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S ynopsis. Napodstawie badan kwestionariuszowych przeprowadzonych w okresie
marzec — kwiecien 2009 przedstawiono mozliwo$ci tworzenia i funkcjonowania aliansu
w formie partnerstwa wertykalnego, jako modelu powiazan rolnictwa z handlem i prze-
tworstwem rolnym, w ktorym gtowna rol¢ odgrywa grupa producentéow rolnych. Pod-
stawa przetrwania i odniesienia sukcesu w dziatalno$ci grupy producentéw rolnych jest
uswiadomienie sobie logiki partnerstwa oraz wzajemnego zaufania, ktore sa podstawa
wprowadzania udoskonalen lub tez innowacji produktowych, a takze stosowanie przez
zarzady grup koncepcji uczenia si¢ organizacji.

WSTEP

Potrzeba tworzenia alianséw nie jest kwestiag mody, ale wynika ze znacznej turbulencji w
odniesieniu do zewngtrznych warunkow prowadzenia dzialalnosci zarowno przez przedsigbior-
stwa z sektora rolno-spozywczego, jak i przez rolnikow. Jedni i drudzy w tworzeniu swojej strategii
rozwoju musza bra¢ pod uwagg aktualny i przyszly stan otoczenia, a takze wlasne mozliwosci
wykorzystania tworzonych przez otoczenie szans oraz przeciwdziatania zagrozeniom.

Badania prowadzone przez Golebiowskiego i Swittyka [1999] wykazaly, ze przedsiebior-
stwa przetworcze i handlowe z réznych ogniw kompleksu gospodarki zywnosciowej oraz
rolnicy indywidualni praktycznie we wszystkich kryteriach oceniajacych strategie aliansu
dostrzegali w tworzeniu partnerstwa wertykalnego szans¢ na odniesienie sukcesu przez
identyfikacj¢ wspolnych celéw strategicznych, zredukowanie ryzyka dziatalnosci gospo-
darczej oraz realizacjg istotnych strategicznych interesow poszczegdInych partnerow alian-
su, ktore nie sg sprzeczne z interesami partnera.

Partnerstwa wertykalne wzmacniaja partnerow, podnosza efektywno$¢ calego sektora, przy-
czyniaja si¢ do poprawy jakosci i innowacyjnosci produktow oraz obnizki kosztow. Ich rozwdj
skutkuje zwigkszona koncentracja w sektorze dostawcow, gdyz najstabsi z nich, nie moga spro-
sta¢ wymaganiom, staja si¢ niekonkurencyjni. Z kolei dostawcy dysponujacy odpowiednia
wiedza, doswiadczeniem i niezbednymi zasobami, staja si¢ cennymi aliantami, korzystaja z part-
nerstwa, a ich pozycja konkurencyjna ulega wzmocnieniu [Chwistecka-Dudek, Sroka 2000].
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Producenci rolni sa najstabszym ogniwem tancucha agrobiznesu. Taka sytuacja jest
rezultatem charakteru struktury podmiotowej rynku rolnego, ktéremu towarzyszy niski sto-
pien koncentracji producentow rolnych w relacji do pozostalych podmiotéw rynku [Lema-
nowicz 2006]. Staba pozycja przetargowa pojedynczych gospodarstw rolnych w stosunku
do nastepnych ogniw w kanatach dystrybucji moze by¢ poprawiana przez horyzontalne
dzialania integracyjne. Przez dziatalno$¢ w grupach rolnicy moga uzyska¢ wiele korzysci,
ktérych osiagnigcie jest bardzo trudne badz wprost niemozliwe w dziataniu w pojedynke
[Lemanowicz 2005]. Nalezy jednak podkresli¢, ze sukces grupy mierzony wzrostem docho-
du zalezy gtéwnie od spoistosci grupy [Domagalska-Gredys 2006].

Celem badawczym opracowania jest przedstawienie mozliwosci tworzenia i funkcjono-
wania aliansu w formie partnerstwa wertykalnego, jako modelu powiazan rolnictwa z han-
dlem i przetworstwem rolnym, w ktéorym gtowna rolg odgrywa grupa producentéw rolnych.

MATERIAL I METODY

Materiat badawczy wykorzystany w pracy zgromadzono z zastosowaniem analizy in-
formacji faktualnych uzyskanych z Ministerstwa Rolnictwa i Rozwoju Wsi oraz metod
kwestionariuszowych. Informacje faktualne dotyczylty grup producentdéw rolnych i postu-
zyly do zobrazowania liczebnosci powstatych grup w poszczegolnych wojewodztwach
oraz ich form prawnych prowadzenia dziatalnosci, a takze produktéw i grupy produktow,
dla ktérych zostaly one utworzone.

W metodzie kwestionariuszowej wykorzystano metode ankietowa oraz metode wywia-
du standaryzowanego. Badaniami objgto prezeséw zarzadu oraz cztonkéw (udziatowcow)
dwoch grup producentéw rolnych prowadzacych dziatalnos$¢ na terenie wojewodztwa za-
chodniopomorskiego. Jedna grupa prowadzi swoja dziatalnos¢ w formie spélki z ograni-
czong odpowiedzialnoscia dla produktu mleko krowie, natomiast druga w formie stowarzy-
szenia dla grupy produktow ziarno zbdz i nasiona roslin oleistych.

Metoda ankietowa, w ktdrej zastosowano pytania koniunktywne, sktadata si¢ zdwoch
czesci badawczych. Pierwsza czgs$¢ obejmowata pytania z zakresu funkcjonowania grupy
producentow rolnych w odniesieniu do utworzonego partnerstwa, a druga czes$¢ dotyczyta
korzysci wynikajacych z udzialu w grupie producentow rolnych w zakresie: celéw finanso-
wych, innowacji, rynku i potencjalu organizacyjnego. W badaniu uczestniczyli wszyscy
cztonkowie (udziatlowcy) obu badanych grup, to jest 49 osob.

Wywiad standaryzowany wykorzystano do scharakteryzowania i opisu funkcjonowa-
nia badanych grup. Tq metoda objeto dwie osoby, pelniace funkcje prezeséw zarzadu w
badanych grupach. W tworzeniu préby badawczej zastosowano indywidualny dobér celo-
wy. Badania przeprowadzono w okresie marzec — kwiecien 2009 .

PARTNERSTWO WERTYKALNE JAKO FORMA ALIANSU STRATEGICZNEGO
PRZEDSIEBIORSTW AGROBIZNESU

Sposréd wielu roznorodnych form wspotpracy pomigdzy przedsiebiorstwami najbar-
dziej rozpowszechnione staja si¢ alianse strategiczne [Lacka2001]. Wzrost roli i znaczenia
aliansow strategicznych w ostatnich kilkunastu latach jest glownie efektem zmian zewnetrz-
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nych uwarunkowan funkcjonowania przedsigbiorstw, polegajacych na liberalizacji gospo-
darki skutkujacej powstaniem globalnych rynkéw i silnej globalnej konkurencji, a takze
zwigkszeniem si¢ zaréwno skali, jak i zasiggu dziatania przedsiebiorstw [Chwistecka-Dudek,
Sroka2000].

Wsréd wielu sformutowanych definicji aliansu strategicznego, dla sektora agrobizne-
su, najbardziej trafna wydaje sie by¢ definicja zaproponowana przez Sulujewicza [1997],
wedlug ktérego alians strategiczny okreslany jest jako forma migdzyorganizacyjnej strate-
gii co najmniej dwoch partnerow, ktdrzy realizujq dziatania kooperacyjne w okreslonym
obszarze, ale pozostaja niezalezni w zakresie dziatan nie wchodzacych w obszar porozumie-
nia. W wyniku prowadzenia wspdlnych dziatan mozliwe jest osiagnigcie przez nich strate-
gicznie waznych celow konkurencyjnych, a w przypadku osiagnigcia korzysci, dzieli si¢ je
zgodnie z relacja do wniesionych udziatéw przez poszczegdlnych partnerdw.

Powyzsza definicja aliansu strategicznego w odroznieniu od zaproponowanych defini-
cji innych autoréw rozni si¢ migdzy innymi tym, ze nie jest sformulowana w oparciu o jedno
podstawowe kryterium, jakim jest istnienie konkurencji (przynajmniej potencjalnej) pomie-
dzy partnerami sojuszu, a jednoczes$nie obejmuje podkreslang przez Dussauge i Garrette
[1996] bardzo specyficzna ceche aliansu strategicznego, wyrdzniajaca go od innych form
zblizenia przedsigbiorstw, ktéra polega na utrzymaniu niezalezno$ci i suwerennosci kazde-
g0 partnera, pomimo nawigzanego porozumienia wigzacego uczestnikow aliansu.

Na podstawie wiedzy teoretycznej, mozna ostroznie wnioskowaé, ze osoby prowadza-
ce gospodarstwa rolne, w celu przeciwstawienia si¢ obecnej turbulencji otoczenia powinny
wykorzysta¢ prawo z zakresu tworzenia, dziatania i wsparcia grup producentéw rolnych.
Natomiast zarzadzajacy grupa oraz jej cztonkowie (udziatlowcy) powinni mie¢ na wzgledzie
dwie koncepcje: tancucha wartosci i teorii uczenia si¢ organizacji.

Koncepcja fancucha wartosci oparta o mozliwosci tworzenia potaczen takich samych zaso-
boéw jest punktem wyjscia do osiggania korzysci skali, a tym samym zwigkszenia sity rynkowej
przez zwigkszenie przede wszystkim sity przetargowej w negocjacjach z dostawcami, klientami i
innymi partnerami [Romanowska 1997]. Teoria uczenia si¢ organizacji zaktada, ze alianse sa
okazja do nabywania umiejetnosci konkurencyjnych od partneréw i na tym polega ich pozytyw-
ne znaczenie. Uczenie si¢ polega nie tylko na transferze know-how, ale takze na poznawaniu
procedur i programéw organizacyjnych, ktére wymagaja dlugoletniej wspdtpracy i obserwacji.
Przez alianse mozna w dtugim okresie dokona¢ transferu wyzszej kultury organizacyjnej, a w
krotszym — lepszych metod zarzadzania dostawcami [Romanowska 1997].

Majac na uwadze specyficzne cechy alianséw oraz korzystne koncepcje ksztaltujace
charakter przedsigbiorstw tworzacych alians, mozna stwierdzi¢, ze grupa producentdéw rol-
nych jako wspoélczesne przedsigbiorstwo bedace wlasnoscia oséb posiadajacych gospo-
darstwa rolne, juz w sama w sobie jest rodzajem pewnego aliansu strategicznego, ale jedno-
czesnie moze tworzy¢ dalsze alianse w formie partnerstwa wertykalnego z przedsigbior-
stwami tworzacymi tancuch wartos$ci z otoczenia agrobiznesu.

Wedtug Dussauge i Garrette [ 1996] tworzenie sprawnego i trwalego partnerstwa werty-
kalnego opiera si¢ na dwoch podstawach: analizie portfela zakupow firmy klienta majacej na
celu zidentyfikowanie elementow sktadowych, ktore zastuguja na to, aby sta¢ si¢ przedmio-
tem partnerstwa — z jednej strony, a takze doborze niezawodnych partneréw zdolnych w
najwlasciwszy sposob dostarczy¢ te elementy — z drugiej.

Partnerstwo wertykalne jako alians niekonkurencyjny wymaga od partneréw woli wspot-
dzialania, czestych spotkan, kontaktow, zwlaszcza gdy wspoétpraca dotyczy wielu stadiow
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fancucha wartosci. Uczestnicy porozumienia musza poswieci¢ duzo uwagi tej formie part-
nerstwa, aby osiagna¢ porozumienie i zbiezno$¢ celow. Jednoczesnie potrzebne jest zaufa-
nie pomiedzy koalicjantami i ich uczciwos¢ wzgledem siebie [Lacka 2001]. Wzajemne zaufa-
nie pozwala rozrézni¢ tradycyjne stosunki podwykonawcze od stosunkow partnerskich
[Dussauge i Garrette 1996].

WYNIKI I DYSKUSJA

Osoby fizyczne, jednostki organizacyjne nieposiadajace osobowosci prawnej oraz
osoby prawne prowadzace gospodarstwo rolne w rozumieniu przepiséw o podatku rolnym
lub prowadzace dziatalnos¢ rolnicza w zakresie dziatéw specjalnych produkcji rolnej moga
na podstawie ustawy o grupach producentow rolnych i ich zwiqzkach oraz o zmianie
innych ustaw organizowac si¢ w grupy producentéw rolnych. Celem tworzenia grupy pro-
ducentéw rolnych jest dostosowanie produkcji rolnej do warunkow rynkowych, poprawy
efektywno$ci gospodarowania, planowania produkcji ze szczegdlnym uwzglednieniem jej
ilosci i jakosci, koncentracji podazy oraz organizowania sprzedazy produktéw rolnych, a
takze ochrony $rodowiska naturalnego.

Grupa producentdw rolnych prowadzi swoja dziatalno$¢ gospodarcza jako przedsigbiorca
posiadajacy osobowo$¢ prawna. Zainteresowani utworzeniem grupy producenci rolni maja do
wyboru cztery formy prawne prowadzenia dziatalnosci gospodarczej, tj.: spolki z ograniczona
odpowiedzialnoscia, spotdzielni, zrzeszenia i stowarzyszenia. Waznym prawnym warunkiem
tworzenia grupy, z punktu widzenia przysztego inwestora jest fakt, ze zaden z cztonkéw, czy tez
udzialowcdw grupy nie moze mie¢ wigcej niz 20% gloséw na walnym zgromadzeniu lub zgroma-
dzeniu wspolnikéw. L. L. Tabela 1. Liczba grup producentow rolnych wedlug wojewodztw i

Od momentu wejsciaw zycie  form prawnych prowadzenia dzialalnosci (stan na dzien 13.03.2009)
ustawy o grupach producentéw

o . . Wojewodztwo Liczba Liczba wedlug formy prawnej

rolnych i ich zwiqzkach to jest erup prowadzonej dzialalosci
od 21 listopada 2090 ro!cu do lip- spoka  spok  zze-  stowa-
ca 2007 roku w kraju dziataty 202 z0.0. dzelnia szenie rzyszenic
grupy producer_lté.w roln.ych.. W Dohoslaskie 5 45 1 5 i
kolejnych 20 miesiacachich licz-  Kujawsko-pomorskie 52 24 23 1 4
bapodwoila si¢. Nadzien 13 mar- ~ Lubelskie 12 1 6 5 -
ca 2009 roku w Polsce bylo zare- izzuzf(lzc 22 12 ? ! i
jestrowanych 401 grup produ-  yjajopoiskie 11 3 52 1
centow rolnych (tab. 1). Najwigk- ~ Mazowieckie 16 6 6 3 1
sza liczba zarejestrowanych grup ~ Opolskie 42 30 10 2 -
. . . . Podkarpackie 14 3 8 3 -

wystapita w wojewodztwach: [ ' oo 1 7 3 |

wielkopolskim, dolnoslaskim, ku-  pomorskie 26 18 6 ) B
jawsko-pomorskim oraz opol-  Slaskie 12 8 4 - .
skim, natomiast najmniejsza —  SWistokrzyskie 6 ! ! ! 3
todzkim i éwietokrzvskim Warminsko-mazurskie 22 15 6 1 -
OdZKIM 1 SWIGLOKIZySKIm. Wielkopolskie 68 26 27 - 1
Najbardziej popularng forma  Zachodniopomorskie 26 23 2 14 1
prawna tworzenia grupy produ- - oujem w Polsce 401 234 114 42 11

centéw rolnych jest spotka z

. . . Zr6dlo: obliczenia wlasne na podstawie danych Ministerstwa
ograniczona odpowiedzialno-

Rolnictwa i Rozwoju Wsi.
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$cia. Srednio w kraju ten rodzaj formy prawnej w prowadzeniu dziatalnosci gospodarczej
wybralo 58,4% powstatych grup. Ta forma prawna byla wybierana wsrod grup powstaja-
cych w wojewddztwach: dolnoslaskim, fodzkim i zachodniopomorskim, a jej udziat wynosit
ponad 80%. Natomiast w wojewddztwach: lubuskim i opolskim udzial sp6iki z ograniczona
odpowiedzialnoscia jako formy prawnej w prowadzeniu dzialalno$ci grup producentéw
rolnych wynosi ponad 70%, a w wojewodztwach podlaskim, pomorskim, §laskim i warmin-
sko-mazurskim — ponad 60%. Najnizszy udziat tej formy dziatalnosci (ponizej 20%) wystapit
w wojewddztwie lubelskim i $wietokrzyskim.

Dziatalno$¢ gospodarcza w formie spotdzielni wybrato 28,4% zarejestrowanych grup.
Ta forma prawna najbardziej przyjeta sie w wojewodztwach: podkarpackim i lubelskim, w
ktérych udzial przekraczat 50%. Wysoki udziat tej formy prawnej odnotowano takze w
wojewddztwach: matopolskim, mazowieckim, kujawsko-pomorskim i wielkopolskim.

Z formy zrzeszenia, w skali kraju skorzystato 10,5% zarejestrowanych grup producen-
tow rolnych. Natomiast z formy stowarzyszenia jedynie 2,7%.

Jednym z warunkéw ustawowych powstania grupy producentéw rolnych jest koniecz-
no$¢ wyboru jednego produktu (lub grupy produktéw), dla ktérego dana grupa ma by¢
tworzona oraz spetnienie wymagan w odniesieniu do minimalnej rocznej wielkosci produkcji
towarowej i minimalnej liczby cztonkow grupy. W tym zakresie najwigcej grup powstato w
obszarze sprzedazy zboz i roslin oleistych oraz trzody chlewnej (tab. 2). Grupy producentéw
rolnych powstale w obszarze sprzedazy ziarna zb6z oraz ziarna zb6z i nasion roslin oleistych
stanowia 33,7% wszystkich powstatych grup. Najwigcej takich grup jest w wojewodztwach:
dolnoslaskim, kujawsko-pomorskim, opolskim i zachodniopomorskim. Natomiast aktywnosci
w tych obszarach nie wykazuja rolnicy jedynie z wojewodztwa §wigtokrzyskiego.

Drugim obszarem pod wzgledem liczby dziatajacych grup jest obszar sprzedazy trzody
chlewnej. Grupy producentow rolnych trzody chlewnej stanowia 21,4% wszystkich po-
wstatych grup. Najwigcej grup utworzonych dla grupy produktéw okreslonej jako swinie

Tabela 2. Liczba grup producentow rolnych wedlug produktow i grupy produktow, dla ktorych zostaly one
utworzone (stan na dzien 13.03.2009)

Wojewodztwo Ziaro Ziarno zb6zi  Nasiona  Swinie  Bydlo Dréb  Mleko Inne
7b6z  nasiona ros- roslin Zywe  zywe zywy  krowie
lin oleistych  oleistych
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Zrédlo: obliczenia whasne na podstawie danych Ministerstwa Rolnictwa i Rozwoju Wi,
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zywe, prosigta, warchlaki, migso wieprzowe: $wieze, chtodzone, mrozone, powstato w woje-

wodztwie wielkopolskim (okoto 48% wszystkich grup ztego obszaru).

Grupy producentow rolnych dla okre$lonych produktéw lub grupy produktow w go-
spodarce zywno$ciowej stajq si¢ partnerami niezawodnymi. Podstawowym kierunkiem roz-
woju tych grupy jest tworzenie sieci alianséw o charakterze partnerstwa wertykalnego. Jak
wynika z przeprowadzonych badan, tworzone przez grupy producentéw rolnych (jako ini-
cjatorow) alianse partnerstwa wertykalnego powinny opierac si¢ na czterech zasadach:

1. Partnerzy sa zorganizowani na trzech poziomach. Na pierwszym poziomie znajduje si¢
przedsigbiorstwo z branzy przetworczej (nabywca) lub produkcyjnej (dostawca), ktore
jako klient (dostawca) przekazuje badz przyjmuje zlecenia. Grupa producentéw rolnych
jako przedsigbiorstwo znajdujaca si¢ na drugim poziomie jest bezposrednio zwigzana z
przedsigbiorstwem przetworczym lub produkcyjnym. Grupa ta z racji swojego charak-
teru jest podmiotem grupujacym osoby posiadajace gospodarstwa rolne, ktore sa do-
stawcami z poziomu trzeciego.

2. Grupy producentow rolnych, ktorych wiascicielami sa w uktadzie mniejszosciowym
osoby posiadajace gospodarstwa rolne, wykorzystujac sile rynkowa powinny zawie-
ra¢ porozumienia z przedsiebiorstwami z branzy przetworczej (produkcyjnej) oferujac
im (skladajac zamdéwienie) okreslona parti¢ towaru o okreslonej jakosci w okreslonych
terminach dostaw. Grupa producentdéw rolnych wraz z przedsiebiorstwami z pierwsze-
g0 poziomu wyodrebniaja wspolnie zrddla oszczednosci. Jezeli sa one wynikiem wspol-
nego dzialania grupy i przedsiebiorstwa z pierwszego poziomu, to zyski powinni po-
dzieli¢ migdzy siebie. Kazda oszczednos$¢ spowodowana dziataniem grupy przypada jej
wudziale. W ten sposob powstale partnerstwo miedzy klientem (dostawca) z pierwsze-
go rzedu a grupg bedzie wynikiem wyboru strategicznego opartego na podziale zadan
i odpowiedzialnosci, a jego efektem ma by¢ osiagniecie okreslonego celu.

3. Zarzadzajacy grupa producentéw rolnych powinni dazy¢ do osiagnigcia okreslone;j
ceny zbytu, poszukujac najlepszego sposobu osiagnigcia tej ceny, a takze pozostawia-
jac podmiotom z trzeciego poziomu odpowiednia marze zysku.

4. Podmioty z trzeciego poziomu powinny aktywnie uczestniczy¢ w spotkaniach organi-
zowanych przez zarzad grupy (takze organizowanych wspdlnie z podmiotami z pierw-
szego poziomu), w celu pozyskiwania wiedzy z zakresu nowych technologii i koncepcji
oraz nowych kompetencji i umiejetnosci, a takze wymiany informacji z zakresu okreslo-
nego etapu lancucha wartosci. Organizowanie spotkan szkoleniowych powinno by¢
obowiazkiem statutowym zarzadow grup producentow rolnych.

Z przeprowadzonych badan ankietowych wsrod uczestnikéw dziatajacych juz grup
producentow rolnych na terenie wojewodztwa zachodniopomorskiego wynika, ze gtdwne
korzys$ci wyplywajace z udziatu w tych grupach to przede wszystkim:

—  wzakresie celéw finansowych —uzyskiwanie wyzszych cen jednostkowych (przez wyko-
rzystanie ekonomii skali) — producenci mleka, ktorzy posiadaja stada krow mlecznych w
przedziale od 20 do 60 sztuk po utworzeniu grupy uzyskuja za mleko cen¢ od 4 do 11
groszy za litr mleka wyzsza od producentéw posiadajacych stada w ilosci od 130 do 320
krow mlecznych, a producenci pszenicy konsumpcyjnej typu elitarnego uzyskuja ceng
wyzsza o okoto 18 euro za tong w poréwnaniu do zwyklej pszenicy konsumpcyjnej,

— w zakresie innowacji — ukierunkowanie dziatalnosci u poszczegolnych uczestnikdéw
grupy w celu spetnienia wymogow rynkowych —u producentéw mleka przez kontynu-
acj¢ udoskonalen, a u producentdéw zbo6z przez innowacje produktowe,
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— w zakresie rynku — stworzenie bariery wejscia dla innych posrednikéw handlujacych
danym produktem,

— wzakresie potencjatu organizacyjnego — mozliwo$¢ zdobywania wiedzy (szkolenia) i
wymiany pogladow na zebraniach cztonkowskich grupy — owocujace rozszerzeniem i
poglebieniem wiedzy oraz specjalizacji.

Badana grupa producentéw rolnych utworzona dla produktu mleko krowie, w formie
spotki z ograniczong odpowiedzialnoscia, sktada si¢ z 19 udziatowcoéw posiadajacych stada
krow mlecznych w przedziale od 20 do 60 sztuk. Grupa ta sprzedaje rocznie okoto 4,6 min
litréw mleka. Po powstaniu grupa zawarta porozumienie z duzym przetworca mleka, tworzac
alians oparty na dwdch filarach: bezposrednim zwiazku grupy z przetworca mleka oraz
bezposrednim zwigzku z producentami rolnymi bedacymi udzialowcami grupy.

Przedsiebiorstwo przetworcze w sposéb jednostronny okresla parametry jakosciowe
mleka, ceng zakupu mleka oraz jej zréznicowanie w zaleznosci od jakosci, a takze sposob
rozliczenia finansowego. Powyzsze parametry to standardy obowiazujace ogélnie na rynku
mleka. Natomiast negocjacje zawarte w porozumieniu dotyczyly premii za ilo$¢ dostarczanego
mleka. Odpowiednio przeprowadzone negocjacje doprowadzity do zrealizowania trzeciej za-
sady partnerstwa wertykalnego. Czlonkowie grupy jako dostawcy mleka uzyskuja za swoje
mleko cene jednostkowa wyzsza od 4 do 11 groszy za litr sprzedanego mleka (w zaleznosci od
istniejacej sytuacji na rynku mleka w danym miesiagcu) w porownaniu do producentéw rol-
nych posiadajacych duze stada krow mlecznych (w przedziale od 130 do 320 krow).

Czwarta zasada partnerstwa wertykalnego jest realizowana przez organizowane spotkan,
na ktérych poruszane sa tematy z zakresu spetnienia prawnych wymogdw odnos$nie standar-
dow utrzymywania stada krow i produkcji mleka, najnowszych rozwiazan technologicznych
w pozyskiwaniu mleka, czynnikdw otoczenia ksztattujacych ceny hurtowe na rynkach zagra-
nicznych i krajowych na masto, petne i odttuszczone mleko w proszku oraz ich tendencje, a
takze z zakresu dzialan wspierajacych rynek mleka. Spotkania organizowane przez zarzad nie
tylko poszerzaja horyzonty wiedzy o rynku i jego otoczeniu, ale rowniez powoduja zwigksze-
nie stopnia integracji, umozliwiaja wymiang pogladow oraz stuza do przekazania niezbednych
informacji dla producentéw rolnych bedacych udziatowcami tej grupy.

Druga badana grupa producentdéw rolnych utworzona dla grupy produktéw ziarno zbdz
inasionaroslin oleistych, w formie stowarzyszenia, sktada si¢ z 30 czlonkéw. Grupa powstata
jako podmiot do wspolnej sprzedazy pszenicy konsumpcyjnej i rzepaku. Obrot roczny psze-
nica konsumpcyjna oscyluje wokot poziomu 2000 ton, a rzepaku okoto 1000 ton.

Grupa jest jedna z pierwszych grup powstatych w Polsce. W wyniku prowadzonych dziatan
rynkowych utworzyta dwa alianse z dostawcami srodkéw do produkcji rolnej. Pierwszy z tych
aliansow zostat zawarty z producentem mineralnych nawozow wielosktadnikowych NPK. W
zamian za ztozone przez grupe zamowienie na okreslona parti¢ nawozow NPK oraz w zaleznosci
od okreslenia terminu ptatnosci, rolnicy bedacy cztonkami stowarzyszenia kupuja nawdz wielo-
sktadnikowy po cenie nizszej od 12 do 17% od cen obwiazujacych na rynku.

Drugie porozumienie zawarto z przedsiebiorstwem nasiennym, ktore w zwiazku z zamo-
wieniem zlozonym przez grupe na material siewny odpowiedniej jakosciowo odmiany psze-
nicy konsumpcyjnej oraz ze wzgledu na skale zamdwienia ustalito ceng jednostkowa zbytu
0 100 zlotych netto za tong nizej od jednostkowej ceny hurtowej obowiazujacej na rynku.

Wspdlpraca z przedsigbiorstwem nasiennym zaowocowata pozyskaniem wiedzy o psze-
nicach z grupy pszenic elitarnych oraz o rynku tych pszenic. Pozyskanie materialu siewne-
go jednej odmiany pszenicy elitarnej zapoczatkowalo rozpoczecie negocjacji z jednym z
niemieckich mtynow na dostawe pszenicy elitarnej, w ktorej gldowne parametry wyrozniaja-
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ce to: zawartos¢ biatka nie nizsza niz 14% i opadanie nie mniejsze niz275 sekund. W zamian
za jednolito$¢ odmianowa oraz okreslona parti¢ towaru o odpowiednich parametrach jako-
$ciowych grupa uzyskata jednostkowa ceng zbytu wyzsza o okoto 18 euro za tong w pordw-
naniu do zwyklej pszenicy konsumpcyjnej klasy B.

Zarzad stowarzyszenia takze organizuje spotkania szkoleniowe, ktore shuza zdobywa-
niu przez producentdéw rolnych wiedzy z zakresu pojawiajacych si¢ innowacyjnych rozwia-
zah w szeroko rozumianej technologii produkcji roslin rolniczych i nasiennictwa oraz wie-
dzy z zakresu makrootoczenia ksztattujacego rynek zbdz i rzepaku.

Analizujac alianse zawarte przez zarzad stowarzyszenia w formie partnerstwa wertykal-
nego, mozna stwierdzié, ze czynnikami ich sukcesu sa: (a) jasno okreslone cele wszystkich
partnerow, (b) zaangazowanie si¢ partnerow na wszystkich poziomach aliansu, (c) czeste
spotkania szkoleniowo-konsultacyjne, (d) jasno okreslona odpowiedzialno$¢, (e) wzajem-
ne zaufanie, otwartos¢ i uczciwosc.

Jednoczesnie zarzad stowarzyszenia podkresla, ze ma swiadomos$¢, iz nie do konca
wykorzystuje potencjat producentéw rolnych z poziomu trzeciego. Na przyktad w kwestii
wspdlnego obrotu zbozami innych gatunkéw niz pszenica.

WNIOSKI

1. Grupa producentéw rolnych moze funkcjonowac jako ogniwo wielu aliansow w formie
partnerstwa wertykalnego, stwarzajac jednoczesnie dla uczestnikéw grupy bardziej
stabilne i pewne warunki dziatania, a dla siebie jako przedsiebiorstwa, mozliwos¢ szyb-
kiego dotarcia do gtéwnych rynkow zbytu.

2. Wykorzystujac ekonomie skali przez wzrost produktywnosci z tytutu wydhuzenia serii,
bez koniecznosci tworzenia dodatkowych zdolnosci rynkowych, grupy producentow
rolnych sa w stanie zwigkszy¢ swoja silg przetargowa zardwno w negocjacjach z do-
stawcami, jak i klientami.

3. Uswiadomienie sobie zasad partnerstwa przez producentéw rolnych stwarza podsta-
wy do rozwoju grupy przez kontynuacj¢ udoskonalen lub tez innowacje produktowe.
Natomiast wzajemne zaufanie prowadzi do wyeliminowania problemu zbytu wytwarza-
nych produktéw, ze wzgledu na bezposrednia sprzedaz okreslonych jakosciowo pro-
duktow do przedsigbiorstwa, ktorego jest si¢ rowniez wtascicielem.

4.  Waznym elementem powodzenia partnerstwa wertykalnego jest stosowanie przez za-
rzady grup producentdéw rolnych koncepcji uczenia si¢ organizacji, ktéra z jednej stro-
ny powinna wzmacnia¢ $wiadomos$¢ u udziatowcdw (cztonkow) grupy, ze jest sie part-
nerem a nie podwykonaweca, a z drugiej wzmacnia¢ spoisto$¢ grupy.
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Bogustaw Golebiowski

VERTICAL PARTNERSHIP AS A MODEL OF CONNECTIONS BETWEEN FARMS
AND PROCESSING INDUSTRY

Summary

Based on questionnaire surveys conducted during the March-April 2009, author provides the possi-
bility of setting up and operating alliance in the form of vertical partnership as a model for agricultural
trade and agricultural processing in which the central role is played by a group of agricultural producers.

Analysis of the data shows that the group of agricultural producers can function as a link of alliances
in the form of vertical partnership, and through the usage of the economics of scale can increase own
market power. The basis for the survival and succeed in the activities of the farmers is to raise awareness
of the logic of partnership and mutual trust, which are the basis for introducing improvements or product
innovations, and the concept of learning organizations used by the board.
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