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ODDZIALYWANIE DUZYCH SIECI HANDLOWYCH NA CENY
ZBYTU PRODUKTOW ROLNO-OGRODNICZYCH

1. Wprowadzenie

Rynek produktéw zywnoéciowych przeszedl w ostatnich dziesigcioleciach
ubieglego stulecia i w pierwszych latach nowego wieku znaczace zmiany. Giow-
nym czynnikiem odpowiedzialnym za ta sytuacj¢ byt rozwdj handlu detalicznego,
a przede wszystkim ekspansja duzych sieci handlowych. Duza koncentracja po
stronie sity nabywczej wplyneta na zasadnicze zmiany dotychczasowych stosun-
kéw produkejii dystrybucji (Tajner, 2003). Wzrosta konkurencja, konsumenci sta-
li sie bardziej wymagajacy, rozwéj technologii i systeméw informatycznych spra-
wil, ze produkcja, transport i przechowywanie staty si¢ bardziej wydajne, a handel
detaliczny ulegt jeszcze wickszej koncentracji. Dynamiczny rozwdj duzych sieci
handlowych wyraznie zmienil mentalnos¢ klienta i wprowadzi! nowe komercyjne
postawy w zakresie ceny, sposobu zakupu i jakosci $wiadczonych ustug oraz za-
chowan konsumenckich, co zmusza do uruchomienia odpowiednich procesow
dostosowawczych w sektorach produkgji i handlu (Bijman i in., 2000).

Szybko postepujace procesy koncentracji w ogniwie detalicznym handlu spra-
wiajg, ze dostep do rynku jest w coraz wigkszym stopniu domeng duzych sieci
handlowych. Wielkie sieci dzigki duzej koncentracji sity nabywczej dyktuja wa-
runki dostaw i ceny pozostatym uczestnikom taficucha dostaw zywnosci. Z tego
wzgledu sieci handlowe w znacznym stopniu przyczyniajg si¢ do odnotowanego
w ostatnich latach spadku realnej warto$ci wszystkich produktéw rolnych. Wedtug
danych Europejskiego Komitetu Ekonomiczno-Spotecznego w latach 1990-2002
indeks cen producenta (warto$¢ realna) dla wszystkich produktéw rolnych spadt
w 15 krajach unii Europejskiej az o 27%, przy w zasadzie stabilnych cenach w uje-
ciu nominalnym [Kedra, 2006].
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Celem artykutu jest wskazanie giéwnych kierunkéw oddziatywania postgpu-
jacych proceséw koncentracji w ogniwie detalicznym handlu na ksztaltowanie
sie cen zbytu produktéw rolnych. Proces ten ma wiele aspektéw. Pierwszy polega
na zwiekszaniu udziatéw w rynku duzych sieci handlowych, a tym samym syste-
matycznym zmniejszaniu dostepu do rynku dostawcéw produktéw rolniczych.
Drugi polega na stalym zwigkszaniu dominacji wielkich detalistéw, co wplywa na
zwiekszenie dysproporcji sit miedzy nimi a dostawcami produktéw rolniczych,
a tym samym ostabieniu pozycji konkurencyjnych dostawcow. Trzeci na zwigk-
szeniu udziatéw w rynku duzych sieci dyskontowych prowadzacych agresywna
polityke niskich cen sprzedazy i zakupu. Czwarty kierunek przebiegajgcych pro-
ceséw to stosowanie przez duze sieci niekorzystnej dla dostawcow rolnych polity-
ki cenowej oraz dostaw.

2. Ekspansja duzych sieci handlowych

Skale ekspansji duzych sieci handlowych obrazujg nastepujace liczby. Wedtug
danych OECD juz w 1995 r. udziat supermarketéw w handlu detalicznym byt bar-
dzo wysoki i wynosil: ponad 50% we Francji i Wielkiej Brytanii, przekraczal 70%
w Niemczech oraz 80% w krajach skandynawskich [OECD 1997]. W ostatnich
latach proces koncentracji w detalicznym ogniwie handlu ulegt dalszemu pogte-
bieniu i udziat duzych sieci handlowych w handlu produktami zywnosciowymi
jest jeszcze wiekszy. Na przykiad w Niemczech, w latach 1999-2005, procentowy
udziat jednostek handlowych o powierzchni powyzej 400 metréw, w strukturze
obrotéw handlu detalicznego, wzrdst z 84,8% w 1999 r. do 91,0% w roku 2005
[ZMP, Obst, Marketbilans, 2000 i ZMP, Obst, Marketbilans, 2006]. Wedtug da-
nych Europejskiego Komitetu Ekonomiczno-Spotecznego obecnie 80% produk-
téw spozywczych w Wielkiej Brytanii kupuje si¢ w sklepach nalezacych do wiel-
kich sieci handlowych [Kedra, 2006]. Réwniez w Polsce, procesy te w ostatnim
okresie ulegly znacznemu nasileniu i wedtug réinych szacunkéw udziat duzych
sieci handlowych w obrotach handlu detalicznego wzrdst z 25-35%, w pierwszych
latach tego stulecia, do 45-55% obecnie.

3. Procesy koncentracji w ramach sieci

W ostatnich latach daje si¢ wyraZnie zauwazy¢ tendencje do dominacji coraz
mniejszej liczby wielkich detalistéw w ogniwie detalicznym handlu. Miarg nasile-
nia sie proceséw koncentracji w spozywczym handlu detalicznym w Unii Europej-
skiej jest rosngcy udziat w rynku trzech lub pieciu gléwnych detalistéw. Wedtug
danych Europejskiego Komitetu Ekonomiczno-Spotecznego tylko w latach 1993-
2002 udziat w rynku pieciu gtéwnych detalistéw w sektorze spozywczym wzrost
$rednio o 21,7%, osiagajac érednig 69,2% w 15 krajach UE. Przy czym wskaznik
ten byt bardzo zréznicowany w poszczegdlnych krajach: od 37% we Wioszech,
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52,7% w Grecji, do 94,7% w Szwecji. W odniesieniu do trzech najwiekszych de-
talistow udziat ten wynosit odpowiednio dla: Polski 14,2%, Czech 25,4%, Wegier
29%, Stowacji 42,6%, Wielkiej Brytanii 60%, Irlandii 66%, Stowenii 77,3% [Kedra,
2006]. Szybko postgpujacym procesom koncentracji w ogniwie detalicznym han-
dlu nie towarzyszg réwnolegle procesy koncentracji po stronie podazy produktéw
rolniczych, pomimo odnotowanego znacznego postepu w ostatnich latach. Wiel-
kie sieci preferujg duzych globalnych lub wyspecjalizowanych dostawcow. Szanse
bezposdredniego zaopatrywania sieci przez malych i §rednich dostawcédw sg wiec
coraz mniejsze, a ewentualne przejécie do roli poddostawcy globalnego dostawcy
wiaZe sie z obnizka cen.

W rezultacie powigksza si¢ dysproporcja sit na niekorzy$é podazy, co znajduje
odzwierciedlenie w negocjacjach cenowych.

4. Postepujaca dyskontyzacja przyczyna redukcji niezaleznego handlu

Istotny wplyw na poziom uzyskiwanych cen przez dostawcéw produktéw
rolnych majg réwniez zmiany udzialéw w rynku poszczeg6lnych rodzajow sie-
ci. Odnotowany w ostatnich latach dynamiczny wzrost udziatu w rynku duzych
sieci dyskontowych sprawia, ze ich dostawcy produktéw rolnych musza sie liczy¢
z dalszg obnizkg cen. Na przyktad w UE wbrew pozorom powierzchnia supermar-
ketéw ulega zmniejszeniu a roénie liczba, powierzchnia i obroty sklepéw dyskon-
towych [WG 2007, ZMP 2006]. W wyniku postepujacej dyskontyzacji nastepuje
redukcja niezaleznego handlu. Na przykiad, w Niemczech w latach 1992-2002,
przy ogolnym wzroscie obrotéw na rynku artykutéw spozywezych o 10,4%, skle-
py dyskontowe odnotowaly przyrost obrotéw o 67,8%, a sklepy wielkopowierzch-
niowe tylko o 19,6%. Z kolei supermarkety (400-1500 m?) i pozostate sklepy spo-
zywcze (jednostki niezaleznego handlu) odnotowaty spadek obrotéw, odpowied-
nio o 10,2% iaz 37,1%. W rezultacie udzial sklepéw dyskontowych w ogélnych
obrotach rynku zwiekszyt sie z 24,79% w 1992 r. do 37,70% w 2002 r. Jednoczeénie
udziat jednostek niezaleZnego handlu w ogdlnych obrotach rynku zmniejszyt sie
z 21,13% w roku 1992 do 12,01% w roku 2002 [Rohde 2007]. Procesy te wska-
zujg, ze dostawcy produktéw pochodzenia rolniczego, bezposrednio lub posred-
nio, w coraz wigkszym stopniu uzaleznieni beda od kontaktéw duzymi sieciami
dyskontowymi stosujgcymi powszechnie polityke niskich cen. Z nasileniem sie
'podobnych tendencji nalezy sie liczyé w najblizszych latach na rynku polskim.

5. Polityka cenowa i dostaw duzych sieci handlowych. Strategia listowa

Z marketingowego punktu widzenia duze sieci handlowe za swoj gléwny
cel dzialalno$ci stawiajg przyciggniecie coraz wigkszej liczby klientéw dzieki
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atrakcyjnej prezentacji towaréw i oferowaniu ich po konkurencyjnych cenach
[Kedra, 2006].

W ostatnich latach wielcy detali$ci w branzy spozywczej w reklamach kiero-
wanych do klientéw klada gtéwny nacisk na niski poziom cen, postugujac si¢ ha-
stami w rodzaju: codziennie niskie ceny, profesjonalnie zbijamy ceny, itp. Polityce
niskich cen stuzy réwniez stosowanie przez sieci strategii listowej. Chcac miec
zapewniony zbyt duzych partii produktéw oraz pewno$¢ zaplaty dostawcy sieci
zabiegaja o umieszczenie ich na listach sieci. Z kolei stosowanie strategii listowej
przez sieci ma wymusi¢ na ich dostawcach korzystniejsze ceny i warunki dostaw.
W tym celu osoba odpowiedzialna za zakupy towardw w sieciach jest zobowigza-
na do podejmowania nieustannych préb otrzymania od dostawcy coraz tarszej
zywnoéci. Polityce niskich cen podporzadkowana jest nawet polityka kadrowa na
stanowiskach odpowiedzialnych za dokonywanie zakupéw. Obserwowane tam
czeste rotacje pracownikéw majg na celu zapobiec rozwinigciu sig osobistych sto-
sunkéw miedzy nabywca a dostawcg. Grozba usunigcia towardw z listy szczegél-
nie silnie oddziatluje na tych dostawcéw, ktérzy zainwestowali znaczne $rodki fi-
nansowe w dostawy konkretnej linii produktéw do jednej sieci handlowej [Kedra,
2006]. Wielu mniejszych dostawcdw, nie majac §rodkéw na spetnienie rosngcych
wymagan sieci, staje sie w najlepszym razie poddostawcg generalnego dostawcy
sieci, co automatycznie oznacza nizsze ceny za oferowane produkty.

Stalg praktyka wielu duzych sieci handlowych, obok presji na obnizke cen, jest
wymuszanie na dostawcach dodatkowych §wiadczen w postaci: oplat za pozycjo-
nowanie, partycypacji w kosztach promocji prowadzonych przez detaliste, odbio-
ru niesprzedanego towaru, znizek cen dziatajgcych wstecz na juz sprzedane towa-
ry, dostarczania towaréw przez pewien okres ponizej kosztéw w celu utrzymania
ich na p6tkach, dostarczania lepiej przygotowanych produktéw do sprzedazy po
obnizonych cenach, wyltacznosci dostaw itp. Niezwykle grozne dla ekonomiczne-
go bytu mniejszych dostawcéw, ze wzgledu na ich matg skale produkcji i ograni-
czone mozliwoéci finansowe, s praktyki zwiekszania zakresu i wielkosci dostaw
polaczone z opdZnieniami w platnoéciach. Sieci otrzymuyja pienigdze w momencie
sprzedazy towardw, a ptaca dostawcom ze znacznym opéznieniem, nie dotrzymu-
jac czesto terminéw platnoéci. W ten sposéb dostawcy udzielajg nieoprocentowa-
nego kredytu sieciom. W celu sprostaniu rosnacym zaméwieniom sieci drobni
dostawcy musza kupowa¢é brakujace towary, zaciagajac kredyt, co w przypadku
znacznych opdznient w platnosciach ze strony sieci grozi utratg ptynnoéci finan-
sowej dostawcy lub jego poddostawcom. Podobne ryzyko dla wielu mniejszych
i érednich przedsiebiorstw z branzy rolno-spozywczej przynosza stosowane przez
sieci praktyki wymuszania przez kolejne lata obnizek cen lub sprzedazy pod mar-
ka sieci uznanych produktéw, po zanizonych cenach, pod grozbg usunigcia z listy
dostawcow. Zmusza to te przedsiebiorstwa do obnizki kosztéw i marz, co nastep-
nie przekltada si¢ na mniejsze ceny ptacone rolnikom. [Kedra, 2006].
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6. Rosnace znaczenie bezpieczenstwa Zzywnosci oraz wzrostu wartosci
produktu

Na wspétczesnym globalnym rynku, w warunkach zaostrzajacej si¢ konkuren-
cji, coraz wiekszego znaczenia, obok dostepnosci produktéw, nabiera ich jakosé
i bezpieczenstwo dla zdrowia konsumentéw oraz sposob przygotowania do sprze-
dazy. Na rynku roénie zapotrzebowanie na informacje o produktach, ktdrych ja-
kos¢ jest kontrolowana w poszczegolnych etapach ich produkgji i dystrybucji,
a wélad za tym roénie znaczenie wiarygodnosci producentow i dystrybutorow
(Jakoby, 2003). W tym celu wielu duzych dystrybutoréw wprowadza wtasne lub
ogdlnie uznane systemy zapewnienia jakoéci, np. EUREPGAP i HACCP - umiesz-
czajgc odpowiednie informacje na etykietach. Pozwala to na ujednolicenie wy-
magan i zapewnia uzyskanie produktéw o takich samych walorach jako$ciowych
w réznych rejonach produkcyjnych (EUREPGAP 2003). Dostawcy coraz wigkszej
liczby duzych sieci handlowych muszg legitymowaé sie wymaganymi przez nie
certyfikatami, ktérych iloé¢ z roku na rok roénie, pomimo podejmowanych préb
ich ujednolicenia.

Drugim waznym trendem, w zachowaniach konsumenckich wystepujacych na
globalnych rynkach, jest wzrost zainteresowania zwiekszong warto$cig oferowa-
nych produktéw, co migdzy innymi wiaze sie ze wzrostem konsumpcji tzw. wy-
godnej zywnoéci. Zjawisko to ma uzasadnienie w zmianach demograficznych, we
wzroscie iloéci tzw. ,,singlowych gospodarstw domowych” oraz o niewielkiej licz-
bie osob, a takze statej tendencji do skracania czasu przygotowania positkéw. Uzy-
skanie przez dostawcow sieci réznego rodzaju certyfikatow oraz lepsze przygoto-
wanie produktédw do sprzedazy wiaze sie jednak z okreslonymi kosztami. W re-
zultacie udziat surowca w cenie detalicznej produktéw rolniczych stale spada, co
odzwierciedla wzrost w niej udziatu innych niz rolne kosztéw produkcji i marz.
Jak pokazujg wyniki badant rynku gtéwnymi beneficjentami wzrostu wartosci
produktéw w najwiekszym stopniu jest ogniwo poéredniczace a przede wszyst-
kim wielki dystrybutor detaliczny [Trzesowski, 2006]. Na ogot rozpieto$é mie-
dzy cena detaliczng a cena zbytu u rolnika wynosi od jedno do pieciokrotnoéci,
w przypadku chleba, ktérego gléwnym skiadnikiem jest pszenica. Réznica na li-
nii gospodarstwo — konsument miedzy ceng chleba, a cena zbytu u rolnika moze
by¢ nawet trzydziesci razy wigksza [Kedra, 2006]. Wymuszanie przez sieci obnizki
cen, coraz lepiej przygotowanych produktéw do sprzedazy, wigze si¢ z koniecz-
noscig racjonalizacji kosztow, ktora najczesciej jest mozliwa przez wykorzystanie
efektow skali. Eliminuje to automatycznie z listy dostawcow gospodarstwa o matej
skali produkcji lub zmusza do podejmowania przez nie réznych form wspotpracy
w celu zwiekszenia skali produkeji i wykorzystania nisz rynkowych.
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7. Podsumowanie

Cechg charakterystyczna rynku artykuléw zywnosciowych, w warunkach po-
stepujacej globalizacji, jest realny spadek cen zbytu produktéw rolnych, co stawia
w szczegélnie trudnej sytuacji gospodarstwa rodzinne o matej skali produkcji.

Jedna z gléwnych przyczyn wystepowania tego zjawiska sg szybko postepuja-
ce procesy koncentracji w ogniwie detalicznym handlu, za ktérymi nie nadazajg
procesy koncentracji po stronie podazy produktéw rolnych. W rezultacie duza
przewaga sity nabywczej po stronie duzych sieci handlowych pozwala dyktowac
ceny i warunki dostawcom produktéw rolnych. W podobnym kierunku oddziatu-
ja zmiany strukturalne wewnatrz sieci, a takze rosngce oczekiwania konsumentow
w zakresie niskich cen.

Réwnowazenie przewagi sity nabywczej po stronie sieci wymaga zwigkszenia
koncentracji po stronie podazy. Wymusza to organizowanie produkcji na duzych
obszarach, co zapewnia ciagto$¢ dostaw jednorodnych produktéw pod konkretne
zapotrzebowanie odbiorcéw. W warunkach rozdrobnionej sfery produkeji powin-
ny rozwijaé sie rézne formy wspolpracy sprzyjajace koncentracji organizacyjnej.

Wazrost udzialu duzych sieci detalicznych w obrotach ogniwa detalicznego
handlu zmniejsza wielko$¢ rynku obstugiwanego przez tradycyjnych dostawcow,
w tym réwniez bezpo$rednio lub posrednio przez rolnikéw. Sieci preferujace du-
zych globalnych i wyspecjalizowanych dostawcéw zmniejszajg szanse zbytu dla
matych i §rednich. Alternatywe dla tych ostatnich stanowi poszukiwanie nisz ryn-
kowych lub sprzedaz na lokalnych rynkach albo pozostanie poddostawcg global-
nego dostawcy.

Powazng przeszkode w procesach adaptacyjnych gospodarstw rodzinnych
do wymogéw wspdéiczesnego rynku sg ograniczone mozliwosci finansowe i nie-
dostatki w kapitale ludzkim [Wiatrak, 2006]. Niskie kwalifikacje rolnikéw, nie
sprzyjaja: wspdldzialaniu, racjonalnemu wykorzystaniu, zgodnie z wymogami
dobrych praktyk rolniczych i rachunku ekonomicznego, posiadanych zasobow
wytworczych, a takze doskonaleniu zawodowemu oraz wprowadzaniu innowacji
itp. [Wiatrak, 2003]. Dobrg ilustracja tego zjawiska moze by¢ rynek ziemniakéw
jadalnych w Polsce. Zdaniem J]. Seremak-Bulge pomimo duzych rozmiaréw pro-
dukcji Polska odgrywa niewielka role w obrotach zewnetrznych tym produktem.
Brak jest bowiem krajowych firm i organizacji producentéw ziemniakéw przygo-
towanych do nowoczesnego handlu ziemniakami na niszowych rynkach. Wyso-
kie wymagania klientéw oraz sieci handlowych, co do jakoéci i warunkéw dostaw,
wymagaja cigglych dostaw ziemniakdéw o okreslonym standardzie lub umiejetno-
§ci identyfikacji rynkéw niszowych oraz odpowiedniego przygotowania ziemnia-
kéw do sprzedazy, a takze zdolnoéci do natychmiastowego zaspokojenia nieocze-
kiwanie pojawiajacego sie popytu” [Seremak-Bulge 2006].



98

Michat Trzgsowski

W tym kontekscie coraz wigkszego znaczenia w doradztwie rolniczym nabie-

rajg problemy ekonomiczne, zwigzane z funkcjonowaniem gospodarstw na coraz
bardziej globalnym rynku [Matuszak, 2005].
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MICHAL TRZESOWSKI

ODDZIAEYWANIE DUZYCH SIECI HANDLOWYCH NA CENY ZBYTU PRODUKTOW
ROLNO-OGRODNICZYCH

STRESZCZENIE

Szybko postepujace procesy koncentracji w ogniwie detalicznym handlu sprawiajg, ze
dostep do rynku jest w coraz wiekszym stopniu domeng duzych sieci handlowych. Sie-
ci handlowe dzieki duzej koncentracji sity nabywczej dyktuja ceny oraz warunki dostaw
pozostatym uczestnikom faficucha dostaw zywnoéci. Prowadzona przez sieci polityka ni-
skich cen prowadzi do spadku cen zbytu oraz zmniejszenia udziatu surowca w cenie de-
talicznej. W najtrudniejszej sytuacji znajduje si¢ najstabsze ogniwo laficucha dystrybucji
zywnoéci, tj. rozdrobniona sfera produkcji surowcéw rolniczych, zmuszona do statej tro-
ski o wzrost skali produkeji i obnizke kosztéw. Szans utrzymania sig na rynku dla matych
i érednich gospodarstw rodzinnych nalezy poszukiwaé: we wzroécie ich wspoldzialania,
w zagospodarowaniu przez nie nisz rynkowych, rozwoju rynkéw lokalnych oraz wspar-
ciu zewnetrznym.
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SUMMARY

Quickly progressing concentration processes in link of retail trade chain cause, that ac-
cess to the market is more and more the domain of large market chains. The market chains
thanks to large concentration of purchasing power dictate prices and conditions of supply
for the rest of participants of food supply chain. Led by the market chains low prices po-
licy leads to drop of sale prices and decrease the share of raw materials (unprocessed food)
in retail price of foodstuffs. In the most difficult situation is the weakest link of food di-
stribution chain, namely largely dispersed sphere of agriculture raw material production,
which is forced to permanent care for growth of production scale as well as for cost cut-
ting. Chances for further existence at the market for small and middle size family farms
should be searched within growth of scale of their co-operation; use by them market ni-
ches and the development of local markets as well as getting external support.



