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BEDZIE GORZEJ: 8y zdac sobie sprawe, jak silne beda w przyszlosci sieci i jakich rabatow bedy zadafy, wystarczy
przyjrzec sie sytuacji panujacej na Zachodzie. Nie kazdy bedzie mégf sobie pozwolic na wspdiprace z hipermarketami

| — wyjasnia Marcin Bujnowicz, wiasciciel firmy Bujnowicz & Partnerzy.

| Malgorzata Zgutka
|

PB|

Producenci wspétpracujacy
z sieciami handlowymi narze-

' kaja, ze oplaty i rabaty, kt6-

rych od nich zadajq, staja sie
absurdalnie wysokie. Wiele

| mniejszych firm juz teraz

sprzedaje im swoje towary
niemal po kosztach produkcji.
Tymczasem specjalisci zajmu-
jacy sie handlem ostrzegaja,
ze wymagania wcigz rozra-
stajacych sie sieci bedg jesz-
cze wigksze,

Gdy zbliza sie termin negocjacji
z sieciami hipermarketéw, mali,
$redni, a nawet duzi producenci
wpadaja w poploch.

— Raz, aw niekedrych przypad-
kach dwa razy do roku sieci zapra-
szajg do siebie dostawcdw chea-

| cych nawigzac z nimi wspélprace.

Zwykle negocjacje zaczynajq sie
w pazdzierniku i awajg nawet do
maja. W ich wakcie ustala sie wa-
runki obowigzujace we wszystkich
sklepach sieci. Negocjuje sie gléw-
nie wielkos¢ rabatéw, terminy plat-
nodci i wysoko$é budzetéw, ktére
producent w ciggu roku przezna-
czy na promocje w sklepie. Rzadko
zdarza sig, by dostawca i sie¢ doga-
daly sie na pierwszym spotkaniu.
Czasami potrzebnych jest kilka
rund — thumaczy Tomasz Podsia-
dlowski, wlasciciel firmy IMS.
Przyznaje, Ze najtrudniej nego-

i cjuje sie z sieciami francuskimi.
| Sprowadzaja one z Francji zawo-

dowych negocjatoréw, kupcéw

znanych z drapieznosci i nieuste-
pliwoéci. Czesto nie ma z nimi zad-
nej dyskusji.

— Wiele sieci wystepuije z pozy-
cji sity. Producentowi przychodza-
cemu negocjowa¢ warunki daja
do zrozumienia, ze nie zalezy im
na wspélpracy z nim. Jest bowiem
wiele firm, ktére z checia znajda
sie na jego miejscu. Dlatego, jezeli
chce on sprzedawac swoje wyroby
do sieci, musi zaakceptowac¢ pro-
ponowane przez nig warunki —
tlumaczy Piotr Mackowiak z firmy
szkoleniowej Idea.

Waldemar Blachnio, internatio-
nal account manager w Tchibo
przyznaje, ze w niektdrych sieciach
miejsce francuskich negocjatoréw
coraz czesciej zajmuja polscy pra-
cownicy.

— Zaczyna zmienia¢ sie na lep-
sze. Teraz z niekedrymi kupcami
mozna nawet swobodnie porozma-
wiaé. Sieci pilnujg co prawda, by

Jot. Borys Skrayriski

nie nawigzywali oni z dostawcami
blizszych kontaktéw utrudniaja-
cych zachowanie stanowczodci i co
jaki$ czas zmieniajq im branze. Dla-
tego moze sie zdarzyé, ze kupcy
w jednym roku negocjujq warunki
zakupu kawy, a w nastepnym spo-
tykaja sie z producentami sokéw —
méwi Waldemar Blachnio.

Piac za wszystko

Zdaniem Marcina Bujnowicza,
wlasdciciela firmy Bujnowicz &
Parmerzy, wspélpraca z sieciami,
ktére otwierajg co roku kilka no-
wych hipermarketéw, nie bedzie
latwiejsza. Wrecz przeciwnie, ich
wymagania beda coraz wieksze,

— Nigdy nie zdarzylo sie, by
ustalone rok wezesniej z produ-
centem rabaty, zmniejszajace ce-
ne sprzedawanego hipermarke-
tom towaru, przy nastepnych ne-
gocjacjach zostaly obnizone, a na-
wet pozostaly na tym samym po-
ziomie. Ich wielko$¢ co roku ro-
$nie — cwierdzi.

Przyznaje, Ze jezeli nawet rabat
pozostaje na tym samym pozio-
mie, to sie¢ w inny sposéb wyciaga
od dostawcy wieksze pienigdze.

. — Majg na to wiele sposobdw.
Zadaja w zamian dhuzszego termi-
nu platosci lub domagajg sie
wigkszego budzetu na promocje
organizowane w sklepach. Teraz
wiele hipermarketéw wprowadzi-
lo nastepng optate — rabat za lo-
Za to, ze sie¢ sprzedaje
wyroby producenta od kilku juz
lat musi on pod koniec roku zlozy¢
haracz wysokosci 2-3 proc. jego




