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1. Wstep

Konkurencja rozumiana jako proces, w ktdrym podmioty rynkowe wspot-
zawodnicza ze soba w zawieraniu transakcji rynkowych poprzez przedstawianie
korzystniejszej od innych podmiotéw oferty rynkowej w celu realizacji swoich
intereséw, dotyczy kazdego przedsigbiorstwa i jest uznawana za podstawg
funkcjonowania wolnego rynku. Ekonomia okresla konkurencje jako proces, za
pomoca ktérego uczestnicy rynku, dazac do realizacji swych intereséw, probuja
przedstawi¢ korzystniejsze od innych oferty pod wzgledem ceny, jakosci lub
innych charakterystyk, wptywajacych na decyzje zawarcia transakcji [Kamer-
schen, McKenzie, Nardinelli 1991, s. 214]. Obldj wskazuje na trzy poziomy
konkurencji: bezposrednia, substytucyjna oraz konkurencj¢ potencjalna, zesta-
wiajac je z réznymi rodzajami konkurencji: strategia konfrontacji, strategia ni-
szy rynkowej oraz strategia unikania konkurencji [Obl6j 1996, s. 63].

W analizie przedsigbiorcéw matych firm nalezy zauwazy¢, iz zasadniczo kon-
kuruja one na poziomie bezposrednim, a wig¢c z firmami, ktére oferuja te same wy-
roby 1 ustugi. Strategia konfrontacji opiera si¢ gtéwnie na wojnach cenowych i
konkurowaniu sposobem obstugi [Obldj 1996, s. 63]. Natomiast strategia unikania
konkurencji w przypadku matych przedsigbiorstw oparta jest na wspétpracy 1 po-
dziale rynku [Ekonomika... 2001, s. 276]. Dlatego w artykule postawiono pytanie:
czy przedsigbiorcy matych firm ustugowych, zarejestrowanych na obszarach wiej-
skich w woj. lubuskim, chetniej wspélpracuja ze soba w celu uniknigcia konkuren-
cji, czy tez stosuja konkretne metody budowania przewagi konkurencyjnej na po-
ziomie konkurencji bezposrednie;?
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2. Charakterystyka badanych przedsi¢biorstw

Podejmowanie dziatalnosci gospodarczej w sektorze ustug przez przedsigbior-
cow rejestrujacych swojg dzialalno$¢ na obszarach wiejskich jest nastawione
gléwnie na dzialalno$¢ handlowa i ustugi pozarolnicze lub ustugi wspomagajace
rolnictwo. Badania zostaly przeprowadzone w woj. lubuskim w 200 firmach zare-
jestrowanych na obszarach wiejskich w sektorze ustug w styczniu 2003 r. oraz po-
nownie w styczniu i lutym 2006 r. Badania przeprowadzone w 2003 r. dotyczytly
uwarunkowan i motywacji podejmowania pozarolniczej dziatalno$ci gospodarczej,
barier rozwoju oraz zakresu i metod wspierania przedsigbiorczosci. Do badan wy-
korzystano kwestionariusz ankiety bezposredniej, wyniki uzupetniono informacja-
mi uzyskanymi w panelu eksperckim, do ktérego zaproszono 20 specjalistéw z
dziedziny przedsigbiorczo$ci — pracownikéw urzgdéw gmin i miast, urzgdu woje-
wodzkiego, marszatkowskiego, doradcéw z ODR-6w, izby rolniczej.

Badania przeprowadzone w 2006 r. wykonano z wykorzystaniem ankiety tele-
fonicznej. Dotyczyly one wylacznie mozliwosci konkurowania migdzy soba przed-
sigbiorcOw na wsi oraz sposobéw budowania przewagi konkurencyjnej na lokal-
nym rynku. Wyniki badan ankietowych mialy da¢ odpowiedZ na pytanie, czy
przedsigbiorcy na wsi konkuruja ze soba w sektorze ustug, czy chetniej wspotpra-
cuja, a jesli wspotpracuja, to na jakich zasadach.

Wedltug danych uzyskanych w wyniku przeprowadzonych badan w woj. lubu-
skim do ustug pozarolniczych najchetniej podejmowanych przez mieszkancow wsi
naleza przede wszystkim: handel detaliczny — ponad 20% badanych gospodarstw
deklarowato dziatalnos$¢ handlowa zwiazang ze sprzedaza artykuléw spozywczych i
przemystowych oraz $rodkéw do produkcji rolniczej; nastgpnie dzialalno$¢ zwiazana
z transportem (blisko 20% ankietowanych), budownictwem (17%), ustugi naprawy
maszyn i urzadzen (17%), ustugi weterynaryjne oraz ustugi specjalne, jak fryzjer-
stwo, kosmetyka, ushugi kwiaciarskie i1 ogrodnicze — dotyczyty ponad 10% ankieto-
wanych. Wsréd badanych znalazto si¢ 15 podmiotéw zajmujacych si¢ gastronomig i
ustugami turystycznymi i 3 podmioty prowadzace obstugg firm i nieruchomosci.

Ankietowane firmy to w gtéwnej mierze firmy mtode, najwigcej z nich powsta-
to w 2002 r. Srednia dla wszystkich firm wyniosta 6 lat istnienia na rynku. Naj-
dluzsza historig na rynku mogly si¢ poszczyci¢ ogdlnie zaktady mechaniki samo-
chodowej oraz firmy transportowe i ogélnobudowlane. Najmlodsze inicjatywy go-
spodarcze byly podejmowane w dzialalnosci dotyczacej obstugi firm, ustug tury-
stycznych, baréw i gastronomii. Srednia wieku ankietowanych przedsigbiorcow
wynosila 38 lat. Najliczniejsza grupg (ponad 41%) stanowily osoby w wieku 41-50
lat oraz 31-40 lat (34% ankietowanych). Srednie zatrudnienie w badanych firmach
wyniosto 2,75 oséb. Zgodnie wigc z polska klasyfikacja sektora matych i srednich
przedsigbiorstw, firmy takie mozna zaliczy¢ do mikroprzedsigbiorstw. Warto za-
uwazy¢, ze Srednie zatrudnienie na poziomie prawie 3 oséb uwzgledniato réwniez
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wlasciciela firmy, a wigc pracujacych i pracodawcéw. Zgodnie za$ z definicjg sek-
tora matych i $rednich przedsigbiorstw (sektora MSP) do mikroprzedsigbiorstw za-
licza si¢ najmniejsze firmy, zatrudniajace do 5 oséb wraz z wlascicielem [Niedziel-
ski 2000, s. 19). Az 42% badanych prowadzito dziatalnos¢ gospodarcza w formie
samozatrudnienia, za$ 18% ankietowanych zatrudniato, oprécz wiasciciela firmy,
jednego pracownika. Przedsigbiorcy niezatrudniajacy pracownikéw prowadzili
gtéwnie drobne ustugi dla ludnosci: remontowe, stolarskie, instalacyjne, elektroin-
stalacyjne, fryzjerskie oraz mate sklepy. 15 firm podato informacj¢ o sezonowym
zatrudnianiu pracownikéw — zasadniczo zatrudniano jedna lub dwie osoby w fir-
mach gastronomicznych, barach, hotelach i1 sklepach oraz zaktadach naprawy po-
jazdéw. Ponad 25% firm zatrudnialo rodzing, a 18% ankietowanych wskazato na
zatrudnionych mieszkajacych w tej samej wsi, w ktérej byla zlokalizowana firma.
Tylko co dwudziesty przedsigbiorca mial w planach rozwojowych zatrudnienie
wigkszej liczby pracownikdw, a blisko 38% planowalo zredukowanie zatrudnienia.

Pod wzgledem organizacyjno-prawnym dominowaly podmioty jednoosobowe
— az 91% ankietowanych oraz spoétki cywilne — 7% respondentéw. Forme spotki
prawa handlowego zgtosilo 5 podmiotdw.

Firmy byty zlokalizowane gldwnie (64%) w miejscowosciach, ktérych liczba
mieszkancéw nie przekraczata 300 oséb. Tylko 19% firm dziatalo w miejscowo-
sciach powyzej 500 mieszkancéw. Prowadzone przez siebie firmy ustugowe przed-
sigbiorcy okreslali jako rozwijajace si¢ — tak uwazato 42% badanych. Warto réwniez
uzupelni¢ te dane o informacjg, iz wsréd planéw inwestycyjnych, zwiagzanych z naj-
blizsza przyszloscia, najczgsciej wymieniane byly plany zakupu nowych urzadzen,
wyposazenia biura, zakupu samochodu oraz potrzebnych maszyn i urzadzen. Stan
punktu ustugowego oraz posiadane urzadzenia przedsigbiorcy uwazali za nowoczes-
ne — 9% badanych, dobre — 36% badanych, wystarczajace — 31% respondentéw.

3. Sposoby konkurowania matych firm uslugowych

Badania wykazaly, ze przedsigbiorstwa uslugowe zarejestrowane na obszarach
wiejskich prowadzily dzialalnos¢ gléwnie o zasiggu lokalnym. Przedsigbiorcy wska-
zali na dobra pozycje firmy w swojej wsi w 53% odpowiedzi, w swojej gminie w
52%, zas w wojewddztwie w 17%. Dominujaca pozycj¢ na rynku lokalnym wskaza-
lo 16% respondentéw, a mocna 27% ankietowanych. 21% przedsigbiorcéw wykra-
czalo swojq dziatalnoscia poza zasigg lokalny i $wiadczyto swoje ustugi réwniez w
calym wojewddztwie. Przedsiebiorcy nie cheieli oceniaé wlasnej pozycji na rynku
krajowym 1 w 95% zaznaczyli odpowiedz ,,nie wiem”. Tylko 4% przedsiebiorcéw
wskazalo na zasigg krajowy wlasnych ustug. Mozna wigc podsumowac, iz przedsig-
biorcy na wsi w sektorze ustug stosunkowo wysoko oceniali wlasna pozycj¢ rynko-
wa, co wlasciwie nie powinno dziwi¢, gdyz wigkszo$¢ firm dziatata na rynku od kil-
ku lat, a przez taki okres mozna juz wypracowac w miare stabilne miejsce na rynku.
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Ponadto najstarsze firmy nalezaly do wlascicieli zakladéw mechaniki samochodo-
wej, zakladéw ogélnobudowlanych i transportowych — firm, ktérych bylo najwigce;j
wérdd badanych respondentéw. Uslugi naprawy, instalacyjne czy transportowe, by
mogty istnie¢ kilka czy kilkanascie lat na rynku lokalnym, musza mie¢ juz wypraco-
wana pozycj¢ wsréd zleceniobiorcéw — klientéw.

Badani przedsiebiorcy wskazali, ze ich atuty zbudowane sa na dobrej znajomo-
sci rynku lokalnego i lokalnych nabywcéw (az 76% odpowiedzi), wiedzy o potrze-
bach klientéw (54% odpowiedzi respondentéw), umiej¢tnosci rozwiazywania pro-
bleméw klientéw i zwiazanej z tym wysokiej elastycznosci oraz dostosowaniu do
indywidualnych potrzeb klienta (42% badanych). Nalezy zauwazy¢, iz wlasnie te
elementy wskazywane sa w literaturze przedmiotu jako atuty matych firm w bu-
dowaniu strategicznej przewagi na rynku. Zdaniem T. Domanskiego do mocnych
stron takich firm nalezy zaliczy¢ [Ekonomika... 2001, s. 329-330]:

— zorientowanie na konsumenta i dobrg znajomos$¢ nabywcéw segmentu rynku,
— umiej¢tno$é rozwigzywania probleméw konsumentéw,

— innowacyjno$¢ — jako efekt dobrej znajomosci rynku i potrzeb konsumentéw,
— elastycznos$¢ dzialania oraz szybkie reagowanie na zmiany otoczenia,

— rozwinigta przedsigbiorczosé, upér i konsekwencjg w realizacji przyjetych celéw.

Przedsigbiorcy na wsi cz¢scie) wymieniali jakos¢ obstugi — klimat obstugi, ob-
stuge zindywidualizowana, osobiste i indywidualne podejscie do klienta — jako
sposéb konkurowania na rynku lokalnym niz cen¢ ustugi. Cena uslugi zostala
wskazana w 23% odpowiedzi, a jako$¢ swiadczonych ustug w 68%; w pozostatych
przypadkach przedsigbiorcy stawiali na réwni konkurowanie jakoscia i cena.
W budowaniu przewagi konkurencyjnej podkreslano wielokrotnie osobistg znajo-
mos¢ klienta — adresata uslug. W niemal 100% badanych przypadkéw przedsig-
biorca miat zbudowana wiez ze swoimi klientami, znal doskonale odbiorcéw i ich
wymagania. Podejscie do klienta byto indywidualne, zwykle zwiazane z praco-
chlonnoscia ustug. Sprawdzaja si¢ wigc zalecenia dla matych firm, by tworzy¢
przewage konkurencyjng oparta na doskonalej znajomosci rynku i potrzeb nabyw-
c6w, rynek penetrowaé subtelnie — wyszukiwaé mate grupy klientéw, wchodzi¢ w
niewielkie nisze rynkowe oraz oferowac klientom pracochionne ustugi.

Ankietowani przedsigbiorcy tylko w 17% wskazali na konfrontacj¢ z konkuren-
cja lokalna, czyli konkurencyjna walke, wigksza czgs¢ przedsigbiorcéw opowiedziata
si¢ za unikaniem konkurencji i wzajemna wspotpraca. Walka z konkurencja miata
charakter wojny cenowej i zwykle dotyczyla konkurencji bezposredniej, a wigc
przedsigbiorcéw $wiadczacych dokiadnie te same ustugi. W nielicznych przypad-
kach konfrontacja oparta byla na sposobie obstugi czy jakosci ustug (tylko 6 takich
odpowiedzi w tej grupie respondentéw). Wsréd przedsigbiorcéw wskazujacych na
»raczej unikanie konkurencji” kilkakrotnie pojawialy si¢ odpowiedzi konkurowania
jakoscia obstugi i jakoscia swiadczonej ustugi [Obi6j 1996, s. 59-63].
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Unikanie konkurencji poprzez podziat rynku oraz kooperacj¢ z konkurentami
zostalo wskazane przez 68% badanych i w ich interpretacji oznaczalo wspéiprace
migdzy przedsigbiorcami.

4. Wspotpraca jako wynik
istnienia nieformalnych wiezi spotecznych

Wspélpraca migdzy ustugodawcami polegata zasadniczo na nieformalnych po-
dziatach nabywcéw na wlasnych klientéw oraz klientéw konkurencji (34% odpo-
wiedzi), na niechgci do przejmowania nabywcéw konkurencji bezposredniej (31%
respondentéw), na wzajemnym polecaniu si¢ w przypadku ustug pokrewnych lub
zblizonych (24% odpowiedzi) oraz proponowaniu klientom ustug konkurencji
(19% wskazanych odpowiedzi). Pojawiaty si¢ tez odpowiedzi dotyczace wzajem-
nej pomocy, wspierania, wymiany informacji oraz wspélnej obstugi klientéw. Wie-
lu ankietowanych méwito o tym, ze tworza kulturowe i spoleczne bariery wejscia
na rynek lokalny dla potencjalnej konkurencji z zewnatrz. Wielu z nich bylo jedno-
czesnie biorca ustug innych przedsigbiorcéw — respondentéw; przedsiebiorcy z
jednej wsi znali si¢ wzajemnie, kilkakrotnie wskazane byly przyjaznie, cho¢ réw-
niez antypatie.

Mozna wigc wysnué wniosek, iz wspélpraca byla efektem istnienia nieformal-
nych wigzi w spolecznosci wiejskiej, wiedzy wszystkich o wszystkim i tradycyjnych
postaw pomocy dobrosasiedzkiej. Wynika to z tego, ze wie$ to organizm, w ktérym
gospodarowanie jest nierozerwalnie zwiazane z rodzing chiopska i spotecznoscia lo-
kalng [Wos 1996, s. 80]. Ludzie na wsi, zyjac jako spotecznos¢ lokalna, tworza spe-
cyficzna wspdlnotg kulturowa, spoteczna i religijna. Oznacza to, ze opinia srodowi-
ska lokalnego jest silniejsza niz w spolecznosciach tworzonych w wigkszych mia-
stach i ma wplyw na charakter wzajemnej wspétpracy, zwykle tworzac miedzy
przedsigbiorcami relacje oparte na przyjazniach, znajomosciach, wzajemnej wiedzy
o sobie, a co za tym idzie — raczej na wspolpracy niz na konkurowaniu.

W takiej interpretacji przedsigbiorca na wsi nie pozostaje sam w swoich dzia-
laniach przedsigbiorczych, lecz wspétzalezy od mechanizméw interakcji migdzy
ludzmi, postaw spolecznosci lokalnych i stopnia zlozono$ci wigzi migdzyludzkich.
Wigzi te mozna podzieli¢ na:

— wigzi instrumentalne, ktére stanowia zwiazki instrumentaine, np. kontakty
zwiazane z dostawga i sprzedaza, relacje ze spoleczenstwem; zwiazki instru-
mentalne powstaja w trakcie wykonywania pracy i sktada si¢ na nie wymiana
zasobOw zwiazanych z praca, takich jak informacja, ekspertyza, porady facho-
we 1 materialy zrédtowe;

— osobiste wigzi migdzyludzkie, w ktérych kontakty migdzy ludZzmi wynikaja z
sympatii, jak np. w przypadku przyjacidt, kontaktéw w klubach lub wzajemne-
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go wsparcia, wymiany informacji jako zZrédta wzajemnej inspiracji; istnieja
zwiazki polegajace na poparciu spotecznym, ktére cechuje wyzszy poziom bli-
skosci i zaufania. Generalnie wigkszos¢ wigzi migdzyludzkich ma charakter in-
strumentalny i ekspresyjny;

— symboliczne lub moralne wigzi migdzyludzkie, ktére biora poczatek z po-
wszechnych postaw wobec specyficznych celéw (politycznych, etnicznych, re-
ligijnych, moralnych), wiazac ze soba cztonkéw [Makarski 2000, s. 28-29].
Reasumujac, spolecznos¢ mieszkancéw wsi odgrywa istotng rolg w tworzeniu

klimatu konkurencji lub wspétpracy. Wspélpraca migdzy przedsiebiorcami matych

firm ustugowych zarejestrowanych na obszarach wiejskich jest wynikiem istnienia
wiezi nieformalnych, przyjazni, znajomosci i chgci niesienia pomocy dobrosa-
siedzkiej. A to wplywa na charakter i zakres wspétpracy miedzy przedsigbior-
stwami funkcjonujacymi w tym samym sektorze ustug. Przedsiebiorcy unikaja
konkurencji, wzajemnie si¢ wspierajac — dzialajac razem lub osobno, poprzez nie-
formalne podzialy zakresu wykonywania ustug, podziaty rynku, podziaty klientow.

Zakres ten jest wynikiem niemego porozumienia czy wspélnego ,,dogadania si¢”.

Warto zauwazy¢, iz te nieformalne zasady podziatu lokalnego rynku z jednej stro-

ny sg pozytywnym przejawem uwarunkowan lokalnych przedsigbiorczosci i moga

mie¢ charakter wspétpracy migdzy przedsigbiorstwami, ale z drugiej strony hamu-
ja, a nawet ograniczaja mozliwosci pojawienia si¢ nowych firm z zewnatrz.
Odpowiedz na pytanie, czy przedsigbiorcy na wsi chetniej wspétpracuja w ra-

mach unikania konkurencji, czy tez konkuruja ceng i jakoscia na poziomie konku-
rencji bezposredniej nie bedzie jednoznaczna, gdyz przedstawiona syntetyczna
analiza wynikéw badan wskazuje raczej na przypadkowy charakter wspétpracy,
wynikajacy z wigzi nieformalnych i stosunkéw lokalnych, a nie z przemyslanych
decyzji przedsigbiorcéw o tworzeniu wspdlnych przedsigwzigé, ktére moglyby w
przysztosci zaowocowa¢ nawet rozwigzaniami opartymi na funkcjonowaniu kla-
strow. W tej sytuacji integracja jest pozytywnym zjawiskiem, jesli bedzie jej towa-
rzyszyt inny cel niz tylko wzajemna pomoc i unikanie konkurencji — ogélne obni-
zenie kosztéw i ryzyka dzialalnosci oraz wigksza produktywnos¢ i innowacyjno$é
powodujaca rozwdj lokalny.
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CO-OPERATION AND MARKET COMPETITION
IN THE OPINION OF THE COUNTRY AREA ENTREPRENEURS
OF LUBUSKIE VOIVODESHIP

Summary

The article presents the chosen outcomes of the research on entrepreneurs of service companies
registered in the country areas of Lubuskie voivodeship. They concern the co-operation and ways of
competition within the local service market. The co-operation between the entrepreneurs of small ser-
vice companies is the result of existence of non-formal tights, friendship, acquaintances, specific
business climate created by the country community. The entrepreneurs avoid the competition, for the
benefit of common co-operation or limit their competitive activities through certain division
of the local market.
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