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SPECYFIKA STRATEGII KONKU-
RENCYJNYCH MALYCH PRZEDSIE-
BIORSTW - WYNIKI BADAN
WLASNYCH

literaturze przedmiotu istnieje bardzo

wiele definicji strategii konkurencji,
przy czym wiekszo$¢ z nich podkredla, ze jest
to program dtugofalowych dzialan, o szerokim
wymiarze. Konkurencja przedsigbiorstw doty-
czy¢ moze zaréwno cen, dystrybucji, promocji,
jak i wlasciwo$ci produktéw i ustug. Strategie
konkurencji, szeroko zdefiniowat M. E. Porter,
wedlug ktorego jest to ,,... kombinacja celéw, do
ktorych zmierza firma i srodkéw, za pomocy
ktorych stara sie do nich doj$¢” [Porter, 1996,
s. 14].

W przypadku matych przedsigbiorstw, stra-
tegie nalezy rozumie¢ jako proces cigglego do-
stosowywania sie do przemian zachodzacych
w otoczeniu. Strategie malych przedsiebiorstw
utozsamiane s3 z ich zachowaniem sie na ryn-
ku, odzwierciedlajg sposdb, w jaki przedsie-
biorstwo wykorzystuje obecnie istniejace sily,
aby sprosta¢ przemianom majacym miejsce
w otoczeniu, realizujac jednocze$nie wlasne
cele.

Celem opracowania jest prezentacja wyni-
kéw badan, ktére pokazuja specyfike strategii
konkurencyjnych, stosowanych przez badane
male firmy. Dla szerszego spojrzenia na pro-
blem konkurencyjno$ci malych firm na rynku
w opracowaniu przedstawiono dwie grupy
badan. Metoda case study, co umozliwito wy-
ciagniecie wlasciwych wnioskéw. Metoda case
study uwzglednia caloéciowe podejscie do
obserwacji, rekonstrukgji i analizy badanych
zjawisk. Ponadto pozwala na wlaczenie do stu-
dium spojrzenia ,aktora” Badacza interesujg
zaréwno warto$ci zmiennych, jak i zalezno$ci
miedzy nimi. Przedmiot badania ma charakter
jednostkowy. Metoda caseowa, czyli analiza
przypadku, polega przede wszystkim na ana-
lizowaniu i omawianiu prawdziwych sytuacji.

Wiérdd strategii konkurencyjnych matych
firm spotka¢ mozna [Pier§cionek, 2003, s. 330-
332; Wasilczuk, 2005, 80-81]:

40 eBook

— strategie przedsiebiorstw nastawionych na
przetrwanie oraz strategie firm rozwojowych,

— strategie przedsiebiorstw funkcjonujacych
w niszach oraz poza nimi,

— strategie firm powigzanych z rynkiem oraz
dostawcow duzych firm,

— strategie firm wyspecjalizowanych oraz
zdywersyfikowanych,

— strategie przedsiebiorstw dysponujacych
trwalymi zrédtami przewagi konkurencyjnej
oraz tych, ktére ich nie posiadaja.

W malych przedsigbiorstwach, z reguly,
stosowane sa strategie zawezajace pole dziala-
nia, zapewniajace ich bezpieczng egzystencje,
a nie konfrontacje z konkurencja. W praktyce,
w malych przedsiebiorstwach nie wystepuja
~czyste” modele (koncepcje) strategiczne, a te
bedace wynikiem modyfikacji czgsto znaczaco
odbiegaja od zalecanych wzoréw. W zwigzku
z duzg heterogenicznoscia sektora matych firm,
w literaturze pojawiaja si¢ opinie o braku po-
trzeby formulowania konkretnych strategii dla
calej tej grupy. Rozne wlasnosci poszczegdl-
nych grup malych przedsigbiorstw prowadza
do réznych strategii, rézne strategie konkuren-
cji sa wlasciwe dla poszczegélnych rodzajow
malych firm.

Zauwazy¢ nalezy réwniez, ze stosowane
przez male firmy strategie sa odzwierciedle-
niem ich zachowan na rynku. Tworzenie prze-
wagi firm nalezacych do tego sektora powinno
opiera¢ sie na wlasciwych dla nich, pozytyw-
nych cechach, dlatego tez strategie matych firm
moga by¢ ukierunkowane na [Pier$cionek,
2003, s. 321; Nogalski, Karpacz, Wojcik-Kar-
pacz, 2004, 29] :

— przezwyciezenie ich stabosci i bazowanie na
ich naturalnych przewagach - podejécie bazuje
na znalezieniu takich rynkéw i ich segmentow,
na ktérych ujawnia sie ich walory,

— poszukiwanie okazji — gléwnie w postaci nisz
rynkowych oraz preferencji, jakie stwarza poli-
tyka przemystowa,

— dopasowanie mocnych stron matych firm do
pojawiajacych sie w otoczeniu okazji oraz uni-
kanie stabych stron i zagrozen.

Ze wzgledu na specyfike przedsiebiorstw
nalezacych do malego biznesu w literaturze



podkresla si¢, ze powinny one konkuro-
waé  poprzez: jakos¢, dostepnos¢ oferty
oraz promocje sprzedazy. Firmy te nie powin-
ny budowal swojej przewagi konkurencyjnej
w oparciu o cen¢ oferowanych produk-
tow i ustug, ale w oparciu o wysoka

jako$¢ [Mroczek, 1996, s. 42-44].
Wedlug B. Piaseckiego wlasciwa stra-
tegia konkurowania na rynku malych

i $rednich przedsiebiorstw, jest strategia kon-
centracji dzialan na zaspokajaniu popytu
okredlonej grupy klientéw. Zwigzane jest
to z okreéleniem nisz rynkowych i szcze-
golng dbaloscia o jako§¢ oferowanych pro-
duktéw 1 ustug, odpowiednim sposobem
dystrybucji i obstugi klientéw. Powodzenie
tej strategii zapewnia jednak odpowiedni
dobér  niszy,  szybko$¢,  zdecydowa-
nie oraz elastyczno$¢ w dzialaniu. Szansa
przedsigbiorstw nalezacych do small bu-
sinessu, jest ich zorientowanie na klienta,
zaspakajanie jego potrzeb oraz taki wybor
niszy rynkowej, ktéra nie jest atrakcyjna
dla silniejszych konkurentéw.

Analiza zachowan malych firm wskazuje
réwniez na istnienie firm, ktére charakteryzuja
sie  brakiem  strategii, do tej gru-
py zaliczy¢ mozna czgsto male firmy,
w tym jednoosobowe lub powstale w wyni-
ku samozatrudnienia. Sytuacja ta oznacza
to, ze tego typu podmioty osiagaja rozwdj
dzieki ,przypadkowi”, czyli bez stosowania
konkretnej  strategii. Przedsi¢biorca  re-
agujac na zachodzace zmiany w otoczeniu
podejmuje  biezace decyzje w  opar-
ciu o intuicje, a nie zamierzone cele. Jego
decyzje opieraja sie reakcjach wynikaja-
cych ze zmian w firmie i poza firma. Decyzje
dotyczace dalszej przyszlosci firmy i do-
konywane przez przedsigbiorce wybory
majg znamiona strategii, niekoniecznie formal-
nej.

Podstawowe informacje o badaniach

Wyniki badan wykorzystane w opra-
cowaniu obejmowaly dwie grupy badan,

S

ktére  przeprowadzone  zostaly = meto-
da case study (analiz przypadkéw) w celu
m.in. okreslenia strategii konkurencyjnych ma-
tych firm.

W pierwszej grupie badan metoda case stu-
dy dobér proby byl doborem celowym.
Do badania wybranych zostalo 12 ma-
tych  firm, ktére powstaly w  wyniku
samozatrudnienia z wojewodztwa §laskie-
go oraz l6dzkiego. Badanie zostalo przepro-
wadzone w miesigcach marzec - czerwiec
2005 roku i dotyczylo okreslenia czynnikéw
sukcesu firm powstatych w wyniku samo-
zatrudnienia. Do badania zostaly wykorzy-
stane kwestionariusze wywiadu, zbudowane
w wiekszoéci z pytan otwartych, co pozwolito
na uniknigcie sugerowania odpowiedzi oraz
wlasne wypowiedzi przedsiebiorcéw. Kwestio-
nariusz wywiadu dla wlascicieli malych firm
skladat si¢ z nastepujacych grup tematycznych:
— historia i podstawowa charakterystyka firmy,
- pozycja konkurencyjna firmy,

— strategia dzialania i rozwdj firmy, sukces fir-
my.

Druga grupa badan metoda case study doty-
czyta innowacyjnosci i konkurencyjnosci
malych firm wojewddztwa §laskiego. Bada-
nia te, przeprowadzone zostaly w miesigcach
luty - marzec 2007 roku. Dane uzyskane zo-
staly w wyniku bezposredniego wywiadu

z wlascicielem wybranego do badania przed-
siebiorstwa. W badaniu wykorzystano kwe-
stionariusz wywiadu, ktory prawie w caltodci
zbudowany jest z pytan otwartych. Pytania
otwarte pozwolily uzyska¢ bardziej doklad-
ne i samodzielne odpowiedzi (nie sugerowa-
no ich). Kwestionariusz sklada sie z trzech
cze$ci tematycznych, dotyczacych:

— charakterystyki badanej firmy,

— konkurencyjnoéci badanego przedsiebior-
stwa,

— innowacyjnoéci badanej firmy.

Do badania wybranych zostalo celowo 13
malych firm  prowadzacych dzialalno$¢
na terenie wojewodztwa §laskiego. W do-
borze brano pod uwage, przede wszystkim
poziom innowacyjnoéci i konkurencyjnosci
tych firm (w podziale uwzgledniono firmy
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innowacyjne i nieinnowacyjne bedace jedno-
cze$nie silnie lub stabo konkurencyjnymi).

‘Wyniki badan wlasnych

Na podstawie pierwszej grupy badan okre-
$li¢. mozna, ze celem dzialania wiekszo$ci
badanych firm jest rozwdj firmy, rozu-
miany przez wiascicieli przedsigbiorstw,
jako:

— zwigkszenie zatrudnienia,

- zwigkszenie obrotow,

— zwigkszenie zyskow z dziatalnosdci (w wy-
niku czego nastepuje poprawienie pozycji spo-
tecznej wlaciciela firmy),

— lub utrzymanie obecnej pozycji na rynku
(przetrwanie na rynku).

Znaczna cze§¢ badanych przedsiebior-
cOw uwaza, ze rozwdj firmy zwigzany jest
réwniez z rozszerzeniem oferowanej produkcji.

Ponad 80% malych firm ocenia, ze ich
pozycja wobec gléwnych  konkurentéw
na rynku jest dobra, a nawet bardzo dobra. Po-
zostate 20% firm unika poréwnywania ich do
konkurencji, a nawet oceniaja, ze ich pozycja
konkurencyjna na rynku jest staba. Firmy, kt6-
re oceniajg, ze ich pozycja konkurencyjna na
rynku jest bardzo dobra lub dobra uwazaja, ze
pozycje ta osiagneli dzieki:

— zwiekszeniu obszaru dziatalnos$ci, co wig-
ze sie ze zwiekszeniem liczby stalych klientéw
(52% firm),

— wprowadzeniu nowych produktéw na ry-
nek (40% firm),

— zwigkszeniu obrotéw firmy (33% firm).

W opinii badanych przedsigbiorcow osia-
gniecie dobrej czy bardzo dobrej pozycji
wéréd konkurencyjnych firm na rynku jest
zwigzane $cisle z rozwojem ich firmy. Bez ,wi-
docznego” rozwoju przedsigbiorstwa poréwny-
wanie do konkurencji czy tez okreélanie pozy-
¢ji konkurencyjnej byloby niemozliwe. Firmy,
ktorych pozycja konkurencyjna na rynku jest
staba, oceniajg, ze dzieje si¢ tak
z uwagi na:

— wzrost kosztow dziatalnosci (85% firm),
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— naplyw tanich produktéw ze wschodu
(60%),

— brak pomocy ze strony panstwa dla rozwo-
ju ich dziatalno$ci (35%).

Wrhasciciele firm, ktérzy oceniajg stabo po-
zycje wiasnej firmy sa pesymistycznie nasta-
wieni do podejmowania walki konkurencyjne;j.
Z gory zakladaja, ze nie majg takich samych
szans na rozwoj, jak srednie i duze przedsie-
biorstwa, ktére maja duzo wigkszy kapital
i szersze mozliwosci jego pozyskania, w zwigz-
ku z tym nie podejmuja zadnych dzialan, aby
sta¢ si¢ konkurencyjnymi na rynku. Prawie
90% badanych wlascicieli firm powstalych w
wyniku samozatrudnienia wskazato, ze gtéwna
przewaga ich konkurent6w jest:

— tatwiejszy dostep do $rodkéw finansowych
i nizsze koszty pracy (62% firm),

— lepsze finansowanie oraz wigkszy park ma-
szynowo-produkeyjny (38% firm).

Sytuacja taka moze by¢ spowodowana fak-
tem, ze firmy powstate w wyniku samozatrud-
nienia, ze wzgledu na male rozmiary, maja
utrudniony dostep do kredytéw i pozyczek na
rozwoj dziatalnosci gospodarczej. Prawie po-
towa wladcicieli firm samozatrudnieniowych
(46%) jako przewage konkurencji wskazuje
czg$ciowq dziatalno$¢ firm w szarej strefie, co
pozwala ich wlascicielom na obnizanie kosz-
tow dzialalnosci i w ten sposéb tatwiejsze kon-
kurowanie z innymi firmami.

Wszystkie badane firmy w chwili prowa-
dzenia badan prowadzily swoja dzialalno$¢
w oparciu o posiadang strategi¢ konkuren-
cji. Ponad 80% wlascicieli firm przyznala, ze
w pierwszych latach dzialalnosci ich firma
nie posiadala konkretnej strategii dzialania
i funkcjonowanie firmy opieralo si¢ na intuicji
jej wlasciciela.

Konieczno$¢ przyjecia strategii firmy po-
jawila si¢ w momencie rozwoju firmy, a co
za tym idzie zwigkszenia zatrudnienia i wzro-
stu obrotow. Rozwdj firmy pociagnat za soba
konieczno$¢ podejmowania coraz trudniej-
szych decyzji i bez przyjecia odpowiedniej
strategii dziatania skuteczne zarzadzanie firma,
zdaniem przedsigbiorcéw, nie bytoby mozliwe.
W praktyce malych przedsigbiorstw, w tym



samozatrudnieniowych rzadko wystepuja stra-
tegie dzialania w czystej postaci, ktére mozna
znalez¢ w literaturze przedmiotu. Firmy naj-
czgéciej funkcjonuja w oparciu o wybrane ele-
menty poszczegdlnych strategii, laczac je tak,
aby mozliwa byla do osiagniecia, jak najlepsza
pozycja na rynku.

Przyjmujac podziat M.E. Portera, ktory
wyrdznia trzy podstawowe strategie, dzie-
ki ktéorym firmy moga zdoby¢ przewage
konkurencyjng nad innymi firmami w da-
nym sektorze, w 75% badanych firm dzialal-
noé¢ gospodarcza jest prowadzona wedlug
dwoch gtéwnych strategii: zréznicowania
i koncentracji dzialalno$¢, ktére polegaja na
[Porter, 1996, s. 50-55]:

- rozszerzaniu oferty produktéw i ustug,

— rozszerzaniu obszaru dzialalnosci,

— oferowaniu produktéw i ustug wyrézniaja-
cych si¢ znaczaco od oferty konkurencji,

— koncentrowaniu si¢ na wybranej grupie
klientow,

— koncentrowaniu si¢ na wybranej grupie pro-
duktow.

Strategie wiodacej pozycji pod wzgle-
dem kosztéw calkowitych, polegajaca przede
wszystkim na minimalizacji kosztéw dziatal-
noéci, wskazat zaledwie jeden przedsigbiorca,
ktérego firma powstata w wyniku samozatrud-
nienia.

Prawie 95% malych firm w swoich planach
na przyszto$¢ bierze pod uwage zdobycie no-
wych rynkéw. W polowie z nich zwigzane to
bedzie z unowoczesnieniem i polepszeniem
jakos$ci oferowanych produktéw i ustug, na-
tomiast w 35% z rozwojem technologii, co
z kolei wiaze si¢ z wejsciem firm na wyspecja-
lizowane rynki. Plany na przyszlos¢ wlascicie-
li 30% firm wigza¢ sie bedg z poszukiwaniem
stalych partneréw i podejmowaniem z nimi
wspolpracy. Szukanie nowych rozwigzan thu-
maczone jest faktem, iz wspolpraca taka daje
firmie pewna stabilno$¢, obnizenie kosztéw
dziatalnoéci oraz mozliwosci podjecia walki
konkurencyjnej z wigkszymi przedsigbiorstwa-
mi. Laczenie si¢ kilku malych firm ufatwia,
zdaniem ich wtascicieli, poszukiwanie lepszych
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kontrahentéw oraz nowych rynkéw zbytu.

Gléwnymi przeszkodami w planach ekspan-
sji badanych malych firm, w tym réwniez sa-
mozatrudnieniowych byly przede wszystkim:

— brak $rodkéw finansowych na inwestycje,
w tym zakup nowych technologii,

— trudnosci w pozyskaniu kredytéw banko-
wych przeznaczonych na rozwdj firmy,

— niestabilny system podatkowy, ktéry we-
dlug przedsigbiorcéw w znaczny sposéb ogra-
nicza ekspansje firm,

— wysokie koszty dzialalno$ci, w tym wyso-
kie koszty pracy uniemozliwiajace wzrost za-
trudnienia w badanych firmach.

W drugiej grupie badanych przedsie-
biorstw, prawie 50% firm ogranicza swoja
dziatalnoé¢ jedynie do rynku regionalnego
lub lokalnego (46,2%). Na rynku krajowym
i zagranicznym funkcjonuje 53,8% firm, przy
czym prawie % z nich okreélifo rynek zagra-
niczny, jako dominujagcym (wigkszos¢ z nich
szacuje swoja sprzedaz na ten rynek na pozio-
mie 90-95 %).

Przedsigbiorstwa  funkcjonuja  gléwnie
w branzach charakteryzujacych si¢ silng
konkurencja - 69,2%. Pozostale firmy ocenily
poziom konkurencji jako staby lub umiarkowa-
ny. Zauwazy¢ mozna, ze zadne z podmiotéw,
ktore funkcjonujg na rynku krajowym, badz
krajowym i zagranicznym, nie ocenito pozio-
mu konkurencji w swojej branzy, jako niskiego
(stabego) lub umiarkowanego.

Pojecie  konkurencyjnoéci  utozsamiane
jest przez badane firmy, gléwnie z posiada-
ng iloscia odbiorcéw, wolumenem sprzedazy
lub wielkoscig obszaru dziatania (84,6%), co
w efekcie przeklada si¢ na osiggane przez
wlascicieli dochody oraz ich standard zy-
cia. Jeden z wladcicieli dokonal rozgranicze-
nie konkurencyjnoéci na ujecie ,handlowe”
i ,techniczne”. Pierwsze zwigzane jest wlasnie
z iloscia realizowanych zamoéwien, natomiast
drugie ujecie konkurencyjnoéci oznacza ofe-
rowanie wyrobu lepszego od innych. Pozo-
stale podmioty identyfikuja konkurencyjnos¢
z wizerunkiem firmy (marka - rozpoznawana
na rynku) oraz ,byciem lepszym” od innych
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podmiotéw z branzy. W opinii 76,9% przed-
siebiorstw, ich pozycja na rynku jest dobra,
badz bardzo, dobra przy czym zdecydowa-
na wiekszos¢ (80,0%) z nich ocenia ja jako
bardzo dobrg. Na osiagnieta pozycje rynko-
wa wplyw miata przede wszystkim wysoka
jako$¢ oferowanych przez firmy wyrobéw
i ustug. Duze znaczenie miala réwniez umiejet-
noé¢ szybkiego dostosowywania sie do potrzeb
zglaszanych przez klientéw.
Trzy firmy okreslily swoja pozycje jako staba
i $rednia. Przyczyna niskiej oceny sg rozne od
siebie. Wymieniany jest wzrost kosztéw dzia-
falnosci przy malejacych przychodach, krotki
okres funkcjonowania firmy na rynku (pozycja
firmy umacnia si¢, ale nadal nie spelnia ocze-
kiwan wladcicieli), a takze brak odpowiednio
zorganizowanego marketingu i dystrybucji.
Analizujgc dzialania firm w zakresie po-
prawy swojej konkurencyjno$ci oraz rozwoju
firmy widoczne s3 takie cztery podstawowe
dziatania jak:
— oferowanie wyrobow/uslug wyrézniajacych
sie na rynku,
— poszerzanie swojej oferty w ramach podsta-
wowej dzialalnosci,
— oferowanie tanszych wyrobow,
— zdobywanie nowych rynkoéw,
— koncentracja na wybranej grupie produktéw
i klientow.

Przyjmujac przedstawiony wyzej podzial
strategii ML.E. Porter’a, zauwazy¢ mozna, ze
w przypadku analizowanych przedsiebiorstw
dominuje strategia oparta na strategii koncen-
tracji i zréznicowania (83,3% firm posiadaja-
cych strategie (formalng badZ nieformalng).
Niewiele przedsi¢biorstw wskazato na obni-
zanie kosztéw produkcji, jako podstawowe-
go celu dziatalnosci gospodarczej. Strategie
niskich kosztéw odnie$¢ mozna jedynie do
dwdch podmiotéw, przy czym nie jest to sa-
modzielnie realizowana strategia. Jest ona
stosowana lacznie ze strategia koncentracji
i zréznicowania.

W przypadku zréznicowania, prawie 91,7%
firm wskazuje na wyrdznianie si¢ poprzez ofe-
rowanie wyrobow wysokiej jakosci (co wig-
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ze si¢ poérednio z wprowadzaniem w firmie
innowacji). Réwniez czgsto, wskazywano na
rozszerzanie swojej oferty (75,0%), np. poprzez
cykliczne wprowadzanie nowych wzoréw, mo-
dernizacje juz istniejacych produktéw, reali-
zowanie réznych zlecen. Wéréd odpowiedzi
znalazly sie réwniez: tradycyjny proces techno-
logiczny (23,1% firm) oraz gwarancja po sprze-
dazowa (7,7%).

Koncentracja odnosi sie przede wszystkim
do oferowanych produktéw/ustug oraz do gru-
py klientéw (rodzaj klienta a nie jego lokaliza-
cja) i dotyczy prawie wszystkich firm (91,7%).
W gronie badanych podmiotéw znajduja si¢
réwniez cztery firmy, ktére mozna uzna¢ za
dzialajagce w niszy, poniewaz oferuja bardzo
specyficzne produkty/ustugi przeznaczone dla
okreslonej grupy odbiorcéw.

W przypadku matych firm, ktére czesto
nie majg mozliwosci osiagniecia ani przewagi
kosztowej, ani jakosciowej, szansa na utrzyma-
nie si¢ na rynku bywa elastyczno$¢ dziatania
i szybko$¢ reakeji na zmieniajace sie potrzeby
rynku, na co wskazalo 69,2% podmiotow.

Na dywersyfikacje swojej dzialalno$ci zdecy-
dowalo sie 23% firm, przy czym polegala ona
przede wszystkim na rozszerzeniu dzialalno$ci
o dodatkowe ustugi w ramach posiadanego po-
tencjalu wewnetrznego.

Odnoszac sie do strategii niskich kosztéw,
wiasciciele 23% badanych malych firm, zde-
cydowali si¢ na konkurowanie poprzez niska
cene. Kierowali si¢ oni wymogami rynku oraz
ograniczeniami finansowymi obslugiwanej
grupy klientéw, a takze duza iloscig firm kon-
kurencyjnych w branzy, w ktérej dziataly.

Uwagi koncowe

Na podstawie przeprowadzonych badan
mozna okredli¢, iz male firmy bez wzgledu
na to, czy powstaly w wyniku samozatrud-
nienia czy nie, w swojej dzialalnosci opierajg
sie na wczeéniej przyjetej strategii dzialania.
Zdecydowana wigkszo$¢ badanych malych
firm ocenia réwniez, ze ich pozycja wobec
gltéwnych konkurentéw na rynku jest dobra,
a nawet bardzo dobra. Badani przedsigbior-
cy uwazaja, ze dzieje sie tak dzieki szybkiej
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reakcji na zmiany zachodzgce na rynku oraz
zwiekszaniu obszaru dziatalnosci, co wiaze si¢
ze zwigkszeniem liczby stalych klientéw, wpro-
wadzaniu nowych produktéw i ustug na rynek
oraz zwigkszeniu obrotéw firmy poprzez po-
szerzanie swojej oferty w ramach podstawowej
dziatalnosci.

Wiekszo$¢ badanych firm realizuje strate-
gie zrdznicowania i koncentracji. Pojedyncze
male firmy dzialajg w oparciu o strategie ni-
skich kosztéow. W przypadku strategii rdz-
nicowania i koncentracji zauwazy¢ mozna
pewne rozbieznosci miedzy badanymi gru-
pami przedsigbiorstw, w sposobach realizacji
tych strategii. W przypadku firm powstatych
w wyniku samozatrudnienia dominuje roz-
szerzanie oferty produktéw i ustug, nato-
miast w przypadku drugiej badanej grupy
w zdecydowanej wiekszo$ci wspomina si¢
o wyrdznianiu poprzez jako$¢. Roznica ta
moze wynika¢, ze sposobu doboru badanych
przedsigbiorstw. W drugiej grupie badanych
firm dominowaly podmioty charakteryzujace
sie innowacyjnoscig i konkurencyjnoscia.
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