przeznaczone sg specjalne frytki, ktére mozna podda¢ beztluszczowej obrébce
termicznej.

Jak wynika z powyzszych rozwazan polski przemyst rolno-spozywczy
przechodzi obecnie powazng transformacje, tym bardziej Zze czeka nas
wstapienie do Unii Europejskiej. W tej sytuacji konieczne jest $ledzenie nowosci
w obszarze technik i narzedzi zarzadzania. Uwazamy, ze szczegdlnie pomocng
dla nas jest metoda benchmarkingu, oparta na poréwnywaniu wiasnych
rozwigzan z najlepszymi organizacjami oraz udoskonalaniu poprzez uczenie sie i
wykorzystywanie dos$wiadczenia innych. Poréwnujemy sie z najlepszymi
przedsiebiorstwami, konfrontujemy wilasng efektywnosé, mierzong
produktywnoscia i jakoscig, z wynikami tych przedsiebiorstw, ktére mozna uznaé
za wzor doskonalosci. Metoda ta czerpie z powiedzenia, ze lepiej uczy¢ sie na
cudzych btedach. W ten sposéb powracamy do roli informacji. Celem
benchmarkingu jest zdobycie informacji, ktére pomogg udoskonali¢ wiasng
dziatalno$¢. W obecnych warunkach, gdy mamy coraz czesciej do czynienia z
rynkami nie krajowymi ale miedzynarodowymi proces nieustannego uczenia sie
jest nieunikniony a rolnik musi zrozumie¢, ze wykorzystywanie nauk zarzgdzania i
marketingu jest podstawa elastycznego dziatania,1
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GRUPY PRODUCENCKIE A POZYCJA PRZETARGOWA PRODUCENTOW
NA RYNKU ZYWNOSCI.
Anna Brzozowska
Politechnika Czestochowska, Polska

Zesp6t producencki przeksztalca sie zazwyczaj ewolucyjnie w grupe
marketingowa. Podziat jednego kanatu dystrybucji na hurtowe rynki lokalne,
ponadregionalne, gieldy towarowe, powoduje ze rynek dla zespotu
producenckiego staje sie rynkiem krajowym, a nawet zagranicznym.

1 Wegrzyn A.: Benchmarking - nowa filozofia zarzadzania, Prace Naukowe AE,
Wroclaw 1998, nr 789, str. 108
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Najwazniejsza zmiana dotyczy zastapienia zarzadzania dystrybucjg przez
zarzadzanie marketingowe. Bezposredni kontakt z rynkiem oznacza, bowiem, ze
integracja pozioma, ktéra ogranicza sie do zapewnienia jak najkorzystniejszego
zbytu, przeksztatca sie w pozioma integracje majgcg za cel jak najlepsze
dostosowanie podazy do popytu konsumentow.

W Polsce od kilku juz lat zaczynajg sie tworzy¢ zwigzki i grupy
producentow rolnych. Zjawisko to jest bardzo pozytywne, gdyz dla
rozdrobnionych polskich gospodarstw rolnych to jedyna szansa na to, by taniej
produkowac i lepiej sprzedawac swoje produkty rolne.

Gospodarstwo rolne w sensie ekonomicznym jest przedsiebiorstwem, czyli
zorganizowanym zespotem czynnikéw produkcji, otwartym na otoczenie i
znajdujgcym sie pod jego wplywem, jest zatem jednostkag funkcjonujaca dla
osiggniecia korzysci ekonomicznych i realizacji wtasnych celéw. Oznacza to, iz
jestjednostkg produkujgca i dzielgcg dochdd jest, zatem centrum decyzyjnym.

Przemiany dokonujgce sie we wspolczesnym rolnictwie wymagajg od
rolnikbw umiejetnosci rozréznienia sprzedazy od marketingu. Rolnik w obecnej
sytuacji nie ma wplywu na ceny produktu, mimo iz jest ich sprzedawcag. Aby
utrzymac sie na rynku w obecnych warunkach wymaga sie od gospodarstwa
rolnego marketingowego podejscia, zachowania i decyzji.

Punkt wyjscia powinna stanowi¢ zatem analiza potrzeb rynku, ktérg nalezy
rézpatrywa z punktu widzenia rozpoczecia cyklu produkcyjnego. Natomiast majac
na uwadze zbyt swoich produktéw rolnik powinien podjaé¢ nastepujace dziatania:
podpisa¢ umowy z przemystem przetwérczym oraz kontrakty z posrednikami
skupujgcymi produkty, a takze zajac¢ sie sprzedazag bezposrednig. Dziatania te
rolnik moze realizowa¢ indywidualnie lub grupowo poprzez przystgpienie do
Organizacji marketingowych, tworzonych przez samych producentéw rolnych
przyjmujgcych charakter: «wsbor'

1 Zespotéw producenckich
2. Grup marketingowych

Jest to podejscie innowacyjne, gdyz jest nowoczesne, aktywne, a takze
obejmuje dyfuzje i imitacje. Odnosi sie, wiec nie tylko do pierwszego wdrozenia,
ale i nastepnych, prowadzacych do zastepowania tradycyjnych rozwigzan
nowymi. Innowacje to dla rolnikéw walka z rutyng, powodujgca czesto ryzyko
ekonomiczne i odroczenia efektéw. Stad prawdziwym staje sie sformutowanie, iz
przez innowacyjno$¢ gospodarki nalezy rozumie¢ zdolno$¢ i motywacje
podmiotéw gospodarczych, czyli np. grup producenckich do ustawicznego
poszukiwania i wykorzystywania w praktyce nowych wynikéw badan naukowych i
prac badawczo- rozwojowych, nowych koncepcji, pomystéw i wynalazkow"1

Innowacje o charakterze rolniczym polegajg na tworzeniu zespotéw
producenckich, wprowadzaniu dla nich nowych rozwigzan organizacyjnych i tych
zwigzanych z zarzadzaniem, marketingiem, doskonaleniem i rozwojem
infrastruktury, zwlaszcza dotyczgcej gromadzenia, przetwarzania i udostepniania
informac;ji.1

1W. Wiszniewski: Innowacyjno$¢ Polskich Przedsigbiorstw Przemystowych, Wyd.
Orgmasz, Warszawa 1999r.
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Grupg producencka jest kazda osoba prawna, utworzona z wiasnej
inicjatywy producentow i przez nich kontrolowana, majgca na celu dostosowanie
produkcji gospodarstw swoich cztonkéw do potrzeb odbiorcow, gtéwnie pod
katem jakosci i ilosci, jak réwniez umieszczenie tej produkcji na rynku. Grupa ma
réwniez zabezpiecza¢ swoim czlonkom techniczne $rodki umozliwiajace
magazynowanie, pakowanie i dystrybucje produktéw oraz zapewni¢ obstuge
handlu i rozliczen finansowych, jak réwniez umozliwia¢ rolnikom wspoélny zakup i
eksploatacje maszyn rolniczych .

" Podstawowym warunkiem powstania grupy jest obecno$¢ na danym
obszarze, wymaganej dla danej formy prawnej, grupy rolnikéw produkujgcych na
skale towarowg dany produkt lub grupe produktéw pokrewnych, stawiajacych
przed sobg te same cele i chcacych wspdlnie je realizowad. Istotnym warunkiem
jest obecnos¢ lidera w grupie-inicjatora dziatan, ktory bedzie akceptowany przez

wszystkich cztonkéw grupy. - .
Celem sprawnego przebiegu prac przygotowawczych jeste'wybranie 35
osobowej grupy inicjatywnej (lideréw), ktorej zadaniem jest. (

. zaplanowanie dziatalnosci grupy pod wzgledem organizacyjnym i
finansowym, co pozwoli stwierdzi¢ czy dziatalno$¢ .grupowa przyniesie

cztonkom oczekiwane korzysci, u/. m
. wybor wspélnie z potencjalnymi cztonkami-zatozycielami formy prawnej,
przygotowanie projektu statutu, badz umowy spétki, -

. zorganizowanie zebrania zatozycielskiego.

Grupa staje sie firmg po zarejestrowaniu w sadzie, w mysl'przepiséw
prawa stanowi jednostke majgtkowa wyodrebniong, czyli podmiot gospodarczy3.

Rolnicy wspélpracuja ze sobg po to by: uzyskaé wyzsze ceny zbytu i inne
warunki transakcji korzystniejsze od tych, jakie moze wynegocjowac pojedynczo;
mie¢ mozliwos¢ obnizenia kosztéw dystrybucji towaréw poza lokalng siecig
sprzedazy; eliminowa¢ do minimum posrednictwo handlowe, a przez to podnosi¢
dochodowos¢ z uzyskanej marzy posredniej; negocjowac korzystniejsze warunki
ptatnosci i dostaw, poprzez zakupy w ilosciach hurtowych; operowaé¢ na rynku
gieldowym, rynkach hurtowych oraz podejmowa¢ dostawy do sieci
supermarketow i hipermarketoéw; zawiera¢ dtugoterminowe korzystne kontrakty z
odbiorcami produktéw i zwiekszy¢ pewnos¢ zbytu; budowac statg sie¢ odbiorcow
oraz konfekcjonowac¢ towary zgodnie z ich wymogami; mie¢ tatwiejszy dostep do
informacji rynkowej, nizsze koszty jej pozyskania oraz lepsze rozeznanie rynku;
lepiej dostosowa¢ produkcje do wymagan "odbiorcow i konsumentéw; obnizyé
koszty inwestycji i zwiekszy¢ mozliwo$¢ pozyskania niezbednego kapitatu; petniej
wykorzystywa¢ potencjat produkcyjny oraz umiejetnosci i doswiadczenia
stowarzyszonych rolnikéw; zatrudni¢ specjaliste do spraw marketingu.

Grupa marketingowa to nic innego jak zorganizowana (nawet nie
zarejestrowana w sadzie) grupa producentéw, najczesciej jednego produktu badz
grupy produktow, ktorej celem jest wspoélne organizowanie sprzedazy produktow
oraz zaopatrywanie w srodki do produkcji.2

1Biuletyn Informacyjny Izby Rolniczej nr 8, Opole 1998r.
2Materiaty szkoleniowe Izby rolniczej; Marketing grupowy, Opole 2000r.

3Program PHARE - Jak skutecznie dziata¢ w grupie producenckie;.
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Grupa marketingowa to dobrowolne stowarzyszenie producentéw, ktérzy
wyrazili che¢ sprzedazy swoich produktéw wspolnie, w imieniu calej grupy.
Zazwyczaj sa to grupy zwigzane z marketingiem jednego produktu rolnego lub
jednego rodzaju produktow.

Grupa marketingowa dziata na podstawie $cisle okreslonego zbioru zasad,
ktére obejmuja wszelkie aspekty jej funkcjonowania. Bardzo istotnym warunkiem
jest zaakceptowanie przez rolnikéw tworzacych grupe statutu, ktéry scisle okresla
zasady jej dziatania. Umowa miedzy czionkami moze zobowigzywaé¢ kazdego z
nich do sprzedazy catej lub tylko czesci wyprodukowanych w gospodarstwie
ptodow poprzez grupe. Statut musi szczegotowo okresla¢ zasady dziatania grupy.

Rolnicy zaktadajg grupy marketingowe w celu wzmocnienia swojej pozycji
w pertraktacjach handlowych, ale takze po to, by zmniejszy¢ koszty zbytu przez
roztozenie tych kosztow na wiekszg ilos¢ produktow, oraz zabiega¢ o wspéine
podniesienie wartosci produkcji zaréwno przez zblizenie sie do ostatecznego
odbiorcy - konsumenta, jak réwniez przez przetworzenie produkcji przed
sprzedaza,.

Dzieki grupie rolnicy moga wzmocni¢ swoja pozycje handlowg przez
zwiekszenie skali swojej oferty, co pomaga z kolei zmniejszy¢ zaleznos¢ jaka
istnieje pomiedzy rynkiem a indywidualnym producentem. Elastycznos¢, jaka daje
grupa marketingowa, wzmacnia jej pozycje na rynku, przez S$cislejsze i
rzetelniejsze dostosowanie sie do grupy producenckiej i jej dostaw. Grupa
marketingowa poprzez potgczenie srodkdw musi zapewni¢ swoim czionkom
dostep do szerokiego zakresu nowych mozliwosci rynkowych.

Skoncentrowanie sie jednego lub kilku cztonkéw na zagadnieniach zbytu,
czesto z pomocag profesjonalisty z zakresu marketingu, powinno poprawié¢
zrozumienie zasady rynku i pozwoli¢ na polepszenie skutecznosci
podejmowanych decyzji marketingowych, co moze zmniejszy¢ ryzyko. Jednakze
ryzyko uzyskania niskich cen powinno zosta¢ zredukowane, podczas gdy ryzyko
niemozliwosci sprzedazy moze nawet, w dobrze zorganizowanej grupie, zostac
wyeliminowane poprzez wprowadzenie sprzedazy na rézne rynki.

Marketing bedzie wymagat od grupy wytypowania odpowiednich rynkéw i
udzielenia pomocy cztonkom w wyj$ciu naprzeciw wymaganiom stawianym przez
te rynki, w sposob taki, ktéry doprowadzi do wzrostu ostatecznego zysku kazdego
rolnika.

Grupa marketingowa powstaje by sprzedawac¢ towary wyprodukowane
przez jej cztonkéw, ale réwniez by zapewni¢ doradztwo, szkolenie, zakup
srodkéw do produkcji. By osiagnaé sukces, wymaga ona od kazdego czionka
zaangazowania, zaufania kierownictwu grupy i akceptacji gtdwnych zasad
spotdzielczosci - kolektywnosci odpowiedzialnosci i wspoffinansowania jej
dziatalnosci.

Przyktadem grupy marketingowej dobrze funkcjonujgcej jest ,Ogrodnicza
Spoétdzielnia Marketingowa” w Gaci k. Przeworska z siedzibg w Markowe;. .

Czlonkowie Spoidzielni gospodarujg tacznie na powierzchni ok. 150 ha, z
ktérych najmniejsze gospodarstwo liczy 3 ha, a najwieksze 25 ha,. Srednia
wielko$¢ gospodarstwa to ok. 9 ha. Ziemniaki uprawiane sg na 30 ha, a
pozostate warzywa odpowiednio: cebula na 20 ha, marchew na 15 ha, ogoérki na
3 ha, kapusta na 4 ha, buraki ¢wiklowe na 2 ha, pietruszka na 2 ha, seler na 2 ha,
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papryka na 1 ha, satata na 1,5 ha. Uprawiana ziemia jest najlepszej | lub Il klasy,
rzadziej klasy IlIL1

W posiadaniu Spoétdzielni znajduje sie linia polskiej produkcji do
czyszczenia, sortowania i pakowania ziemniakéw i warzyw korzennych,
zakupiona przez Matopolska Gielde Rolniczo - Towarowg S.A w Rzeszowie. W
zamian za mozliwos¢ jej uzytkowania Spétdzielnia podjeta zobowigzanie, ze
bedzie umieszczata na opakowaniach informacje o tym fakcie oraz znak firmowy
Gieldy. Spoétdzielnia wystgpita z wnioskiem o zakup pakietu akcji Gietdy oraz o
zakup stoiska w nowych obiektach handlowych, realizowanych przez Gielde.
Dodatkowo Spotdzielnia ponosi czes$¢ kosztéw amortyzacyjnych linii.

Zatozenie Spétdzielni pozwolito jej cztonkom rozszerzy¢ ich dotychczasowe
rynki zbytu, cho¢ rowniez wczesniej sprzedawali oni korzystnie swoje produkty na
lokalnych targowiskach i Gieldzie Rolno-Towarowej w Rzeszowie. Poza tym
“Alina - Gerber” w Rzeszowie i “HORTEX” w Lezajsku byly odbiorcami produktéw
przysztych spoétdzielcéw. Zbyt i jego rentownosci ksztattowaly sie na réznym
poziomie z uwagi na koniunkture i aktualne zapotrzebowanie odbiorcow.
Powazny problem stanowit czas, jaki producenci musieli poswieca¢ na sprzedaz
swoich produktéw. Z chwilg zalozenia Spoétdzielni i podejscia marketingowego
zwiekszyla sie liczba kanatéw dystrybuciji.

Duza uwage przyktada Spoétdzielnia obecnie do skutecznego pozyskiwania
zamowien i zawierania umow z zakladami zbiorowego zywienia, takimi jak
szpitale czy domy opieki spoteczne,;.

Znaczacym byt fakt podpisania umowy kontrakcyjnej z zaktadem
“HORTEX" w Lezajsku, co bylo szczegdélnym wydarzeniem z uwagi na fakt, ze
wczesniejsze proby podejmowane indywidualnie przez obecnych cztonkéw
Spétdzielni nie powiodly sie.

Od poczatku swojej dziatalnosci Spéidzielnia realizowala cele
marketingowe polegajace na $wiadczeniu przez nig specjalistycznych ustug
marketingowych swoim czlonkom, a objawiato sie to tym, ze towar nie byt nigdy
skupowany od czlonkéw, tzn:' do momentu zbytu pozostawal wlasnoscig
poszczegolnych cztonkéw, ktérzy ponosili odpowiedzialno$é za jego jakosé. Rola
Spotdzielni polegata natomiast na zbieraniu zamowien, negocjowaniu cen,
ustalaniu harmonogramu dostaw, zabieganiu o terminowos$¢ rozliczen.

Czlonkowie Spotdzielni przytgczyli sie réwniez do realizowanego przez
ROUS Projektu PHARE: na temat: ,Modele poprawy zaopatrzenia przetwdrcéw i
eksporterow zywnosci w Polsce”. Poniewaz jednym z beneficjantéw Programu
byt “HORTEX” to wspoélna praca nad projektem przyniosta efekt w postaci
podpisania uméw kontraktacyjnych. W ramach Projektu Spoétdzielnia otrzymata
sprzet komputerowy, a dzieki modemom mogta wiaczy¢ sie do sieci rynkowe;j.

Przyszlos¢ Spotdzielni wigze sie przede wszystkim z realizacjg takich
zalozen jak: poprawa pozycji na rzeszowskim rynku hurtowym, uzyskanie praw
akcjonariusza Gieldy, w zorganizowaniu na niej wilasnego stoisko. Ponadto
Spétdzielnia planuje wprowadzi¢ game nowych produktéw, w nowych lepszych
opakowaniach; poza tym bardziej unowoczesni¢ system dystrybucji, promociji i
reklamy.

1Materiaty otrzymane od Spoétdzielni
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Czynnikiem koniecznym, acz nie wystarczajgcym jest przy podejmowaniu
kazdego dziatania optymizm i wiara w sukces. O sukcesie decyduje réwniez
odpowiednie zaplanowanie wszelkich aspektéw dzialania grupy, przede
wszystkim dziatalno$ci marketingowej i ekonomiczno - finansowej. Przy
sporzadzaniu planu nalezy uwzgledni¢ jego przeznaczenie, tzw. skuteczne
dziatanie. Plan spelni swoja role, jezeli realizacja jego bedzie na biezgco
podlegac¢ kontroli, a w miare potrzeb wprowadzane bedg stosowne zmiany.

Planujgc dziatalno$¢ marketingowa gospodarstwa rolnego nalezy zawsze
mie¢ na uwadze cel oraz pamieta¢, ze o sukcesie grupy decyduje dobrze
zorganizowana dzialalno$¢ marketingowa, prowadzona od samego poczatku
dziatalnosci grupy.

Na pytanie, jak zorganizowa¢ marketing w grupie, udzieli¢ mozna kilku
odpowiedzi i dokona¢ wyboru jednego z trzech rozwigzan. Pierwsza z nich
zaktada prowadzenie marketingu we wilasnym zakresie przy wykorzystaniu i
rozwijaniu umiejetnosci ktérego$ z cztonkéw grupy. Drugie to zatrudnienie
odpowiednio przygotowanego menedzera i wreszcie trzecie zlecenie
prowadzenia marketingu profesjonalnej firmie

W kazdej dziatalnosci wazng role odgrywa wiarygodnos¢ firmy, ktora
wyraza sie przede wszystkim terminowym regulowaniem zobowigzan. Z tego
wynika konieczno$¢ takiego zaplanowania wysokos$¢ i czas wplywu gotéwki, by
byla wystarczajgca w okresach, kiedy nalezy regulowa¢ zobowigzania.

Méwigc o grupie, nie mozna pomingé czynnikéw, ktére wzmacniajg badz
utrudniajg jej dziatalnosé. Najwazniejszym elementem zgodnej wspotpracy jest
wspolny, akceptowany przez wszystkich cel, na miare realnych mozliwosci,
ktérego realizacja umozliwi osiggniecie sukcesu, ktéry z kolei cementuje grupe i
zacheca do podejmowania ambitniejszych zadan. Niewskazane sa, zatem
przerwy w dziatalnosci grupy, ktére spowodujg ostabienie wiezi pomiedzy
cztonkami.

Zjawiskiem utrudniajacym dziatalno$¢ grupy jest brak zdyscyplinowania
wséréd cztonkdéw, nadmierna aktywnos$é wyrazajaca sie zgtaszaniem zbyt duzej
-liczby pomystéw, ktérych nie da sie zrealizowa¢ w krotkim czasie, oraz
rozbieznosci intereséw, pomdéwienia, podejrzenia.

taczenie sie rolnikbw w zespoly producencie zapewnia korzysci dzieki
zwiekszeniu sity przetargowej na rynku uzyskuje sie wyzsze ceny w zbycie i
ptacenie nizszych cen za S$rodki produkcji, fatwiejszy dostep do informacji
rynkowej i naukowej, do zewnetrznych zrédet finansowania takich jak: kredyty,
gwarancje, zaliczki oraz stwarza mozliwosci wspolnego inwestowania w
urzadzenia obstugujgce dystrybucje oraz stuzgcych do wstepnego przetwarzania
surowca.
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ZARZADZANIE PUBLICZNE JAKO NOWY MODEL WLADZY W
SEKTORZE PUBLICZNYM
FelicjanSylok
Politechnika Czestochowska, Polska

Proces ksztattowania sie gospodarki rynkowej w Polsce wymaga zmian w
sektorze publicznym. Mechanizmy rynkowe sterujgnce gospodarka rynkowg
wplywajg na funcjonowanie administracji samorzgdowej. W zwigzku z tym coraz
czesciej techniki i sposoby zarzadzania, bedace integralng czescig
przedsiebiorstw prywatnych, bywaja stosowane w profesjonalnym zarzadzaniu
sektorem publicznym. Stawia to przed samorzadem lokalnym koniecznos¢
aktywnego wigczania sie w procesy zarzadzania.

Zarzadzanie jest mechanizmem sterujgcym dziataniem organizacji. Polega
na oddzialywaniu na ludzi w celu skionienia ich do wykonania wyznaczonych
zadan oraz takim wykorzystaniu zasobéw organozacji, aby osiggng¢ zalozone
cele. Zarzadzanie oznacza proces sprawowania wiadzy nad organizacjg. Mozna
powiedzie, ze zarzgdzanie to dysponowanie organizacjag ze wszystkimi
jejsktadnikami organicznie z nig zwigzanymi ludZzmi, urzadzeniami, kapitatem,
strukturg organizacyjno-prawng.1

W sektorze publicznym, gdzie prawa rynkowe majg ograniczony zasieg,
zarzadzanie moze przyja¢ posta¢ Zarzadzania,- Publicznego (Public
Management)2 Zarzadzanie Publiczne oznacza przekonanie i uksztattowanie sie
wzoru dzialania, ze do kierowania administracja samorzgdowg i
przedsiebiorstwami sektora publicznego mozna stosowaé¢ ogolne zasady
zarzgdzania, wywodzajgce sie z sektora prywatnego. Istota Zarzadzania
Publicznego w administracji samorzagdowej sprowadza sie do:

/ Sformutowania polityki jednostki administracyjnej (gminy, miasta,
powiatu) oraz okreslenie celdw i zadan strategicznych,

Y  Wdrozenia realizacji tej polityki przez wszystkei elementy struktury
organizacyjnej danej jednostki organizacyjnej,

Y  Koordynowania, kontrolowania i oceny dziatano$¢ podmiotéw
realizujacych zadania miasts gminy, zgodnie z przyjeta polityka.3

1L.Milian, Wprowadzenie do socjologii premystu. Wyd. Politechnika
Czestochowska, Czestochowa 1996, s.124.

2D. Budaus, Public-Management; Konzepte und Verfahren zur Modernisierung
offentlicher Verwaltungen. Ed. Sigma, Berlin 1994, s.40-43.

3Na podstawie: T. Markowski, Zarzgdzanie rozwojem miasta, Wyd. Naukowe PWN,

Warszawa 1999, s.16.
175



