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Czy mozemy ,,odbic”
rodzimy handel?

Nrt
A\i‘ ’A. Prezes MerCo Sp.zo.o.

Od redakcji

Polski handel detaliczny ,stoi” dzi§ gtownie zagranicznymi sieciami sklepéw wielko-
powierzchniowych. Po okresie rozkwitu rodzimego handlu w latach 90. szybko rozpoczat sie
boom na hipermarkety i dyskonty. Posiadany kapitat, umozliwiajgcy dynamiczny rozwag;,

wysrubowana produktywnosé, przewagi,,na zapleczu” podstawowejdziatalnosci (marketing,
badania rynku), a takze bardzo liberalne polskie regulacje spowodowaty, ze podmioty
miedzynarodowe zaczety bardzo szybko wygrywac konkurencje z rozdrobnionymi polskimi
detalistami. Nie oznacza to jednak, ze lokalni handlowcy stojg na z gory przegranej pozyciji
— majg wszak swoje atuty. Czy bedg w stanie je wykorzystac, by ,,odbi¢” rodzimy rynek?

Rozmowe prowadzi Wojciech WozZniak — Redaktor Prowadzgcy ,Pomorskiego Przeglgdu
Gospodarczego’.

Wojciech Wozniak: Czy handel jeszcze sie zmienia? Wydaje sie, ze w ,,starej jak swiat”
branzy wymyslono juz wszystko.

Marek Theus: Chyba o zadnej branzy nie mozna powiedzie¢, ze nic sie w niej nie dzieje.
Przyktady bardzo innowacyjnych niegdys koncernéw, takich jak chociazby Kodak czy Nokia
pokazujg, ze nie mozna traci¢ czujnosci, ignorowa¢ sygnatéw z rynku, pojawiajgcych sie
nowinek. tatwo o popadniecie w tzw. ,syndrom Cesarstwa Rzymskiego”, ktére miato Swiat
u swoich stop i najlepszy ustréj dopodty, dopdki nie zjawili sie Wandalowie, ktorzy nie znali
przeciez demokracji, i patkami ,wyttumaczyli” Rzymianom, ze swiat nie do kohca wyglgda
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tak, jak oni sobie to wyobrazajg. W biznesie jest podobnie. Gdy mamy juz wygodny fotel, jest
co jes¢ i pi¢, procedury sg dopracowane, struktura dziata sprawnie, to fatwo straci¢ zapat,
przymkng¢ oko na pewne trendy. Jesli ktos mysli, ze ma jeszcze czas, by reagowac na zmiany,
to najprawdopodobniej juz go wtasnie nie ma. W handlu jest tak samo — caty czas sie zmienia,
cho¢ trudno tu méwi¢ o rewolucji — szczegolnie jesli patrzy sie na niego z zewnatrz.

Takim impulsem dla sprzedazy detalicznej byt e-handel?

Sadze, ze mimo rozwoju Internetu, handel pozostaje dos¢ konserwatywng czescig gospodarki.
Pamietam analizy sprzed kilkunastu lat, ktore méwity, ze e-handel zrewolucjonizuje branze.
Podpierano sie wtedy dynamikg wzrostu sprzedazy przez sie¢ — pokazywano 50-80% przyrostu.
Jednak, gdy spojrzato sie na liczby bezwzgledne, to okazywato sig, ze obroty wynoszg mniej wiecej
tyle, co w Sredniej wielkosci obiekcie nalezgcym do francuskiej grupy kapitatowej. Poza tym, jak
startuje sie od zera, to dynamika zawsze bedzie imponujgca, a z czasem zacznie hamowac. Tak
sie tez stato. Nie dyskredytuje elektronicznego handlu, ale twierdze, ze nie zdominuje segmentu
FMCG (ang. fast moving customer goods; produkty szybko zbywalne — przyp. red.).

Czy to kwestia przyzwyczajenia, a moze nieufnosci do zakupéw w sieci?

Mamy to w genach jeszcze od czasow spotecznosci towiecko-zbierackich. Lubimy wejs¢ miedzy
poiki i ,zapolowaé” na pozywienie, okrycie itp. To zaspokaja nasze pierwotne potrzeby, ktérych
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nie wyzbyliémy sie jeszcze w toku ewolucji. Swietnie wpisuje sie w to mechanizm promogii
w sieciach handlowych: wystarczy jeden produkt w $wietnej cenie i mamy kolejki czatujgcych
na niego ludzi. Ma to, rzecz jasna, swoje negatywne strony, bo czesto obnaza nas z ludzkich
cech i pokazuje naszg zwierzecg strone. Oczywiscie, nowe technologie majg pewien wptyw
na rynek, ale duzo bardziej istotne jest otoczenie, w ktérym handel funkcjonuije.

E-handel, przynajmniej na razie, nie zdominuje

‘ ‘ sprzedazy detalicznej. Dlaczego? W naszych genach
wcigz tkwi instynkt towiecko-zbieracki. Lubimy
wejs¢ miedzy potki i ,,zapolowac” na pozywienie.
To zaspokaja nasze pierwotne potrzeby.

To sSrodowisko bardzo sie zmienito od czasu transformaciji.

Wrecz diametralnie. Lata 90. to przede wszystkim rozkwit stadionowych biznesow, gospodarki
niedoboru. Praktycznie wszystko ,schodzito na pniu”. Panowat olbrzymi deficyt kapitatu, wiec
nie byto mowy o rozwijaniu duzych przedsiewzie¢. Zupetnie inny byt tez dostep do finansowania.
Nie méwie tu nawet o kredytach, ale o zwyczajnym zatozeniu konta w banku! Bardzo zmienito
sie tez otoczenie regulacyjne — ilos¢ przepiséw i ich skomplikowanie wzrosty zdecydowanie.
To powoduje, ze mali detalisci sg dzi$ w duzo trudniejszej sytuacji niz duze podmioty.

Polski handel detaliczny stoi dzis gtéwnie wielkimi, zagranicznymi sieciami.

Polski handel jest w zaniku. Nie moéwie tu o matych, osiedlowych sklepikach typu ,warzywniak”,
ale o obiektach majgcych ponad 400m?, bo tylko dziatajgc w tym segmencie mozna mysle¢
0 rozwinieciu dziatalnosci, ktéra daje mozliwos¢ wiekszego zaistnienia na rynku. W duzej
aglomeracji trojmiejskiej mamy ponad 70 Biedronek i okoto 50 Lidli. Moja sie¢, MERKUS —
w skfad ktérej wchodzi 8 sklepdw — jest jednoczesnie najwiekszg polskg siecig w naszej
metropolii. To daje pewien obraz proporcji, jakie panujg w polskim handlu detalicznym.

Dlaczego nie wytrzymujemy rynkowej konkurencji z miedzynarodowymi graczami?

Mam wrazenie, ze do pewnych zaniedban doszto w trakcie transformaciji ustrojowej. Wtadze
wolnej Polski wychodzity z zatozenia, ze trzeba maksymalnie otworzy¢ rynek na zagraniczng
konkurencje, zeby podnosi¢ produktywnosc¢, wydajnos¢ etc. Mozna byto wrecz ustyszeé
od niektorych wysokich urzednikow panstwowych, ze polscy przedsiebiorcy powinni szukac
swojej niszy w obszarze handlu ,ogérkami, kapustg kiszong i scyzorykami na bazarach”.
W polskich regulacjach zagoscit nurt ultraliberalny — dopuszczamy wszystko i wszedzie.
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Co wiecej, zagraniczne podmioty mogty jeszcze liczy¢é na réznego rodzaju ulgi i przywileje,
a to dodatkowo zdusito rodzimych przedsiebiorcéw i rozwéj polskiego kapitatu. W latach 90.,
juz po epoce bazardéw i tdzek polowych, zaczat sie wiec boom na sklepy wielkopowierzchniowe,
a nastepnie dyskonty, ktore zaczety powstawaé praktycznie wszedzie, bez ograniczeh. We
Francji, Niemczech, Wielkiej Brytanii czy nawet w Portugalii prawo w tym obszarze jest znacznie
bardziej restrykcyjne i hamuje zakusy tego typu podmiotow.

‘ ‘ W okresie transformacji ustrojowej w polskich
regulacjach zagoscit nurt ultraliberalny -

dopuszczamy wszystko 1 wszedzie. Ciezko byto
wytrzymac konkurencje z bardziej rozwinietymi
miedzynarodowymi sieciami. Co wiecej, zagraniczne
podmioty mogty jeszcze liczy¢ na réznego rodzaju
ulgi i przywileje, a to dodatkowo zdusito rodzimych
przedsiebiorcow i rozwdj polskiego kapitatu.

Sa jednak miejsca, takie jak cho¢by Sierakowice, w ktérych podobne obiekty jeszcze nie
powstaty, co wynika m.in. z polityki samorzadu.

Tam postawiono na swego rodzaju zamkniety krwioobieg handlowy, do ktdérego s$rodki
wprowadzane sg z wewnatrz — przez firmy, czesto budowlane, swiadczgce ustugi w catym
regionie. Powstata cata masa wiekszych i mniejszych sklepow, punktow ustugowych, gdzie
jeden kupuje od drugiego. W skali catego kraju sytuacja wyglada niestety wrecz odwrotnie.
Wielu ludzi, ktérzy zdecydowali sie na emigracje zarobkowa, np. do Wielkiej Brytanii, czesto
wspiera finansowo rodziny, ktére pozostaty w Polsce. Cieszymy sie, bo pienigdze zarobione
,Na obczyznie” wydawane czy reinwestowane sg u nas. Nie zauwazamy jednak, ze w duzej
mierze te srodki szerokim strumieniem ptyng z powrotem na Zachéd —w tym na Wyspy — wiasnie
za posrednictwem dyskontow i hipermarketéw, ktore sg w rekach zagranicznych podmiotow.

Ale dziatajgc w takiej swoistej autarkii trudno mysle¢ o rozwoju biznesu na wiekszga skale.

We wspomnianych Sierakowicach sg handlowcy, jak chociazby Pan Michat Kuczkowski —
witasciciel sieci RIBENA, ktorzy dzieki temu, iz dano im ,oddech”, rozwineli sie. Otwiera coraz
wiecej punktdow w innych gminach, miejscowosciach. Warto tez w tym miejscu odwotaé sie
do historii. Miasto Gdarnsk byto miejscem, ktore przesz wieki swoj rozkwit zawdzigczato lokalnym
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kupcom, ktérzy handlowali z catym $wiatem. Sciggali pienigdze z zewnatrz, ale reinwestowali
je w miejscu zamieszkania. Nikt nie myslat o wyprowadzaniu zyskéw gdzies za granice. Prosze
mi wierzy¢, ze olbrzymia wiekszos¢ z dzisiejszych polskich, uczciwych i rzetelnie pracujgcych
przedsiebiorcéw akceptuje 19 proc. podatek liniowy i nie my$li o tym, by rejestrowaé spétki np.
na Cyprze i zaoszczedzic pare groszy. Méwig ,tu zarabiamy, tu zyjemy i tu wydajemy pienigdze”.

Wréémy jeszcze na chwile do tematu konkurencji z dyskontami oraz hipermarketami.
Czym, poza posiadanym kapitalem i skalg dziatania, wygrywaja one konkurencje
z polskimi firmami?

Istnieje kilka takich czynnikow. Jednym z nich jest np. zaplecze technologiczne, ktére pozwala
rozebra¢ produkcje danych towaréw na czynniki pierwsze, poczgwszy od surowcow, przez
skfad produktu az po opakowania. Mogg oni tym samym precyzyjnie wyliczy¢, ile dany produkt
powinien kosztowac. To daje im olbrzymig przewage w negocjacjach z producentami. Jesli jakis
kontrahent twierdzi, ze czegos$ nie da sie wyprodukowa¢ w danej cenie, to oni mu udowadniaja,
ze sie da—wskazujgc nawet konkretne miejsca, w ktérych mozna naby¢ odpowiednie potprodukty
czy zamowi¢ pewne ustugi. W poczagtkowej fazie producenci mysleli, ze wchodzgc do dyskontow
,ztapali Pana Boga za nogi”. Dostawali dostep do niespotykanej wczesniej sieci dystrybucji,
co potencjalnie dawato olbrzymiego kopa rozwojowego. Szybko okazato sie jednak, ze dyskonty
chcg sprzedawacé wszystko pod wtasng marka. To oczywiscie odpowiednio zmniejszato marze
producentéw — nie musieli przeciez ,martwi¢ sie” np. o marketing . Marki dyskontowe sg wiec
kolejng przewagg duzych sieci sprzedazowych. Oczywiscie sprawdzajg sie one tylko w przypadku
olbrzymiej skali dziatalnosci. Do tego dotozy¢ mozna tez nieproporcjonalnie wieksze nakfady
na marketing, jakie sg w stanie ponosic¢ dyskonty i hipermarkety.

‘ ‘ Czym zagraniczne sieci wygrywaja z polskimi firmami?
Pierwszorzedna przewaga jest kapitat, ktory posiadaja.
Dodatkowo majg olbrzymie zaplecze intelektualne
1technologiczne, przez co po pierwsze duzo lepiej
sg w stanie Sledzi¢ i kreowac trendy na rynku,
a po drugie maja zdecydowanie wyzszg pozycje
w negocjacjach z producentami.

Czyli polscy producenci w pewnym stopniu przytozyli sie do tego, ze rodzimy handel
zostal opanowany przez zagraniczne podmioty?
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Nie wiem, czy mozna ich za to wini¢. Na pewno nie do konhca przeanalizowali sytuacje, ale czy mozna
im sie dziwi¢, ze chcieli zarobi¢? Nie rozumieli nowych regut gry, ktére pojawity sie wraz z miedzy-
narodowg konkurencjg. Dla zobrazowania sytuacji warto tu przytoczy¢ dosc trywialny przyktad ser-
kow waniliowych. Na catym Pomorzu — i nie tylko — znane byty serki homogenizowane z mleczarni
,Mackowy”. W pewnym momencie na rynek weszta firma Danone, ktéra zaczeta oferowac¢ podobny
produkt, ale w troche innej filozofii. Zaproponowali mniejsze opakowanie, w ciekawszej szacie gra-
ficznej. Najwazniejsze byto jednak pozycjonowanie tego serka. Otéz miat on by¢ po prostu przekg-
ska, tatwg do zjedzenia, schowania do torby czy plecaka. Polski produkt, sprzedawany w wiekszym
opakowaniu, bardziej kojarzyt sie z pieczeniem sernika niz przedpotudniowym, matym positkiem.
Prosze zatem zauwazyc, ze te dwa dos$¢ podobne produkty majg diametralnie inng grupe docelowg
—w koncu, ile os6b przegryza co$ codziennie w pracy, a ile z nich piecze ciasta? Réznica w skali jest
kolosalna. Owczesne wladze gdanskiej mleczarni tego nie dostrzegaty. Mimo tego ze ich produkt
byt prawdopodobnie zdrowszy i smaczniejszy, zdecydowanie przegrali walke o rynek. O tym, co jest
kupowane decydujg klienci i odpowiednie dostosowanie sie do ich potrzeb — nawet dos¢ proste
zabiegi komunikacyjne mogg decydowacé o ,by¢ albo nie by¢” produktu czy producenta.

Czy jest cos, w czym mniejsi polscy detaliSci moga by¢ lepsi od sieciéwek?

Z pewnoscig naszg przewaga jest elastycznosé. Kazdy sklep nalezgcy do wielkiej struktury postepuje
wedtug scisle ustalonych procedur. Nie ma miejsca na wieksze odstepstwa w poszczegolnych
placowkach. Sg oczywiscie przyktady otwartych 24 godziny na dobe Biedronek, ale w catej
skali dziatalnosci jest to margines. Przy mniejszej sieci, takiej jak np. MERKUS, mamy wiekszg
swobode dostosowywania konkretnego punktu do potrzeb lokalnych klientdw. W poblizu jest
budowa? Otwieramy 10-15 minut wczesniej niz konkurencja, mamy tez duzy zapas drobnych,
bo kazdy z budowlancéw, przychodzacych rano po $niadanie, zazwyczaj ptaci duzym nominatem.
Roéznicujemy tez asortyment zgodnie z profilem klienta, ktéry mozna spotka¢ w danym miejscu.
W jednych oferujemy wiecej towaréw z potki sredniej i wyzszej, w innych znacznie wiecej marek
ekonomicznych. Tak dostosowujemy tez akcje promocyjne. W placéwce na gdynskim Fikakowie
przecena zupki btyskawicznej o kilkadziesigt groszy praktycznie nie wptynie na wielkos¢ sprzedazy,
a w dzielnicach takich jak Orunia Dolna czy Przerdbka taka promocja zdecydowanie zwiekszy obroty.

Mniejszy podmiot moze tez by¢ bardziej elastyczny w samej obstudze klienta. Reklamacja jakiego$
towaru zakupionego np. w Biedronce to wypisywanie formularzy, dtugi termin rozpatrywania
zgtoszenia itp. My mozemy reagowac szybciej. ,Cos sie Pani czy Panu nie podoba w produkcie?
Prosze bardzo — oto zwrot gotowki. Zapraszamy ponownie”. To jest jednoczesnie wyzwanie
dla zatogi i menedzeréw poszczegolnych punktow — za nich ,nie myslg” procedury. Muszg
wykazywac sie inicjatywa, pewng intuicjg, wiedzie¢ jak rozmawiac z klientami, jak reagowac
na sygnaty od nich ptyngce. Na pewno dajemy wieksze pole do dziatania naszym pracownikom,
cho¢ tgczy sie to tez z wiekszg odpowiedzialnoscia.
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Jest zatem szansa na to, by ,,odbi¢” polski handel?

Taka mozliwos¢ istnieje, ale przed nami mnostwo pracy. Konieczne bedzie potgczenie ognia
z wodg — czyli utrzymania elastycznosci matych struktur z sitg negocjacyjng wielkich sieci.
To by¢ moze bedzie wymagato ustanowienia jakiego$ nadrzednego ciata, ale nie chodzi tutaj
o catkowitg konsolidacje. Nie bez znaczenia bedzie tez zbudowanie odpowiednich relacji
z polskimi producentami, ktérzy dzisiaj juz nie patrzg z takim zachwytem w kierunku dyskontow
czy hipermarketow. Jesli wypracujemy takg platforme wspétpracy, to nasza sita zakupowa
i dystrybucyjna moze dac polskiemu handlowi impuls rozwojowy.

‘ ‘ Czy jesteSmy w stanie ,,odbi¢"” polski handel? Nie
bedzie to zadanie tatwe, ale mozliwe do wykonania.
Musimy potaczy¢ cechujaca nas elastycznosc
z sita negocjacyjng wielkich sieci. By to zrobic
powinnismy zbudowac platforme wspotpracy miedzy
producentami i rozdrobnionymi dzi$ detalistami.

O rozmowcy

MAREK THEUS

A\\"/k Prezes MerCo Sp. z 0. o.

Marek Theus jest prezesem MerCo Sp. zo. 0. (grupy zakupowej zrzeszajgcej podmioty dziatajgce
w pomorskim handlu detalicznym) oraz wiascicielem sieci supermarketéw MERKUS.
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