Terror sieci handlowych
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W ponurym pomieszczeniu przypominajgcym sale w domu dla
obtgkanych stoi szereg stolikéw pooddzielanych przepierzeniami
z dykty. Przy kazdym siedzi dwéch facetéw ubranych w
garnitury. Trzymajg rece na stole. Wokdét stolikdédw spaceruje
mezczyzna o0 wygladzie Josefa Mengele 1 uwaznie obserwuje
siedzgcych. Tak wtasnie wygladajag negocjacje dostawcéw z
przedstawicielami sieci hipermarketow.

UCZCIWOSC PRZEDE WSZYSTKIM

Najwazniejsza jest uczciwos¢ — chodzi o to, zeby dostawca
pietruszki nie prébowat przekupié¢ kupca z hipermarketu i w ten
sposOb zatatwi¢ sobie zamdéwienia na swojg pietruszke. Pokusa
jest duza, bo wtasSciwie producenci nie majg dzis$ innej
mozliwo$sci wuptynnienia swojego towaru, jak tylko za
posrednictwem sieci. Handel detaliczny w Polsce catkowicie
zdominowaty hipermarkety. Konkurencja zostata zduszona i nie
Smie podniesc¢ gtowy. Mate osiedlowe sklepiki nie maja zadnych
szans na rynku i mogg co najwyzej kreci¢ sobie jakies mate
osiedlowe interesiki. By¢ moze jednak niedtugo i ta nisza
przestanie by¢ bezpieczna dla drobnych handlowcow, bo sieci
coraz czesSciej zaczynaja dziata¢ w ten sposdb, ze rozszerzajg
kanaty dystrybucyjne, budujgc kilka rodzajow sklepdéw: ogromny,
Sredni i maty, wszystkie pod jednym szyldem. Dla
indywidualnych handlowcéw zostaje coraz mniej miejsca.

Warunki, jakie dyktujg sieci swoim dostawcom, sg bezwzgledne.
Zeby umieé$ci¢ na pétce supermarketu swdj towar, trzeba
zaptaci¢ za wstawienie go do sklepu. Nie sa to mate sumy, do
tego dochodzg jeszcze optaty za wyeksponowanie towaru na
poétce, za wprowadzenie nowych produktéw i w ogdle za wszystko,
co da sie obtozy¢ haraczem. Sieci zarabiaja bowiem nie tyle na
marzy od sprzedawanych towardw, ile na obdzieraniu dostawcéw.
Nie ma jednak wyjscia, jesli kto$ chce handlowaé, musi przyja¢c
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te warunki.

— Bytem kiedys handlowcem do spraw kontaktéw z sieciami — méwi
Andrzej. — To byt Kkoszmar: ci ludzie zachowujgcy sie
bezczelnie 1 chamsko, ich wymagania, zgdania, terror. Nie
wytrzymatem tego; po prostu sg pewne granice, kazdy ma swoja
godnos$¢. Ja pracowatem w produktach dzieciecych, w zabawkach i
podobno nie miatem jeszcze najgorzej. Samo dno upokorzenia
przezywajg ludzie reprezentujgcy w kontaktach z sieciami
branze spozywczg. Oczywiscie dotyczy to przedstawicieli
handlowych, a nie samych producentéw. Nie dotyczy to takze
wielkich wytwércow, ktérzy dominujag na rynku, ale jedynie
tych, Kktdérzy os$mielajg sie z nimi konkurowac¢. Wielkie
kontrakty za dostawe produktéw spozywczych do sieci zatatwiane
sg oczywiscie na wysokich szczeblach menedzerskich, nie ma
mowy o tym, zeby kontrakt na dostawe stu ton makaronu do sieci
sklepédw negocjowat jaki$ lokalny handlowiec. To sa sprawy
zatatwiane poza percepcja zwyktych smiertelnikéw. Nikt z sieci
nie bedzie przeciez zadzierat z markowymi producentami, ktérzy
inwestujg w wielkie kampanie medialne i edukujg konsumentéw w
zakresie konsumpcji swoich produktéw. Méwigc prosciej, batony
Mars i Snickers muszg by¢ w kazdym sklepie, bo na nie czekaja
konsumenci zacheceni przez reklame do ich kupowania; jesli ich
tam nie bedzie, sie¢ straci klientdéw, a na to nie moze sobie
pozwoli¢ zadna sie¢ na Swiecie.

HANDLOWE KURIOZA

Préocz dodatkowych optat sieci domagajg sie od dostawcédw takze
innych powinnosci. Do najbardziej drastycznych nalezy
obarczanie dostawcy ryzykiem konkurencji; dokonuje sie tego za
pomocg odpowiednich zapiséw w umowie. Chodzi o to, ze dostawca
zobowigzuje sie do tego, by utrzymywaé staty poziom sprzedazy
swoich produktdéw, na ktdéry realnie nie ma zadnego wptywu, bo
to, co sie dzieje z produktem w sieci sklepdw, zalezy tylko od
menedzeréw sieci, a nie od dostawcy. Jest to zapis koszmarny w
swej wymowie i dyskryminujgcy dostawce. Zatdzmy bowiem, ze
konkurencja zbuduje obok inny supermarket, w ktérym znajda sie



produkty tego samego gatunku, ale tansze, bo sprowadzone z
Chin. Wing za spadek sprzedazy swoich wtasnych produktdéw
zostanie obarczony dostawca. Jesli oczywisScie zgodzi sie
podpisa¢ umowe, w ktdérej zawarty bedzie regulujacy te sprawe
punkt. Przewaznie jednak dostawcy zgadzajg sie podpisad
wszystko, co przedstawiciele sieci podsung im pod nos.

Jest nadzieja, ze cos sie w tej sprawie zmieni, bo tematem
dystrybucji w sieciach supermarketéw ma sie wkrétce zajag¢c
Komisja Europejska. Jednak przedstawiciele sieci juz teraz
szykujg antidotum na ewentualne ingerencje Komisji; chcag, by
dostawcy podpisywali dwie umowy — jednga handlowg, ktora
reguluje warunki obrotu towarem, i druga na Swiadczenie ustug,
gdzie przeniesione zostang wszystkie koszmarne zapisy rodem
wprost ze sredniowiecznego folwarku panszczyznianego.

MISTRZOWIE NEGOCJACII

Kiedy cztowiek zostaje przedstawicielem handlowym lub osoba
odpowiedzialng za negocjacje, zywi sie przez jakis$ czas
ztudzeniami, ze jesli bedzie sprawnym negocjatorem, moze coS$
wytargowa¢ dla swojej firmy. W szkole i na kursach wbija mu
sie do gtowy, ze tylko stabi nie potrafig niczego uzyskal przy
negocjacyjnym stoliku. Tymczasem wszystkie wazne decyzje
zapadajg poza tym stolikiem, udziat w negocjacjach jest w
przewazajgcej mierze tylko pewnym rytuatem potwierdzajgcym to,
Co juz wczesniej zostatlo ustalone. Realnie o pozycji
negocjacyjnej nie decyduje to, czy negocjator jest wygadany,
czy ma dobry wyglad i umie przekonywac. Decyduje pozycja firmy
na rynku, jej sita. Wazna jest takze jakos¢ produktu, a takze
to, czy marka firmy jest rozpoznawalna 1 jednoznacznie
kojarzona. Istotna jest jako$¢ towaru i jego oryginalnoscd.
Umiejetnosci negocjatora zajmujg w tej wyliczance ostatniag
pozycje.

CZY MALY MOZE KONKUROWAC Z WIELKIM

W walce o naprawde duze zyski na pewno nie. Mata firma



handlowa moze jedynie walczy¢ o przetrwanie, ale jest to walka
beznadziejna. Nawet jesli sklep nie zostanie zupeknie
wyeliminowany przez rozrastajgce sie sieci, to jego obroty
bedg tak niskie, ze z trudem wystarczg na zapewnienie
godziwego zycia wtascicielowi i jego rodzinie. Utrzymanie sie
na rynku jest tym trudniejsze, im mocniej trzeba zabiegal o
towar u wtasnych dostawcdéw. Hurtownicy dostarczajgcy towar do
hal sieciowych po wymuszonych przez sie¢ niskich cenach
prébuja odgryza¢ sie na wtascicielach mniejszych placéwek
handlowych 1 ze wzgledu na nich zawyzajg ceny. Jest to dla
nich pozorna korzy$¢, bo z chwila gdy upada maty kontrahent,
ktory nie moze konkurowa¢ z wielkim, hurtownik jest zdany juz
tylko na taske i nietaske sieci. Jesli sprzedawatby towar
mniejszej firmie po cenach zblizonych do tych, jakie
wynegocjowata z nim sieé, miatby moze mniejszy zysk, ale na
pewno miatby wybdr. Z chwilg gdy sie¢ jest jedynym odbiorca,
moze zosta¢ w kazdej chwili odstawiony przez menedzeréw z
hipermarketu na boczny tor, a wtedy na pewno nie utrzyma sie
na rynku.

Wyglada wiec na to, ze czasy handlowych amatordow skonczyty sie
definitywnie; na rynku jest coraz mniej miejsca dla ludzi,
ktérzy dorabiajg sobie matym handelkiem. Czy niedtugo nie
bedzie ich juz wcale?
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