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RYNEK ROLNY - DYSTRYBUCJA W NOWEJ ROLI

ZENON POKOJSKI

Abstrakt

Rynek rolny w Polsce znacznie sie zmienit po przystgpieniu do Unii Europej-
skiej. Pojawity sie nowe podmioty w tanicuchu wartosci produkcji rolnej, zwiek-
szyta sie dochodowosé we wszystkich ogniwach tego tancucha, diametralnie
zmienit sie model obstugi producentow rolnych. Wazne dla dystrybucji Srodkow
do produkcji rolnej do 1989 roku podmioty, takie jak np. Gminne Spotdzielnie
»Samopomoc Chitopska” czy Spotdzielnie Kotek Rolniczych, majq dzisiaj mar-
ginalne znaczenie. Ich role przejety firmy prywatne, ktore bardzo czesto dziatal-
nos¢ rozpoczynaty na bazie majqatku upadajqcej spotdzielczosci wiejskiej.

Zmiany w dystrybucji Srodkow do produkcji rolnej w Polsce przebiegaty ina-
czej niz w innych krajach Europy Srodkowo-Wschodniej. Podstawowym powo-
dem byta inna struktura gospodarstw rolnych — gtownych klientow tego ryn-
ku, ich status prawny, ekonomiczny i spoteczny. W Czechach, na Stowacji czy
w Butgarii nie byto tak wielu, tak matych prywatnych przedsiebiorcow rolnych.
Z kolei kanaty dystrybucji w krajach Europy Zachodniej zostaty uksztattowane
przez dziesiqtki lat gospodarki wolnorynkowe;j.

Model dystrybucji w Polsce wcigz ewoluuje, dostosowujqc swojq oferte do
dynamiki zmian swoich klientow. Uczestnicy rynku rolnego poszukujg nowych
mozliwosci tworzenia i przechwytywania wartosci, czyli przechwytywania naj-
wyzszych marz w taiicuchu firm, ktore uczestniczq w wytworzeniu i dostarczeniu
produktu klientowi finalnemu. Najsilniejsi probujq integracji pionowej i pozio-
mej, jak rowniez roznych formut partnerstwa w celu skrocenia kanatu dystrybu-
cji i przejecia jak najwiekszej wartosci dodanej w catym taiicuchu.

Stowa kluczowe: rynek rolny, kanat dystrybucji, dystrybutor, doradztwo rolne.

Kody JEL: Q13,L11, L81.
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Wstep

Sposéb funkcjonowania rynku rolnego w Polsce po okresie przetomu ustrojo-
wego zmienit si¢ znacznie. Pojawity si¢ nowe podmioty w fancuchu wartosci pro-
dukcji rolnej, zwigkszyta si¢ dochodowos§é we wszystkich ogniwach tego fancu-
cha, diametralnie zmienif si¢ model obstugi producentéw rolnych. Zwigkszyt si¢
w bardzo dynamiczny sposéb eksport artykutéw rolno-spozywczych z poziomu
5,2 mld euro w 2004 roku do poziomu 23,6 mld euro w roku 2015. Saldo dodatnie
tej wymiany przekroczyto 7,7 mld euro (Agencja Rynku Rolnego, 2016).

Wazne dla dystrybucji Srodkéw do produkcji rolnej do 1989 roku podmioty, ta-
kie jak np. Spétdzielnie Gminne ,,.Samopomoc Chiopska” czy Spétdzielnie Kétek
Rolniczych, maja dzisiaj duzo mniejsze znaczenie'. Proces zmian pogtebita Usta-
wa o zmianach w organizacji 1 dziatalnoSci spétdzielczoSci, ktéra nakazywata li-
kwidacje¢ wszystkich central zwigzkowych (Ustawa, 1990). Niezalezne podmioty
spotdzielczosci wiejskiej zostaly pozostawione same sobie 1 musiaty walczy¢ z po-
jawiajaca si¢ konkurencja. Natomiast ich rol¢ przejely firmy prywatne, bardzo czg-
sto opierajace swoja dziatalno$¢ na majatku upadajacej spétdzielczoSci wiejskie;j.

Przetomowym momentem dla dynamicznego rozwoju firm oferujacych Srodki
produkc;ji dla rolnictwa byto wstapienie Polski do Unii Europejskiej i realizacja pro-
gramOw wsparcia dla rolnictwa. Rolnicy na integracji zyskali najwiecej, ale tez po-
niesli duze koszty transformacji ustrojowej i zmagali si¢ z powaznymi problemami
w zakresie spetnienia wymagan wolnego rynku. Dotyczyto to réwniez firm dystry-
bucyjnych, ktére zaopatrywaty rolnikéw w Srodki produkcji, a wigc uczestniczyty
w przemianach rolnictwa, korzystajac niejako posrednio z funduszy UE. Szczeg6l-
nie dystrybutorzy zmienili profil swojej dziatalnoSci, poszerzajac oferte odpowied-
nio do rosngcych potrzeb odbiorcow finalnych, ktorzy dysponowali coraz wigksza
sitg nabywczg (Michalski, 2003)*. Dostawca $rodkéw do produkcji rolnej stat si¢
istotnym elementem organizacji rynku rolnego w Polsce. Jego nowa rol¢ wyznaczy-
ty z jednej strony poszukiwania producentéw (np. nawozéw, Srodkéw ochrony ro-
§lin czy maszyn i urzadzen rolniczych) dziatajacych w nowej formule dystrybucji
swoich produktéw, a z drugiej strony — potrzeby przedsiebiorcéw rolnych, ktérzy
oczekiwali bardziej kompletnych, profesjonalnych form wspétpracy z dostawcami.

Przetom dla firm oferujacych Srodki produkcji dla rolnictwa nastgpit wraz z przy-
stapieniem Polski do Unii Europejskiej, kiedy to na polskg wieS i do rolnictwa trafita
1/3 transferow z budzetu UE. W latach 2004-2013 Polska otrzymata z tego budzetu
w ramach réznych instrumentéw wspdlnej polityki rolnej 29,4 mld euro (Nurzynska

! Krajowy Zwigzek Spétdzielni ,,Samopomoc Chtopska” zrzesza okoto 964 spétdzielni, natomiast Krajowy
Zwiazek Spotdzielni Kétek Rolniczych okoto 700 spétdzielni.

? Dla uporzadkowania definicyjnego przyjmuje si¢ rozumienie pojec dystrybucja, kanat dystrybucyjny, logi-
styka zaproponowane przez Michalskiego (2003). Logistyka w sensie przedmiotowo-strukturalnym oznacza
zintegrowang strukture przeptywow towaréw oraz sprzezonych z nimi przeptywoéw informacji. Dystrybucja
za$ z mikroekonomicznego punktu widzenia stanowi proces sprzedazy i dostarczania produktéw okreslone-
go przedsigbiorstwa do ostatecznych nabywcéw. Kanat dystrybucji to grupa wzajemnie powigzanych przed-
siebiorstw, instytucji i agencji, ktdre kieruja przeptywem produktéw od producentéw do nabywcow i utatwia-
ja ten przeptyw. OkreSlenie dystrybutor i dostawca §rodkéw do produkcji rolnej traktowane sg zamiennie.
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i Poczta (red.), 2014). Nastgpita wyraZzna poprawa sytuacji dochodowej mieszkan-
c6éw wsi’. Fundusze przeznaczono m.in. na rozwdj przemystu przetworczego, orga-
nizacj¢ grup producentow rolnych, przedsigwzigcia chronigce Srodowisko natural-
ne, poprawe infrastruktury w gminach, aktywizacje¢ lokalnej ludnosci.

Rynek dystrybucji produktéw dla rolnictwa w Polsce byt dotad uwazany za sto-
sunkowo stabo rozwinigty na tle rynkéw innych krajéw Europy, takich jak: Niem-
cy, Francja, Wielka Brytania, Holandia czy Belgia (Cioch i Kfosowska, 2009). Ce-
chowata go ogromna liczba matych graczy, ktérych strategia opierafa si¢ gtéwnie
na konkurencji cenowej. Ta sytuacja zaczeta si¢ jednak szybko zmienia¢ po przy-
stapieniu Polski do Unii Europejskiej. Liczba graczy zmniejszyta sie, a dystrybuto-
rzy zaczgli przejmowac funkcje hurtownikow i detalistow.

Praca ma na celu analiz¢ zmian, jakie si¢ dokonaly w kanatach dystrybucji §rod-
kéw do produkcji rolnej od momentu przetomu ustrojowego Polski oraz ich funkcji
1 znaczenia dla rozwoju rynku rolnego. Autor przedstawia dystrybucj¢ w kontek-
Scie jej miejsca i roli w taficuchu warto$ci, omawia rowniez nowe zjawiska stuzace
budowaniu przewagi konkurencyjnej podmiotéw rynku dystrybucyjnego.

Analiza dystrybucji w rolnictwie zostata przygotowana w oparciu o analiz¢ da-
nych zawartych w raportach TNS Polska oraz Ibris, przeprowadzonych w 2015
roku, oraz obserwacji autora jako wiceprezesa zarzadu Grupy Azoty Putawy, nad-
zorujacego omawiany obszar. Obecnie nie sg dostepne opracowania traktujace o tej
problematyce, co jest zaskakujace, biorgc pod uwage fakt, ze w ostatnich latach ry-
nek rolny zmienit w sposéb istotny swoje oblicze.

Dystrybucja jako element fancucha wartoSci

Globalni liderzy widza w dystrybucji kluczowy czynnik sukcesu rynkowego.
Porzadkuja swoje ogniwa fancucha wartosci, szczegdlnie silnie integrujac dystry-
bucj¢ (Dawson, 2014). Procesy te przyspieszaja w okresach kryzyséw ekonomicz-
nych. Dobrym tego przyktadem na rynku rolnym byto zachowanie producentéw
nawozow, takich jak Agrium czy Yara. Koncerny te, szukajagc nowych mozliwo-
Sci rozwoju, skupity sie na wydtuzaniu i rozszerzaniu fancucha wartoSci (Porter,
2006)*. Szczegdlnie intensywnie rozwijaty zdolnoSci logistyczne swoich produk-
tow oraz dystrybucje, tak aby byC blizej klienta finalnego. W tym celu koncern
Agrium przejat w pierwszym dziesiecioleciu XXI wieku aktywa podmiotow dys-
trybucyjnych, tym samym zapewniajgc sobie:

* dostep do powierzchni magazynowych dla suchych i1 ptynnych nawozéw (po-
nad 300 tys. ton) w réznych europejskich portach;

e dostgp do okoto 3750 cystern kolejowych i samochodéw, wsréd ktérych czesé
jest specjalnie zaprojektowana do transportu produktéw nawozowych;

3 Trzeba jednak przyznad, ze wcigz utrzymujg si¢ niekorzystne dla mieszkanc6w wsi réznice w relacji mia-
sto-wie$. W stosunku do $redniej krajowej dochdd rozporzadzalny na osobg na wsi utrzymuje si¢ od lat na
poziomie okoto 80%.

4 Metoda ta okreSlana jest w literaturze przedmiotu jako analiza tafcucha warto§ci, tancuch wartosci czy mo-

del fancucha wartoSci. Jest to koncepcja analizy wewnetrznej organizacji, opracowana przez Portera pod ko-
niec lat siedemdziesigtych XX wieku.

1(354) 2018
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* magazyny blisko centrow popytowych, co pozwala ograniczy¢ czas i koszty
transportu nawozOow w okresie najwigkszego zapotrzebowania.

Ponadto Agrium zdecydowato si¢ — w odpowiedzi na wymagania klientow —
Swiadczy¢ ustugi doradcze (Agrium, 2010).

Yara niezaleznie od prowadzonej integracji poziomej podejmowata réwniez
dzialania w obszarze integracji pionowej, obejmujace procesy optymalizacji logi-
styki i dystrybucji, aby maksymalnie skroci¢ kanaly dystrybucji. Utworzyta joint
venture z DLG i AgroDK w Danii, tzw. Ferti Supply, podmiot, ktéry przejat wszyst-
kie funkcje logistyczne. Jego zadaniem ma by¢ optymalizacja zakupdw i logistyki,
w tym sktadowanie produktéw jak najblizej klienta finalnego.

Lancuch wartos$ci

{ Producenci

(Yara, Kemira itd.) ‘

Sprzedawcy hurtowi/ spétdzielnie nabywcow
(Ferti Supply, SweDane, DLA Agro itd.)

Sprzedawcy detaliczni
(loklalne DLG, cztonkowie AgroDK, , cztonkowie DLA, lokalne spétdzielnie sprzedawcéw
pasz, nasion i pasz itd.)

‘ Rolnicy prowadzacy uprawe roslin ‘

Rys. 1. Laficuch wartoSci.
Zrédto: The creation of Ferti Supply (2006).

Lancuch wartoSci przedstawia sposéb budowania wartoSci Ferti Supply w trzech
segmentach: produkcji, handlu hurtowym i detalicznym. Liderzy rynku rolnego,
wzmacniajac relacje z hurtownikami 1 dystrybutorami, oferuja szeroki wachlarz

ustug dodatkowych dla swoich odbiorcow. Kanaty dystrybuCJl Wykorzystywane
w Europie rozmq si¢ pomigdzy poszczegllnymi krajami swojg dtugoscig i szero-
koscig. Dhuzsze i szersze s3 w krajach Europy Srodkowo-Wschodniej, gdzie ich
struktura niejako wynika z uwarunkowan wystepujacych w poprzednim ustroju
spoteczno-gospodarczym. W krajach o duzych tradycjach gospodarki wolnoryn-
kowej dystrybutorzy Srodkéw do produkcji rolnej oferujg szeroki asortyment ustug
1 produktéow, w tym takie jak magazynowanie, transport, wynajem badz leasing
sprzgtu rolniczego, a nawet zarzadzanie ryzykiem przez instrumenty zabezpiecze-
nia ceny. W tym miejscu nalezy jednak zaznaczyc, ze te roznice pomi¢dzy poszcze-
g6lnymi krajami zaczynaja si¢ powoli zacierac (Berger, 2015).

Dystrybutorzy, pragnac uszczelni¢ fancuch wartoSci poprzez bardziej komplek-
sowg oferte obstugi swoich klientéw, proponuja réwniez ustugi doradcze, ktdre
z czasem staty si¢ jednym z istotniejszych Zrédet ich dochoddw.

Analizujac aktualne trendy w dystrybucji w poszczegdlnych krajach Europy Za-
chodniej, wydaje si¢, ze najsilniejszy rozwdj nastapit w Niemczech, Belgii 1 Ho-
landii. W krajach tych dystrybutor przejmuje funkcje hurtownika i detalisty, skra-
cajac tym samym kanat dystrybucji. W wyniku przeje¢ zmniejszyta si¢ takze licz-

Zagadnienia Ekonomiki Rolnej / Problems of Agricultural Economics



196 Zenon Pokojski

ba podmiotéw w kanale. Dystrybutorzy ktadg nacisk na poprawe efektywnosci po-
przez optymalizacj¢ taficucha wartoSci i staja si¢ trudnymi partnerami dla produ-
centéw, wymagajacymi krotkiego terminu realizacji dostawy, czasem tez wytacz-
nosci na swoim terenie dziatania.
W odpowiedzi na sytuacje producenci Srodkow do produkcji rolnej zaczgli po-
szukiwaé swoich mozliwosci rozwoju przez:
J integracj(; poziomac (zwi(;kszajqc sw0j udziat w rynku produkcji, tym samym
poprawugqc SW0j3 pozycj¢ negocjacyjna),
. 1ntegraq<; pionowg (rozwijajac wilasne kanaty dystrybucji),
* r6zne formuty partnerstwa z dystrybutorami.
OczywiScie wybor strategii zalezy w duzym stopniu od sity przetargowej pro-
ducenta’.

Zmiany ukladu sil na polskim rynku rolnym

Zmiana sposobu funkcjonowania rynku rolnego w Polsce zmierza w kierunku roz-
wigzah stosowanych na rozwinigtych rynkach innych krajéw Europy. Jego uczestni-
cy poszukujg pomystu na tworzenie i przechwytywanie wartosci, czyli przechwyty-
wanie najwyzszych marz w taficuchu firm, ktére uczestnicza w procesie tworzenia
i dostarczenia produktu klientowi finalnemu (Kozminski, 2004). Jak twierdzi Koz-
mifiski, najwigkszg warto$¢ przejmuje najsilniejszy w taficuchu. Sztuka wigec polega
na znalezieniu odpowiedzi na pytanie: jak by¢ najsilniejszym ogniwem w tancuchu.

Pierwsza grupe zainteresowanych stanowig dystrybutorzy produktéw dla rol-
nictwa. Najwieksi z nich w latach 2004-2014, a wigc w trakcie pierwszej dekady
obecnosci Polski w UE, zwigkszyli swoje przychody kilkukrotnie. Liderzy osigga-
ja przychody znacznie przekraczajace 1 mld zlotych. Warto zauwazy¢, ze polskie
firmy dostarczajace Srodki dla rolnictwa réwniez poszukuja mozliwosci wydtuze-
nia fahcucha wartoSci, starajac si¢ przeja¢ mniejszych producentéw nawozoéw czy
Srodkéw ochrony ro$lin. Przyktadem moze by¢ préba przejecia Gdanskich Zakta-
déw Nawozéw Fosforowych czy Organiki Sarzyny z Grupy Ciech.

Najwazniejszymi graczami w sektorze dystrybucji na rynku rolnym sg firmy
prywatne. Do grupy najwiekszych z nich nalezg: Chemirol, Osadkowski, Ampol-
-Merol 1 Agrolok. Warto zauwazyc¢, ze wszystkie wigksze przedsigbiorstwa dystrybu-
cyjne w Polsce powstaty po zmianie ustroju polityczno-gospodarczego, na bazie nie-
wykorzystywanego majatku éwczesnych spétdzielni rolniczych czy Pafistwowych
Gospodarstw Rolnych Wzrost przychodéw podmioty te w duzym stopniu zawdzig-
czaja rozszerzaniu oferty dla przedsigbiorcow rolnych, ktdra coraz czg¢Sciej obeJmUJe
propozycje szkolef, np. agronomicznych, a dla statych klientéw mozliwo$¢ wymia-
ny barterowej za dostarczone ptody rolne. Wszyscy znaczacy gracze we wspotpra-
cy z rolnikami korzystajg z pracy konsultantéw rolnych, zacieSniajac tym samym re-
lacje ze swoimi klientami. Ta r6znorodno$¢ ustug zachgca do wspétpracy rolnikow,
ktorzy oczekuja kompleksowej obstugi od jednego dostawcy.

5 Boston Consulting Group na przyktad podzielito produkcyjne firmy chemiczne ze wzgledu na uwarun-
kowania rynkowe na trzy grupy: gracz niskokosztowy, regionalny lider oraz gracz ogélnos§wiatowy. Kazdy
z nich przyjmuje inng strategi¢ budowania kanatéw dystrybucji w dotarciu do klienta finalnego.
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Tabela 1
Warto$¢ przychodow ze sprzedazy najwiekszych dystrybutorow polskich w latach 2011-2016

1800 000
1500 000
1200000 -
900 000 -
600 000 -
300000 -

°7 CHEMIROL OSADKOWSKI AGROLOK AMPOL-MEROL
2011 1149 295 1122538 966 515 806 107
2012 1334878 1300720 1179925 1001934
®2013 1375183 1235783 1296930 1053485
®2014 1406538 1156217 1359909 1110840
m2015 1506 794 1436996 1431630 1113782
w2016 1430398 1282546 1432311 1177418

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie rankingu Lista 500 dziennika ,,Rzeczpospolita” za poszczegdl-
ne lata.

W ostatnich latach firmy dystrybucyjne znacznie wzmocnity réwniez warto$¢
kapitatéw wiasnych. Mimo ze nie jest ona tak wysoka jak w Europie Zachodniej, to
dynamika wzrostu oscylujgca wokét 10-20% rocznie, wskazuje, ze wzmacnia si¢
warto$¢ sktadnikow mathkowych dystrybutorow W rezultacie sposréd dystrybu-
toréw regionalnych wylaniaja si¢ zamozni gracze, ktérzy maja coraz wigkszy za-
sieg geograficzny.

Dostawa towaru do wigkszego odbiorcy rolnego stata si¢ juz standardem. Teraz
Zrédtem przewagi konkurencyjnej coraz czgSciej jest doradztwo oferowane przez
firmy dystrybucyjne jako warto§¢ dodana do proponowanego towaru. Wspomina-
ne juz przedsi¢gbiorstwo Chemirol, powstate w 1990 roku, obecnie zatrudnia 700
0sOb. Az 130 z nich pracuje nad tym, by firme¢ i rolnikéw taczyly dobre relacje.
Kolejna firma dystrybucyjna, Osadkowski, réwniez zatozona w 1990 roku, zatrud-
nia blisko 400 oséb, w tym 50 przedstawicieli rolnych. Sa oni szkoleni nie tylko
z nowoSci agrarnych dostepnych na rynku, lecz réwniez z technik obstugi klien-
tow. Inna firma dystrybucyjna, Ampel-Merol, takze koncentruje swoja uwage na
bliskiej wspétpracy z rolnikami. Ponad 20% zatrudnionych stanowia przedstawi-
ciele rolni. Natomiast Hurtownia Rolnik wzmacnia dziatania blisko pigcdziesigeciu
przedstawicieli pracg dodatkowo zatrudnionych doradcéw wedtug nizej prezento-
wanego schematu.

Zagadnienia Ekonomiki Rolnej / Problems of Agricultural Economics
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Rys. 2. System wsparcia doradczego rolnikéw przez firme dystrybucyjna.

Zrédto: opracowano na podstawie materiatéw Hurtowni Srodkéw do Produkcji Rolno-Spozywezej Rolnik.

Role doradcy w przedstawionym schemacie petni agrotechnik, natomiast sprze-

dawcami sg przedstawiciele rolni kontaktujacy si¢ bezpoSrednio z przedsigebiorca-
mi rolnymi.

Reasumujac ten watek — coraz szerszy zakres ustug dodatkowych oferowanych

przez dystrybutoréw mozna zagregowa¢ w pewne bloki obrazujace obszary zain-
teresowan:

Dystrybucja towaréw producentdéw krajowych i zagranicznych zaréwno do pro-
dukcji zwierzecej, jak i ro§linnej z wykorzystaniem narze¢dzi handlowych stuzg-
cych utrzymaniu lub pozyskaniu klientéw (np. promocyjne towary, konkuren-
cyjne ceny, programy lojalnoSciowe, dogodne formy kredytowania).

Logistyka — firmy dystrybucyjne czg¢sto sa w posiadaniu kilku baz logistycz-
nych, zapewniajacych sprawne dostawy Srodkéw produkcji, a takze transport
ptodoéw rolnych na terenie catego kraju. Czg$¢ z nich wykorzystuje technologie
internetowe w komunikacji z klientami. Platformy internetowe to dla nich réw-
niez mozliwo$§¢ promowania wiasnych produktéw.

Ustugi finansowe — kredyty, pozyczki, leasingi, ubezpieczenia dla gospodarstw
rolnych, a takze pomoc w pozyskaniu Srodkéw z programéw pomocowych UE.
Wspétpraca ze spotecznosScig lokalng — lokalne projekty Spotecznej Odpowie-
dzialnoSci Biznesu polegajace na rozwigzywaniu probleméw wsi z dostgpem do
edukacji, opieki zdrowotnej, dobr kultury oraz na wspieraniu instytucji lokalnych.
Doradztwo dostosowane do potrzeb zmieniajgcego si¢ rynku rolnego w oparciu
o kompetentnych konsultantéw rolnych. Niektdre firmy dystrybucyjne wydaja
takze fachowe pisma, w ktorych zawarte sg zalecenia dotyczace uprawy roSlin
oraz informacje o innowacyjnych metodach produkCJl (Igras (red ),2014).
Drugg grupa zainteresowanych wzmocnieniem swojej pozycji w tancuchu firm,

ktére uczestnicza w wytworzeniu i dostarczeniu produktéw przedsigbiorcy rolne—
mu, sg producenci Srodkéw do produkcji rolnej. Niektorzy z nich zaczeli budowac
wilasne kanatly dystrybucji wzorem duzych koncernéw mig¢dzynarodowych. Do ce-
16w prowadzonej analizy zostanie wykorzystany przyktad producentéw nawozéw,
ktorych produkty stanowig okoto 30% wartoSci rynku dystrybucji.
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Najbardziej aktywne dziatania w tym obszarze podjeta Grupa Azoty Pulawy,
a ostatnio rowniez cata Grupa Azoty® (Strategia Grupy Azoty,2016). Grupa ta dys-
ponuje duzg sitg przetargowg, majac blisko 75% udziatu w produkcji nawozéw mi-
neralnych w Polsce. Firma posiada nabrzeza portowe w Gdyni, Gdafisku oraz Po-
licach, magazyny na nawozy w réznych miejscach Polski, a ponadto angazuje si¢
w doksztalcanie przedstawicieli rolnych dystrybutoréw’. W swojej strategii kta-
dzie duzy nacisk na budowanie stabilnych, efektywnych wig¢zi z klientami final-
nymi, rozwijajac systemy logistyki i dystrybucji swoich produktéw. Grupa coraz
mocniej koncentruje swoje dziatania na bezpoSredniej komunikacji z przedsiebior-
cami rolnymi, dostarczajac swoje produkty poprzez sie¢ wspotpracujacych dystry-
butoréw. Buduje zatem wartoS¢ swojego kapitatu relacyjnego (Dobiegata-Korona
i Doligalski, 2010)%. Wdrazany kanat dystrybucji produktéw Grupy Azoty prezen-

tuje ponizszy rysunek.
Komunikacja bezposrednia :
Push N

< Pull < Pull

Grupa Azoty m Przedsiebiorca rolny

Rys. 3. Integracja Grupa Azoty — dystrybutor — rolnik.

Zrédto: opracowano na podstawie materiatéw Grupy Azoty Putawy.

Strategie push 1 pull w taficuchu dystrybucji nawozéw majg za zadanie aktyw-
ne promowanie produktu i jego dostarczanie poprzez wszystkie ogniwa tancu-
cha dystrybucyjnego oraz przyciaganie (pull), czyli oddziatywanie Grupy Azo-
ty bezpos$rednio na koficowych nabywcéw — rolnikéw, aby naktoni¢ ich do ku-
pienia produktu.

® Grupa Azoty obejmuje m.in. Grupg Azoty Putawy, Police, Tarnéw i Kedzierzyn oraz gdanskie Fosfory
i Siarkopol.

" Grupa Azoty ,,Putawy” wspdlnie ze Szkotg Gtéwng Gospodarstwa Wiejskiego w Warszawie organizuje stu-
dia podyplomowe dla swoich przedstawicieli regionalnych, jak i pracownikéw dystrybutoréw wspétpracuja-
cych z rolnikami. Profil studiéw ,,Obrét nawozami i Srodkami ochrony ro§lin w systemie zréwnowazonego
rolnictwa” przygotowany zostat wspdlnie z producentem. Absolwenci otrzymuja oprécz dyplomu dwa cer-
tyfikaty upowazniajace do obrotu, konfekcjonowania i stosowania §rodkéw ochrony ro§lin przeznaczonych
dla profesjonalnych uzytkownikéw.

8 Kapitat relacyjny rozumiany jako warto§¢ utrzymywania dtugotrwatych, wzajemnie korzystnych relacji
z klientami. Kapitat ten jest wymieniany jako element sktadowy kapitatu intelektualnego przedsigbiorstwa.
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Tabela 2
Postrzeganie marek producentow nawozow*
Czynniki Putawy Police Kedzierzyn Tarnéw Anwil Yara Fosfory Luvena Siarkopol
Oferuje wysokg g5 gg 7.7 75 78 74 15 74 72

jakos¢ produktow

Nawozy tego

producenta sa 8.2 8,0 7.8 7.7 79 73 74 7, 73
fatwo dostepne

Nawozy sa

atrakcyjne 7,1 68 7,0 7,1 7,1 6,7 6,9 70 6,7
cenowo

Styszg o tym

producencie 80 76 75 75 76 11 61 712 66
czesciej niz

o innych

Polecany przez

znajomych 7.8 7,6 74 74 7.6 70 6.9 7.3 69
rolnikéw

Produkty

sq godne 8,2 8,0 7.6 7.6 7.9 73 74 75 7,0
zaufania

Innowacyjna/

nowoczesna 8,0 7,7 7,6 7.6 7.8 7.5 73 7.3 6,8
marka

Produkty

bezpieczne 82 79 77 76 79 74 11 16 72
a uprawy

roslinnej

Wspiera rolnikéw

w prowadzeniu 73 7.1 7,1 72 70 7.1 70 69 6,5
gospodarstwa

* Oceny dokonano w skali od 1 do 10, gdzie 1 oznacza, ze dane stwierdzenie zupetnie nie pasuje do tej mar-
ki, a 10, ze bardzo ono do niej pasuje.

Zrédio: TNS Polska (2015, s. 47).

Strategia dotarcia do klienta finalnego poprzez Scista wspdtprace z dystrybuto-
rami jest jak dotad skuteczna, co potwierdzaja przeprowadzone badania (TNS Pol-
ska, 2015). Zwraca uwage, ze w poszukiwaniu wartosci dodanej, szczegdlnie Gru-
pa Azoty Putawy, stara si¢ budowac relacje z klientami finalnymi, czy inaczej rzecz
ujmujac, podejmowac proby zarzadzania wartoScig swoich klientow. Grupa ta ma
w swoim portfelu réwniez dwie spétki dystrybucyjne.

Trzecig grupg zainteresowanych sg wieksi przedsigbiorcy rolni badz tzw. Gru-
py Zakupowe, ktérych podstawowym celem jest zwigkszenie sily przetargowej
przy dokonywaniu zakupéw Srodkéw do produkcji rolnej. Grupy te coraz chet-
niej podejmujg rozmowy z producentami tych towardw, pomijajac dystrybutorow,
tak by skréci¢ kanaty dystrybucyjne. Podgzaja zatem za rozwigzaniami stosowa-
nymi w §wiatowych koncernach globalnych, ktére takze podejmuja dziatania dys-
trybucyjne, kierujac oferte¢ do mniejszych rolnikéw. Tg droga chca optymalizowac
swoje koszty zaopatrzenia w Srodki do produkcji rolnej. Czg¢$¢ z nich posiada swo-
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ich agronoméw, Swiadczac rowniez ustugi doradztwa rolnego. Gra zatem toczy si¢
o podziat wartoSci dodanej duzego tortu, jakim jest rynek rolny.

W Polsce wystgpuje coraz wigksze zréznicowanie regionalne obstugi klientow
rynku rolnego. Wyzej opisane zjawiska sa najintensywniejsze na pétnocy, a takze na
zachodzie kraju. Dzieje si¢ tak dlatego, ze mamy tam do czynienia przede wszyst-
kim z wigkszymi 1 silniejszymi ekonomicznie przedsigbiorstwami rolnymi. Nato-
miast w wojewddztwach wschodnich dominuje obstuga stosunkowo matych go-
spodarstw, ktére prowadzg indywidualni rolnicy. Obecnie najwigcej wielkoobszaro-
wych gospodarstw rolnych powyzej 100 ha jest zlokalizowanych na terenie 4 wo-
jewddztw: dolnoSlaskiego, warminsko-mazurskiego, wielkopolskiego i zachodnio-
pomorskiego (GUS, 2017). Sa to réwniez wojewddztwa o wysokiej kulturze rolnej,
wysokim poziomie zuzycia nawozOow mineralnych i wysokim plonowaniu zbdz.

Dostarczanie dodatkowych wartoSci klientom
jako zrodio budowania przewagi konkurencyjnej

Dystrybutorzy szukaja mozliwosci dostarczania swoim klientom dodatkowych
wartoSci podnoszacych ich kapitat relacyjny. Doradztwo stato si¢ jedng z nich — ele-
mentem modelu biznesowego dystrybutora, ktdry stuzy wsparciu obstugi klientéw®.
Czg§¢ dystrybutoréw rozwija te ustuge w bardzo szerokim zakresie, obejmujac nie
tylko funkcje informacyjne czy edukacyjne, ale rowniez innowacyjno-wdrozenio-
we (Brodnicki i1 Chytek, 1999). Prywatni dystrybutorzy chetnie korzystaja z nowych
form szkolenia, takich jak warsztaty, coaching czy demonstracje. Te ostatnie staty
si¢ standardem w trakcie organizowanych przez omawiane firmy ,,Dni Pola”. W ro-
lach ekspertow wyste;pujq i przedstawiciele firm, i nauczyciele akademiccy'®. Nalezy
podkresli¢, ze poziom tej profesjonalnej usiugl korzystajqcej z najnowszych zdoby-
czy nauki i praktykl nie tylko krajowej, ale i zagranicznej, jest coraz wyzszy. Presja
konkurencji zmusza tego rodzaju firmy do ciaglego ksztalcenia i doksztatcania swo-
ich ekspertéw. Dystrybutorzy posiadaja wiedz¢ m.in. na temat tego, co kupuja ich
klienci, a takze z jakg czestotliwoScig. Dzigki temu mogg zarzadzac ich portfelami.

NajczeSciej przywotywanym zarzutem dotyczgcym ustug doradztwa oferowa-
nych przez dystrybutoréw jest brak obiektywizmu — ,,(doradztwo to) stuzy wspar-
ciu sprzedazy swoich produktow”. Nalezy jednak zauwazyc, ze klient doradztwa
rolnego nie jest bezbronny. Po pierwsze w znakomitej wigkszoSci, o czym Swiad-
cza badania, zanim podejmie decyzje zakupowa, sprawdza rozne oferty w Inter-
necie, prasie czy katalogach (TNS Polska, 2015; IBRiS, 2015). Po drugie dostaw-
cy Srodkéw do produkcji rolnej przy tak duzej konkurencji starajq 51@ rozwijaé do-
bre relaCJe z klientami w dluzszym horyzoncie czasowym, a wigc nie sg zaintere-
sowani jednorazowymi, korzystnymi wyfacznie dla siebie transakcjami. Po trzecie

 Niekt6rzy z nich w tym celu powotali osobne firmy $wiadczace tego rodzaju ustugi, jak np. firma
Osadkowski, ktéra powotata do zycia firm¢ doradcza Agrainvest.

1" Na przyktad w trakcie organizowanych przez spétke Teamagro ,,Spotkai na demonstracyjnych polach rze-
pakowych” w czerwecu 2013 roku na ZamojszczyZnie, w wyktadzie pracownika naukowego Uniwersytetu
Przyrodniczego w Poznaniu uczestniczyto blisko 700 rolnikéw. W kolejnych latach prowadzone dziatania
doradcze zyskiwaty na popularnosci.
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dostawcy coraz czeSciej sa zmuszani przez klientéw do dostarczania produktow,

do ktérych maja przekonanie. Proces ten wspiera bezposSrednia komunikacja pro-

ducentéw Srodkéw z przedsigbiorcami rolnymi. Po czwarte doradztwo tego sek-
tora jest bardzo podatne na wszelkiego rodzaju innowacyjne rozwigzania, w tym
szczegdblnie te dotyczace nowoczesnych narzedzi komunikacji ze swoimi klienta-

mi. Po pigte wreszcie dystrybutorzy, w obszarze dotyczacym doradztwa rolnicze-

g0, budujac swoj kapital relacyjny, poddawani sg presji na rezultat dziatania. Zad-

nego z partneréw nie urzqdza sukces Wquczme jednej transakcp (Pokojski, 2014).
Dystrybutorzy angazuja si¢ rowniez w organizowanie finansowania dziatalno$ci

swoich klientéw — przedsigbiorcéw rolnych. Na przestrzeni wielu lat w rolnictwie

uksztattowaly sie dwa dominujace sposoby kredytowania, tj.:

e u dostawcy Srodkéw do produkcji — kredyt kupiecki — realizowany jako sprze-
daz z odroczonym terminem ptatnosci i wykorzystywany do zakupu Srodkéw
ochrony roslin, nawozow czy materialu siewnego;

* w instytucjach kredytowych — tj. w bankach lub firmach leasingowych oferu-
jacych kredyty bankowe, pozyczki czy leasingi, wykorzystywane do zakupu
sprzgtu rolniczego czy ziemi.

Obserwujac wiodacych dostawcow Srodkow do produkcji rolnej na polskim
rynku, nalezy stwierdzi¢, ze najbardziej atrakcyjng forma kredytowania stal si¢
kredyt kupiecki. Dystrybutorzy potrafili odbiurokratyzowac proces udzielania od-
roczonego terminu platnoSci, bez rezygnacji z oceny wiarygodnosci kredytowe;j
klienta czy zabezpieczenia zwrotu kredytu. Wypracowali wtasne zasady udzielania
kredytu kupieckiego jako integralng cz¢S¢ oferty handlowej. Mozna odnie$¢ wra-
Zenie, ze w instytucjach finansowych te zmiany w podejSciu do kredytowania rol-
nictwa postepuja duzo wolnie;j.

Na styku przedsiebiorcéw rolnych i duzych podmiotéw z sektora rolno-spozyw-
czego rozwija si¢ nowa oferta finansowania powigzan produkcyjnych w rolnictwie.
Rozwigzanie to polega na udzielaniu producentom rolnym finansowania obrotowe-
go lub inwestycyjnego na warunkach preferencyjnych okre§lonych w umowie ra-
mowej, zawartej pomig¢dzy bankiem a duzym podmiotem z sektora rolno-spozyw-
czego, ktérym najczesciej jest dystrybutor. Podmiot ten zwany czgsto liderem po-
wigzah wspétpracuje bezposrednio z finansowanymi producentami rolnymi. Zale-
ta tego rozwigzania dla lidera powigzan jest budowanie dobrych relacji ze wspot-
pracujacymi podmiotami rolnymi oraz zwigkszenie przejrzystosci rozliczen dzig-
ki wsparciu oferowanemu przez bank, natomiast dla producentéw rolnych oznacza
nizsze koszty finansowania. Co wiecej lider powigzah moze w ramach wspotpra-
cy z bankiem zaoferowac klientowi upust na oferowane produkty, a nawet partycy-
powaé w kosztach finansowania. Bank w ramach wspétpracy z liderem powigzan
moze prowadzi¢ wspdlne dzialania marketingowe i tatwiej dotrze¢ z oferta do po-
tencjalnych klientéw. Lider powigzan ma wiedzg¢ o swoich odbiorcach, ktéra w za-
sadzie nie jest dostepna bankom.

Polski rolnik najczesciej czerpie wiedze potrzebng do prowadzenia gospodar-
stwa od lideréw opinii (46%), z Internetu (40%), a w nastgpnej kolejnoSci: z rol-
niczych programéw telewizyjnych (37%) oraz prasy rolniczej (29%). Na OSrodki
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Doradztwa Rolniczego wskazato 7% badanych. W badaniu zwraca uwage fakt, ze
10% badanych, wskazujac Zrédita wiedzy rolniczej, wymienito pokazy, dni pola,
a 8% — na szkolenia organizowane przez producentéw badz dostawcéw Srodkoéw
do produkcji rolnej. Takze i tutaj mamy do czynienia z duzym zréznicowaniem re-
gionalnym. Na Kujawach i Pomorzu az 77% gospodarstw czerpie wiedzg rolniczg
z prasy, natomiast w Swigtokrzyskiem, Matopolsce 1 na Podkarpaciu — 6% (TNS
Polska, 2015). Wyniki badan wskazuja na bardzo duze zmiany w kanatach komuni-
kacji wiedzy pozyskiwanej przez rolnikéw o prowadzeniu gospodarstwa. Do tych
zmian musieli dostosowac si¢ réwniez dostawcy Srodkéw do produkciji rolnej.

Na polskim rynku rolnym zwraca uwage jeszcze jeden istotny fakt — az 77%
gospodarstw rolnych ma dostep do Internetu, a 37% korzysta z niego, poszukujac
wiedzy na temat prowadzenia przedsigbiorstwa lub podejmowania decyzji bizneso-
wych (IBRiS, 2015, s. 5). Internet jako Zrodfo wymiany informacji stanowi nowy
kanat komunikacji pomi¢dzy sprzedajacymi a klientami. Zaréwno producenci, jak
1 dystrybutorzy szybko zareagowali na mozliwoSci, jakie daje Internet, dlatego tez
staraja si¢ za jego pomocg budowac relacje z klientami. Grupa Azoty na przyktad
wprowadzita e-commerce — narzedzie, ktore stuzy nie tylko do usprawniania trans-
akcji, lecz takze pozwala m.in. przekazywac wiedze o wlasciwoSciach oferowanych
nawozow, informowac o statusie dostaw czy rozpatrywanych reklamacjach.

Podsumowanie

Model dystrybucji w Polsce wcigz ewoluuje, dostosowujac swoja oferte do dy-
namiki zmian swoich klientéw. Uczestnicy rynku rolnego poszukuja nowych moz-
liwosci tworzenia i przechwytywania wartoSci, czyli przechwytywanie najwyz-
szych marz w taficuchu firm, ktére uczestnicza w wytworzeniu i dostarczeniu pro-
duktu klientowi finalnemu. Sztuka budowania strategii rozwoju polega wigc na po-
szukiwaniu odpowiedzi na pytanie: jak by¢ najsilniejszym ogniwem w taficuchu.

Firmy dystrybucyjne w Polsce bardzo szybko poprawiaja profesjonalizm obstu-
gi swoich klientéw. Sg coraz sprawniejsze organizacyjnie i silniejsze ekonomicz-
nie, korzystaja rowniez z nowoczesnych narzedzi teleinformatycznych. Okresem
szczegblnego rozwoju bylto przystapienie polski do Unii Europejskiej. Obecnie fir-
my dystrybucyjne chetniej siegaja po ustugi doradcze i w zakresie organizacji fi-
nansowania dziatalnoSci gospodarczej klientéw jako warto$¢ dodang do oferty do-
starczanych produktow.

Dystrybucja Srodkéw do produkcji rolnej w Polsce jest wysoce konkurencyj-
na. Zachodza tu zjawiska integracji zarowno pionowej i poziomej, jak i inicjatywy
wspolpracy pomiedzy dystrybutorami a producentami, ktére majg na celu popra-
we efektywnoSci i1 skutecznoS$ci dziatania w dotarciu do nabywcy. Dynamika dal-
szego rozwoju w duzej mierze uzalezniona bedzie od jakoSci obstugi klientow ryn-
ku rolniczego, zdolnoSci pozyskiwania dodatkowych Zrddet zasilania finansowego,
zdolnoSci transferu wiedzy i innowacji z oSrodkéw naukowych i badawczych do
wdrozefi w przedsigbiorstwie rolnym. Najogélniej rzecz ujmujac, dystrybucja be-
dzie si¢ rozwijala w takim tempie, w jakim bedzie potrafita wspiera¢ budowe war-
tosci przedsigbiorstw rolnych.
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AGRICULTURAL MARKET — NEW ROLE OF DISTRIBUTION

Abstract

Agricultural market in Poland changed significantly after Poland’s acces-
sion to the European Union. New entities emerged in the value chain of agri-
cultural production, profitability of all links of the chain grew and the model
of servicing agricultural producers underwent a major change. Entities such
as Gmina Cooperatives “Samopomoc Chtopska” or Spétdzielnie Kotek Roln-
iczych (Farmers’ Cooperative Associations) that were vital for distribution of
means for agricultural production until 1989 — today are almost insignificant.
Their role was taken over by private companies that very often started their ac-
tivity on the grounds of property of bankrupt rural cooperatives.

Changes on the market of means for agricultural production in Poland pro-
ceeded differently to those in other countries of the Central and Eastern Europe.
The main reason for this was different structure of farms — the key customers
of the market, their legal, economic and social status. In the Czech Republic,
Slovakia or Bulgaria there was much fewer very small private agricultural en-
trepreneurs. Whereas the distribution channels in Western Europe were formed
by several decades of free market economy.

The model of distribution in Poland continues to evolve adjusting its offer to
the dynamics of changes of their customers. Participants of agricultural market
seek new possibilities to create and capture value, i.e. the highest margins in the
chain of companies participating in manufacturing and supplying products to
the final customer. The strongest ones try vertical and horizontal integration as
well as different forms of partnership to shorten the distribution channels and
take over as much value added as possible in the entire chain.

Keywords: agricultural market, distribution channel, distributer, agricultural advisory.
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