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Synopsis. Do 2004 r. dystrybucj¢ produktow dla rolnictwa w Polsce uwazano za stosun-
kowo stabo rozwinigta na tle innych krajéw Europy. Wskazywano duza liczb¢ matych przed-
sigbiorstw prowadzacych dystrybucje, ktorych strategie opieraly si¢ gtownie na konkurencji
cenowej. Jednak ta sytuacja po przystapieniu Polski do Unii Europejskiej zaczeta si¢ szybko
zmienia¢. Liczba podmiotow zaczeta si¢ zmniejszaé, a dystrybutorzy zaczeli przejmowac
funkcje hurtownikoéw oraz detalistow. Model biznesowy dystrybucji w Polsce wciaz ewoluuje,
dostosowujac si¢ do dynamiki zmian oczekiwan klientow. Celem pracy jest zaprezentowanie
zmian w dystrybucji jako ogniwa rolniczego tancucha wartosci. Na podstawie przegladu
literatury, danych z raportow SMGP i Ibris za lata 2014 1 2015 oraz obserwacji uczestniczacej
autora jako wiceprezesa zarzadu GA Putawy nadzorujacego omawiany obszar przedstawiono
nowe aspekty w dziatalno$ci dystrybutorow takie jak ustugi doradztwa rolnego i organizacje
finansowania dziatalno$ci gospodarczej rolnikow.

WSTEP

Rynek rolny ulegt bardzo istotnym przeobrazeniom po przemianie ustrojowej w
Polsce, ktorych dynamika przybrala na sile po wstapieniu do Unii Europejskiej (UE). Na
polska wies i do rolnictwa trafita 1/3 transferéw z budzetu UE. W latach 2004-2013 Polska
otrzymata w ramach wsparcia wynikajacego ze wspolnej polityki rolnej 29,4 mld euro
[Nurzynska, Poczta 2014]. Pojawity si¢ nowe podmioty w tancuchu wartosci produkcji
rolnej, zwigkszyta si¢ dochodowos$¢ we wszystkich ogniwach tego tancucha, diametralnie
zmienit si¢ model obstugi producentéw rolnych. Wazne w procesie dystrybucji srodkow do
produkcji rolnej do 1989 roku podmioty, takie jak np. Spotdzielnia Gminna ,,Samopomoc
Chlopska” czy spotdzielnie kotek rolniczych, odgrywaja obecnie znacznie mniejszg rolg.
Rozwingly si¢ zas firmy prywatne, ktore bardzo czgsto dziatalnos¢ rozpoczynaty na bazie
majatku upadajacej spotdzielczosci wiejskiej. Celem opracowania jest okreslenie zmian
w dystrybucji rozumianej jako ogniwo rolniczego tancucha wartosci.
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DYSTRYBUCJA W ROLNICZYM EANCUCHU WARTOSCI

Model dystrybucji ksztattowat si¢ w krajach o gospodarce wolnorynkowej przez dzie-
sigtki lat. Najczesciej prezentowany jest jako ogniwo fancucha warto$ci opracowanego
przez Michaela E. Portera pod koniec lat 70. XX w. [Porter 2001, s. 50-66]. Koncepcja ta
pokazuje, w jaki sposob dystrybuowane sg korzysci, jak migruje wartos¢ w poszczegdlnych
ogniwach tego tancucha (rys. 1.).
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Rysunek 1. Tworzenie wartosci w faficuchu wartosci
Zrodto: [Kozminski 2004, s. 121].

W tym modelu biznesowym istotng rol¢ odgrywaja dwie funkcje: tworzenie warto-
$ci 1 wychwytywanie wartosci, czyli uzyskiwanie najwyzszych marz w tancuchu przez
firmy, ktére uczestnicza w wytworzeniu produktu i dostarczeniu go odbiorcy [Kozminski
2004]. Budowane strategie rozwoju firm polegaja najczesciej na wydtuzeniu wlasnego
fancucha wartosci badz poszerzeniu jego ogniw, tak by mie¢ wieksza site wptywu i przej-
mowac jak najwicksza wartos¢ w catym tancuchu. Bo, jak wskazal Andrzej Kozminski
najwyzsze marze uzyskujq najsilniejsi w tym znaczeniu uczestnicy tancucha — ci, ktorzy
mogq wybiera¢ sobie partnerow sposrod wielu konkurujgcych ze sobg kandydatow, oraz
ci, o ktorych wzgledy trzeba zabiegac ceng i atrakcyjnosciq oferty, czyli kosztem marzy
[Kozminski 2004, s. 120]. Globalni liderzy dostrzegaja w dystrybucji kluczowy czynnik
sukcesu rynkowego, porzadkuja ogniwa tancucha wartosci szczegélnie silnie integrujac z
wlasnym biznesem dystrybucj¢ [Dawson 2014]. W ostatnim okresie coraz wigksza popu-
larno$¢ zdobywa koncepcja globalnego tancucha wartosci, w skrocie GVC (ang. Global
Value Chain) [Grochowska 2014]. Koncepcja ta uwzglednia poza produkcja caty zakres
dziatan, od projektowania produktu przez marketing po dostawe klientowi finalnemu.

Szczegdlnie duze znaczenie ma dystrybucja jako ogniwo tancucha wartosci w okresie
kryzysow ekonomicznych. Adekwatnym przyktadem na rynku rolnym byto zachowanie
producentéw nawozow, takich jak Agrium czy Koch Fertilizers. W latach 2006-2007,
kiedy ceny gazu ziemnego w Stanach Zjednoczonych osiagnety bardzo wysoki poziom
i produkcja nawozow stata si¢ nicoptacalna, wspomniane koncerny postanowity szukaé
szans rozwoju w przejmowaniu aktywow dystrybucyjnych, czyli postanowity przejaé
kontrole nad wigkszg liczba ogniw rolniczego tancucha wartosci. Podkreslano realizowa-
nie strategii, majacej na celu obecno$¢ Grupy w kazdym elemencie tancucha wartosci.
Strategia ta zostata wigc ukierunkowana na dobrze rozwinigty obszar dystrybucji. Agrium
utworzyto ponad 1500 placéwek detalicznych oraz rozbudowang sie¢ dystrybucji hurto-
wej 1 nadal rozszerza dzialalno$¢ dystrybucyjna, m.in. przez akwizycje. Ponadto spotka
ta zdecydowala o m.in. §wiadczeniu ushug doradczych, ktore w ostatnich latach staty
si¢ istotnym zrodtem dodatkowych dochodow firmy [Agrium 2010]. Podobne dziatania
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podjeta Yara. Niezaleznie od prowadzonej integracji poziomej podejmowata roéwniez
dziatania w obszarze integracji pionowej, wzdtuz tancucha wartosci, obejmujace procesy
optymalizacji logistyki i dystrybucji. Celem tych dziatan byto skrocenie kanatu dystrybucji.
Firma utworzyta joint venture z DLG i AgroDK w Danii, tzw. Ferti Suplay — podmiot,
ktory przejat wszystkie funkcje logistyczne. Yara w publikowanych materiatach wskazuje
na wlasny, unikalny model biznesowy pozwalajacy na uzyskanie wptywu na wszystkie
ogniwa rolniczego tancucha warto$ci (rys. 2.). Koncern dowodzi rowniez, ze dysponujac
wplywem na wszystkie ogniwa tancucha oddziatuje rowniez na obszary niebgdace pod
jego bezposrednia kontrola. Przyktadem ma by¢ wspoélpraca z klientami, z ktérymi dzieli
si¢ zdobyta wiedza rolna.

Logistyka

T ATE] Magazynowanie ~ Dystrybucja Detal Zastosowanie

Surowce Produkcja

kilku duzych graczy wielu matych graczy

Rysunek 2. Laficuch warto$ci Yary
Zrodto: [Yara 2011, s. 6-7].

Innv europejski producent nawozow — Agrofert prowadzi dystrybucje glownie poprzez
spotki zalezne. Agrofert jest zintegrowanym przedsigbiorstwem, aktywnym zardéwno w
segmencie produkcji, jak i dystrybucji nawozow oraz innych produktéow sektora chemicz-
nego i rolniczego. Strategia tej firmy zaktada rozwoj poprzez akwizycje i konsolidacje
rynku, réwniez w obszarze dystrybucji. W 2017 r. grupa Agrofert skupiata ponad 250
spotek. Dostep do odbiorcow poprzez spotki zalezne przyczynia si¢ do stabilizacji cen i
wynikéw finansowych firmy.

Sie¢ dystrybucji w kazdym europejskim kraju spetnia kluczowa role stabilizujaca
ptynny przeptyw wytwarzanych produktéw. Nalezy bowiem pamigtac, ze nawozy produ-
kuje si¢ caly rok, natomiast aplikuje przez 2-3 miesigce. Utrzymanie ciagtosci produkcji
ma istotny wplyw na efektywnos¢ ekonomiczng wytwarzania oraz bezpieczenstwo ener-
getyczne 1 procesowe.

Kanaty dystrybucji wykorzystywane w Europie réznia si¢ w poszczegdlnych kra-
jach dhugoscia i szerokoscia. Dhuzsze i szersze wystepuja w krajach Europy Srodkowo-
Wschodniej i sa niejako konsekwencja poprzedniej formacji spoteczno-gospodarczej.
Trzeba jednak zauwazy¢, ze dystans tych réznic zmniejsza si¢. W krajach o dtugiej tradycji
gospodarki wolnorynkowej dostawcy $rodkow do produkcji rolnej oferuja szeroki asorty-
ment ustug i produktow, w tym takie jak magazynowanie, transport, wynajem badz leasing
sprzetu rolniczego, a nawet zarzadzanie ryzykiem przez instrumenty zabezpieczenia ceny
[Berger 2015]. W Europie uksztaltowaty si¢ trzy dominujace rodzaje obstugi rolnikow:
— dystrybucja prowadzona przez spotdzielnie (ang. cooperatives), ktorych wspotwia-

$cicielami sg rolnicy,

— dystrybucja prowadzona przez firmy prywatne,
—  wlasne systemy dystrybucji rozwijane przez producentow srodkéow do produkc;ji rolne;.

W tym podziale mozna dostrzec proby zdominowania dystrybucji przez sasiadujace
ogniwa tancucha: klientéw ostatecznych — rolnikéw oraz producentdéw srodkow dla rolnictwa.
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DYSTRYBUCJA PRODUKTOW DLA ROLNICTWA W POLSCE

Dystrybucje produktéw dla rolnictwa w Polsce powszechnie uwaza si¢ za stosunkowo
stabo rozwinieta na tle innych krajow Europy, takich jak Niemcy, Francja, Wielka Bryta-
nia, Holandia czy Belgia [Cioch, Ktosowska 2009, s. 28-30]. Po przystapieniu Polski do
Unii Europejskiej nastapily zmieny. Liczba podmiotow zmniejszyla si¢, dystrybutorzy
czesciowo przejeli funkcje hurtownikow oraz detalistow. W wyniku przeje¢ zmniejszyta
si¢ liczba podmiotow w kanale daystrybucji. Szacuje si¢, ze w Polsce w 2017 r. funkcjo-
nowato okoto 200 podmiotéow dystrybuujacych $rodki do produkeji rolnej (rys. 3.). Naj-
wigksi dystrybutorzy produktéw dla rolnictwa w latach 2004-2017 zwickszyli kilkukrotnie
przychody. Najwazniejsi dystrybutorzy na rynku rolnym to firmy prywatne, w wigkszosci
rodzinne, powstate po 1989 roku. Do najwigkszych z nich naleza: Chemirol, Osadkowski,
Ampol-Merol i Agrolok. Warto zauwazy¢, ze wiekszo$¢ przedsiebiorstw dystrybucyjnych
powstawata na bazie niewykorzystywanego majatku é6wczesnych spédtdzielni rolniczych
czy panstwowych gospodarstw rolnych.
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Rysunek 3. Wybrani dystrybutorzy $rodkow do produkeji rolnej w Polsce
Zrbdto: opracowanie wlasne.

Polska jest atrakcyjnym rynkiem rolnym, dlatego wejsciem na ten rynek w zakresie
dystrybucji interesuja si¢ koncerny zagraniczne, takie jak: Cargill, BayWa, DanishAgro,
Agravis, DLG. Podmioty te majg obroty kilkukrotnie przewyzszajace obroty Grupy Azoty.
Jednak takze prywatne firmy dystrybuujace srodki do produkcji rolnej w Polsce rozwijaja
si¢ niezwykle dynamicznie. Co ciekawe, dynamika wzrostu jest nie tylko duza, ale i do$¢
stabilna. Oznacza to, ze dystrybutorzy potrafig umiej¢tnie wykorzystywac rezerwy rozwoju
ksztaltujacego si¢ weiaz rynku rolnego (tab 1.). Dynamika wzrostu ich przychodow ze sprze-
dazy byta wyzsza od dynamiki najwigkszego polskiego producenta nawozow — Zaktadow
Azotowych Putawy. Firmy dystrybucyjne w ostatnich latach znacznie wzmocnity rowniez
wartos$¢ kapitatow wiasnych. Mimo Ze nie sg one na tak wysokim poziomie jak w firmach
dystrybucyjnych Europy Zachodniej, to dynamika wzrostu oscylujaca wokot 10-20% rocznie
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Tabela 1. Warto$¢ przychodow ze sprzedazy najwigkszych dystrybutorow w Polsce w latach

2011-2016

Lata Warto$¢ przychoddéw ze sprzedazy [z1]

CHEMIROL OSADKOWSKI AGROLOK AMPOL-

MEROL

2011 1149 295 1122 538 966 515 806 107
2012 1334878 1300 720 1179925 1001 934
2013 1375183 1235783 1296 930 1053 485
2014 1406 538 1156217 1359 909 1110 840
2015 1506 794 1436 996 1431630 1113782
2016 1430398 1282 546 1432311 1177418

Zrédlo: opracowanie whasne na podstawie rankingu Lista 500 dziennika ,,Rzeczpospolita” za
poszczegodlne lata.

wskazuje, ze wzmacnia si¢ warto$¢ sktadnikow majatkowych rodzimych dystrybutorow, cho¢
ich warto$¢ nadal na tle podobnych firm w Europie jest relatywnie niewielka.

Dystrybutorzy rozwdj w duzym stopniu zawdzigczajg poszerzaniu oferty dla przedsigbior-
cow rolnych. Coraz czesciej oferuja szkolenia, np. agronomiczne, a dla statych klientow moz-
liwos$¢ wymiany barterowej za dostarczone ptody rolne. Wszyscy znaczacy dystrybutorzy do
rozwijania wspolpracy z rolnikami zatrudniaja konsultantow rolnych oraz dbaja o zacie$nianie
relacji z klientami. Dostawa towaru do wickszego odbiorcy rolnego stala si¢ juz standardem.

Najwiekszy polski dystrybutor — Przedsigbiorstwo Handlowo-Ustugowe Chemirol,
powstale w 1990 r., w 2017 r. zatrudniato prawie 900 0séb, w tym ponad 250 pracowato w
terenie nad rozwijaniem bezposrednich relacji z rolnikami. Przedstawiciele przedsigbior-
stwa sa dodatkowo wspierani wiedzg zatrudnionych doradcéw rolnych — agrotechnikow. Z
przeprowadzonych badan wynika, ze w analizowanych firmach dystrybucyjnych (Chemirol,
Osadkowski, Agrolok, Ampol-Merol) ponad 20% pracownikdw stanowili przedstawiciele
rolni, czyli pracownicy pracujacy bezposrednio z klientami. Na rysunku 4. przedstawiono
wojewodztwa — obszar aktywnos$ci poszczegdlnych dystrybutorow.

Dystrybutorzy rolni w Polsce rowniez poszukujg mozliwosci wydluzenia fancucha
wartosci, starajac si¢ przeja¢ mniejszych producentéw nawozow czy srodkoéw ochrony
roslin. Przyktadem moga by¢ proby przejecia Gdanskich Zaktadow Nawozow Fosforowych
czy Organiki Sarzyny z Grupy Ciech.

Red¢ &

CHEMIROL OSADKOWSKI AGROLOK AMPOL-MEROL

Rysunek 4. Glowne obszary dziatalnosci najwigkszych dystrybutoréw w Polsce
Zrodto: opracowanie wlasne.
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Producenci $rodkow do produkcji rolnej rowniez zaczeli poszukiwaé mozliwosci
rozZwoju przez:

— integracj¢ pozioma (zwigkszenie udziatu w rolniczym tancuchu wartosci),
— integracj¢ pionowa (rozwoj wlasnych kanatow dystrybucji),
— rozne formuty partnerstwa z dystrybutorami.

Wybor strategii zalezy w duzym stopniu od sity przetargowej producenta'. Grupa
Azoty, przejmujac Grupe Fosfory, nabyta rowniez aktywa dwoch spotek dystrybucyjnych:
Agrochem w Czluchowie i Dobrym Miescie. Grupa wspotpracuje z dystrybutorami w
Polsce na podstawie rocznych kontraktow, udzielajac wybranym partnerom autoryzacji.

Zmiany w dystrybucji srodkoéw do produkcji rolnej w Polsce przebiegaty inaczej niz w
innych krajach Europy Srodkowo-Wschodniej. Podstawowym powodem byta inna struktura
gospodarstw rolnych — gldwnych klientow tego rynku, ich status prawny, ekonomiczny i
spoteczny. W Czechach, na Stowacji czy w Bulgarii nie bylto tak wielu matych, prywatnych
przedsigbiorcow rolnych.

PRZEDSIEBIORCY ROLNI JAKO KLIENCI DYSTRYBUCII

Model dystrybucji sSrodkéw do produkcji rolnej determinuja z jednej strony zachowania
producentdw, a z drugiej —oczekiwania i potrzeby przedsigbiorcow rolnych. W Polsce w2016 1.
zarejestrowanych byto 1407,7 tys. gospodarstw rolnych, w tym 1059,5 tys. gospodarstw
do 10 ha uzytkow rolnych, 315,2 tys. gospodarstw od 10 do 50 ha oraz 33,0 tys. powyzej
50 ha. W rzeczywistosci aktywnych gospodarstw rolnych jest mniej, ze wzgledu na tzw. ciche
dzierzawy?. Polskie rolnictwo jest zatem stosunkowo rozdrobnione [GUS 2016 s. 107-109].

Poglebiajace si¢ zrdznicowanie regionalne rozwoju gospodarstw rolnych ma uwarun-
kowania historyczne, srodowiskowe oraz jest efektem odmiennych mechanizméw, ktore
wyznaczaly rozwdj rolnictwa po okresie uwtaszczenia. Obecnie najwigcej wielkoobszaro-
wych gospodarstw rolnych powyzej 100 ha jest zlokalizowanych na terenie wojewodztw:
dolnoslaskiego, warminsko-mazurskiego, wielkopolskiego i zachodniopomorskiego. Sg to
réwniez wojewddztwa o wysokiej kulturze rolnej, duzym zuzyciu nawozoéw mineralnych i
wysokim plonowaniu zboz.

Zupetnie inaczej sytuacja wyglada na Podkarpaciu i w Matopolsce, gdzie zuzywa sig¢
dwukrotnie mniej nawozow, a plonowanie jest istotnie mniejsze. Zdumiewa wrecz liczba
ciggnikow w Polsce wynoszaca 1 436 136 sztuk, co plasuje nasz kraj na 5. miejscu w
$wiecie. Zréznicowanie jest rowniez w tym przypadku bardzo duze. W wojewodztwie ma-
lopolskim jest ich ponad 81 tys., podczas gdy w zachodniopomorskim, gdzie gospodarstw
ponad 100 ha jest 1566, rolnicy maja do dyspozycji 28,5 tys. ciagnikéw [GUS 2016, s. 134].
Zrbéznicowanie regionalne zaznacza si¢ takze w innych obszarach, takich jak wyksztatce-
nie, wydajno$¢ pracy, dochodowos$¢ czy wyposazenie w maszyny i urzadzenia rolnicze.

Na polska wies$ i do rolnictwa trafia 1/3 transferow z budzetu UE. Nastgpita znaczna
poprawa sytuacji dochodowej mieszkancow wsi. Jednoczesnie wcigz utrzymuja si¢ nieko-
rzystne dla mieszkancow wsi rdéznice w relacji miasto — wies. W stosunku do przecigtnej

' Boston Consulting Group podzielito produkcyjne firmy chemiczne ze wzglgdu na uwarunkowania rynko-
we na trzy grupy: graczy niskokosztowych, regionalnych lideréw oraz graczy ogoélnoswiatowych. Kazdy z
nich przyjmuje inng strategi¢ budowania kanatéw dystrybucji w dotarciu do klienta finalnego.

,.Cicha dzierzawa” polega na wydzierzawieniu uzytkow rolnych innemu przedsigbiorcy rolnemu bez zgta-
szania tego faktu stosownemu urzedowi.
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krajowej dochod rozporzadzalny na osobe na wsi utrzymuje si¢ od lat na poziomie okoto
80% [Nurzynska, Poczta (red.) 2014, s. 4-7]. Trzeba jednak zaznaczy¢, ze na wsi mieszka
wiele 0sob, ktore nie utrzymuja si¢ z pracy w gospodarstwach rolniczych.

Polskie rolnictwo charakteryzuje specyfika w pordwnaniu do innych krajow europej-
skich, ktora wyraza si¢ gtownie duzym odsetkiem niewielkich gospodarstw 0sob fizycznych,
o stosunkowo matym kontakcie z rynkiem. Zmiana ustroju spoteczno-gospodarczego na prze-
fomie lat osiemdziesiatych i dziewigcdziesiatych ubieglego wieku rozpoczeta proces zmian.
Cze$¢ gospodarstw rolnych zaczeta dynamicznie si¢ rozwijaé, traktujac rolnictwo jak biznes,
czes$¢ za$ tzw. tradycyjnych gospodarstw zorientowana byla raczej na przetrwanie. W tej drugiej
grupie znajdowaly si¢ rowniez gospodarstwa, ktore potrafity wykorzysta¢ poprawe warunkow
gospodarowania, uzyskujac zdolnos$¢ konkurencyjna, dzigki czemu zaczely osigga¢ dochody.
Grupy te mozna podzieli¢ za Andrzejem Kowalskim, ktory ze wzgledu na poglebiajacy sie
proces spotecznego, ekonomicznego i technologicznego zréznicowania rolnictwa wyodrgbnia
rolnictwo komercyjne, wielofunkcyjne i socjalne [Kowalski 2014, s. 73].

Laczna liczba gospodarstw ze zdolnoscia konkurencyjna i tych, ktore maja potencjal
do osiagnigcia tej zdolnosci, wyniosta w latach 2010-2012 okoto 209 tys. (tab. 2.). Nastapit
wzrost ich liczby o okoto 20% w stosunku do sytuacji z lat 2005-2007. Biorac pod uwage
wspomniang dynamike mozna przypuszczac, ze obecnie liczba tego rodzaju gospodarstw jest
jeszeze wigksza. Szacuje sig, ze gospodarstwa ze zdolnos$cig konkurencyjna i z mozliwosciami
jej uzyskania wykorzystywaty do produkeji w 2010 roku okoto 52,5% powierzchni uzytkow
rolnych bedacych w posiadaniu gospodarstw rolnych osob fizycznych, ale ich udziat w kra-
jowej towarowej produkcji rolniczej byt z cata pewnoscig wigkszy [Jozwiak (red.) 2014, s.
22]. W grupie gospodarstw 0sob prawnych jest zdecydowanie wickszy udziat gospodarstw ze
zdolnoscig konkurencyjng i takich, ktore wkrétce moga ja zyskac (93-94%), a zatem niewielki
odsetek tych gospodarstw mozna uzna¢ za gospodarstwa bez zdolnosci konkurencyjne;.
Reasumujac ten watek nalezy stwierdzic, ze w Polsce na ponad 1,4 mIn gospodarstw rolnych
tylko ponad 200 tys. to gospodarstwa towarowe, a pozostate to gospodarstwa socjalne. To
bardzo wazny wniosek dla kazdego, kto interesuje si¢ polskim rynkiem rolnym.

W czerwcu 2014 1. Agencja ,,Spoteczenstwo, Media, Gospodarka, Polityka” przepro-
wadzita badania liderow opinii w srodowisku wiejskim [Raport SMGP 2014]3. Z przepro-

Tabela 2. Liczba gospodarstw o0sob fizycznych ze zdolnoscig konkurencyjna i tych z przestankami
jej osiagnigcia

Grupy gospodarstw Wielkosci w latach
2005-2007 2010-2012
liczba udziat liczba udziat
[tys.] [%] [tys]  [%]
Gospodarstwa ze zdolno$cia konkurencyjng 90,7 5,2 90,3 7.1
Gospodarstwa z mozliwo$ciami uzyskania 83,8 4.8 119,1 8,0
zdolno$ci konkurencyjnej
Gospodarstwa bez zdolnosci konkurencyjnej 1567,1 90,0 1270,8 84,9

Zrodto: [Jozwiak (red.) 2014, s. 22].

*  Badanie zrealizowano na losowej probie 500 respondentow, ktorymi byli soltysi. Z racji regularnych kontaktow

z lokalng spotecznoscia zostali oni potraktowani jako lokalni liderzy opinii. Na potrzeby badania wylosowano
wojewodztwa, a nastgpnie w ich ramach powiaty, w ktorych przeprowadzono w dniach 10-20 czerwca 2014 r.
wywiady telefoniczne wspomagane komputerowo (CATI).
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wadzonych badan wynika, ze po akcesji do UE wzrdst prestiz zawodu rolnika w ocenie
Polakow (59% ankietowanych wskazato na korzystny kierunek zmian), a jednoczesnie
oni sami uwazali, ze zawod ten nie jest zbytnio szanowany w Polsce (63% wskazan). Z
wypowiedzi respondentéw wylanial si¢ czarno-biaty obraz polskiej wsi. Wyraznie zary-
sowany zostal podzial na dwie diametralnie rdznigce si¢ grupy posiadaczy gospodarstw.
Pierwsza grupa to ,,typ nowoczesny” rolnik, ktory poszukuje innowacyjnych rozwigzan,
docenia wage inwestycji, sprawnie radzi sobie z biurokratycznymi formalno$ciami i
priorytetem jest dla niego dochodowos$¢ gospodarstwa. Druga grupa to ,,typ tradycyjny”
wiasciciel mniejszego gospodarstwa, ktory jest przywigzany do przyzwyczajen i metod
stosowanych od wielu lat, przekazywanych z pokolenia na pokolenie. Nie jest on gotowy
na wprowadzanie zmian, nawet jesli moglyby przynies¢ podniesienie standardu zycia.
Wykazuje si¢ on nieufnosciag w stosunku do nowosci oraz brakuje mu orientacji na przyszty
rozwoj. Ponadto pojawia si¢ tez typ trzeci — ,,mtody, aspirujacy rolnik”, ktéry rozumie, ze
aby si¢ rozwija¢ musi poszerzac nie tylko areat, ale i umiejetnosci. Weiaz sig ksztatei, ale
fatwiej zdobywa wiedze agrotechniczna niz biznesowa.

Niezwykle istotne zmiany zaszty w sposobie komunikowania si¢ na polskiej wsi
z wykorzystaniem narzg¢dzi IT. Dostep do Internetu w gospodarstwie domowym, jak
wynika z badan Ibris przeprowadzonych w 2015 r., miato ponad % (77,2%) badanych
przedsiebiorcow rolnych*. Jednak korzystanie z wiedzy dostepnej w Internecie dotycza-
cej prowadzenia przedsigbiorstwa rolnego lub podejmowania decyzji ekonomicznych
deklarowato tylko 36,7% ankietowanych [Ibris raport, 2015, s. 13-14]. Dla poréwnania
w 2006 1. korzystanie z Internetu deklarowato tylko 10% respondentow, tak wigc postep
w tym zakresie jest ogromny. Jednak zrdznicowanie regionalne daje i w tej kwestii znac o
sobie. W badaniach gospodarstw rolnych powyzej 50 ha przeprowadzonych przez ABM
w 2012 r. wykazano, ze odsetek gospodarstw dysponujacych dostepem do Internetu byt
najwyzszy na Kujawach i Pomorzu (93%), najnizszy zas w wojewddztwach Swigtokrzy-
skim, matopolskim i podkarpackim (67%) [ABM 2012, s. 248]. Pojawit si¢ zatem nowy
kanal komunikacji producentoéw i dystrybutoréw ze swoimi klientami, z ktoérego szybko
uczestnicy rynku rolnego zrobili uzytek.

NOWE ZRODEA BUDOWANIA PRZEWAGI KONKURENCYJNEJ

Dystrybutorzy $rodkéw do produkeji rolnej dostrzegli potencjal w budowaniu wartosci
swoich firm przez odpowiednie zarzadzanie relacjami z klientem. Stosowali, $wiadomie czy
nie, to, co dzisiaj nauka nazywa marketingiem relacji, polegajacym na budowaniu dtugotrwa-
lych, korzystnych relacji przedsiebiorstwa ze klientami [Krzepicka 2010, s. 441-450]. Wszyscy
czotowi dystrybutorzy doceniaja wartos¢ kapitatu relacyjnego, czasem zwanego kapitalem
rynkowym czy klienckim [Edvinsson 2001, s.35]. Tutaj klient-rolnik bardziej jest partnerem
anizeli ,,zdobycza” dla dystrybutora. Nieuczciwa jedna transakcja moze doprowadzi¢ do utraty
wartosciowego klienta. Dystrybutorzy koncentrujg si¢ na poszukiwaniu najlepszych sposobow
rozwigzywania probleméw klientéw [Amstrong, Kotler 2012, s. 56]. W coraz bogatszej lite-
raturze przedmiotu pojawily si¢ nowe pojecia opisujace relacje z klientami, takie jak: ,,kapitat

4 Badania przeprowadzono na probie ogdlnopolskiej, dobranej losowo-kwotowo przez Instytut Badan Ryn-

kowych i Spotecznych ,,Ibris” w okresie od 24 lipca do 12 sierpnia 2015 r. Zrealizowano je metoda bezpo-
$rednich standaryzowanych wywiadow kwestionariuszowych (PAPI).
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klientow”, ,,warto$¢ zyciowa klienta”, ,,rentownos$¢ klientow”, ,,stopa retencji klientow” czy

,»cykl zycia klienta” [Dobiegata-Korona, Doligalski 2010, Doligalski 2013].

Ze wzgledu na sposob obstugi przedsigbiorcow rolnych dystrybucj¢ w Polsce mozna
podzieli¢ na kilka obszarow:

— dystrybucja towarow producentoéw krajowych i zagranicznych, zarowno do produkcji
zwierzgeej, jak i roslinnej;

— logistyka—firmy czgsto s3 w posiadaniu kilku baz logistycznych, zapewniajacych sprawne
dostawy srodkow produkeji, a takze transport plodéw rolnych na terenie catego kraju;

— ustugi finansowe — kredyty, leasing, sptaty ratami oraz ubezpieczenia dla gospodarstw
rolnych, a takze pomoc w uzyskaniu zwrotéw kosztow inwestycji z funduszy pomo-
cowych UE;

— doradztwo rolne dostosowane do zmieniajacego sie rynku rolnego przez siec tzw. konsul-
tantéw rolnych; organizowanie dla swoich klientow seminariéw i szkolen z nowych technik
agrarnych; wydawanie fachowych pism o innowacyjnych metodach produkcji rolnej, itp.;

— wspolpraca ze spoleczno$cig lokalng — w szczego6lnosci polega na rozwigzywaniu
problemow wsi zwigzanych z dostepem do edukacji, opieki zdrowotnej, dobr kultury
oraz na wspieraniu instytucji lokalnych.

Na szczegolng uwage w ksztattowaniu nowego modelu biznesowego w dystrybucji
zashuguja ustugi finansowe oraz doradztwo rolnicze.

Oferta finansowania sektora rolno-spozywczego jest dostgpna w kilku bankach w
Polsce, w tym glownie w bankach spotdzielczych, a w innych jest intensywnie rozwijana
(np. PKO BP czy Alior Bank). Banki dostrzegly potencjat dynamicznie rozwijajacego si¢
sektora rolno-spozywczego. O ile finansowanie przedsiebiorstw jest doskonale rozpoznane,
o tyle wiele problemo6w nadal stwarza kredytowanie przedsigbiorcéw rolnych. Podstawowe
trudno$ci w finansowaniu sektora rolno-spozywczego wynikaja ze specyfiki dziatalnosci
rolnej, ktora rdzni si¢ od innych z uwagi na:

—  dhugi cykl produkcyjny, sezonowos¢ produkcji, a tym samym przeplywdw pienieznych,

— malg zdolnos¢ zmiany kierunkow produkcji i wprowadzania modyfikacji w trwajacym
cyklu produkeyjnym,

— wysoka kapitatochtonno$¢ w odniesieniu do poziomu przychodow ze sprzedazy oraz
do generowanej nadwyzki finansowe;j,

— wysokie koszty state dziatalnos$ci,

— niska elastyczno$¢ posiadanych aktywow w kontek$cie wymaganych przez banki
zabezpieczen splaty kredytu.

Jedna z najwazniejszych trudnosci w finansowaniu rolnictwa jest bardzo ograniczony
dostep do rzetelnych danych o wielkos$ci prowadzonej produkceji. Rolnik jest zobowigzany
przedstawi¢ wymagane przez bank dokumenty niezb¢dne do oceny jego sytuacji ekonomiczno-
-finansowej oraz sposobu wykorzystania kredytu. Tymczasem w przypadku indywidualnych
gospodarstw rolnych zakres prowadzonej ewidencji ksiegowej jest znaczaco ograniczony. Zdecy-
dowana wigkszo$¢ polskich rolnikdw to rolnicy tzw. ryczaltowi, ktérzy nie maja obowiazku pro-
wadzenia zadnej ewidencji ksiegowej lub podatkowej. Jedynie rolnicy indywidualni prowadzacy
dziatalno$¢ rolniczg o duzych rozmiarach majg obowiazek prowadzenia ksigg rachunkowych.
Ze wzgledu na ograniczone obowigzki prowadzenia ewidencji lub sprawozdawczosci przez rol-
nikéw indywidualnych dostep do rzetelnych informacji o ich sytuacji ekonomiczno-finansowej
stanowi istotng barier¢ w ocenie wiarygodnosci kredytowe;”.

3 Ocena wynikajaca z analizy wewngtrznej PKO BP w 2015 .
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Pomimo tego, ze przedsigbiorcy rolni maja jedno z najatrakcyjniejszych zabezpieczen,
jakim jest grunt rolny, ktérego warto$¢ wzrasta systematycznie od wielu lat, to jednak
ustanowienie na nim zabezpieczenia wigze si¢ z wieloma problemami. Przede wszystkim
bardzo czgsto grunty rolne sa juz obcigzone innymi posiadanymi przez klienta kredytami
i kolejny bank moze jedynie wpisac si¢ na dalsze miejsce na liscie wierzycieli. Ponadto
grunty rolne miewajg obcigzenia w formie réznego rodzaju stuzebnos$ci gruntowych lub
osobistych, ktore dodatkowo komplikuja kwestie wyceny i zbywalno$ci gruntu. Czasem tez,
z obawy o utrate ojcowizny, gospodarz bardzo niechetnie udziela gruntu na zabezpieczenie.

Problemem jest takze brak podstawowej wiedzy z zakresu ekonomii, w tym finansow,
dotyczacych wlasnego biznesu i brak umiejetnosci rozgraniczenia pomiedzy finansowaniem
zycia prywatnego a finansowaniem dziatalnosci gospodarcze;.

W polskim rolnictwie uksztaltowaty si¢ dwa dominujace sposoby kredytowania:

—  kredyt kupiecki — realizowany u dostawcy $rodkéw do produkc;ji jako sprzedaz z od-
roczonym terminem platnosci, wykorzystywany gtownie do zakupu srodkéw ochrony
roslin, nawozow czy materialu siewnego,

—  kredyty bankowe, pozyczki czy leasing zaciagane w instytucjach kredytowych: bankach
lub firmach leasingowych, a wykorzystywane do zakupu sprz¢tu rolniczego czy ziemi.
Z obserwacji wiodacych dostawcow srodkéw do produkeji rolnej wynika, ze kredyt

kupiecki jest obecnie najatrakcyjniejsza formag kredytowania srodkéw do produkcji rolne;j.

Dystrybutorzy potrafili odbiurokratyzowac proces udzielania odroczonego terminu platno-

$ci bez rezygnacji z oceny wiarygodno$ci kredytowej klienta czy zabezpieczenia zwrotu

kredytu. Wypracowali takze wlasne zasady udzielania kredytu kupieckiego. Obecnie to
juz integralna czes¢ oferty w strategii handlowej budowania relacji z klientami rolnymi

[Grupa Azoty Putawy 2015-2016].

W ostatnich latach pojawita si¢ nowa oferta finansowania dziatalnosci produkcyjnej
w rolnictwie. Rozwigzanie to polega na udzielaniu przedsigbiorcom rolnym finansowania
obrotowego lub inwestycyjnego na warunkach preferencyjnych, okreslonych w umowie
ramowej, zawartej pomigdzy bankiem a duzym podmiotem z sektora rolno-spozywczego,
ktorym najczgsciej jest dystrybutor. Podmiot ten, w tej koncepceji zwany ,,liderem powiazan”,
wspotpracuje bezposrednio z korzystajacymi z finansowania producentami rolnymi. Zaletg
tego rozwigzania dla lidera powigzan jest budowanie dobrych relacji ze wspdtpracujacymi
podmiotami rolnymi oraz zwigkszanie przejrzystosci rozliczen dzigki wsparciu oferowanemu
przez bank, natomiast dla przedsigbiorcéw rolnych oznacza nizsze koszty finansowania. Co
wigcej, lider powigzan moze w ramach wspotpracy z bankiem zaproponowaé klientowi upust
na oferowane produkty, a nawet partycypowaé w kosztach finansowania. Bank w ramach
wspotpracy z liderem powigzan moze prowadzi¢ wspolne dziatania marketingowe i tatwiej
dotrze¢ z ofertg do potencjalnych klientéw. Lider powigzan ma duzg wiedzg o swoich od-
biorcach, ktora nie jest dostgpna bankome. Warto zauwazyé¢, ze dystrybutorzy $rodkéw do
produkcji rolnej, przejmujac funkcje finansowania dziatalnosci gospodarczej swoich klien-
tow-rolnikow, uszczelniajg rolniczy tancuch warto$ci oraz zapewniaja sobie dodatkowe
zrodto dochodéw. Podobna rolg petnia ustugi doradztwa rolniczego. Staty si¢ one obecnie
jednym z wazniejszych zroédet budowania przewagi konkurencyjne;j.

W Polsce organizacja systemu doradztwa rolniczego oparta jest na regulacjach ustawy
z dnia 22 pazdziernika 2004 r. o jednostkach doradztwa rolniczego [Dz.U. 2004.251.2507

¢ Prezentowany model wspotpracy rozwija np. PKO Bank Polski.
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oraz Dz.U.2016.1176)". Kolejne nowelizacje ustawy usankcjonowaty tworzenie doradztwa
w systemie FAS (Farm Advisory System), sktadajacego si¢ z podmiotow publicznych
i prywatnych. Trzeba jednak przyznac, ze doradztwo publiczne jak dotad odgrywa rolg
dominujaca. Dotacja z budzetu panstwa dla osrodkéw doradztwa rolniczego (ODR) w
ostatnich latach ustabilizowata si¢ na poziomie okoto 1181 mln zt, z czego prawie 80%
przeznacza si¢ na wynagrodzenia i pochodne. Nalezy doda¢, ze w ODR zatrudnionych
jest ponad 4,2 tys. pracownikéow, w tym 3,5 tys. kadry kierowniczej i doradczej [http://
www.minrol.gov.pl/Ministerstwo/Biuro-Prasowe/Informacje-Prasowe/Osrodki-Doradz-
twa-Rolniczego-nowy-status]. W rozwini¢tych gospodarczo krajach nastepuje stopniowy
proces komercjalizacji ustug doradczych m.in. ze wzgledu na rosnace wymagania rolnikow,
konkurencyjno$¢ na rynku ustug doradczych i relatywnie mata efektywnosc¢ panstwowych
systemow doradztwa [Dorofiejczuk-Paradny, Zawisza 2011, s. 17-20].

Dla prywatnych firm dystrybucyjnych transfer wiedzy i dziatania informacyjne, pro-
wadzone zaréwno przez tradycyjne formy szkoleniowo-doradcze, jak i nowsze, takie jak:
warsztaty, coaching czy demonstracje, sa bardzo wazne. Te ostatnie staty si¢ standardem
w trakcie organizowanych ,,Dni Pola”. Doradztwo to prowadzone jest przez wtasng kadre
agrotechnikow i zapraszanych nauczycieli akademickich z polskich uczelni. Ten rodzaj
doradztwa wpisuje si¢ w model biznesowy firm dystrybucyjnych. Niektore z nich w tym
celu zatozyly osobne firmy $wiadczace ustugi doradcze®. Nalezy podkresli¢, ze poziom tej
ustugi jest coraz wyzszy, kompetentny, uwzgledniajacy najnowsze zdobycze nauki i prak-
tyki nie tylko krajowej [Pokojski 2014]°. Doradztwo oferowane przez dystrybutorow czy
tez producentow srodkow do produkcji rolnej jest elementem modelu biznesowego produ-
centa/dystrybutora sluzacego wsparciu obstugi swoich klientow. Ustuga ta jest wspierana
nowoczesnymi narzedziami IT, zar6wno w komunikacji, jak i technikach agrarnych, jak
np. rolnictwo precyzyjne. W badaniach IERiGZ-PIB wskazano, ze systematycznie wzrasta
odsetek producentow i dystrybutorow stuzacych doradztwem (poza systemem ODR) [np.
Dudek 2013, s. 25]. Reasumujac ten watek, nalezy zauwazy¢, ze w ushugach doradztwa
rolniczego, niezaleznie od podmiotu je oferujacego, nazbyt duzo miejsca zajmuje doradztwo
zwigzane z wdrazaniem unijnych programéw wsparcia, co jest konsekwencja ciagtych zmian
wspolnej polityki rolnej UE. Zjawisko to jest tak intensywne, ze zaczg¢to je okresla¢ mianem
»doradztwa papierowego” (ang. paper advisory) zwigzanego w coraz wickszym stopniu z
ustugg przygotowywania wnioskow o wsparcie ze srodkéw unijnych [Drygas 2012].

Organizacja finansowania oraz $wiadczone ushugi doradztwa rolniczego daja duza
przewage konkurencyjng oferujagcym je dostawcom srodkow do produkcji rolnej. Obec-
nie dystrybutor ma wiedz¢ m.in. na temat potencjalu zakupowego w regionie swojego
dziatania, struktury i czestotliwosci zakupow, hierarchii zakupoéw kazdego ze swoich
wickszych klientéw, ich oczekiwan i preferencji. Wiedza ta pozwala mu odpowiednio
zarzadzac portfelem klientéw, podnosi¢ wartos$¢ kapitatu relacyjnego, tym samym wartos$¢
tego rolniczego ogniwa tancucha warto$ci.

7 Zmianie ulegt status prawny ODR — z samorzadowych wojewddzkich osob prawnych staly si¢ pafistwowy-
mi jednostkami organizacyjnymi posiadajacymi osobowos$¢ prawnag.

8 Np. firma Osadkowski powotata do zycia firm¢ doradcza Agrainvest.

®  Grupa Azoty Putawy wspdlnie ze Szkota Gloéwna Gospodarstwa Wiejskiego organizuje studia podyplo-
mowe dla swoich przedstawicieli regionalnych i pracownikéw dystrybutorow wspotpracujacych z rolni-
kami. Profil studiow ”Obrot nawozami i $rodkami ochrony roslin w systemie zréwnowazonego rolnictwa”
przygotowany zostat wspdlnie z producentem. Absolwenci otrzymuja oprocz dyplomu dwa certyfikaty
upowazniajace do obrotu, konfekcjonowania i stosowania $rodkow ochrony roslin przeznaczonych dla
profesjonalnych uzytkownikow.
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PODSUMOWANIE

1. Model biznesowy dystrybucji w Polsce wcigz ewoluuje, dostosowujac si¢ do dyna-
miki zmian oczekiwan swoich klientow. W poszczegoélnych ogniwach rolniczego
fancucha warto$ci poszukuje si¢ nowych mozliwosci tworzenia i przechwytywania
najwyzszych marz w tancuchu firm, ktore uczestnicza w wytworzeniu i dostarczeniu
produktu klientowi finalnemu. Najsilniejsi probuja integracji pionowej i poziomej, jak
réwniez réznych formul partnerstwa w celu skrocenia kanatu dystrybucji i przejgcia
jak najwigkszej wartosci dodanej w catym tancuchu.

2. Nowa role dystrybucji na rynku rolnym jako ogniwa rolniczego tancucha wartosci
wyznaczyly, z jednej strony, poszukiwania producentéow (np. nawozow, srodkow
ochrony roslin czy maszyn i urzadzen rolniczych) nowej formuty dystrybucji swoich
produktow, a z drugiej strony, potrzeby przedsigbiorcow rolnych, ktérzy oczekiwali
bardziej kompletnych, profesjonalnych form wspotpracy z dostawcami.

3. Dystrybutorzy w poszukiwaniu nowych zrédet przewagi konkurencyjnej wcigz
wzbogacajg ofert¢ zorientowang na przedsigbiorce rolnego. Na szczegolng uwage w
ksztattowaniu si¢ nowego modelu biznesowego w dystrybucji zastuguja ustugi finan-
sowe oraz doradztwo rolnicze. Zwraca rowniez uwage fakt, ze coraz chetniej si¢gaja
po narzedzia zarzadzania warto$cig klienta.
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Zenon Pokojski

DISTRIBUTION OF PRODUCTS FOR AGRICULTURE IN POLAND — IN SEARCH
OF NEW SOURCES OF COMPETITIVE ADVANTAGE

Summary

The distribution of agricultural products in Poland is considered to be relatively weak compared to other Euro-

pean countries. There is a huge number of small players whose strategies are based primarily on price competition.

This situation, however; after Poland’s accession to the European Union began to change rapidly. The number of
players began to decrease, distributors have overtaken the roles of wholesalers and retailers. The distribution model
in Poland is still evolving, adjusting the offer to dynamic changes to meet the expectations of customers. Individual
elements of the agricultural value chain seek new opportunities to create and capture the highest margins in the
portfolio of companies that participate in the production and delivery of a product to a farmer. The goal of this

study is to present changes in distribution as a link in the agricultural value chain. The author will more broadly
present new phenomena in this market, such as agricultural advisory services and the organization of financing the

economic activity of farmers. The publication is the result of a research study based on data from TNS Polska and
Ibris conducted in 2015 and observations as Vice President of GA Putawy responsible for this area.
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