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1. Wstep

Struktura handlu detalicznego w Polsce charakteryzuje si¢ znacznym rozdrob-
nieniem, co stanowi istotny czynnik ograniczajacy mozliwosci budowania przewa-
gi konkurencyjnej — wobec wciaz umacniajacych swoja pozycj¢ podmiotéw z kapi-
talem zagranicznym.

Mate przedsigbiorstwa handlowe odnotowujg utrzymujace si¢ znaczne ograni-
czenie sprzedazy. Zwigkszaja si¢ trudnosci w biezacym regulowaniu zobowigzan
finansowych. Przedsigbiorcy sygnalizuja wolniejszy wzrost biezacych i przysztych
cen towarow oraz wigksza skalg¢ zwolnien pracownikéw. Najbardziej pesymistycz-
ne oceny podaja jednostki zatrudniajace do 9 o0séb (Koniunktura w przemysle...
2004).

Doswiadczenia krajow Europy Zachodniej o utrwalonych mechanizmach ryn-
kowych pokazuja, ze waznym czynnikiem wzmacniania pozycji rynkowej matych
przedsigbiorstw handlowych sg rézne formy integracji funkcjonalnej i kapitatowe;.
Rowniez dla rozdrobnionego polskiego handlu duza szansa staje si¢ kooperacja
malych przedsig¢biorstw handlowych, laczacych si¢ w zwigzki integracyjne o réznej
formule wspotpracy. Aby korzysci z integracji staly si¢ dostatecznie motywujace
dla uczestnikow porozumienia, powinny znacznie przewyzszaé straty wynikajace z
pewnych ograniczen swobody decyzyjnej oraz kosztéw, jakie musza poniesé
wspolpracujace ze soba przedsigbiorstwa (Pokorska, Maleszyk 2002).
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2. Istota i formy proceséw integracyjnych
przedsigbiorstw handlowych

Przez kooperacje rozumie si¢ dobrowolna wspoétprace samodzielnych przedsig-
biorstw oparta najczgsciej na umowach, podejmowang w celu uzyskania okreslo-
nych korzysci gospodarczych (Stawiniska 2002). W handlu moze ona przybieraé
forme réznych zwiazkow integracyjnych, rozwijajacych si¢ bardzo szybko na po-
czatku biezacej dekady, gtéwnie pod wpltywem uwarunkowan rynkowych. Utrzy-
mujacy si¢ od 2000 r. wysoki poziom bezrobocia spowodowal osltabienie kon-
sumpcji, ale takze wywolat wickszy popyt na najtansze wyroby. Dostosowujac si¢
do tych warunkow, przedsigbiorstwa handlowe zostaly zmuszone do obnizki kosz-
tow wilasnych, marz oraz do realizacji innych sposobow poprawy efektywnosci
dziatania i sprostania konkurencji (Stefaniak 2004). Analiza zachowan rynkowych
przedsigbiorstw wskazuje na przechodzenie od podejscia transakcyjnego w ksztal-
towaniu dystrybucji do wspoétpracy i zintegrowanych dzialan marketingowych w
calym kanale dystrybucji (Borusiak, Stawinska 2002).

Integracja przedsi¢biorstw stanowi zwigzek organizacyjny, w ktérym nastgpuje
laczenie 1 koncentracja (centralizacja) pewnych funkcji zarzadczych i marketingo-
wych oraz wykonywanie ich wspdlnie dla calej grupy w zakresie uzgodnionym w
zalezno$ci od formy wspoétpracy. W literaturze ekonomicznej pojgcie integracji jest
utozsamiane badZz ze wspoélpraca, badz ze wspoldziataniem. W wyniku dziatan
integracyjnych sa kreowane okreslone formy koncentracji organizacyjno-
-funkcjonalnej, ktorych przejawem s zintegrowane sieci handlowe. Wyroznia sig
trzy charakterystyczne formy integracji sieci handlowych:

- detaliczne zrzeszenia zakupowe, tworzone z inicjatywy detalistéw i grupujace
mate i Srednie przedsi¢gbiorstwa; majg one charakter integracji poziome;;

- organizacje pod patronatem hurtownikow (integracja pionowa), przybierajace
posta¢ detalicznych grup zakupowych (hurtownik i zgrupowani wokét niego
detalisci);

- sieci franchisingowe i inne zintegrowane sieci handlowe (Pokorska, Maleszyk
2002).

Z badan przeprowadzonych przez IRWiK wynika, ze w trzecim kwartale
2002r. 13,4% firm deklarowalo przynalezno$¢ do zwiazku integracyjnego, a
wedlug szacunkéw w polowie 2003 r. juz ok. 20% firm. Stosunkowo najwigcej
firm zintegrowanych nalezalo do stowarzyszen hurtownikow (27,1%) oraz ugru-
powan detalistow (24,3%), robiacych wspoélne zakupy. W 2003 r. do wspoélnie
podejmowanych dzialan w ramach zwiazkéw integracyjnych nalezaly najczesciej
zakup towardw oraz ich promocja. Rzadziej wspotpraca obejmowala ksztaltowanie
oferty asortymentowej i wspdlna polityke cenowa, a jedynie w ok. 10% zwiazkow
integracyjnych — logistyke (Polska... 2003).

Wisrod przedsigbiorstw dziatajacych w formie zintegrowanych sieci detalicz-
nych zaznacza si¢ udzial sklepow zaréwno z polskim, jak i zagranicznym kapita-
fem. Analizujac struktur¢ najwigkszych zintegrowanych sieci detalicznych w Pol-
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sce, nalezy zwroci¢ uwage na ich znaczng polaryzacjg. Udziat pigciu najwigkszych
sieci sklepow (Lewiatan, Sieé¢ 34, ABC, Intermarche i Zabka) stanowi 68% przy-
chodow i az 74% liczebnosci wszystkich jednostek handlowych — sposrdd 15 naj-
wigkszych sieci (/5 najwickszych... 2004). Nalezy podkreslié, ze sieci te planuja
dalszy dynamiczny rozwoj w najblizszym okresie (np. polska sie¢ Lewiatan zakla-
da, ze do 2008 r. bedzie funkcjonowato 5000 sklepéw na terenie calego kraju).

Znaczenie polskich sieci handlowych na rynku ros$nie, w miar¢ ich rozwoju
— na poczatku lat dziewigédziesiatych zaczynaly one wspdlprac¢ od wspdlnych
zakupéw w niewielkim zakresie asortymentu, obecnie zas wdrazaja HACCP i sys-
temy informatyczne umozliwiajace sprawniejsze zarzadzanie siecig (Miklusinska-
-Ozdobinska 2004).

3. Obszary wspélpracy podkarpackich przedsigbiorstw
handlowych w ramach pionowych i poziomych
ukladow integracyjnych

Z badan przeprowadzonych w 2004 r. na grupie 457 matych przedsigbiorstw
handlowych sfery agrobiznesu wynika, ze dzialania integracyjne w sferze handlu
detalicznego na Podkarpaciu, podobnie jak w skali kraju, s3 dopiero w poczatko-
wej fazie rozwoju i czesciej dotycza kooperacji pionowej, w ktorej liderem zwiaz-
ku integracyjnego jest najczgsciej hurtownik, anizeli kooperacji na szczeblu detalu.
Zaledwie 30 badanych sklepéw (6,6%) deklaruje przynaleznos¢ do tego typu orga-
nizacji w ukladzie poziomym. W tej grupie jest 13 sklepéw o powierzchni do
50 m* (43,3%) oraz 17 sklepéw o powierzchni powyzej 50 m’. Zakres wspélnie
realizowanych dzialan w obrgbie zwiazkow integracyjnych na szczeblu detalu
przedstawia tab. 1.

Tabela 1. Najwazniejsze korzysci wynikajace z przynaleznosci matych przedsigbiorstw handlowych
do poziomych zwiazkéw integracyjnych

Liczba Ze wzgledu na powierzchnig
Lp. Wyszczegdlnienie ogélem (w %) sklepu (w %)
8 Y <som’ >50 m’
1 Dostep do informacji rynkowej 40,0 - 70,6
2 Szkolenia 33,3 7,7 52,9
3 Wsp6lna strategia marketingowa 26,7 15,4 35,3
4 Wspdlne zakupy 23.3 15,4 294
5 Pomoc finansowa 10,0 - 17,7

Zrodto: obliczenia wlasne na podstawie badan ankietowych.

Analizujac dane zawarte w tab. 1, mozna zauwazy¢, ze mate sklepy czerpia
mniejsze korzysci z przynaleznosci do zwiazkow integracyjnych. Wynika to z
ograniczonego zakresu dzialan realizowanych w ich obrgbie przez mate sklepy —
glownie sg to wspolne zakupy oraz podporzadkowanie si¢ wspdlnej strategii mar-
ketingowej. W miare zwiekszania powierzchni sklepéw wzrasta skala korzysci
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wynikajacych z przynaleznosci do zwigzku — najwazniejsze z nich to dostgp do
informacji rynkowej oraz mozliwo$¢ uczestniczenia w bezptatnych szkoleniach.

Badania wykazaly, ze w woj. podkarpackim bardziej rozpowszechniona forma
kooperacji w handlu sa trwale porozumienia mi¢dzy detalistami i hurtownikami.
Przynalezno$¢ do nich zadeklarowalo 107 badanych przedsigbiorstw, co stanowi
22,8% ogotu. W tej grupie sa 43 sklepy o powierzchni do 50 m’ (40,2%) oraz 64
sklepy o powierzchni powyzej 50 m?® (59,8%). Zakres wspélnie wykonywanych
dziatan i charakter czerpanych korzysci przedstawia tab. 2.

Tabela 2. Zakres wspdlnie wykonywanych dziatan w ramach powiazan integracyjnych
przedsigbiorstw handlu detalicznego i hurtowego

Ze wzgledu na powierzchnig
M 0,
Lp. Wyszezegdlnienie o 61{;;12‘(33 %) sklepu (w %)
& 1 <som? >50 m?
1 Obowiazkowe zakupy u hurtownika 55,1 65,1 48,4
2 Pomoc w organizacji i wyposazeniu 327 209 40,6
sklepu
3 Wspélna strategia marketingowa 25,2 23,3 26,6
4 Pomoc finansowa 15,0 7,0 20,3
5 Szkolenia 14,0 0,9 21,9

Zrédlo: obliczenia wlasne na podstawie badan ankietowych.

Najwazniejszym obszarem wspolpracy migdzy detalistami i hurtownikami jest
polityka zakupowa, w wyniku ktorej detalisci sg najczesciej obligowani do zakupu
okreslonej ilosci towaru. W zamian za to uzyskuja pomoc w organizacji i wyposa-
zeniu sklepu, a $rednio co siédmy badany deklaruje korzystanie z pomocy finan-
sowej hurtownikdw oraz uczestniczenie w organizowanych szkoleniach.

Nalezy podkresli¢, ze jedynie co czwarty zintegrowany sklep jest podporzad-
kowany wspolnej strategii marketingowej, pozostale zachowuja odrebnos¢.

Analizujac plany rozwoju badanych przedsiebiorstw handlowych sfery agro-
biznesu na najblizsze lata, nalezy podkresli¢, ze jedna z form umacniania ich kon-
kurencyjnosci jest deklaracja 1aczenia si¢ w zwiazki integracyjne o roznej formule
wspolpracy (tab. 3).

Tabela 3. Najwazniejsze dziatania umozliwiajace podniesienie stopnia konkurencyjnosci w opinii
wlascicielt sklepow

Liczba Ze wzglgdu na powierzchnig
Lp. Wyszczegolnienie (ogétem sklepu (w %)
w %)
<50m’ >50 m°
1 Otwieranie kolejnych sklepow 359 34,9 373
2 | Wprowadzenie do sprzedazy towaréw niemarkowych 27,1 29,9 23,2
3 ll;aczenig si¢ w zwigzki integracyjne z innymi detalistami i 184 12,3 223
urtownikami

4 Usprawnienie systemu dostaw towaréw 17,5 12,7 23,7
5 | Zakup licencji/marek od znanych juz na rynku detalistow 11,8 11,5 12,2

Zrédlo: obliczenia wlasne na podstawie badan ankietowych.



176

Badani respondenci upatruja najwigkszej szansy w zwigkszaniu skali dziatania,
czego wyrazem jest zamiar otwierania kolejnych sklepéw. W dalszej kolejnosci
wskazywano na wprowadzanie do sprzedazy towar6w niemarkowych, szczegolnie
atrakcyjnych dla klientéw o niskich dochodach. Tworzenie zwigzkéw integracyj-
nych na szczeblu pionowym i poziomym planuje $rednio co 6smy wiasciciel skle-
pu o powierzchni do 50 m’ oraz co czwarty wlasciciel sklepu o powierzchni
>50m’. Ponadto badani respondenci wskazywali potrzeb¢ usprawnienia systemu
dostaw towarow, wyrazali takze ch¢é zakupu licencji od znanych juz na rynku
detalistow i dzialania pod ich szyldem. Stanowi to forme koncentracji organizacyj-
no-technicznej w handlu i zmniejsza ryzyko dzialania w handlu.

4. Podsumowanie

Poziom i charakter kooperacji w polskim handlu w coraz wigkszym stopniu
wplywaja na sile rynkowg przedsigbiorstw. Sg takze elementem budowy ich prze-
wagi konkurencyjnej oraz podstawa efektywnych strategii rozwoju, ich ekspansji
rynkowej i dostosowania si¢ do nowych wymagan konkurencji. Nalezy podkreslic,
ze chociaz szansa, ktora stanowi kooperacja, jest coraz czg¢sciej dostrzegana przez
polskich przedsigbiorcow, to jednak jej skala i formy wskazuja, iz ciagle jest to
poczatkowa faza wspétpracy.

Réwniez procesy integracyjne podkarpackiego handlu rozwijajg si¢ powoli i
przybieraja najczg¢sciej formeg prostych zrzeszen umozliwiajacych zachowanie nie-
zaleznosci poszczegélnych podmiotéw. Zakres wspolnie realizowanych dziatan
zwigksza si¢ w miar¢ wzrostu powierzchni sprzedazowej sklepow i czesciej doty-
czy wspotpracy na szczeblu pionowym, na ktérym inicjatorem kooperacji jest hur-
townik, anizeli na szczeblu samego detalu.

Podsumowujac, wobec nasilajacej si¢ konkurencji oraz rosnacych dysproporc;ji
mig¢dzy duzymi i malymi jednostkami handlowymi kooperacja staje sie istotna
szansa na przetrwanie i rozwdj rozdrobnionego rodzimego handlu. Przedsi¢bior-
stwa te powinny w wigkszym stopniu zaangazowac si¢ w procesy integracyjne,
zwlaszcza w ich bardziej zaawansowane formy.
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COOPERATION OF SMALL TRADE ENTERPRISES
AS A CONDITION OF COMPETITIVENESS ON THE MARKET
OF THE EUROPEAN UNION (ON THE EXAMPLE
OF PODKARPACKIE VOIVODSHIP)

Summary

The premise of cooperation development in the sphere of trade is small economic potential of
Polish enterprises especially considering increasing competition on the market of united Europe.
Trade enterprises can be integrated in a horizontal and vertical system. Cooperating enterprises in-
crease their interaction force within the confines of buying groups, which are the most often appear-
ing areas enabling to obtain the effect scale. Enterprises acting in the Podkarpackie voivodship, as in
whole country, still exert low degree of integration, expressed by number of functioning companies
within the confines of integrated relationships.
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