych 

rynkach 

Odsetek wskazań 
 „Zagro Ŝenia”  - pochodna typu strategii Rynek 

krajowy 
Rynek 

niemiecki 
Pozostałe 

rynki 
1. Ograniczone moŜliwości ekspansji 25,00 27,27 20,00 
2. Groźba wyparcia z rynku 30,00 45,45 20,00 
3. Wzajemne wyniszczanie się uczestników branŜy bez 
konstruktywnych zmian w ich zasobach 

35,00 9,09 20,00 

4. Pogwałcenie zasad uczciwości i zdrowej konkurencji 37,50 9,09 20,00 
5. Zdradliwe poczucie bezpieczeństwa 10,00 9,09 40,00 
6. Utrata własnej toŜsamości 5,00 0,00 20,00 
7. Brak presji na ulepszenia oraz innowacje 2,50 0,00 0,00 
8. „Odkrycie kart” przed rywalami 15,00 0,00 0,00 

Tabela 3. 56. „ZagroŜenia” - pochodna typu strategii konkurencji na poszczególnych 
rynkach 
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Wykres 3. 12. „ZagroŜenia” - pochodna typu strategii konkurencji na poszczególnych 

rynkach 
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Zmienną, która opisuje charakter interakcji wewnątrz branŜy jest takŜe natęŜenie 

konkurencji  (Tabela 3. 57, Wykres 3. 13) (pyt. 28). W związku z tym, poproszono 

respondentów o ocenę wspomnianego natęŜenia na skali czterostopniowej (3 – duŜe 

natęŜenie, 2 – natęŜenie umiarkowane, 1 – małe natęŜenie, 0 – natęŜenie nieistotne). 

MenedŜerowie badanych firm oceniają natęŜenie konkurencji na wszystkich rynkach 

jako wyŜsze od umiarkowanego. Największe natęŜenie konkurencji występuje na rynku 

krajowym i prawie osiąga poziom duŜego.  

Rynki Liczba 
wskazań 

Średnia Odchylenie 
standardowe 

Rynek krajowy 38 2,92 0,27 
Rynek niemiecki  19 2,74 0,44 
Pozostałe rynki 5 2,20 0,75 

Tabela 3. 57. NatęŜenie konkurencji na poszczególnych rynkach 
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Wykres 3. 13. NatęŜenie konkurencji na poszczególnych rynkach 

Zdaniem respondentów największy wpływ na natęŜenie gry konkurencyjnej w 

przypadku branŜy budowlanej mają następujące zjawiska (Tabela 3. 58) (pyt. 29): 

• na rynku krajowym i niemieckim występowanie duŜej liczby firm o zbliŜonym rozmiarze 

i jakości zasobów, co w przypadku branŜy budowlanej prowadzi do wzajemnego 

zwalczania się firm i tym samym czyni sytuację w branŜy bardzo niestabilną, 

• na pozostałych rynkach szybkie tempo wzrostu danej branŜy, co niewątpliwie jest 

korzystniejsze niŜ powolny wzrost branŜy, w przypadku którego firmy za wszelką cenę 

walczą o wzrost udziału w rynku. Jednak wymaga od uczestników branŜy poświęcania 

zasobów na rozwój, bez którego nie jest moŜliwe przechwytywanie korzyści płynących z 

duŜego popytu na produkt branŜy. 
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Odsetek wskazań 
Zjawiska Rynek 

krajowy 
Rynek 

niemiecki 
Pozostałe 

rynki 
1. Występowanie duŜej liczby firm o zbliŜonym rozmiarze i jakości 
zasobów  

85,00 68,18 20,00 

2. Powolne tempo wzrostu danej branŜy 
(powolny wzrost przychodów ze sprzedaŜy) 

60,00 22,73 20,00 

3. Szybkie tempo wzrostu danej branŜy 
(szybki wzrost przychodów ze sprzedaŜy) 

0,00 0,00 60,00 

4. Występowanie wysokich kosztów stałych  52,50 36,36 20,00 
5. Brak kosztów zmiany po stronie nabywców 7,50 4,55 20,00 
6. DuŜe znaczenie danej branŜy dla przedsiębiorstwa  
(np. prestiŜ, uzyskanie wiarygodności) 

17,50 18,18 0,00 

Tabela 3. 58. Przyczyny określonego poziomu natęŜenia konkurencji na poszczególnych 
rynkach 

Przedsiębiorstwa poddawane presji konkurencji podejmują konkretne działania, aby 

wspomnianą presję zneutralizować bądź choćby osłabić (pyt.30). (Tabela 3. 59). Badane 

przedsiębiorstwa próbują reagować konstruktywnie na naciski rywali i przede wszystkim 

ulepszają swoją ofertę. Na rynku krajowym i niemieckim dąŜą do rozwinięcia i ulepszenia 

swoich zasobów. Natomiast na pozostałych rynkach próbują dalej rozwijać działalność 

eksportową i podejmować inne formy internacjonalizacji. 

Odsetek wskazań 
Eksporterzy Działania Nieeks- 

porterzy 1 rynek 
Kilka 

rynków 
1. Znalezienie zagranicznego kooperanta 11,76 22,22 60,00 
2. Wejście w alians z silną firmą krajową 23,53 16,67 0,00 
3. Wycofanie się z branŜy 0,00 5,56 0,00 
4. Wyszukanie niszy rynkowej 23,53 38,89 40,00 
5. Ulepszenie oferty Przedsiębiorstwa 64,71 66,67 100,00 
6. Skoncentrowanie się na rynku krajowym 29,41 0,00 20,00 
7. Rozwinięcie eksportu lub innej formy działalności za granicą 17,65 33,33 80,00 
8. Rozbudowanie i ulepszenie posiadanych zasobów 35,29 44,44 60,00 

Tabela 3. 59. Działania podejmowane pod presją konkurencji przez firmy z ró Ŝnym 
stopniem internacjonalizacji 

Na kształt interakcji wewnątrz branŜy mają wpływ takŜe potencjalni konkurenci, a więc 

nowowchodzący do branŜy. Zanim jednak uda im się wejść na rynek mają do pokonania 

pewne bariery, do których badane firmy zaliczają przede wszystkim (Tabela 3. 60) (pyt. 31): 

• na rynku krajowym – liczbę konkurentów, duŜe doświadczenia, jakim dysponują juŜ 

działający w branŜy oraz reputację uczestników branŜy, 

• na rynku niemieckim – politykę rządu, a w szczególności bariery natury administracyjno-

prawnej oraz tak jak na rynku krajowym reputację uczestników branŜy i duŜe 

doświadczenie juŜ działających w branŜy,  

• na pozostałych rynkach – potrzeby kapitałowe.  
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Wybrane przez respondentów bariery wejścia były takŜe poddawane ocenie na skali 

czterostopniowej, podobnie, jak natęŜenie konkurencji (Tabela 3. 63, Wykres 3. 14) (pyt.32). 

Większość badanych firm uwaŜa, Ŝe bariery wejścia do branŜy są duŜe. Gdyby dokonywać 

porównań między rynkami ze względu na kryterium wysokości barier wejścia, to na 

pierwszym miejscu pojawiłby się rynek niemiecki, potem rynek krajowy, następnie pozostałe 

rynki.  

Odsetek wskazań 
Bariera Rynek 

krajowy 
Rynek 

niemiecki 
Pozostałe 

rynki 
1. NiŜsze koszty uczestników branŜy wynikające z korzyści skali 10,00 9,09 0,00 

2. ZróŜnicowanie produktów  0,00 0,00 0,00 
3. Reputacja uczestników branŜy (znana marka, lojalność klientów) 52,50 45,45 40,00 
4. Potrzeby kapitałowe 47,50 27,27 60,00 
5. Koszty, jakie musi ponieść nabywca zmieniając dostawcę 5,00 4,55 0,00 
6. Polityka rządu (licencje, koncesje, itp.) 15,00 54,55 20,00 
7. Przepisy i bariery celne 5,00 31,82 40,00 
8. Reklama 2,50 4,55 0,00 
9. Liczba konkurentów 67,50 36,36 20,00 
10. Badania i rozwój (większe zaawansowanie technologiczne branŜy) 7,50 9,09 20,00 
11. Cena 32,50 31,82 20,00 
12. Koncentracja po stronie nabywców 10,00 4,55 0,00 
13. Wyłączność techniki produkcji po stronie działających w branŜy, np. 
patent, licencja 

2,50 4,55 0,00 

14. Posiadanie przez działających w branŜy korzystniejszych lokalizacji 5,00 4,55 0,00 
15. DuŜe doświadczenie, jakim dysponują przedsiębiorstwa – uczestnicy 
branŜy 

57,50 45,45 20,00 

16. Łatwiejszy dostęp do strategicznych zasobów 10,00 9,09 0,00 
17. Liczne kontakty nieformalne przedsiębiorstw z nabywcami 47,50 22,73 40,00 

Tabela 3. 60. Bariery wejścia do branŜy na poszczególnych rynkach 

Firmy, którym uda się wejść do branŜy muszą się liczyć z odwetem ze strony juŜ 

wcześniej funkcjonujących w branŜy przedsiębiorstw. Respondenci posługując się skalą od 0 

– odwet niewielki, 1 – słaby, 2 – umiarkowany do 3 – odwet druzgoczący, szacują, Ŝe będzie 

on na rynku krajowym bliski umiarkowanemu, na rynku niemieckim i na pozostałych rynkach 

bliski słabemu (Tabela 3. 63, Wykres 3. 14). (pyt.35).  

Podstawą przewidywań dotyczących odwetu (pyt.36) jest w przypadku rynku 

krajowego powolny wzrost branŜy, który wyklucza przyjęcie nowego przedsiębiorstwa bez 

obniŜki sprzedaŜy i pogorszenia efektywności finansowej. Na rynku niemieckim firmy 

wskazują na duŜe zaangaŜowanie w daną branŜę i małą mobilność zasobów. (Tabela 3. 61). 

Natomiast jeśli chodzi o odwetu na pozostałych rynkach stwierdzono, Ŝe wcześniej 

przedsiębiorstwa branŜowe podejmowały odwet na tych rynkach, a więc istnieje realna 

groźba, Ŝe sytuacja się powtórzy.  
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Odsetek wskazań 
Podstawa przewidywań Rynek 

krajowy 
Rynek 

niemiecki 
Pozostałe 

rynki 
1. Znaczne niewykorzystane zasoby po stronie firm w branŜy 35,00 18,18 0,00 
2. Bardzo duŜe zaangaŜowanie działających firm w daną branŜę i mała 
mobilność zaangaŜowanych zasobów 

25,00 27,27 0,00 

3. Powolny wzrost branŜy, utrudniający przyjęcie nowego 
przedsiębiorstwa do branŜy bez obniŜki sprzedaŜy i pogorszenia 
efektywności finansowej 

42,50 18,18 0,00 

4. Podejmowanie działań odwetowych przez przedsiębiorstwa branŜowe w 
przeszłości 

2,50 13,64 40,00 

Tabela 3. 61. Podstawa przewidywań odnośnie do działań odwetowych na 
poszczególnych rynkach 

Sytuację uczestników branŜy pogarszają równieŜ istniejące bariery wyjścia z branŜy 

(pyt. 33). Za najwaŜniejsze bariery wyjścia uwaŜają respondenci wysokie koszty 

przeniesienia wyspecjalizowanych zasobów do innej branŜy (Tabela 3. 62). Jeśli chodzi o 

rynek krajowy, to wymieniają takŜe brak moŜliwości przestawienia posiadanych zasobów. Z 

rynkiem niemieckim wiąŜą takŜe koszty przeniesienia pracowników, natomiast jeśli chodzi o 

pozostałe rynki, to za barierę wyjścia uznano przeszkody emocjonalne.  

Odsetek wskazań 
Bariera Rynek 

krajowy 
Rynek 

niemiecki 
Pozostałe 

rynki 
1. Wysokie koszty przeniesienia wyspecjalizowanych zasobów do innej 
branŜy 

52,50 45,45 60,00 

2. Brak jakiejkolwiek moŜliwości przestawienia posiadanych zasobów 35,00 27,27 0,00 
3. Koszty przeniesienia pracowników 27,50 36,36 0,00 
4. Przeszkody emocjonalne 27,50 9,09 20,00 

Tabela 3. 62. Bariery wyjścia z branŜy na poszczególnych rynkach 

Wysokość wskazanych barier wyjścia z branŜy (skala ocen jak dla barier wejścia) jest 

zbliŜona do wysokości barier wejścia do branŜy (Tabela 3. 63, Wykres 3. 14) (pyt. 34). Dla 

Ŝadnego z rynków oceny nie schodzą poniŜej poziomu średniego. MoŜna nawet stwierdzić, Ŝe 

na rynku krajowym i niemieckim bariery wyjścia z branŜy są bliŜsze wysokim niŜ średnim.  

Wysokość barier wejścia Wysokość barier wyj ścia NatęŜenie działań odwetowych 
Rynki 

LW  Ś OS LW  Ś OS LW  Ś OS 
Krajowy 39 2,77 0,48 36 2,69 0,57 37 1,51 0,89 
Niemiecki  21 2,81 0,39 20 2,65 0,48 19 1,42 0,88 
Pozostałe 5 2,20 0,75 3 2,00 0,82 4 0,75 0,43 
Ś – średnia, OS – odchylenie standardowe 

Tabela 3. 63. Wysokość barier wejścia, wyjścia oraz natęŜenie działań odwetowych na 
poszczególnych rynkach 
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Wykres 3. 14. Wysokość barier wejścia, wyjścia oraz natęŜenie działań odwetowych na 
poszczególnych rynkach 

Efektem prowadzonej przez uczestników branŜy gry konkurencyjnej jest zdobycie 

określonych udziałów w rynku (pyt.38). Niewiele firm potrafiło określić szacunkowy udział 

czterech największych konkurentów w rynku (Tabela 3. 64, Wykres 3. 15).  
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Wykres 3. 15. Udział w rynku 4 największych konkurentów badanych firm na 
poszczególnych rynkach  

1998 1999 2000 2001 – plan 2006 – prognoza 
Rynki 

LW  Ś OS LW  Ś OS LW  Ś OS LW  Ś OS LW  Ś OS 
Krajowy 22 42,64 26,11 21 43,00 23,59 21 43,95 23,21 19 47,05 23,38 18 48,50 25,60
Niemiecki 6 27,50 31,74 6 28,83 31,64 6 29,50 31,36 5 31,60 33,10 5 32,00 33,47
Pozostałe 0 0,00 0,00 0 0,00 0,00 0 0,00 0,00 0 0,00 0,00 0 0,00 0,00

Tabela 3. 64. Udział w rynku 4 największych konkurentów badanych firm na 
poszczególnych rynkach 
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BranŜe pokrewne i wspierające 

Mezoekonomicznym determinantom międzynarodowej konkurencyjności polskiej 

branŜy budowlanej była poświęcona równieŜ część D kwestionariusza ankiety. Chodziło o 

zidentyfikowanie cech branŜ wspierających i pokrewnych, a więc w analizowanym przypadku 

odpowiednio branŜy materiałów budowlanych, maszyn budowlanych oraz branŜy zajmującej 

się obsługą nieruchomości i branŜy obejmującej działalność w zakresie architektury, 

inŜynierii i pokrewne doradztwo techniczne. Charakterystyki tychŜe branŜ mogą pozytywnie 

bądź negatywnie wpływać na konkurencyjność polskiej branŜy budowlanej.  

Badane przedsiębiorstwa zaopatrują się w materiały budowlane i maszyny budowlane 

przede wszystkim u firm z większościowym udziałem kapitału polskiego (Tabela 3. 65) (pyt. 

47). Wyjątek stanowią eksporterzy z rozbudowanym portfelem rynków zagranicznych, którzy 

kupują materiały i maszyny u firm z większościowym udziałem kapitału zagranicznego.  

Odsetek wskazań 
Dostawcy materiałów Dostawcy maszyn 

Eksporterzy Eksporterzy 
Lokalizacja i własność  
kapitałowa dostawców Nieeks-

porterzy 1 rynek Kilka 
rynków 

Nieeks-
porterzy 

1 rynek 
Kilka 

rynków 
1. Głównie firmy z większościowym 
udziałem kapitału polskiego 

64,71 44,44 0,00 94,12 72,22 20,00 

2. Głównie firmy z większościowym 
udziałem kapitału zagranicznego 

17,65 27,78 60,00 17,65 11,11 40,00 

3. Firmy zlokalizowane i działające 
za granicą 

0,00 11,11 40,00 0,00 0,00 0,00 

Tabela 3. 65. Lokalizacja i własność kapitałowa dostawców 

Jeśli chodzi o charakter powiązań nieeksporterów oraz eksporterów na 1 rynek 

zagraniczny z dostawcami materiałów i maszyn budowlanych, to zwykle są to stali dostawcy, 

z którymi badane firmy nie posiadają formalnych umów o współpracy (Tabela 3. 66) (pyt. 

48). W grupie dostawców materiałów budowlanych do eksporterów obserwuje się dominację 

kilku przedsiębiorstw. W przypadku maszyn budowlanych taka dominacja jest zauwaŜana 

przez firmy nie eksportujące oraz eksporterów na jeden rynek zagraniczny. 

MenedŜerowie badanych przedsiębiorstw próbowali określić, w czym przejawia się 

pozytywny wpływ branŜ pokrewnych i wspierających na konkurencyjność branŜy budowlanej 

(pyt. 49, pyt. 51). BranŜe wspierające zapewniają ich zdaniem przede wszystkim szybki i 

preferencyjny dostęp do nowoczesnych i wydajnych materiałów, komponentów oraz maszyn 

(Tabela 3. 67). 



3. Diagnoza międzynarodowej konkurencyjności polskiej bran�y budowlanej – aspekt poznawczo-empiryczny  185 

 

Odsetek wskazań 
Dostawcy materiałów Dostawcy maszyn 

Eksporterzy Eksporterzy Charakterystyka dostawców 
Nieeks-
porterzy 1 rynek Kilka 

rynków 

Nieeks-
porterzy 

1 rynek 
Kilka 

rynków 
1. Dominuje kilka przedsiębiorstw  11,76 16,67 60,00 29,41 27,78 20,00 
2. Nie są zagroŜeni przez substytuty 11,76 5,56 0,00 5,88 11,11 20,00 
3. Mają waŜniejszych klientów 17,65 16,67 60,00 17,65 27,78 60,00 
4. Oferują nam wyroby zróŜnicowane 11,76 11,11 20,00 29,41 16,67 20,00 
5. Istnieje groźba, Ŝe podejmą się 
świadczenia usług budowlanych  

0,00 0,00 20,00 0,00 5,56 40,00 

6. Podpisaliśmy z nimi umowy o 
długookresowej współpracy 

0,00 5,56 40,00 17,65 11,11 40,00 

7. Większość to nasi stali dostawcy, 
ale bez umów o współpracy 

29,41 27,78 0,00 52,94 66,67 60,00 

8. Większość z nich zasługuje na 
miano sporadycznych dostawców 

23,53 16,67 20,00 0,00 5,56 20,00 

Tabela 3. 66. Charakterystyka dostawców 

Odsetek wskazań 
Dostawcy materiałów Dostawcy maszyn 

Eksporterzy Eksporterzy 
Kanały pozytywnego 

oddziaływania dostawców  Nieeks-
porterzy 1 rynek Kilka 

rynków 

Nieeks-
porterzy 

1 rynek 
Kilka 

rynków 
1. Zapewniają szybki i preferencyjny 
dostęp do nowoczesnych i wydajnych 
materiałów, komponentów oraz 
maszyn 

35,29 44,44 40,00 47,06 55,56 20,00 

2. Pomagają zauwaŜyć metody i 
moŜliwości zastosowania nowych 
technologii 

17,65 0,00 0,00 41,18 33,33 40,00 

3. Zapewniają szybki dostęp do 
informacji 

17,65 5,56 20,00 17,65 22,22 60,00 

4. Dzięki nim tempo rozchodzenia się 
innowacji w branŜy jest szybsze 

5,88 0,00 0,00 5,88 5,56 20,00 

5. Ich współpraca z partnerami 
zagranicznymi pozwala 
zidentyfikować nowe trendy w 
branŜy na rynku międzynarodowym 

0,00 11,11 20,00 5,88 22,22 60,00 

Tabela 3. 67. Kanały pozytywnego oddziaływania dostawców na branŜę budowlaną 

Jeśli chodzi o branŜe pokrewne, to ich wpływ na konkurencyjność badanej branŜy 

wydaje się być słabszy w stosunku do wpływu branŜ wspierających. Mniejsza liczba 

badanych firm podejmuje w ogóle kooperację z uczestnikami branŜ pokrewnych (pyt. 50). 

Gdy współpraca zostanie podjęta, to w grupie kooperantów przewaŜają firmy z 

większościowym udziałem kapitału polskiego (Tabela 3. 68).  
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Odsetek wskazań 
Obsługa nieruchomości Architektura 

Eksporterzy Eksporterzy 
Lokalizacja i własność kapitałowa 

podmiotów kooperujących Nieeks-
porterzy 1 rynek Kilka 

rynków 

Nieeks-
porterzy 

1 rynek 
Kilka 

rynków 
1. Firmy z większościowym udziałem 
kapitału polskiego 

52,94 50,00 60,00 70,59 44,44 80,00 

2. Firmy z większościowym udziałem 
kapitału zagranicznego działające w 
Polsce 

11,76 11,11 40,00 0,00 11,11 0,00 

3. Firmy zlokalizowane i działające 
za granicą 

0,00 5,56 0,00 0,00 0,00 20,00 

Tabela 3. 68. Lokalizacja i własność kapitałowa podmiotów kooperujących 

Badane firmy upatrują dodatni wpływ na konkurencyjność ich branŜy (pyt. 51) w tym, 

Ŝe istnieje moŜliwość czerpania z doświadczeń firm z branŜ pokrewnych oraz pojawia się 

źródło nowych bodźców innowacyjnych (Tabela 3. 69).  

Odsetek wskazań 
Obsługa nieruchomości Architektura 

Eksporterzy Eksporterzy 
Kanały pozytywnego 

oddziaływania podmiotów 
kooperujących Nieeks-

porterzy 1 rynek Kilka 
rynków 

Nieeks-
porterzy 

1 rynek 
Kilka 

rynków 
1. MoŜliwość czerpania z 
doświadczeń firm z branŜ 
pokrewnych 

23,53 44,44 40,00 17,65 38,89 60,00 

2. Źródło bodźców innowacyjnych 23,53 11,11 40,00 23,53 27,78 60,00 
3. Międzynarodowy sukces firm z 
branŜ pokrewnych pociąga za sobą 
wzrost zapotrzebowania na produkty 
i usługi komplementarne 

5,88 5,56 20,00 5,88 11,11 0,00 

4. Rekomendacja współpracujących 
oferentów dóbr komplementarnych 

17,65 5,56 20,00 17,65 16,67 40,00 

Tabela 3. 69. Kanały pozytywnego oddziaływania podmiotów kooperujących na branŜę 
budowlaną 

Powiązania badanych przedsiębiorstw z podmiotami spoza branŜy nie ograniczają się 

do powiązań z uczestnikami branŜ pokrewnych i wspierających. Respondenci byli proszeni o 

wskazanie, które ze specjalistycznych usług związanych z funkcjonowaniem ich 

przedsiębiorstw są nabywane na zewnątrz. Zestaw wspomnianych usług jest podobny 

niezaleŜnie od tego, na ile firma jest zaangaŜowana w działalność eksportową (Tabela 3. 70) 

(pyt.52). Najczęściej firmy są zainteresowane ubezpieczeniami, serwisem maszyn i urządzeń, 

szkoleniami i obsługą prawną.  
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Odsetek wskazań 
Eksporterzy Usługa 

Nieeksporterzy 
1 rynek 

Kilka 
rynków 

1. Opracowanie technologii produkcji 17,65 22,22 0,00 
2. Serwis maszyn i urządzeń 64,71 77,78 80,00 
3. Transport 41,18 61,11 80,00 
4. Ubezpieczenia 88,24 100,00 100,00 
5. Obsługa w zakresie rachunkowości  5,88 27,78 0,00 
6. Obsługa prawna 64,71 66,67 20,00 
7. Obsługa informatyczna 47,06 38,89 20,00 
8. Doradztwo z zakresu zarządzania 5,88 11,11 20,00 
9. Doradztwo marketingowe 17,65 0,00 0,00 
10. Szkolenia 58,82 83,33 80,00 

Tabela 3. 70. Specjalistyczne usługi nabywane na zewnątrz przez firmy bran Ŝy 
budowlanej 

Samorząd gospodarczy 

Za jedną z mezodeterminant międzynarodowej konkurencyjności branŜy uznano takŜe 

samorząd gospodarczy. Znaczenie instytucji mezoszczebla z punktu widzenia podnoszenia 

kolektywnej konkurencyjności branŜy podkreśla koncepcja tzw. nowej konkurencji (new 

competition).366 Organizacje te mają bowiem za zadanie wspierać współpracę 

wewnątrzbranŜową. Istnienie takich organizacji pozwala nawet mówić o mezoinfrastrukturze 

instytucjonalnej. W jej skład wchodzą wszelkie organizacje samorządu gospodarczego. 

Występuje on zwykle w postaci izb gospodarczych związanych z konkretną branŜą czy 

sektorem gospodarki. Izby gospodarcze  stanowią formę koordynacji działalności 

gospodarczej przedsiębiorstw. W Polsce stopniowo dokonuje się odrodzenie instytucji 

samorządu gospodarczego. W 1989 roku uchwalono ustawę o izbach gospodarczych i 

wówczas zaczęły powstawać pierwsze tego typu organizacje.  

Organizacjom samorządu gospodarczego poświęcono ostatnią część kwestionariusza 

ankiety dla przedsiębiorstw. Podjęto w niej kwestię wpływu samorządu gospodarczego na 

międzynarodową konkurencyjność polskiej branŜy budowlanej. Pytanie miało jednak 

wydźwięk normatywny, gdyŜ próbowano zidentyfikować działania słuŜące poprawie 

wspomnianej konkurencyjności. W związku z tym, stanowisko respondentów w tej kwestii 

zostanie przedstawione w kolejnym – czwartym rozdziale rozprawy. Zanim zostaną 

zaprezentowane działania zalecane samorządowi gospodarczemu, warto przyjrzeć się, jakie 

organizacje tworzą samorząd gospodarczy w odniesieniu do branŜy budowlanej. 

W sposób szczególny dla branŜy budowlanej istotna jest aktywność Krajowej Izby 

Budownictwa (KIB)367, która powstała w 1992 roku. Jej załoŜycielami były dobrze znane 

                                                 
366 Por. M. Best, The New Competition. Institutions of Industrial Restructuring, Polity Press, Cambridge 1993, s. 17. 
367 Por. www.kib.pl 
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firmy budowlane, funkcjonujące tak na rynku krajowym, jak i zagranicznym. Obecnie zrzesza 

ona podmioty prowadzące działalność gospodarczą w zakresie budownictwa i usług 

technicznych. Równoprawnymi członkami Izby są firmy zarówno duŜe, średnie, jak i małe w 

ogromnej większości sprywatyzowane. KIB koncentruje swą działalność na ochronie 

interesów wszystkich swoich członków tak na rynku krajowym, jak i zagranicznym. Izba 

współtworzy takŜe prawne podstawy dla rozwoju działalności swoich członków. Zadania Izby 

obejmują opiniowanie istniejących i projektowanych zasad i przepisów dotyczących 

działalności gospodarczej w zakresie budownictwa i usług technicznych. KIB opracowuje 

materiały uŜyteczne dla firm, organizuje seminaria i konferencje międzynarodowe, misje 

gospodarcze, udziela pomocy poszczególnym firmom w załatwianiu trudnych i waŜnych dla 

nich spraw, które wymagają decyzji urzędów centralnych bądź władz lokalnych. Izba 

systematycznie dąŜy do umocnienia pozycji zrzeszonych w niej członków na rynku krajowym 

i za granicą. W tym celu podejmuje działania zmierzające do otwarcia rynków krajów Unii 

Europejskiej dla polskich firm budowlanych.  

Z inicjatywy KIB w 1995 roku powstała Polska Federacja Izb Budownictwa. W chwili 

obecnej Federacja zrzesza 14 izb budowlanych o zasięgu ogólnopolskim i regionalnym, a 

więc jest instytucją integrującą samorząd gospodarczy budownictwa. Aktualnie w jej skład 

wchodzi 1100 podmiotów gospodarczych. Federacja reprezentuje i chroni interesy całego 

sektora budowlanego wobec władz ustawodawczych, wykonawczych oraz władz lokalnych i 

partnerów zagranicznych. Aktywność tej organizacji obejmuje takŜe działania mające na celu 

ułatwienie dostępu polskich firm budowlanych do rynku budowlanego Unii Europejskiej. 

Przejawem tego typu aktywności jest chociaŜby wystąpienie do urzędów centralnych z 

propozycją tzw. europeizacji modelu współpracy polsko-niemieckiej. W praktyce sprowadza 

się to do wskazywania na konieczność negocjowania problematyki eksportu usług i 

związanego z nim zatrudnienia kontraktowego w koszyku transferu towarów i usług, a nie 

transferu siły roboczej.  

Działania Federacji mają na celu równieŜ: 

• nawiązanie współpracy ze wszystkimi izbami zrzeszającymi podmioty gospodarcze 

prowadzące działalność związaną z szeroko rozumianym budownictwem i jego branŜami 

pokrewnymi oraz wspierającymi, 

• informowanie polskich firm budowlanych na temat koniecznych dostosowań do dyrektyw 

Unii Europejskiej, 

• wpływanie na kształt wszelkich aktów prawnych istotnych dla branŜy budowlanej.  

Kolejną instytucją mezoszczebla, której aktywność wpływa na międzynarodową 

konkurencyjność polskiej branŜy budowlanej jest Korporacja Przedsiębiorców Budowlanych 
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UNI-BUD, która powstała w 1991 roku. KPB UNI-BUD jest dobrowolnym stowarzyszeniem, 

którego celem jest rozwój budownictwa oraz promocja i pomoc zrzeszonym firmom. 

Członkami KPB UNI-BUD są szefowie najbardziej ekspansywnych przedsiębiorstw ze 

wszystkich dziedzin budownictwa o róŜnym statusie prawnym i róŜnych formach własności. 

Zasięg przestrzenny Korporacji obejmuje obszar całego kraju, przy czym warto podkreślić, Ŝe 

jej statut umoŜliwia członkostwo w innych krajowych i zagranicznych organizacjach o 

zbliŜonym profilu działania. KPB UNI-BUD od czerwca 1995 roku jest członkiem 

obserwatorem Europejskiej Federacji Przemysłu Budowlanego (FIEC). 

W zestawie działań Korporacji naleŜy wymienić: 

• reprezentowanie przedsiębiorstw budowlanych wobec władz i opiniowanie ustaleń 

polityki gospodarczej w zakresie budownictwa, 

• organizowanie pomocy w działalności przedsiębiorstw i przedsiębiorców budowlanych, 

co w praktyce sprowadza się do doradztwa prawnego, organizacyjnego, finansowego i 

technicznego, prowadzenia analiz i studiów dotyczących warunków rozwoju 

budownictwa, 

• promowanie kooperacji między przedsiębiorstwami i nawiązywanie współpracy z 

zagranicznymi organizacjami, 

• inicjowanie nowych rozwiązań prawnych, finansowych, technicznych i organizacyjnych 

w branŜy budowlanej. 

KPB UNI-BUD jako jedyna z instytucji mezoszczebla kluczowych dla 

konkurencyjności branŜy budowlanej dzieli swych członków na trzy grupy: 

• członkowie honorowi - osoba fizyczna, która dzięki swemu działaniu wspiera działalność 

firm budowlanych lub wpływa na rozwój rynku budowlanego w Polsce. Decyzję o 

nadaniu tytułu członka honorowego Korporacji podejmuje Rada Nadzorcza Korporacji; 

• członkowie zwyczajni - osoba fizyczna zdolna do czynności prawnych, zainteresowana 

wspieraniem rozwoju nowych form budownictwa; 

• członkowie wspierający - osoba prawna lub jednostka organizacyjna nie posiadająca 

osobowości prawnej, krajowa lub zagraniczna, zainteresowana merytoryczną działalnością 

Korporacji i deklarująca finansowe poparcie na rzecz Korporacji. Podmiot gospodarczy 

moŜe wnioskować o przyjęcie do Korporacji w charakterze członka wspierającego, bez 

wprowadzania swego przedstawiciela w poczet członków zwyczajnych, podając przy tym 

nazwisko osoby delegowanej do kontaktów z Korporacją.  

Jednym z rodzajów aktywności KPB UNI-BUD jest serwis niemiecki, w ramach 

którego Korporacja:  

• informuje o warunkach działania na tym rynku , 
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• pomaga w prawidłowym przygotowaniu dokumentów związanych z uzyskaniem 

kontyngentu zatrudnienia , 

• doradza przy rozliczaniu wykorzystanego limitu,  

• współpracuje przy formułowaniu odwołań od niekorzystnych decyzji Ministerstwa 

Gospodarki w przedmiotowych sprawach,  

• organizuje seminaria i szkolenia, podczas których najlepsi specjaliści przedstawiają 

nowości dotyczące rynku niemieckiego  oraz sposoby unikania zagroŜeń i prowadzenia 

działalności w sposób efektywny i zgodny z obowiązującymi przepisami. 

Wiarygodność i aktualność dostarczanych w tej mierze informacji potwierdza 

współpraca Korporacji z Departamentem Administrowania Obrotem Towarami i Usługami 

Ministerstwa Gospodarki, Zakładem Ubezpieczeń Społecznych, Biurem Rzecznika Praw 

Obywatelskich, Ministerstwem Spraw Wewnętrznych i Administracji, kancelariami 

prawniczymi w Polsce i RFN, doradcami podatkowymi i ubezpieczeniowymi oraz 

specjalistami z branŜ związanych z prowadzeniem działalności gospodarczej, ze szczególnym 

uwzględnieniem budownictwa. Przedstawiciel Korporacji jest członkiem, powołanej przez 

Ministra Gospodarki, Komisji ds. oceny wniosków podmiotów gospodarczych o przydział 

kontyngentu zatrudnienia w celu realizacji umów o dzieło w RFN. Z usług Korporacji w tym 

zakresie mogą korzystać członkowie zwyczajni i wspierający. Warunkiem koniecznym jest 

złoŜenie stosownej deklaracji i opłacanie regularnie składki w ustalonej wysokości.  

Korporacja prowadzi takŜe działalność związaną z planowanym przystąpieniem Polski 

do Unii Europejskiej, tzw. pakiet unijny obejmuje: 

• informacje bieŜące o regulacjach prawnych i technicznych w Unii Europejskiej,  

• prenumeratę biuletynu "W drodze do Europy", 

• okresowe informacje zbiorcze opracowywane w biurze KPB UNI-BUD w oparciu o 

materiały z Komisji Europejskiej FIEC, UKIE (Urząd Komitetu Integracji Europejskiej), 

• utworzenie przedstawicielstwa KPB UNI-BUD w Brukseli, 

• organizację "dni otwartych" dla członków Korporacji - konsultacje ekspertów.  

Kolejną organizacją mezoszczebla istotną z punktu widzenia konkurencyjności polskich 

firm budowlanych na rynku RFN jest Polsko-Niemieckie Towarzystwo Wspierania 

Gospodarki S.A. (TWG) z siedzibą w Gorzowie Wielkopolskim oraz przedstawicielstwem w 

Berlinie. Towarzystwo zostało powołane do Ŝycia z inicjatywy rządu polskiego i 

niemieckiego. Misją TWG jest wspieranie i inicjowanie polsko-niemieckich przedsięwzięć 

gospodarczych. W szczególności pomoc dla polskich przedsiębiorców obejmuje: 

udostępnianie informacji na temat uwarunkowań prowadzenia działalności gospodarczej w 

Niemczech, wyszukiwanie wiarygodnych partnerów oraz miejsc lokalizacji przedsięwzięć 
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gospodarczych, ułatwianie dostępu do ośrodków wspierających oraz doradztwo we 

wszystkich sprawach dotyczących produkcji i zbytu w Niemczech. 

Towarzystwo jako spółka akcyjna posiada dwuosobowy zarząd, radę nadzorczą, którą 

tworzy 14 przedstawicieli resortów gospodarczych i innych organów administracji 

państwowej, samorządu gospodarczego oraz korpusu dyplomatycznego z Polski i Niemiec. 

Akcjonariuszami Spółki są Skarb Państwa i niemieckie kraje związkowe: Berlin, 

Brandenburgia, Meklemburgia-Pomorze Przednie, Wolne Państwo Saksonia. Strona polska i 

niemiecka posiadają po 50% kapitału akcyjnego Spółki. 

Kadra pracownicza TWG to 30-osobowy zespół polskich i niemieckich ekspertów w 

zakresie kontaktów międzynarodowych. Pracownicy Spółki dysponują znajomością regionu i 

wszyscy władają językiem niemieckim. Do najwaŜniejszych działów w strukturze 

organizacyjnej Towarzystwa zalicza się Dział Projektów oraz Dział Marketingu. Pierwszy z 

nich koncentruje swoją aktywność na indywidualnej obsłudze klientów, która rozpoczyna się 

od wskazania potencjalnego partnera do współpracy, poprzez nawiązanie z nim kontaktu, 

kończąc na podjęciu z nim kooperacji gospodarczej bądź rozpoczęciu samodzielnej 

działalności gospodarczej w kraju sąsiada. KaŜdy pracownik tego działu specjalizuje się w 

konkretnej branŜy, w tym w branŜy budowlanej. Jeśli chodzi o drugi z wymienionych 

działów, to zajmuje się on przygotowywaniem materiałów informacyjnych dotyczących 

warunków i moŜliwości prowadzenia działalności gospodarczej w Polsce i w Niemczech oraz 

realizacją programu promocji gospodarczej regionu polsko-niemieckiego pogranicza. Do 

najwaŜniejszych działań w tym zakresie zalicza się: organizację konferencji gospodarczych, 

giełd kooperacyjnych, prezentacji i misji gospodarczych poświęconych polsko-niemieckim 

kontaktom gospodarczym oraz opracowywanie róŜnego rodzaju analiz i publikacji. 

Do osiągnięć Towarzystwa naleŜy niewątpliwie organizacja Polsko-Niemieckiego 

Forum Budownictwa. Po raz pierwszy zorganizowano Forum w 1995 roku, następne w 1998 

roku i 2000 roku oraz dwa lata później. Forum jest  największym polsko-niemieckim 

spotkaniem branŜowym przedsiębiorców budowlanych. Jest ono okazją do nawiązania 

współpracy z innymi instytucjami, mogącymi w sposób pośredni kształtować 

międzynarodową konkurencyjność polskiej branŜy budowlanej. W zespole 

współorganizatorów znajdują się: Krajowa Izba Budownictwa, Polska Izba Przemysłowo-

Handlowa Budownictwa, Korporacja Przedsiębiorców Budowlanych KPB UNI-BUD, 

Krajowy Związek Pracodawców Budownictwa, Stowarzyszenie Polskich Przedsiębiorstw 

Usługowych w RFN, Lubuska Izba Budownictwa, Główne Zrzeszenie Niemieckiego 

Przemysłu Budowlanego (Hauptverband der Deutschen Bauindustrie) oraz Centralne 

Zrzeszenie Niemieckiego Budownictwa (Zentralverband Deutsches Baugewerbe).  
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Organizowane przez Towarzystwo forum stanowi okazję do dyskusji o problemach 

polsko-niemieckiej kooperacji w branŜy budowlanej, przy czym najwięcej uwagi poświęca się 

problemom transgranicznej współpracy między polskimi i niemieckimi przedsiębiorstwami 

budowlanymi. W 2002 roku kluczowym punktem programu były indywidualne rozmowy 

biznesowe 220 polskich i niemieckich przedsiębiorców budowlanych.368  

Miernikiem oceny działalności TWG moŜe być choćby liczba 174 spółek joint-venture 

powstałych w wyniku nawiązania współpracy pomiędzy polskimi i niemiecki podmiotami 

gospodarczymi oraz zawarcie 162 umów o długofalowej kooperacji. Towarzystwo 

zorganizowało juŜ 70 konferencji gospodarczych i 30 giełd kooperacyjnych. Bezpośrednie 

rozmowy biznesowe zainicjowane przez TWG zaowocowały nawiązaniem kontaktów przez 

około 2,3 tys. firm. Szacuje się, Ŝe prawie 10% tych kontaktów stanowi początek trwałej 

współpracy.  

TWG jest instytucją, której w praktyce udaje się kreować klimat sprzyjający współpracy 

pomiędzy polskimi i niemieckimi firmami budowlanymi. Działalność tej organizacji 

oddziałuje więc pozytywnie na międzynarodową konkurencyjność polskiej branŜy 

budowlanej, gdyŜ daje polskim firmom szansę nawiązania kontaktów z firmami niemieckimi i 

ułatwia czerpanie z doświadczeń partnera.  

Instytucji mezoszczebla kształtujących międzynarodową konkurencyjność polskiej 

branŜy budowlanej moŜna szukać równieŜ na rynku RFN. Jedną z nich jest Stowarzyszenie 

Polskich Przedsiębiorstw Usługowych z siedzibą w Kolonii( Die Vereinigung der Polnischen 

Dienstleistungsunternehmen – VdPD e.V.).369 Stowarzyszenie to zajmując się problemami 

polskich firm usługowych działających na terenie Niemiec. Jest mocno zaangaŜowane w 

rozwiązywanie problemów polskich firm świadczących tam usługi budowlano-montaŜowe. 

VdPD zostało powołane w 1992 roku przez polskich przedsiębiorców działających w 

Niemczech. Główną przyczyną powołania do Ŝycia tej organizacji było coraz większe 

zapotrzebowanie na fachowe doradztwo i informacje po stronie firm polskich. Krótko po 

zjednoczeniu Niemiec polskie przedsiębiorstwa budowlane stanęły w obliczu coraz bardziej 

złoŜonych przemian prawnych, organizacyjnych i podatkowych na rynku niemieckim.  

VdPD e.V funkcjonuje w ramach prawa o związkach pracodawców. Władze związku to 

3-osobowy zarząd i 9 członków rady nadzorczo-programowej. NajwyŜszą władzą jest Walne 

Zgromadzenie. Wpływ tej instytucji na międzynarodową konkurencyjność polskiej branŜy 

                                                 
368 Pod liczbą 220 firm budowlanych kryją się nie tylko firmy budowlane działające w ramach 45 działu EKD, ale takŜe te, 
które zwyczajowo zalicza się do budowlanych, choć w myśl EKD nimi nie są (firmy zajmujące się projektowaniem, 
produkcją szeroko rozumianych materiałów, elementów i urządzeń budowlanych, nadzorowaniem inwestycji, transferem 
technologii budowlanych, doradztwem budowlanym). Forum stanowi więc równieŜ okazję do nawiązania kontaktów z 
przedstawicielami branŜ pokrewnych i wspierających. 
369 Por. S. Parkoła, Nieodzowny doradca, „Inwestor” 2002, nr 3. 
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budowlanej, a dokładniej na jej konkurencyjność na rynku niemieckim dokonuje się poprzez 

dwie komisje – „ekonomiczną” i VOB (Verdingungsordnung fuer Bauleistungen). Pierwsza 

udziela porad z zakresu prawa podatkowego, ubezpieczeń, płac, kalkulacji, kosztów. Druga 

zajmuje się problemami prawa budowlanego.370 Obecnie poza firmami budowlanymi VdPD 

zrzesza około 100 firm realizujących kontrakty o dzieło w Niemczech. W ciągu 10 lat 

istnienia związku liczba zrzeszonych firm zmalała o 20%, przy czym w tym samym okresie 

ogólna liczba polskich firm usługowych działających na rynku RFN zmniejszyła się o 50-

60%. Warto teŜ dodać, Ŝe 80% obrotów realizowanych przez wszystkie polskie firmy na 

rynku niemieckim to obroty wypracowane przez firmy zrzeszone w Stowarzyszeniu. VdPD 

zrzeszając firmy, podnosi ich siłę przetargową wobec władz RFN. Wspólnie łatwiej jest 

firmom wywierać wpływ na kształt przepisów i uczestniczyć w negocjacjach z organami 

ustawodawczymi, sądowniczymi i administracyjnymi. Niemieckie instytucje rządowe są 

zobowiązane do uwzględniania opinii Stowarzyszenia, co wynika z faktu jego rejestracji w 

niemieckim rejestrze sądowym.  

Obok VdPD koniecznie naleŜy wymienić Stowarzyszenie Polskich Firm Budowlanych 

w Niemczech (Verein der Polnischen Bauunternehmen in Deutschland – VpBU), załoŜone w 

roku 1999 w Monachium. Jego członkami jest obecnie około 35 przedsiębiorstw 

budowlanych, które w przewaŜającej części posiadają swoje oddziały w Niemczech. 

Członkowie Stowarzyszenia zatrudniają obecnie ok. 5000 pracowników. Stowarzyszenie 

współpracuje z porównywalnymi polskimi instytucjami, np. z  Korporacją UNI-BUD w 

Warszawie. W listopadzie  2000 roku Stowarzysznie podpisało z KPB UNI-BUD 

„Porozumienie o Partnerstwie i Wzajemnej Reprezentacji” uprawniające obie strony do 

wzajemnego reprezentowania w Państwie, w którym dane stowarzyszenie posiada swoje 

oddziały. Celem Stowarzyszenia, podobnie jak wcześniej zaprezentowanych instytucji 

mezoszczebla jest ochrona i wspieranie interesów swoich członków, w szczególności w 

ramach public relations oraz przedkładanie sugestii i propozycji instytucjom politycznym oraz 

urzędom. Członkami Stowarzyszenia są przede wszystkim  przedsiębiorstwa branŜy 

budowlanej, które posiadają faktyczny lub prawny związek z Rzeczypospolitą Polską.  

                                                 
370 VOB to specjalny akt prawny regulujący stosunki przedsiębiorstwa budowlanego ze zleceniodawcą. 
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3.3.3. Zewnętrzne uwarunkowania konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej na 

rynkach Unii Europejskiej 371 

Regulacje prawne – rynek niemiecki 

W zestawie mezodeterminant międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy 

budowlanej nie sposób pominąć rozbudowany zestaw regulacji prawnych, które dotyczą 

polskich eksporterów usług budowlanych na rynek RFN. Uwarunkowania prawne, które 

dotyczą polskich firm budowlanych na rynku RFN wpływają niestety w sposób negatywny na 

międzynarodową konkurencyjność polskiej branŜy budowlanej i naleŜy je postrzegać jako 

bariery utrudniające działalność polskich eksporterów na rynku niemieckim. Niemcy jako 

członek UE są zobowiązane do zapewnienia swobodnego przepływu osób z pozostałych 

krajów unijnych, dlatego teŜ wszelkie działania blokujące uderzają przede wszystkim w 

pracowników z Europy Środkowej i Wschodniej. Protekcjonizm gospodarczy po stronie 

Niemiec budzi zastrzeŜenia takŜe firm z państw UE, np. firm holenderskich, francuskich i 

angielskich, które nie mogą np. na terenie RFN zawrzeć kontraktu z polskim podwykonawcą. 

Do istotnych dla polskich eksporterów budownictwa aktów prawnych zaliczają się:  

• polsko-niemiecka umowa „o delegowaniu pracowników polskich przedsiębiorstw do 

realizacji umów o dzieło” z dnia 31 stycznia 1990, 

• katalog wyjątków do generalnego zakazu zatrudniania cudzoziemców – 

Anwerbestoppausnahmeverordnung – ASAV, 

• rozporządzenie o trybie wydawania zezwoleń na pracę – Arbeitserlaubnisverordnung – 

AEVO, 

• rozporządzenie o trybie wydawania zezwoleń na pobyt związany z pracą – 

Arbeitsaufenthaltsverordnung – AAVO, 

• ustawa dotycząca wyrównywania warunków pracy dla pracowników zagranicznych w 

Niemczech – „Gesetz ueber zwingende Arbeitsbedingungen bei grenzueberschreitenden 

Dienstleistungen” – AentG – tzw. Entsendegesetz, 

• Uchwała Rady Ministrów nr 71 z dnia 3 maja 1989 w sprawie zasad wynagradzania 

pracowników skierowanych do pracy zagranicą (Monitor Polski nr 14 z 15 maja 1989), 

• rozporządzenia odnośnie do przydziału limitów zatrudnienia – Rozporządzenie Ministra 

Gospodarki  z dnia 16 maja 2002 roku w sprawie szczegółowych zasad i kryteriów 

rozdziału limitu zatrudnienia pracowników polskich w celu realizacji umów o dzieło przez 

                                                 
371 Informacje dotyczące organizacyjno- prawnych kwestii związanych z funkcjonowaniem polskich eksporterów usług 
budowlanych na rynku RFN podaje się w oparciu o publikację „Funkcjonowanie polskich firm i praca Polaków w UE. 
Okresy przejściowe. Przykład RFN”, red. J. Korman, VIII Światowa Konferencja Gospodarcza Polonii, 29-30 czerwiec 2002 
roku, Warszawa oraz Seminarium – ABC rynku niemieckiego, Korporacja Przedsiębiorców Budowlanych UNI-BUD, 
Stowarzyszenie Polskich Przedsiębiorstw Usługowych w RFN, Wrocław 5-6 grudnia 2002 roku. 
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polskich przedsiębiorców w Republice Federalnej Niemiec (Dz. U. nr 60/2002 poz. 547). 

Podstawowym aktem prawnym jest wymieniona jako pierwsza polsko-niemiecka 

umowa międzyrządowa „o delegowaniu pracowników polskich przedsiębiorstw do realizacji 

umów o dzieło z dnia 31 stycznia 1990.372 Umowa ta zastąpiła uregulowania artykułu 3 

porozumienia gospodarczego zawartego z RFN 23 sierpnia 1979 roku znanego pod nazwą 

„Porozumienia o ułatwieniach i uproszczeniach przy podejmowaniu prac przez polskich 

pracowników w ramach kooperacji gospodarczej”. 

NajwaŜniejsze postanowienia powyŜszej umowy oraz niemieckich aktów 

wykonawczych są następujące: 

• polska firma moŜe być wyłącznie podwykonawcą firmy niemieckiej, co oznacza Ŝe 

bezpośredni kontakt firmy polskiej z inwestorem jest administracyjnie zakazany, a więc 

generalne wykonawstwo nie wchodzi w grę, polskim firmom nie wolno uczestniczyć w 

niemieckich przetargach publicznych; 

• pracę na rynku niemieckim moŜe podjąć określona liczba pracowników budowlanych 

zgodnie z ustalanymi co roku tzw. limitami zatrudnienia.373 Obecnie wielkość limitu 

przysługującego polskim firmom budowlanym obniŜa się i dodatkowo jest on 

wykorzystywany w coraz mniejszym stopniu; 

• kontrakty dopuszczane są tylko w wybranych okręgach administracyjnych, zwykle w tzw. 

„nowych landach”, co uzasadnia się zwiększonym (przekraczającym o 30% średnią 

krajową) bezrobociem; 

• polskie firmy budowlane mogą zawierać umowę tylko z wyspecjalizowanymi 

niemieckimi firmami budowlanymi, a więc przez pośredników, a nie przez inwestorów i 

zleceniodawców; 

• partner niemiecki moŜe zatrudnić polską firmę tylko wówczas, gdy nie zgłosił nikogo ze 

swoich pracowników, jako pracującego w skróconym wymiarze czasu pracy, nie 

zastosował masowych zwolnień z pracy (klauzula ochrony przed zwolnieniami z pracy) i 

wielkość zatrudnienia Polaków nie przekracza określonych progów (tzw. kwotowanie). 

Niemiecka firma budowlana zatrudniająca 50 osób, nie moŜe zatrudnić więcej niŜ 15 

pracowników kontraktowych. Firmom mniejszym wolno zatrudnić nie więcej niŜ wynosi 

ich „własne” zatrudnienie, a więc np. firma 5-osobowa – 5 pracowników z Polski, firma 

15-osobowa – 15, a firma zatrudniająca 16-50 osób – 15 pracowników kontraktowych; 

                                                 
372 Umowa ta była zmieniana 8 grudnia 1990 roku oraz 1 stycznia 1993 na mocy ustaleń grupy roboczej z dnia 17 listopada 
1992 roku i wymiany not werbalnych 30 kwietnia 1993 roku  - Dz. U. nr 98 z 16.09.1994, poz. 475, 476, 474. 
373 Umowa z 1979 roku nie przewidywała Ŝadnych limitów zatrudnienia, natomiast w art. 2 ust.1 pkt. d dopuszczała 
zatrudnienie wolne od zezwoleń na pracę w okresie 12-miesięcznym (aŜ „do zakończenia prac”) w przypadku „dostawy i 
montaŜu obiektów eksportowych”. 



3. Diagnoza międzynarodowej konkurencyjności polskiej bran�y budowlanej – aspekt poznawczo-empiryczny  196 

 

• do realizacji umowy o dzieło w budownictwie moŜe być zatrudniony tylko 

wykwalifikowany pracownik, przy czym polskie uprawnienia budowlane, polskie 

dokumenty mistrzowskie oraz polskie określenia zawodów pracowników 

wykwalifikowanych nie są uznawane. W efekcie niemiecka administracja ingeruje w 

proces kompletowania załóg;374 

• zezwolenia na pracę udzielane są imiennie dla poszczególnych pracowników, wyłącznie 

dla realizacji konkretnego kontraktu o dzieło i konkretnej budowy, na okres trwania prac 

przewidzianych kontraktem, jednak w zasadzie na okres nie dłuŜszy niŜ 2 lata (dla 

pracowników na stanowiskach kierowniczych i administracyjnych na 4 lata); 

• wynagrodzenie polskiego pracownika musi być zgodne z niemieckimi umowami 

taryfowymi (Tarifvertraege) za porównywalny rodzaj pracy. Minimalna stawka 

godzinowa (brutto) wynosiła od 01.09.2001 roku 19,17 DEM w landach zachodnich, a 

16,87 DEM w landach wschodnich; 

• od sierpnia 1997 roku polskie przedsiębiorstwa budowlane podlegają 2 rozbieŜnym 

systemom kontroli płac. W momencie dopuszczania kontraktu istotna jest wysokość płac 

netto, natomiast przy realizacji kontraktu decydujący jest system płac brutto. Kontrole 

płac mają zapobiegać nieuczciwej konkurencji.  

PowaŜnym problemem są rozbieŜności między obowiązującym w Polsce i 

obowiązującym w RFN systemie opodatkowywania, ubruttawiania płac i obciąŜania ich 

składkami ubezpieczeniowymi. Od 1 stycznia 1999 roku polscy eksporterzy budownictwa są 

zobowiązani do uiszczania składek do niemieckich kas urlopowych w wysokości 15,05% 

płacy brutto, co wiąŜe się z przymusowym członkostwem w niemieckich kasach urlopowych 

–ULAK. W efekcie dochodzi do zdublowania świadczeń urlopowych, co w sposób oczywisty 

nadmiernie obciąŜa polskie firmy, które zgodnie z polskim Kodeksem Pracy nie mają prawa 

cedować zapłaty powyŜszego świadczenia na „osobę trzecią”. Polska firma ponosi takŜe 

koszty zakwaterowania, dodatków do wyŜywienia, dojazdów do kraju i do miejsca pracy, 

wspomnianych ubezpieczeń oraz opłat za zezwolenia na pracę ( tzw. świadczenia rozłąkowe – 

Ausloesung). NaleŜy teŜ zauwaŜyć, Ŝe wysokość narzuconych administracyjnie płac nie ma 

Ŝadnego związku z wysokością cen oferowanych polskim eksporterom za wykonywane 

usługi. 

Kontrakt zawarty z polską firmą jest poddawany skomplikowanemu i niezwykle 

uciąŜliwemu procesowi „dopuszczeń i wizowania”, który trwa zwykle około 3 miesięcy. 

                                                 
374 Polskie prawa jazdy nie były uznawane przez 7 lat, formalnie do końca czerwca 2000 roku. 
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Pojawienie się polskiej firmy budowlanej na rynku niemieckim jest uzaleŜnione od:375 

• zgłoszenia we właściwym miejscowym urzędzie działalności gospodarczej 

(Gewerbeanmeldung) i podjęcia działalności jako zakład (Betriebsstaette). Firmy 

prowadzące działalność rzemieślniczą (większość robót budowlanych uznana jest za prace 

rzemieślnicze) muszą dokonać wpisu do rejestru (Handwerkskontrolle). Wpis taki 

zakłada, Ŝe właściciel firmy lub kierownik zakładu zdał niemiecki egzamin mistrzowski z 

rzemiosła lub udokumentował umiejętności równe mistrzowskim. Brak wspomnianego 

wpisu grozi wysokimi grzywnami lub zamknięciem zakładu, 

• wniesienia opłaty manipulacyjnej z tytułu dopuszczenia kontraktu oraz opłaty za kaŜde 

dozwolone stanowisko pracy (zezwolenie na pracę), uruchomione choćby 1 dzień w 

miesiącu kalendarzowym  w wysokości 75 Euro (do 31.12.2001 – 185 DEM na 1 

zatrudnionego),376  

• udzielenia gwarancji wykonania zlecenia i gwarancji usuwania ewentualnych usterek 

przez 5 lat od zakończenia robót, łącznie około 10% wartości przyszłych wpływów 

(gwarancje polskich banków nie zawsze są akceptowane), 

• wynajęcia kwater mieszkalnych (z reguły na min. 6-12 miesięcy i po wniesieniu 

wyprzedzających opłat czynszu). 

KaŜda polska firma budowlana działająca na rynku RFN doświadcza kontroli placów 

budów i biur nadzoru. Najmniejsze biurokratyczno-administracyjne wykroczenie podlega 

grzywnie do 25.000 Euro, natomiast „przestępstwo” płacowe grzywnie do 0,5 mln Euro, aŜ 

do wykluczenia z rynku. W praktyce organ kontrolny dokonuje zajęcia mienia firmy, np. 

blokując jej konto bankowe. 

Kończąc dyskusję na temat regulacji prawnych dotyczących konkurencyjności polskich 

firm budowlanych na rynku RFN trzeba podkreślić, Ŝe umowa ze stycznia 1990 roku dotyczy 

kooperacji gospodarczej, ale w rzeczywistości działa ona tylko w jedną stronę. Praktyka 

realizacyjna wspomnianej umowy daleka jest od idei współpracy, którą próbuje się w niej 

lansować. Deklarowane przez Niemców w umowie otwarcie rynku nie wytrzymuje próby w 

obliczu niemieckiego bezrobocia. Polskie firmy budowlane funkcjonujące w RFN podlegają z 

mocy tej umowy regulacjom niemieckiego Ministerstwa Pracy i podległych mu urzędów, 

które mają charakter instrumentów chroniących niemiecki rynek pracy. Natomiast 

delegowanie pracowników przez firmy niemieckie do Polski odbywa się bez jakichkolwiek 

ograniczeń. Problem tkwi równieŜ w tym, Ŝe władze RFN traktują wspomnianą umowę jako 

                                                 
375 Por. J. Korman, Warunki eksportu w ramach kontraktów o dzieło realizowanych przez firmy polskie w Niemczech, 
„Profile” 1995, nr 49/50. 
376 Do budŜetu RFN wpływa rocznie kwota rzędu 30 mln Euro. 
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umowę regulującą przepływ pracowników. W związku z tym, polscy pracodawcy borykają 

się z regulacjami niemieckiego prawa pracy, podczas gdy w Polsce umowa ta jest 

kwalifikowana do umów gospodarczych.  

Organizacyjno-prawne formy obecności polskich firm budowlanych na rynku niemieckim 

Międzynarodowa konkurencyjność branŜy jest w znacznym stopniu kształtowana przez 

tych jej uczestników, którzy podejmują aktywność bezpośrednio na rynkach zagranicznych. 

Specyfika branŜy budowlanej powoduje, Ŝe przedsiębiorstwa realizujące eksport usług 

budowlano-montaŜowych są obecne na rynkach zagranicznych otwierając zakłady, biura 

techniczno-informacyjne czy oddziały. Jeśli chodzi o występowanie polskich firm 

budowlanych na rynku RFN, to wyróŜnia się następujące ich „placówki”:377 

• kierownictwo budowy lub określonego kontraktu o dzieło, 

• biuro reprezentacyjno-informacyjne, 

• biuro techniczno-infromacyjne, 

• oddział polskiej firmy z niemiecką rejestracją sądową (Zweigniederlassung), 

• spółki prawa niemieckiego (GmbH). 

Dla kaŜdej firmy budowlanej, która decyduje się na bezpośrednie wejście na rynek 

niemiecki, istotne są postanowienia umowy o zapobieganiu podwójnemu opodatkowaniu (Dz. 

U. nr 31 z 1975 roku). W sprawach podatkowych kluczową kwestią jest ustalenie, co rozumie 

się pod pojęciem „zakładu” (Betriebsstaette). W myśl artykułu 5 wspomnianej umowy 

„zakład” to stałe urządzenie, które posiada podmiot gospodarczy w drugim państwie, słuŜący 

prowadzeniu w nim działalności gospodarczej, np. przedstawicielstwo, oddział, filia, itp. 

Zakładem nie są placówki utrzymywane w celach reklamowych, zakupu dla przedsiębiorstwa 

towarów i biura informacji technicznych. Pojęcie zakładu w branŜy budowlanej zostało 

jeszcze bardziej doprecyzowane. „Zakładem” jest budowa lub montaŜ, których okres trwania 

przekracza 12 miesięcy. Jeśli równocześnie wykonywana jest – na podstawie odrębnych 

kontraktów – więcej niŜ jedna budowa, a budowy te nie są ze sobą powiązane technologicznie 

i ekonomicznie, nie stanowi to jeszcze podstawy do nazwania kaŜdej z tych budów 

„zakładem”. Natomiast, gdy podmiot gospodarczy posiada „stałe urządzenie”, np. dyrekcję 

budów, w której przyjmuje się zamówienie lub z której kieruje się robotami, działalność taka 

jest traktowana jako zakład, nawet gdyby poszczególne budowy trwały krócej niŜ rok. Polska 

firma budowlana prowadząca „zakład” w RFN jest zobowiązana do opłacania podatku 

dochodowego od dochodu z prowadzonej działalności. Często zdarza się, Ŝe „placówki” takie 

jak kierownictwa budów, biura informacyjne i informacyjno-techniczne wykonują funkcje 

                                                 
377 Por. J. Korman, Pojęcie „zakładu”. Zgłaszanie działalności, rejestracja sądowa i branŜowa, „Profile” 1996, nr 19/20. 
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zarezerwowane dla „zakładu”. Wówczas takŜe powstaje obowiązek opłacania wspomnianego 

podatku. W zestawie czynności, których wykonywanie przez biuro świadczy, Ŝe de facto 

mamy do czynienia z „zakładem” znajdują się378 rokowania wstępne oraz końcowe 

uzgodnienia dot. kontraktów o dzieło, prowadzone z niemieckimi partnerami, zgłaszanie 

budowy w urzędach gminnych i meldowanie pracowników379, załatwianie kwater, zakup lub 

leasing pojazdów, organizowanie wyŜywienia dla pracowników, dokonywanie wypłat płac. 

Polska firma budowlana ma takŜe moŜliwość sądownej rejestracji swego oddziału 

(Zweigniederlassung). Wówczas wszystkie prowadzone budowy zostają podporządkowane 

niemieckiemu obowiązkowi podatkowemu, łącznie z podatkami od płac, od pierwszego dnia 

rejestracji. 

KaŜda z form występowania polskich przedsiębiorstw budowlanych na rynku RFN ma 

pewne cechy specyficzne. 

Budowa trwająca krócej niŜ 12 miesięcy 

Zatrudnianie pracowników dłuŜej niŜ 183 dni w danym roku kalendarzowym rodzi 

obowiązek uiszczenia podatku od płac. Natomiast trwanie budowy dłuŜej niŜ 12 miesięcy 

niesie ze sobą dodatkowo obowiązek naliczenia i odprowadzenia podatku dochodowego i od 

działalności gospodarczej. Podobny obowiązek występuje w sytuacji ciągłej kontraktacji z 

tym samym partnerem, nawet gdyby kaŜdorazowo zlecenia trwały krócej niŜ 12 miesięcy. 

Biuro reprezentacyjne (BR) lub informacyjne (BI) 

W momencie zgłaszania BR do urzędu miejskiego lub gminnego naleŜy przedłoŜyć 

wyciąg z polskiego rejestru wraz z prokurą dla przedstawiciela. Pracownicy BRI podlegają 

podatkowi od płac od pierwszego dnia zatrudnienia, natomiast biuro nie podlega 

opodatkowaniu podatkiem dochodowym. 

Biuro techniczno-informacyjne (BTI) 

Jego zadaniem jest opieka nad realizowanymi budowami i prowadzenie czynności 

charakterystycznych  dla „zakładu”, dlatego teŜ pojawiają się tutaj obowiązki podatkowe 

specyficzne dla „zakładu”. 

Oddziały firm (Zweigniederlassung) 

Oddziały zalicza się do najwyŜszej formy organizacyjnej polskiej firmy na rynku 

niemieckim. Oddział moŜe być załoŜony przez firmę macierzystą w kraju lub spółkę „GmbH” 

– z o. o., wcześniej utworzoną w Niemczech. Firma macierzysta musi posiadać wpis do 

rejestru handlowego, natomiast oddziały nie posiadają osobowości prawnej. Jednak 

                                                 
378 Ibidem. 
379 Polskie przedsiębiorstwo budowlane wykonujące kontrakt o dzieło jest zobowiązane zgłosić swoją działalność w urzędzie 
miejskim lub gminnym. Jeśli firma posiada oddział na terenie RFN, to zgłasza swoją działalność w urzędzie właściwym dla 
siedziby tego oddziału, firma bez oddziału w urzędzie miejscowym, gdzie wykonywana jest umowa o dzieło. 
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dysponują one wysokim poziomem samodzielności, gdyŜ posiadają własne kierownictwo, 

księgowość, finansowanie i własny majątek. Oddział musi zostać wpisany do miejscowego 

rejestru sądowego i charakteryzować się trwałością działania oraz samodzielnością 

organizacyjną. Wniosek o wpis do wspomnianego rejestru musi być uwierzytelniony 

notarialnie i uzupełniony o odpis umowy spółki (przetłumaczony na język niemiecki), listę 

wspólników oraz wzory podpisów członków zarządu. Nazwa oddziału moŜe być taka sama 

jak przedsiębiorstwa głównego. Zostaje jednak uzupełniona o określenie 

„Zweigniederlassung” i miejsce siedziby oddziału. 

Oddział podlega rejestracji w sądzie rejonowym właściwym dla miejsca siedziby tego 

oddziału. Jeśli chodzi o dodatkowe dokumenty niezbędne dla rejestracji oddziałów 

przedsiębiorstw zagranicznych, to wymagane są informacje o siedzibie głównej firmy, dane 

na temat przedmiotu działalności, bilans przedsiębiorstwa. 

Dodatkowo konieczne jest zgłoszenie działalności gospodarczej (Gewerbeanmeldung), 

co automatycznie oznacza zgłoszenie we właściwym urzędzie finansowym i członkostwo w 

Izbie Handlowo-Przemysłowej.  

Spółka „GmbH” – z o.o. 

Spółka z o.o. w odróŜnieniu od oddziału posiada osobowość prawną i obowiązują ją 

wszystkie przepisy prawa niemieckiego. Jeśli spółka taka jest tworzona przez polską osobę 

prawną, to mówi się o „spółce córce” (Tochtergesselschaft). W celu utworzenia spółki z o.o. 

na rynku RFN konieczne jest: 

• sporządzenie umowy spółki, która następnie musi zostać podpisana przez wszystkich 

wspólników i przedłoŜona do rejestracji przez osobę reprezentującą spółkę na zewnątrz 

(Geschaeftsfuehrer), którą to osobę wyznacza się zwykle odrębną uchwałą wspólników, 

• wstępne uzgodnienie we współpracy z Izbą Przemysłowo-Handlową (Industrie-

Handelskammer) ewntualnych koncesji i zezewoleń, 

• dokonanie wpłat kapitału zakładowego, 

• uzyskanie notarialnego poświadczenia zawarcia umowy spółki i uwierzytelnienie wniosku 

o wpisanie spółki z o.o. do rejestru handlowego, 

• dokonanie zgłoszenia do rejestru handlowego uzupełnione o notarialnie uwierzytelnioną 

umowę spółki wraz z pełnomocnictwami do jej reprezentowania, uchwałę o ustanowieniu 

zarządcy, listę wspólników, zaświadczenia odpowiedzialnych władz o wydaniu koncesji 

lub obietnicy wydania zezwolenia bądź o wpisie do rejestru rzemiosła, 

• zapewnienie wspólników o przeniesieniu kapitału na spółkę, 

• zapewnienie zarządcy o niekaralności i braku zakazu wykonywania zawodu lub danej 

działalności gospodarczej. 
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Przystąpienie Polski do Unii Europejskiej a obecność polskich firm budowlanych na rynku 

niemieckim i pozostałych rynkach unijnych 

Akcesja Polski do Unii Europejskiej niesie ze sobą konkretne implikacje dla polskich 

firm budowlanych, które juŜ funkcjonują bądź są zainteresowane aktywnością na rynku 

niemieckim i pozostałych rynkach unijnych. Kluczowe znaczenie mają postanowienia 

dotyczące swobody przepływu pracowników i usług po przystąpieniu Polski do UE.  

Zgodnie z ustaleniami poczynionymi w połowie 2001 roku Polskę obowiązuje 

siedmioletni okres przejściowy dla przepływu pracowników, według formuły 2+3+2. W myśl 

tej formuły przez pierwsze dwa lata unijny rynek pracy będzie zamknięty dla Polaków. 

Ewentualne podjęcie pracy przez Polaków będzie regulowane przez prawo państw 

członkowskich. Następnie kaŜde państwo członkowskie musi poinformować Komisję 

Europejską, czy zamierza utrzymać ograniczenia w dostępie do rynku pracy dla jednego lub 

większej liczby nowych krajów członkowskich. Od tego momentu moŜliwe jest więc 

zróŜnicowanie polityki restrykcyjnej w stosunku do państw kandydujących do Unii. Po czym 

moŜliwe jest jeszcze dalsze zamknięcie dostępu do rynku pracy na 2 lata przez 

zainteresowanych członków Unii.380  

Państwa unijne, które nie będą blokowały dostępu do rynku pracy, są uprawnione do 

stosowania klauzuli ochronnej do końca siedmioletniego okresu po przystąpieniu nowych 

państw do Unii. W myśl klauzuli ochronnej kaŜde z tych państw moŜe ograniczyć dostęp do 

swojego rynku pracy w uzasadnionych przypadkach. Obok klauzuli ochronnej mogą być 

wykorzystywane klauzula status quo oraz tzw. klauzula preferencji wspólnotowej. Pierwsza z 

nich oznacza, Ŝe kraje członkowskie nie ograniczą dostępu do swego rynku pracy bardziej niŜ 

w momencie podpisywania traktatów akcesyjnych. Wspomniane traktaty nie mogą pogorszyć 

obecnego stanu rzeczy. Natomiast druga ze wspomnianych klauzul przyznaje pierwszeństwo 

osobom i towarom z Unii w stosunku do osób i towarów z krajów trzecich. Pracownik z 

obecnego państwa członkowskiego ma pierwszeństwo wobec pracownika z nowo przyjętego 

państwa, ten jednak jest uprzywilejowany w stosunku do pracownika z kraju trzeciego. 

Otwieranie rynków pracy w czasie okresu przejściowego poprzedzającego pełne członkostwo 

Polski w UE będzie w związku z powyŜszym przebiegać według kilku „schematów”: 

• pełne otwarcie – Holandia, Irlandia, Szwecja, Dania zadeklarowały pełne otwarcie swoich 

rynków pracy dla obywateli nowych państw członkowskich juŜ od momentu rozszerzenia 

Unii, Grecja wyraziła gotowość otwarcia swego rynku pracy dla obywateli Węgier, 

• częściowe otwarcie – niektóre z krajów „Piętnastki” zamierzają zawrzeć z wybranymi 

                                                 
380 Formuła 2+3+2 nie dotyczy Irlandii, Szwecji, Danii oraz Holandii, które zadeklarowały swobodę przepływu pracowników 
od momentu pełnego członkostwa Polski w Unii. 
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krajami kandydującymi dwustronne porozumienia dotyczące zatrudnienia, np. Hiszpania i 

Portugalia podejmą w tej kwestii negocjacje z Polską, 

• otwarcie na dotychczasowym poziomie – niektóre kraje unijne juŜ częściowo otworzyły 

swe rynki pracy w przeciągu minionych 10 lat i zamierzają utrzymać otwarcie na 

dotychczasowym poziomie,381  

Jeśli chodzi o przepływ usług, to przyznano Polsce swobodę od momentu wejścia do 

Unii. Jednak ta regulacja nie będzie dotyczyć usług budowlanych importowanych przez RFN 

oraz Austrię. Swoboda świadczenia usług budowlanych będzie ograniczona limitami 

zatrudnienia oraz obowiązkiem uzyskiwania zezwoleń na pracę. Zarówno RFN, jak i Austria 

będą miały prawo do stosowania tak długo ograniczeń w przepływie usług (w szczególności 

w budownictwie), jak długo będą stosować okresy przejściowe dotyczące swobodnego 

przepływu pracowników. Kraje te mogą wprowadzić ograniczenia tylko w niektórych 

regionach i w wybranych branŜach w zaleŜności od sytuacji na rynku pracy. 

Świadczenie przez polskie firmy usług budowlanych na terenie RFN odbywa się na 

mocy wspomnianej wcześniej umowy w sprawie kontraktów o dzieło. Umowa ta jest 

wymieniona w akcie stowarzyszeniowym, który zakłada niepogorszenie warunków 

współpracy z chwilą przystąpienia Polski do Unii. Wobec tego umowa ta nie moŜe zostać 

wypowiedziana. W efekcie polscy eksporterzy usług budowlanych będą nadal podlegać 

niemieckiemu prawu (prawo kraju zatrudnienia). Sytuację polskich firm w RFN moŜe 

zmienić nowa ustawa „Zuwanderungsgesetz” – tzw. prawo imigracyjne. 

„Zuwanderungsgesetz” przewiduje, Ŝe kaŜdy kto pozyska zezwolenie na pracę (Erwerbstitel – 

„tytuł” do zarobkowania) automatycznie pozyska teŜ prawo pobytu w RFN (Aufenthaltstitel – 

„tytuł” do pobytu”).382 Zezwolenie na pracę będzie przyznawane w oparciu o system 

punktowy. Umowa rządowa ze stycznia 1990 roku opiera się na systemie „zezwoleń na 

pracę”, stąd rodzą się obawy o jej przyszłość w związku z pojawieniem się 

„Zuwanderungsgesetz”. Prawdopodobnie pracownicy zatrudnieni w ramach kontraktów o 

dzieło będą pozyskiwać wspomniany „Erwerbstitel” poza systemem punktowym. Zakłada się, 

Ŝe prawo do zatrudnienia w myśl „Zuwanderungsgesetz” będzie swego rodzaju „firmowym” 

zezwoleniem na pracę, co da przedsiębiorstwom budowlanym moŜność swobodnego 

przenoszenia pracownika z budowy na budowę. Dotychczas było to niedozwolone. 

Władze RFN przewidują, Ŝe pracownicy kontraktowi (realizujący kontrakty w ramach 

                                                 
381 np. Niemcy otworzyły swój rynek pracy dla 20.000 specjalistów z dziedziny informatyki. W tym kraju co roku pracuje 
około 200.000 pracowników sezonowych i około 45.000 pracowników oddelegowanych z krajów kandydackich. 
382 Dotychczas cudzoziemcy pragnący przebywać w Niemczech w celu prowadzenia pracy zarobkowej tzw. samodzielnej 
musieli posiadać zezwolenie na pobyt, które w formie wizy trzeba było uzyskać przed wyjazdem do Niemiec. Natomiast do 
wykonywania działalności gospodarczej tzw. niesamodzielnej w formie pracobiorcy wymagane było uzyskanie zezwolenia 
na pracę wydawanego przez urzędy podległe Federalnemu Urzędowi Pracy. 
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umów o dzieło) mogliby uzyskać swobodę zatrudnienia juŜ po pierwszych 2 latach 

siedmioletniego okresu przejściowego (formuła 2+3+2). WyraŜa to ideę stopniowego 

otwierania rynku. Jednak polskie firmy budowlane nie byłyby z tego względu zwolnione z 

wprowadzonych wcześniej wymogów płacowych („Mindestbruttoentgelt”) i obowiązku 

przynaleŜności do niemieckich kas urlopowych (ULAK).383  

3.3.4. Czynniki makroekonomiczne 

Zestaw czynników makroekonomicznych wpływających na międzynarodową 

konkurencyjność polskiej branŜy budowlanej obejmuje regulacje z zakresu polityki 

gospodarczej oraz zjawiska opisujące koniunkturę gospodarczą. Polityce gospodarczej 

poświęcono część E kwestionariusza ankiety dla przedsiębiorstw (Załącznik 1). JednakŜe 

podobnie, jak w przypadku samorządu gospodarczego pytanie miało wydźwięk normatywny, 

gdyŜ dotyczyło instrumentów polityki gospodarczej, które mogą słuŜyć poprawie 

międzynarodowej konkurencyjności branŜy. W związku z powyŜszym, wyniki badań 

odnośnie do tej kwestii zostaną zrelacjonowane w rozdziale czwartym pracy. Jeśli chodzi o 

czynniki koniunkturalne, to moŜna przyjąć, Ŝe są one identyczne dla wszystkich branŜ 

polskiej gospodarki, ale prawdą jest takŜe twierdzenie, Ŝe koniunktura jest „branŜowo” 

specyficzna”, co wynika z tego, Ŝe dla róŜnych branŜ róŜne znaczenie mają poszczególne 

zmienne poziomu makroekonomicznego. 

Zidentyfikowanie czynników makroekonomicznych, które mogą wpływać na 

międzynarodową konkurencyjność polskiej branŜy budowlanej, wymaga zaznaczenia, Ŝe 

zwykle wskazuje się, jak czynniki niŜszych poziomów analitycznych w ekonomii wpływają 

na konkurencyjność obiektów wyŜszych poziomów. Aczkolwiek wpływ czynników 

charakterystycznych dla poziomów wyŜszych, a więc np. makroekonomicznych na 

konkurencyjność branŜy, która jest obiektem poziomu mezoekonomicznego równieŜ ma 

miejsce. Pierwszy z wymienionych kierunków oddziaływań - z poziomu mezoekonomicznego 

w kierunku poziomu makroekonomicznego, na którym znajduje się gospodarka jest 

stosunkowo wyraźny w przypadku branŜy budowlanej. Z jednej strony moŜna stwierdzić, Ŝe 

koniunktura w branŜy budowlanej w znacznym stopniu wpływa na koniunkturę w skali całej 

gospodarki. Z drugiej strony, zmiany w wielkościach ekonomicznych związanych 

bezpośrednio z poziomem całej gospodarki są współodpowiedzialne za kształtowanie się 

koniunktury w przekroju branŜ, w tym w branŜy budowlanej. Oddziaływania branŜa – 

                                                 
383 Warto zauwaŜyć, Ŝe strona niemiecka zakwalifikowała „delegowanie pracowników do realizacji kontraktów o dzieło” 
jako zatrudnienie cudzoziemskie, a nie jako usługi, dla których przepływu poza budownictwem nie przewiduje się 
ograniczeń.  
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gospodarka są więc wzajemne. 

Autorka podejmuje próbę wypunktowania tych czynników makorekonomicznych, 

które są waŜne z punktu widzenia koniunktury w branŜy budowlanej384, a więc takŜe 

konkurencyjności wspomnianej branŜy.  

Próbując zidentyfikować czynniki makroekonomiczne wpływające na konkurencyjność 

na poziomie branŜy, konieczne jest uwzględnienie specyfiki poszczególnych mezosystemów 

gospodarczych. W przypadku branŜy budowlanej niezwykle waŜnym czynnikiem o 

charakterze makroekonomicznym jest skłonność do inwestycji. Przejawia się ona w 

rozmiarach nakładów inwestycyjnych.385 Analiza danych GUS prowadzi do wniosku, Ŝe 

zahamowanie korzystnej tendencji w działalności inwestycyjnej w obszarze budynków i 

budowli rozpoczęło się w 1999 roku (Tabela 3. 1)  

Nakłady inwestycyjne 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 
Wartość (mln zł) 17675,6 22560,2 30341,9 43392,1 55467,9 63511,1 68203,7 64101,1 
Dynamika (rok poprzedni=100) 108,3 107,1 112,8 122,1 112,7 106,1 100,2 90,8 

Tabela 3. 1. Nakłady inwestycyjne na budynki i budowle w latach 1994-2002 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie: Rocznik Statystyczny, GUS, Warszawa 1995, s. 506, Rocznik Statystyczny, GUS, 
Warszawa 1997, s. 483, Rocznik Statystyczny, GUS, Warszawa 1999, s. 514, Rocznik Statystyczny, GUS, Warszawa 2001, s. 

522 

Zmiany w rozmiarach nakładów inwestycyjnych są uzaleŜnione od zmian w obszarze 

środków finansowych, które mają do dyspozycji osoby fizyczne, przedsiębiorstwa oraz 

„państwo”. DuŜe znaczenie ma posiadanie przez wspomniane podmioty własnych środków na 

inwestycje oraz cena kredytu. W przypadku przedsiębiorstw tzw. wskaźnik samofinansowania 

tj. relacji dochodu do dyspozycji brutto do nakładów brutto na środki trwałe w 2001 roku 

wzrósł do 51%. Wynika z tego, Ŝe około połowę wartości nakładów brutto na środki trwałe, a 

więc w tym nakładów na inwestycje w budynki i budowle pokryły przedsiębiorstwa z 

zaciągniętych kredytów inwestycyjnych.386 Na podstawie danych GUS moŜna stwierdzić, Ŝe 

w okresie 1994-2001 doszło do swego rodzaju odwrócenia tendencji w zakresie źródeł 

                                                 
384 O sytuacji koniunkturalnej świadczą tendencje wzrostu bądź spadku w rozmiarach produkcji budowlano-montaŜowej. W 
2001 roku nastąpiło załamanie na rynku budowlanym i produkcja budowlano-montaŜowa (obejmująca roboty o charakterze 
inwestycyjnym i remontowym) zrealizowana w na terenie kraju przez przedsiębiorstwa budowlane o liczbie pracujących 
powyŜej 9 osób obniŜyła się w stosunku do 2000 roku o 12%. O tak duŜym spadku zadecydował przede wszystkim poziom 
robót o charakterze inwestycyjnym, który w 2001 roku był niŜszy o 12,8% w porównaniu z 2000 rokiem. ObniŜka robót 
inwestycyjnych w znacznym stopniu wpłynęła na poziom produkcji budowlano-montaŜowej, gdyŜ ich udział w ogólnej 
wartości wspomnianej produkcji wyniósł w 2001 roku 73,9%. Por. Budownictwo – wyniki działalności w 2001 roku, GUS, 
Warszawa 2002, s. 47. 
385 W myśl metodologii GUS nakłady inwestycyjne to nakłady finansowe lub rzeczowe, których celem jest stworzenie 
nowych środków trwałych lub ulepszenie (przebudowa, rozbudowa, rekonstrukcja, adaptacja lub modernizacja) istniejących 
obiektów majątku trwałego, a takŜe nakłady na tzw. pierwsze wyposaŜenie inwestycji. W ramach nakładów inwestycyjnych 
wyróŜnia się m.in. nakłady na środki trwałe. Obejmują one nakłady na budynki i budowle (budynki i lokale oraz obiekty 
inŜynierii lądowej i wodnej), w tym m.in. roboty budowlano-montaŜowe, dokumentacje projektowo-kosztorysowe. Por. 
Rocznik Statystyczny, GUS, Warszawa 2002, s. 519. 
386 Świadczy to o duŜym uzaleŜnieniu przedsiębiorstw od sektora instytucji finansowych. 
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finansowania inwestycji. W 1994 roku przedsiębiorstwa finansowały nakłady inwestycyjne w 

ponad 51% ze środków własnych.387 Obecnie moŜliwości finansowania inwestycji środkami 

własnymi bardzo się zmniejszyły. Jest to następstwem pogarszającej się rentowności w skali 

gospodarki oraz wzrostem zadłuŜenia przedsiębiorstw. Wynik finansowy netto 

przedsiębiorstw obniŜył się w 2001 roku w stosunku do 2000 roku o 139%. Jeśli chodzi o 

zadłuŜenie podmiotów gospodarczych, to moŜna stwierdzić, Ŝe stosunek zobowiązań 

krótkoterminowych do naleŜności i roszczeń wyniósł w 2001 roku aŜ 1,81, co świadczy o 

wzroście w porównaniu do roku poprzedniego.388 Wówczas wspomniany wskaźnik wyniósł 

1,71. W 2001 roku obniŜano kilkakrotnie redyskontową stopę procentową, jednak zdaniem 

inwestorów nie mogło to mieć wpływu na oŜywienie rynku inwestycyjnego, gdyŜ decyzje o 

obniŜce podjęto, gdy regres na rynku inwestycyjnym był juŜ głęboki i popyt inwestycyjny był 

stłumiony.389 

Osłabienie popytu inwestycyjnego nie jest konsekwencją tylko i wyłącznie wysokiej 

ceny kredytu, ale takŜe stopy bezrobocia oraz inflacji w gospodarce. Stopa bezrobocia 

rejestrowanego wyniosła w ostatnim kwartale 2001 roku 17,5% i była jedną z najwyŜszych w 

przedziale czasowym od 1994 do 2001 roku.390 

Nie bez znaczenia jest takŜe stan finansów publicznych, który w duŜym stopniu 

determinuje, na ile „państwo” moŜe zaangaŜować się w finansowanie inwestycji. Większy 

deficyt budŜetowy wymaga ograniczania wydatków budŜetowych, w tym takŜe na 

inwestycje.391  

Zastanawiając się nad makroczynnikami wpływającymi na międzynarodową 

konkurencyjność polskiej branŜy budowlanej nie sposób pominąć kwestię zagranicznych 

inwestycji bezpośrednich realizowanych na terenie Polski. Rozmiar tych inwestycji 

współdecyduje o wielkości nakładów inwestycyjnych w gospodarce. W 2000 roku udział 

inwestycji spółek z udziałem kapitału zagranicznego w nakładach inwestycyjnych ogółem 

wyniósł ponad 60%392, co świadczy o duŜym znaczeniu tego sektora przedsiębiorstw dla 

poprawy koniunktury najpierw w branŜy budowlanej, a potem w skali całej gospodarki. 

Podsumowując, moŜna stwierdzić, Ŝe zasoby środków finansowych będące w rękach 

przedstawicieli strony popytowej w stosunku do branŜy budowlanej, koszty kredytu, 

rentowność i stopień zadłuŜenia w skali gospodarki, rozmiary deficytu budŜetowego, stopa 

bezrobocia, inflacja, a takŜe obecność zagranicznych inwestorów w gospodarce mają wpływ 

                                                 
387 Por. Rachunki Narodowe 1995-2000, GUS, Warszawa 2002, s. 43. Rocznik Statystyczny, GUS, Warszawa 1995, s. 511. 
388 Obliczenia własne na podstawie Rocznik Statystyczny, GUS, Warszawa 2002, s. 465, 468. 
389 Por. Z. Bolkowska, Problemy Rozwoju Budownictwa, Warszawa 2002, nr 1. 
390 Por. Rocznik Statystyczny, GUS, Warszawa 1995, s. 132; Rocznik Statystyczny, GUS, Warszawa 2002, s. 150. 
391 W 2000 roku deficyt budŜetowy wyniósł 15391,0 mln zł, a w 2001 roku 32358,3 mln zł. Por. Rocznik statystyczny, GUS, 
Warszawa 2002, s. 502. 
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na skłonność do inwestycji. Wszystkie z wypunktowanych czynników oddziałują na zdolność 

gospodarki do inwestowania, którą moŜna uznać za kluczowy dla konkurencyjność branŜy 

budowlanej czynnik o charakterze makroekonomicznym. 

Podsumowanie 
W rozdziale trzecim rozprawy zaprezentowano i przedyskutowano wyniki badań 

empirycznych przeprowadzonych w formie wywiadu bezpośredniego wśród nielosowo 

wybranych polskich przedsiębiorstw budowlanych. Dokonana została ocena 

międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej oraz scharakteryzowano 

czynniki wpływające na wspomnianą konkurencyjność. Diagnoza międzynarodowej 

konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej została przeprowadzona dwuetapowo: 

• najpierw badane firmy budowlane oceniały siebie na tle konkurentów przy pomocy 

zaproponowanych przez autorkę tzw. cząstkowych mierników międzynarodowej 

konkurencyjności branŜy, 

• potem autorka przedstawiła, jak kształtują się zaprojektowane przez nią tzw. mierniki 

syntetyczne międzynarodowej konkurencyjności branŜy, które informują o poziomie 

konkurencyjności całej branŜy tak na rynku krajowym, jak i na rynkach zagranicznych. 

Ustalono, Ŝe badane przedsiębiorstwa budowlane zasadniczo oceniają siebie na 

poziomie przeciętnego konkurenta w branŜy. Natomiast jeśli chodzi o wyniki oceny przy 

pomocy mierników syntetycznych, to stwierdzono: 

• po pierwsze, Ŝe konkurencyjność polskich firm budowlanych na rynku krajowym jest 

większa niŜ rywali zagranicznych, co potwierdza wielkość i dynamika miernika 

syntetycznego – udział w rynku, 

• po drugie, najlepszą pozycję konkurencyjną jeśli chodzi o rynki zagraniczne zajmują 

polskie przedsiębiorstwa budowlane na rynku austriackim i niemieckim, 

• po trzecie, rynkiem, który jest najbardziej atrakcyjny dla przedsiębiorstw – uczestników 

branŜy budowlanej jest rynek niemiecki i polskie firmy budowlane najlepiej radzą sobie 

na tym rynku zagranicznym. 

W zestawie podstawowych ustaleń dotyczących determinant międzynarodowej 

konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej znajdują się następujące: 

• najwaŜniejsze składowe potencjału konkurencyjnego, to wiedza o rynku, wiedza i 

doświadczenie pracowników technicznych, doświadczenia i kontakty z przeszłości; 

badane przedsiębiorstwa nie dokonują róŜnicowania w zbiorze decydujących o sukcesie 

                                                                                                                                                         
392 Por. Inwestycje zagraniczne w Polsce. Raport roczny, IKiCHZ, Warszawa 2002, s. 40.  
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elementów potencjału konkurencyjnego w zaleŜności od rynku, do którego się te elementy 

odnoszą; 

• kluczowe instrumenty konkurowania są równieŜ identyczne na wyróŜnionych rynkach i 

zaliczono do nich cenę, jakość i terminowość realizacji zamówień; 

• w branŜy na rynku krajowym i niemieckim panuje konkurencja cenowa i grę 

konkurencyjną prowadzi się z wieloma firmami; 

• wśród uczestników branŜy budowlanej dominują relacje czystej rywalizacji; 

• badane firmy mają powaŜne luki w „świadomości strategicznej” – przedsiębiorstwa często 

nie tylko nie realizują któregokolwiek z typu strategii konkurencji wyróŜnionych według 

relacji z konkurentem, ale nawet nie posiadają wyobraŜenia na temat właściwej w ich 

sytuacji strategii rywalizacji, kooperacji czy uniku; wydaje się, Ŝe większość z nich działa 

w warunkach dryfu strategicznego; 

• dostawcy z branŜ pokrewnych i wspierających to głównie przedsiębiorstwa krajowe, przy 

czym kooperację z uczestnikami branŜ pokrewnych podejmuje niewielka liczba 

ankietowanych przedsiębiorstw; 

• zasadniczym czynnikiem makroekonomicznym wpływającym na międzynarodową 

konkurencyjność polskiej branŜy budowlanej są nakłady inwestycyjne w gospodarce. 

Wyniki oceny międzynarodowej konkurencyjności badanych przedsiębiorstw 

budowlanych przekonują o potrzebie podjęcia działań na szczeblu mikro-, mezo- oraz 

makroekonomicznym, które słuŜyłby poprawie wspomnianej konkurencyjności. Propozycje 

odnośnie do tego typu działań zostaną przedstawione w następnym rozdziale rozprawy. 



4. Poprawa międzynarodowej konkurencyjności 

polskiej branŜy budowlanej – aspekt normatywny 

Wprowadzenie 
Dyskusja podjęta w czwartej części pracy ma wydźwięk normatywny. Celem tego 

rozdziału jest: 

• poczynienie rekomendacji pod adresem przede wszystkim badanych przedsiębiorstw, ale 

takŜe pozostałych firm budowlanych393, które z róŜnych względów nie zostały objęte 

badaniem. Zalecenia te mają słuŜyć poprawie międzynarodowej konkurencyjności 

polskiej branŜy budowlanej, 

• wskazanie poŜądanych kierunków działań na szczeblu mezo- (samorząd gospodarczy), jak 

i makroekonomicznym (polityka gospodarcza), które mogłyby wpłynąć pozytywnie na 

międzynarodową konkurencyjność polskiej branŜy budowlanej.  

Punktem wyjścia zaleceń normatywnych są sygnalizowane przez badane firmy 

problemy związane z funkcjonowaniem na poszczególnych rynkach. Aczkolwiek dyrektywy 

nie ograniczają się tylko do tego, jakie naleŜy podjąć działania, aby wspomniane trudności 

pokonać. Generalnie chodzi o wypunktowanie konkretnych czynności w celu poprawy 

międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej. 

Zalecenia dla samorządów gospodarczych i polityki gospodarczej bazują na opiniach 

menedŜerów oraz przedstawicieli instytucji samorządowych, które uzyskano w trakcie 

prowadzonych badań empirycznych, a takŜe na przemyśleniach autorki nawiązujących 

zarówno do przeprowadzonych badań, jak i wykonanych szerokich studiów literaturowych. 

                                                 
393 O tym, Ŝe sytuacja pozostałych, nie objętych badaniami firm budowlanych jest podobna do połoŜenia respondentów 
świadczą publikacje w periodykach i opracowaniach branŜowych (np. „Biuletyn Koniunktury. Budownictwo” 2002, nr 4) oraz 
rozmowy i konsultacje autorki z reprezentantami branŜy budowlanej. W 2001 roku udział przedsiębiorstw wykazujących 
zysk netto w ogólnej liczbie przedsiębiorstw budowlanych zmniejszył się o 7,8% w stosunku do 2000 roku i wyniósł 65,1%. 
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4.1. Trudności związane z funkcjonowaniem na poszczególnych rynkach – 

punkt wyj ścia zaleceń normatywnych  

Sformułowanie rekomendacji dla strategii przedsiębiorstw oraz zaleceń pod adresem 

samorządu gospodarczego i państwa warto rozpocząć od przyjrzenia się problemom, z 

którymi badane przedsiębiorstwa borykają się na wyróŜnionych rynkach (Tabela 4. 1). 

Neutralizacja bądź choćby zmniejszenie skali trudności wiąŜe się często ze zmianami w 

sposobie zachowania przedsiębiorstwa na rynku oraz podjęciem konkretnych inicjatyw przez 

organy decyzyjne ulokowane na szczeblu mezo- i makroekonomicznym. 

Do najczęściej spotykanych problemów na rynku krajowym zaliczono windykację 

naleŜności, brak kapitału i zbyt wysokie koszty wytwarzania. Na rynku niemieckim 

największe trudności wiąŜą się z dyskryminacyjną polityką handlową, biurokracją oraz 

windykacją naleŜności. Podobnie jeśli chodzi o pozostałe rynki ogromnym problemem są 

regulacje polityki handlowej, utrudniające dostęp do rynku, biurokracja, a takŜe nieznajomość 

warunków panujących na rynku oraz komunikacja z nabywcami, partnerami. 

W zestawie najczęściej wymienianych przez respondentów trudności moŜna dokonać 

podziału na problemy, przy rozwiązywaniu których wiodącą rolę muszą odegrać same 

przedsiębiorstwa oraz problemy, których nie da się pokonać bez udziału podmiotów spoza 

firmy, np. państwa, które ma do dyspozycji instrumenty polityki gospodarczej. W pierwszej 

grupie znajdą się trudności związane z brakiem kapitału, komunikacją z partnerami 

handlowymi, nieznajomością rynków, windykacją naleŜności. Do grupy drugiej naleŜy 

zaliczyć biurokrację oraz trudności związane z dostępem do rynków zagranicznych. 

Odsetek wskazań  
Napotkane problemy Rynek 

krajowy 
Rynek 

niemiecki 
Pozostałe 

rynki 
1. Biurokracja 25,00 50,00 40,00 
2. Windykacja naleŜności 75,00 27,27 20,00 
3. Zbudowanie swojej reputacji 17,50 18,18 0,00 
4. Komunikacja z nabywcami/partnerami 5,00 4,55 40,00 
5. Brak kapitału 40,00 13,64 20,00 
6. Trudności wynikające z polityki handlowej  
(utrudnienia w dostępie do rynku) 

15,00 59,09 60,00 

7. Nieznajomość warunków panujących na rynku 0,00 4,55 40,00 
8. Zbyt wysokie koszty wytwarzania 40,00 13,64 0,00 

Tabela 4. 1. Problemy przedsiębiorstw na poszczególnych rynkach 

4.2. Rekomendacje dla strategii przedsiębiorstw 

Przedstawione w poniŜszej części rozprawy rekomendacje dla strategii przedsiębiorstw 

mają słuŜyć poprawie międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej. 
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Poprawa ta jest uzaleŜniona m.in. od tego, czy przedsiębiorstwom uda się rozwiązać 

sygnalizowane explicite problemy związane z funkcjonowaniem na poszczególnych rynkach 

oraz trudności związane z sytuacją w branŜy. 

Pokonanie wspomnianych problemów wymaga pewnych modyfikacji w zachowaniach 

badanych firm, które uznano za decydujący czynnik kształtujący międzynarodową 

konkurencyjność branŜy. PrzeobraŜenia w sposobie postępowania badanych przedsiębiorstw 

na rynku sprowadzają się przede wszystkim do zmian w ich strategiach konkurencji, które w 

toku prowadzonych badań empirycznych definiowano uwzględniając trzy zasadnicze kryteria: 

• kontekst sytuacyjny – typowe sytuacje w branŜy,  

• typ relacji z konkurentem, 

• rodzaj przewagi konkurencyjnej. 

Dyrektywy praktyczne będą wskazywały na konieczność osłabienia siły przetargowej 

nabywców i dostawców, likwidacji niedoborów kapitałowych oraz poprawy ściągalności 

wierzytelności. Zostaną pokazane moŜliwe sposoby neutralizacji negatywnych oddziaływań 

związanych z dojrzałością branŜy oraz kreowania i podnoszenia trwałej przewagi 

konkurencyjnej z uwzględnieniem profilu potencjału konkurencyjnego badanych firm, a takŜe 

zajmowanej pozycji konkurencyjnej w branŜy.  

Osłabienie siły przetargowej dostawców i nabywców 

KaŜde przedsiębiorstwo ma szansę poprawić swoją pozycję konkurencyjną dzięki 

zastosowaniu właściwej strategii wobec dostawców i nabywców. Zarówno dostawcy, jak i 

nabywcy dysponując określoną siłą przetargową w stosunku do przedsiębiorstwa wywierają 

konkretny wpływ na jego rentowność, a co za tym idzie rentowność całej branŜy.  

W przypadku badanych firm stwierdzono, Ŝe zarówno na rynku krajowym, jak i na 

rynkach zagranicznych ich nabywcy oraz dostawcy dysponują duŜą siłą przetargową, a więc 

mogą wywierać istotny wpływ na rentowność badanej branŜy. Poprawę pozycji w stosunku 

do nabywców i dostawców moŜna by osiągnąć podejmując współpracę z innymi 

przedsiębiorstwami budowlanymi, które równieŜ borykają się z silnymi nabywcami i 

dostawcami. Ostrą i w znacznej mierze destrukcyjną rywalizację, która panuje pomiędzy 

firmami budowlanymi na rynku krajowym moŜna by zastąpić porozumieniem o współpracy. 

Kooperacja umoŜliwiłaby badanym firmom zajęcie pozycji silniejszego partnera zarówno w 

momencie walki o pozyskanie zamówień, jak i w chwili negocjacji z dostawcą materiałów 

czy maszyn budowlanych.394 Uzasadnieniem dla tego typu działań jest fakt, Ŝe postawy 

                                                 
394 Nawiązywanie kooperacji pomiędzy przedsiębiorstwami jest wskazane rzecz jasna tylko w zakresie dopuszczanym przez 
regulacje antymonopolowe. 
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konfrontacyjne firm budowlanych sprzyjają umacnianiu się pozycji juŜ i tak silnych 

nabywców (szczególnie instytucjonalnych) usług budowlanych.  

Innym rozwiązaniem umoŜliwiającym osłabienie pozycji silnych nabywców i 

dostawców moŜe być zwiększenie ich liczby, a więc dywersyfikacja strategiczna. W 

rzeczywistości doprowadziłoby to do wytworzenia konkurencji pomiędzy dostawcami lub 

klientami danego przedsiębiorstwa. 

Wykorzystanie branŜ pokrewnych i wspierających dla kreowania własnej przewagi 

konkurencyjnej 

Jednym z czynników, który moŜe pozytywnie wpłynąć na konkurencyjność badanych 

firm są branŜe pokrewne i wspierające. Respondenci stwierdzili, Ŝe w materiały i maszyny 

budowlane zaopatrują się głównie u firm krajowych. Podobnie jeśli chodzi o podmioty z 

branŜ pokrewnych – w ich grupie takŜe dominują przedsiębiorstwa polskie. Współpraca z 

firmami krajowymi jest poŜądana szczególnie z punktu widzenia wysokości kosztów 

transakcyjnych. Badane przedsiębiorstwa osiągają korzyści dzięki łatwości koordynacji 

pomiędzy nimi a firmami z branŜ pokrewnych i wspierających. JednakŜe wskazane byłoby 

rozszerzenie portfela dostawców materiałów i maszyn budowlanych o firmy działające w 

skali globalnej. Tacy dostawcy są nieocenionym źródłem informacji o nowościach, które 

pojawiają się na rynku globalnym. Podobnie jeśli chodzi o podmioty z branŜ pokrewnych. 

Szczególnie naleŜałoby zabiegać o nawiązanie współpracy z tymi przedsiębiorstwami z branŜ 

pokrewnych, które są zaangaŜowane w proces internacjonalizacji. Jeśli badanym 

przedsiębiorstwom uda się zdobyć zaufanie tych firm, które umiędzynarodawiają swoją 

działalność, moŜe to wpłynąć pozytywnie na pozycję badanych przedsiębiorstw na rynkach 

zagranicznych. Uzasadnione są przypuszczenia, Ŝe respondenci będą rekomendowani przez 

partnerów z branŜ pokrewnych ich własnym klientom. Wskazując klientowi partnera, z 

którym dobrze układa się współpraca, moŜna liczyć na to, Ŝe nie zostanie podwaŜony nasz 

własny wizerunek i dobra pozycja. Podział czynności w łańcuchu tworzenia wartości z takimi 

przedsiębiorstwami mógłby wpłynąć pozytywnie na wydajność oraz innowacyjność badanych 

firm.  

Poprawa ściągalności wierzytelności 

Jedną z największych trudności przedsiębiorstw budowlanych, która wiąŜe się w 

znacznym stopniu z instytucjonalnymi odbiorcami usług budowlanych jest windykacja 

naleŜności. Badane przedsiębiorstwa uznały tę kwestię za kluczowy problem na rynku 

krajowym. Brak terminowych płatności ze strony dłuŜników jest w branŜy budowlanej 

niestety powszechnym zjawiskiem i moŜna nawet stwierdzić, Ŝe nierzetelność jednego z 
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dłuŜników powoduje niewypłacalność jego wierzycieli, którzy znów będąc dłuŜnikami innych 

firm, nie są w stanie uregulować swoich zobowiązań.395 MoŜna wobec tego postawić pytanie, 

co ma do dyspozycji wierzyciel, chcąc odzyskać swoje naleŜności. Problem wydaje się być 

tym trudniejszy, Ŝe jak stwierdzono, nabywcy dysponują duŜą siłą przetargową w stosunku do 

badanych przedsiębiorstw i często występują oni z pozycji generalnego wykonawcy. Pojawia 

się więc problem, jak „mały Dawid” ma radzić sobie z „duŜym Goliatem”. Wydaje się, Ŝe 

firmy budowlane mogłyby zabezpieczać swoje wierzytelności za pomocą weksla własnego 

dłuŜnika in blanco.396 Weksel moŜe zostać pobrany na zabezpieczenie wierzytelności 

pienięŜnych. Dodatkowym zabezpieczeniem dla wierzyciela w przypadku zastosowania 

weksla jest jego awal czyli tzw. poręczenie wekslowe.  

Propozycja zabezpieczenia wierzytelności wekslem dotyczy tego momentu w 

transakcji, gdy zobowiązanie dopiero powstaje i zwykle jeszcze nie jest wymagalne. W 

praktyce dzieje się często tak, Ŝe o zabezpieczeniu naleŜności w ogóle firmy nie myślą tak 

długo, jak ona nie jest wymagalna. MoŜna wobec tego zastanawiać się, co zrobić, gdy 

przedsiębiorstwo nie radzi sobie ze ściągnięciem długu od kontrahenta. W takiej sytuacji 

moŜna skorzystać z usług wywiadowni handlowych. Wywiadownie handlowe podejmują się 

ściągania wierzytelności praktycznie wyłącznie w postępowaniu pozasądowym.397 

Windykacja pozasądowa jest działaniem zmierzającym do ściągnięcia naleŜności 

niespornych, a więc takich, w stosunku do których nie było prowadzone postępowanie 

sądowe i przeterminowanych na drodze ugodowej. Wywiadownia moŜe pomóc w ściągnięciu 

naleŜności, gdy droga pozasądowa okaŜe się bezskuteczna. W tym celu zwykle wywiadownie 

korzystają z usług współpracujących z nimi kancelarii prawniczych w kraju i za granicą. Z 

usług wywiadowni moŜna skorzystać tylko w sytuacji, gdy dłuŜnik nie jest w stanie upadłości 

lub likwidacji.  

Skuteczność dochodzenia naleŜności przez wywiadownie wynosi według oceny jednej z 

największych na świecie wywiadowni Dun&Bradstreet średnio 35% w odniesieniu do 

dłuŜników polskich oraz 75% w odniesieniu do dłuŜników zagranicznych (bez krajów byłego 

Związku Radzieckiego). Skuteczność w odzyskiwaniu naleŜności przez wywiadownie w 

                                                 
395 Do poprawy sytuacji w tej kwestii miała przyczynić się ustawa z 30.08.2002 o restrukturyzacji niektórych naleŜności 
publicznoprawnych dla przedsiębiorców. Dz.U. nr 155, poz. 1287. W myśl tej ustawy przedsiębiorcy, którzy mimo trudnej 
sytuacji regulowali zobowiązania z tytułu podatków będących dochodami budŜetu państwa oraz z tytułu na ubezpieczenie 
społeczne i powszechne ubezpieczenie zdrowotne mieli prawo do zaliczania w koszty uzyskania przychodu w podatku 
dochodowym w roku podatkowym rozpoczynającym się w 2002 roku wierzytelności nie regulowanych przez dłuŜników 
przez co najmniej 90 dni. NaleŜność musiała stanowić naleŜy przychód przed 01.07.2002. Mogła ona takŜe pochodzić od 
kontrahenta zagranicznego. Por. Ostatni dzwonek na restrukturyzację, Pomoc dla przedsiębiorców, „Rzeczpospolita” 
13.11.2002, s. 26. 
396 Por. D. Malinowska, Zabezpieczenie naleŜności za pomocą weksla, „Windykacja NaleŜności” 2000, nr 1. 
397 Fragment pracy dotyczący wywiadowni przygotowano w oparciu o J. Hermanowski, Usługi wywiadowni, „Windykacja 
..”, op.cit. oraz J. Hermanowski, Handel Zagraniczny, Univers, Warszawa-Zielona Góra 2000, s. 59-62. 
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duŜym stopniu zaleŜy od tego, czy dysponuje ona aktualną bazą danych o dłuŜnikach. śadna 

firma, dla której waŜny jest jej wizerunek na rynku i reputacja nie chce znaleźć się na takiej 

liście, gdyŜ grozi to utratą potencjalnych kontrahentów w przyszłości, bądź koniecznością 

zaakceptowania niekorzystnych warunków finansowych, np. Ŝądania gwarancji bankowej czy 

przedpłaty z góry.  

Skorzystanie z usług wywiadowni pociąga za sobą rzecz jasna pewne koszty. W 

przypadku windykacji naleŜności od polskich dłuŜników firma musi pokryć koszty opłaty 

rejestracyjnej (100-400 zł) oraz prowizji (8-30% odzyskanej kwoty). Natomiast, gdy firma 

chce ściągnąć wierzytelność od dłuŜnika zagranicznego, to musi zapłacić opłatę rejestracyjną 

(500-600zł) oraz prowizję (15-30% odzyskanej kwoty). 

Stosowanie zabezpieczeń naleŜności czy korzystanie z usług wywiadowni w ściąganiu 

naleŜności jest likwidowaniem skutków zaniedbań, które pojawiają się w fazie 

przygotowywania transakcji. OtóŜ wydaje się, Ŝe do pewnego stopnia przedsiębiorstwo 

mogłoby się uchronić przed nieprzyjemną procedurą ściągania przeterminowanych naleŜności 

od kontrahenta, gdyby podjęło próbę zbadania jego wiarygodności. Określenie wiarygodności 

kontrahenta powinno poprzedzać sformułowanie, a potem realizację strategii wobec odbiorcy.  

Likwidacja niedoborów kapitału 

Podejmując próbę poczynienia zaleceń odnośnie do tego, jak zlikwidować braki w 

kapitale, trzeba stwierdzić, Ŝe po pierwsze, braki te przekładają się na trudności w bieŜącym 

funkcjonowaniu przedsiębiorstwa oraz po drugie na powaŜne ograniczenia rozwojowe. Brak 

kapitału, z jakim borykają się badane firmy, a nawet moŜna przyjąć, Ŝe większość firm 

budowlanych ma swój związek z pierwszym z sygnalizowanych problemów – windykacją 

naleŜności. Niski stopień ściągalności wierzytelności od niesolidnych dłuŜników jest w 

znacznej mierze generatorem niedoborów kapitałowych.  

Z niektórych wywiadów przeprowadzonych z menedŜerami badanych przedsiębiorstw 

wynika, Ŝe mają oni powaŜne trudności z utrzymaniem kapitału obrotowego netto na takim 

poziomie, aby moŜna bez zakłóceń prowadzić działalność operacyjną.398 Oczywistą 

dyrektywą jest: harmonizować środki obrotowe z bieŜącymi zobowiązaniami, aby być 

wypłacalnym. W przypadku badanych firm stwierdzono, Ŝe ma miejsce przyrost zaległych 

naleŜności, co negatywnie wpływa na zasób środków pienięŜnych i przy dłuŜszym horyzoncie 

czasowym moŜe doprowadzić i w wielu przypadkach doprowadza do dalszego pogorszenia 

się sytuacji finansowej przedsiębiorstwa. W związku z powyŜszym wnioski są następujące: 

                                                 
398 Kapitał obrotowy netto to suma zapasów, naleŜności i rezerw gotówkowych pomniejszona o wartość zobowiązań 
krótkoterminowych. 
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• z jednej strony firmy muszą dbać o to, aby nie doszło do zbyt duŜego wzrostu naleŜności,  

• z drugiej strony trzeba mieć świadomość, Ŝe zbyt restrykcyjna polityka dotycząca 

naleŜności moŜe grozić utratą cennego kontraktu. Udzielanie korzystnych warunków 

płatności jest więc niezbędne, aby utrzymać kontrahenta, ale chcąc zminimalizować 

ryzyko związane z daną transakcją konieczne jest zbadanie wiarygodności partnera 

handlowego, na co zwracano uwagę juŜ wcześniej. 

Przyjęcie właściwej strategii w gospodarowaniu kapitałem obrotowym netto moŜe takŜe 

uchronić przedsiębiorstwo od problemów z regulowaniem własnych zobowiązań. 

Wypracowanie w branŜy budowlanej swego rodzaju rutyny, która będzie wiązała się z 

dbałością o właściwy poziom kapitału obrotowego netto, moŜe w znacznym stopniu 

zmniejszyć skalę powszechnego, negatywnego zjawiska permanentnych zaległości 

płatniczych. Przedsiębiorstwa dbając o adekwatny do wymogów branŜy poziom kapitału 

obrotowego netto będą równocześnie dbały o odpowiedni poziom wskaźników płynności 

finansowej, które charakteryzują zdolność do wywiązywania się z krótkoterminowych 

zobowiązań. 

Gospodarowanie kapitałem obrotowym netto jest niewątpliwie duŜym wyzwaniem, 

gdyŜ mówiąc bardzo ogólnie nie powinien on być ani zbyt duŜy, ani zbyt mały. KaŜde 

przedsiębiorstwo ma do dyspozycji trzy strategie w obszarze zarządzania kapitałem 

obrotowym netto:399 

• strategia agresywna – utrzymywanie kapitału obrotowego netto na minimalnym poziomie, 

moŜna maksymalnie wykorzystać zasoby finansowe firmy, ale trzeba zaakceptować 

wysokie ryzyko utraty płynności finansowej i co się z tym wiąŜe trudności z 

regulowaniem własnych zobowiązań, 

• strategia umiarkowana – utrzymywanie płynności finansowej na przeciętnym poziomie 

przy przeciętnej stopie zwrotu z kapitału; 

• strategia konserwatywna – utrzymywanie jak najwyŜszego poziomu płynnych aktywów, 

co daje przedsiębiorstwu duŜe szanse na wywiązywanie się z bieŜących zobowiązań, ale 

oznacza mniej efektywne wykorzystanie zasobów finansowych. 

Próbując ustalić, co oznacza wysoki, przeciętny czy niski poziom płynności warto mieć 

na uwadze, Ŝe bieŜący wskaźnik płynności powinien znajdować się w przedziale od 1 do 2, 

natomiast tzw. wskaźnik szybki nie powinien spadać poniŜej 1. Trudno jednoznacznie 

określić, która ze strategii będzie najlepsza dla badanych firm czy w ogóle przedsiębiorstw 

budowlanych. KaŜde przedsiębiorstwo musi samo zdecydować o tym, jaką strategię 

                                                 
399 Por. R. Gasza, S. Kalinowski, J. Mizerka, A. Skowroński, Finanse przedsiębiorstwa, AE Poznań 1994, s. 49. 
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gospodarowania kapitałem obrotowym wybierze. Przy podejmowaniu decyzji pomocne mogą 

okazać się kryteria wyboru strategicznego: 

• po pierwsze naleŜałoby się zastanowić, czy wybrana strategia zarządzania kapitałem 

obrotowym netto przyczyni się pozytywnie do realizacji celów przedsiębiorstwa – 

kryterium skuteczności, 

• po drugie - kryterium wydajności, a więc czy wybrana strategia pozytywnie wpłynie na 

relację przychodów do kosztów przedsiębiorstwa, 

• po trzecie, konieczne jest stwierdzenie, czy wybrana strategia jest dopasowana do 

zewnętrznych i wewnętrznych uwarunkowań funkcjonowania przedsiębiorstwa, a więc 

czy np. charakter więzi z klientami oraz potencjał przedsiębiorstwa pozwala nam na 

stosowanie konkretnej strategii – kryterium adekwatności.  

Badane przedsiębiorstwa nie tylko borykają się z problemem finansowania swojej 

bieŜącej działalności i co się z tym wiąŜe regulowania wymagalnych zobowiązań, ale 

potrzebują teŜ środków na rozwijanie swojej aktywności. Wydaje się, Ŝe rozwiązania 

problemu, jakim jest brak kapitału na rozwijanie działalności, moŜna by szukać we 

współpracy z dostawcami specjalistycznych usług. Godną polecenia formą pozyskania 

kapitału przez firmy budowlane jest leasing. Leasing moŜe stać się alternatywą w stosunku do 

kredytu bankowego, którego zdobycie przez wiele firm budowlanych jest mało 

prawdopodobne ze względu na ich słabą kondycję finansową. 

Leasing stanowi dobrą formę pozyskiwania kapitału dla tych firm, które nie mogą 

wykazać się odpowiednim poziomem obrotów oraz zabezpieczeniami wymaganymi przez 

banki. Podobnie jak kredyt pozwala on na pozyskanie środków, które moŜna zwrócić później. 

Stwarza on moŜliwość finansowania inwestycji ze środków obcych czyli środków 

leasingodawcy. Za uwzględnieniem leasingu jako godnej polecenia formy pozyskiwania 

kapitału przemawiają następujące korzyści dla leasingobiorcy:400 

• firma moŜe funkcjonować na rynku pomimo braku gotówki w kasie bądź na rachunku 

bankowym; 

• posiadane środki pienięŜne moŜna przeznaczyć na inne cele niŜ modernizacja czy 

wymiana koniecznego do prowadzenia działalności sprzętu, maszyn, a więc posiadane 

zasoby finansowe moŜna zaangaŜować w inne istotne sfery działalności; 

• przedsiębiorstwo moŜe spłacać raty leasingowe ze środków uzyskanych z eksploatacji 

przedmiotu leasingu, a więc ze środków bieŜących; 

• istnieje moŜliwość dopasowania rat leasingowych oraz czasu trwania umowy do 

                                                 
400 Por. M. Sawicki, Leasing w budownictwie, „Maxymalnie Budowlany Przewodnik dla Inwestora” 2003, nr 1. 
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moŜliwości przedsiębiorstwa; 

• w przypadku leasingu ma miejsce niewielkie zaangaŜowanie własnych zasobów 

finansowych – niska opłata na początku umowy tzw. czynsz inicjalny; 

• firma moŜe skorzystać z równych rat miesięcznych, co w konsekwencji oznacza, Ŝe raty 

płacone później są relatywnie niŜsze od rat początkowych; 

• jeśli umowa leasingu dotyczy kilku lat, to umoŜliwia tym samym długoterminowe 

planowanie finansowe; 

• leasing pozwala osiągnąć określone korzyści podatkowe, gdyŜ kosztami uzyskania 

przychodów są wszelkie koszty poniesione w celu osiągnięcia przychodów poza 

wydatkami, których nie uznaje się za koszty, a więc w przypadku leasingu operacyjnego, 

gdzie przedmiot leasingu zalicza się do majątku leasingodawcy, kosztem uzyskania 

przychodu u leasingobiorcy jest pełna kwota rat, która zmniejsza w poszczególnych 

okresach podstawę opodatkowania podatkiem dochodowym. Dodatkowo dochodzi do 

rozłoŜenia na „raty’ płatności podatku VAT, który przy inwestycji finansowanej z 

własnych środków jest płacony jednorazowo. Podatek VAT od opłat leasingowych 

traktowany jest jak podatek naliczony i w całości zmniejsza podatek naleŜny płacony 

przez leasingobiorcę; 

• umowa leasingu nie podlega opłacie skarbowej (umowa sprzedaŜy podlega opłacie 

skarbowej); 

• inwestowanie w formie leasingu zapewnia stały dostęp do najnowocześniejszych maszyn i 

urządzeń, co jest szczególnie istotne dla małych i średnich firm, które cierpią na brak 

kapitału. Istnieją firmy, które oferują tzw. odnawialny leasing (full leasing) np. 

komputerów i zobowiązują się do wymiany sprzętu, gdy nastąpi jego technologiczne 

zestarzenie się; 

• leasing nie wymaga spełnienia tak rygorystycznych wymagań, jak np. kredyt bankowy, 

gdyŜ z reguły podstawą zawarcia umowy leasingu są podstawowe dokumenty 

ewidencyjne i finansowe firmy oraz karta wzoru podpisów, procedura zawarcia takiej 

umowy jest stosunkowo prosta, a przedmiot leasingu moŜna zwykle odebrać po 

dokonaniu pierwszej wpłaty. 

Zalecając firmom nawiązanie współpracy z dostawcami specjalistycznych usług, a w 

analizowanym przypadku z wyspecjalizowaną firmą świadczącą usługi finansowe, do których 

zalicza się leasing, trzeba wspomnieć równieŜ o wadach tej formy pozyskiwania kapitału 

przez firmę:401: 

                                                 
401 Ibidem, s. 22. 
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• duŜą niejednolitość w traktowaniu przez urzędy skarbowe umów leasingowych, co rodzi 

niepewność leasingobiorcy odnośnie do skutków podatkowych takiej umowy; 

• sytuację, w której suma opłat ponoszonych przez leasingobiorcę przewyŜszy wartość 

początkową dobra inwestycyjnego, wyraŜoną w cenie jego zakupu (moŜe ona sięgać 

nawet do 150% wartości początkowej dobra); 

• w przypadku zwłoki w wykonaniu zobowiązań zakres uprawnień przysługujących 

leasingodawcy jest szeroki, a leasingobiorcy wąski; 

• z reguły leasingobiorca ma obowiązek uiszczania opłat nawet w sytuacji, gdy nie jest 

moŜliwe korzystanie z dobra inwestycyjnego z powodu jego uszkodzenia lub utraty; 

• leasingobiorca ponosi ryzyko niespłaconych zobowiązań wobec budŜetu państwa lub 

bankructwa firmy leasingowej. Wówczas przedmiot lesingu moŜe zostać odebrany przez 

komornika w celu zaspokojenia wierzycieli firmy leasingowej, gdyŜ przedmiot leasingu 

cały czas jest składnikiem majątku leasingodawcy (leasing operacyjny). ObniŜeniu ryzyka 

będzie słuŜyć analiza wiarygodności firmy leasingowej. 

Neutralizacja negatywnych efektów dojrzałości branŜy 

Sytuacją, z którą mają do czynienia badane firmy jest wczesna dojrzałość branŜy na 

rynku niemieckim i późna dojrzałość przechodząca według menedŜerów niektórych z 

badanych firm nawet w schyłek na rynku krajowym. Zgodnie z koncepcją cyklu Ŝycia branŜy 

faza dojrzałości poprzedza stadium schyłku, które wiąŜe się z zaniknięciem popytu na produkt 

branŜy. MoŜna by więc postawić pytanie, czy branŜa budowlana zmierza ku schyłkowi i 

wreszcie zanikowi, a więc czy firmy budowlane stracą rację bytu? W dyskutowanym 

przypadku termin dojrzałości branŜy został wykorzystany w celu lapidarnego określenia 

sytuacji w zakresie konkurencji w branŜy budowlanej.402 Dojrzałość branŜy wiąŜe się z liczną 

grupą konkurentów rywalizujących przede wszystkim cenami. Tak pojęta dojrzałość branŜy 

to moment krytyczny dla badanych przedsiębiorstw, gdyŜ zmiany w ich otoczeniu wymagają 

często trudnych reakcji. Związany z okresem dojrzałości wolniejszy wzrost branŜy nasila 

walkę o udziały w rynku. Pojawiają się duŜe nadwyŜki zdolności produkcyjnych a więc aby 

utrzymać swoje udziały firmy próbują nawzajem wypierać się z rynku, co znajduje wyraz w 

przyjęciu postaw konfrontacyjnych. Przedsiębiorstwa muszą być świadome, Ŝe ich agresywne 

posunięcia wobec konkurentów spotkają się z odwetem. Wskazane jest więc przeprowadzenie 

analizy choćby swoich najbliŜszych rywali, gdyŜ dotychczasowe ustalenia na ich temat są juŜ 

nieaktualne. Celem takiej analizy jest: 

                                                 
402 Cykl Ŝycia branŜy jest swego rodzaju generalizacją, jak moŜe wyglądać konkurencja w branŜy i co się z tym wiąŜe, jak 
mogą zmieniać się przychody ze sprzedaŜy, zyski, liczebność oraz zachowania uczestników branŜy. 
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• opracowanie prawdopodobnych zmian strategii, które kaŜdy z konkurentów mógłby 

wprowadzić, 

• zdefiniowanie prawdopodobnych reakcji kaŜdego z konkurentów na zakres moŜliwych 

posunięć zapoczątkowanych przez inne firmy, 

• określenie potencjalnych reakcji kaŜdego z konkurentów na moŜliwe zmiany w branŜy 

oraz zmiany w dalszym otoczeniu.403 

Potrzeba analizowania konkurencji jest sprawą oczywistą, tymczasem badane firmy 

wydają się tego nie dostrzegać.404 Znaczna część respondentów nie potrafiła określić 

udziałów rynkowych swoich największych czterech konkurentów. Równocześnie badane 

firmy uznały, Ŝe „wiedza o rynku” to jeden z najwaŜniejszych elementów potencjału 

konkurencyjnego. Ocena tej składowej potencjału konkurencyjnego nie wypadła jednak 

rewelacyjnie, gdyŜ na Ŝadnym z rynków nie została uznana za jedną z najsilniejszych stron 

potencjału konkurencyjnego respondentów. Wywiady przeprowadzone z menedŜerami 

badanych firm dowodzą równieŜ, Ŝe wiedza na temat konkurentów jest zwykle oparta na 

domysłach, intuicji oraz obiegowych opiniach. 

Bagatelizowanie kwestii dotyczących analizy konkurentów najczęściej wiąŜe się, jak 

wspominali niektórzy respondenci, z następującymi trudnościami: 

• jak zdefiniować, a potem zidentyfikować swoich obecnych i przyszłych konkurentów? 

• jak radzić sobie z natłokiem informacji? 

• jak przetwarzać dane zebrane w rozmaitych przekrojach? 

• jak z danych ogólnych wysnuć wnioski dla rozwiązania konkretnych, szczegółowych 

problemów? 

• jak przekazywać informacje na temat konkurentów menedŜerom niŜszych szczebli, którzy 

w znacznym stopniu są zaangaŜowani w procesy decyzyjne? 

Trudności, z jakimi borykają się menedŜerowie chcąc przeprowadzić analizę 

konkurenta, potwierdza spotykane w literaturze mnóstwo podejść do tego problemu. Wydaje 

się, Ŝe znów prawdą jest powiedzenie, iŜ nie ma nic bardziej praktycznego od dobrej teorii. 

Jedną z takich „praktycznych” teorii jest podejście do analizy konkurenta zaproponowane 

przez M. Portera.405 M. Porter jasno definiuje zakres analizy konkurenta: 

• cele na przyszłość – co wpływa na konkurenta, 

• bieŜąca strategia – sposób, w jaki przedsiębiorstwo obecnie konkuruje, 

                                                 
403 Por. M.E. Porter, Strategia konkurencji. Metody sektorów i konkurentów, PWE, Warszawa 1999, s. 63 
404 W literaturze wskazuje się na rolę wywiadu gospodarczego w poprawie konkurencyjności przedsiębiorstw. Por. M. 
Kwieciński, Wywiad gospodarczy a wzrost konkurencyjności przedsiębiorstw, w: System informacji strategicznej, red. R. 
Borowiecki, M. Romanowska, Diffin, Warszawa 2001. 
405  Ibidem, s. 64. 
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• załoŜenia dotyczące jego samego oraz branŜy, 

• moŜliwości – mocne i słabe strony. 

Rzeczą oczywistą jest, Ŝe przeanalizowanie wszystkich konkurentów pod kątem 

czterech powyŜszych komponentów moŜe być prawie niewykonalne. W związku z tym trzeba 

rozstrzygnąć, których rywali poddać analizie. W przypadku ankietowanych firm moŜna by, 

wykorzystując terminologię macierzy BCG, wyróŜnić 2 kategorie takich konkurentów: 

• konkurenci – „dojne krowy” w branŜy – czołowe przedsiębiorstwa w branŜy, które 

stwarzają realne zagroŜenie wtargnięcia do niszy, w której funkcjonuje dana firma. 

Obserwacja liderów nie tylko pozwoliłaby na wcześniejsze zidentyfikowanie 

pochodzących z ich strony zagroŜeń, ale równieŜ na uczenie się od najlepszych; 

• konkurenci – „gwiazdy” – firmy nie zajmujące pozycji lidera, ale szybko się rozwijające i 

zdobywające udziały w rynku, pomimo trudnej sytuacji w branŜy. 

Zidentyfikowanie konkurentów - „dojnych krów” w branŜy stworzyłoby, jak wyŜej 

wspomniano, podstawy do przeprowadzenia benchmarkingu. Wydaje się, Ŝe procedura 

benchmarkingu jest godna polecenia polskim firmom budowlanym, gdyŜ w branŜy obok 

przedsiębiorstw ze słabą pozycją konkurencyjną, działają organizacje, które pomimo słabej 

koniunktury w branŜy radzą sobie całkiem nieźle. Grupa potencjalnych benchmarków będzie 

jednak róŜna w zaleŜności od tego, czy przedsiębiorstwo jest zainteresowane poprawą swoich 

wyników ekonomicznych czy modyfikacją procedur i procesów stosowanych na poziomie 

strategicznym. W pierwszym przypadku moŜna mówić o tzw. benchmarkingu wyników, który 

sprowadza się do dokonywania porównań wyłącznie w zakresie danych świadczących o 

poziomie efektywności działania przedsiębiorstwa, tak w aspekcie ekonomicznym, jak i 

operacyjnym. Jeśli firma jest zainteresowana przede wszystkim poprawą zyskowności swoich 

działań, to za benchmark moŜe uznać np. przedsiębiorstwa budowlane, które w co roku 

przeprowadzanym rankingu największych przedsiębiorstw budowlanych odnotowały 

najwyŜszą rentowność.406 Grupę potencjalnych benchmarków pod kątem rentowności 

przedstawia Tabela 4. 2. 

                                                 
406 Por. B. WyŜnikiewicz, M. Peterlik, Kto jest na szczycie, „Rzeczpospolita” 16.09.2002, nr 216. Wskaźnik zyskowności 
obliczano dzieląc zysk netto przez przychody ze sprzedaŜy. 
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Nazwa przedsiębiorstwa Siedziba zarządu 
Wartość wskaźnika 

zyskowności (%) 
Wojdyła Budownictwo sp. z o.o. Rabka Zdrój 9,0 
WPRD SA  Warszawa 6,2 
Doraco sp. z o.o. Gdańsk 5,8 
JW. Construction sp. z o.o. Warszawa 5,4 
PeBeKa S.A. Lubin 5,0 
Mostostal Puławy Puławy 4,8 
PTB Nickel Poznań 4,7 
Allcon S.A. Gdynia 4,6 
Polkat Holding sp. z o.o. Warszawa 3,8 
Mitex S.A. Kielce 3,8 

Tabela 4. 2. Przedsiębiorstwa budowlane o największej zyskowności 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie: B. WyŜnikiewicz, M. Peterlik, Kto jest na szczycie, „Rzeczpospolita” 
16.09.2002, nr 216 

W grupie benchmarków pod względem rentowności znalazłyby się firmy realizujące 

mniejsze przychody ze sprzedaŜy, dlatego teŜ jeśli firma szukałaby przedsiębiorstw 

wiodących pod względem wysokości przychodów ze sprzedaŜy, to na pierwszej pozycji 

znalazłby się kielecki Mitex S.A., który pod względem rentowności zajmował dopiero 

dziesiąte miejsce. Zestawienie potencjalnych benchmarków pod względem przychodów ze 

sprzedaŜy przedstawia Tabela 4. 3. 

Nazwa przedsiębiorstwa Siedziba zarządu 
Wartość przychodów ze 

sprzedaŜy (mln zł) 
Mitex S.A. Kielce 802,9 
Exbud Skanska Kielce 620,3 
Warbud S.A. Warszawa 583,8 
Budimex S.A. Warszawa 498,2 
Hochtief Polska sp. z o.o. Warszawa 468,0 
Mostostal Zabrze – Holding SA Zabrze 444,5 
Budimex Unibud SA Warszawa 387,1 
Echo Investment SA Kielce 345,9 
Mostostal Warszawa SA Warszawa 345,1 
Strabag sp. z o.o. Warszawa 333,6 

Tabela 4. 3. Przedsiębiorstwa budowlane o największych przychodach ze sprzedaŜy 
zyskowności 

Źródło: Opracowanie własne na podstawie: Ibidem 

Natomiast jeśli przedsiębiorstwa byłyby zainteresowane poprawą niektórych procesów 

dokonywanych na poziomie strategicznym, a więc np. procesów związanych z wchodzeniem 

na rynki zagraniczne i rozwijaniem aktywności na tych rynkach, do benchmarków moŜna 

wówczas zaliczyć firmy budowlane, które mają największy udział przychodów ze sprzedaŜy 

eksportowej w przychodach ze sprzedaŜy ogółem (Tabela 4. 4). Firmą wiodącą w branŜy pod 

względem wspomnianego wskaźnika-udziału jest Polbau sp. z o.o. z Opola. Natomiast 

wartościowo najwięcej eksportuje Budimex SA z Warszawy. 
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Nazwa przedsiębiorstwa 
Siedziba 
zarządu 

UEX
(%) 

Nazwa przedsiębiorstwa 
Siedziba 
zarządu 

UEX
(%) 

Polbau sp. z o.o. Opole 73,3 Przemysłówka S.A. Częstochowa 29,5 
Polkat Holding sp. z o.o. Warszawa 71,7 Mostostal Puławy SA Puławy 28,8 
Instal Katowice SA Katowice 56,9 EnergomontaŜ-Południe SA Katowice 25,1 
Naftobudowa S.A. Kraków 46,8 Bedexspol Skanska sp. z o.o. Wrocław 24,3 
PEBEROW S.A. Rybnik 45,9 Instal Rzeszów SA Rzeszów 21,9 
Mostostal Siedlce SA Siedlce 40,6 Mostostal Gdańsk SA Gdańsk 19,5 
Re-Bau sp. z o.o. Kraków 38,5 Exbud Skanska SA Kielce 16,8 
Chemobudowa – Kraków SA Kraków 38,1 Hydrobudowa SA Gdańsk 16,1 
Instalexport S.A. Warszawa 37,1 Wojdyła Budownictwo  

sp. z o.o. 
Rabka Zdrój 12,5 

Budimex S.A. Warszawa 33,5 Mostostal Zabrze-Holding SA Zabrze 12,5 
UEX-Udział eksportu w sprzedaŜy 

Tabela 4. 4. Przedsiębiorstwa budowlane o największym udziale eksportu w sprzedaŜy  

Źródło: Opracowanie własne na podstawie: Ibidem 

Konsekwencją sygnalizowanej dojrzałości branŜy jest większy nacisk na koszty 

badanych przedsiębiorstw, a co się z tym wiąŜe wzrost potrzeb kapitałowych respondentów. 

Brak kapitału uznano za jeden z kluczowych problemów. Odpowiedzią na potrzeby 

kapitałowe są działania w obszarze strategii wobec dostawców oraz odbiorców, na które 

zwrócono uwagę w poprzedniej części rozprawy. Innym rozwiązaniem moŜe okazać się 

kooperacja z dotychczasowym rywalem. U konkurenta moŜna znaleźć zasoby, których danej 

firmie brakuje, bądź których jakość nie odpowiada potrzebom chwili, np. przedsiębiorstwo 

posiadające bardzo dobrą kadrę techniczną moŜe próbować nawiązać współpracę z firmą 

dysponującą nowocześniejszym sprzętem.  

MenedŜerowie badanych firm wspominali takŜe o nadwyŜkach zdolności 

produkcyjnych, które nasilają walkę konkurencyjną wewnątrz branŜy. Nadmiar zdolności 

produkcyjnych jest po części wynikiem zmian, jakie miały miejsce w ciągu ostatnich 5 lat w 

obszarze konkurencji na rynku polskim i niemieckim– znaczny wzrost liczby konkurentów i 

rozbudowa ich potencjału konkurencyjnego. Rozwiązaniem dla niewykorzystanych zdolności 

produkcyjnych moŜe być wejście na nowe rynki. Warto przypomnieć, Ŝe znaczna część 

przedsiębiorstw nie realizujących eksportu, chciałaby podjąć działalność na rynkach 

zagranicznych. 58,82% firm z grona nieeksporterów jest zainteresowane rynkami 

zagranicznymi i rozwaŜa podjęcie eksportu w przyszłości. Wejście na nowe rynki 

umoŜliwiłoby pełniejsze wykorzystanie zdolności produkcyjnych i stworzyłoby szansę na 

pojawienie się korzyści skali. Ekonomia skali pozwoliłaby obniŜyć koszty. NaleŜy teŜ dodać, 

Ŝe większość respondentów działa tylko na dwóch rynkach – krajowym i niemieckim. 

Pomimo trudnej sytuacji na tych rynkach menedŜerowie tej grupy firm nie szukają klientów 

na pozostałych rynkach. Tymczasem stwierdzono, Ŝe efektywny popyt na produkty branŜy na 

rynku krajowym i niemieckim jest mniejszy od średniego, natomiast na pozostałych rynkach 
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wyŜszy niŜ przeciętny. Dynamika popytu jest równieŜ bardziej optymistycznie oceniana w 

odniesieniu do kategorii pozostałe rynki. Jeśli przedsiębiorstwa nie zdecydują się na 

rozbudowę swojego portfela rynków, staną przed koniecznością dopasowania posiadanych 

zdolności produkcyjnych do coraz mniejszej pojemności rynku krajowego i niemieckiego. 

Brak dopasowania grozi obniŜką wydajności. Chcąc zapobiec redukcji wydajności niezbędne 

jest więc wykorzystanie „luzu organizacyjnego” w obszarze zasobów ludzkich, budynków i 

budowli oraz maszyn i urządzeń, co oczywiście nie jest moŜliwe bez znalezienia nowych 

klientów. 

O tym, Ŝe polskie przedsiębiorstwa budowlane powinny szukać nowych rynków mówią 

takŜe reprezentanci instytucji samorządu gospodarczego.407 Zdaniem przedstawicieli 

organizacji samorządu gospodarczego działalność polskich firm budowlanych na rynkach 

zagranicznych jest potrzebna (pyt. 1) i przedsiębiorstwa nie powinny ograniczać się do rynku 

krajowego. Działalność zagraniczna powinna być utrzymana na trudnym dla polskich 

eksporterów usług budowlanych rynku niemieckim (pyt. 2). Utrzymanie aktywności na tym 

rynku moŜe stworzyć bazę do ekspansji na inne rynki unijne. Wskazane jest równieŜ, aby 

polskie firmy nie rezygnowały z innych rynków unijnych, na których juŜ funkcjonują i jak 

dotąd ich obecność nie jest bardzo widoczna. W opinii przedstawicieli samorządu 

branŜowego warto równieŜ walczyć o rynki wschodnie, takie jak np. Rosja czy Ukraina, które 

są co prawda mocno niestabilne, ryzykowne ale z duŜym potencjałem rozwojowym. Z grona 

przedstawicieli samorządu gospodarczego dochodził takŜe bardzo trafny „głos”, Ŝe w portfelu 

rynków firm budowlanych powinien się znaleźć kaŜdy rynek, na którym istnieją szanse na 

prowadzenie opłacalnej działalności, a przede wszystkim warto podejmować aktywność w 

tych wszystkich krajach, z którymi Polska podpisała umowy „o zapobieŜeniu podwójnemu 

opodatkowaniu” , „o ubezpieczeniach społecznych” i zawarła potrzebne porozumienia 

dotyczące wymogów administracyjno-wizowych (pyt. 3). 

Przedsiębiorstwa, które jak dotąd nie podjęły aktywności za granicą powinny umieścić 

w portfelu swoich rynków rynki wschodnie i unijne, ale raczej inne niŜ niemiecki. W zestawie 

rynków wschodnich wymieniano Rosję, Ukrainę, Białoruś.408 W grupie rynków unijnych 

zwracano uwagę na rynek irlandzki oraz kraje Beneluxu. Uzasadnieniem dla takich zaleceń 

                                                 
407 Opinie przedstawicieli samorządu gospodarczego prezentuje się w oparciu o dane zebrane w trakcie wywiadów 
bezpośrednich przeprowadzonych ze wspomnianymi według kwestionariusza ankiety dla samorządu gospodarczego  - 
Załącznik 2. 
408 Według danych Euroconstruct stagnacja w branŜy budowlanej utrzyma się jeszcze w 2003 roku. W 2004 i 2005 roku 
nastąpi niewielka poprawa koniunktury w branŜy. W krajach Unii Europejskiej tempo wzrostu produkcji budowlano-
montaŜowej będzie mniejsze niŜ tempo wzrostu PKB. Tendencja ta utrzyma się do 2005 roku. Natomiast w krajach Europy 
Środkowo-Wschodniej przewiduje się, Ŝe tempo wzrostu produkcji budowanej osiągnie odpowiednio w 2003 roku +4,4%, w 
2004 roku +7,0%, a w 2005 roku +9,6% i w przeciągu wymienionych trzech lat tempo wzrostu produkcji budowlano-
montaŜowej przekroczy tempo wzrostu PKB. Por. www.euroconstruct.com. 
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moŜe być tempo wzrostu produkcji budowlanej w tych krajach  Wskazane byłoby teŜ 

przemyślenie wejścia na rynki wszystkich krajów sąsiadujących z Polską i rozwinięcie 

współpracy regionalnej chociaŜby w ramach kooperacji przygranicznej. 

Zdaniem reprezentantów samorządu branŜowego bodźcem do wejścia na rynki 

wschodnie jest ich duŜa pojemność (pyt. 4). Natomiast działalność na rynkach unijnych poza 

niemieckim i francuskim stwarza realne szanse wzrostu przychodów ze sprzedaŜy. W toku 

prowadzonych wywiadów pojawił się takŜe głos, iŜ rynek niemiecki powinien zostać przez 

firmy polskie utrzymany, gdyŜ w odniesieniu do działalności na tym rynku wspomniane 

przedsiębiorstwa posiadają duŜe doświadczenie, które jest szczególnie istotną barierą wejścia 

do branŜy na tym rynku zagranicznym. Aktywność na rynkach unijnych stwarza moŜliwość 

pozyskiwania know-how w obszarze organizacji pracy, pozwala na zbieranie doświadczenia 

w zakresie funkcjonowania firm w ramach jednolitego rynku unijnego, stwarza moŜliwość 

nawiązania kontaktów z bardziej konkurencyjnymi firmami i co się z tym wiąŜe nabycia 

nowych umiejętności. 

W opinii przedstawicieli samorządu branŜowego zachętą do wejścia na rynki unijne 

bądź do podtrzymywania aktywności na rynkach unijnych jest takŜe zbliŜające się 

przystąpienie Polski do Unii Europejskiej.409 Za prowadzeniem aktywności na rynkach 

unijnych przemawiają zdaniem reprezentantów samorządu gospodarczego równieŜ korzyści, 

jakie mogą się pojawić w związku z akcesją Polski do Unii Europejskiej, a wśród nich 

ułatwienie dostępu do rynku oraz do nowych rozwiązań technologicznych oraz do kapitału 

(pyt. 12), wzrost szans na znalezienie zagranicznego kooperanta, podniesienie poziomu 

jakości świadczonych usług, a takŜe poziomu organizacji pracy. Uzyskanie przez Polskę 

statusu pełnoprawnego członka tego ugrupowania ułatwi co prawda polskim firmom 

budowlanym dostęp do rynków unijnych, aczkolwiek za cenę przyjęcia warunków działania 

obowiązujących w kraju wykonywania usługi (podatki, świadczenia i ubezpieczenia 

socjalne). 

Udzielając firmom dyrektywy dotyczącej wejścia na rynku unijne, nie sposób 

przemilczeć zagroŜenia, jakie sygnalizowali samorządowcy w związku z przystąpieniem 

Polski do Unii Europejskiej (pyt. 13). W zbiorze gróźb wymieniano utratę przewagi cenowej 

na rynkach unijnych, utratę części rynku krajowego z powodu niekonkurencyjności 

jakościowej oraz trudności z dostosowaniem swojej oferty do unijnych wymogów 

standaryzacyjnych. ZagroŜenia generowane przez otoczenie, które są potencjalnymi 

negatywnymi efektami przystąpienia Polski do Unii Europejskiej nie powinny odstraszać firm 

                                                 
409 Trzeba wspomnieć, Ŝe pojawiła się opinia, iŜ poprawa pozycji polskich przedsiębiorstw budowlanych nie będzie moŜliwa 
na rynkach, gdzie przyjęto okresy przejściowe dla przepływu siły roboczej wg formuły 3+2+2. 
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od podejmowania aktywności na tych rynkach. Wizja mogących się pojawić niepoŜądanych 

efektów akcesji Polski do Unii powinna być postrzegana jako zachęta do moŜliwie szybkiego 

wejścia przedsiębiorstw na te rynki. Im prędzej firmy będą miały kontakt z tymi rynkami, tym 

więcej będą miały czasu na zaprojektowanie niezbędnych zmian w swoich strategiach oraz 

potencjale konkurencyjnym.  

Przemodelowanie relacji z konkurentami 

Zachowania przedsiębiorstw budowlanych badano równieŜ koncentrując uwagę na 

relacjach, jakie nawiązują się pomiędzy nimi. Charakter relacji wewnątrzbranŜowych jest 

kształtowany przez stosowane przez przedsiębiorstwa-uczestników branŜy strategie 

rywalizacji, kooperacji, uniku oraz ich kombinacje. Sprawą, która wymaga szczególnej uwagi 

jest brak sprecyzowanej strategii na niektórych rynkach. OtóŜ w toku prowadzonych badań 

okazało się, Ŝe strategią rywalizacji posługują się firmy w zasadzie tylko w odniesieniu do 

rynku krajowego. W przypadku rynków zagranicznych – rynku niemieckiego i pozostałych 

firmy mówią o braku strategii rywalizacji. Wskazane byłoby wobec tego zdefiniowanie 

strategii konfrontacyjnej na rynkach zagranicznych, szczególnie na rynkach zaliczanych do 

pozostałych. Brak strategii rywalizacji na rynku niemieckim moŜna usprawiedliwiać 

niemieckim protekcjonizmem uniemoŜliwiającym zdrową konkurencję między firmami.  

Jeśli chodzi o strategię kooperacji, to sytuacja wygląda podobnie, jak w przypadku 

strategii rywalizacji. Na rynku krajowym preferowane są krótkookresowe porozumienia tylko 

w określonych dziedzinach, aczkolwiek istotna jest liczba odpowiedzi, Ŝe godna uwagi jest 

współpraca długookresowa, która ma słuŜyć realizacji celów strategicznych firmy. Na 

rynkach zagranicznych większość firm nie posiada strategii współpracy. Tymczasem 

kooperacja wydaje się być wysoce poŜądana właśnie na rynkach zagranicznych, gdzie polskie 

firmy budowlane juŜ w momencie wejścia znajdują się na nieco słabszej pozycji od swoich 

zagranicznych konkurentów. Poprawę tej pozycji moŜna by uzyskać właśnie dzięki 

znalezieniu zagranicznego kooperanta. Szanse na pozyskanie partnera do współpracy, 

zdaniem reprezentantów instytucji samorządu gospodarczego uległy poprawie dzięki 

przewidywanemu wstąpieniu Polski w struktury Unii Europejskiej. Przedsiębiorstwa 

zainteresowane znalezieniem partnera zagranicznego mogą skorzystać z pomocy np. Polsko-

Niemieckiego Towarzystwa Współpracy Gospodarczej S.A. z siedzibą w Gorzowie Wlkp. 

Instytucja ta organizuje tzw. giełdy kooperacji. Na takiej giełdzie spotykają się polskie i 

niemieckie firmy, które chcą nawiązać współpracę. Przedsiębiorstwa mają wówczas do 

dyspozycji specjalistów, którzy słuŜą fachową radą w trakcie rozmów z potencjalnym 

kooperantem. 

Dość duŜa liczba firm wypracowała natomiast przemyślany sposób unikania 
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konkurentów. Najczęściej unik sprowadza się do funkcjonowania w niszy rynkowej 

zaniedbanej przez konkurentów. Tak dzieje się zwykle na rynku krajowym i na pozostałych 

rynkach. Natomiast na rynku niemieckim większość firm nie posiada strategii uniku, 

aczkolwiek znacząca jest liczba odpowiedzi, Ŝe poszukuje się niszy rokującej zyski.  

Braki w obszarze formułowania i stosowania określonej strategii są dopuszczalne w 

sytuacji, gdy firma świadomie rezygnuje z nawiązywania określonego typu relacji z 

pozostałymi uczestnikami branŜy. Nie sposób jednak uwierzyć w to, Ŝe badane firmy nie 

stosując konkretnej strategii rywalizacji, kooperacji czy uniku na określonych rynkach, 

uwaŜają, Ŝe najlepszą strategią jest jej brak.410 Luki w tej dziedzinie zwykle wynikają z 

przeświadczenia, Ŝe moŜna funkcjonować bez posiadania nawet wizji, jaki typ relacji z 

pozostałymi przedsiębiorstwami w branŜy jest najlepszy. Brak relacyjnych strategii 

konkurencji uniemoŜliwia czerpanie korzyści, jakie niosą ze sobą określone typy tych 

strategii. Wskazane byłoby rozpoznanie dostępnych dla badanych firm wariantów strategii 

rywalizacji, kooperacji i uniku, a takŜe wypunktowanie związanych z nimi zagroŜeń. Wydaje 

się, Ŝe najbardziej potrzebne zmiany wiąŜą się ze sposobem współpracy pomiędzy firmami.  

Trwałość przewagi konkurencyjnej a instrumenty konkurowania i potencjał 

konkurencyjny badanych przedsiębiorstw 

Wypracowanie właściwych relacji z konkurentami, które zaprezentowano w rozdziale 3 

pracy, a więc relacji sprzyjających realizacji celów przedsiębiorstwa, w praktyce  po części 

przekłada się na przyjęcie określonego sposobu postępowania w stosunku do klientów, o 

których nie tylko walczy dana firma, ale takŜe jej konkurenci. MoŜna więc stwierdzić, Ŝe 

wchodzenie w relacje z konkurentem oznacza wykształcenie się pewnych więzi, połączeń 

między danym przedsiębiorstwem a jego rywalem przy wykorzystaniu swego rodzaju ogniwa, 

jakim są wspólni odbiorcy. Charakter relacji, jakie połączą konkretną organizację z jej 

konkurentami zaleŜy więc m.in. od tego, w jaki sposób przedsiębiorstwo będzie walczyć o 

klienta, a więc zaleŜy od stosowanych przez nie instrumentów konkurowania. Instrumenty te 

są swego rodzaju narzędziami prowadzenia gry konkurencyjnej i absorbują szeroko pojęte 

zasoby, umiejętności i kompetencje przedsiębiorstwa, które moŜna określić mianem 

potencjału konkurencyjnego. Wskazane jest obranie takiego sposobu wykorzystania 

potencjału konkurencyjnego, a więc określonej kombinacji instrumentów konkurowania, aby 

przedsiębiorstwo osiągnęło przewagę nad rywalami. Przewaga ta moŜe mieć charakter 

kosztowy bądź róŜniczkowy. 

                                                 
410 Firmy były proszone o wskazanie strategii stosowanych bądź uwaŜanych za godne uwagi – pyt. 23, 24 ,25 
kwestionariusza ankiety. 
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Kolejna rekomendacja sprowadza się do postulatu nadania przewadze konkurencyjnej 

atrybutu trwałości.  

Badane firmy uznały cenę, jakość oraz terminowość realizacji zamówień za 

najwaŜniejsze instrumenty konkurowania. Warunkiem pozyskania trwałej przewagi 

konkurencyjnej przy wykorzystaniu strategii konkurencji cenowej konieczna jest ciągła 

dbałość o poziom kosztów w przedsiębiorstwie. Pozyskanie przewagi przy wykorzystaniu 

instrumentu konkurowania jakim jest cena wymaga walki o zdobycie wiodącej pozycji pod 

względem kosztów. W związku z tym, za M. Porterem moŜna przytoczyć kilka 

funkcjonalnych zasad postępowania, które wyznaczają kierunki działań przedsiębiorstwa 

niezbędne dla zdobycia miana „lidera kosztowego”411: 

• agresywne inwestowanie w urządzenia produkcyjne, 

• ciągłe uczenie się i zdobywanie doświadczenia, 

• ścisła kontrola poziomu kosztów, 

• unikanie klientów o marginalnym znaczeniu, 

• minimalizacja kosztów w takich dziedzinach, jak B&R, obsługa posprzedaŜna, reklama. 

Zajęcie pozycji wiodącej pod względem kosztów daje przedsiębiorstwu szansę na 

osiąganie wysokich zysków – wyŜszych od przeciętnych w branŜy, nawet w sytuacji, gdy 

konkurenci zaczną odnotowywać starty. Pozycja niskich kosztów jest obroną przed silnymi 

nabywcami i dostawcami. Ci pierwsi mogą wykorzystywać swoją siłę przetargową do 

obniŜenia ceny. Jeśli nawet zdecydują się na wybór innego oferenta, a ten nie będzie liderem 

kosztowym, to zaproponowana przez niego obniŜka będzie tylko krótkookresowa, gdyŜ nie 

będzie bazować na trwale niskich kosztach. Jeśli chodzi o kontakty „lidera kosztowego” z 

dostawcami, to trzeba stwierdzić, Ŝe jest on bardziej odporny na wzrost kosztów nakładów. 

Pozycja niskich kosztów podnosi trwałość przewagi konkurencyjnej, gdy firma konkuruje 

ceną równieŜ dlatego, Ŝe niskie koszty stanowią powaŜną barierę wejścia do branŜy. 

Zdobycia pozycji lidera kosztowego wymaga jednak nie tylko mobilizacji szeroko 

pojętych zasobów firmy, ale jest równieŜ do pewnego stopnia uzaleŜnione od czynników 

zewnętrznych, takich jak np. dostęp do tańszych czynników produkcji. Warunkiem do 

osiągnięcia pozycji niskich kosztów moŜe być takŜe posiadanie wysokiego w porównaniu do 

konkurentów udziału w rynku. Zdobycie duŜego udziału w rynku moŜe znów wiązać się 

początkowo z akceptacją strat, a więc z akceptacją ekspansji rynkowej okupionej najpierw 

spadkiem rentowności. WaŜne jest jednak, aby obniŜka rentowności była tylko przejściowa i 

aby wysoki udział w rynku wreszcie umoŜliwił firmie osiąganie korzyści skali i 

                                                 
411 Por. M. Porter, Strategia..., op. cit.,  s. 51. 
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przeznaczenie poczynionych oszczędności na kolejne działania niwelujące koszty.  

Umieszczenie jakości i terminowości realizacji zamówień w zestawie najwaŜniejszych 

instrumentów konkurowania pozwala sądzić, Ŝe badane firmy próbują takŜe stosować 

strategię konkurencji przez róŜnicowanie. Warunkiem zdobycia trwałej przewagi nad 

konkurentami przy wykorzystaniu strategii konkurencji przez róŜnicowanie jest 

wykorzystanie w walce o klienta czegoś, co w danej branŜy jest uwaŜane za unikalne. W 

przypadku badanych firm  moŜe to być właśnie jakość świadczonych usług budowlanych 

bądź termin ich realizacji. Chodzi o to, aby pod względem tych dwóch instrumentów 

konkurowania przedsiębiorstwo róŜniło się „na plus” od rywali na rynku. Jeśli 

przedsiębiorstwu uda się wyróŜnić na tle konkurentów w branŜy, to nagrodą będzie lojalność 

klientów i co się z tym wiąŜe, ich mniejsza wraŜliwość na cenę. W związku z powyŜszym, 

warunkiem trwałości przewagi konkurencyjnej w przypadku stosowania strategii konkurencji 

przez zróŜnicowanie jest przywiązanie do siebie klienta. Lojalność i unikalność chronią firmę 

przed rywalizacją ze strony przedsiębiorstw konkurujących ceną. Poza tym są trudnymi do 

pokonania barierami wejścia do branŜy, co sprzyja podnoszeniu trwałości przewagi 

konkurencyjnej.  

W sytuacji, gdy przedsiębiorstwo zamierza konkurować jakością czy terminowością 

realizacji zamówień musi pogodzić się z tym, Ŝe nie zawsze uda się jemu zdobyć duŜy udział 

w rynku, a więc nie zawsze uda się realizować duŜe przychody ze sprzedaŜy. WyróŜnianie się 

na plus pod względem jakości czy terminowości realizacji zamówień wymaga teŜ często 

zaakceptowania gorszej pozycji kosztowej. 

Wobec tego, rodzi się pytanie, na ile badane firmy są w stanie skutecznie funkcjonować 

wykorzystując równocześnie cenę, jakość oraz terminowość realizacji zamówień jako 

instrumenty konkurowania. Konkurowanie ceną wiąŜe się z ciągłą dbałością o poziom 

kosztów, konkurowanie jakością czy terminami realizacji zamówień wiąŜe się z akceptacją 

wyŜszych kosztów. Skuteczna implementacja strategii konkurencji cenowej oraz konkurencji 

przez róŜnicowanie wymaga dysponowania odmiennymi zasobami w obrębie potencjału 

konkurencyjnego. W praktyce trudno pogodzić ze sobą te dwie strategie. Zaleceniem pod 

adresem badanych przedsiębiorstw jest więc konsekwentne wdraŜanie jednej ze strategii 

konkurencji. Tym wszystkim firmom, które nie zdecydują się ani na strategię konkurencji 

cenowej, ani na strategię konkurencji przez róŜnicowanie czy wreszcie strategię koncentracji 

grozi porterowskie „ugrzęźnięcie”, którego efektem jest brak udziału w rynku i niska 

rentowność.  

Dyskutując nad potrzebą wykreowania trwałej przewagi konkurencyjnej nie sposób 

pominąć potencjał konkurencyjny jako swego rodzaju „zaplecze zasobowo-kompetencyjne” 
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niezbędne przy tworzeniu wspomnianej przewagi. OtóŜ wydaje się, Ŝe w zestawie 

rekomendacji pod adresem strategii badanych firm trzeba takŜe umieścić zalecenia odnośnie 

do elementów potencjału konkurencyjnego. O tym, czy przedsiębiorstwu uda się osiągnąć 

przewagę cenową nad rywalami decyduje w znacznym stopniu wysokość kosztów 

materiałowych i kosztów pracy – jedna ze składowych  potencjału konkurencyjnego, które 

były poddawane ocenie. W przypadku strategii konkurencji przez zróŜnicowanie duŜego 

znaczenia nabiera posiadanie słuŜb badawczo-rozwojowych oraz sposób powiązań z 

nabywcami, których lojalność determinuje trwałość przewagi konkurencyjnej przy 

konkurencji z wyłączeniem ceny. 

W przypadku badanych firm stwierdzono, Ŝe pod względem wysokości kosztów 

materiałowych i kosztów pracy znajdują się one, co prawda na poziomie przeciętnego rywala 

w branŜy na rynku krajowym i na pozostałych rynkach oraz powyŜej poziomu przeciętnego 

klienta na rynku niemieckim, ale trzeba teŜ wspomnieć o tym, Ŝe de facto wspomniane koszty 

zaliczono do najsłabszych stron zestawu instrumentów konkurowania badanych firm na rynku 

krajowym i na pozostałych rynkach. W związku z tym, aby stać się liderem konkurując ceną, 

trzeba najpierw podjąć próbę ukształtowania kosztów materiałowych i kosztów pracy na 

poziomie lidera rynkowego.  

Natomiast jeśli chodzi o składowe potencjału konkurencyjnego kluczowe dla strategii 

konkurencji przez róŜnicowanie, słuŜby badawczo-rozwojowe oceniono na poziomie 

przeciętnego konkurenta. Trzeba jednak dodać, Ŝe jeśli chodzi o rynek krajowy i pozostałe 

rynki, słuŜby badawczo-rozwojowe zostały uznane za jeden z najsłabszych elementów 

potencjału konkurencyjnego, a więc badane firmy powinny podjąć działania zmniejszające 

dystans pomiędzy nimi a przedsiębiorstwami wiodącymi w branŜy. Powodzenie strategii 

konkurencji przez róŜnicowanie wróŜy wysoka stosunkowo ocena powiązań z nabywcami – 

badane przedsiębiorstwa uznały, Ŝe na rynku niemieckim są lepsze od przeciętnego rywala w 

branŜy, natomiast na rynku krajowym i na pozostałych rynkach znajdują się pomiędzy 

poziomem przeciętnego rywala w branŜy a poziomem lepszego od przeciętnego konkurenta. 

Wysoka ocena dla rynku niemieckiego jest tym bardziej istotna, Ŝe na tym rynku w zestawie 

najwaŜniejszych instrumentów konkurowania na pierwszym miejscu wymieniono jakość.  

Zalecenia dotyczące kluczowych elementów potencjału konkurencyjnego z punktu 

widzenia kreowania cenowej bądź róŜniczkowej przewagi konkurencyjnej są tym bardziej 

istotne, Ŝe wskazują na działania umoŜliwiające neutralizację potencjalnych negatywnych 

efektów przystąpienia Polski do Unii Europejskiej, o których mówili przedstawiciele 

samorządu branŜowego. Czynności nastawione na redukcję kosztów materiałowych i kosztów 

pracy mogą zapobiec utracie przewagi cenowej na rynkach unijnych, natomiast działania w 
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obszarze badań i rozwoju zmniejszają prawdopodobieństwo utraty części rynku krajowego z 

powodu niekonkurencyjności jakościowej. 

Badane firmy wskazywały, Ŝe istotnym instrumentem konkurowania w branŜy 

budowlanej są terminy realizacji zamówień. Odnośnie do tego instrumentu trzeba powiedzieć, 

Ŝe w praktyce przedsiębiorstwa budowlane często nie doszacowują czasu, który jest im 

potrzebny na wykonanie określonych robót. W efekcie popadają w zwłokę, która pogarsza ich 

kondycję finansową. Zaleceniem dla przedsiębiorstw jest więc dąŜenie do wypracowania 

swego rodzaju rutyn branŜowych, które wiązałyby się z próbą określania czasu potrzebnego 

na realizację konkretnej inwestycji. Autorka na bazie obserwacji sytuacji w branŜy i rozmów 

z menedŜerami przedsiębiorstw budowlanych stwierdza, Ŝe menedŜerowie mają świadomość 

krytycznego czasu, dla realizacji konkretnego przedsięwzięcia, ale silna rywalizacja na rynku, 

popycha w kierunku proponowania nierealnych ofert, jeśli chodzi o termin realizacji. 

Wskazane byłoby więc wypracowanie i przestrzeganie konwencji „realnego terminu 

wykonania robót”. Trzeba jednak zaznaczyć, Ŝe rozdrobnienie w strukturze polskiej branŜy 

budowlanej stawia pod znakiem zapytania gotowość firm do postępowania wg konwencji 

branŜowych. 

Charakter przewagi konkurencyjnej a pozycja konkurencyjna badanych 

przedsiębiorstw 

Rozpoznanie pozycji przedsiębiorstwa w stosunku do konkurentów wymaga posłuŜenia 

się pewnymi miernikami, za pomocą których moŜna oszacować odległość dzielącą badaną 

firmę od jej strategicznych rywali. Na potrzeby prowadzonych badań zaproponowano 5 tzw. 

cząstkowych miar konkurencyjności branŜy, które moŜna traktować jako miary pozycji 

konkurencyjnej uczestników analizowanej branŜy. Zaliczono do nich skuteczność, wydajność, 

rentowność, produktywność, innowacyjność. 

Zdaniem badanych firm róŜna jest istotność badanych miar z punktu widzenia 

międzynarodowej konkurencyjności branŜy. NajwaŜniejszą miarą sukcesu branŜy jest 

zdaniem respondentów rentowność jej uczestników. Na miejscu drugim wymienia się 

wydajność, potem skuteczność, dalej innowacyjność i produktywność.  

Określony poziom zaproponowanych cząstkowych miar międzynarodowej 

konkurencyjności branŜy informuje o tym, ile badanym uczestnikom branŜy brakuje do 

liderów branŜowych i co się z tym wiąŜe sygnalizuje, czy przedsiębiorstwo zdobyło przewagę 

konkurencyjną. Wydaje się, Ŝe istotność zaproponowanych wskaźników moŜe być róŜna 

takŜe w zaleŜności od tego, czy przedsiębiorstwo dąŜy do wykreowania przewagi cenowej 

czy róŜniczkowej. W związku z powyŜszym, punktem wyjścia do kolejnej rekomendacji pod 

adresem badanych firm oraz innych z branŜy, które chcą pozyskać przewagę konkurencyjną 
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jest stwierdzenie, Ŝe dla przewagi cenowej ogromne znaczenie ma wydajność, natomiast dla 

przewagi róŜniczkowej innowacyjność uczestnika branŜy. Kwestie innowacyjności wydają się 

być niedoceniane przez badane firmy, gdyŜ znajduje się ona dopiero na czwartej pozycji w 

rankingu cząstkowych miar konkurencyjności branŜy. Autorka podejmuje więc próbę 

wskazania dostępnych firmom budowlanym działań, które mogłyby pozytywnie wpłynąć na 

ich innowacyjność i przekonałyby przedsiębiorstwa o potrzebie bycia innowacyjnym. 

Przedsiębiorstwa, które chcą świadomie konkurować przez zróŜnicowanie i osiągać 

przewagę nad konkurentami stoją przed koniecznością podnoszenia swojej innowacyjności. 

W przypadku branŜy budowlanej szczególne znaczenie mają innowacje organizacyjne, które 

obejmują wszelkie przedsięwzięcia mające na celu zmianę organizacji i wykonywania robót 

budowlanych. W znacznym stopniu dotyczą one sposobu koordynowania prac na kilku 

budowach, wewnętrznej koordynacji działań na jednej budowie, powiązań firmy budowlanej 

z inwestorem i stopnia jej zaangaŜowania w łańcuch tworzenia wartości w branŜy 

budowlanej. Ze względu na to, Ŝe problem kreacji wartości ma ogromne znaczenie z punktu 

widzenia konkurencyjności branŜy czy pojedynczego jej uczestnika, autorka ogranicza 

dyskusję do zaprezentowania najnowszych trendów w obszarze zarządzania projektami 

inwestycyjnymi. Chodzi o to, aby polskie przedsiębiorstwa budowlane wybierały takie 

metody zarządzania inwestycjami, które są postrzegane jako atrakcyjne przez inwestorów.412  

Jak dotąd jednym z powszechnie stosowanych sposobów realizacji decyzji związanej z 

projektem inwestycyjnym, zwłaszcza podczas rozbudowy istniejących zakładów 

produkcyjnych była tzw. metoda tradycyjna zarządzania (Rysunek 4. 1, Rysunek 4. 2). Polega 

ona na tym, Ŝe wykorzystuje się juŜ istniejące struktury w przedsiębiorstwie, w ramach 

których znajduje się dział odpowiedzialny za utrzymanie infrastruktury, remonty i powierza 

mu się prowadzenie rozbudowy. W takim dziale są zwykle zatrudnieni specjaliści, którzy 

mogą kompetentnie prowadzić proces inwestycyjny. 

                                                 
412 Fragment pracy dotyczący zarządzania projektem inwestycyjnym przygotowano na podstawie: Z. Hejducki, Zarządzanie 
procesem inwestycyjnym, „Maxymalnie Budowlany Przewodnik dla Inwestora” 2003, nr 1 oraz H. Kerzner, Project 
Management a System Approach to Planning, Scheduling and Controling, Van Nostrand Reinhold, New York 1992. 
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- stosunki umowne  
Rysunek 4. 1. Metoda tradycyjna zarządzania z generalnym wykonawcą 

Źródło: Z. Hejducki, Zarządzanie procesem inwestycyjnym, „Maxymalnie Budowlany Przewodnik dla Inwestora” 2003, nr 1 

Inwestor

Zespół łprojektantów
i konsultantów ArchitektKosztorysant

A CB D

Wykonawcy częściowi

- zaleŜności techniczno-zawodowe

- stosunki umowne  
Rysunek 4. 2. Metoda tradycyjna zarządzania z wykonawcami częściowymi 

Źródło: Ibidem  

W tradycyjnym systemie zarządzania inwestor uczestniczy bezpośrednio w procesie 

budowy poprzez własnych oddelegowanych pracowników, którzy koordynują np. dostawy 

urządzeń, rozliczają etapy budowy. Realizacja projektów inwestycyjnych w tradycyjnym 

systemie zarządzania powodowała szereg utrudnień wykonawczych. Przyczyny problemów 

były następujące: 

• wydłuŜenie cykli inwestycyjnych na skutek nieumiejętnego  koordynowania dostaw 

maszyn i urządzeń (chodzi o maszyny i urządzenia, które miały pojawić się w 
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rozbudowanym zakładzie produkcyjnym) z procesem budowlanym, 

• wysokie stopy procentowe kredytów bankowych oraz rosnące koszty realizacji projektów 

inwestycyjnych, z uwagi na pojawiające się dodatkowe zadania związane z podstawowym 

procesem, 

• konieczność wykonywania procesów budowlanych na najwyŜszym poziomie technicznym 

nie zawsze spełniona przez lokalnych podwykonawców realizujących roboty najtaniej, ale 

nie zawsze z zastosowaniem najlepszych materiałów i technologii, 

• wybrany przez inwestora generalny wykonawca, który dysponował duŜym 

doświadczeniem, nie miał szans wpłynąć na proces projektowania, co powodowało szereg 

problemów związanych m. in. z uzgodnieniem poprawności zmian materiałowych i 

technologicznych z projektantem. 

Jedną z nowoczesnych metod organizacji realizacji projektu budowlanego jest metoda 

„design and build” (projekt i wykonanie) (Rysunek 4. 3). Metoda ta jest często 

wykorzystywana podczas realizacji obiektów halowych – przemysłowych, centr handlowych. 

Firmy stosujące tę metodę wykorzystują moŜliwość stosowania powtarzalnych rozwiązań 

konstrukcyjnych. Istotą tej metody jest powierzenie wykonawcy zaprojektowania obiektu, 

wraz z jego realizacją i rozliczeniem. Przy wykorzystaniu tego systemu udział prac 

projektowych jest stosunkowo niewielki, gdyŜ zwykle sprowadza się do adaptacji istniejących 

powtarzalnych rozwiązań. Daje to szansę na optymalizację rozwiązań konstrukcyjnych.  

Inwestor korzystając z własnych słuŜb lub zatrudniając konsultanta, inspektora nadzoru, 

analizuje propozycje odnośnie do rozwiązań konstrukcyjno-technologicznych oraz cenowych. 

Zwykle oferenci przedstawiają w drodze konkursu swoje propozycje dotyczące rozwiązań 

projektowych, czasu realizacji oraz ceny wykonania obiektu budowlanego. 

Zaletą tej metody dla inwestora jest: 

• powierzenie projektowania obiektu i jego realizacji jednej organizacji, a co się z tym 

wiąŜe powiązanie inwestora tylko z jedną firmą, na którą moŜe wpływać na etapie 

negocjacji i rozliczeń finansowych, 

• obniŜenie kosztów transakcyjnych, a więc w analizowanym przypadku kosztów 

komunikowania się, koordynacji działań,  

• jedna i ta sama firma jest odpowiedzialna za szczegółowe rozwiązania materiałowe i 

technologiczne na etapie projektowania oraz realizacji, co sprzyja szybkości wykonania 

robót. 

W praktyce wykonawca robót zatrudnia podwykonawców, co z punktu widzenia 

atrakcyjności cenowej oferty jest korzystne dla inwestora, ale moŜe obniŜyć atrakcyjność 

jakościową dla wspomnianego. 
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- stosunki umowne  
Rysunek 4. 3. Metoda zarządzania "design and build" 

Źródło: Ibidem 

Jeśli przedsiębiorstwo zdecyduje się na zaadaptowanie takiej metody zarządzania 

projektem inwestycyjnym będzie musiało otworzyć w interesujących je większych ośrodkach 

przemysłowych (np. Warszawa, Poznań, Wrocław, Kraków) własne biura inŜynierskie. Do 

zadań takich biur naleŜą działania marketingowe związane z pozyskiwaniem informacji o 

planowanych w regionie inwestycjach oraz później z nadzorowaniem przebiegu realizacji. 

Nadzór i koordynacja jest powierzana osobie pełniącej rolę kierownika kontraktu, który 

uzupełnia zadania wykonywane przez uprawnionego kierownika budowy. Niestety prowadzi 

to często do nieporozumień. Podstawowa dokumentacja budowlana i wykonawcza jest 

opracowywana w centralnym biurze konstrukcyjnym, a projektowanie architektoniczne jest 

zlecane zewnętrznym firmom. Za koordynację działań w określonym regionie są 

odpowiedzialne osoby pełniące funkcję kierownika kontraktu. Uzupełniają one czynności 

podejmowane przez kierownika budowy.  

Wadą metody „design and build” są częste nieporozumienia pomiędzy kierownikami 

kontraktu i budowy. Z jednej strony pojawiają się potrzeby zagranicznego inwestora, z 

drugiej dochodzi do głosu rutyna kierownika budowy. Ten minus metody „design and build” 

rekompensuje prostota relacji, jaka łączy wykonawcę odpowiedzialnego za pełny zakres 

realizacji obiektu z inwestorem. Poza tym wielokrotne powtarzanie procesu budowy prowadzi 

do wysokiej sprawności organizacyjnej. 

Inną metodą zarządzania projektem inwestycyjnym jest tzw. metoda „management 
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contracting” (zarządzanie wykonawcami) (Rysunek 4. 4). Takie podejście do zarządzania 

projektem inwestycyjnym wykorzystuje się podczas realizacji inwestycji przemysłowych oraz 

centr handlowych. Kluczowym podmiotem jest management contractor, który jest 

odpowiedzialny za realizację inwestycji. Jego aktywność sprowadza się do organizowania, 

koordynowania i rozliczania robót zlecanych wyspecjalizowanym firmom - 

podwykonawcom. Zawiera on takŜe umowy ze wspomnianymi podwykonawcami, którzy są 

dobierani w drodze przetargu. Firma pełniąca funkcje management contractora stanowi 

zwykle grupę specjalistów począwszy od kierownika budowy z personelem 

administracyjnym, skończywszy na majstrach budowy, nadzorujących poszczególne procesy 

budowlane, np. montaŜ, roboty ogólnobudowlane, roboty instalacyjne.  

Inwestor

Management
contractor

ArchitektKosztorysant

A CB D

Wykonawcy

- zaleŜności techniczno-zawodowe

- stosunki umowne  
Rysunek 4. 4. Metoda zarządzania "management contracting" 

Źródło:Ibidem 

Mangement contractor jest wybierany przez inwestora. Kryteria wyboru dotyczą 

doświadczenia, sprawności działania, gwarancji jakości oraz dysponowania materialnymi 

zasobami niezbędnymi dla zrealizowania kontraktu. 

Procedura „management contracting” jest następująca: 

• najpierw inwestor lub jego przedstawiciel przygotowują dokumentację niezbędną do 

przeprowadzenia przetargu na roboty budowlane, 

• potem zadanie inwestycyjne zostaje podzielone na części na podstawie tzw. kosztorysu 

nakładczego, 

• na bazie wspomnianego kosztorysu przygotowuje się zapytania ofertowe, które zostają 

skierowane do znanych firm podwykonawczych, 

• następnie dobierane są firmy podwykonawcze, które oferują najlepsze ceny, warunki 

gwarancji, stosują wysokiej jakości materiały budowlane oraz zaawansowane technologie, 
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czasami wymagane jest posiadanie certyfikatu ISO. 

Management contractor staje się członkiem zespołu inwestora obok projektanta, 

ekonomistów – specjalistów kosztowych i technologów. Zaletą tej metody jest moŜliwość 

równoległego prowadzenia prac projektowych i budowlanych, co znacznie skraca czas 

realizacji inwestycji. Jeśli wi ęc np. budowę obiektu rozpoczyna się jesienią i trzeba do wiosny 

oddać obiekt do eksploatacji, dyskutowana metoda jest godna uwagi. Ten atut prezentowanej 

metody moŜe jednak niekiedy prowadzić do konieczności zmian materiałowych na etapie 

realizacji inwestycji i wówczas korzystny kosztorys z fazy projektowania musi zostać 

zmodyfikowany. 

Kolejną nowoczesną metodą zarządzania projektem inwestycyjnym jest metoda 

„construction management” (zarządzanie budową). Metoda ta jest podobna do zarządzania 

wykonawcami, gdyŜ dopuszcza równoległe prowadzenie prac projektowych i budowanie 

obiektu. Stosowanie tej metody ma umoŜliwi ć maksymalne skrócenie cyklu realizacji 

budowy. RóŜnica w stosunku do metody „management contractor” polega na tym, Ŝe budową 

zarządza specjalista a nie firma budowlana. W związku z tym, jej przydatność dla poprawy 

innowacyjności przedsiębiorstw budowlanych jest ograniczona.  

Metodą, którą mogą wykorzystać firmy budowlane, szczególnie do zarządzania duŜymi 

budowami, realizowanymi głównie na zamówienie publiczne jest metoda „joint venture” 

(wspólnego ryzyka). Metoda ta jest godna polecenia przy realizacji przedsięwzięć 

infrastrukturalnych, które wymagają duŜych nakładów finansowych, gwarancji bankowych i 

które cechuje ogromne ryzyko. W przypadku takich inwestycji wskazane jest zawarcie 

porozumienia z innymi firmami budowlanymi i przedstawienie inwestorowi jednej wspólnej 

oferty odnośnie do realizacji przedsięwzięcia.  

KaŜdy uczestnik wspólnego zadania inwestycyjnego odpowiada indywidualnie przed 

inwestorem, ale ryzyko ponoszą wspólnie. Wszystkie podmioty budowlane uczestniczące w 

przedsięwzięciu podejmują zobowiązania na równych prawach i w tych samych proporcjach 

odpowiedzialności. 

Za wykorzystaniem tej metody zarządzania projektem inwestycyjnym przemawia 

pełniejsze wykorzystanie potencjału firm wykonawczych. Natomiast słabą stroną tej metody 

jest ryzyko, jakie wiąŜe się z moŜliwością wycofania się jednego z uczestników wspólnego 

przedsięwzięcia oraz konieczność powołania rady zarządzającej, która będzie prowadzić 

rozliczenia finansowe w imieniu uczestników porozumienia.  

Godną uwagi metodą zarządzania projektem inwestycyjnym jest takŜe tzw. „project 

management” (zarządzanie przedsięwzięciem) (Rysunek 4. 5). W tym przypadku kluczowym 

podmiotem z organizacyjnego punktu widzenia jest osoba project managera (kierownika 
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przedsięwzięcia). Kierownik przedsięwzięcia ma do dyspozycji grupę konsultantów, którzy 

pod jego nadzorem realizują projekt inwestycyjny. Konsultanci mają za zadanie czuwać nad 

przestrzeganiem przyjętych na wstępie załoŜeń cenowych, terminowych i jakościowych. 

Inwestor zawiera umowy z project managerem i członkami jego zespołu oraz z generalnym 

wykonawcą, który znów zawiera umowy z podwykonawcami. Kierownik przedsięwzięcia ma 

za zadanie reprezentować inwestora na etapie projektowania, kalkulacji kosztów i realizacji. 

Inwestor

Project manager

Generalny
wykonawca

ArchitektKosztorysant

A CB D

Podwykonawcy

- zaleŜności techniczno-zawodowe

- stosunki umowne  
Rysunek 4. 5. Metoda zarządzania "project management"  

Źródło: Ibidem  

Kończąc dyskusję na temat dostępnych przedsiębiorstwom budowlanym innowacyjnych 

rozwiązań organizacyjnych warto przyjrzeć się, jaką rolę moŜe spełniać firma budowlana w 

zaleŜności od tego, która z metod zarządzania projektem inwestycyjnym zostanie wybrana. W 

przypadku zastosowania: 

• metody „design and build” przedsiębiorstwo budowlane przyjmuje rolę projektanta i 

wykonawcy określonego projektu inwestycyjnego, 

• metody „management cotracting” firma budowlana oprócz wykonawstwa moŜe podjąć się 

organizowania, koordynowania i rozliczania robót zlecanych wyspecjalizowanym firmom 

– podwykonawcom, 

• metody „joint venture” przedsiębiorstwo budowlane moŜe zaangaŜować się w fazę 

projektowania i realizacji zakrojonego na szeroką skalę przedsięwzięcia inwestycyjnego, 

dzieląc ryzyko niepowodzenia z jednym z konkurentów na rynku, 

• metody „project management” firma budowlana moŜe poza wykonawstwem podjąć się 
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nadzorowania i koordynacji procesu budowlanego na wszystkich etapach.  

KaŜde z zaproponowanych rozwiązań stwarza szansę uczestnictwa w innowacyjnie 

realizowanym projekcie inwestycyjnym. Jeśli przedsiębiorstwo budowlane nie dysponuje 

zasobami, które pozwoliłyby na przyjęcie roli nadzorującego i koordynującego realizację 

projektu, moŜe zaangaŜować się w jego realizację w charakterze podwykonawcy.  

Poprawa innowacyjności badanych firm moŜe dokonać się dzięki zastosowaniu 

nowatorskich rozwiązań w obszarze organizacji, ale równieŜ w obszarze produktów, którymi 

w przypadku przedsiębiorstw budowlanych są zwykle usługi polegające na wykonaniu 

konkretnych prac budowlano-montaŜowych. W myśl koncepcji marketingowych chcąc 

pozyskać klienta nie wystarczy ograniczać się do oferowania produktu rzeczywistego, a więc 

w analizowanym przypadku usług budowlano-montaŜowych, ale wskazane jest 

rozstrzygnięcie, jakie są dodatkowe korzyści czerpane przez klientów z produktu. Mówi się 

więc o produkcie rozszerzonym. Jeśli chodzi o firmy budowlane, to wydaje się Ŝe produkt 

rzeczywisty moŜna by rozszerzyć o dodatkową korzyść, polegającą na ubezpieczeniu 

realizowanych inwestycji. Ubezpieczenia budowlano-montaŜowe stanowią dodatkową 

ochronę dla naleŜytego wykonania umowy o roboty budowlano-montaŜowe. W Polsce są one 

jeszcze rzadko wykorzystywane.413 Ubezpieczenia tego typu stanowią nie tylko dodatkową 

wartość oferowaną przez przedsiębiorstwo budowlane inwestorowi, ale są takŜe istotne z 

punktu widzenia samego wykonawcy. Zdarzają się sytuacje, w których wykonanie umowy o 

roboty budowlane zaleŜy od okoliczności, za które odpowiedzialność ponosi firma budowlana 

wykonująca usługę, jednakŜe sama nie ma te czynniki wpływu.  

Zachętą do wprowadzenia tego typu innowacji w obszarze produktu jest przede 

wszystkim sytuacja, w której wartość robót wielokrotnie przekracza majątek wykonawcy. Z 

punktu widzenia inwestora takie ubezpieczenie podnosi szansę na wyegzekwowanie od 

wykonawcy odszkodowania w razie katastrofy budowlanej oraz terminowe wykonanie robót 

w przypadku, gdy wykonawca poniósł szkody w maszynach czy urządzeniach. Zawarcie 

umowy ubezpieczenia przynosi więc korzyści nie tylko inwestorowi, ale takŜe wykonawcy, 

gdyŜ ryzyko związane z wykonaniem kontraktu zostaje przeniesione na zakład ubezpieczeń. 

Przedmiotem prezentowanego ubezpieczenia są prace związane z całościowym 

przygotowaniem i wykonaniem projektu oraz budową i/lub montaŜem (ubezpieczanego 

obiektu). Zakres ubezpieczenia obejmuje: 

• ubezpieczenie szkód materialnych, 

• ubezpieczenie ryzyka odpowiedzialności cywilnej, 

                                                 
413 Fragment rozprawy dotyczący ubezpieczeń robót budowlano-montaŜowych przygotowano w oparciu o J. Dylak, 
Ubezpieczenie inwestycji, „Maxymalnie...”, op.cit. 
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• ubezpieczenie ryzyka utraty spodziewanych zysków z tytułu szkód materialnych na placu 

budowy. 

Beneficjentami polisy ubezpieczenia budowlano-montaŜowego mogą być następujące 

podmioty: 

• zleceniodawca – klient firmy budowlanej, a więc inwestor, developer, spółdzielnia 

mieszkaniowa, 

• generalny wykonawca, firma zarządzająca projektem, 

• wszystkie firmy wykonawcze i podwykonawcze mające związek z kontraktem, 

• konsultanci i doradcy techniczni, 

• firmy projektowe, 

• dostawcy materiałów, urządzeń i usług, 

• pozostałe firmy lub osoby formalnie zatrudnione do realizacji ubezpieczonego kontraktu. 

Wprowadzenie przez przedsiębiorstwo budowlane innowacji produktowej polegającej 

na rozszerzeniu oferowanego produktu - usługi budowalno-montaŜowej o polisę 

ubezpieczeniową na prace budowlano-montaŜowe zwiększa szanse na wykreowanie przewagi 

konkurencyjnej nad rywalami. Zdystansowanie konkurentów wiąŜe się z dodatkowymi 

korzyściami dla inwestora, jakie wykonawca moŜe oferować klientowi w związku z nabyciem 

wspomnianej polisy, a mianowicie zmniejszenie ryzyka losowego i finansowego dla 

inwestora, ułatwienie pozyskania finansowania dla duŜych projektów (cesję praw z polisy 

moŜna wykorzystać jako zabezpieczenie), obniŜenie kosztów ubezpieczenia dla pojedynczych 

wykonawców przy kompleksowym ubezpieczaniu całości.  

Zaoferowanie inwestorowi ubezpieczenia realizowanych prac budowlanych i 

montaŜowych wiąŜe się poniesieniem przez przedsiębiorstwo budowlane pewnych kosztów. 

Próbując oszacować orientacyjny koszt ubezpieczeń budowlano-montaŜowych, moŜna 

przyjąć, Ŝe cena za polisę ubezpieczeniową to wynik przemnoŜenia stawki przez pełną 

wartość kontraktu. W przypadku ubezpieczeń typowo budowlanych, np. budowa biurowca, 

stawka będzie znajdować się w przedziale 1 – 2%, a przy ubezpieczeniach montaŜowych 3 – 

5% liczonych od wartości kontraktu za cały okres trwania robót. Firma budowlana chcąc 

skorzystać z ubezpieczeń budowlano-montaŜowych powinna wspomóc się doradztwem 

doświadczonej firmy brokerskiej, która moŜe pomóc przygotować program ubezpieczeniowy 

dla konkretnej inwestycji oraz wybrać zakład ubezpieczeń.  

Zaprezentowana innowacja w obszarze produktu jest godna polecenia rzecz jasna 

przede wszystkim tym firmom budowlanym, które stawiają na strategię konkurencji przez 

róŜnicowanie.  

Kończąc dyskusję nad potrzebą podnoszenia innowacyjności nie tylko badanych, ale 
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wszystkich polskich przedsiębiorstw budowlanych, bez której nie jest moŜliwe wykreowanie, 

a potem utrzymanie przewagi róŜniczkowej nad konkurentami, warto wspomnieć o kwestii 

zrównowaŜonego rozwoju414 w budownictwie. Wydaje się, Ŝe innowacyjne przedsiębiorstwo 

budowlane, to firma, której menedŜerowie dostrzegają powiązanie procesu budowlanego z 

ochroną środowiska.415 Bycie innowacyjną firmą budowlaną w zakresie produktów, 

technologii czy rozwiązań organizacyjnych wymaga uwzględnienia wpływu oddziaływania 

budynku – efektu finalnego procesu budowlanego na środowisko naturalne oraz na 

człowieka.416 Innowacyjne przedsiębiorstwo budowlane będzie w związku z powyŜszym 

uwzględniało juŜ na etapie projektowania, a potem realizacji następujące kwestie: 

• ilościowy stopień zuŜycia zasobów naturalnych związany z procesem budowlanym, a 

decydujący o stopniu degradacji powierzchni ziemi, 

• jakościową charakterystykę budynku, decydującą o procesie starzenia się tegoŜ obiektu 

pod względem technicznym i moralnym, 

• higieniczną charakterystykę środowiska zabudowanego, determinującą zdrowotność 

mieszkańców, przebywających w obiektach budowlanych, co sprowadza się do 

zastosowania określonych technik ogrzewania, wentylowania pomieszczeń oraz 

oświetlania. 

Funkcjonowanie przedsiębiorstwa budowlanego zgodnie z ideami zrównowaŜonego 

rozwoju wymaga wdraŜania innowacji tak w produktach, technologiach, jak i rozwiązaniach 

organizacyjnych.  

4.3. Zalecenia dla instytucji samorządu gospodarczego 

Posiadanie przez branŜę określonego poziomu konkurencyjności jest przede wszystkim 

determinowane przez konkurencyjność przedsiębiorstw – jej uczestników. Jednak pośrednio 

konkurencyjność mezosystemu moŜe być pozytywnie bądź negatywnie kształtowana przez 

instytucje charakterystyczne dla mezoszczebla, a więc instytucje samorządu gospodarczego. 

W toku prowadzonych badań poproszono menedŜerów badanych firm, aby wskazali, w jaki 

sposób według nich działania samorządu gospodarczego mogą słuŜyć poprawie 

                                                 
414 Pojęcie zrównowaŜonego rozwoju (sustainable development) pojawiło się w dokumencie Światowej Strategii Ochrony 
Przyrody w 1980 roku i było kontynuacją kwestii podejmowanych w raportach dotyczących alarmującego stanu środowiska 
naturalnego (raport Sekretarza Generalnego ONZ U Thanta z 1969 roku). 
415 Por. M. Stawicka-Wałkowska, Budownictwo na tle strategii zrównowaŜonego rozwoju, „Maxymalnie...”, op. cit.  
416 Oferowanie produktów proekologicznych stwarza szanse na uzyskanie dotacji, preferencyjnych kredytów i poŜyczek. W 
Polsce działa wyspecjalizowany Bank Ochrony Środowiska S.A., który część kredytów o charakterze preferencyjnym 
przeznacza na dofinansowanie działań w zakresie ochrony środowiska. Specjalną instytucją finansową jest fundacja 
„Ekofundusz”, której środki przeznacza się na inwestycje ekologiczne. W 2000 roku został otwarty dla krajów 
kandydujących do UE fundusz ISPA, z którego moŜna pozyskiwać środki na inwestycje w zakresie ochrony wód, powietrza, 
utylizacji odpadów, pozyskiwania wody pitnej. Por. Pieniądze na czyste środowiska, Pomoc dla .., op.cit., s. 22. 
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międzynarodowej konkurencyjności branŜy budowlanej (pyt. 54). Potencjalne „inicjatywy” 

samorządu gospodarczego były oceniane według czterostopniowej skali (0 – działanie 

nieistotne, 1 –małe znaczenie danego rodzaju działań, 2 – średnie znaczenie danego rodzaju 

działań, 3 – duŜa istotność danego rodzaju działań). 

Ogólnie rzecz ujmując, moŜna stwierdzić, Ŝe działania samorządu gospodarczego są 

uwaŜane przez badane przedsiębiorstwa za średnio istotne – większość odpowiedzi 

oscylowała w okolicach 2. Próbując uzyskać bardziej szczegółowy obraz, warto przyjrzeć się, 

jak te same kwestie są postrzegane przez firmy z róŜnym stopniem umiędzynarodowienia. 

Nieeksporterzy uwaŜają, Ŝe najbardziej potrzebne działania obejmują świadczenie usług 

doradczych i szkoleniowych, w tym w szczególności usług finansowych (Tabela 4. 5). Usługi 

finansowe mają polegać na wspieraniu firm przy organizowaniu konsorcjów, na udzielaniu 

gwarancji dla poŜyczek przyznawanych indywidualnym przedsiębiorstwom – członkom 

organów samorządu gospodarczego, wreszcie na pomocy w ściąganiu naleŜności księgowych.  

Działania samorządu gospodarczego OW Ś OS 
1. Świadczenie usług doradczych i szkoleniowych, w tym:  

a) Usługi księgowe – pomoc w sporządzaniu sprawozdań finansowych, 82,35 1,21 1,21 
b) Usługi finansowe – pomoc w organizowaniu konsorcjów, udzielanie 
gwarancji dla poŜyczek przyznawanych indywidualnym przedsiębiorstwom – 
członkom organów samorządu gospodarczego, pomoc w ściąganiu naleŜności, 

82,35 2,43 0,62 

c) Porady prawne. 76,47 2,00 0,88 
2. Wsparcie przy tworzeniu infrastruktury gospodarczej, np. współudział w 
tworzeniu parków technologicznych 

76,47 1,62 0,84 

3. Pomoc w organizowaniu centr biznesu, które będą zajmować się świadczeniem 
usług marketingowych, udzielaniem informacji technologicznych, prowadzeniem 
programów treningowo-szkoleniowych 

76,47 1,85 0,86 

4. Pomoc w nawiązywaniu współpracy pomiędzy uczestnikami branŜy w celu 
rozwiązywania określonych problemów – kontrola jakości, nabywanie znacznej 
ilości surowców, prowadzenie marketingu eksportowego 

76,47 1,69 0,91 

5. Ustalanie i podejmowanie działań mających na celu rozwiązywanie 
wewnątrzbranŜowych problemów gospodarczych 

82,35 1,71 0,80 

6. Reprezentowanie interesów zrzeszonych firm wobec centralnych i lokalnych 
organów władzy oraz administracji państwowej szczególnie w związku z 
działalnością na rynkach eksportowych 

82,35 2,07 0,70 

7. Reprezentowanie interesów zrzeszonych firm wobec dostawców, odbiorców, 
organizacji społecznych 

76,47 1,77 0,80 

8. Przygotowywanie analiz odnośnie do sytuacji na rynkach eksportowych 76,47 1,54 0,63 
9. Prowadzenie badań dotyczących napływu zagranicznych firm do polskiej branŜy 
budowlanej 

76,47 1,85 0,77 

10. Udostępnianie informacji o branŜy zagranicznym firmom zainteresowanym 
współpracą z firmami polskimi 

76,47 2,23 0,70 

11. Dbałość o zdrową rywalizację i konstruktywną współpracę pomiędzy firmami 82,35 2,21 0,77 
OW – odsetek wskazań, Ś – średnia, OS – odchylenie standardowe 

Tabela 4. 5. Zalecenia dla samorządu gospodarczego – propozycje nieeksporterów” 

Do działań o znaczeniu wyŜszym niŜ przeciętne zaliczono takŜe udostępnianie 

informacji o branŜy zagranicznym firmom zainteresowanym współpracą z firmami polskimi 

oraz dbałość o zdrową rywalizację i konstruktywną współpracę pomiędzy firmami. Działania 
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proponowane przez firmy nie eksportujące potwierdzają, Ŝe przedsiębiorstwa budowlane mają 

ogromne problemy w sferze finansowej, a w szczególności borykają się z niesolidnymi 

dłuŜnikami. Ich bolączką jest teŜ wyniszczająca, destruktywna rywalizacja na rynku. W tym 

względzie wydaje się, Ŝe samorząd gospodarczy ma niewielkie pole do popisu. Reguły gry na 

rynku ustalają zasadniczo firmy i to one powinny podejmować działania mające na celu 

dyscyplinowanie rywali. WaŜnym zadaniem jest natomiast udostępnianie informacji o branŜy 

zagranicznym firmom zainteresowanym współpracą z firmami polskimi. Działania takie są 

juŜ podejmowane przez organizacje samorządu gospodarczego, na co wskazano w rozdziale 3 

pracy. Ujęcie tego typu inicjatyw w zestawie działań istotnych potwierdza ich przydatność z 

punktu widzenia poprawy międzynarodowej konkurencyjności branŜy. Wydaje się, Ŝe firmy 

nie eksportujące nawet jeśli dziś nie są zainteresowane wejściem na rynki zagraniczne, mają 

świadomość iŜ obecność zagranicznych konkurentów na ich rynku macierzystym jest 

wskazana.  

Eksporterzy z jednoelementowym zbiorem rynków eksportowych wybrali 

udostępnianie informacji o branŜy zagranicznym firmom zainteresowanym współpracą z 

firmami polskimi za działanie najwaŜniejsze (Tabela 4. 6). Na miejscu drugim wymienia się 

reprezentowanie interesów zrzeszonych firm wobec centralnych i lokalnych organów władzy 

oraz administracji państwowej, szczególnie w związku z działalnością na rynkach 

eksportowych. Ten typ aktywności samorządu gospodarczego wydaje się być szczególnie 

potrzebny polskim firmom budowlanym działającym na rynku niemieckim. Wejście na ten 

rynek jest obwarowane wieloma barierami natury prawno-administracyjnej, które 

uniemoŜliwiają swobodną konkurencję na rynku. Kwestie dotyczące zdrowej rywalizacji są 

więc równieŜ istotne dla tej grupy respondentów, gdyŜ jako zadanie samorządu 

gospodarczego słuŜące poprawie międzynarodowej konkurencyjności branŜy uznano dbałość 

o zdrową rywalizację i konstruktywną współpracę pomiędzy firmami. 
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Działania samorządu gospodarczego OW Ś OS 
1. Świadczenie usług doradczych i szkoleniowych, w tym:  

a) Usługi księgowe – pomoc w sporządzaniu sprawozdań finansowych, 88,89 0,88 0,70 
b) Usługi finansowe – pomoc w organizowaniu konsorcjów, udzielanie 
gwarancji dla poŜyczek przyznawanych indywidualnym przedsiębiorstwom – 
członkom organów samorządu gospodarczego, pomoc w ściąganiu naleŜności, 

83,33 1,40 1,08 

c) Porady prawne. 83,33 1,67 1,07 
2. Wsparcie przy tworzeniu infrastruktury gospodarczej, np. współudział w 
tworzeniu parków technologicznych 

83,33 1,27 1,00 

3. Pomoc w organizowaniu centr biznesu, które będą zajmować się świadczeniem 
usług marketingowych, udzielaniem informacji technologicznych, prowadzeniem 
programów treningowo-szkoleniowych 

83,33 1,27 1,06 

4. Pomoc w nawiązywaniu współpracy pomiędzy uczestnikami branŜy w celu 
rozwiązywania określonych problemów – kontrola jakości, nabywanie znacznej 
ilości surowców, prowadzenie marketingu eksportowego 

83,33 1,27 1,00 

5. Ustalanie i podejmowanie działań mających na celu rozwiązywanie 
wewnątrzbranŜowych problemów gospodarczych 

83,33 1,47 0,88 

6. Reprezentowanie interesów zrzeszonych firm wobec centralnych i lokalnych 
organów władzy oraz administracji państwowej szczególnie w związku z 
działalnością na rynkach eksportowych 

88,89 1,81 1,07 

7. Reprezentowanie interesów zrzeszonych firm wobec dostawców, odbiorców, 
organizacji społecznych 

88,89 1,19 0,95 

8. Przygotowywanie analiz odnośnie do sytuacji na rynkach eksportowych 83,33 1,60 0,80 
9. Prowadzenie badań dotyczących napływu zagranicznych firm do polskiej branŜy 
budowlanej 

88,89 1,44 1,00 

10. Udostępnianie informacji o branŜy zagranicznym firmom zainteresowanym 
współpracą z firmami polskimi 

88,89 2,06 0,43 

11. Dbałość o zdrową rywalizację i konstruktywną współpracę pomiędzy firmami 88,89 1,69 1,04 
Skróty – jak wyŜej 

Tabela 4. 6. Zalecenia dla samorządu gospodarczego – propozycje eksporterów z jedym 
rynkiem zagranicznym 

Eksporterzy działający na kilku rynkach zagranicznych dostrzegają rolę samorządu w 

procesie tworzenia infrastruktury gospodarczej, w prowadzeniu badań dotyczących napływu 

zagranicznych firm do polskiej branŜy budowlanej (Tabela 4. 7). Samorząd gospodarczy 

powinien teŜ aktywnie uczestniczyć w informowaniu firm zagranicznych o polskich 

przedsiębiorstwach, które chciałyby podjąć z nimi współpracę. WaŜnym zadaniem, 

szczególnie z punktu widzenia eksporterów mających w portfelu swoich rynków rynek 

niemiecki jest reprezentowanie interesów zrzeszonych firm wobec centralnych i lokalnych 

organów władzy oraz administracji państwowej szczególnie w związku z działalnością na 

rynkach eksportowych.  
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Działania samorządu gospodarczego OW Ś OS 
1. Świadczenie usług doradczych i szkoleniowych, w tym:  

a) Usługi księgowe – pomoc w sporządzaniu sprawozdań finansowych, 80,00 0,50 0,50 
b) Usługi finansowe – pomoc w organizowaniu konsorcjów, udzielanie 
gwarancji dla poŜyczek przyznawanych indywidualnym przedsiębiorstwom – 
członkom organów samorządu gospodarczego, pomoc w ściąganiu naleŜności, 

80,00 1,25 0,83 

c) Porady prawne. 80,00 1,00 0,71 
2. Wsparcie przy tworzeniu infrastruktury gospodarczej, np. współudział w 
tworzeniu parków technologicznych 

60,00 2,33 0,47 

3. Pomoc w organizowaniu centr biznesu, które będą zajmować się świadczeniem 
usług marketingowych, udzielaniem informacji technologicznych, prowadzeniem 
programów treningowo-szkoleniowych 

80,00 1,25 0,43 

4. Pomoc w nawiązywaniu współpracy pomiędzy uczestnikami branŜy w celu 
rozwiązywania określonych problemów – kontrola jakości, nabywanie znacznej 
ilości surowców, prowadzenie marketingu eksportowego 

80,00 1,00 0,00 

5. Ustalanie i podejmowanie działań mających na celu rozwiązywanie 
wewnątrzbranŜowych problemów gospodarczych 

80,00 1,00 0,00 

6. Reprezentowanie interesów zrzeszonych firm wobec centralnych i lokalnych 
organów władzy oraz administracji państwowej szczególnie w związku z 
działalnością na rynkach eksportowych 

60,00 2,00 0,82 

7. Reprezentowanie interesów zrzeszonych firm wobec dostawców, odbiorców, 
organizacji społecznych 

80,00 1,75 0,43 

8. Przygotowywanie analiz odnośnie do sytuacji na rynkach eksportowych 80,00 1,75 0,43 
9. Prowadzenie badań dotyczących napływu zagranicznych firm do polskiej branŜy 
budowlanej 

80,00 2,25 0,83 

10. Udostępnianie informacji o branŜy zagranicznym firmom zainteresowanym 
współpracą z firmami polskimi 

80,00 2,25 0,43 

11. Dbałość o zdrową rywalizację i konstruktywną współpracę pomiędzy firmami 60,00 1,33 0,47 
Skróty – jak wyŜej  

Tabela 4. 7. Zalecenia dla samorządu gospodarczego – propozycje eksporterów z 
kilkoma rynkami zagranicznymi 

Wykorzystanie działań organizacji samorządu gospodarczego w celu poprawy 

międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej wymaga, aby najpierw 

instytucje samorządu branŜowego dostrzegły misję, jaka przed nimi stoi, ale równieŜ 

menedŜerowie w przedsiębiorstwach muszą uświadomić sobie, Ŝe mogą skorzystać ze 

wsparcia organizacji samorządowych. Przykładem inicjatywy samorządowej, która ma słuŜyć 

poprawie kondycji polskiej branŜy budowlanej jest propagowana przez Związek 

Pracodawców – Polskie Przymierze Gospodarcze idea stworzenia forum projektowania przez 

samych przedsiębiorców wspólnej wizji polityki probudowlanej.417 Związek chce 

reprezentować swoich członków i przedstawiać władzom rządowym, z jakimi problemami 

borykają się firmy budowlane na co dzień. Celem tej organizacji będzie równieŜ promocja 

współpracy nie tylko wewnątrz branŜy budowlanej, ale takŜe z podmiotami z branŜ, które są 

                                                 
417 Por. M. Makowski, Budowlańcy – łączcie się!, „ Nowe śycie Gospodarcze” 2002, nr 24. Polskie Przymierze Gospodarcze 
jest członkiem-obserwatorem Unii Przemysłu i Zrzeszenia Pracodawców Europy. Aktywnie współpracuje z 
Międzynarodową Organizacją Pracodawców, Międzynarodową Organizacją Pracy i Komitetem Doradczym Biznesu i 
Przemysłu przy OECD. Jest ono teŜ członkiem polsko-unijnego Wspólnego Komitetu Konsultacyjnego utworzonego w celu 
współpracy z Komitetem Społeczno-Ekonomicznym Unii Europejskiej. 
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powiązane z łańcuchem tworzenia wartości w branŜy budowlanej. Polskie Przymierze 

Gospodarcze chce stworzyć płaszczyznę współpracy w zakresie doradztwa w dziedzinie 

prawa pracy, zarządzania, marketingu.  

Jeśli chodzi o poŜądane działania samorządu gospodarczego, które mogłyby słuŜyć 

poprawie międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej, to dotyczą one z 

pewnością stworzenia jasnego i stabilnego prawa budowlanego, kodeksu pracy, ustawy o 

ubezpieczeniach społecznych czy ustawy o Państwowej Inspekcji Pracy.  

Trudno zaprzeczyć, Ŝe to same przedsiębiorstwa najlepiej wiedzą, co mogłoby poprawić 

ich konkurencyjność i w związku z tym, szukając poŜądanych kierunków działań samorządu 

gospodarczego, trzeba przede wszystkim uwzględnić opinie i postulaty, jakie pod adresem 

tych organizacji płyną z grona przedsiębiorców. JednakŜe instytucje samorządu branŜowego, 

które nie uczestniczą w grze konkurencyjnej, są wnikliwymi obserwatorami sytuacji w 

branŜy. Wobec tego warto przedstawić takŜe opinie przedstawicieli instytucji samorządowych 

odnośnie do tego typu działań. Na początku dyskusji na temat działań samorządu 

gospodarczego, które zdaniem reprezentantów tych organizacji miałyby słuŜyć poprawie 

międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej, trzeba wspomnieć o kwestii 

ustawowego umocowania samorządu gospodarczego do działania. Problem ten był 

podnoszony w trakcie wywiadów przeprowadzanych z przedstawicielami tego typu instytucji. 

OtóŜ zdaniem wspomnianych w Polsce istnieje tylko swego rodzaju quasi samorząd 

gospodarczy czyli izby gospodarcze funkcjonujące w oparciu o niedoskonałą Ustawę o Izbach 

Gospodarczych z 1989 roku. Niedoskonałość Ustawy przejawia się w ograniczonych 

uprawnieniach izb, rozbiciu organizacji i stowarzyszeń gospodarczych. Samorząd moŜe mieć 

wizję działań, które sprzyjałyby poprawie międzynarodowej konkurencyjności branŜy 

budowlanej i nawet zamiar ich podejmowania, ale zdaniem respondentów nie posiada 

uprawnień i narzędzi do tego typu działań.  

Samorządowcy są zdania, Ŝe najwaŜniejszym działaniem, które słuŜyłoby poprawie 

międzynarodowej konkurencyjności branŜy i które powinno zostać podjęte przez instytucje 

mezoszczebla jest dbałość o zdrową rywalizację i konstruktywną współpracę pomiędzy 

firmami. JednakŜe zrealizowanie takiego zadania jest bardzo trudne choćby dlatego, Ŝe 

moŜliwość odwołań i zgłaszania zastrzeŜeń przy przetargach przysługuje tylko stronie 

biorącej udział w przetargu, nawet w ramach ustawy o zamówieniach publicznych rzadko 

przestrzegana jest zasada równej konkurencji. Dalej wymienia się reprezentowanie interesów 

zrzeszonych firm wobec centralnych i lokalnych organów władzy, administracji państwowej 

szczególnie w związku z działalnością na rynkach eksportowych. Aby skutecznie prowadzić 

tego typu aktywność wskazane jest, aby ten zakres obowiązków usankcjonować prawnie np. 
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ustawą o samorządzie gospodarczym. Organy samorządu gospodarczego oceniają swoją 

działalność jako średnio istotną. Analiza porównawcza poŜądanych działań samorządu 

gospodarczego wypunktowanych przez menedŜerów badanych firm oraz przedstawicieli 

organizacji mezoszczebla pozwala wysnuć wniosek, Ŝe opinie obu grup respondentów są 

zbliŜone, co jest zjawiskiem pozytywnym. Zgodność opinii w tej kwestii pozwala sądzić, Ŝe 

podmioty gospodarcze będą skłonne współpracować z organami samorządowymi w dąŜeniu 

do poprawy międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej. 

Przedstawiciele samorządu gospodarczego byli takŜe proszeni o wskazanie, jaką rolę 

moŜe spełnić reprezentowana przez nich organizacja w poprawie międzynarodowej 

konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej (pyt. 10, Załącznik 2). Jedna z instytucji stawia 

sobie za cel przygotowanie polskich firm budowlanych do działalności na rynku unijnym, co 

przekłada się na zaznajomienie polskich przedsiębiorstw z przepisami prawa unijnego, 

nowoczesnymi technologiami, które wykorzystuje się na rynku unijnym oraz certyfikatami, 

którymi dysponują unijni konkurenci i co się z tym wiąŜe, pozytywne nastawienie polskich 

firm do pozyskiwania takich certyfikatów. Inna uwaŜa, Ŝe jej rola sprowadza się przede 

wszystkim do kontaktowania polskich i niemieckich firm budowlanych w celu nawiązania 

między nimi współpracy oraz świadczenie usług doradczych odnośnie do wejścia na rynek 

niemiecki. Jeszcze inna sądzi, Ŝe jej misją jest propagowanie wiedzy o regulacjach prawnych 

na rynku UE w zakresie budownictwa, prezentowanie polskiego potencjału budowlanego 

parterom z Unii Europejskiej, wspieranie małych i średnich firm budowlanych w 

pozyskiwaniu środków na rozwój oraz organizowanie szkoleń. Jedna z organizacji juŜ podjęła 

działania mające na celu informowanie o warunkach działania na poszczególnych rynkach i w 

związku z tym organizuje konferencje dotyczące sytuacji na rynku niemieckim oraz na 

rynkach wschodnich. Działania te będą takŜe kontynuowane w przyszłości. Zdaniem tejŜe 

instytucji samorząd gospodarczy powinien zaangaŜować się w lobbing na rzecz stanowienia 

nowych przepisów związanych z rozwijaniem eksportu lub wprowadzania zmian w 

dotychczasowych regulacjach związanych z eksportem.  

4.4. Polityka gospodarcza 
BranŜa budowlana jest niezwykle waŜną branŜą z punktu widzenia kształtowania 

potencjału gospodarczego kraju. Jej konkurencyjność ma duŜe znaczenie dla 

konkurencyjności całej gospodarki. W związku z tym, warto podjąć próbę wypunktowania 

działań w obszarze polityki gospodarczej, które sprzyjałyby poprawie międzynarodowej 

konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej. W zestawie propozycji pod adresem polityki 
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gospodarczej wyróŜniono dwie grupy instrumentów – pierwsza obejmuje narzędzia zalecane 

przez menedŜerów badanych firm, druga – działania proponowane przez reprezentantów 

samorządu gospodarczego oraz przez autorkę. Wyodrębnienie dwóch grup w zestawie 

instrumentów polityki gospodarczej wynika z tego, Ŝe narzędzia pierwszej z grup są 

dedykowane tylko i wyłącznie branŜy budowlanej, natomiast instrumenty drugiej grupy nie 

traktują branŜy budowlanej w sposób szczególny. 

Respondenci zostali poproszeni o ocenę zestawu 17 instrumentów polityki gospodarczej 

pod kątem ich wpływu na poprawę konkurencyjności branŜy. Skala ocen była 

czterostopniowa - 0 – instrument nieistotny, 1 –małe znaczenie instrumentu, 2 – średnie 

znaczenie instrumentu, 3 – duŜa istotność instrumentu. 

Propozycje menedŜerów badanych firm odnośnie do działań w obszarze polityki 

gospodarczej przedstawiono w podziale na nieeksporterów (Tabela 4. 8), eksporterów z 

jednym rynkiem zagranicznym (Tabela 4. 9) oraz eksporterów z kilkoma rynkami 

zagranicznymi (Tabela 4. 10). Nieeksporterzy do działań o istotności wyŜszej niŜ przeciętna 

zaliczyli obniŜenie stóp procentowych kredytów na cele budowlane, ulgi podatkowe na cele 

budowlane, sprzyjanie napływowi zagranicznych inwestycji bezpośrednich. W zestawie 

instrumentów o istotności niŜszej od średniej wymieniono tworzenie płaszczyzn 

(stowarzyszenia, zrzeszenia) wymiany wiedzy, informacji i doświadczeń pomiędzy firmami 

budowlanymi w Polsce i zagranicą, tworzenie instytucji doradztwa eksportowego, tworzenie 

instytucji informacji rynkowej. 

Instrumenty polityki gospodarczej OW Ś OS 
1. ObniŜenie stóp procentowych kredytów na cele budowlane 100,00 2,76 0,42 
2. Zwiększenie dostępności kredytów na cele budowlane 94,12 2,50 0,71 
3. Ulgi podatkowe na cele budowlane 94,12 2,56 0,70 
4. Ulgi podatkowe na cele remontowe 88,24 2,33 0,79 
5. Zwiększenie interwencyjnych wydatków państwa na cele budowlane 88,24 2,40 0,80 
6. ObniŜenie stóp podatku dochodowego 88,24 1,80 1,11 
7. ObniŜenie stopy podatku VAT na usługi budowlane 88,24 2,47 0,88 
8. ObniŜenie stopy podatku VAT na materiały budowlane 94,12 2,31 0,92 
9. Wspieranie małych i średnich firm budowlanych 94,12 2,25 0,75 
10. Tworzenie płaszczyzn (stowarzyszenia, zrzeszenia) wymiany wiedzy, 
informacji i doświadczeń pomiędzy firmami budowlanymi w Polsce i zagranicą 

82,35 1,57 1,12 

11. Zagraniczna polityka handlowa mająca na celu likwidację administracyjno-
prawnych barier dostępu do rynków zagranicznych 

82,35 1,86 1,19 

12. Ubezpieczenie kontraktów eksportowych 76,47 2,00 0,96 
13. Dofinansowanie kredytów eksportowych 70,59 1,83 0,90 
14. Tworzenie instytucji doradztwa eksportowego 70,59 1,42 0,86 
15. Tworzenie instytucji informacji rynkowej  88,24 1,73 0,85 
16. Sprzyjanie napływowi zagranicznych inwestycji bezpośrednich  76,47 2,54 0,84 
17. Przyspieszenie rozwoju infrastruktury 94,12 2,44 0,70 
OW – odsetek wskazań, Ś – średnia, OS – odchylenie standardowe 

Tabela 4. 8. Instrumenty polityki gospodarczej słuŜące poprawie konkurencyjności 
branŜy budowlanej – propozycje nie-eksporterów 
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Instrumenty polityki gospodarczej OW Ś OS 
1. ObniŜenie stóp procentowych kredytów na cele budowlane 94,44 2,65 0,76 
2. Zwiększenie dostępności kredytów na cele budowlane 88,89 2,63 0,60 
3. Ulgi podatkowe na cele budowlane 94,44 2,47 0,70 
4. Ulgi podatkowe na cele remontowe 88,89 2,19 0,73 
5. Zwiększenie interwencyjnych wydatków państwa na cele budowlane 94,44 2,35 0,76 
6. ObniŜenie stóp podatku dochodowego 94,44 2,12 0,58 
7. ObniŜenie stopy podatku VAT na usługi budowlane 88,89 2,63 0,48 
8. ObniŜenie stopy podatku VAT na materiały budowlane 88,89 2,56 0,61 
9. Wspieranie małych i średnich firm budowlanych 88,89 2,31 0,92 
10. Tworzenie płaszczyzn (stowarzyszenia, zrzeszenia) wymiany wiedzy, 
informacji i doświadczeń pomiędzy firmami budowlanymi w Polsce i zagranicą 

88,89 0,94 0,75 

11. Zagraniczna polityka handlowa mająca na celu likwidację administracyjno-
prawnych barier dostępu do rynków zagranicznych 

94,44 2,12 0,68 

12. Ubezpieczenie kontraktów eksportowych 88,89 1,81 0,81 
13. Dofinansowanie kredytów eksportowych 88,89 1,81 0,81 
14. Tworzenie instytucji doradztwa eksportowego 88,89 1,13 1,11 
15. Tworzenie instytucji informacji rynkowej  88,89 1,25 0,97 
16. Sprzyjanie napływowi zagranicznych inwestycji bezpośrednich  88,89 1,88 0,93 
17. Przyspieszenie rozwoju infrastruktury 83,33 2,53 0,72 
Skróty – jak wyŜej    

Tabela 4. 9. Instrumenty polityki gospodarczej słuŜące poprawie konkurencyjności 
branŜy budowlanej – propozycje eksporterów z jednym rynkiem zagranicznym 

Instrumenty polityki gospodarczej OW Ś OS 
1. ObniŜenie stóp procentowych kredytów na cele budowlane 80,00 3,00 0,00 
2. Zwiększenie dostępności kredytów na cele budowlane 80,00 2,00 0,00 
3. Ulgi podatkowe na cele budowlane 80,00 2,25 0,83 
4. Ulgi podatkowe na cele remontowe 80,00 2,00 0,71 
5. Zwiększenie interwencyjnych wydatków państwa na cele budowlane 80,00 2,00 0,71 
6. ObniŜenie stóp podatku dochodowego 80,00 1,50 0,50 
7. ObniŜenie stopy podatku VAT na usługi budowlane 80,00 2,50 0,87 
8. ObniŜenie stopy podatku VAT na materiały budowlane 80,00 1,25 0,43 
9. Wspieranie małych i średnich firm budowlanych 80,00 1,00 0,71 
10. Tworzenie płaszczyzn (stowarzyszenia, zrzeszenia) wymiany wiedzy, 
informacji i doświadczeń pomiędzy firmami budowlanymi w Polsce i zagranicą 

80,00 0,50 0,50 

11. Zagraniczna polityka handlowa mająca na celu likwidację administracyjno-
prawnych barier dostępu do rynków zagranicznych 

80,00 1,00 0,71 

12. Ubezpieczenie kontraktów eksportowych 80,00 1,75 0,83 
13. Dofinansowanie kredytów eksportowych 80,00 2,25 0,43 
14. Tworzenie instytucji doradztwa eksportowego 80,00 1,50 0,50 
15. Tworzenie instytucji informacji rynkowej  80,00 1,50 0,50 
16. Sprzyjanie napływowi zagranicznych inwestycji bezpośrednich  80,00 2,00 1,00 
17. Przyspieszenie rozwoju infrastruktury 80,00 2,25 0,83 
Skróty – jak wyŜej 

Tabela 4. 10. Instrumenty polityki gospodarczej słuŜące poprawie konkurencyjności 
branŜy budowlanej – propozycje eksporterów z kilkoma rynkami zagranicznymi 

Eksporterzy funkcjonujący tylko na jednym rynku zagranicznym uwaŜają, Ŝe 

instrumenty o istotności wyŜszej od przeciętnej to obniŜenie stóp procentowych kredytów na 

cele budowlane, zwiększenie dostępności kredytów na cele budowlane i obniŜenie stopy 

podatku VAT na usługi oraz materiały budowlane. Natomiast w zestawie instrumentów o 

małej istotności znajdują się tworzenie płaszczyzn (stowarzyszenia, zrzeszenia) wymiany 
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wiedzy, informacji i doświadczeń pomiędzy firmami budowlanymi w Polsce i zagranicą, 

tworzenie instytucji doradztwa eksportowego, tworzenie instytucji informacji rynkowej.  

Eksporterzy działający na kilku rynkach eksportowych uznali obniŜenie stóp 

procentowych kredytów na cele budowlane za instrument o duŜej istotności jeśli chodzi o 

poprawę konkurencyjności ich branŜy. Do działań o istotności wyŜszej niŜ średnia zaliczyli 

obniŜenie stopy podatku VAT na usługi budowlane, dofinansowanie kredytów eksportowych, 

przyspieszenie rozwoju infrastruktury. Działania o małym znaczeniu dla poprawy 

konkurencyjności branŜy budowlanej, to zdaniem tej trzeciej grupy respondentów tworzenie 

płaszczyzn (stowarzyszenia, zrzeszenia) wymiany wiedzy, informacji i doświadczeń 

pomiędzy firmami budowlanymi w Polsce i zagranicą, wspieranie małych i średnich firm 

budowlanych oraz zagraniczna polityka handlowa mająca na celu likwidację administracyjno-

prawnych barier dostępu do rynków zagranicznych, obniŜenie stopy podatku VAT na 

materiały budowlane.  

O wypowiedź na temat instrumentów polityki gospodarczej poproszono takŜe 

przedstawicieli organizacji mezoszczebla (pyt. 8, Załącznik 2). Samorządowcy oceniają 

istotność działań w obszarze polityki gospodarczej jako umiarkowane (2,32). Ich zdaniem 

instrumenty o bardzo duŜym znaczeniu, to sprzyjanie napływowi zagranicznych inwestycji 

bezpośrednich, przyspieszenie rozwoju infrastruktury oraz zagraniczna polityka handlowa 

mająca na celu likwidację administracyjno-prawnych barier dostępu do rynków 

zagranicznych, szczególnie w odniesieniu do rynku niemieckiego. Jeśli chodzi o napływ 

zagranicznych inwestycji bezpośrednich, to w 2001 roku spłynęło do Polski z tego tytułu 7,1 

mld USD, a więc o ponad 30% mniej niŜ w 2000 roku.418 Przyczyną spadku wartości kapitału 

inwestycyjnego napływającego do Polski w formie ZIB jest osłabienie tempa wzrostu 

gospodarczego oraz ograniczenie skali procesów prywatyzacyjnych. Natomiast jeśli chodzi o 

likwidację administracyjno-prawnych barier dostępu do rynku, zaskakująca jest postawa 

ankietowanych eksporterów, którzy nie zaliczyli wspomnianego instrumentu do zestawu 

narzędzi o duŜym znaczeniu. Tymczasem przyglądając się praktykom stosowanym przez 

władze RFN w stosunku do polskich firm budowlanych oraz biernej postawie polskich władz 

naleŜy stwierdzić, Ŝe w tym względzie politycy gospodarczy mają duŜo do zrobienia. 

Zdaniem szefów polskich przedsiębiorstw budowlanych419 dyskryminacyjne w stosunku do 

ich firm poczynania władz niemieckich nie spotykają się z jakimkolwiek przeciwdziałaniem 

ze strony władz polskich. O tym, Ŝe polskie władze niewiele dbają o eksporterów usług 

                                                 
418 Por. W. Karpińska-Mizielińska, T. Smuga, Bezpośrednie inwestycje zagraniczne w Polsce w 2001 roku na podstawie 
informacji PAIZ, w: Inwestycje zagraniczne w Polsce, red. B. Durka, IKCHZ, Warszawa 2002, s. 94. 
419 Opinia wygłoszona w trakcie IX Polsko-Niemieckiej Konferencji na temat eksportu usług. 
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budowlanych świadczy choćby zignorowanie zorganizowanej w październiku 2002 roku w 

Krakowie IX Polsko-Niemieckiej Konferencji na temat eksportu usług.420 Nie przybyli na nią 

zaproszeni przedstawiciele resortu gospodarki, w tym osoby odpowiedzialne za obrót 

towarami i usługami.  

Przechodząc do drugiej grupy instrumentów polityki gospodarczej, które mogłyby 

słuŜyć poprawie konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej, trzeba na pierwszym miejscu 

wymienić dbałość państwa o zapewnienie wolności gospodarczej. Kluczową formą 

wspierania konkurencyjności firm jest stworzenie takich warunków, które nie będą 

przeszkodą dla zjawiska konkurencji tak wewnątrzbranŜowej, jak i międzybranŜowej. 

Wymaga to ograniczenia ingerencji państwa tylko i wyłącznie do sytuacji koniecznych. 

Państwo chcąc pomóc podmiotom gospodarczym powinno koncentrować swoją aktywność na 

zabezpieczeniu sprawnych i przejrzystych ram prowadzenia działalności gospodarczej. 

Przekłada się to na imperatyw po pierwsze, budowy szeroko pojętych instytucji oraz po 

drugie zapewnienia właściwej infrastruktury.  

Kreacja prokonkurencyjnych instytucji wiąŜe się z zagwarantowaniem swobody umów, 

jasnym definiowaniem praw własności, kontynuacją prywatyzacji, egzekwowaniem 

odpowiedzialności za zobowiązania. Za T. Dołęgowskim moŜna powiedzieć, Ŝe państwo ma 

dostarczać specyficznego czynnika produkcji, jakim jest porządek ekonomiczny.421 

Wpływ otoczenia instytucjonalnego na konkurencyjność branŜy ujawnia się w 

wysokości kosztów transakcyjnych, jakie ponoszą przedsiębiorstwa-uczestnicy branŜy. 

Państwo moŜe przyczyniać się do obniŜki wspomnianych kosztów na róŜne sposoby, np. 

podnosząc poziom bezpieczeństwa obrotu gospodarczego (jakość aparatu sądownictwa 

gospodarczego), sprawność egzekucji długów oraz sprawność prowadzenia upadłości.  

Poprawa konkurencyjności branŜy budowlanej moŜe dokonać się po części za 

przyczyną wzrostu nakładów inwestycyjnych. DuŜe znaczenie inwestycji dla kreowania 

najpierw koniunktury gospodarczej w ogóle, a potem koniunktury w branŜy budowlanej 

zostało łatwo zauwaŜone przez państwa Unii Europejskiej i efekty takiego podejścia moŜna 

juŜ dostrzec. Po wieloletnim kryzysie, z którym wiązała się utrata wielu miejsc pracy nastąpił 

w 1999 roku niewielki wzrost liczby zatrudnionych w stosunku do 1998 roku, np. w Hiszpanii 

liczba zatrudnionych wzrosła o 5,2%, w Finlandii o 7%, we Włoszech o 1,9%.422 Postulatem 

pod adresem projektantów i realizatorów polityki gospodarczej w Polsce jest więc podjęcie 

                                                 
420 Por. A. Zyzman, Budować w Niemczech, „Kalejdoskop Budowlany” 2003, nr 1. 
421 Por. T. Dołęgowski, Konkurencyjność instytucjonalna i systemowa w warunkach gospodarki globalnej, SGH, Warszawa 
2002, s. 98. 
422 Na branŜę budowlaną w UE przypada 27,8%zatrudnienia w sferze produkcyjnej oraz 50,4%inwestycji. Udział 
budownictwa w tworzeniu PKB w UE wynosi prawie 10%. Por. Z. Marciniak, Słabości i przewagi polskich przedsiębiorstw 
budowlanych na tle podobnych przedsiębiorstw w Unii Europejskiej, „Problemy Rozwoju Budownictwa” 2001, nr 1. 
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działań, które przyczyniłyby się do wzrostu nakładów inwestycyjnych. W związku z tym, 

zasadniczą sprawą jest odpowiedni „kształt” instytucji podatkowych. Jeśli mają one sprzyjać 

podniesieniu poziomu nakładów inwestycyjnych, a co za tym idzie poprawie 

konkurencyjności bądź co najmniej nie utrudniać wspomnianej poprawy, muszą oddziaływać 

pozytywnie na skłonność przedsiębiorstw do inwestycji oraz szeroko pojętych innowacji. 

Chodzi o to, aby pieniądze pozostawały w przedsiębiorstwach, a nie były przechwytywane 

przez państwo w formie nadmiernych obciąŜeń podatkowych. Zaleceniem pod adresem 

państwa jest więc obniŜenie podatków obciąŜających działalność gospodarczą bez względu na 

branŜowy rodowód płatnika podatków. Wydaje się takŜe, Ŝe w obliczu braku bądź powaŜnego 

ograniczenia środków na finansowanie inwestycji przez osoby fizyczne, przedsiębiorstwa, a 

takŜe budŜet wskazane jest zachęcanie inwestorów zagranicznych do inwestowania w Polsce. 

Zadaniem państwa jest takie kształtowanie otoczenia instytucjonalnego przedsiębiorstw, aby 

było ono w moŜliwie najmniejszym stopniu uciąŜliwe dla firm gotowych inwestować w 

Polsce. Nie chodzi o to, aby państwo w jakikolwiek sposób wyróŜniało inwestorów 

zagranicznych, ale aby tworzyło stabilne warunki prawno-administracyjne dla 

funkcjonowania podmiotów gospodarczych. Instrumenty nakierowane na kreację stabilnego 

otoczenia prawno-administracyjnego ułatwiłyby przedsiębiorstwom poprawę 

konkurencyjności bez względu na ich branŜowy rodowód oraz „narodowość kapitału”. 

Rola systemu podatkowego w poprawie konkurencyjności w przypadku polskiej branŜy 

budowlanej wiąŜe się takŜe z koniecznością ograniczania patologii gospodarczych, do których 

zalicza się zjawisko działalności „na czarno”. Proceder „nielegalnego zatrudniania” jest dość 

rozpowszechniony właśnie w branŜy budowlanej i jest w duŜej mierze konsekwencją 

nadmiernych obciąŜeń fiskalnych nakładanych na podmioty gospodarcze.  

Drugim bardzo waŜnym polem działania państwa jest infrastruktura. W tej sferze w 

sposób wyraźny objawia się zawodność rynku (efekty zewnętrzne, monopol naturalny, dobra 

publiczne). Nie jest moŜliwe, aby infrastruktura funkcjonowała według reguł w pełni 

rynkowych. Z punktu widzenia poprawy konkurencyjności w wymiarze międzynarodowym 

szczególnego znaczenia nabiera infrastruktura komunikacyjna, która jest jedną z kluczowych 

determinant internacjonalizacji firm, branŜ i wreszcie całej gospodarki. Zadaniem państwa 

jest więc tworzenie w obszarze infrastruktury rozwiązań, które będą sprzyjały podnoszeniu 

efektywności międzynarodowych powiązań gospodarczych. W praktyce przekłada się to 

przede wszystkim na poprawę infrastruktury transportowej oraz łączności. 

Dyskutując nad rolą państwa w poprawie międzynarodowej konkurencyjności polskiej 

branŜy budowlanej nie sposób pominąć problem polityki proeksportowej. Kwestia sprowadza 

się do wyboru pomiędzy koncepcją podwyŜszania konkurencyjności polskiego eksportu na 
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rynkach zagranicznych (model enklawy) bądź koncepcją podwyŜszania konkurencyjności 

gospodarki jako całości (model integralny).423 Model enklawy wiąŜe się z preferencyjnym 

traktowaniem eksporterów w porównaniu do firm nie podejmujących umiędzynarodowienia. 

Ta druga kategoria przedsiębiorstw jest więc obarczona, co prawda pośrednio, cięŜarem 

finansowych instrumentów wspierania eksporterów. MoŜe to w sposób nieuzasadniony 

obniŜać konkurencyjność nieeksporterów, a przecieŜ ich zdolność do konkurowania jest 

równie cenna jak eksporterów. Przedsiębiorstwa działające tylko na rynku krajowym muszą 

takŜe podejmować konkurencję z firmami działającymi w skali międzynarodowej. Firmy 

polskie konkurują na rynku macierzystym z importem. 

Zastanawiając się nad poŜądanym kształtem polityki proeksportowej, która wspierałaby 

i promowała polski eksport, warto wspomnieć, Ŝe zdaniem przedsiębiorców, publicystów 

ekonomicznych oraz niektórych środowisk naukowych w Polsce brak skutecznej polityki 

proeksportowej.424 W związku z tym, naleŜałoby taką politykę stworzyć. Opinia ta jest nie do 

końca uzasadniona. Po pierwsze, tworzenie polityki proeksportowej wiązałoby się z 

przyjęciem wspomnianego wcześniej modelu enklawy, co jest sprzeczne z forsowanym przez 

autorkę postulatem prowadzenia niezróŜnicowanej, horyzontalnej polityki gospodarczej. Po 

drugie, warto się zastanowić, czy rzeczywiście trzeba kreować nowe instrumenty wspierania i 

promocji eksportu? W Polsce system instrumentów finansowego wspierania eksportu jest 

dość rozbudowany. Eksporterzy mają do dyspozycji ubezpieczenia i gwarancje eksportowe, 

dopłaty do oprocentowania kredytów eksportowych, poręczenia i gwarancje na finansowanie 

przedsięwzięć eksportowych, kredyty rządowe na finansowanie importu polskich towarów i 

usług przez kraje rozwijające się.425 Problem tkwi więc nie w braku narzędzi wsparcia i 

promocji. Z badań ankietowych przeprowadzonych przez Instytut Koniunktur i Cen Handlu 

Zagranicznego wynika, Ŝe przedsiębiorstwom przede wszystkim brakuje wiedzy na temat 

dostępnych narzędzi polityki proeksportowej. 72% respondentów opowiedziało się za 

rozbudową systemu informacji na temat instrumentów wspomnianej polityki.426 

MenedŜerowie przedsiębiorstw ankietowanych przez autorkę stwierdzili, Ŝe brak jest 

jakichkolwiek zachęt do podejmowania aktywności eksportowej, co równieŜ moŜe świadczyć 

                                                 
423 W modelu enklawy podkreśla się konieczność podnoszenia konkurencyjności sektora eksportowego, a więc zakłada się 
traktowanie eksportu w szczególny sposób. Polityka proeksportowa jest wówczas wyodrębnionym i względnie 
autonomicznym obszarem polityki gospodarczej. Natomiast model integralny akcentuje potrzebę podwyŜszania 
konkurencyjności całej gospodarki, odrzucając nieuzasadnione róŜnicowanie instrumentów wspierania konkurencyjności 
eksporterów oraz producentów na otwartym rynku krajowym. Por. U. Płowiec, Proeksportowa strategia rozwoju w procesie 
przemian systemowych w polskim handlu zagranicznym, w: Dynamika transformacji polskiej gospodarki, red. M. Belka, W. 
Trzeciakowski, Poltext, Warszawa 1997, t. 2. 
424 Por. J. Chojna, Polityka wspierania i promocji eksportu, w: Zagraniczna Polityka Gospodarcza Polski 2001-2002, red. J. 
Kotyński, IKiCHZ, Warszawa 2002, s. 183. 
425 Ibidem, s. 183-190. J. Rutkowski, Ubezpieczenia i gwarancje eksportowe, w: Ibidem, s. 218-226.  
426 Por. M. Jagiełło. A. Wysocka, Instrumenty wspierania eksportu a potrzeby eksporterów – wyniki badań ankietowych 
Instytutu Koniunktur i Cen Handlu Zagranicznego, w: Zagraniczna Polityka..., op.cit., s. 232. 
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o braku wiedzy na temat sposób wspierania eksportu przez państwo. Analiza polskiej 

rzeczywistości gospodarczej w zakresie polityki wspierania i promocji eksportu pozwala 

takŜe wysunąć tezę, Ŝe jej narzędzia cechuje duŜa zmienność, co niewątpliwie utrudnia 

korzystanie z nich.427 Lukom informacyjnym towarzyszy takŜe stosunkowo niewielkie 

zainteresowanie tymi instrumentami przez eksporterów, o czym przekonują dane zawarte w 

sprawozdaniu z wykonania budŜetu państwa za 2000 rok, np. limit środków budŜetowych na 

dopłaty do odsetek kredytów eksportowych w 2000 roku w wysokości 10 mln zł nie był w 

ogóle wykorzystany.428 Rodzi się wobec tego kolejne pytanie – moŜe warto zrezygnować z 

niektórych instrumentów i skoncentrować się tylko na 2-3 kluczowych narzędziach? W 

zestawie tych najwaŜniejszych instrumentów mogłaby się znaleźć np. działalność Korporacji 

Ubezpieczeń Kredytów Eksportowych S.A KUKE oferuje szeroki wybór produktów 

ubezpieczeniowych (ubezpieczenie kosztu wejścia na rynki zagraniczne, ubezpieczenie 

inwestycji zagranicznych, ubezpieczenie krótko-, średnio- i długoterminowych kredytów 

eksportowych) oraz gwarancji (gwarancje kontraktowe, regwarancje, gwarancje celne). 

Zaleceniem pod adresem polityki gospodarczej jest więc przede wszystkim podejmowanie 

nowych inicjatyw nie w zakresie polityki proeksportowej, ale w obszarze polityki 

prokonkurencyjnej, proprzedsiębiorczej. 

Zastanawiając się nad rolą państwa w poprawie międzynarodowej konkurencyjności 

polskiej branŜy budowlanej nie sposób przemilczeć sytuację polskich eksporterów usług 

budowlano-montaŜowych na rynku niemieckim. Gdyby wsłuchać się w opnie niektórych 

przedstawicieli branŜy budowlanej, moŜna by usłyszeć głosy o potrzebie symetrycznych 

ograniczeń dla niemieckich eksporterów wchodzących na rynek polski (swego rodzaju 

sytuacja „second best”). Czy jednak przeciwdziałanie niesprawności rynku, z jaką borykają 

się polscy eksporterzy usług budowlanych z powodu aktywności interwencyjnej władz 

niemieckich powinno sprowadzać się do kreacji analogicznych barier dla niemieckich 

eksporterów na polskim rynku? Zdaniem autorki takie posunięcia doprowadziłyby do nowych 

zniekształceń rynku. Wyrównanie szans polskich eksporterów usług budowlano-

montaŜowych z firmami niemieckimi oraz innymi zagranicznymi funkcjonującymi na rynku 

RFN, powinno przejawiać się w dąŜeniu do likwidacji administracyjno-prawnych ograniczeń, 

z jakimi borykają się polskie firmy budowlane na tym rynku. Nie chodzi więc takŜe o 

stworzenie „cieplarnianych” warunków i szczególnych rekompensat dla polskich eksporterów 

budownictwa, a jedynie o przywrócenie warunków zdrowej rywalizacji w pozyskiwaniu 

                                                 
427 Por. J. Chojna, Polityka..., op.cit., s. 185-186. 
428 Ibidem, s. 184. 
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zamówień na usługi budowlano-montaŜowe na terenie RFN.429 Do działań równie 

niezbędnych naleŜy doprecyzowanie, jak będzie wyglądać przyszłość polsko-niemieckiej 

umowy międzyrządowej z 1990 roku po przystąpieniu Polski do Unii Europejskiej.  

Dokonując porównania między propozycjami menedŜerów, a propozycjami 

przedstawicieli samorządu gospodarczego oraz autorki na temat poŜądanych kierunków 

działań polityków gospodarczych, moŜna stwierdzić dość duŜe rozbieŜności w tej kwestii. 

Postulaty menedŜerów badanych przedsiębiorstw wydają się świadczyć o tym, Ŝe są oni 

zwolennikami stosowania instrumentów „branŜowo specyficznych”. Na postawy 

respondentów ma bez wątpienia wpływ odczuwana od 1999 roku dekoniunktura w branŜy, 

która przejawia się nie tylko spadkiem produkcji budowlano montaŜowej, ale wzrostem firm 

odnotowujących straty i często zmuszonych do wycofania się z branŜy bądź redukcji 

zatrudnienia.430  

Autorka mimo wszystko jest przekonana o słuszności zastosowania instrumentów 

wspierania konkurencyjności, które nie będą faworyzowały branŜy budowlanej. Instrumenty 

zorientowanej wertykalnie polityki przemysłowej zwykle prowadzą do tworzenia swego 

rodzaju parasola ochronnego nad firmami z poszczególnych branŜ i w ujęciu 

długookresowym wcale nie pomagają w poprawie konkurencyjności tych przedsiębiorstw. 

Postulaty menedŜerów zdają się nie dostrzegać tego faktu. Przeciw stosowaniu branŜowo 

specyficznych środków polityki gospodarczej przemawia nie tylko destruktywny wpływ 

protekcji na konkurencyjność przedsiębiorstw, ale takŜe brak środków budŜetowych, na 

realizację wybranych przez menedŜerów instrumentów polityki gospodarczej, które 

„faworyzowałyby” polską branŜę budowlaną.  

                                                 
429 Niezbędne jest np. umoŜliwienie polskim firmom uczestnictwa w przetargach i podejmowania się realizacji kontraktów  w 
charakterze generalnego wykonawcy; takie uporządkowanie polskiego i niemieckiego prawa pracy, aby polski pracodawca 
nie był zobowiązany do płacenia podwójnych świadczeń zatrudnianym w ramach realizacji umów o dzieło na terenie RFN 
pracownikom. 
430 Por. Biuletyn..., op.cit.  
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Podsumowanie 
Kończąc dyskusję nad sposobami poprawy międzynarodowej konkurencyjności polskiej 

branŜy budowlanej moŜna stwierdzić, Ŝe największe znaczenie w tym względzie mają 

działania samych przedsiębiorstw budowlanych. Firmy mają do dyspozycji najszersze 

spektrum czynności, które mogłyby wpłynąć pozytywnie najpierw na ich własną 

konkurencyjność, a potem na konkurencyjność branŜy, której są uczestnikami. Firmy 

powinny przede wszystkim dąŜyć do poprawy swojej pozycji przetargowej wobec nabywców 

i dostawców, zabiegać o rozpoznanie swoich konkurentów na rynku, wykorzystanie 

posiadanych zdolności produkcyjnych, co wiąŜe się z postulatem ekspansji na nowe rynki 

oraz podjąć działania w celu podniesienia swojej szeroko pojętej innowacyjności. 

Wysiłkom podejmowanym na szczeblu mikroekonomicznym, a więc na szczeblu 

przedsiębiorstw, powinny towarzyszyć inicjatywy na szczeblu mezo- i makroekonomicznym. 

Niezbędne jest, aby aktywność podmiotów lokowanych na wspomnianych wyŜej trzech 

poziomach analitycznych była względem siebie kompatybilna. W związku z tym, wskazane 

jest, aby działania samorządów i polityków gospodarczych dawały pierwszeństwo 

„niewidzialnej ręce rynku” i koncentrowały się na tworzeniu klimatu sprzyjającego 

konstruktywnej rywalizacji w branŜy 



Zakończenie 

Niniejsza rozprawa, poświęcona międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy 

budowlanej, słuŜyła realizacji celów o charakterze poznawczym i aplikacyjnym. 

Na wartość poznawczą rozprawy składa się przede wszystkim ocena stanu 

międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej oraz scharakteryzowanie 

czynników, które determinują poziom wspomnianej konkurencyjności. 

Rozprawa przybliŜa problematykę mezoekonomii, która jest nową subdyscypliną nauk 

ekonomicznych. Praca wskazuje na przydatność mezoekonomii w studiach nad 

konkurencyjnością gospodarki. Istotne miejsce w rozprawie zajmują rozwaŜania dotyczące 

przedmiotu ekonomii branŜy i krytyczna analiza podejść do definiowania branŜy. 

Przedyskutowane w drugiej części pracy spotykane w literaturze koncepcje 

konkurencyjności pozwoliły na opracowanie aparatu pojęciowego odnośnie do problemu 

międzynarodowej konkurencyjności branŜy. Ustalono, Ŝe w badaniach nad międzynarodową 

konkurencyjnością na poziomie branŜy pomocna jest koncepcja konkurencyjności M. Goryni, 

która opiera się na pojęciach pozycji konkurencyjnej, strategii konkurencyjnej, przewagi 

konkurencyjnej i potencjału konkurencyjnego. Jeśli chodzi o pozycję konkurencyjną branŜy, 

którą utoŜsamia się w rozprawie z konkurencyjnością wynikową zaproponowano zestaw 

mierników cząstkowych i syntetycznych. Mierniki te pozwalają na ocenę pozycji 

konkurencyjnej branŜy w oparciu o rozmiary produkcji, eksportu oraz importu badanej 

branŜy. Do mierników cząstkowych zaliczono wydajność, produktywność, skuteczność, 

rentowność oraz innowacyjność przedsiębiorstw-uczestników branŜy. W grupie mierników 

syntetycznych wyróŜniono trzy wskaźniki: udział produkcji branŜy w rynku krajowym, udział 

eksportu badanej branŜy w imporcie zagranicy w ramach analogicznej branŜy, udział eksportu 

branŜy do wybranego kraju w eksporcie ogółem branŜy.  

RozwaŜania prowadzone w drugim rozdziale rozprawy doprowadziły do 

skonstruowania tzw. modelu mezokonkurencyjności. Autorka utoŜsamiała model z takim 

odwzorowaniem rzeczywistości, które odzwierciedla jej najistotniejsze elementy i relacje 
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między nimi. Modelowi nadano postać schematu analitycznego, który wskazuje na czynniki 

kształtujące międzynarodową konkurencyjność branŜy. W grupie determinant 

międzynarodowej konkurencyjności branŜy, które są zmiennymi niezaleŜnymi modelu 

mezokonkurencyjności znalazły się przedsiębiorstwa-uczestnicy branŜy, relacje między nimi 

czyli tzw. relacje wewnątrzbranŜowe, branŜe pokrewne i wspierające, organizacje samorządu 

gospodarczego oraz instytucja państwa ujawniająca się w kształcie polityki gospodarczej. 

Model ten pozwolił na egzemplikfikację hipotezy dotyczącej determinant międzynarodowej 

konkurencyjności branŜy i przygotowanie części empirycznej badań.  

W toku prowadzonych badań empirycznych ustalono, Ŝe zasadniczo polskie firmy 

budowlane-uczestnicy badanej branŜy zajmują na poszczególnych rynkach pozycję zbliŜoną 

do przeciętnego rywala w branŜy. Świadczą o tym oceny cząstkowych miar międzynarodowej 

konkurencyjności branŜy, które informują o pozycji konkurencyjnej badanych firm i po części 

konkurencyjności wynikowej całej branŜy. Nie moŜna stwierdzić, czy w branŜy dominują 

firmy „przeciętne” ze względu na zbyt małą liczbę podmiotów uczestniczących w badaniu. 

Analiza kształtowania się mierników syntetycznych doprowadziła do umiarkowanie 

optymistycznych wniosków. Okazało się, Ŝe wartość miernika udział w rynku, nazywanego 

takŜe miernikiem „kraj-kraj plus import” osiąga wartości w okolicach 90%, co świadczy o 

tym, Ŝe na rynku krajowym dominują polskie (w sensie lokalizacji) firmy budowlane. Jeśli 

chodzi o drugi z syntetycznych mierników konkurencyjności wynikowej branŜy, a 

mianowicie miernik „eksport-import”, to jego wartość w badanym przedziale czasowym w 

odniesieniu do większości zagranicznych partnerów handlowych branŜy waha się. Jedynie w 

przypadku dwóch zagranicznych „klientów” branŜy – Austrii i Niemiec systematycznie 

rośnie. Trzeba takŜe wspomnieć, Ŝe udział polskiej branŜy budowlanej w imporcie 

zagranicznych partnerów handlowych osiąga dla większości z nich poziom do 3%. Natomiast 

trzeci z zaproponowanych mierników tzw. miernik „eksport-eksport” przekonuje o tym, Ŝe 

jak dotąd polskie firmy budowlane najlepiej radzą sobie na rynku RFN, a więc pomimo 

ogromnych barier natury administracyjno-prawnej uczestnicy branŜy budowlanej z 

powodzeniem kontynuują aktywność na tym rynku. Jeśli chodzi o determinanty 

międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej stwierdzono, Ŝe relacje 

pomiędzy badanymi przedsiębiorstwami budowlanymi mają charakter konfrontacyjny. 

Większość uznanych za istotne elementów potencjału konkurencyjnego badanych firm została 

oceniona w okolicach średniego konkurenta w branŜy. Za najwaŜniejsze instrumenty 

konkurowania respondenci uznali cenę, jakość i terminowość realizacji. Zachowania 

badanych przedsiębiorstw sprowadzają się do podejmowania rywalizacji, ewentualnie 

strategii uniku. JednakŜe ustalono, Ŝe poziom „świadomości” strategicznej badanych firm 
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pozostawia duŜo do Ŝyczenia. Wiele z badanych przedsiębiorstw nie potrafiło określić 

stosowanej przez nich bądź choćby uwaŜanej za godną uwagi strategii rywalizacji, kooperacji 

czy uniku. Brak „świadomości strategicznej” dotyczy zarówno nieeksporterów, jak i 

eksporterów. Fragment rozdziału trzeciego poświęcono przedstawieniu warunków polsko-

niemieckiej kooperacji w budownictwie, co sprowadziło się do przedyskutowania regulacji 

prawnych dotyczących podejmowania aktywności przez polskich eksporterów usług 

budowlanych na rynku RFN. W trzeciej części pracy udało się postawić diagnozę, jak 

kształtuje się międzynarodowa konkurencyjność polskiej branŜy budowlanej oraz jaki jest 

charakter zmiennych determinujących wspomnianą konkurencyjność. 

Wyniki oceny międzynarodowej konkurencyjności polskiej branŜy budowlanej 

uzasadniają podjęte przez autorkę w ostatnim rozdziale rozprawy rozwaŜania normatywne. 

Odbiegająca od liderów rynkowych konkurencyjność badanych firm oraz sygnalizowane 

przez nie problemy związane z funkcjonowaniem na poszczególnych rynkach wymagają 

podjęcia zalecanych przez autorkę działań, które będą wiązały się z osłabieniem siły 

przetargowej nabywców i dostawców, likwidacją niedoborów kapitału, poprawą ściągalności 

naleŜności, ekspansją na nowe rynki i próbą wykreowania trwałej przewagi konkurencyjnej. 

Warto, aby dyrektywy praktyczne skierowane do badanych firm wykorzystały wszystkie 

zainteresowane poprawą swojej konkurencyjności polskie firmy budowlane. Adekwatność 

dyrektyw praktycznych takŜe dla tych firm budowlanych, które chcą poprawiać swoją 

konkurencyjność, a nie zostały objęte badaniami, potwierdza charakter problemów, z jakimi 

wspomniane przedsiębiorstwa borykają się na rynku. Bazując na opracowaniach branŜowych 

oraz konsultacjach autorki z przedstawicielami badanej branŜy, moŜna stwierdzić, Ŝe 

trudności respondentów są takŜe odzwierciedleniem problemów firm nie uczestniczących w 

badaniu. W związki z tym, działania zalecane respondentom mogą pomóc w pokonaniu 

niedomagań i zagroŜeń równieŜ przedsiębiorstwom spoza próby badawczej.  

Przyjęte hipotezy nie poddały się próbie falsyfikacji w odniesieniu do polskiej branŜy 

budowlanej. JednakŜe nie moŜna ostatecznie uznać, Ŝe wszystkie z nich są prawdziwe i 

obowiązujące w stosunku do kaŜdej branŜy. Wskazane jest podjęcie dalszych badań nad 

międzynarodową konkurencyjnością na poziomie branŜ z wykorzystaniem modelu 

mezokonkurencyjności oraz zestawu mierników syntetycznych i cząstkowych. Szczególnie 

cenne byłyby wnioski normatywne odnośnie do poŜądanych zmian w strategiach uczestników 

branŜ, działań samorządu gospodarczego oraz instrumentów polityki gospodarczej, które 

sprzyjałyby poprawie międzynarodowej konkurencyjności pozostałych branŜ polskiej 

gospodarki. 
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