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S y n o p s i s. Na podstawie badañ kwestionariuszowych przeprowadzonych w okresie
marzec � kwiecieñ 2009 przedstawiono mo¿liwo�ci tworzenia i funkcjonowania aliansu
w formie partnerstwa wertykalnego, jako modelu powi¹zañ rolnictwa z handlem i prze-
twórstwem rolnym, w którym g³ówn¹ rolê odgrywa grupa producentów rolnych. Pod-
staw¹ przetrwania i odniesienia sukcesu w dzia³alno�ci grupy producentów rolnych jest
u�wiadomienie sobie logiki partnerstwa oraz wzajemnego zaufania, które s¹ podstaw¹
wprowadzania udoskonaleñ lub te¿ innowacji produktowych, a tak¿e stosowanie przez
zarz¹dy grup koncepcji uczenia siê organizacji.

WSTÊP

Potrzeba tworzenia aliansów nie jest kwesti¹ mody, ale wynika ze znacznej turbulencji w
odniesieniu do zewnêtrznych warunków prowadzenia dzia³alno�ci zarówno przez przedsiêbior-
stwa z sektora rolno-spo¿ywczego, jak i przez rolników. Jedni i drudzy w tworzeniu swojej strategii
rozwoju musz¹ braæ pod uwagê aktualny i przysz³y stan otoczenia, a tak¿e w³asne mo¿liwo�ci
wykorzystania tworzonych przez otoczenie szans oraz przeciwdzia³ania zagro¿eniom.

Badania prowadzone przez Go³êbiowskiego i �wit³yka [1999] wykaza³y, ¿e przedsiêbior-
stwa przetwórcze i handlowe z ró¿nych ogniw kompleksu gospodarki ¿ywno�ciowej oraz
rolnicy indywidualni praktycznie we wszystkich kryteriach oceniaj¹cych strategiê aliansu
dostrzegali w tworzeniu partnerstwa wertykalnego szansê na odniesienie sukcesu przez
identyfikacjê wspólnych celów strategicznych, zredukowanie ryzyka dzia³alno�ci gospo-
darczej oraz realizacjê istotnych strategicznych interesów poszczególnych partnerów alian-
su, które nie s¹ sprzeczne z interesami partnera.

Partnerstwa wertykalne wzmacniaj¹ partnerów, podnosz¹ efektywno�æ ca³ego sektora, przy-
czyniaj¹ siê do poprawy jako�ci i innowacyjno�ci produktów oraz obni¿ki kosztów. Ich rozwój
skutkuje zwiêkszon¹ koncentracj¹ w sektorze dostawców, gdy¿ najs³absi z nich, nie mog¹ spro-
staæ wymaganiom, staj¹ siê niekonkurencyjni. Z kolei dostawcy dysponuj¹cy odpowiedni¹
wiedz¹, do�wiadczeniem i niezbêdnymi zasobami, staj¹ siê cennymi aliantami, korzystaj¹ z part-
nerstwa, a ich pozycja konkurencyjna ulega wzmocnieniu [Chwistecka-Dudek, Sroka 2000].
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Producenci rolni s¹ najs³abszym ogniwem ³añcucha agrobiznesu. Taka sytuacja jest
rezultatem charakteru struktury podmiotowej rynku rolnego, któremu towarzyszy niski sto-
pieñ koncentracji producentów rolnych w relacji do pozosta³ych podmiotów rynku [Lema-
nowicz 2006]. S³aba pozycja przetargowa pojedynczych gospodarstw rolnych w stosunku
do nastêpnych ogniw w kana³ach dystrybucji mo¿e byæ poprawiana przez horyzontalne
dzia³ania integracyjne. Przez dzia³alno�æ w grupach rolnicy mog¹ uzyskaæ wiele korzy�ci,
których osi¹gniêcie jest bardzo trudne b¹d� wprost niemo¿liwe w dzia³aniu w pojedynkê
[Lemanowicz 2005]. Nale¿y jednak podkre�liæ, ¿e sukces grupy mierzony wzrostem docho-
du zale¿y g³ównie od spoisto�ci grupy [Domagalska-Grêdys 2006].

Celem badawczym opracowania jest przedstawienie mo¿liwo�ci tworzenia i funkcjono-
wania aliansu w formie partnerstwa wertykalnego, jako modelu powi¹zañ rolnictwa z han-
dlem i przetwórstwem rolnym, w którym g³ówn¹ rolê odgrywa grupa producentów rolnych.

MATERIA£ I METODY

Materia³ badawczy wykorzystany w pracy zgromadzono z zastosowaniem analizy in-
formacji faktualnych uzyskanych z Ministerstwa Rolnictwa i Rozwoju Wsi oraz metod
kwestionariuszowych. Informacje faktualne dotyczy³y grup producentów rolnych i pos³u-
¿y³y do zobrazowania liczebno�ci powsta³ych grup w poszczególnych województwach
oraz ich form prawnych prowadzenia dzia³alno�ci, a tak¿e produktów i grupy produktów,
dla których zosta³y one utworzone.

W metodzie kwestionariuszowej wykorzystano metodê ankietow¹ oraz metodê wywia-
du standaryzowanego. Badaniami objêto prezesów zarz¹du oraz cz³onków (udzia³owców)
dwóch grup producentów rolnych prowadz¹cych dzia³alno�æ na terenie województwa za-
chodniopomorskiego. Jedna grupa prowadzi swoj¹ dzia³alno�æ w formie spó³ki z ograni-
czon¹ odpowiedzialno�ci¹ dla produktu mleko krowie, natomiast druga w formie stowarzy-
szenia dla grupy produktów ziarno zbó¿ i nasiona ro�lin oleistych.

Metoda ankietowa, w której zastosowano pytania koniunktywne, sk³ada³a siê z dwóch
czê�ci badawczych. Pierwsza czê�æ obejmowa³a pytania z zakresu funkcjonowania grupy
producentów rolnych w odniesieniu do utworzonego partnerstwa, a druga czê�æ dotyczy³a
korzy�ci wynikaj¹cych z udzia³u w grupie producentów rolnych w zakresie: celów finanso-
wych, innowacji, rynku i potencja³u organizacyjnego. W badaniu uczestniczyli wszyscy
cz³onkowie (udzia³owcy) obu badanych grup, to jest 49 osób.

Wywiad standaryzowany wykorzystano do scharakteryzowania i opisu funkcjonowa-
nia badanych grup. T¹ metod¹ objêto dwie osoby, pe³ni¹ce funkcje prezesów zarz¹du w
badanych grupach. W tworzeniu próby badawczej zastosowano indywidualny dobór celo-
wy. Badania przeprowadzono w okresie marzec � kwiecieñ 2009 r.

PARTNERSTWO WERTYKALNE JAKO FORMA ALIANSU STRATEGICZNEGO
PRZEDSIÊBIORSTW AGROBIZNESU

Spo�ród wielu ró¿norodnych form wspó³pracy pomiêdzy przedsiêbiorstwami najbar-
dziej rozpowszechnione staj¹ siê alianse strategiczne [£¹cka 2001]. Wzrost roli i znaczenia
aliansów strategicznych w ostatnich kilkunastu latach jest g³ównie efektem zmian zewnêtrz-
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nych uwarunkowañ funkcjonowania przedsiêbiorstw, polegaj¹cych na liberalizacji gospo-
darki skutkuj¹cej powstaniem globalnych rynków i silnej globalnej konkurencji, a tak¿e
zwiêkszeniem siê zarówno skali, jak i zasiêgu dzia³ania przedsiêbiorstw [Chwistecka-Dudek,
Sroka 2000].

W�ród wielu sformu³owanych definicji aliansu strategicznego, dla sektora agrobizne-
su, najbardziej trafn¹ wydaje siê byæ definicja zaproponowana przez Sulujewicza [1997],
wed³ug którego alians strategiczny okre�lany jest jako forma miêdzyorganizacyjnej strate-
gii co najmniej dwóch partnerów, którzy realizuj¹ dzia³ania kooperacyjne w okre�lonym
obszarze, ale pozostaj¹ niezale¿ni w zakresie dzia³añ nie wchodz¹cych w obszar porozumie-
nia. W wyniku prowadzenia wspólnych dzia³añ mo¿liwe jest osi¹gniêcie przez nich strate-
gicznie wa¿nych celów konkurencyjnych, a w przypadku osi¹gniêcia korzy�ci, dzieli siê je
zgodnie z relacj¹ do wniesionych udzia³ów przez poszczególnych partnerów.

Powy¿sza definicja aliansu strategicznego w odró¿nieniu od zaproponowanych defini-
cji innych autorów ró¿ni siê miêdzy innymi tym, ¿e nie jest sformu³owana w oparciu o jedno
podstawowe kryterium, jakim jest istnienie konkurencji (przynajmniej potencjalnej) pomiê-
dzy partnerami sojuszu, a jednocze�nie obejmuje podkre�lan¹ przez Dussauge i Garrette
[1996] bardzo specyficzn¹ cechê aliansu strategicznego, wyró¿niaj¹c¹ go od innych form
zbli¿enia przedsiêbiorstw, która polega na utrzymaniu niezale¿no�ci i suwerenno�ci ka¿de-
go partnera, pomimo nawi¹zanego porozumienia wi¹¿¹cego uczestników aliansu.

Na podstawie wiedzy teoretycznej, mo¿na ostro¿nie wnioskowaæ, ¿e osoby prowadz¹-
ce gospodarstwa rolne, w celu przeciwstawienia siê obecnej turbulencji otoczenia powinny
wykorzystaæ prawo z zakresu tworzenia, dzia³ania i wsparcia grup producentów rolnych.
Natomiast zarz¹dzaj¹cy grup¹ oraz jej cz³onkowie (udzia³owcy) powinni mieæ na wzglêdzie
dwie koncepcje: ³añcucha warto�ci i teorii uczenia siê organizacji.

Koncepcja ³añcucha warto�ci oparta o mo¿liwo�ci tworzenia po³¹czeñ takich samych zaso-
bów jest punktem wyj�cia do osi¹gania korzy�ci skali, a tym samym zwiêkszenia si³y rynkowej
przez zwiêkszenie przede wszystkim si³y przetargowej w negocjacjach z dostawcami, klientami i
innymi partnerami [Romanowska 1997]. Teoria uczenia siê organizacji zak³ada, ¿e alianse s¹
okazj¹ do nabywania umiejêtno�ci konkurencyjnych od partnerów i na tym polega ich pozytyw-
ne znaczenie. Uczenie siê polega nie tylko na transferze know-how, ale tak¿e na poznawaniu
procedur i programów organizacyjnych, które wymagaj¹ d³ugoletniej wspó³pracy i obserwacji.
Przez alianse mo¿na w d³ugim okresie dokonaæ transferu wy¿szej kultury organizacyjnej, a w
krótszym � lepszych metod zarz¹dzania dostawcami [Romanowska 1997].

Maj¹c na uwadze specyficzne cechy aliansów oraz korzystne koncepcje kszta³tuj¹ce
charakter przedsiêbiorstw tworz¹cych alians, mo¿na stwierdziæ, ¿e grupa producentów rol-
nych jako wspó³czesne przedsiêbiorstwo bêd¹ce w³asno�ci¹ osób posiadaj¹cych gospo-
darstwa rolne, ju¿ w sama w sobie jest rodzajem pewnego aliansu strategicznego, ale jedno-
cze�nie mo¿e tworzyæ dalsze alianse w formie partnerstwa wertykalnego z przedsiêbior-
stwami tworz¹cymi ³añcuch warto�ci z otoczenia agrobiznesu.

Wed³ug Dussauge i Garrette [1996] tworzenie sprawnego i trwa³ego partnerstwa werty-
kalnego opiera siê na dwóch podstawach: analizie portfela zakupów firmy klienta maj¹cej na
celu zidentyfikowanie elementów sk³adowych, które zas³uguj¹ na to, aby staæ siê przedmio-
tem partnerstwa � z jednej strony, a tak¿e doborze niezawodnych partnerów zdolnych w
najw³a�ciwszy sposób dostarczyæ te elementy � z drugiej.

Partnerstwo wertykalne jako alians niekonkurencyjny wymaga od partnerów woli wspó³-
dzia³ania, czêstych spotkañ, kontaktów, zw³aszcza gdy wspó³praca dotyczy wielu stadiów
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³añcucha warto�ci. Uczestnicy porozumienia musz¹ po�wiêciæ du¿o uwagi tej formie part-
nerstwa, aby osi¹gn¹æ porozumienie i zbie¿no�æ celów. Jednocze�nie potrzebne jest zaufa-
nie pomiêdzy koalicjantami i ich uczciwo�æ wzglêdem siebie [£¹cka 2001]. Wzajemne zaufa-
nie pozwala rozró¿niæ tradycyjne stosunki podwykonawcze od stosunków partnerskich
[Dussauge i Garrette 1996].

WYNIKI I DYSKUSJA

Osoby fizyczne, jednostki organizacyjne nieposiadaj¹ce osobowo�ci prawnej oraz
osoby prawne prowadz¹ce gospodarstwo rolne w rozumieniu przepisów o podatku rolnym
lub prowadz¹ce dzia³alno�æ rolnicz¹ w zakresie dzia³ów specjalnych produkcji rolnej mog¹
na podstawie ustawy o grupach producentów rolnych i ich zwi¹zkach oraz o zmianie
innych ustaw organizowaæ siê w grupy producentów rolnych. Celem tworzenia grupy pro-
ducentów rolnych jest dostosowanie produkcji rolnej do warunków rynkowych, poprawy
efektywno�ci gospodarowania, planowania produkcji ze szczególnym uwzglêdnieniem jej
ilo�ci i jako�ci, koncentracji poda¿y oraz organizowania sprzeda¿y produktów rolnych, a
tak¿e ochrony �rodowiska naturalnego.

Grupa producentów rolnych prowadzi swoj¹ dzia³alno�æ gospodarcz¹ jako przedsiêbiorca
posiadaj¹cy osobowo�æ prawn¹. Zainteresowani utworzeniem grupy producenci rolni maj¹ do
wyboru cztery formy prawne prowadzenia dzia³alno�ci gospodarczej, tj.:  spó³ki z ograniczon¹
odpowiedzialno�ci¹, spó³dzielni, zrzeszenia i stowarzyszenia. Wa¿nym prawnym warunkiem
tworzenia grupy, z punktu widzenia przysz³ego inwestora jest fakt, ¿e ¿aden z cz³onków, czy te¿
udzia³owców grupy nie mo¿e mieæ wiêcej ni¿ 20% g³osów na walnym zgromadzeniu lub zgroma-
dzeniu wspólników.

Od momentu wej�cia w ¿ycie
ustawy o grupach producentów
rolnych i ich zwi¹zkach to jest
od 21 listopada 2000 roku do lip-
ca 2007 roku w kraju dzia³a³y 202
grupy producentów rolnych. W
kolejnych 20 miesi¹cach ich licz-
ba podwoi³a siê. Na dzieñ 13 mar-
ca 2009 roku w Polsce by³o zare-
jestrowanych 401 grup produ-
centów rolnych (tab. 1). Najwiêk-
sza liczba zarejestrowanych grup
wyst¹pi³a w województwach:
wielkopolskim, dolno�l¹skim, ku-
jawsko-pomorskim oraz opol-
skim, natomiast najmniejsza �
³ódzkim i �wiêtokrzyskim.

Najbardziej popularn¹ form¹
prawn¹ tworzenia grupy produ-
centów rolnych jest spó³ka z
ograniczona odpowiedzialno-
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�ci¹. �rednio w kraju ten rodzaj formy prawnej w prowadzeniu dzia³alno�ci gospodarczej
wybra³o 58,4% powsta³ych grup. Ta forma prawna by³a wybierana w�ród grup powstaj¹-
cych w województwach: dolno�l¹skim, ³ódzkim i zachodniopomorskim, a jej udzia³ wynosi³
ponad 80%. Natomiast w województwach: lubuskim i opolskim udzia³ spó³ki z ograniczon¹
odpowiedzialno�ci¹ jako formy prawnej w prowadzeniu dzia³alno�ci grup producentów
rolnych wynosi ponad 70%, a w województwach podlaskim, pomorskim, �l¹skim i warmiñ-
sko-mazurskim � ponad 60%. Najni¿szy udzia³ tej formy dzia³alno�ci (poni¿ej 20%) wyst¹pi³
w województwie lubelskim i �wiêtokrzyskim.

Dzia³alno�æ gospodarcz¹ w formie spó³dzielni wybra³o 28,4% zarejestrowanych grup.
Ta forma prawna najbardziej przyjê³a siê w województwach: podkarpackim i lubelskim, w
których udzia³ przekracza³ 50%. Wysoki udzia³ tej formy prawnej odnotowano tak¿e w
województwach: ma³opolskim, mazowieckim, kujawsko-pomorskim i wielkopolskim.

Z formy zrzeszenia, w skali kraju skorzysta³o 10,5% zarejestrowanych grup producen-
tów rolnych. Natomiast z formy stowarzyszenia jedynie 2,7%.

Jednym z warunków ustawowych powstania grupy producentów rolnych jest koniecz-
no�æ wyboru jednego produktu (lub grupy produktów), dla którego dana grupa ma byæ
tworzona oraz spe³nienie wymagañ w odniesieniu do minimalnej rocznej wielko�ci produkcji
towarowej i minimalnej liczby cz³onków grupy. W tym zakresie najwiêcej grup powsta³o w
obszarze sprzeda¿y zbó¿ i ro�lin oleistych oraz trzody chlewnej (tab. 2). Grupy producentów
rolnych powsta³e w obszarze sprzeda¿y ziarna zbó¿ oraz ziarna zbó¿ i nasion ro�lin oleistych
stanowi¹ 33,7% wszystkich powsta³ych grup. Najwiêcej takich grup jest w województwach:
dolno�l¹skim, kujawsko-pomorskim, opolskim i zachodniopomorskim. Natomiast aktywno�ci
w tych obszarach nie wykazuj¹ rolnicy jedynie z województwa �wiêtokrzyskiego.

Drugim obszarem pod wzglêdem liczby dzia³aj¹cych grup jest obszar sprzeda¿y trzody
chlewnej. Grupy producentów rolnych trzody chlewnej stanowi¹ 21,4% wszystkich po-
wsta³ych grup. Najwiêcej grup utworzonych dla grupy produktów okre�lonej jako �winie
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¿ywe, prosiêta, warchlaki, miêso wieprzowe: �wie¿e, ch³odzone, mro¿one, powsta³o w woje-
wództwie wielkopolskim (oko³o 48% wszystkich grup z tego obszaru).

Grupy producentów rolnych dla okre�lonych produktów lub grupy produktów w go-
spodarce ¿ywno�ciowej staj¹ siê partnerami niezawodnymi. Podstawowym kierunkiem roz-
woju tych grupy jest tworzenie sieci aliansów o charakterze partnerstwa wertykalnego. Jak
wynika z przeprowadzonych badañ, tworzone przez grupy producentów rolnych (jako ini-
cjatorów) alianse partnerstwa wertykalnego powinny opieraæ siê na czterech zasadach:
1. Partnerzy s¹ zorganizowani na trzech poziomach. Na pierwszym poziomie znajduje siê

przedsiêbiorstwo z bran¿y przetwórczej (nabywca) lub produkcyjnej (dostawca), które
jako klient (dostawca) przekazuje b¹d� przyjmuje zlecenia. Grupa producentów rolnych
jako przedsiêbiorstwo znajduj¹ca siê na drugim poziomie jest bezpo�rednio zwi¹zana z
przedsiêbiorstwem przetwórczym lub produkcyjnym. Grupa ta z racji swojego charak-
teru jest podmiotem grupuj¹cym osoby posiadaj¹ce gospodarstwa rolne, które s¹ do-
stawcami z poziomu trzeciego.

2. Grupy producentów rolnych, których w³a�cicielami s¹ w uk³adzie mniejszo�ciowym
osoby posiadaj¹ce gospodarstwa rolne, wykorzystuj¹c si³ê rynkow¹ powinny zawie-
raæ porozumienia z przedsiêbiorstwami z bran¿y przetwórczej (produkcyjnej) oferuj¹c
im (sk³adaj¹c zamówienie) okre�lon¹ partiê towaru o okre�lonej jako�ci w okre�lonych
terminach dostaw. Grupa producentów rolnych wraz z przedsiêbiorstwami z pierwsze-
go poziomu wyodrêbniaj¹ wspólnie �ród³a oszczêdno�ci. Je¿eli s¹ one wynikiem wspól-
nego dzia³ania grupy i przedsiêbiorstwa z pierwszego poziomu, to zyski powinni po-
dzieliæ miêdzy siebie. Ka¿da oszczêdno�æ spowodowana dzia³aniem grupy przypada jej
w udziale. W ten sposób powsta³e partnerstwo miêdzy klientem (dostawc¹) z pierwsze-
go rzêdu a grup¹ bêdzie wynikiem wyboru strategicznego opartego na podziale zadañ
i odpowiedzialno�ci, a jego efektem ma byæ osi¹gniêcie okre�lonego celu.

3. Zarz¹dzaj¹cy grup¹ producentów rolnych powinni d¹¿yæ do osi¹gniêcia okre�lonej
ceny zbytu, poszukuj¹c najlepszego sposobu osi¹gniêcia tej ceny, a tak¿e pozostawia-
j¹c podmiotom z trzeciego poziomu odpowiedni¹ mar¿ê zysku.

4. Podmioty z trzeciego poziomu powinny aktywnie uczestniczyæ w spotkaniach organi-
zowanych przez zarz¹d grupy (tak¿e organizowanych wspólnie z podmiotami z pierw-
szego poziomu), w celu pozyskiwania wiedzy z zakresu nowych technologii i koncepcji
oraz nowych kompetencji i umiejêtno�ci, a tak¿e wymiany informacji z zakresu okre�lo-
nego etapu ³añcucha warto�ci. Organizowanie spotkañ szkoleniowych powinno byæ
obowi¹zkiem statutowym zarz¹dów grup producentów rolnych.
Z przeprowadzonych badañ ankietowych w�ród uczestników dzia³aj¹cych ju¿ grup

producentów rolnych na terenie województwa zachodniopomorskiego wynika, ¿e g³ówne
korzy�ci wyp³ywaj¹ce z udzia³u w tych grupach to przede wszystkim:
� w zakresie celów finansowych � uzyskiwanie wy¿szych cen jednostkowych (przez wyko-

rzystanie ekonomii skali) � producenci mleka, którzy posiadaj¹ stada krów mlecznych w
przedziale od 20 do 60 sztuk po utworzeniu grupy uzyskuj¹ za mleko cenê od 4 do 11
groszy za litr mleka wy¿sz¹ od producentów posiadaj¹cych stada w ilo�ci od 130 do 320
krów mlecznych, a producenci pszenicy konsumpcyjnej typu elitarnego uzyskuj¹ cenê
wy¿sz¹ o oko³o 18 euro za tonê w porównaniu do zwyk³ej pszenicy konsumpcyjnej,

� w zakresie innowacji � ukierunkowanie dzia³alno�ci u poszczególnych uczestników
grupy w celu spe³nienia wymogów rynkowych � u producentów mleka przez kontynu-
acjê udoskonaleñ, a u producentów zbó¿ przez innowacje produktowe,
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� w zakresie rynku � stworzenie bariery wej�cia dla innych po�redników handluj¹cych
danym produktem,

� w zakresie potencja³u organizacyjnego � mo¿liwo�æ zdobywania wiedzy (szkolenia) i
wymiany pogl¹dów na zebraniach cz³onkowskich grupy � owocuj¹ce rozszerzeniem i
pog³êbieniem wiedzy oraz specjalizacji.
Badana grupa producentów rolnych utworzona dla produktu mleko krowie, w formie

spó³ki z ograniczon¹ odpowiedzialno�ci¹, sk³ada siê z 19 udzia³owców posiadaj¹cych stada
krów mlecznych w przedziale od 20 do 60 sztuk. Grupa ta sprzedaje rocznie oko³o 4,6 mln
litrów mleka. Po powstaniu grupa zawar³a porozumienie z du¿ym przetwórc¹ mleka, tworz¹c
alians oparty na dwóch filarach: bezpo�rednim zwi¹zku grupy z przetwórc¹ mleka oraz
bezpo�rednim zwi¹zku z producentami rolnymi bêd¹cymi udzia³owcami grupy.

Przedsiêbiorstwo przetwórcze w sposób jednostronny okre�la parametry jako�ciowe
mleka, cenê zakupu mleka oraz jej zró¿nicowanie w zale¿no�ci od jako�ci, a tak¿e sposób
rozliczenia finansowego. Powy¿sze parametry to standardy obowi¹zuj¹ce ogólnie na rynku
mleka. Natomiast negocjacje zawarte w porozumieniu dotyczy³y premii za ilo�æ dostarczanego
mleka. Odpowiednio przeprowadzone negocjacje doprowadzi³y do zrealizowania trzeciej za-
sady partnerstwa wertykalnego. Cz³onkowie grupy jako dostawcy mleka uzyskuj¹ za swoje
mleko cenê jednostkow¹ wy¿sz¹ od 4 do 11 groszy za litr sprzedanego mleka (w zale¿no�ci od
istniej¹cej sytuacji na rynku mleka w danym miesi¹cu) w porównaniu do producentów rol-
nych posiadaj¹cych du¿e stada krów mlecznych (w przedziale od 130 do 320 krów).

Czwarta zasada partnerstwa wertykalnego jest realizowana przez organizowane spotkañ,
na których poruszane s¹ tematy z zakresu spe³nienia prawnych wymogów odno�nie standar-
dów utrzymywania stada krów i produkcji mleka, najnowszych rozwi¹zañ technologicznych
w pozyskiwaniu mleka, czynników otoczenia kszta³tuj¹cych ceny hurtowe na rynkach zagra-
nicznych i krajowych na mas³o, pe³ne i odt³uszczone mleko w proszku oraz ich tendencje, a
tak¿e z zakresu dzia³añ wspieraj¹cych rynek mleka. Spotkania organizowane przez zarz¹d nie
tylko poszerzaj¹ horyzonty wiedzy o rynku i jego otoczeniu, ale równie¿ powoduj¹ zwiêksze-
nie stopnia integracji, umo¿liwiaj¹ wymianê pogl¹dów oraz s³u¿¹ do przekazania niezbêdnych
informacji dla producentów rolnych bêd¹cych udzia³owcami tej grupy.

Druga badana grupa producentów rolnych utworzona dla grupy produktów ziarno zbó¿
i nasiona ro�lin oleistych, w formie stowarzyszenia, sk³ada siê z 30 cz³onków. Grupa powsta³a
jako podmiot do wspólnej sprzeda¿y pszenicy konsumpcyjnej i rzepaku. Obrót roczny psze-
nic¹ konsumpcyjn¹ oscyluje wokó³ poziomu 2000 ton, a rzepaku oko³o 1000 ton.

Grupa jest jedn¹ z pierwszych grup powsta³ych w Polsce. W wyniku prowadzonych dzia³añ
rynkowych utworzy³a dwa alianse z dostawcami �rodków do produkcji rolnej. Pierwszy z tych
aliansów zosta³ zawarty z producentem mineralnych nawozów wielosk³adnikowych NPK. W
zamian za z³o¿one przez grupê zamówienie na okre�lon¹ partiê nawozów NPK oraz w zale¿no�ci
od okre�lenia terminu p³atno�ci, rolnicy bêd¹cy cz³onkami stowarzyszenia kupuj¹ nawóz wielo-
sk³adnikowy po cenie ni¿szej od 12 do 17% od cen obwi¹zuj¹cych na rynku.

Drugie porozumienie zawarto z przedsiêbiorstwem nasiennym, które w zwi¹zku z zamó-
wieniem z³o¿onym przez grupê na materia³ siewny odpowiedniej jako�ciowo odmiany psze-
nicy konsumpcyjnej oraz ze wzglêdu na skalê zamówienia ustali³o cenê jednostkow¹ zbytu
o 100 z³otych netto za tonê ni¿ej od jednostkowej ceny hurtowej obowi¹zuj¹cej na rynku.

Wspó³praca z przedsiêbiorstwem nasiennym zaowocowa³a pozyskaniem wiedzy o psze-
nicach z grupy pszenic elitarnych oraz o rynku tych pszenic. Pozyskanie materia³u siewne-
go jednej odmiany pszenicy elitarnej zapocz¹tkowa³o rozpoczêcie negocjacji z jednym z
niemieckich m³ynów na dostawê pszenicy elitarnej, w której g³ówne parametry wyró¿niaj¹-
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ce to: zawarto�æ bia³ka nie ni¿sza ni¿ 14% i opadanie nie mniejsze ni¿ 275 sekund. W zamian
za jednolito�æ odmianow¹ oraz okre�lon¹ partiê towaru o odpowiednich parametrach jako-
�ciowych grupa uzyska³a jednostkow¹ cenê zbytu wy¿sz¹ o oko³o 18 euro za tonê w porów-
naniu do zwyk³ej pszenicy konsumpcyjnej klasy B.

Zarz¹d stowarzyszenia tak¿e organizuje spotkania szkoleniowe, które s³u¿¹ zdobywa-
niu przez producentów rolnych wiedzy z zakresu pojawiaj¹cych siê innowacyjnych rozwi¹-
zañ w szeroko rozumianej technologii produkcji ro�lin rolniczych i nasiennictwa oraz wie-
dzy z zakresu makrootoczenia kszta³tuj¹cego rynek zbó¿ i rzepaku.

Analizuj¹c alianse zawarte przez zarz¹d stowarzyszenia w formie partnerstwa wertykal-
nego, mo¿na stwierdziæ, ¿e czynnikami ich sukcesu s¹: (a) jasno okre�lone cele wszystkich
partnerów, (b) zaanga¿owanie siê partnerów na wszystkich poziomach aliansu, (c) czêste
spotkania szkoleniowo-konsultacyjne, (d) jasno okre�lona odpowiedzialno�æ, (e) wzajem-
ne zaufanie, otwarto�æ i uczciwo�æ.

Jednocze�nie zarz¹d stowarzyszenia podkre�la, ¿e ma �wiadomo�æ, i¿ nie do koñca
wykorzystuje potencja³ producentów rolnych z poziomu trzeciego. Na przyk³ad w kwestii
wspólnego obrotu zbo¿ami innych gatunków ni¿ pszenica.

WNIOSKI

1. Grupa producentów rolnych mo¿e funkcjonowaæ jako ogniwo wielu aliansów w formie
partnerstwa wertykalnego, stwarzaj¹c jednocze�nie dla uczestników grupy bardziej
stabilne i pewne warunki dzia³ania, a dla siebie jako przedsiêbiorstwa, mo¿liwo�æ szyb-
kiego dotarcia do g³ównych rynków zbytu.

2. Wykorzystuj¹c ekonomiê skali przez wzrost produktywno�ci z tytu³u wyd³u¿enia serii,
bez konieczno�ci tworzenia dodatkowych zdolno�ci rynkowych, grupy producentów
rolnych s¹ w stanie zwiêkszyæ swoj¹ si³ê przetargow¹ zarówno w negocjacjach z do-
stawcami, jak i klientami.

3. U�wiadomienie sobie zasad partnerstwa przez producentów rolnych stwarza podsta-
wy do rozwoju grupy przez kontynuacjê udoskonaleñ lub te¿ innowacje produktowe.
Natomiast wzajemne zaufanie prowadzi do wyeliminowania problemu zbytu wytwarza-
nych produktów, ze wzglêdu na bezpo�redni¹ sprzeda¿ okre�lonych jako�ciowo pro-
duktów do przedsiêbiorstwa, którego jest siê równie¿ w³a�cicielem.

4. Wa¿nym elementem powodzenia partnerstwa wertykalnego jest stosowanie przez za-
rz¹dy grup producentów rolnych koncepcji uczenia siê organizacji, która z jednej stro-
ny powinna wzmacniaæ �wiadomo�æ u udzia³owców (cz³onków) grupy, ¿e jest siê part-
nerem a nie podwykonawc¹, a z drugiej wzmacniaæ spoisto�æ grupy.
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Bogus³aw Go³êbiowski

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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