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Wspotczesny rozwdj gospodarczy mozliwy jest dzigki uzyskiwaniu przewag
konkurencyjnych w poszczegélnych rodzajach aktywno$ci, w czym szczegdlna
rol¢ odgrywaja mate i Srednie przedsigbiorstwa (MSP). W teorii ekonomii oraz w
badaniach empirycznych nie ma zgodnos$ci dotyczacej definicji konkurencyjnosci'.
Konkurencyjnosé¢ przedsigbiorstwa mozna okresli¢ jako jego zdolno$¢ do osiagania
sukcesu w gospodarczej rywalizacjiZ.

Na Pomorzu zarejestrowanych jest ok. 11 tys. MSP, w wigkszosci prywatnych.
W 2006 r., w ramach projektu ,,Pomorskie Obserwatorium Gospodarcze”, przepro-
wadzone zostaly obszerne badania ankietowe reprezentacyjnej grupy 2100 matych
i $rednich przedsigbiorstw?®. W wyniku tych badan okresli¢ mozna obecny wizerunek
uwarunkowan konkurencyjnosci tego sektora®.

Pierwsza kwestia charakteryzujaca konkurencyjno$¢ matych i $rednich przed-
sigbiorstw na Pomorzu byta struktura sprzedazy i zakupow dokonywanych przez te
firmy. Struktura przestrzenna sprzedazy moze stanowi¢ jeden z elementow §wiad-
czacych o konkurencyjnosci badanych podmiotéw gospodarczych. Wyznacza ona
geograficzny zakres konkurencji i okresla obszar aktywno$ci MSP. Mozna uznac, ze
sprzedaz produktéw oferowanych przez pomorskie mate i Srednie firmy kierowana
jest gtoéwnie na rynki lokalne oraz rynek krajowy. Nieco ponad 10% sprzedazy pro-
duktow kierowano za granicg.

Jednoczesnie mozna zauwazyc¢, iz wielko$¢ przedsigbiorstwa istotnie wptywa na
kierunki sprzedazy. Im wigksze przedsigbiorstwa, tym czg¢$ciej sprzedaz trafia poza

! Konkurencyjno$¢ mozna okresli¢c dwoma zwrotami facinskimi: cum petere oraz concurrere, kto-
rym przypisa¢ mozna angielskie stowo: competition oraz polskie: konkurencja. Konkurencja nazwac
mozna zatem zjawisko, ktérego uczestnicy rywalizuja migdzy soba w dazeniach do analogicznych
celow. Szerzej [Stankiewicz 2002, s. 18 i dalsze].

2 Por. [Winiarski 1999, s. 9].

3 Metodologia tego badania zostala szczegdtowo oméwiona w [Cwiklifiski i in. 2006a, s. 2-25].

4 [Cwiklinski i in. 2006b].
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rynek lokalny czy regionalny. O ile firmy male eksportowaty 8,8% produkc;ji, o tyle
firmy $rednie 19,4%. Rowniez istotny wptyw miala struktura wiascicielska — firmy
posiadajace w 100% kapitat krajowy eksportowaty nieco ponad 8% produkcji, pod-
czas gdy firmy z domieszka kapitatu zagranicznego ponad 38%. Warto tez zwroci¢
uwagg na fakt, iz firmy eksportujace wykazywaty wyzsza zyskownosc.

Przebadane firmy deklarowaty sprzedaz gltéwnie do branz: budownictwa, han-
dlu, spozywczej, metalowej i transportu. Oznacza to zaangazowanie MSP przede
wszystkim w tradycyjnych galeziach gospodarki.

Sprzedaz eksportowa byta bardzo rozproszona i kierowano ja przede wszystkim
do: Niemiec (10,8%), Szwecji (1,6%) i Rosji (1,3%). W dalszej kolejnosci deklaro-
wano sprzedaz do innych krajow UE. Oznacza to zaangazowanie eksportowe firm
w najblizszym otoczeniu pod wzgledem przestrzennym. Przedsigbiorcy zadekla-
rowali, ze ich glownymi odbiorcami sa inne przedsigbiorstwa, poza nimi sprzedaz
kieruja zarowno do klientéw indywidualnych, jak i do sektora publicznego. MSP
poszukuja wigc rynkow zbytu zardwno w sektorze prywatnym, jak i w publicznym
oraz wsrod klientow indywidualnych i biznesowych. Fakt ten wydaje si¢ dowodzi¢
duzej elastyczno$ci MSP w zakresie sprzedazy. Nieznacznie lepsze efekty uzyski-
waty firmy, ktére kierowaty sprzedaz do innych przedsigbiorstw, wykazywaty one
przecigtnie wyzszy poziom zyskownosci.

Kolejng kwestia charakteryzujaca mate i $rednie przedsigbiorstwa na Pomo-
rzu byta struktura zakupdéw materialow i surowcow dokonywanych przez te firmy.
Najwigksza czg§¢ zakupow dokonywana byta na rynku lokalnym (36% zakupow),
a w dalszej kolejnosci na krajowym i regionalnym (po 27%). Wydaje sig, ze jest to
typowa cecha dla MSP. Jednoczes$nie, poréwnujac strukture sprzedazy i zakupow,
warto zwroci¢ uwage, ze eksport nieznacznie przewazat nad importem.

Badane firmy dokonywaty zakupow glownie na rynku lokalnym i krajowym,
przy czym, co wydaje si¢ dos¢ oczywista zaleznoscia, im wigksza byta firma, tym
wigkszy udzial w dostawach mieli kontrahenci spoza rynku lokalnego. Podobnie
wyglada poréwnanie struktury zakupow wedtug kapitatu: firmy prywatne oraz firmy
posiadajace zagranicznych udzialowcow takze czeSciej niz przecigtnie zaopatruja
si¢ na rynkach zagranicznych.

Przebadane firmy deklarowaly zakupy zaopatrzeniowe gléwnie w branzach:
metalowej (13,3%), budowlanej (11,1%) spozywczej (11,0%) i chemicznej (10,1%).
Oznacza to, ze zakupy zaopatrzeniowe MSP, podobnie jak sprzedaz, realizowane
byty glownie w tradycyjnych branzach. Zakupy materialow i surowcéw w rela-
cjach zagranicznych dokonywane byly przede wszystkim w Niemczech, Wloszech
1 Szwecji. Glownym zewngtrznym zrddtem tych zakupow pozostaja Niemcy.

Zakupy podzespotow i potfabrykatéw przez pomorskie mate i §rednie firmy do-
konywane byly glownie na rynkach krajowych. Znacznie mniejsze niz przy sprze-
dazy czy zakupach materialow i surowcow byly zakupy z rynku regionalnego, na-
tomiast import byl na podobnym poziomie. Przebadane firmy deklarowaty zakupy
podzespotow i potfabrykatow gtdownie w branzach: metalowej, budowlanej, elektro-
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nicznej i maszynowej. Oznacza to, ze powyzsze zakupy realizowano w tradycyjnych
branzach, obslugujacych inwestycje. Warto jednak zwroci¢ uwage na relatywnie
wysoki udziat zakupow zwiazanych z szeroko rozumiana branza elektroniczna. Za-
kupy w relacjach zagranicznych dokonywane byly przede wszystkim w Niemczech,
Whoszech 1 Danii.

Kwestia wplywajaca na potencjal matych i srednich przedsigbiorstw na Pomo-
rzu byla struktura zakupow maszyn i urzadzen dokonywanych przez te firmy. Za-
kupy maszyn i urzadzen przez pomorskie mate i §rednie firmy dokonywane byty
glownie na rynkach krajowych, ale blisko 14% zakupow realizowano na rynkach
zagranicznych.

Inwestycje majace wplyw na innowacje matych i §rednich przedsigbiorstw na Po-
morzu charakteryzuje struktura zakupow nowych technologii dokonywanych przez
te firmy. Zakupy nowych technologii przez pomorskie mate i $rednie firmy dokony-
wane byly glownie na rynkach poza wojewodztwem pomorskim. Moze to oznaczac,
ze potencjat nowych technologii znajduje si¢ gtownie poza tym regionem.

Firmy importujace maszyny i urzadzenia oraz technologie wykazywaly prze-
cigtnie wyzsza zyskownosc¢, byly to takze zazwyczaj firmy wigksze. Zakupow ma-
szyn 1 urzadzen poza granicami kraju chetniej dokonywaty firmy mtodsze, nato-
miast najwigkszy poziom importu technologii wystgpowat w firmach mniej wigcej
10-letnich.

Promocja
eksportu lub
jego ekspansji
28,3%

Brak staran
eksportowych
71,7%

Rys. 1. Starania eksportowe firm w ostatnich dwoch latach

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie wynikoéw badania ankietowego (2006 t.).

Ponad 2/3 matych i $rednich przedsigbiorstw na Pomorzu nie czynilo staran, aby
pozyskac¢ rynki zewngtrzne (rys. 1). Potwierdza to tezg, iz MSP na Pomorzu maja
»tradycyjne” nastawienie do rynku, ograniczajac si¢ do obszaru naszego kraju.
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Brak dziatan proeksportowych charakteryzowat gtownie firmy najmtodsze: pra-
wie 80% z nich nie wykazywato postaw proeksportowych. Im starsza byta firma,
tym chetniej starata si¢ eksportowac lub zwigkszy¢ eksport. Wsrod firm najstarszych
starania takie wskazywata 1/3 przedsigbiorstw. Wielko$¢ firmy determinowata row-
niez jej postaweg. O ile wérdd firm najmniejszych zaledwie co piata czynita starania
w kierunku eksportu, o tyle wsrod firm najwigkszych sposrod badanych, tj. zatrud-
niajacych powyzej 100 osob, dziatania takie podejmowata ponad potowa z nich.
Dziatania te przynosity przedsigbiorstwom wymierne efekty — firmy wskazujace na
promocje eksportu wykazywaly si¢ wyzsza niz przecigtna zyskownoscia.

Blisko 37,6% badanych firm uznato, ze nie ma koniecznosci analizowania po-
trzeb klientéw. Oznacza to, ze ponad 1/3 pomorskich MSP nie odczuwa presji w kie-
runku aktywnego badania rynku oraz przysztych zmian potencjalnego popytu. Pro-
wadzenie jedynie doraznych badan i analiz w tym zakresie zadeklarowato 37,2%
zbadanych firm. Oznacza to, ze ponad 1/3 pomorskich MSP w powierzchowny spo-
sob bada potrzeby swoich klientow.

Stale badania oraz monitoring potrzeb klientoéw zadeklarowato 25,2% przeba-
danych firm, co nie jest ztym wynikiem. Swiadczy to bowiem o tym, ze co czwarta
firma aktywnie, §wiadomie i z zaangazowaniem bada potrzeby swoich klientow,
mogac na biezaco dostosowywac si¢ do zmian preferencji rynkowych. Wydaje sig
interesujace, ze im mtodsza byla firma, tym czg$ciej monitorowata albo wcale nie
monitorowala potrzeb klientow, by¢ moze z powodu braku §wiadomosci lub $rod-
kow, albo wrecez przeciwnie, czgéciej niz przecigtnie prowadzita staty monitoring. Co
wydaje si¢ dos¢ oczywiste, wigksze przedsigbiorstwa zdecydowanie czgsciej anali-
zowaly potrzeby klientow niz firmy mate. Monitoring potrzeb klientoéw pozostawat
tez w zwiazku z efektywnoscia MSP: firmy analizujace potrzeby klientow osiagaty
wyzsze zyski, cho¢ rowniez wyzsze zyski mogly pozwala¢ firmom na prowadzenie
badan i tym samym osiaga¢ lepsze efekty.

Prawie 44% firm w wyniku prowadzonych analiz wprowadzito istotne zmiany
w zakresie produkcji lub ustug. Najczesciej dotyczyly one:

dostosowania asortymentu i wprowadzenia nowych produktéw,

— dostosowania produktow do zgtaszanych potrzeb,
— rozszerzenia oferty ustugowej,

— poprawy jakosci procesow w firmie,

— modernizacji produktow,

— wprowadzenia norm ISO,

— modernizacji firmy,

— wdrozenia nowych modutéw informatycznych,

— wymiany parku maszynowego.

Mozna uzna¢, ze wprowadzane zmiany dotyczyty gtdéwnie modernizacji oferty
produktowej (towary i ustugi), poprawy jakosci proceséOw w firmie oraz inwestycji
modernizujacych srodki trwate (maszyny, komputery). Nie bez znaczenia jest takze
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wskazywanie na dostosowania w zakresie technologii (licencje na programy infor-
matyczne) oraz prezentacji ofert firm.

W ciagu ostatnich dwoch lat MSP na Pomorzu wprowadzity nastgpujace inno-
wacje:

— nowe produkty lub ustugi: 54,3% firm,

— technologicznie ulepszone produkty lub ustugi: 32,2% firm,

— poszerzenie lub zdobycie nowych rynkéow zbytu dla swoich produktow lub
ushug: 29,7% firm,

— istotne zmiany organizacyjne (np. w zarzadzaniu firma, wdrozenie norm ISO):

18,3% firm,

— nowoczesniejsze metody produkeji: 17,4% firm,
— istotne zmiany organizacyjno-wtasno$ciowe (np. fuzje, przejecie innych firm):

4% firm,

MSP na Pomorzu wyraznie zadeklarowaty, ze w ciagu ostatnich dwoch lat re-
alizowaly innowacje produktowe, technologiczne i produkcyjne. W kontekscie re-
latywnie niewielkiego zaangazowania tych firm w badania popytu oznacza to, ze
rynek skutecznie wymuszal wspotzawodnictwo firm i podnoszenie ich konkuren-
cyjnosci.

Wigkszym poziomem innowacyjnosci wykazywaly si¢ srednie firmy, zwlaszcza
w zakresie zmian organizacyjnych, nowoczesniejszych metod produkcji oraz zdo-
bywania nowych rynkow zbytu. W przypadku zmian organizacyjnych moze by¢ to
zrozumiale, gdyz to w wigkszym przedsigbiorstwie istotnym czynnikiem staje sig¢
sprawne funkcjonowanie wigkszej struktury. W przypadku pozostatych sktadnikow
innowacyjnosci brak odpowiednich dziatan moze stanowié¢ zagrozenie dla funk-
cjonowania matych firm. Jedna z przyczyn moze by¢ fakt, iz mate firmy czgsciej
zajmuja nisze rynkowe, tym samym spotykaja si¢ z mniejsza konkurencja, co nie
wymusza na nich dziatan dostosowawczych.

Na najblizsze dwa lata MSP deklaruja:

— poszerzenie lub zdobycie nowych rynkéw zbytu dla swoich produktow lub
ustug: 50% firm,

— nowe produkty lub ushugi: 46% firm,

— technologicznie ulepszone produkty lub ustugi: 35,9% firm,

— nowoczesniejsze metody produkcji: 22,8% firm,

— istotne zmiany organizacyjne (np. w zarzadzaniu firma, wdrozenie norm ISO):

19,8% firm,

— istotne zmiany organizacyjno-wtasno$ciowe (np. fuzje, przejecie innych firm):

8,1% firm,

Podobnie jak w przypadku innowacji dokonanych w minionych dwoéch latach,
w najblizszym okresie przedsigbiorstwa planuja wprowadzanie innowacji gtow-
nie produktowych oraz technologicznych, a w mniejszym stopniu produkcyjnych.
Oznacza to, ze procesy rynkowe sg silnym stymulatorem zmian i MSP musza doko-
nywac innowacji, jezeli chca sig utrzymac na rynku.
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W odniesieniu do postaw proinnowacyjnych nie ma istotnych réznic migdzy
matymi i $rednimi przedsigbiorstwami. Wprawdzie nadal $rednie przedsigbiorstwa
wykazuja wigksze zamiary wprowadzania zmian, réznice nie sg jednak tak duze jak
w przypadku zmian juz zrealizowanych.

Na pytanie o jeden gtéwny cel dziatania na najblizsze dwa lata firmy odpowie-
dzialy w sposob zilustrowany na rys. 2. Odpowiedzi wskazuja na konserwatywne
strategie MSP na Pomorzu. Przyttaczajaca wigkszo$¢ firm zadeklarowala ,,inkre-
mentalna”, stopniowa Sciezk¢ rozwoju lub utrzymywanie obecnej pozycji firmy.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%
1 1 1 1 1 1 1 J

utrzymac wielkos$¢
i profil

zmieni¢ profil

rozwijaé stopniowo

59,5%
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ograniczy¢ dziatalno$¢

inne

Rys. 2. Cele MSP w wojewddztwie pomorskim

Zrédto: opracowanie whasne na podstawie wynikow badania ankietowego.

Najmtodsze MSP byty najbardziej optymistyczne i zdecydowanie czgsciej wska-
zywaly na stopniowy lub szybki rozw¢j, z kolei zmiang profilu lub ograniczenie
dziatalnosci deklarowaly raczej firmy starsze, powstate w latach 90. lub wczesnie;j.
Firmy najstarsze, powstate przed transformacja ustrojowa, przecigtnie czesciej
wskazywaty na polityke ,,stagnacji”. Firmy wigksze mys$la raczej o intensywnym
rozwoju, natomiast o zmianie profilu czy ograniczaniu dziatalno$ci mysla czgsciej
firmy mniejsze. Nie jest niczym zaskakujacym, ze firmy zamierzajace si¢ rozwi-
ja¢ wykazuja wyzsza zyskownos¢, natomiast zamiary ograniczania dzialalnosci czy
zmiany profilu wynikaja z braku zysku lub nawet z ponoszenia strat.

Zestawiajac odpowiedzi MSP z tzw. macierza I. Ansoffa (uktad produkt — ry-
nek), uzyska¢ mozna podziat na grupy strategiczne, przedstawiony na rys. 3. Jakkol-
wiek strategie penetracji uznawane sa za znakomite strategie wspomagajace (niskie
koszty, niski poziom ryzyka), to opieranie na nich dlugofalowych celow rozwoju
firm moze si¢ okazac jedna z przyczyn przysztych problemow, a nawet upadku tych
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firm. Wydaje si¢, ze pomorskie MSP w niezbyt duzym stopniu doceniaja efekty dy-
wersyfikacji oraz rozwoju rynku lub produktu.

Ten sam rynek Nowy rynek
STRATEGIA PENETRACII STRATEGIA ROZWOJU RYNKU
CZTERY OPCIJE: — ekspansja na nowy segment
— nie podejmowa¢ dodatkowych rynku tego samego w sensie
dziatan geograficznym
Ten sam sprodukt — wycofywac sig — ekspansja na nowy segment
— konsolidacja rynku w sensie geograficznym

— penetracja rynku

MSP
Na Pomorzu

STRATEGIA ROZWOJU STRATEGIA ZROZNICOWANIA
PRODUKTU (DYWERSYFIKACII)

Nowy produkt — innowacje produktowe — dywersyfikacja horyzontalna

— innowacje technologiczne — dywersyfikacja pionowa

— dywersyfikacja koncentryczna
— dywersyfikacja konglomeratowa

Rys. 3. Podstawowe grupy strategiczne w pomorskich MSP

Zrodto: opracowanie wlasne na podstawie wynikow badania ankietowego.

Analiza odpowiedzi firm w kontekscie normatywnych opcji SWOT wskazuje na
dominacje defensywnych i konserwatywnych strategii dziatania firm (rys. 4). W po-
wyzszym konteks$cie warto zwroci¢ uwage na relatywnie wysoki poziom ,,optymi-
zmu” firm, dotyczacy dynamiki sprzedazy. Prawie 60% firm przewiduje zwigksze-
nie swojej sprzedazy o ponad 5%, co jest interesujacym stwierdzeniem w kontekscie
niewielkiego zaangazowania firm w badanie popytu oraz konserwatywnego cha-

Wngtrze/otoczenie Szanse Zagrozenia
Mocne strony Strategia agresywna strategia konserwatywna
maxi — maxi maxi — mini
Stabe strony strategia MSP
konkurencyjna
mini — maxi strategia defensywna
mini — mini

Rys. 4. Pomorskie MSP na mapie opcji strategicznych SWOT

Zrddto: opracowanie wlasne na podstawie wynikéw badania ankietowego.



250 Grzegorz Pawtowski

rakteru celow strategicznych firm. Mozna uznaé, ze odpowiedz ta ma raczej cha-
rakter ,,barometru optymizmu” przedsigbiorcéw, niz jest ona efektem poglebione;j
analizy rynkowej. Optymizm ten jest wynikiem osiaganych w ciagu ostatnich lat
zyskow. Tak silny optymizm przedsigbiorcow oznacza, ze biezace bariery dziatalno-
$ci gospodarczej nie wydaja si¢ by¢ tak silne, aby trwale obnizy¢ konkurencyjnosé
pomorskich MSP. Jasng przyszto$¢ widza przed soba gtownie firmy mtodsze.

Niemal potowa firm uznata, ze popyt jest adekwatny do ich mozliwosci produk-
cyjnych lub jest nieznacznie mniejszy. Ponad 25% firm uznalo, ze popyt przekracza
biezace mozliwosci firm (az 11,4% firm uznalo t¢ relacje za znaczna). W subiektyw-
nej ocenie przedsigbiorcOw bariera popytu na ich produkty nie jest zatem istotnym
zagrozeniem. Brak bariery popytu w pewnym zakresie moze wyjasnia¢ stabsze dzia-
fania proinnowacyjne matych przedsigbiorstw — skoro nie maja one problemow ze
zbytem, nie widza potrzeby zmian poprawiajacych ich pozycje rynkowa.

Zdecydowana wigkszo$¢ firm zadeklarowata utrzymanie zatrudnienia na obec-
nym poziomie lub jego niewielki wzrost. Oznacza to, ze firmy zamierzaja osiagnac
deklarowany wzrost sprzedazy intensywnymi metodami (wzrost wydajnosci). De-
klaracje firm zgadzaja si¢ z biezacymi trendami rynkowymi na Pomorzu, wskazuja-
cymi na wzrost popytu na niskokwalifikowanych, ale odpowiednio przeszkolonych
pracownikow.

Waznym elementem konkurencyjnosci firmy jest znajomos$¢ i obserwacja oto-
czenia, a szczegoOlnie konkurentow. Zdecydowana wigkszos¢ firm zadeklarowata
znajomo$¢ swoich konkurentow. Oznacza to, ze niezaleznie od wcze$niej zadekla-
rowanej defensywnej orientacji strategicznej, firmy sa $wiadome znaczenia zagro-
zenia ze strony konkurencji oraz dostosowania swojej reakcji do sytuacji rynkowe;j.
Firmy intensywniej obserwujace konkurencje nalezaty do bardziej zyskownych,
miaty wigc $rodki na taka dziatalno$¢, cho¢ z drugiej strony rowniez ich zyski byly
zapewne wyzsze dzigki podejmowanym przedsigwzigciom w tym zakresie. Bardziej
$wiadome konieczno$ci analizy dziatan konkurentow byly firmy najmtodsze.

Blisko potowa MSP na Pomorzu dostrzega zagrozenie ze strony lokalnej kon-
kurencji, a jedynie 13,3% firm obawia si¢ konkurencji zza granicy. Zdecydowana
wigkszo$s¢ MSP uznata, ze na rynku ma do czynienia z silng lub bardzo silna kon-
kurencja, cho¢ wigkszo$¢ z firm uznata, ze potrafi sobie poradzi¢ z taka presja kon-
kurencyjna.

Glowne wnioski

Mniej niz polowa badanych firm probowata praktycznie wykorzysta¢ benchmar-
king w swojej aktywnos$ci. Pomimo dostrzegania zagrozen ze strony najblizszych
konkurentow, az potowa firm nie potrafita znalez¢ u nich rozwiazan, ktére pomogty-
by lepiej funkcjonowac wlasnemu przedsigbiorstwu. MSP w wojewodztwie pomor-
skim wiaza swoja przewage konkurencyjna przede wszystkim z reklama 1 marketin-
giem, nowoczesnoscia, jakoscia wyposazenia i majatku firmy, a takze stosowaniem
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nowoczesnych technologii. Firmy uznaty, ze posiadaja zblizona konkurencyjno$¢ do
innych w takich obszarach, jak: proekologicznos$¢ cech produktéw, zréznicowanie
sposobow dystrybucji, serwis posprzedazny, czgstotliwos¢ modernizacji produktow,
nowoczesna organizacja pracy, poziom technologiczny w firmie. Przewagi firm
konkurencyjnych upatrywano gtownie w takich cechach, jak: kontakt z klientami
i elastyczno$¢ reakcji na ich potrzeby, reputacja firmy, jakos$¢ i terminowos¢ ofe-
rowanych ustug, kwalifikacje kierownictwa i pracownikdéw. Warto zwrdci¢ uwage,
ze mimo $wiadomosci przewagi innych firm w obszarze znajomosci popytu wigk-
szo$¢ respondentdw nie przejawiata sktonnosci do jego badania. Fakt ten wydaje si¢
potwierdza¢ tezg o defensywnym charakterze funkcjonowania wigkszosci MSP na
Pomorzu. MSP w wojewodztwie pomorskim we wszystkich kategoriach porownaw-
czych ocenialy si¢ $rednio gorzej w stosunku do konkurentow.

Zdecydowana wigkszos$¢ firm, zwlaszcza firmy najmlodsze oraz najwigksze,
podnosita lub zamierza w jaki§ sposob zwigkszy¢ swoja wydajnos¢. Oznacza to,
ze MSP intuicyjnie stosuja elementy strategii przywodztwa kosztowego (walka
w sferze kosztow i cen). Za element majacy podnies¢ konkurencyjnos¢ firm uznano
przede wszystkim wprowadzenie komputeryzacji, szkolenie pracownikow, inwesty-
cje w park maszynowy, racjonalizacj¢ zatrudnienia. MSP identyfikowaty branze,
w ktorych koniunktura ma kluczowe znaczenie dla ich aktywnosci, w tradycyjnych
obszarach, nietworzacych tzw. GOW (gospodarki opartej na wiedzy).

Poniewaz w sferze deklaracji pomorskie MSP wyrazaja duze zainteresowanie no-
wymi technologiami i korzystaniem z funduszy pomocowych UE, a najblizszy okres
stwarza istotna szansg¢ wykorzystania tych srodkow w latach 2007-2013, wydaje sig,
ze instytucje otoczenia biznesu powinny skupi¢ si¢ przede wszystkim na promocji
mozliwosci korzystania z funduszy pomocowych, ze szczegdlnym uwzglednieniem
uruchomienia sieci tatwo dostgpnych punktéw szkoleniowo-konsultacyjnych.
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DETERMINANTS OF SMES COMPETITIVENESS IN POMERANIA

Summary

Contemporary economic development is possible thanks to achievement and exploitation of com-
parative advantages in particular areas of business activity. A significant part in creation of these ad-
vantages is played by small and medium-sized enterprises. Small and medium-sized enterprises in the
Pomeranian region are among the best entrenched in the market. Pomeranian SMEs are involved in
traditional economic sectors, which are not the leaders of the Knowledge Based Economy. Over two
thirds of SMEs have not made any attempts to export their output to external markets but every fourth
company is actively, consciously and consistently assessing the needs of its customers. Market proc-
esses are a strong stimulus of change and SMEs have to be innovative if they want to maintain their
market position. An overwhelming majority of SMEs declared to adopt a gradual path of development
or the maintenance of the present position of their company. It is worth to pay attention to a relatively
high level of “optimism” of companies, concerning the dynamics of sales. About half of all SMEs were
of the opinion that the level of demand corresponds to their production capacity or is slightly smaller.
A clear majority of firms declared the intention to retain the number of employees at the current level
or to slightly increase it. Nearly half of SMEs in Pomerania are afraid of local competition and only
13.3% of companies are afraid of competition from abroad. All the business support institutions in
Pomeranian region should promote the possibility of using structural funds, with particular stress on
using easily accessible consultation points; starting up centres of assistance in preparing application
documents needed to access the EU structural funds; organize training sessions, courses and informa-
tive meetings concerning programmes offered by the EU.
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