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Wprowadzenie

Przedmiotem analizy w tym opracowaniu sà konsekwencje internacjonali-
zacji i globalizacji dla procesów konkurencji na okreÊlonym krajowym rynku
bran˝owym, który jest rynkiem w coraz wi´kszym stopniu otwierajàcym si´
na konkurencj´ zagranicznà.

Procesy internacjonalizacji i globalizacji stajà si´ nieod∏àcznym elementem
rzeczywistoÊci gospodarczej. Coraz wi´cej przedsi´biorstw funkcjonujàcych
dotychczas na rynkach krajowych decyduje si´ na wyjÊcie z operacjami gospo-
darczymi (handlowymi, produkcyjnymi) za granic´. Niektóre z nich nie tylko
wychodzà poza swoje rynki macierzyste, a wi´c umi´dzynarodawiajà swojà
dzia∏alnoÊç, ale nawet prowadzà operacje w sposób zintegrowany w skali
Êwiatowej, stosujàc strategi´ globalnà. Takie zachowania firm powodujà, ˝e
w przypadku coraz wi´kszej liczby bran˝ mo˝emy mówiç o internacjonaliza-
cji i globalizacji konkurencji [Porter ed., 1986]. Punktem wyjÊcia rozwa˝aƒ
jest stwierdzenie, ˝e na konkurencj´ w bran˝y mo˝na patrzeç w dwojaki spo-
sób i uwzgl´dniaç z jednej strony jej aspekty statyczne, a z drugiej dynamiczne.

Statyczne aspekty konkurencji przejawiajà si´ w strukturze konkurencji
w bran˝y, natomiast aspekty dynamiczne to najpierw zachowania pojedyn-
czych przedsi´biorstw, a potem ciàg tych˝e zachowaƒ, sk∏adajàcy si´ na pro-
ces konkurencji. Konsekwencje internacjonalizacji i globalizacji dla konkuren-
cji w bran˝y b´dà rozpatrywane na trzech p∏aszczyznach:
• po pierwsze, analizuje si´ zmiany w strukturze bran˝y – strukturalny aspekt

konkurencji,
• po drugie, prezentuje si´, jak zachowujà si´ przedsi´biorstwa „krajowe”

w stosunku do wchodzàcych do bran˝y firm zagranicznych, co uwidacznia
si´ w zmianach relacji w bran˝y – behawioralny aspekt konkurencji,

• po trzecie, wskazuje si´, co Êwiadczy o tym, ˝e konkurencja jako proces
nabiera charakteru globalnego – procesualny aspekt konkurencji.

* Autorzy sà pracownikami Akademii Ekonomicznej w Poznaniu. Artyku∏ wp∏ynà∏ do redakcji
w lipcu 2004 r.



Konsekwencje procesów umi´dzynarodowienia i globalizacji
dla struktury konkurencji w bran˝y

Statyczny wymiar konkurencji mo˝na uto˝samiaç ze strukturà bran˝y, a wi´c
z liczbà i wielkoÊcià przedsi´biorstw-uczestników bran˝y. Dyskusja nad kon-
kurencjà w uj´ciu strukturalnym zwykle wià˝e si´ z wypunktowaniem cech
czterech modelowych sytuacji na rynku, do których zalicza si´ konkurencj´
doskona∏à, monopol, konkurencj´ monopolistycznà oraz oligopol [Begg, Fischer,
Dornbusch, 1997]. Niekiedy definiujàc konkurencj´ w bran˝y w kategoriach
strukturalnych zwraca si´ uwag´, ˝e nat´˝enie konkurencji nie jest tylko kon-
sekwencjà zachowaƒ obecnych w bran˝y przedsi´biorstw, ale analiza struktu-
ralna konkurencji powinna równie˝ obejmowaç dostawców, nabywców, ofe-
rentów substytutów i potencjalnych wchodzàcych [Porter, 1999, s. 23]. Natomiast
autorzy tego opracowania podejmujà prób´ prezentacji konsekwencji proce-
sów umi´dzynarodowienia i globalizacji dla konkurencji w uj´ciu struktural-
nym, którà opisujà pos∏ugujàc si´ nast´pujàcymi zmiennymi:
• stopniem koncentracji bran˝y,
• zró˝nicowaniem przedsi´biorstw-uczestników bran˝y, które znajduje wyraz

w zjawisku dominacji w bran˝y,
• barierami wejÊcia do bran˝y1.

Stopieƒ koncentracji w bran˝y

Zmiany stopnia koncentracji sà mo˝liwe przede wszystkim w sytuacji, gdy
firma zagraniczna dokonuje zagranicznych inwestycji bezpoÊrednich na da-
nym rynku. WejÊcie zagranicznego konkurenta w formie inwestycji green-field
mo˝e obni˝aç stopieƒ jej koncentracji poprzez wzrost liczebnoÊci bran˝y, acz-
kolwiek kwestià kluczowà jest rozmiar wchodzàcego przedsi´biorstwa. Nale-
˝y tak˝e wspomnieç o tym, ˝e wnioski mogà byç ró˝ne w zale˝noÊci od tego,
który ze wskaêników koncentracji wykorzystamy2. Mo˝liwe zmiany stopnia kon-
centracji bran˝y na skutek przy∏àczenia si´ do gry konkurencyjnej przedsi´-
biorstw zagranicznych przedstawia tablica 1.
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1 Autorzy majà ÊwiadomoÊç, ˝e zestaw strukturalnych wyznaczników konkurencji niekoniecz-
nie musi ograniczaç si´ do stopnia koncentracji bran˝y, stopnia zró˝nicowania uczestników
bran˝y w kategoriach si∏y rynkowej czy barier wejÊcia do bran˝y. Dodatkowo mo˝na by tu-
taj jeszcze za M. Bengsston wymieniç stopieƒ integracji pionowej, koszty uczestników bran-
˝y, nak∏ady na badania i rozwój, stopieƒ zró˝nicowania produktów [Bengsston 1998, s. 20-
-22]. Jednak wymienione dodatkowe wymiary strukturalnej natury konkurencji obejmujà de
facto bariery wejÊcia do bran˝y.

2 Obliczajàc wskaênik Herfindhala-Hirschmana (uj´ty jako suma kwadratów udzia∏ów w ryn-
ku wszystkich uczestników bran˝y [Oster, 1994, s. 36]) uwzgl´dnia si´ wszystkie firmy z bran-
˝y, natomiast pos∏ugujàc si´ wskaênikiem dyskretnym koncentracji (mierzy on udzia∏ w sprze-
da˝y bran˝y „m” najwi´kszych przedsi´biorstw; zwykle „m” przyjmuje wartoÊç 4, 8, 15 bàdê
20 [Rainelli, 1996, s. 104]) bierze si´ pod uwag´ tylko kilka najwi´kszych przedsi´biorstw.
Natomiast stopa koncentracji firm (oblicza si´ jà jako udzia∏ produkcji „i”-tego przedsi´bior-
stwa w produkcji ca∏ej bran˝y; zwykle sumuje si´ stopy koncentracji kilku najwi´kszych kon-
kurentów) mo˝e byç oszacowana dla pojedynczego przedsi´biorstwa lub kilku najwi´kszych.



Tablica 1

Mo˝liwe zmiany stopnia koncentracji (SK) bran˝y szacowane wg wskaênika
Herfindhala-Hirschmana a rozmiary i liczba firm zagranicznych wchodzàcych do bran˝y

Rozmiar Liczba wchodzàcych
wchodzàcego/wchodzàcych*

Pojedyncze przedsi´biorstwo Grupa przedsi´biorstw
Ma∏y Brak zmian SK Spadek SK
Dominujàcy w bran˝y Spadek SK Spadek SK
Du˝y Wzrost SK Wzrost SK

* Rozmiar mierzony udzia∏em przychodów ze sprzeda˝y wchodzàcej firmy w przychodach ze sprzeda˝y ogó-
∏em w ca∏ej bran˝y

Nale˝y podkreÊliç, ˝e wejÊcie zagranicznego inwestora w drodze przej´cia
firmy lokalnej nie powoduje konsekwencji dla stopnia koncentracji w bran˝y.

Zró˝nicowanie przedsi´biorstw-uczestników bran˝y

Zró˝nicowanie przedsi´biorstw-uczestników bran˝y to tak˝e jedna ze zmien-
nych opisujàcych struktur´ konkurencji w bran˝y. Na zró˝nicowanie to mo˝-
na spojrzeç w wàskim uj´ciu, a wi´c tylko przez pryzmat zjawiska dominacji
w bran˝y, ale tak˝e w szerokim uj´ciu, czyli uwzgl´dniç ró˝nice w cechach
samych firm oraz ich strategiach.

W bran˝y, która doÊwiadcza procesów internacjonalizacji poprzez wejÊcia
firm zagranicznych, daje si´ wyró˝niç dwie grupy przedsi´biorstw: lokalne
i z rodowodem zagranicznym. W zale˝noÊci od tego jak liczne i oddalone pod
wzgl´dem wielkoÊci sà obie zbiorowoÊci, ró˝nie mogà wyglàdaç zachowania
firm lokalnych w stosunku do zagranicznych wchodzàcych3. JeÊli jedna ze wspo-
mnianych grup jest ma∏a, a druga bardzo du˝a, to zwykle sposób konkurowa-
nia zdefiniuje grupa du˝a. W sytuacji gdy obie grupy sà do siebie zbli˝one pod
wzgl´dem rozmiarów, warto zastanowiç si´ nad odleg∏oÊcià strategicznà po-
mi´dzy nimi – im bardziej rozbie˝ne strategie, tym ostrzejsza rywalizacja.
W przypadku bran˝, które doÊwiadczajà ekspansji inwestorów zagranicznych,
przedsi´biorstwa lokalne cz´sto stajà wobec koniecznoÊci opracowania takie-
go wariantu strategii konkurencji, który pozwala∏by podjàç gr´ konkurencyj-
nà z firmami lokalnymi i zagranicznymi. Firmy lokalne muszà wi´c albo dys-
ponowaç dwoma ró˝nymi strategiami – jeden wariant dla konkurentów
„lokalnych” i drugi dla „zagranicznych”, albo jednym wariantem uwzgl´dnia-
jàcym specyfik´ obu z nich. To drugie rozwiàzanie wydaje si´ byç bardziej ra-
cjonalne i praktyczne.

Mówiàc o zró˝nicowaniu uczestników bran˝y w zwiàzku z procesami in-
ternacjonalizacji i globalizacji, mo˝na by tak˝e postawiç pytanie, czy jesteÊmy
w stanie jednoznacznie okreÊliç, które firmy – lokalne czy zagraniczne – b´-
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3 Autorzy pozwalajà sobie wykorzystaç czynniki wyznaczajàce si∏´ wzajemnego oddzia∏ywania
pomi´dzy grupami strategicznymi wypunktowane przez [Portera, 1999], majàc ÊwiadomoÊç,
˝e grupa firm lokalnych i zagranicznych nie musi, choç mo˝e, byç grupà strategicznà w bran-
˝y.



dà dominowaç bàdê dominujà, a wi´c w praktyce dyktujà warunki pozosta-
∏ym. Otó˝ wydaje si´, ˝e pomocne tutaj mogà byç wskaêniki koncentracji, a mia-
nowicie wskaênik dyskretny koncentracji oraz stopa koncentracji firm, które
zdefiniowano w poprzednim punkcie artyku∏u. Wyliczajàc oraz porównujàc
wspomniane wskaêniki osobno dla grupy firm lokalnych i zagranicznych mo˝-
na zdiagnozowaç, które z przedsi´biorstw b´dà wywieraç istotny wp∏yw na
cen´, wielkoÊç produkcji, warunki handlowe oraz na wykluczanie konkuren-
tów z rynku.

Bariery wejÊcia do bran˝y
Problem barier wejÊcia jako jednej ze zmiennych wykorzystywanych do

opisu strukturalnego aspektu konkurencji zosta∏ podj´ty przez [Baina, 1968].
Rdzeƒ rozwa˝aƒ stanowi∏ paradygmat struktura – zachowanie – efektywnoÊç
(structure – conduct – performance). Paradygmat t∏umaczy zachowanie firm
w zale˝noÊci od formy organizacji rynku, na którym dzia∏ajà (monopol versus
wolna konkurencja), zachowanie to skutkuje osiàganiem okreÊlonych wyni-
ków. J. Bain postawi∏ hipotez´, ˝e bardziej skoncentrowane bran˝e powinny
osiàgaç wy˝sze zyski ni˝ bran˝e o ni˝szym stopniu koncentracji. Wskazywa∏
równie˝, ˝e bariery wejÊcia istniejà, jeÊli wchodzàcy nie mo˝e osiàgnàç takiej
wielkoÊci zysku po wejÊciu, jakà uczestnicy bran˝y realizowali przed jego wej-
Êciem. Decydujà o tym, czy konkurencja potencjalna przerodzi si´ w rzeczy-
wistà. Wed∏ug J. Baina bariery dost´pu do rynku sà przyczynà wyst´powania
monopoli i oligopoli. Kontynuujàc tok myÊlenia J. Baina mo˝na by stwierdziç,
˝e inwestorzy zagraniczni b´dà zainteresowani wejÊciem przede wszystkim do
bran˝ skoncentrowanych, gdy˝ te oferujà potencjalnie wysokie zyski. Nato-
miast firmy kraju goszczàcego b´dà zorientowane na kreacj´ szczególnie wy-
sokich barier wejÊcia do tych bran˝. Wydaje si´, ˝e potencjalne straty firm
krajowych sà wy˝sze, gdy inwestorzy zagraniczni przejmujà udzia∏y w bran-
˝ach bardziej skoncentrowanych. Przy wysokim stopniu koncentracji bran˝y
pojedyncza firma zagraniczna ma wi´cej do zdobycia, a pojedyncza firma kra-
jowa wi´cej do stracenia.

Uj´cie konkurencji w bran˝y charakterystyczne dla tryptyku Baina zosta∏o
zmienione przez M. Portera. Wyeksponowa∏ on co prawda wp∏yw otoczenia
bran˝owego na sytuacj´ firm, ale przyjà∏, ˝e je˝eli ponadprzeci´tne wyniki
ekonomiczne zale˝à od otoczenia bran˝owego, podstawowym zadaniem strate-
gii przedsi´biorstwa powinno byç zdefiniowanie, w jakiej bran˝y konkurowaç
bàdê jak przekszta∏caç struktur´ bran˝y wczeÊniej wybranej, aby osiàgaç korzy-
Êci quasi-monopolistyczne. ÂwiadomoÊç zagro˝enia ze strony potencjalnych
konkurentów, w analizowanym przypadku przedsi´biorstw zagranicznych, sk∏a-
nia wi´c firmy lokalne m.in. do kreowania barier wejÊcia do ich bran˝y4. Ba-
riery takie majà chroniç funkcjonujàcych w bran˝y zarówno przed „lokalnymi
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4 Bariery wejÊcia mogà byç efektem Êwiadomych dzia∏aƒ przedsi´biorstw-uczestników bran˝y,
ale tak˝e mogà wynikaç ze specyfiki bran˝y, a wi´c byç cechà bran˝y niezale˝nà od aktyw-
noÊci przedsi´biorstw.



nowo wchodzàcymi”, jak i „zagranicznymi nowo wchodzàcymi i wchodzàcy-
mi”5. Nale˝a∏oby si´ zastanowiç, czy zagraniczne pochodzenie nowo wchodzà-
cego niesie ze sobà implikacje dla êróde∏ i charakteru barier wejÊcia.

[Porter, 1999, s. 25] wyró˝ni∏ szeÊç g∏ównych barier wejÊcia: ekonomi´
skali, zró˝nicowanie wyrobów, potrzeby kapita∏owe, dost´p do kana∏ów dys-
trybucji, gorsza sytuacja kosztowa niezale˝nie od skali i polityka paƒstwa.

Nale˝y podkreÊliç, ˝e przedsi´biorstwa lokalne, które chcà wejÊç do bran-
˝y, majà sytuacj´ korzystniejszà od zagranicznych zainteresowanych wejÊciem,
bo sà po prostu rezydentami danego rynku. BliskoÊç geograficzna daje prze-
wag´, co wià˝e si´ cz´sto z lepszà informacjà o rynku, ∏atwiejszym przep∏y-
wem informacji i wi´kszà znajomoÊcià przedsi´biorstwa przez klientów. Fir-
ma zagraniczna musi w∏o˝yç wi´cej wysi∏ku w rozpoznanie rynku i kreowanie
w∏asnego wizerunku. Aczkolwiek nie sposób kategorycznie stwierdziç, ˝e
w zwiàzku z powy˝szym bariery wejÊcia do bran˝y sà skuteczniejszà ochronà
przed zagranicznymi przedsi´biorstwami zainteresowanymi wejÊciem ni˝ przed
lokalnymi nowo wchodzàcymi. Sytuacja wyglàda ró˝nie w przekroju poszcze-
gólnych barier wejÊcia do bran˝y.

Podmioty, które umi´dzynarodawiajà swojà dzia∏alnoÊç, zwykle funkcjonu-
jà ju˝ w kraju swojego pochodzenia w bran˝y, która jest tak˝e przedmiotem
ich zainteresowania na rynku zagranicznym, a wi´c mo˝na powiedzieç, ˝e ich
wejÊcie na rynek zagraniczny jest cz´Êciej strategià rozwoju rynku ni˝ strate-
già dywersyfikacji, a wi´c rozwoju rynku i produktu. W zwiàzku z powy˝szym
ekonomia skali jako bariera wejÊcia do bran˝y na konkretnym rynku zagra-
nicznym przestaje chroniç firmy lokalne. Przedsi´biorstwo zagraniczne mo˝e
osiàgaç korzyÊci skali, pomimo ˝e na danym rynku zagranicznym nie rozwi-
nie swojej aktywnoÊci na du˝à skal´, korzystajàc z faktu, ˝e analogicznà dzia-
∏alnoÊç prowadzi na rynku swojego pochodzenia oraz na innych rynkach za-
granicznych. CzujnoÊç firm lokalnych, które uwa˝ajà, ˝e chroni je ekonomia
skali, zostaje wówczas uÊpiona, a zagraniczny konkurent nie musi obawiaç si´
ostrej reakcji ze strony przedsi´biorstw-rezydentów i zyskuje szans´ na obni˝-
k´ ich rentownoÊci.

JeÊli chodzi o potrzeby kapita∏owe jako barier´ wejÊcia, mo˝na stwierdziç,
˝e lepiej chronià one przedsi´biorstwa lokalne w obliczu wejÊç firm zagra-
nicznych ni˝ ekonomia skali. Rozwini´cie dzia∏alnoÊci na rynku zagranicznym
w bran˝y, która stawia du˝e wymagania pod wzgl´dem dzia∏aƒ reklamowych
czy badawczo-rozwojowych, wià˝e si´ z pokaênymi nak∏adami kapita∏owymi,
nawet jeÊli firma ju˝ funkcjonuje w tej bran˝y na swoim rynku macierzystym.
Podobnie ekspansja zagraniczna w bran˝y stawiajàcej powa˝ne wymogi pod
wzgl´dem urzàdzeƒ produkcyjnych oznacza du˝e potrzeby kapita∏owe. Wyda-
je si´, ˝e w takich bran˝ach przedsi´biorstwa lokalne, które opanowa∏y rynek
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5 Zagraniczne przedsi´biorstwo nowo wchodzàce to firma pojawiajàca si´ w bran˝y po raz
pierwszy, jej domena jak dotàd nie obejmowa∏a danej bran˝y. Natomiast przedsi´biorstwo
wchodzàce to firma, która w danej bran˝y funkcjonuje ju˝ na innych rynkach krajowych,
a wi´c jej domena obejmuje interesujàcà nas bran˝´.



b´dàcy przedmiotem zainteresowania zagranicznych konkurentów, majà nad
nimi przewag´. Kwestià, która wymaga∏aby dalszej dyskusji, jest skutecznoÊç
potrzeb kapita∏owych jako barier wejÊcia, w sytuacji gdy zagraniczny konku-
rent chce wejÊç na dany rynek przesuwajàc zasoby z innych rynków, na któ-
rych dotychczas funkcjonowa∏. Wówczas b´dzie on dysponowa∏ np. urzàdze-
niami produkcyjnymi niezb´dnymi do rozwini´cia aktywnoÊci na konkretnym
rynku zagranicznym. Przedsi´biorstwa lokalne b´dà wi´c skutecznie chronio-
ne przez omawianà barier´ wejÊcia tylko wtedy, gdy zagraniczny wchodzàcy
nie b´dzie mia∏ nadwy˝ek zdolnoÊci produkcyjnych, co wià˝e si´ z niewyko-
rzystanymi zasobami.

Barierà wejÊcia wyst´pujàcà w przypadku ka˝dej bran˝y sà koszty zmiany
dostawcy ponoszone przez nabywc´, który przestawia si´ z wyrobów jednego
na wyroby innego oferenta. Przedsi´biorstwa lokalne-uczestnicy bran˝y majà
w zwiàzku z powy˝szym przewag´ nad zagranicznymi nowo wchodzàcymi
i przewaga ta jest nawet wi´ksza ni˝ w przypadku lokalnych nowo wchodzà-
cych. Przestawienie si´ na „zagranicznego nowicjusza w bran˝y” jest dla na-
bywcy zwykle bardziej kosztowne w porównaniu z przestawieniem si´ na „lo-
kalnego nowicjusza w bran˝y”. Ten pierwszy jest poczàtkowo mniej znany, bo,
po pierwsze, pochodzi z rynku zagranicznego i, po drugie, dopiero wchodzi
do bran˝y. W sytuacji gdy firma zagraniczna chce si´ rozwijaç, stosujàc stra-
tegi´ dywersyfikacji (nowe rynki i nowe bran˝e), koszty zmiany dostawcy ja-
ko bariera wejÊcia lepiej chronià firmy lokalne przed potencjalnymi zagranicz-
nymi rywalami ni˝ przed potencjalnymi krajowymi konkurentami. Sprawà,
która ma kluczowe znaczenie dla skutecznoÊci rozwa˝anej bariery wejÊcia,
jest tak˝e sposób wchodzenia przez firm´ zagranicznà na konkretny rynek bran-
˝owy. JeÊli wejÊcie odbywa si´ np. w drodze nabycia lokalnych firm bàdê po-
przez alians czy fuzj´ z nimi, przedsi´biorstwa lokalne muszà mieç Êwiado-
moÊç, ˝e przestawienie si´ ich klientów na zagranicznego producenta b´dzie
∏atwiejsze ni˝ gdyby ekspansja by∏a realizowana samodzielnie przez firm´ za-
granicznà, a wi´c np. w drodze inwestycji bezpoÊredniej typu green-field.

M. Porter do kluczowych êróde∏ barier wejÊcia zalicza tak˝e dost´p do ka-
na∏ów dystrybucji. Stopieƒ ochrony przedsi´biorstw lokalnych przed nowo wcho-
dzàcymi do bran˝y jest praktycznie identyczny niezale˝nie od tego, czy wcho-
dzàcym jest przedsi´biorstwo lokalne czy zagraniczne. Choç mo˝na by stwierdziç,
˝e firmom zagranicznym ∏atwiej jest sforsowaç omawianà barier´. Podmioty,
które decydujà si´ na czynnà internacjonalizacj´, posiadajà zwykle Êrodki na
te cele i ekspansja zagraniczna jest przejawem ich strategii rozwoju, a wi´c
sà w stanie zach´ciç kana∏y dystrybucji do przyj´cia swoich wyrobów oferu-
jàc opusty czy wspólnà reklam´.

JeÊli chodzi o gorszà sytuacj´ kosztowà, niezale˝nie od skali dzia∏ania i jej
skutecznoÊç, nale˝y powiedzieç, ˝e jest ona ró˝na w zale˝noÊci od tego, czy
firma zagraniczna wchodzi na nowy rynek i do nieznanej sobie z autopsji
bran˝y, czy tylko dokonuje ekspansji na nowy rynek, ale w ramach swojej do-
tychczasowej bran˝y. Otó˝, w pierwszym przypadku lokalni uczestnicy bran˝y
sà rzeczywiÊcie skutecznie chronieni przez wspomnianà barier´. Natomiast
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w drugim przypadku sytuacja jest bardziej skomplikowana. Firmy lokalne
dzia∏ajàce w bran˝y majà przewag´ nad zagranicznymi wchodzàcymi na ich
rynek, gdy:
• posiadajà wy∏àcznoÊç techniki produkcji (know-how, cechy konstrukcji,

których wy∏àcznoÊç jest zagwarantowana przez patenty lub zachowanie ta-
jemnicy), której brak firmom zagranicznym,

• dysponujà korzystnym dost´pem do surowców na danym rynku, a zagra-
niczni wchodzàcy nie majà dost´pu do surowców na rynku swojego po-
chodzenia bàdê innych rynkach, które znajdujà si´ w ich portfelach pro-
duktowo-rynkowych,

• zosta∏y zlokalizowane w korzystnych miejscach i wi´cej takich miejsc na
danym rynku nie ma (dotyczy wejÊç w formie zagranicznych inwestycji
bezpoÊrednich),

• otrzymujà subsydia paƒstwowe6.
Gorsza sytuacja niezale˝nie od skali mo˝e wynikaç tak˝e z korzyÊci do-

Êwiadczenia, jakie osiàga uczestnik bran˝y. Jednak˝e jeÊli firma zagraniczna
ju˝ funkcjonuje w danej bran˝y, którà charakteryzuje wyst´powanie krzywej
doÊwiadczenia, korzyÊci uczenia si´ nie b´dà chroniç lokalnych uczestników
bran˝y. Z punktu widzenia tej bariery wejÊcia lokalne przedsi´biorstwa sà bar-
dziej zagro˝one ze strony zagranicznych wchodzàcych na rynek ni˝ lokalnych
nowo wchodzàcych do bran˝y.

Ostatnia z zaproponowanych przez M. Portera barier wejÊcia – polityka paƒ-
stwa mo˝e równie skutecznie chroniç lokalne przedsi´biorstwa przed lokalny-
mi i zagranicznymi nowo wchodzàcymi do bran˝y i wchodzàcymi na rynek
danego kraju. Sprawà kluczowej wagi jest wyst´powanie lub brak oraz cha-
rakter uregulowaƒ dedykowanych firmom zagranicznym.

Przechodzàc od statycznego do behawioralnego aspektu konkurencji w bran-
˝y warto wspomnieç o koncepcji rynków kwestionowalnych (contestable mar-
kets), inaczej spornych) [Baumol, Panzar, Willig, 1982, ]. Zgodnie z przytacza-
nà teorià rynek mo˝e byç konkurencyjny nawet przy braku atomizacji po stronie
poda˝y. Uczestnicy bran˝y b´dà stroniç od zachowaƒ antykonkurencyjnych, gdy
wystàpi powa˝na groêba wejÊcia na ich rynek. Powy˝sza teoria opiera si´ na
poj´ciach kwestionowalnoÊci (contestability) oraz utrzymywalnoÊci (sustaina-
bility). Rynek jest kwestionowalny, gdy jego uczestnicy nie sà chronieni przez
jakiekolwiek bariery wejÊcia i nie ponoszà ˝adnych kosztów w momencie wyj-
Êcia (koszty utopione równajà si´ zeru). Zagro˝enie ze strony potencjalnych
konkurentów przyczynia si´ do stabilnoÊci i równowagi na rynku doskonale
kwestionowalnym bez wzgl´du na to, jaka jest jego struktura. Rynek jest utrzy-
mywalny, gdy ˝adne nowe wejÊcie na rynek nie jest racjonalne, bo ˝aden z je-
go uczestników nie poniesie strat, a ˝aden z nowo wchodzàcych nie osiàgnie
zysków wy˝szych od dotychczasowych uczestników rynku. Charakterystyki
rynku doskonale kwestionowalnego odpowiadajà w zasadzie cechom rynku
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doskonale konkurencyjnego. Wyjàtek stanowi zatomizowanie poda˝y, którego
brak w przypadku tego pierwszego. Mo˝liwe wi´c jest, ˝e monopol naturalny
zostanie uznany za rynek kwestionowalny i utrzymywalny. Koncepcja rynków
spornych zwraca uwag´, ˝e dla efektywnoÊci uczestników danej bran˝y nie ty-
le jest wa˝na rzeczywiÊcie istniejàcà konkurencja, którà w uj´ciu statycznym
mo˝na uto˝samiaç ze strukturà rynku opisywanà za pomocà, np. stopnia kon-
centracji w bran˝y, ile konkurencja potencjalna, której istnienie zale˝y od ba-
rier wejÊcia do danej bran˝y.

Teoria rynków kwestionowalnych sygnalizuje, ˝e presja konkurencji jest
zjawiskiem pozytywnym i nawet w sytuacji, gdy struktura bran˝y charakteryzu-
je si´ wysokim stopniem koncentracji, zachowania uczestników tej˝e bran˝y
mogà byç dalekie od praktyk monopolistycznych. Bazujàc na ustaleniach tej
teorii i próbujàc zidentyfikowaç konsekwencje internacjonalizacji i globaliza-
cji dla konkurencji w bran˝y, mo˝na stwierdziç, ˝e naciski konkurentów, w szcze-
gólnoÊci silniejszych pod wzgl´dem posiadanego potencja∏u konkurencyjnego,
a o takich nietrudno wÊród zagranicznych firm wchodzàcych do bran˝y w szcze-
gólnoÊci w formie inwestycji bezpoÊrednich, nale˝y oceniaç pozytywnie.

Konsekwencje internacjonalizacji i globalizacji dla behawioralnych
aspektów konkurencji w bran˝y

Behawioralna natura konkurencji mo˝e byç scharakteryzowana przez po-
suni´cia konkurencyjne firm, które sk∏adajà si´ na interakcje wewnàtrz bran-
˝y. Uczestnictwo firm zagranicznych we wspomnianych interakcjach niesie ze
sobà konkretne implikacje dla typów relacji, jakie ustalà si´ w bran˝y. Przed-
si´biorstwa-uczestnicy danej bran˝y stajà przed dylematem, jak zachowywaç
si´ wobec zagranicznych wchodzàcych i jaki typ relacji z nimi nawiàzaç.
W zestawie wspomnianych relacji mo˝na wyró˝niç: relacje konfrontacyjne,
kooperacyjne lub wymijajàce oraz ich kombinacje [Jankowska, 2002].

O tym, jak b´dà post´powaç firmy lokalne – rywalizowaç, kooperowaç czy
unikaç swoich konkurentów i jak zmieni si´ kszta∏t relacji panujàcych wewnàtrz
bran˝y, decydujà szeroko poj´te charakterystyki podmiotów zagranicznych.
Poniewa˝ proces konkurencji to jakby weryfikator umiej´tnoÊci radzenia sobie
przez przedsi´biorstwo z rywalami, a wi´c „egzamin” konkurencyjnoÊci, war-
to zwróciç uwag´ na takie cechy zagranicznych i lokalnych podmiotów, jak
pozycja konkurencyjna i potencja∏ konkurencyjny. Wa˝nà determinantà zacho-
waƒ firm lokalnych wobec podmiotów zagranicznych b´dzie tak˝e sposób
wejÊcia tych ostatnich na dany rynek. Mo˝liwe sposoby wejÊcia na rynki za-
graniczne sà nast´pujàce [Gorynia, 2000]:
• eksport i/lub import produktów lub us∏ug,
• powiàzania kooperacyjne z partnerem zagranicznym,
• samodzielne prowadzenie dzia∏alnoÊci gospodarczej.

Wkroczenie do bran˝y podmiotów zagranicznych poprzez eksport b´dzie
zwykle wyzwala∏o postawy konfrontacyjne lub ewentualnie wymijajàce po
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stronie firm lokalnych. Konfrontacja jest bardziej prawdopodobna w przypad-
ku firm o zbli˝onej przewadze konkurencyjnej, natomiast unik wystàpi mi´dzy
firmami o du˝ych w uj´ciu relatywnym ró˝nicach w zakresie przewagi kon-
kurencyjnej.

Drugim z wymienionych sposobów wejÊcia przedsi´biorstw na rynki za-
graniczne sà zwiàzki kooperacyjne, które wbrew pozorom mogà mieç trojakie
konsekwencje dla relacji w bran˝y. Po pierwsze, b´dà one, rzecz jasna, zwià-
zane z postawà wspó∏pracy ze strony przedsi´biorstw lokalnych w nià zaan-
ga˝owanych. Po drugie, b´dà wyzwalaç konfrontacj´ w przypadku firm lokal-
nych niezaanga˝owanych w przedsi´wzi´cia kooperacyjne, pod warunkiem ˝e
zajmowana przez nie na rynku pozycja konkurencyjna i poziom przewagi kon-
kurencyjnej b´dà uzasadnia∏y i pozwala∏y na podj´cie rywalizacji. Po trzecie,
w przypadku podmiotów lokalnych o s∏abej pozycji konkurencyjnej b´dzie
mo˝na obserwowaç unik, a wi´c relacje wymijajàce. JeÊli chodzi o samodziel-
ne prowadzenie dzia∏alnoÊci na rynkach zagranicznych, a wi´c tworzenie filii
bàdê oddzia∏ów, mo˝na stwierdziç, ˝e typ relacji, jaki wystàpi pomi´dzy firmà
lokalnà a zagranicznà, b´dzie zale˝a∏ przede wszystkim od pozycji konkuren-
cyjnej wspomnianych na danym rynku i rynku pochodzenia dokonujàcego eks-
pansji. Podmiot zagraniczny, który na rynku swojego pochodzenia jest liderem
pod wzgl´dem udzia∏u w rynku i rentownoÊci, z du˝ym prawdopodobieƒ-
stwem nie zadowoli si´ pozycjà marginesowà na rynku, który jest celem eks-
pansji. Firmy lokalne mogà wi´c oczekiwaç z jego strony konfrontacji albo
ewentualnie kooperacji w pewnych obszarach aktywnoÊci. Lider zagraniczny
b´dzie stroni∏ od uniku. Lider lokalny, który b´dzie chcia∏ utrzymaç domina-
cj´ na rynku, wybierze tak˝e konfrontacj´ lub kooperacj´, ale zrezygnuje ze
strategii uniku, bo oznacza∏oby to wycofanie si´ do nisz rynkowych, a wi´c
utrat´ przewagi pod wzgl´dem udzia∏u w rynku. Lokalne przedsi´biorstwa prze-
ci´tne (udzia∏ w rynku i rentownoÊç w okolicach Êredniej dla bran˝y) oraz
gorsze od przeci´tnych b´dà z du˝ym prawdopodobieƒstwem preferowaç unik
albo kooperacj´, a zrezygnujà z konfrontacji. Nale˝y wspomnieç, ˝e podmiot
umi´dzynarodawiajàcy swojà dzia∏alnoÊç nie zawsze jest liderem w bran˝y na
swoim rynku macierzystym7. Ekspansja zagraniczna jest przecie˝ podejmowa-
na tak˝e przez firmy o przeci´tnej pozycji konkurencyjnej i ma im pomóc
wspomnianà pozycj´ utrzymaç bàdê osiàgnàç poziom lidera. Gdy wchodzà-
cym jest przedsi´biorstwo „Êredniej klasy”, lider lokalny b´dzie najprawdopo-
dobniej preferowa∏ konfrontacj´, odrzuci unik, a o nawiàzanie wspó∏pracy b´-
dzie zabiegaç podmiot zagraniczny.

Konkurencja wewnàtrz bran˝y podlega nie tylko procesom internacjonali-
zacji, ale tak˝e globalizacji. [Porter, 1999, s. 271] podkreÊla, ˝e „kierownicy
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niemal w ka˝dym sektorze muszà traktowaç konkurencj´ globalnà przynajmniej
jako realnà mo˝liwoÊç, jeÊli nie jako rzeczywistoÊç”. Konkurencja w bran˝y,
która ma charakter globalny bàdê ewoluuje w kierunku globalnym, wymaga
pewnych specyficznych zachowaƒ od swoich uczestników. Warto zaznaczyç,
˝e uczestnikami bran˝y podatnej na globalizacj´ nie sà tylko i wy∏àcznie fir-
my globalne, a wi´c dysponujàce strategià globalnà, czyli strategià zintegro-
wanà w skali Êwiatowej. W takich bran˝ach funkcjonujà tak˝e przedsi´bior-
stwa lokalne, które z ró˝nych wzgl´dów nie decydujà si´ na ekspansj´
skoordynowanà w skali Êwiata ani nawet na ekspansj´ zagranicznà w ogóle.
Wydaje si´, ˝e przepaÊç pod wzgl´dem rozmiarów oraz jakoÊci sk∏adowych
potencja∏u konkurencyjnego pomi´dzy firmami lokalnymi a globalnymi jest
tak du˝a, ˝e dominujàcym typem powiàzaƒ mi´dzy wspomnianymi b´dà rela-
cje wymijajàce. Pojawienie si´ w bran˝y konkurenta globalnego sk∏ania do po-
szukiwania na rynku nisz ochronnych. Przedsi´biorstwo lokalne, stosujàce
strategi´ uniku, musi identyfikowaç prawdopodobne Êcie˝ki ekspansji konku-
renta, co niewàtpliwie jest trudniejsze, gdy rywalem jest firma globalna.

Na rysunku 1 i 2 przedstawiono typ relacji preferowany przez odpowied-
nie przedsi´biorstwo zagraniczne oraz lokalne w zale˝noÊci od zajmowanej
przez nie pozycji konkurencyjnej. Ró˝nice w poziomie konkurencyjnoÊci po-
wodujà, ˝e preferencje przedsi´biorstw w tym wzgl´dzie mogà byç odmienne.
Wydaje si´, ˝e ostatecznie typ relacji b´dzie podyktowany przez firm´ z sil-
niejszà pozycjà konkurencyjnà niezale˝nie od tego, czy jest ona firma lokalnà
czy te˝ zagranicznà dokonujàcà ekspansji na dany rynek.

Rysunek 1. Macierz relacji dla przedsi´biorstwa zagranicznego
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Rysunek 2. Macierz relacji dla przedsi´biorstwalokalnego

Proces konkurencji wewnàtrz bran˝y a procesy internacjonalizacji
i globalizacji

W celu wyjaÊnienia, czym jest proces konkurencji, warto przytoczyç kon-
cepcj´ [Benzoniego, 1991, s. 396], który wyró˝nia:
• konkurencj´-selekcj´,
• konkurencj´-regulacj´.

Proces konkurencji wewnàtrz bran˝y mo˝na z jednej strony uto˝samiaç
z ciàg∏à walkà przedsi´biorstw o przetrwanie, która ma na celu wyselekcjono-
wanie najbardziej efektywnych podmiotów gospodarczych, a z drugiej ze spo-
sobem regulacji rynków. W koncepcji konkurencji-selekcji mo˝na dostrzec wy-
raênà analogi´ z mechanizmami selekcji naturalnej, które bada∏ Darwin. Proces
konkurencji-selekcji zapewnia maksymalnà efektywnoÊç gospodarki, a wi´c
pozwala na osiàgni´cie sytuacji Pareto optymalnej. Na gruncie ekonomii bran-
˝y rozwini´to t´ koncepcj´ i uwzgl´dniono obok struktury bran˝y tak˝e zacho-
wania przedsi´biorstw jako wa˝ne dla efektywnoÊci bran˝y. Zachowania przed-
si´biorstw uwzgl´dniono na dwa sposoby, a mianowicie przyj´to podejÊcie
strukturalne i behawioralne. W pierwszym podejÊciu proces konkurencyjny opi-
suje tryptyk: struktury-zachowania-wyniki, a wi´c struktura determinuje za-
chowania przedsi´biorstw, a te decydujà o osiàganych przez firmy wynikach.
W podejÊciu behawioralnym zachowania wyznaczajà rezultaty, które znów de-
terminujà struktur´ bran˝y.

Konkurencja-regulacja oznacza procedury dostosowaƒ i ewolucji rynków
z uwzgl´dnieniem zachowaƒ podmiotów gospodarczych, które w nich uczest-
niczà. Proces konkurencji-regulacji ma miejsce pomi´dzy bran˝ami, jak i we-
wnàtrz bran˝. Konkurencja wewnàtrz bran˝y odgrywa istotnà rol´ w kszta∏to-
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waniu si´ bie˝àcych cen oferowanych przez bran˝´. Natomiast konkurencja
mi´dzy bran˝ami prowadzi do wyrównywania si´ stóp zysku pomi´dzy poszcze-
gólnymi bran˝ami i decyduje o poziomie ceny w d∏u˝szym okresie (tzw. cena
naturalna).

Wewnàtrzbran˝owa konkurencja-regulacja ma charakter procesu iteracyj-
nego, który polega na nieustannych dostosowaniach oczekiwaƒ podmiotów eko-
nomicznych i osiàganych przez nie rezultatów. Dostosowania mogà mieç cha-
rakter cenowy i iloÊciowy. W koncepcji konkurencji-regulacji przyjmuje si´
trzy za∏o˝enia: asymetria pomi´dzy przedsi´biorstwami (unikalnoÊç oferty pod
wzgl´dem kosztów, zdolnoÊci produkcyjnych itp.), nieodwracalnoÊç decyzji i roz-
patrywanie ró˝nych momentów. Zachodzàce w bran˝y aktualne procesy kon-
kurencji sà cz´Êciowo okreÊlone przez bieg wydarzeƒ w przesz∏oÊci8.

Zarówno koncepcja konkurencji-selekcji, jak i koncepcja konkurencji-regu-
lacji zak∏adajà, ˝e proces konkurencji wewnàtrz bran˝y jest procesem ciàg∏ej
konfrontacji pomi´dzy firmami, nawet jeÊli w okresie krótkim mo˝na dostrzec
przejawy kooperacji czy wzajemnego unikania si´ przez uczestników danej
bran˝y. Uczestnikami procesu konkurencji wewnàtrz bran˝y mogà byç z jed-
nej strony rzeczywiÊcie tylko przedsi´biorstwa w tej bran˝y funkcjonujàce, ale
z drugiej strony grup´ wspomnianych uczestników nale˝a∏oby poszerzyç o kon-
kurentów potencjalnych oraz wszystkie firmy, które oferujà bàdê mogà zaofe-
rowaç wszelkie funkcje, pojawiajàce si´ w ∏aƒcuchu wartoÊci realizowanym
przez dane przedsi´biorstwo [Porter, 1985]. Rywalami sà wi´c dostawcy po-
dobnych produktów, którzy zabiegajà o wzgl´dy tych samych odbiorców oraz
wykonawcy funkcji z ∏aƒcucha wartoÊci danej firmy. Przedmiotem konkuren-
cji jest w tym drugim przypadku „prawo” do realizacji danej funkcji.

Wy˝ej wspomniano, ˝e proces konkurencji toczy si´ nieustannie i polega
na rywalizacji pomi´dzy przedsi´biorstwami, co jednak nie oznacza, ˝e wszyst-
kie przedsi´biorstwa w bran˝y preferujà konfrontacj´ z rywalami i nie ma
miejsca na zachowania kooperacyjne czy unikanie konkurentów. Przejawy ko-
operacji i uniku nie oznaczajà, ˝e w bran˝y brak procesu konkurencji. Zacho-
wania strategiczne nastawione na wspó∏prac´ czy omijanie konkurentów w uj´-
ciu d∏ugookresowym majà tak˝e na celu osiàgni´cie przewagi konkurencyjnej
nad rywalami, a wi´c zdystansowanie konkurentów.

JeÊli w myÊl koncepcji konkurencji-regulacji L. Benzoniego przyjmiemy,
˝e proces konkurencji w bran˝y mo˝e byç postrzegany jako procedura dosto-
sowaƒ i ewolucji, która w przyrodzie wià˝e si´ z przechodzeniem do coraz
bardziej zorganizowanych i zaawansowanych form ˝ycia, b´dziemy musieli
podjàç prób´ odpowiedzi na pytanie, czy w odniesieniu do bran˝y jest to
zjawisko po˝àdane i w jakim kierunku konkurencja-regulacja mo˝e popychaç
bran˝´.
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8 R. Caves i M. Porter stwierdzajà, ˝e si∏à nap´dowà tego procesu sà ró˝nice w stopach zwro-
tu z inwestycji podejmowanych w obszarze dzia∏aƒ marketingowych bàdê polegajàcych na
wykorzystaniu nowego obiektu produkcyjnego [Caves, Porter, 1977].



Wydaje si´, ˝e w ostatnich latach wiele bran˝ krajowych czy nawet mi´-
dzynarodowych staje si´ bran˝ami globalnymi, a wi´c bran˝ami, których uczest-
nikami sà przedsi´biorstwa funkcjonujàce w sposób zintegrowany w skali
Êwiata. O tym, czy bran˝a b´dzie ewoluowaç w kierunku bran˝y globalnej, de-
cyduje zdaniem Yipa zestaw czynników wyznaczajàcych tzw. potencja∏ inter-
nacjonalizacyjny i globalizacyjny bran˝y [Yip, 1996, s. 31]. Sà to nast´pujàce
czynniki:
1. rynkowe (np. upodabnianie si´ stylów ˝ycia i gustów, pojawienie si´ klien-

tów globalnych i marek Êwiatowych, rozwój globalnej reklamy),
2. kosztowe (np. korzyÊci skali, przyspieszenie tempa innowacji technologicz-

nych, post´p w dziedzinie transportu),
3. konkurencyjne (np. wzrost poziomu obrotów handlu Êwiatowego, globalne

alianse strategiczne, wzrost liczby globalnych konkurentów),
4. rzàdowe (np. znoszenie barier taryfowych i pozataryfowych, denacjonali-

zacja, prywatyzacja, integracja gospodarcza),
5. dodatkowe (np. rewolucja w informacji i komunikacji, udogodnienia w po-

dró˝owaniu).
Ewolucja w kierunku bran˝ globalnych jest nap´dzana przez tych uczest-

ników gry konkurencyjnej, którzy dostrzegajà szans´ na zdobycie bàdê po-
wi´kszenie przewagi konkurencyjnej dzi´ki zastosowaniu strategii globalnej.
W tym kontekÊcie konkurencj´-regulacj´, która uto˝samiana jest z procesem
ewolucji, mo˝na oceniaç pozytywnie, oczywiÊcie pod warunkiem ˝e firma glo-
balna nie dà˝y do zmonopolizowania bran˝y. Konkurencja-regulacja, która
mo˝e nadawaç bran˝y charakter globalny, zmusza przedsi´biorstwa funkcjo-
nujàce w skali swoich rynków krajowych czy nawet w sposób niezintegrowa-
ny w skali Êwiata, aby uwzgl´dni∏y nast´pujàce okolicznoÊci:
1. wzrasta zagro˝enie nowymi wejÊciami – nast´puje relatywny spadek barier

wejÊcia i wyjÊcia,
2. zaostrza si´ rywalizacja mi´dzy firmami ju˝ dzia∏ajàcymi, bo np. wspólne

potrzeby klientów utrudniajà firmom stosowanie strategii ró˝nicowania,
pojawiajà si´ kompatybilne standardy techniczne, przedsi´biorstwa lokal-
ne walczà o nawiàzanie wspó∏pracy z firmami globalnymi,

3. nast´puje wzrost zagro˝enia przez substytuty – rozszerza si´ obszar, z któ-
rego substytuty mogà pochodziç, badania i rozwój firm globalnych prowa-
dzà do „wynajdowania” coraz to nowych produktów, a wi´c pojawia si´
coraz wi´cej innowacji produktowych,

4. globalizacja klienta wzmacnia jego si∏´ przetargowà wobec przedsi´biorstw-
-dostawców z danej bran˝y,

5. globalizacja konkurentów-uczestników bran˝y os∏abia si∏´ przetargowà
klientów.
Proces konkurencji, który mo˝e popychaç bran˝´ w kierunku globalizacji,

ujawnia, ˝e bran˝e posiadajà odmienne uk∏ady determinant internacjonaliza-
cji i globalizacji i uk∏ady te zmieniajà si´ w czasie. Aczkolwiek w przypadku
ka˝dej bran˝y prawdziwe jest stwierdzenie, ˝e wzrost nat´˝enia procesów in-
ternacjonalizacji i globalizacji wzmaga nat´˝enie konkurencji w bran˝y.
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Zakoƒczenie

Przeprowadzone w artykule rozumowanie przekonuje, ˝e wejÊcie przedsi´-
biorstwa zagranicznego do bran˝y niesie ze sobà konkretne implikacje tak dla
strukturalnej, jak i behawioralnej oraz procesualnej natury konkurencji. W spo-
sób syntetyczny wspomniane konsekwencje mo˝na przedstawiç ∏àczàc ze so-
bà tezy G. Yipa oraz M. Portera. G. Yip wskaza∏ na czynniki determinujàce
potencja∏ internacjonalizacyjny i globalizacyjny bran˝y oraz wyszczególni∏
pi´ç instrumentów strategii globalnej: uczestnictwo w rynku, produkty/us∏ugi,
lokalizacja dzia∏alnoÊci, marketing oraz posuni´cia konkurencyjne. Natomiast
M. Porter wypunktowa∏ pi´ç si∏ odpowiedzialnych za nat´˝enie walki konkuren-
cyjnej w bran˝y. Uwzgl´dniajàc tezy obu badaczy, nale˝a∏oby powiedzieç, ˝e:
• po pierwsze, globalizacja oddzia∏uje na pi´ç si∏ konkurencyjnych w bran-

˝y i podnosi nat´˝enie konkurencji w bran˝y,
• po drugie, czerpanie przez firmy korzyÊci wynikajàcych z konkurowania

w skali globalnej wymaga si´gni´cia po instrumenty strategii globalnej.
Koncepcja G. Yipa, która dotyczy poziomu przedsi´biorstwa, a wi´c pozio-

mu mikroekonomicznego, oraz model M. Portera, który odnosi si´ do bran˝y,
a wi´c poziomu mezoekonomicznego, uzupe∏niajà si´ i sà przyk∏adem tego,
jak analizy prowadzone na poziomie przedsi´biorstwa i analizy prowadzone
na poziomie bran˝y mogà upowa˝niaç do wyciàgni´cia podobnych wniosków.
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BRANCH COMPETITION VERSUS INTERNATIONALISATION
AND GLOBALISATION

S u m m a r y

The article provides an analysis of internationalisation and globalisation consequences
for competition on a specific domestic branch market, which is a market more and
more opening up to foreign competition. Enterprises, which have been so far operating
on domestic markets, make a decision to go out with their business operations
(commercial or manufacturing) abroad. Some of them not only go outside their domestic
markets, i.e. internationalise their activities, but even conduct their operations in
a way integrated on a global scale, thus applying a global strategy. In view of such
a company behaviour, in the case of many branches we may talk about internationalisation
and globalisation of competition.

During the discussion over internationalisation and globalisation consequences for
branch competition, both static an dynamic aspects of the branch are taken into account.
This means that changes to the branch structure are analysed along with behaviour
of „domestic” enterprises as confronted with those entering the branch of foreign
firms. Besides, indications are given for the global nature of competition as a process.

Marian Gorynia, Barbara Jankowska, Konkurencja w bran˝y a internacjonalizacja... 33



<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /All
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Warning
  /CompatibilityLevel 1.4
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJDFFile false
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /LeaveColorUnchanged
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments false
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 300
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 300
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile ()
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /False

  /SyntheticBoldness 1.000000
  /Description <<
    /CHS <FEFF4f7f75288fd94e9b8bbe5b9a521b5efa7684002000500044004600206587686353ef901a8fc7684c976262535370673a548c002000700072006f006f00660065007200208fdb884c9ad88d2891cf62535370300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c676562535f00521b5efa768400200050004400460020658768633002000d>
    /CHT <FEFF4f7f752890194e9b8a2d7f6e5efa7acb7684002000410064006f006200650020005000440046002065874ef653ef5728684c9762537088686a5f548c002000700072006f006f00660065007200204e0a73725f979ad854c18cea7684521753706548679c300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c4f86958b555f5df25efa7acb76840020005000440046002065874ef63002000d>
    /CZE <>
    /DAN <>
    /DEU <>
    /ESP <>
    /FRA <>
    /GRE <>
    /HRV <>
    /HUN <>
    /ITA <>
    /JPN <>
    /KOR <FEFFc7740020c124c815c7440020c0acc6a9d558c5ec0020b370c2a4d06cd0d10020d504b9b0d1300020bc0f0020ad50c815ae30c5d0c11c0020ace0d488c9c8b85c0020c778c1c4d560002000410064006f0062006500200050004400460020bb38c11cb97c0020c791c131d569b2c8b2e4002e0020c774b807ac8c0020c791c131b41c00200050004400460020bb38c11cb2940020004100630072006f0062006100740020bc0f002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e00300020c774c0c1c5d0c11c0020c5f40020c2180020c788c2b5b2c8b2e4002e000d>
    /NLD (Gebruik deze instellingen om Adobe PDF-documenten te maken voor kwaliteitsafdrukken op desktopprinters en proofers. De gemaakte PDF-documenten kunnen worden geopend met Acrobat en Adobe Reader 5.0 en hoger.)
    /NOR <>
    /POL <>
    /PTB <>
    /RUM <>
    /RUS <>
    /SLV <>
    /SUO <>
    /SVE <>
    /TUR <>
    /ENU (Use these settings to create Adobe PDF documents for quality printing on desktop printers and proofers.  Created PDF documents can be opened with Acrobat and Adobe Reader 5.0 and later.)
  >>
  /Namespace [
    (Adobe)
    (Common)
    (1.0)
  ]
  /OtherNamespaces [
    <<
      /AsReaderSpreads false
      /CropImagesToFrames true
      /ErrorControl /WarnAndContinue
      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false
      /IncludeGuidesGrids false
      /IncludeNonPrinting false
      /IncludeSlug false
      /Namespace [
        (Adobe)
        (InDesign)
        (4.0)
      ]
      /OmitPlacedBitmaps false
      /OmitPlacedEPS false
      /OmitPlacedPDF false
      /SimulateOverprint /Legacy
    >>
    <<
      /AddBleedMarks false
      /AddColorBars false
      /AddCropMarks false
      /AddPageInfo false
      /AddRegMarks false
      /ConvertColors /NoConversion
      /DestinationProfileName ()
      /DestinationProfileSelector /NA
      /Downsample16BitImages true
      /FlattenerPreset <<
        /PresetSelector /MediumResolution
      >>
      /FormElements false
      /GenerateStructure true
      /IncludeBookmarks false
      /IncludeHyperlinks false
      /IncludeInteractive false
      /IncludeLayers false
      /IncludeProfiles true
      /MultimediaHandling /UseObjectSettings
      /Namespace [
        (Adobe)
        (CreativeSuite)
        (2.0)
      ]
      /PDFXOutputIntentProfileSelector /NA
      /PreserveEditing true
      /UntaggedCMYKHandling /LeaveUntagged
      /UntaggedRGBHandling /LeaveUntagged
      /UseDocumentBleed false
    >>
  ]
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [612.000 792.000]
>> setpagedevice


