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Polityka super- i hipermarketéw wobec
dostawcoéw towarow

Wstep

Rosnaca konkurencja na rynku i spadek koniunktury gospodarczej powodu-
ja, ze z jednej strony sktonnos¢ do elastycznosci w negocjacjach pomigdzy skle-
pami wielkopowierzchniowymi a dostawcami towarow staje si¢ coraz wazniej-
szym elementem wspotpracy, a z drugiej ,,usztywnia si¢”” stanowisko dostawcow
w negocjacjach wobec szybko rosnacych kosztow dystrybucji i zmniejszajacej
si¢ rentownosci przedsigbiorstw handlowych.

Mozliwosci zakupu towaru przez WOH'

Pozyskanie dobr do sprzedazy jest jedna z podstawowych funkcji przed-
sigbiorstwa handlowego, zwiazanego z obrotem towarowym. Wedlug Stawin-
skiej?, gldownym zadaniem zakupu dobr przez ogniwa handlu staje si¢ posiadanie
w swojej bazie tanich towarow, ktore odpowiadaja kupujacym pod wzglgdem ro-
dzaju, ilo$ci, czasu, miejsca, jako$ci, zgodnie z polityka gromadzenia zapasow.

Zakup towarow jako czynno$¢ operacyjna wymaga podejmowania wielu
réznych decyzji w podmiocie handlowym. Od niego rozpoczyna si¢ cykl obrotu
towarowego, a takze gospodarowanie zapasami i sprzedaz. Wiaze si¢ to ze $rod-
kami finansowymi, ktorych odpowiednie wykorzystanie wptywa na sprawno$¢
catego przedsigbiorstwa’.

Decyzje o wielkosci zakupéw na ogoét podejmowane sa w zmieniajacych
warunkach rynkowych i zaleza od skutkéw przeprowadzanych negocjacji z do-

'WOH - wicelkopowierzchniowe obiekty handlowe.
Stawinska M.: Zarzqdzanie przedsiebiorstwem handlowym. PWE, Warszawa 2002, s. 92.
3Struzycki M. (red.): Podstawy zarzqdzania przedsiebiorstwem. SGH, Warszawa 1998, s. 214.



164

stawcami, zadan i srodkow finansowych obu stron oraz od mozliwosci przecho-

wywania zapasow 1 technologii w tym stosowane;.

Prawidlowe dziatanie przy dokonywaniu optymalnych zakupow przez mar-
ket powinno zapewni¢ nastgpnie sprawng sprzedaz i przyczyni¢ si¢ do osiagnig-
cia celu — zysku przedsigbiorstwa handlowego. WOH prowadzi staly monito-
ring:

— rytmicznosci dostaw, ktéra zapewnia ciagltos¢ sprzedazy;

— zgodnos$ci migdzy dostawa zamawianag a realizowana;

— opfacalnosci dokonywanych transakcji;

— przestrzegania przyjetych zasad regulowania naleznosci wobec dostawcow.
Rozmiary zakupéw dostosowuje si¢ do wielkosci potrzeb okreslonych grup

nabywcow, przy zachowaniu efektywnego wykorzystania zasobow finansowych,

materialnych i1 kadrowych, ktére posiada przedsigbiorstwo.

Proces zakupu towaru do WOH mozna podzieli¢ na nastgpujace etapy4:

1. Przygotowanie zakupu — etap ten obejmuje zadania zwigzane z badaniem
rynku zaopatrzenia.

2. Wybor najkorzystniejszych kontraktow — w tym celu przeprowadza si¢ ana-
lizg ofert sktadanych przez nowych dostawcow 1 ocenia si¢ dotychczasowa
wspolprace.

3. Przeprowadzenie zakupu — zawarcie umowy — poprzedza si¢ negocjowa-
niem istotnych elementow umowy: rodzaju, ilo$ci, jakosci towardw, ich
ceny, czasu, miejsca 1 sposobu dostawy oraz warunkow ptatnosci. Partnerzy
uzyskuja okreslone korzysci, co wpltywa pozytywnie na ich dalsza wspot-
pracg. Z punktu widzenia podmiotu handlowego wystgpuja dwa warianty
przeprowadzania zakupu®:

— zamoéwienie na podstawie oferty;

— zamoéwienie bez oferty — wystepuje w transakcjach powtarzalnych, ktore

wynikaja z zadowalajacej wspotpracy migdzy partnerami handlowymi.

4. Sfinalizowanie zakupu — czyli ilosciowy i jakosciowy odbidr towardéw pole-
gajacy na sprawdzeniu:

— 1loSci 1 struktury dostaw z warunkami umowy;

— jakosci dostarczonych towaréw z normami i standardami;

— czasu dostawy z ustaleniami zawartymi w umowie.

Istotne znaczenie w dzialalnosci przedsigbiorstwa handlowego ma kontrola
stanu zapasow. Chodzi o to, aby zapasy nie hamowaty sprzedazy i nie zaktdcaty
jej ptynnosci. Dazy si¢ do uzyskania najwyzszej sprzedazy przy najmniejszym

4Stawinska M., op.cit., s. 94-99.
SBrudulak H.: Negocjacje handlowe. PWE, Warszawa 2000, s. 136-139.
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stanie zapasow. Szybko$¢ rotacji zapasow wpltywa na rentowno$¢ netto przed-
siebiorstwa.

Istotnym czynnikiem wptywajacym na wielko$¢ zapasow 1 na zarzadzanie
nimi jest wprowadzanie w coraz wigkszej liczbie placéwek handlowych systemu
automatycznej identyfikacji towarow przez zainstalowanie kas z automatycznym
odczytem identyfikujacym towar i jego ceng. System EPOS (Electronic Point of
Sale) umozliwia uzyskanie wiarygodnych informacji o sprzedazy oraz o wielko-
sci zapasoéw. Kazdy z produktéw moze mie¢ okreslony limit ilosciowy, ktoérego
przekroczenie powoduje automatyczne sktadanie zamowienia na kolejne dosta-
wy?®.
Glownym zadaniem jednostki handlowej jest wybor takiego wariantu wiel-
kosci 1 struktury zapasow, ktory zapewnitby ciaglos¢ sprzedazy przy minimal-
nych kosztach magazynowania.

Kryteria i rodzaje wyboru dostawcow

Dla kazdego przedsigbiorstwa handlowego wspotpraca z dostawcami stano-
wi bardzo istotny obszar dziatalnos$ci. Jest czynnikiem powodzenia i budowania
przewagi konkurencyjnej w handlu. Wystgpuja r6zne modele i strategie wspot-
pracy z dostawcami towarow. Zalezy to od tego, czy dostawca jest producent
towaru czy hurtownik.

Wrzosek’” wyréznia dwie grupy czynnikéw wplywajacych na proces ksztal-
towania powigzan z dostawcami:

1. Do czynnikow o charakterze zewnetrznym naleza: struktura podmiotowa
i przedmiotowa rynku, charakterystyka przedmiotu wymiany (rodzaj i cechy
produktu), oczekiwania i preferencje nabywcow, zachowania konsumentow
oraz uwarunkowania prawne i technologiczne.

2. Czynniki o charakterze wewnetrznym to: cele przyjete przez jednostke han-
dlowa, jej struktura organizacyjna oraz zasoby i umiejgtnosci zarzadzania.
Wybierajac odpowiednia strategi¢ oddzialywania na dostawcow, wedtug

Szulce® przedsigbiorstwo handlowe dazy do:

— znalezienia dostawcow oferujacych towary po korzystnych cenach;

— zagwarantowania pewnosci i terminowosci dostaw oraz stabilnych wa-

runkow zaopatrywania si¢ w towary;

SStawifiska M.: op.cit., 2002, s. 107—110.
"Wrzosek W. (red.): Strategie marketingowe. Wyd. SGH, Warszawa 2001, s. 64.
8Szulce H.: Struktury i strategie w handlu. PWE, Warszawa 1998, s. 128-132.
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— zapewnienia wlasciwych stosunkow handlowych z wytwoércami badz dys-
trybutorami;

— zapewnienia w dtugim okresie warunkow niezbednych do rozwoju przed-
sigbiorstwa.

Super- i hipermarkety stosuja rdzne strategie wyboru dostawcoéw towaru.
Uwzgledniaja przy tym nastgpujace kryteria9:

1. Jakos¢ produktow oferowanych przez dostawceg i ustug towarzyszacych ich
sprzedazy oraz koszt wspotpracy.

2. Liczbe dostawcow: jednostka handlowa ma do wyboru dwie strategie: kon-
centracjg na jednym dostawcy lub pozyskiwanie wielu.

3. Rodzaj dostawcow (producent lub posrednik). Stosujac to kryterium mozna
wybra¢ strategi¢ zakupu bezposredniego lub posredniego.

4. Zakres przestrzenny dziatlalnosci dostawcow; przy tym Kryterium wazne sa
strategie wyboru dostawcow lokalnych lub dostawcow globalnych.

5. Szerokos¢ asortymentu przy nabywaniu produktow od poszczegdlnych do-
stawcow. Sieci stosuja dwie strategie: koncentracji i rozproszenia asorty-
mentowego zakupow.

Strategie wspotpracy z dostawcami rozpatruje si¢ takze z punktu widzenia
intensywnosci i trwatosci kontaktow handlowych. Wyréznia si¢ strategie!®:

1. Intensywnej i krotkotrwalej wspotpracy z dostawca.

2. Intensywnej i dlugotrwalej wspotpracy z dostawca.

3. Ekstensywnej i krotkotrwalej wspolpracy z dostawca.

4. Ekstensywnej i dlugotrwatej wspotpracy z dostawca.

Przedsigbiorstwa handlowe, ktore stosuja strategie wielonarodowe i global-
ne, tacza funkcje hurtu, detalu i produkcji. Umozliwia to kontrolowanie calego
fancucha dostaw. Im wigksze sa rynki obstugiwane przez dana jednostke, tym
wigksze jej znaczenie dla producentow oraz mozliwo$¢ stania sig, jak pisze Czu-
bata!!, integratorem catego kanatu dystrybucji.

Silna pozycja na rynku, szczegdlnie sklepéw wielkopowierzchniowych,
powoduje narzucenie dostawcom warunkow organizacji dostaw, zwlaszcza ter-
minoéw platnosci za towar, dodatkowych optat za wlaczenie produktu do asorty-
mentu, przerzucenie czgsci kosztow na producentéwlz.

Na rynku spotykaja si¢ zatem duze, bardzo aktywne grupy podmiotow — do-
stawcy poszukujacy klientow oraz odbiorcy poszukujacy najbardziej korzyst-

Stawinska M.: Strategie konkurencji w handlu detalicznym w warunkach globalizacji rynku.
Akademia Ekonomiczna, Poznan 2005, s. 160.

10Wrzosek W.: op.cit., 2001, s. 74.

Czubata A.: Dystrybucja produktéw. PWE, Warszawa 2001, s. 114.

2pokorska B., Maleszyk E.: Koncentracja i integracja w handlu wewnetrznym. PWE, Warszawa
2002, s. 193.
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nego wariantu dostawy. Ich interesy sa czgsto bardzo trudne do pogodzenia.
W wyniku negocjacji osiagaja porozumienie na poziomie najbardziej optymal-
nym i mozliwym do zaakceptowania przez obie strony.

Rodzaje standardéw wymaganych od producentow-
-dostawcow

Wraz z coraz lepszymi standardami zycia spoleczenstwa polscy dostawcy
powinni mie¢ swiadomos$¢ koniecznos$ci spetniania okre§lonych standardow ja-
kosciowych warunkujacych ich istnienie na rynku.

Wobec firm, ktore dostarczaja lub chciatyby dostarcza¢ swoje wyroby do
migdzynarodowych sieci handlowych, wymaganym standardem na rynku oprocz
certyfikatow zgodnosci z EN ISO 9001:2000 sa np. wymogi BRC'?. Standard
BRC jest stosowany prawie we wszystkich krajach §wiata, jego cele to:

1. Zapewnienie bezpieczenstwa i jakosci produktow zywnosciowych oraz ich
zgodnosci z wymaganiami prawnymi.

2. Stworzenie jednolitych wymagan dla wszystkich producentow zywnos$ci
1 uczestnikow tancucha zywnosciowego dostarczajacych swoje produkty do
sieci handlowych.

3. Ustanowienie okreslonych zasad i stworzenie podstawy do certyfikacji firm
dostarczajacych produkty do sieci handlowych.

4. Ujednolicenie regut kwalifikowania dostawcow.

W zakres standardu BRC wchodza wszystkie obszary bezpieczenstwa zyw-
nosci i legalnosci produktu. Integruje on przepisy zawarte w normach serii ISO
9000'* w systemie HACCP'® wraz z GMP/GHP'®, definiujac szczegdlowe wy-
magania, ktére musza by¢ spetnione, aby zapewni¢ bezpieczenstwo i konieczny,
powtarzalny poziom jakosci produktu koncowego.

Zasadnicza r6znica pomigdzy BRC a innymi standardami jakosci jest moz-
liwo$¢ uzyskania certyfikatu na dwdch poziomach: podstawowym (tzw. Foun-
dation Level) oraz wyzszym (tzw. Higher Level). Pozwala to szybciej uzyskaé
certyfikat tym zaktadom, ktére stopniowo dostosowuja si¢ do europejskich wy-
magan.

3BRC - standard opracowany w 1998 roku w Wielkiej Brytanii przez lideréw British Retail Con-
sortium i jego czlonkéw w odpowiedzi na wprowadzane reformy regulujace wymagania stawiane
zaktadom spozywczym dostarczajacym zywno$¢ hipermarketom.

14ISO 9000 — International Organization for Standardization, normy zarzadzania jakoscia.
ISHACCP - Hazard Analysis Critical Control Point (Analiza Krytycznych Punktéw Kontroli).
16GMP — Good Manufacturing Practice (Dobra Praktyka Produkcyjna).



168

W przedsigbiorstwach, ktore wdrazaja lub wdrozyly juz system HACCP,
standard BRC nie bedzie wigzal si¢ z naktadami wigkszymi niz w przypadku
dostosowywania do si¢ wymogow ISO, gdyz w wielu obszarach oba standardy
jakosci sa do siebie podobne. Jednym z rozwiazan moze by¢ roéwniez potrakto-
wanie wymogow ISO jako wstepu do uzyskania certyfikatu BRC.

Wymogi BRC, taczac HACCP i ISO w jeden zestaw, moga by¢ narzedziem,
ktore traktuje jako$¢ towarow w dwoch aspektach: jako spelnienie wymagan
klienta i wymagan bezpieczenstwa.

Kolejnym standardem wymaganym od dostawcow towardw jest IFS!7. Mig-
dzynarodowy Standard Zywnos$ci ma na celu zapewnienie jednego standardu au-
dytowania producentow wszystkich produktéw zywnos$ciowych sprzedawanych
do sieci detalicznych pod markami wlasnymi. Laczy w sobie wymagania GMP/
/GHP, HACCP, norm serii ISO oraz prawa zywnosciowego. Posiadanie przez
producenta certyfikatu IFS jest dla odbiorcéw Zywnos$ci gwarancja bezpieczen-
stwa zdrowotnego produktow.

Warunki i rodzaje rozliczen z dostawcami

Formy rozliczen pieni¢znych z dostawcami towaréw sa ustalone przez prze-
pisy prawne. Wybor jednej z nich nalezy do przedsigbiorstwa zawierajacego
umowge. Najwazniejszym aktem prawnym w tej dziedzinie jest ustawa z dnia 29
sierpnia 1997 roku Prawo bankowe'®. Okreslono w nim, ze pieniezne rozliczenia
bankowe sa to operacje polegajace na dokonywaniu zmian w stanie §rodkow pie-
ni¢znych na rachunkach bankowych na zlecenie klienta lub w wyniku czynnosci,
ktére z mocy prawa powoduja zmiany w stanie praw majatkowych klienta (art.
63).

Formy 1 tryb przeprowadzenia rozliczen pienigznych za posrednictwem
bankow okresla Prezes Narodowego Banku Polskiego!®. Rozliczenia te przepro-
wadzane sa, jezeli przynajmniej jedna strona (dtuznik lub wierzyciel) posiada
rachunek bankowy. Rozliczenia pienigzne mozna przeprowadzac:

1. Gotéwkowo za pomoca czeku gotowkowego lub przez wplatg gotowki na

rachunek wierzyciela (Zarzadzenie Prezesa NBP, art. 4).

17IFS — International Food Standard (Miedzynarodowy Standard Zywnosci). Pierwsze wydanie
opracowane w 2002 roku przez niemieckie zrzeszenie detalistow (HDE — Hauptverband des Deut-
schen Einzelhandels), www.gfm.com.pl

8DzU Nr 140, poz. 939.

197arzadzenie Prezesa NBP z dnia 29 maja 1998 r. (ML.P. Nr 21, poz. 320 z dnia 30 czerwca 1998 .).
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Czek gotowkowy stanowi dyspozycje wystawcy czeku (dtuznika) udzielona
trasatowi do obciazenia jego rachunku kwota, na ktéra czek zostal wysta-
wiony lub tez wyplaty tej kwoty okazicielowi czeku (czek na okaziciela) lub
osobie wskazanej na czeku (czek imienny). Czek gotowkowy jest przedsta-
wiony do zaptaty bezposrednio u trasata lub w innym banku.

2. Bezgotdéwkowo w jednej z nastgpujacych form (Zarzadzenie Prezesa NBP,

art. 5):

a) polecenia przekazu — co stanowi udzielona bankowi dyspozycje dtuz-
nika co do obcigzenia rachunku okre$long kwota 1 uznania ta kwotg ra-
chunku wierzyciela;

b) polecenia zaptaty — przez udzielenie bankowi dyspozycji wierzyciela co
do obciazenia okreslong kwota rachunku bankowego dtuznika i uznania
tej kwoty na rachunku wierzyciela®’;

c) zapomocg czeku rozrachunkowego — co stanowi dyspozycje wystawcy
czeku udzielona trasatowi do obciazenia jego rachunku kwota, na kto-
ra czek zostal wystawiony, oraz uznania ta kwota rachunku posiadacza
czeku?!.

Roéwniez na warunkach okreslonych w umowach pomigdzy stronami prze-
prowadzajacymi rozliczenia bezgotowkowe moga by¢ stosowane: okresowe
rozliczenia saldami, rozliczenia planowe oraz rozliczenia za pomoca kart ptat-
niczych.

Do rozliczen z dostawcami ma zastosowanie ustawa z dnia 12 czerwca 2003
roku o terminach zaptaty w transakcjach handlowych [DzU Nr 139, poz. 1323].
Ustawa ta weszta w zycie dnia 1 stycznia 2004 roku i zastapila dotychczas obo-
wiazujaca ustawe o terminach zaptaty w obrocie gospodarczym z dnia 6 wrze-
snia 2001 roku [DzU Nr 129, poz. 1443], ktora dotyczyta w gtownej mierze tzw.
matych przedsigbiorcow. Nowa ustawa dostosowala polskie uregulowania do-
tyczace terminow zaptaty w transakcjach handlowych do przepisow Dyrektywy
2000/35/WE w sprawie zwalczania opdznien ptatnosci w transakcjach handlo-
wych 1 zrewolucjonizowata zasady naliczania odsetek w transakcjach pomig-
dzy przedsi¢biorcami. Ustawa wprowadzita regulacj¢ szczegolng w stosunku do
unormowan zawartych w kodeksie cywilnym — podstawowym akcie prawnym
okreslajacym prawa i obowiazki stron obrotu handlowego.

200p.cit., art. 5.
210p.cit., art. 8.1.
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Korzysci uzyskane przez dostawcéw ze sprzedazy
doébr i ustug do supermarketow

Dynamiczny rozwdj sklepow wielkopowierzchniowych w Polsce w latach
dziewigédziesiatych nie pozostaje bez wplywu na ich relacje z dostawcami.
WOH odgrywaja coraz wigksza role w przypadku dostawcow towaréw badz
ustug z kazdej branzy. Kontakty z WOH maja wzrastajace znaczenie dla kazdej
ze stron.

Obecnie producenci towardéw szybkiego obrotu (Fast Moving Consumer Go-
ods — FMCQG) traktuja supermarkety jako jeden z gtdéwnych kanatéw dystrybucji.
Udziat WOH w realizowanej sprzedazy detalicznej jest na tyle duzy (ponad 50 %),
iz dostawca FMCG, ktory nie korzysta z nowoczesnych kanatow dystrybucji
(NKD) ryzykuje swoja dalsza dzialalno$¢ na obstugiwanym rynku. Zatem kon-
takty z duzymi sieciami handlowymi sa bardzo wazne dla producentow?>2.

Korzystanie przez dostawcow z sieci handlowych, jako ogniwa posrednicza-
cego migdzy producentem a konsumentem, znacznie skraca droge produktu od
wytworzenia do sprzedazy. Dzigki temu krotszy jest czas dotarcia produktu do
koncowego odbiorcy i zwigksza sig elastyczno$¢ producenta w dostosowywaniu
si¢ do zmian w popycie. Nawet jesli produkt nie jest dostarczony bezposrednio
przez producenta do filii sieci, tylko przechodzi przez centrum dystrybucyjne, to
i tak funkcja tego centrum jest przekazanie otrzymanych towarow do odpowied-
nich sklepow, a nie przechowywanie ich w magazynach.

Realizacja dostaw do omawianych kanatow dystrybucji jest odmienna. Hur-
townia, jako ogniwo bezposrednio zaopatrywane przez producenta, gromadzi za-
pasy towarow, ktore pozwalaja jej zabezpieczy¢ ciaglos¢ zamowien detalistow.
Zapasy te sa wigksze od zapotrzebowania. Hurtownie w celu uzyskania wysokich
rabatow kupuja u producentow duze partie towardw, ale przy mniejszej czgsto-
tliwosci zakupow. Taki charakter dostaw powoduje, ze producent moze obciazy¢
przechowywaniem zapasow swoich towardw magazyny hurtownika. To zjawi-
sko nie wystepuje w przypadku NKD. Sieci handlowe nastawione sa na szybka
rotacj¢ towaru na potkach sklepowych. Powoduje to, ze ich dziatania ograniczaja
do minimum wielko$¢ zapasdéw i czas ich sktadowania. Dlatego tez skladane
w hurtowniach zaméwienia dotycza matych partii towaru, ale przy zwigkszonej
czestotliwosci dostaw?>.

Zamoéwienia sktadane przez WOH dostawcom odpowiadaja faktycznym
potrzebom wynikajacym z wielkosci sprzedazy i sa powigkszone jedynie o mini-

22t upicka-Szudrowicz A.: Zintegrowany laricuch dostaw w teorii i praktyce gospodarczej. Wyd.
Akademia Ekonomiczna w Poznaniu, Poznan 2004, s. 10-17.
23 upicka-Szudrowicz A., op.cit., s. 25-30.
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NKD — nowoczesne kanaty dystrybuc;ji

TKD - tradycyjne kanaty dystrybuc;ji

Rysunek 1

Kanaty dystrybucji wykorzystywane przez producentéw

Zrédio: A. Tubis, Organizacja dostaw do sieci handlowych. Wspétpraca producentéw
z duzymi detalistami. LogForum?* nr 6/2006.

malne zapasy tzw. bezpieczenstwa. Oblicza si¢ rozmiary popytu dla catej sie-
ci, bez uwzgledniania szczegdtowego podziatu na konkretne ogniwa posrednie.
Mozna powiedzie¢ zatem, ze zamoOwienia skladane przez sklepy wielkopo-
wierzchniowe dostawcom odpowiadaja w sposob najbardziej zblizony popytowi
zglaszanemu przez konsumentow.

Zagraniczne sieci handlowe sa zaliczane przez duzych producentéw do gru-
py klientow strategicznych, co wedtug Kieszkowskiego®> wynika z:

— rosnacego udziatu sieci handlowych w sprzedazy artykutow grupy FMCG;

— szybko wzrastajacego ich udzialu w globalnej sprzedazy produktéw firmy,
co ma wigksze znaczenie w dynamizowaniu sprzedazy;

— koniecznos$ci wprowadzania lepszej logistyki.

Wedtug badan przeprowadzonych w Instytucie Rynku Wewngtrznego i Kon-
sumpcji (IRWiK) w 2001 roku, dostawcy podejmujacy wspotpracg z WOH do-
strzegaja nastepujace korzysciZ®
—  mozliwo$¢ sprzedazy duzych partii towaru;

— osiaganie wyzszej skutecznosci promocji,
— latwos¢ wprowadzania na rynek nowych produktow;

24Elektroniczne czasopismo naukowe z dziedziny logistyki. www.logforum.wsl.com.pl
ZKieszkowski J.: Wspolpraca dostawcy z klientami... Marketing i Rynek nr 1, 2000.
Z6Raport o stanie handlu wewnetrznego w 2002 roku. MGiP, Warszawa 2003, s. 106.
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— mozliwo$¢ eksponowania petnej oferty wiasnych wyrobows;
—  dos¢ duza stabilnosci zbytu produktow;

— pewnos$¢ ptatnosci za dostarczone towary;

— doskonalenie swoich umiejgtnosci handlowych;

— mozliwo$¢ wymiernej oceny tej wspolpracy;

— stosowanie nowych, oryginalnych form promoc;ji.

Korzysci ze wspotpracy z super- 1 hipermarketami w wigkszym stopniu do-
ceniaja dostawcy z duzych przedsigbiorstw oraz z tych, ktore dziataja w skali
ogolnokrajowej dostarczajac produkty markowe. Sieciom handlowym zalezy na
posiadaniu tych produktow w swojej ofercie, gdyz sa che¢tnie kupowane przez
nabywece, dzicki czemu WOH maja duze obroty.

Nastepne badania przeprowadzone w 2003 roku przez IRWiK?’ pozwoli-
ty zaobserwowac¢ nowe zjawiska, mimo ze ocena wspotpracy przedsigbiorstw
handlowych z dostawcami nie roznita si¢ w znaczny sposob od obserwacji
z poprzedmch lat. Naleza do nich:

stosunkowo wigksze roéznice w ocenie wspoOlpracy WOH z matymi

1 duzymi dostawcami,

— gorsze oceny wspolpracy z malymi dostawcami (analizowane obszary to:
asortyment, ceny, promocja, sprawnos¢ realizowania zamowien);
— wigcej negatywnych opinii zard6wno przy ocenie wspotpracy z duzymi, jak

i z matymi dostawcami.

WOH wysoko cenia wspoipracg z duzymi dostawcami towaréw przede
wszystkim ze wzgledu na:

— atrakcyjna ofertg asortymentowa;
— sprawnos¢ realizacji zamowien towarowych;
—  wsparcie promocyjne.

Coraz silniejsza walka dostawcow o miejsce dla swoich wyrobow na potkach
sklepow WOH spowodowala, ze bardziej doceniane sa obecnie przedsigbiorstwa
handlowe z polskim kapitalem, z ktérymi negocjacje dotyczace szerokosci oferty
producenta nie sg tak trudne, jak w przypadku zagranicznych sieci handlowych.

Dostawcy dostrzegaja korzysci ze wspolpracy z krajowymi firmami handlo-
wymi w obrebie?®
— mozliwosci realizacji strategii intensywnej dystrybucji (sprzedaz w duzej

liczbie sklepow);

— latwosci wprowadzania na rynek nowych produktow;
— mozliwos$ci eksponowania petnego asortymentu wlasnych wyrobow.

2TRaport o stanie handlu wewnetrznego w 2004 roku. MGiP, Warszawa 2005, s. 169—184.
Z8Raport o stanie handlu wewnetrznego w 2003 roku. MGiP, Warszawa 2004, s. 105-114.
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Wsrdd dostrzeganych przez dostawcow korzysci wspotpracy z przedsigbior-
stwami handlowymi na dalszym miejscu znalazly si¢ mozliwo$ci stosowania
oryginalnych form promocji, a takze pewnos¢ otrzymania zaplaty za dostarczone
towary w terminie zapisanym w umowie. Wspotpraca dostawcow z krajowymi
firmami handlowymi rézni si¢ w zaleznosci od wielkosci przedsigbiorstwa do-
stawcy 1 jego oferty na rynku.

Kolejne sondaze przeprowadzone przez IRWiK (obecnie Instytut Badan
Rynku, Konsumpcji i Koniunktur) w 2007 roku dowodza nasilenia wyzej wy-
mienionych trendéw. Producenci-dostawcy coraz lepiej oceniaja wspOlprace
z polskimi sieciami handlowymi. Blisko 60% przedstawicieli producentow uzna-
o, Ze wymagania stawiane przez sieci krajowe ,,nie stanowia problemu” badz
,»sa Wysokie, ale optacalne”. W odniesieniu do zagranicznych sieci opinie takie
wyrazato juz tylko 37% respondentow?’.

Opinie te wynikaja z konfliktow, jakie pojawiaja si¢ we wspotpracy z zagra-
nicznymi sieciami handlowymi, ktére oczekuja od dostawcow towaru rdéznego
typu opftat: za promocje towaru, za miejsce na potce. Ponadto zadaja rabatow
cenowych, ustalaja wysoko$¢ budzetu referencyjnego i wysokos¢ bonusu rocz-
nego>’.

Pomimo pewnych sporow, wspotpraca nadal bedzie si¢ rozwija¢. Wedtug
zgodnych opinii przedstawicieli producentow i sieci handlowych dotyczacych
ich wspotpracy, w kilkuletniej perspektywie mozna sig¢ spodziewac doskonalenia
logistyki (przez taczenie systemow informatycznych podmiotow funkcjonuja-
cych w jednym kanale dystrybucyjnym i wprowadzenie jednolitych standardow
informatycznych) oraz poglebienia wymiany informacji rynkowych migdzy
partnerami w celu podejmowania wspolnych dziatan marketingowych stwarza-

jacych szanse wigkszej elastycznosci i skutecznego dziatania’!.

Podsumowanie

Od poczatku transformacji systemowej w Polsce w sektorze handlu nasta-
pit znaczacy wzrost rozmiar6w i znaczenia dostaw bezposrednich. Decydujacy
wplyw na taka sytuacj¢ mialy dominujace w WOH zagraniczne sieci handlowe,
ktore byty wzorcem dla krajowych przedsigbiorstw w handlu do wprowadzenia
szybkiego postepu technologicznego i organizacyjnego.

29Handel wewngtrzny w Polsce w 2007 roku. IBRKiK, Warszawa 2008, s. 176—177.
3Jak wyzej, s. 176-177.
3Jak wyzej, s. 182.
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WOH nie zdominowaty jednak sektora handlu mimo znaczacych przewag
w logistyce 1 know-how. Z ich inicjatywy zostal wprowadzony globalny system
identyfikacji towarow, funkcjonujacy przy wykorzystaniu kodow kreskowych,
co umozliwito rozwoj tancuchow dostaw, usprawnito funkcjonowanie kas skle-
powych, wzmocnito system przeplywu informacji oraz stworzyto podwaliny pod
réznego rodzaju bazy danych32.

Sieci handlowe, takze krajowe, ktore powstawaty w $lad za zagranicznymi
zaczely wymusza¢ na partnerach handlowych postugiwanie si¢ oprogramowa-
niem informatycznym niezbednym do efektywnej wspolpracy w kanatach dys-
trybucji. Wptyngto to na wdrazanie innowacji nie tylko posrdd duzych, lecz tak-
ze 1 matych dostawcow.

Ze wzgledu na nasilajaca si¢ konkurencj¢ i szybka dynamike przemian
w zakresie dystrybucji nacisk producentow na nowoczesne rozwiazania (centra
dystrybucji, merchandising) zmusza krajowe przedsigbiorstwa do stosowania
nowoczesnych rozwiazan.
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Super and hypermarkets policy towards suppliers
of goods

Abstract

The policy of large retailing networks towards the suppliers of goods
in Poland is presented in this article. The entire path of the product from the
suppliers through superstores to the final consumer is shown. The criteria of
choice of the supplier by the trading networks was presented. There are as well
the basic standards that are expected from the suppliers or producers. The special
consideration is given to the conditions and types of account settling with the
suppliers and the benefits from their cooperation with superstores.






