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ROLA FIRM HURTOWYCH WE WSPOECZESNYCH
KANALACH DYSTRYBUC]JI

Jedna z tendencji rozwojowych wspdfczesnych taficuchéw dystrybucji jest
ich skracanie poprzez eliminacje ogniw posrednich. Wzrastajaca rola transakeji
bezposrednich powoduje obnizenie kosztow, a takze wigksza kontrole producenta
nad przeptywem towaru, jest konsekwencja rosnacej koncentracji na europejskiej
scenie handlowej. Natomiast w Polsce systemy sprzedazy nadal w wigkszosci cha-
rakteryzuja si¢ wydtuzonymi, wieloszczeblowymi kanatami zbytu, ktore nie zaw-
sze sa skutecznym narzedziem realizowania polityki marketingowej producenta
odnosnie do poziomu cen, dzialan promocyjnych itp.

Autorka w niniejszym artykule podejmuje probg odpowiedzi na dwa klu-
czowe pytania, a mianowicie o obecna rolg i przyszto$é firm hurtowych jako pos-
rednika handlowego, oraz o przeobrazenia, jakie zachodza w liczbie, strukturze
i jakosci hurtu.

Charakterystyka posrednictwa hurtowego

Hurt jest forma handlu, polegajaca na zakupie lub przejeciu od sprzedawcy — zwy-
kle duzych partii — towaréw w celu ich dalszej odsprzedazy (sprzedazy) nabywcom
zorganizowanym, tj. producentom (do przerobu), detalistom, innym hurtownikom
oraz instytucjom publicznym i organizacjom spotecznym’.
Podstawowe czynnoéci, skladajace si¢ na posrednictwo hurtowe wiaza si¢
z trzema gléwnymi obszarami, cechujacymi kazda dzialalno$¢ handlowa:
1) w zakresie zakupéw obejmuja planowanie zakupéw, poszukiwanie nowych
zrédel dostaw, negocjowanie zakupow, nawigzywanie statych kontaktéw i za-

! Leksykon marketingu, red. }. Altkorni T. Kramer, Warszawa 1998, s. 92.
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wieranie uméw z producentami produktow innowacyjnych i cieszacych sig uz-
naniem konsumentow;

2) zwiazane z przechowywaniem — skfadowanie, przeksztalcanie asortymentu
produkcyjnego w handlowy (sortowanie, pakowanie) i ustalanie cen;

3) zwiazane ze sprzedaza — poszukiwanie nabywcdéw, sprzedaz na miejscu i do-
starczanie towaréw nabywcom, prowadzenie promocji hurtowej oraz uczest-
nictwo w promocji detalistéow, ciagle rozszerzanie rynku, obstuga posprzeda-
zowa nabywcow.

W gospodarce rynkowej posrednictwo hurtowe wykazuje nastgpujace wiasciwo-

Sci*:

e handel hurtowy jest zdywersyfikowany pod wzgledem specjalizacji, wielkosci,
formy instytucjonalnej, organizacyjnej, rozwiazan technicznych itp.,

e nieustannie tworza si¢ nowe formy hurtu — np. cash and carry,

e upowszechniaja si¢ strategie segmentacji rynku — z przewaga kryteriow geo-
graficznych, ale coraz czgéciej rozbudowane sa kryteria zwiazane z rodzajem
dziatalnosci (np. horeca),

e zwigksza sig szybko$¢ obiegu towarowego, a tym samym czgstotliwos¢ zaopa-
trzenia, przy réwnoczesnym zmniejszaniu partii jednorazowych dostaw tych
samych produktéw, na skutek postgpu technologicznego w transporcie i maga-
zynowaniu,

e hurt $wiadczy szeroki zakres ustug, zwlaszcza zwiazanych z zarzadzaniem in-
formacja.

Postugujac si¢ kryterium funkcjonalnym (wykonywanych czynnosci) wyrdznia
si¢ kilka form handlu hurtowego (grup organizacji hurtowych). Oprécz hurtowni-
kéw tradycyjnych, istnieja hurtownie producentéw, ktorzy organizuja wiasne kana-
ty lub integruja ich uczestnikow oraz hurtownie detalistow, nalezace do duzych
przedsigbiorstw detalicznych lub tez tworzone w ramach dobrowolnych organizacji
tancuchowych i grup zakupu przez detalistow niezaleznych. Z kolei hipermarkety,
supermarkety i hurtownie cash and carry stanowia zrodto zaopatrzenia dla matych
sklepéw, biur oraz drobnych wytwoércow np. sektora ,horeca”. Kolejne rodzaje to
hurtownie skupujace, ograniczajace si¢ w zasadzie do skupu produktéw rolnych
oraz rozlewnie paliw ptynnych i gazu. Na rynku funkcjonuja ponadto hurtownicy
o ograniczonym zakresie funkcji, dziatajacy gléwnie na zlecenie producentéw badz
detalistow, specjalizujacy si¢ w okreslonych czynnosciach i najczgsciej nie pono-
szacy odpowiedzialnosci za towary, ktore sprzedaja np. agenci, brokerzy, komisan-
ciitd?

Hurtownicy o ograniczonym zakresie funkcji, dziatajacy giownie na zlecenie
producentow badz detalistow, specjalizujacy si¢ w okreslonych czynnosciach i naj-
czgdciej nie ponoszacy odpowiedzialnosci za towary, ktére sprzedaja, np. agenci,
brokerzy, komisanci itd.*

). Dietl, Handel we wspol spodarce, Wi 1991, s. 88-89.
? Ibidem, 5. 93-107.
* Ibidem.
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Handel hurtowy w Unii Europejskiej

Handel hurtowy w krajach Unii Europejskiej odgrywa znaczaca rolg, realizuje bo-
wiem ponad 58% obrotéw przypadajacych na caly handel. Charakteryzuja go m.in.
nastgpujace zjawiska*:

1) zmniejszenie roli handlu hurtowego w odniesieniu do wewngtrznej wymiany
produktéw spozywczych na rzecz ich eksportu, przy wzroscie znaczenia han-
dlu hurtowego w wewnetrznej wymianie §wiezych, nieprzetworzonych wyro-
béw,

2) wprowadzenie nowych form sprzedazy, do ktérych nalezy sprzedaz wysytko-
wa, telefoniczna oraz elektroniczna z wykorzystaniem internetu,

3) dywersyfikowanie funkcji logistycznych,

4) integracja pionowa wsteczna i wyprzedzajaca zwiazana z rozszerzeniem zakre-
su realizowanych dziatan o produkcje oraz sprzedaz detaliczna.

W krajach Unii Europejskiej duze firmy hurtowe stanowia mniejszos¢ pod
wzgledem liczby, ale zatrudniaja okoto potowe pracownikéw i generuja srednio
potowe obrotéw. Najwiekszy udzial firm zatrudniajacych co najmniej 50 oséb
notuje si¢ w Austrii, Finlandii i Danii (powyzej 50%). Przecigtna wielkos¢ przed-
sigbiorstw hurtowych w krajach UE waha si¢ od niespeina 2 we Wioszech do po-
nad 10 zatrudnionych w Austrii. U ich polskich odpowiednikéw wskaznik ten
osiagnal poziom 2,8 dla analogicznego okresu. W UE najwigksze firmy hurtowe
dostarczajg od ok. 30% towaréw we Wioszech do prawie 65% w Austriic.

Handel hurtowy w Austrii jest zdecydowanie najbardziej skoncentrowany,
do niego upodobniaja sig kraje skandynawskie; polski hurt ewoluuje (pod wzgle-
dem wigkszoéci parametréw) w kierunku modelu wloskiego, ktory jest zblizony do
hiszpanskiego.

Sytuacja przedsigbiorstw handlu hurtowego w Polsce

Udziat przedsigbiorstw handlowych w ogélnej liczbie przedsigbiorstw spadi
2 38,8% w roku 1997 do 33,3% cztery lata pdzniej, ale nadal co trzecia rejestrowa-
na firma dziata w sferze handlu. Spadfo réwniez znaczenie firm hurtowych, cho-
ciaz w mniejszym stopniu niz detalicznych (por. rys. 1).

Udzial przedsigbiorstw handlu hurtowego w strukturze jednostek handlo-
wych (handel i naprawy) od kilku lat oscyluje wokét 24-23%, nieznacznie spadajac
z roku na rok (1997 — 24,2%, 1998 — 23,9%, 1999 — 23,8%, 2000 - 23,6%, 2001 —

3 A. Baruk, Rynki hurtowe i ich rola w rozwoju regionu, Swiat Marketingu” (wyd. internetowe) 2003,
marzec.

“M. Jerczynska, K. Sokolowska, Handel w Polsce i w Unii Europejskiej, ,Zycie Handlowe™ 2003,
nr 105, s. 16. Autorki przeprowadzily porownania dla 8 panstw UE oraz Polski, na podstawie danych Eurostatu
z roku 2002.
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23,1%), podczas gdy jeszcze w 1978 osiagnal prawie 37%, a w 1985 niespetna
32%. W ciagu dwoch dekad obnizyt si¢ wiec az o ponad 1/3.

Natomiast struktura grupy przedsigbiorstw $rednich i duzych ksztaltuje si¢
odmiennie. Szczegdlna uwage zwraca duzo wyzszy udziat firm hurtowych i komi-
sowych, ktory w roku 2001 przekroczyt 52% ogélnej liczby firm tej grupy’.

Dla poréwnania podamy, ze udziat obrotéw hurtowych w globalnej wartosci
sprzedazy towardw, zrealizowanej w handlu polskim w 2001 roku wyniost 54,6%
(w 2000 — 55%, w 1999 — 54,9%)".

Rys.1. Udziaty przedsigbiorstw detalicznych i hurtowych w ogdlnej liczbie przed-
sigbiorstw
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Zrodlo: Rynek Wewnetrzny w 1997, ..., 2001 roku, GUS, Warszawa 1998, ..., 2002.

Wedlug szacunkow CAL, w Polsce w roku 1994 funkcjonowato okoto 20 tysiecy
hurtowni prowadzacych handel artykutami FMCG, cztery lata pozniej liczba ta zmala-
fa do okolo 14,5 tysiaca’, a obecnie okresla sig ja na ok. 9 tysigcy, co oznacza spadek,
zaledwie w ciagu 8 lat o ponad 50%". Doda¢ przy tym nalezy, ze zdecydowang wigk-
szo$¢ z nich stanowia niewielkie, lokalne przedsigbiorstwa hurtowe (por. tab. 1).

Jak mozna zauwazy¢, liczba funkcjonujacych przedsigbiorstw hurtowych usta-
bilizowata si¢. Dlatego dalsza czgs¢ rozwazan poswigcimy problemowi jakos-
ciowego opisu hurtu.

? B. Stominska, Symptomy korzystnych zmian, ,Zycie Handlowe” 2002, nr 101, s. 16.

* B. Nowacka, Wybrane czynniki wp na wyniki przedsieb hurtowych. Handel We-
wnetrzay” 2003, nr 3, s. 44.

° Zmiany w strukturze polskiego handlu, ,TOP Dystrybucja” — dodatek do ,Zycia Handlowego™ 2000,
nr68,s. 9.

“R. Boruc, Pionierzy, ,Handel” 2002, nr 5, s. 14.
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Tab. 1. Liczba hurtowni w Polsce w latach 1999-2001

Liczba hurtowni . . - .
Rok lokalnych Zmiany Liczba hurtowni regionalnych Zmiany
1999 11500 - 470 -
2000 9700 - 10 000 -18% 300 - 350 -30-40%
2001 9000 -9 500
Zrodto: op na podstawie: Mapa sieci ych — raport, Zycie Handlowe™ 2002, nr 97, s. 9-10 oraz

M. Stosio, Mapa sieci hurtowych, ,Zycie Handlowe” 2001, nr 85,5. 9.

Firmy krajowe — zardwno przedsigbiorstwa niewyspecjalizowane, jak i wy-
specjalizowane branzowo — obejmuja w pierwszej kolejnosci sektor artykutéw
zywnoéciowych. W grupie $rednich i duzych przedsigbiorstw hurtowych i ko-
misowych, podobnie jak w latach ubiegtych, udziat liczebny firm z kapitatem
zagranicznym jest wyzszy niz w detalu i wynosi ponad 14%. Szczegdlnie wysoki
poziom (22,3%) firmy te osiagaja w grupie przedsigbiorstw duzych, za-
trudniajacych powyzej 49 oséb. Odnotowano przy tym stosunkowo wysoki wzrost
udziatu przedsigbiorstw zagranicznych w poréwnaniu z ubieglym rokiem. W gru-
pie przedsigbiorstw srednich i duzych wynidst on 3 punkty procentowe, a w grupie
przedsigbiorstw duzych — 5,4 punktu. Przedsigbiorstwa zagraniczne specjalizuja sig
w sprzedazy hurtowej artykutow konsumpcyjnych, przede wszystkim niezyw-
nodciowych (56%). Sa to giéwnie artykuly gospodarstwa domowego, np. odziez
i obuwie oraz farmaceutyki.

Uktad wielkosciowy przedsigbiorstw hurtowych i komisowych takze nie ulega
wigkszym przeobrazeniom. Miarg wielkosci tych firm jest m.in. liczba posiadanych
magazynéw. W grupie przedsigbiorstw $rednich i duzych (tylko takie sa objgte
sprawozdawczoscia) przeszto 48% stanowig firmy dysponujace | magazynem
zamknigtym, kolejne 43% to firmy posiadajace od 2 do 5 magazynéw. Wysoki
udziat przedsigbiorstw duzych, majacych 6 i wigcej magazynéw, jest charak-
terystyczny dla grupy hurtowych przedsigbiorstw panstwowych, w ktdrej wynosi
przeszto 30%. Wsrdd prywatnych firm krajowych ksztattuje si¢ na poziomie 8%,
natomiast wsrod firm z kapitatem zagranicznym jest to okoto 10%".

Sytuacje finansowa hurtowni opisuje szereg parametréw. Im przedsigbiorstwo
zatrudnia wigksza liczbg osob, tym wyzszy osiaga poziom marzy handlowej, a niz-
sza zyskownos¢ sprzedaZy oraz rentownos¢ (por. tab. 2). Nalezy zauwazy¢, ze
wskazniki finansowe sg tu lepsze niz dla dziatalnosci detalicznej (gdzie rentownosé
jest bliska zeru lub ujemna, a udziat jednostek z zyskiem w ogélnej liczbie duzych
przedsigbiorstw wynosi 55-59%).

" B. Stominska, Symptomy korzystnych mian..., s. 16-17.
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Tab. 2. Wskazniki ekonomiczno-finansowe dla przedsigbiorstw handlu hurtowego
w 2001 roku w zaleznosci od liczby zatrudnionych

Handel hurtowy i komisowy ogétem/
liczba pracownikéw 1049 0s6b | 50-249 0séb | min. 250 os6b
Wskaznik poziomu marzy handlowej 12,2% 12,8% 13,0%
Wskaznik zyskownosci sprzedazy 2,3% 1.8% 1,3%
Wskaznik i dziatal i gospod: ] 1,8% 1.5% 0.6%
Udzial jednostek rentownych w ogdinej liczbie 73.8% 76.8% 73.2%

Zrodlo: B. Nowacka, op. cit., s. 4.

Znaczenie hurtu jako posrednika handlowego

Pomimo obserwowanego spadku liczby firm hurtowych oraz wzrastajacego stale
znaczenia kanatow dystrybucyjnych, eliminujacych szczeble posrednie, hurtownicy
nadal petnia wazna funkcjg na drodze producent — odbiorca finalny.

Jak wynika z badan, zrealizowanych przez IRWiK w 2000 roku, zdecydowana
wigkszo$¢ producentéw (prawie 90%) sprzedaje za posrednictwem obeych hur-
towni, zwlaszcza te, ktorych zasigg sprzedazy jest regionalny. Ten kanat dystrybu-
cji wskazato réwniez 87% przedsigbiorstw o zasiegu ogdlnopolskim, a sytuacja,
w ktorej producent prawie w calosci rozprowadzal swoje wyroby poprzez wlasne
kanaty sprzedazy — bez angazowania obcego hurtu — nalezafa do wyjatkowych. Co
wigcej, przeszlo 60% producentéw wymienito sprzedaz za posrednictwem hurtow-
ni jako swodj najwazniejszy kanat zbytu. Jednoczesnie patrzac z drugiej strony, dla
prawie 3/4 detalistéw tradycyjny hurt nadal stanowit zasadnicze zrédto zaopatrze-
nia"“.

Zdaniem ekspertow, wobec znacznego rozdrobnienia wsrod firm reprezentuja-
cych detal, hurtownicy jeszcze dlugo beda odgrywac znaczaca role w kanalach
dystrybucji, co znalazlto potwierdzenie w przytoczonych wynikach badan®.

Pojawiajq si¢ jednak, zauwazalne juz, zagrozenia dla ich pozycji. W Polsce
bowiem rozdrobniona struktura podmiotowa cechuje nie tylko handel detaliczny,
ale i hurtowy. Przyktadowo, w hurtowym obrocie artykutami zywno$ciowymi
okoto 80% podmiotéw zatrudnia do pigciu pracownikéw. Dominujace na rynku
male, lokalne hurtownie, czesto nie posiadaja warunkéw dla prawidiowego prze-
chowywania towaréw. Konsekwencja tego jest przerzucanie czgsci funkcji trady-
cyjnie nalezacych do hurtu — konfekcjonowanie, skfadowanie, gromadzenie i prze-
twarzanie informacji, posrednictwo informacyjne — na detal. W rezultacie drobni

2 B. Stominska, Bez hurtu si¢ nie qbejdziev ,Zycie Handlowe” 2001, nr 85, s. 10.
" Por. B. Stominska, Moc hurtu, Zycie Handlowe™ 2002, nr 97, s. 14-15.
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hurtownicy staja si¢ jedynie biernymi posrednikami migdzy przemystem a handlem
detalicznym, co moze skutkowaé marginalizacja ich roli w kanatach dystrybucji*.

Z analizy grupy 20 najwigkszych hurtowni, dzialajacych Polsce, wedtug przy-
chodéw ze sprzedazy netto, wynika, ze w 2002 roku ulegta ona minimalnym prze-
obrazeniom w stosunku do roku poprzedniego. Pierwsza dziesiatka pozostala bez
zmian, jedna firma awansowata, dwie zanotowaly spadki, a dwie pojawily si¢
W zestawieniu po raz pierwszy. Nadal w czotéwce plasujg si¢ Makro Cash&Carry
(38,8% udziatu w przychodach 20.), Milo, Selgros, Eurocash, DLS i McLane".
Istotne jest, ze w przeciwienstwie do czotéwki firm detalicznych, zdominowane;j
przez koncerny zagraniczne, wéréd najlepszych hurtowni znajduje sig kilka z kapi-
tatem krajowym.

Ocena pozycji rynkowej hurtownikéw w $wietle badan
Oprécz statystyk ilosciowych, réwnie interesujaca okazuje si¢ ocena sytuacji ryn-
kowej przez same firmy hurtowe dzialajace w Polsce. W tabeli 3 przedstawiono

wyniki takich badan.

Tab. 3. Postrzeganie sytuacji rynkowej przez firmy hurtowe

Kryterium Badania autorki™ Badania IRWiK-u"
Wg 60% liczba konkurentéw w ich lokalnym Firmy hurtowe relatywnie rzadziej niz
Ocena zmian otoczeniu wzrosta na przestrzeni ostatnich 3 lat, detaliczne dostrzegaty nasilenie
w otoczeniu atylko 45% sadzi, iz wzrosta ich kondycja. Wedlug konkurencji rynkowej.

konkurencyjnym | 1/3 pozycja konkurentéw nie ulegla zmianie, a 20%
uwaza. iz zmalala (tak jak i ich liczba).

Sytuacja finansowa prawie 2/3 firm pogorszytasi¢. | 54% badanych uznalo, ze ich pozycja
Ale 57% ocenia biezaca sytuacje jako $rednia, 26% | rynkowa pogorszyla sie, z czego 14% —
- co najmniej dobra, a jedynie 15% na stabsza od zdecydowanie. 1/5 ocenia, ze
przecigtnej. poprawila sig, a tyle samo — ze nie
ulegta zmianie.

Ocena zmian
kondycji firmy

Przewidywania 1/3 sadzi, ze sytuacja firmy poprawi si¢, 36.5%ze | Tylko % bierze pod uwage mozliwosé

odnosnie do sig pogorszy a wg 30% pozostanic bez zmian. likwidacji firmy ze wzgledu na rosnaca
perspektyw konkurencjg — najczgsciej mate
rozwojowych i Srednie.
Atrakcyjnos¢ whasnej firmy w poréwnaniu z Ocena wiasnej pozyciji: bardzo dobra
Samoocena konkurencjg wysoko ocenia 42%, podobnie 41%, wedtug 10%, dobra — 34%,
obecnej kondycji a jedynie 15% nizej. zadowalajaca — 32%, a staba — jedynie
16%.

Z16dlo: opracowanie na podstawie badar wiasnych oraz IRWiK-u.

" Program rozwoju handlu wewnetrznego do 2003 roku; www.mg.gov.pl. s. 5-7.

**,Handel” 2003, nr 118,s.7.

1 Zrcdhzowane w 1 kw. 2002 roku \wéréd 159 przedslcblorstw dobranych sposrod matych i srednich firm
hurtowych, dziatajacych glownie w branzy ogé ych na terenie Polski potudniowej
i PO‘UanOWO-WSChOaneJ Pelne wyniki badaii znajdzie czytelmk w artykule: D. Kubacka, A. Szromnik,

¢ do integracji p b hurtowych jako determinanta przeobrazer strukturainych w handlu, [w:]
Zarzqd-anie przedsigbiorstwem XXI wieku, red. R. Nlestro;, Krakéw 2002, 5.155-171.

' Przeprowadzone w II kw. 2000 na grupxe 100 ﬁrm opisane m.in. w: 8. Tajer, Handel hurtowy jako
ogniwo dystrybucji pi ki tyk — etap 1I: Rynek i konsumpcja. Raporty = badar -
rok 2001, Warszawa 2002, s. 103 114 opis w: U. Ktosiewicz-Gorecka, Zmiany konkurencyjnosci przedsie-
biorstw handlowych, ,Handel Wewnetrzny” 2003, nr 2, s. 33-34
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Hurtownie spozywcze konkurentéw upatrujg giéwnie w supermarketach za-
granicznych, hipermarketach, nieco mniej obawiaja si¢ cash&carry oraz hurtowni
konkurencyjnych. Nie dostrzegaja natomiast zagrozen ze strony handlu inter-
netowego. Hurtownicy przemystowi na réwni z c&c oceniaja konkurencyjno$é wy-
specjalizowanych obiektow handlowych (typu Castorama, NOM], itp.). Zblizone
wyniki uzyskano w badaniach IRWiK-u — przedsigbiorstwa handlu hurtowego co-
raz wigksza konkurencje dostrzegaja w sieciach handlowych, niz w firmach o po-
dobnej wielkosci i profilu (por. rys. 2).

Rys. 2. Gtéwni konkurenci firm hurtowych
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Zrédlo: U. Ktosiewicz-Gorecka, op. cit., s. 35.

Uzna¢ mozna, ze klientela hurtowni w duzej mierze skiada si¢ z klientéw indy-
widualnych, dokonujacych jednoczesnie zakupéw w nowoczesnych placowkach
handlowych, prowadzonych zazwyczaj przez sieciowe koncerny zachodnie.

Pomimo raczej pesymistycznych ocen tak otoczenia konkurencyjnego, jak
i wptywu gospodarki na sytuacje hurtu — wedlug 85% sytuacja gospodarcza w Pol-
sce spowalnia rozwéj handlu hurtowego — samoocena jest bardzo wysoka,
optymistyczne wydaja si¢ réwniez rokowania co do przyszlej sytuacji hurtu.

Integracja rynku hurtowego
Studiujac literatur¢ handlowa, czy tez stuchajac wypowiedzi praktykéw, mozna

naby¢ prze$wiadczenia, iz w stosunku do detalu, hurt jest ogniwem bardziej $wia-
domym potrzeby wspdlnego dziatania. Rynek hurtowy, mimo ze juz jest w wyso-
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kim stopniu zintegrowany, nadal stale pracuje nad wspdlnymi przedsigwzigciami,
a przy tym przeobraza si¢ o wiele szybciej niz rynek detaliczny, bowiem w o wiele
bardziej doskonaty sposéb adaptuje istniejace rozwiazania integracyjne do swoich
potrzeb. Jednak przytaczajac jako uzasadnienie tej tezy wszelkie inicjatywy inte-
gracyjne, podejmowane i rozwijane wéréd przedsigbiorstw handlu hurtowego,
zapomina si¢ czasami, Ze ich aktywnymi uczestnikami sa giéwnie hurtownie
dziatajace w skali minimum regionalnej; sg to zazwyczaj jednostki wigksze, bar-
dziej dynamiczne, ale jak mozna zaobserwowaé na podstawie przedstawionych
w juz danych — mniej liczne. Tym samym integracja jest udzialem giéwnie
niewielkiej liczebnie grupy $rednich i duzych podmiotéw hurtowych.

Obserwujac ilociowe oraz jakosciowe przemiany zwiazkéw integracyjnych
w sektorze hurtu, mozna zauwazy¢, iz w ostatnich latach inicjatyw integracyjnych
weale nie przybywa w stopniu, ktéry mozna uzna¢ za znaczacy. Regionalnych sieci
hurtowych odnotowano w 2000 roku nadal tyle samo co rok wczeéniej, czyli 50.
Liczba ogdlnopolskich sieci hurtowych rosnie o 2-3 rokrocznie; obecnie mozna sig
ich doliczy¢ dziesigeiu®. Istniejace sieci raczej weryfikuja swoje szeregi, posze-
rzaja oferte ustugowa, doskonala i reorganizuja swoje struktury niz rosng
ilosciowo.

Opisane porozumienia integracyjne w handlu hurtowym maja, jak i w detalu,
charakter organizacyjny, poczatkowy. Przejawiaja si¢ najczgsciej w™:
e wspdlpracy matych i srednich firm, ograniczonej do wspélnych zakupéw,
e powstawaniu nowych firm integrujacych producentéw, hurtownikéw i detali-

stéw,
® zawigzywaniu porozumien integracyjnych w postaci sp. z 0.0., SA czy rzadziej

holdingu.
W 2000 roku najpopularniejsza forma wspétpracy przedsigbiorstw hurtowych po-
zostawaly tzw. nieformalne grupy zakupowe. Oprocz tego dziataty rézne formy
porozumien o charakterze organizacyjnym tj. hurtowe grupy zakupowe, detaliczne
grupy zakupowe z hurtownikiem-integratorem, czy dobrowolne fancuchy hurto-
we®.

Interesujace wydaje si¢ przesledzenie postaw hurtownikéw wobec procesow
integracyjnych ujawnionych w przytaczanych juz badaniach IRWiK-u oraz autorki.

Wedlug badain IRWiK-u 36% uwaza, ze raczej lub na pewno nie bgdzie

uczestniczy¢é w tych procesach, blisko 1/3 to respondenci niezdecydowani, za —
byto 33% (w tym 4% juz przyznaje si¢ do czlonkostwa w zwiazku integracyjnym).
Blisko 1/4 respondentow nie zna zadnej formy porozumieni integracyjnych. Wigcej
zwolennikow wspdluczestniczenia w procesach integracyjnych zaobserwowano
wsrdd przedsigbiorstw o liczbie pracujacych — minimum 50, w stosunku do matych
oraz wsrdd krajowych, w stosunku do lokalnych®.

 Mapa sieci hurtowych — raport 2002..., 5. 9-10; M. Stosio, op. cit., s. 9.

' Program rozwoju handlu wewnetrznego do 2003 roku; www.mg.gov.pl, s. 8-9.
* Raport o stanie handlu wewngtrznego w roku 2000 www.mg.gov.pl, s. 135-138.
8. Tajer, op. cit,,s. 103-114.
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Jak wykazaty z kolei badania autorki, zorganizowana wspotprace (uczestnic-
two w zwiazkach zintegrowanych o zréznicowanej formule) podejmowato juz
wezesniej 43% respondentéw, 56% nie nawiazalo lub tez nie przyjelo oferty
wspoltpracy. Hurtownicy lokalni najczgsciej wspotpracowali z wyzszymi lub row-
noleglymi ogniwami dystrybucji; wspétpraca opierata si¢ zazwyczaj na porozu-
mieniu ustnym, znacznie rzadziej na umowie formalnej. Preferuja na ogdt wspot-
pracg nieformalna i dobrowolna, z ktdrej tatwo si¢ wycofaé, ktéra nie skutkuje
zmianami w firmie, nie wymaga optat, dostosowan i nie wigze si¢ z ingerencja
zewngtrznych podmiotéw. Zaobserwowany poziom $wiadomosci hurtownikéw co
do istniejacych struktur zorganizowanych mozna okresli¢ jako stosunkowo niski —
prawie 40% przyznaje si¢ do swojej niewiedzy w tej dziedzinie.

Biorac pod uwage zamierzenia badanych, 41% respondentéw zadeklarowato
ewentualng cheé nawiazania takiej wspélpracy w przysziosci, wobec 59% ktorzy
nie przewiduja takiej opcji rozwoju firmy w najblizszym czasie lub traktuja ja jako
mato mozliwa (por. rys. 3).

Rys. 3. Plany przystapienia do zwiazkéw zintegrowanych

40% 31,9% 35,3%

30% — 26,7%

20% o . r
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Zrodlo: opracowanie wiasne na podstawie badari.

Badania potwierdzity ograniczong sktonno$¢ lokalnych firm hurtowych do in-
tegracji dziatalno$ci. W wigkszosci przypadkéw spowodowana jest ona niewiedza
o przedmiocie i formach dziatalno$ci grup integracyjnych, nieznajomoscia korzy-
$ci, ktore niesie wspoélpraca, niejednoznaczng opinia srodowiska handlowego oraz
brakiem wiasnych do$wiadczen w zakresie zorganizowanej wspotpracy. W ich
$wietle nalezy pesymistycznie prognozowaé rozwdj stowarzyszen handlowych
takze w najblizszych latach. Bez dziatan ze strony instytucji edukacyjnych (zwigk-
szajacych potrzeby integracyjne $rodowiska handlowego) integracja pozostanie
zjawiskiem przeobrazajacym strukturg jedynie okoto 5% rynku hurtowego, ograni-
czajac si¢ do firm duzych o znacznym zasiggu dzialania, czyli bedac udziatem je-
dynie nielicznej grupy podmiotéw hurtowych.

Podsumowanie — perspektywy rozwoju hurtu w Polsce

Podobne trendy do obserwowanych w Unii Europejskiej mozna powoli dostrzec
i w Polsce. Szczegdlnie wartym odnotowania zjawiskiem jest tworzenie, czy tez
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uczestnictwo hurtu w tzw. e-platformach (np. e-Merkury) oraz rozwdj i profesjona-
lizacja funkcji logistycznych. Niestety, integracja jest nadal stabo zaawansowana.
Po analizie przytoczonych powyzej informacji i na podstawie obserwacji zachowatn
podmiotéw handlowych, formutowane sa zalecenia dotyczace koniecznosci upo-
wszechniania programéw edukacyjnych. Powinny one jasno wypunktowywac ko-
rzysci plynace ze sformalizowanej wspotpracy pomigdzy podmiotami, nauczaé
poprzez przyktad, jak i propagowaé¢ mozliwe rozwigzania prawno-organizacyjne
powstajacych zwiazkéw. Duzo jeszcze pracy nalezy wiozy¢, aby lokalni hurtowni-
cy odzyskali zaufanie do wspotuczestnikow rynku i zrozumieli, ze integracja moze
nie jest koniecznoscia, ale z pewnoscia szansa, z ktérej warto skorzystaé. Jednak
poréwnujac przedstawione w artykule kluczowe wyniki badan z rezultatami uzy-
skanymi wczesniej przez inne osrodki, nasuwa si¢ konkluzja, ze pomimo postulo-
wanych juz od kilku lat dziafan o charakterze edukacyjnym. postawy i skfonnosci
integracyjne hurtownikéw (zwiaszcza matych, lokalnych firm hurtowych) nie ule-
gly, jak dotad, istotnej przemianie.

Wi4rod przedsigbiorstw hurtowych mozna zaobserwowaé poglebiajaca si¢ pola-
ryzacj¢ — najmocniejsze firmy umacniaja swoje pozycje, organizujac si¢ w grupy,
podczas gdy wiele matych podmiotéw zmuszonych jest zakonczy¢ dziatalnosé. Sa
to przede wszystkim firmy operujace lokalnie, o wysokim poziomie zachowawczo-
$ci, przy jednoczesnej niskiej sktonnosci do wspdtdziatania.

Reasumujac, na podstawie dotychczasowych obserwacji zachowai rodzimego
rynku hurtowego oraz przeobrazeii na zachodzie Europy, wydaje si¢, ze rozwdj
hurtu w Polsce nadal przebiegat bedzie w sposob dualny. Sieci hurtowe beda sta-
nowi¢ przyktad sprawnie dzialajacych ogniw, wdrazajacych nowoczesne roz-
wiazania technologiczne m.in. z zakresu logistyki, dobrze zarzadzajacych infor-
macja przy wykorzystaniu narzedzi elektronicznych, w tym Internetu. Z kolei
niewielkie przedsigbiorstwa lokalne albo przystapia do istnigjacych lub powsta-
jacych zwiazkéw o charakterze integracyjnym albo powoli begda traci¢ na zna-
czeniu i zaczng odgrywaé¢ marginalng rolg, upodobniajac si¢ tym samym do przed-
sigbiorstw detalicznych (réznica migdzy matymi sklepami a matymi hurtowniami,
pod wzgledem cen, asortymentu, rodzaju klientow, bedzie si¢ powoli zaciera). Po-
mimo nadal utrzymujacej si¢ sporej ich liczby, obstugiwac one beda stale malejaca
czg$¢ rynku.

Ponadto, hurtownicy powinni liczy¢ si¢ z faktem, ze gdy producenci nie znajda
odpowiadajacych im duzych, stabilnych dystrybutoréw, zaczna w wigkszym za-
kresie podejmowac dzialania zmierzajace do zwigkszenia stopnia kooperacji po-
migdzy uczestnikami kanatu — ale juz pod swoja kontrolg, badZ postawig na two-
rzenie wtasnych kanatéw dystrybucji.



