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ORIENTACJA RYNKOWA W PRZEDSIEBIORSTWACH
PRZETWORSTWA I HANDLU MIESEM

Przetwdrstwo migsa jest czolowg branza w polskim przetwodrstwie spozyw-
czym, czesto jednak uwazana za najmniej dochodowa w tym sektorze'. Jest to
przemysl, w ktorym od 1989 r. zaszlo wiele istotnych zmian; niektore z nich byly
niekorzystne dla producentow migsa, a takze dla konsumentow.

Wedlug Stanistawa Zigby ,,przemysl migsny przegral dana mu szans¢ w pierw-
szym okresie transformacji ustrojowej™. Stalo sie tak gtéwnie dlatego, ze w mo-
mencie uwolnienia cen, wprowadzenia wolnego rynku i konkurencji, powstato zbyt
wiele nowych zaktadow migsnych; matych, prymitywnych, ktére bardzo czesto nie
spelnialy nawet podstawowych wymagan sanitarnych. Przewaznie nie prowadzity
takze dokumentacji finansowej, gospodarczej, co w rezultacie ograniczylo analizy
rentownosci, a w koncu doprowadzito do kierowania si¢ tylko intuicja. Sytuacja
taka uniemozliwiata badania rynku czy sezonowosci i w znacznym stopniu przy-
czynila sie do upadku wielu sposrod tych firm. Nie byt to jednak grzech jedyny
i najwazniejszy. Firmy te, unikajac rozliczania si¢ z fiskusem, nie prowadzily
dokumentacji ubojow sanitarnych, ktore gwarantuja odbiorcom zakup zdrowego
miesa. Sektor ten jest juz w Polsce dobrze kontrolowany przez odpowiednie stuzby
sanitarne i to one wyeliminowaly wigkszos¢ tych firm, dbajac o przestrzeganie
podstawowych norm sanitarnych. Pojawily si¢ w tym czasie w Polsce przypadki
wlosnicy, z reguly smiertelne, co nasilito aktywnos¢ tych stuzb, dziatajacych w in-
teresie rynku i konsumenta.

Lata 1993-1995 to nastgpny okres kryzysu polskiego przemystu migsnego. Za-
famanie rynku migsa, bankructwo wielu zakltadéw migsnych, wzrost cen detalicz-

! R. Urban, Analiza przewag komparatywnych na poziomie przemystu rolno-spozywczego,
IERIGZ, Warszawa 2000, s. 53.

2'S. Zigba, Powodzenie krajowego przemystu miesnego thwi w koncentracji potencjatu, ,Gos-
podarka Migsna” 1998 nr 4, s. 20.
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nych migsa i wyrobow, zmniejszenie popytu, nikle wykorzystanie potencjalu wy-
tworczego i spadek ubojéw — wszystko to doprowadzito do trudnej sytuacji sektora
migsnego.

Skutecznym rozwiazaniem, ze wzgledow ekonomicznych, okazala si¢ zapo-
czatkowana w latach 1996 i 1997 konsolidacja przemyshu, na ktdrej skorzystaly
w najwigkszym stopniu spotki.

Zdaniem analitykéw z tej branzy’, w 1997 r. bankructwem zagrozonych bylo
ok. 40% zakiadéw z tego sektora (lub byly to tez zaktady, ktére mozna bylo uznaé
za potencjalnych bankrutéw). Pozostate 60% kwalifikowalo si¢ jako firmy ,,bez-
pieczne”, dostarczaly one na rynek 73% migsa i jego przetwordw.

Obecnie uwaza si¢, ze po dlugotrwalym kryzysie przemyst migsny i drobiarski
odzyskuje zdolnosci rozwoju. Zmienita si¢ struktura wlasnosciowa tych przedsie-
biorstw, wzrést poziom inwestowania, przeprowadzane sa programy restruktu-
ryzacji organizacyjno-produkcyjnej majace m.in. zapewni¢ rentownos$¢ sprzedazy
migsa i jego przetworow. Wzrastajace produkcja i sprzedaz poprawily wyniki
finansowe branzy, ktora w drugim potroczu 1996 r. odzyskata zdolnosé genero-
wania zyskow.

Charakterystyczne jest wyrazne rozwarstwienie sytuacji finansowej firm prze-
tworstwa miesnego. Inaczej ksztattuja sig finanse i rentowno$é sprzedazy duzych
spotek migsnych notowanych na gieldzie, inaczej drobnych producentéw, ktorzy
starajg si¢ znalez¢ rynek zbytu dla swoich wyrobow, a jeszcze inaczej malych,
lokalnych ubojni zwierzat rzeznych i drobiu oraz wytwdrni wedlin, ktore dostar-
czaja mi¢so glownie na rynek lokalny, czgsto na targowiska, chociaz jest im coraz
trudniej sprosta¢ kryteriom i normom sanitarnym ustanowionym dla handlu mig-
sem i przetworami migsnymi.

Na rynku migsnym wystepuje silna konkurencja'. Powstaly grupy przedsie-
biorstw migsnych, poniewaz tylko silne podmioty sta¢ na przeprowadzenie kosz-
townych inwestycji, gtdwnie modernizacyjnych. Nie sprawdzila si¢ prognoza, ze
do 2000 r. nasili si¢ zagrozenie konkurencji zewngtrznej wywolane liberalizacja
handlu z CEFTA - coroczna obnizka stawek celnych mogla spowodowaé wzrost
oplacalnosci importu migsa na polski rynek (ale w sposéb istotny nie spowo-
dowata).

Aby polski rynek migsny, w tym segment uboju i przetworstwa migsa, stat si¢
rynkierrsl konkurencyjnym, niezbedna jest dalsza wszechstronna jego restruktu-
ryzacja’.

3 L. Oktaba, 40 procent firm zagrozonych bankructwem, ,,Rzeczpospolita™ 1997, nr 1, s. 10.

4 M. Ko¢win-Podsiadta, K. Antosik, Rynek miesa wieprzowego w Polsce i wyzwania w procesie
integracji z Uniq Furopejskq. Miedzynarodowa Konferencja Naukowa ,.Trzoda chlewna w gospo-
darce narodowej”, Zeszyty Naukowe AR, Wroclaw 2001, nr 405, s. 138-148.

’ D. Knecht, S. Jasek, Przysziosé i perspektywy optacalnosci przemystu miesnego w Polsce.
Miedzynarodowa Konferencja Naukowa ,, Trzoda chlewna w gospodarce narodowej”, Zeszyty Nau-
kowe AR Wroctaw 2001, nr 405, s. 119-130; R. Urban, Przemyst miesny w koncu XX wieku, ,,Gos-
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Mimo pozytywnych zmian wciaz sporo problemow ma zrodlo giéwnie w nis-
kiej rentownosci. Do podstawowych probleméw nadal naleza kwestie modernizacji
i ulepszania technologii zapewniajace produkcj¢ i obrét zgodnie z coraz ostrzej-
sZymi normami sanitammymi, a takze z istotnymi wymaganiami ekologicznymi.
Niska rentowno$é ogranicza potencjal rozwojowy, co jest duzym zagrozeniem dla
prowadzonej dziatalnosci.

Opinie o zaawansowaniu orientacji rynkowej

Rozne sa opinie o orientacjach rynkowych w branzy migsnej. Przedstawiono
opinie 21 firm przetworstwa migsnego, uzyskane w toku kontroli stanu przygo-
towan do wdrazania systemu HACCP (system analizy zagrozen i krytycznych
punktéw kontrolnych), ktory to obowiazek dotyczy wszystkich cztonkéw Unii
Europejskiej i jest uregulowany wieloma ustawami unijnymi, majacymi na celu
zapewnienie bezpieczefistwa produktow i praktyk zarzadzania produkcja. Opinio-
wana w tych wywiadach dzialalno$¢ to analiza zorientowania firm na potrzeby
rynku, tym samym jest to jeden ze sposobow na osigganie niezbednego poziomu
rentownosci sprzedazy mig¢sa i jego wyrobdw, dostosowanie si¢ do wymogow
rynku i zapewnienie jakosci. Badanie przeprowadzono z kierownictwami firm,
wsrod ktérych znalazty si¢ Zaklady Migsne p. Balcerzaka, Holl-Pol, Zaklady
Migsne w Kepnie i kilka mniejszych®.

Badanie przeprowadzono w marcu i kwietniu 2004 r. w postaci wywiadéw
z wykorzystaniem kwestionariusza. Staz pracy w przemysle migsnym oséb udzie-
lajacych odpowiedzi miat duze znaczenie i przedstawial si¢ nastgpujaco: sposrod
21 osob tylko jedna pracowala w tym przemysle i handlu krécej niz 3 lata; 4 osoby
(19,1%) mialy staz pracy 3-5 lat, a tym samym doswiadczenie w branzy; ponad 5
lat pracowato w tej dziedzinie 6 osob (28,5%), natomiast 10 osob legitymowalo sie
stazem ponad 7-letnim (47,6%). Wynika z tego, ze przedsigbiorstwa reprezento-
waty osoby o do$¢ diugim stazu pracy, ktére dzigki zdobytym doswiadczeniom
moga by¢ wiarygodne i autorytatywne, opiniujac sytuacje w otoczeniu firm
i zmiany w organizacji produkcji oraz technikach sprzedazy.

Uzyskane odpowiedzi dotyczace prowadzenia wlasnych badan rynku wska-
zaly, ze przedsi¢biorstwa nie prowadza statych badan rynkowych, poniewaz 24%
badanych respondentéw (5 firm) zadeklarowalo, ze badania klientow i czynnikow
decydujacych o zakupie lub analiza konkurencji zostaty przeprowadzone nie poz-
diej niz rok temu. Biorac pod uwage jeszcze to, ze prawie potowa respondentow
ma na tych stanowiskach staz pracy duzszy niz 7 lat, mozna doj$¢ do wniosku, iz
badania zostaly przeprowadzone dawno i nie ma aktualnych danych na temat
planowania czy zarzadzania sprzedaza.

Az 76% kierownikéw (16 osob) w ogdle nie znalo blizej wynikdéw takich
badan, co swiadczy o tym, ze kierownictwa nie opieraly si¢ na badaniach, podej-

8 L. Oktaba, Po czterech latach kryzysu czas na rozwdj, ,,Rzeczpospolita” 1997, nr 268, s. 12.
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mujac decyzje rynkowe. Jednym z pytan bylo okreslenie przez udzielajacych wy-

wiadéw czynnikéw decydujqcych o zakupie miesa i jego przetworow. Dzigki uzys-

kanym odpowiedziom kazdemu z czynnikoéw zostala przypisana ranga waznosci
dla konsumenta przy dokonywaniu zakupow, przedstawiajaca si¢ nast¢pujaco:

- cena produktu - 6,38;

— jakosé —5,78;

— $wiezosé¢ - 5,70;

- warto$ci odzywcze — 5,61;

— opakowanie — 4,35;

— pochodzenie produktu - 4,05;

— porada ekspedienta — 3,70;

— poziom dochodéw — 2,55.

Zatem wedlug badanej grupy respondentéw najistotniejszym czynnikiem bra-
nym pod uwage przez konsumenta przy zakupie okreslonego wyrobu migsnego jest
jego cena, pdzniej jakos$¢ i na trzecim miejscu swiezos¢. Na kolejnych pozycjach
plasuja sie: warto$ci odzywcze produktu, opakowanie produktu, pochodzenie
wyrobu mig¢snego, porada ekspedienta, poziom dochodow.

Ranga waznosci czynnikéw branych pod uwage przez konsumenta, a utwo-
rzona przez kierownikow firm (lub czlonkow kierownictw), ktorzy sa ogniwem
taczacym przedsigbiorstwo z ostatecznym konsumentem, powinna by¢ wskazowka
dla firmy w zakresie zarzadzania sprzedaza. Tymczasem te poglady odbiegaja
nieco od tendencji, jaka powinny prezentowa¢ w obliczu uwarunkowan rynkéw
zagranicznych, dlatego tez Zaktady Migsne, aby zapewni¢ zbyt swoich produktéw,
a takze oczekiwang rentowno$¢ sprzedazy, przede wszystkim powinny:

— oferowac poszukiwany przez nabywce produkt po konkurencyjnej cenie,

— oferowa¢ produkt odpowiedniej jakosci,

— tak zorganizowaé dystrybucj¢ wyrobow firmy, aby klient odwiedzajacy pla-
cowke otrzymat swiezy produkt,

— mysle¢ o opakowaniu jako o jednym z elementéw osiagania sukcesu handlo-
wego, takze o formie komunikacji wizualnej, jaka producent nawiazuje z kon-
sumentem.

W opinii kierownictw branzy migsnej duze znaczenie dla skutecznosci obstugi
klientéw maja srodki motywowania pracownikow handlu. Ich hierarchia wedlug
waznosci wyglada nastgpujaco:

— osiaganie rentownosci lub zysku — 3,83;

— promocja nowych produktéw — 3,73;

— s$wiadczenie wysokiej jakosci obstugi — 2,60;

— pozyskiwanie nowych klientéw — 2,07;

— zwigkszenie wielkoS$ci sprzedazy — 1,87.

Za najwazniejszy cel kierownicy uznali osiagnigcie rentownosci lub zysku.
Dobrze, ze promocja nowych produktow znalazta si¢ na drugim miejscu wedlug
waznos$ci zadan stawianych pracownikom handlu. Wskazane przez kierownictwo
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wazne cele wskazuja na rozumienie orientacji rynkowej w badanych firmach,
a takze znajomos$¢ narze¢dzi marketingu i ich wykorzystania. Oczywiste jest, ze
w trudnych warunkach konkurencji i niskiej rentownosci osiaganie rentownosci,
a zatem i zysku uznano za zadanie priorytetowe.

Nastgpnym zagadnieniem podjetym w badaniach byla problematyka szkoler
prowadzonych w firmach. W firmach zachodnich sa ,chlebem powszednim”, a
w badanych firmach 24% badanych zadeklarowalo, iz sa one organizowane czesto,
ale 19% badanych przyznalo, ze od roku nie uczestniczylo w zadnym szkoleniu;
57% stwierdzito, ze ich personel sprzedazowy jest rzadko szkolony. Analiza
problemu doskonalenia pracownikéw handlu i obstugi klientéw wskazata, ze domi-
nuja podstawowe szkolenia personelu sprzedazowego, dotyczace wymagan sanitar-
nych (42% odpowiedzi), na wysokiej pozycji sa takze szkolenia w zakresie
organizacji i techniki sprzedazy (29% odpowiedzi). Najmniej (tylko 6% odpo-
wiedzi — wynik niepokojaco maly) byto szkolen z zakresu charakterystyki zacho-
wan klientdw i konkurencji, tak potrzebnych firmom o orientacji marketingowe;j.
Szkolenie personelu sprzedazowego nie jest wigc prowadzone na miar¢ potrzeb —
nawet w opinii kierownikéw.

Problematyke szkolen, prowadzonych w badanych przedsigbiorstwach w 2003 r.,
mozna uszeregowac nastgpujaco wedtug rodzajow szkolen:

— technologia i produkt — 10%;

— organizacja i technika sprzedazy — 29%;

— charakterystyka zachowan klientow i konkurencji — 6%;
—~ wymagania sanitarne — 42%;

— inne: bhp, przeciwpozarowe — 13%.

Lacznie w 21 badanych firmach bylo 31 szkolen, w tym zwigzanych z mar-
ketingiem byto 35,5% calosci pracy szkoleniowej. Wskaznik ten mozna by uznaé
za dobry, gdyby w liczbach bezwzglgdnych bylo ich wigcej. Zapewne nie trzeba
powolywac si¢ na wzory, aby zauwazy¢, ze pracownicy pionow sprzedazy powinni
czgsciej doskonalié swe umiejgtnosci.

Srodkom uzyskiwania przewagi konkurencyjnej w przemysle miesnym kierow-
nicy firm przypisali nastgpujaca waznosé:

— szeroki asortyment wyrobéw — 4,58;

— nizsze ceny — 4,34;

— wykwalifikowana obstuga — 3,15;

— jako$¢ wyrobdéw - 3,00;

— estetyka i funkcjonalnos$¢ - 2,76;

— renoma i marka firmy - 2,40;

— wydluzony czas otwarcia placéwki - 2,00.

Jak wynika z zaprezentowanych danych, kierownicy firm utozsamiaja konku-
rencyjno$¢ z posiadaniem szerokiego asortymentu wyrobOw oraz nizszymi cenami w
stosunku do konkurencji. Przyczyna przewagi konkurencyjnej jest wedlug nich takze
wykwalifikowana obstuga oraz w duzej mierze jakos¢ produkowanych wyrobéw.
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Szeroki asortyment wyroboéw jako najwazniejszy element konkurencyjnosci
placowek wymienito 6 reprezentantow firm (29%); wszystkie te osoby pracujg na
stanowiskach kierowniczych dluzej niz 3 lata. Takze 6 reprezentantéw (29%)
wymienilo na pierwszym miejscu nizszy poziom cen w stosunku do konkurencji.
Natomiast wykwalifikowang obstuge za najwazniejszy element stawania si¢ kon-
kurencyjnym uznalo 19% badanych (4 przedstawicieli firm).

Najwazniejsze elementy konkurencyjnosci placowek firmowych sa powiazane
z istotnymi czynnikami branymi pod uwage przez konsumenta przy zakupie. Jest
to bardzo pozytywne i pozadane zjawisko, gdyz punkty sprzedazy wyrobow migs-
nych staraja si¢ konkurowaé¢ wlasnie tymi elementami czy dziataniami, ktore
wedlug opinii kierownikéw konsument uwaza za najistotniejsze. Dziatanie takie
powinno przyczynic si¢ do zwigkszenia rentownosci sprzedazy migsa i jego prze-
tworéw.

Zastanawiajace byly odpowiedzi na pytanie o znajomos¢ rentownosci poszcze-
golnych wyrobdw i ksztaltujacych je czynnikow.

Kierownicy firm maja mala znajomos¢ rentownosci wyrobow miesnych,
ksztattujaca si¢ przede wszystkim na podstawie obserwacji sprzedazy — 62%
respondentéw odpowiedzialo wlasnie w ten sposob. Pozostate 28% badanych kie-
rownikow odpowiedzialo, ze w ogdle nie zna rentownosci sprzedazy migsa i jego
przetworow.

Struktura odpowiedzi na pytanie o istniejacy asortyment zapewniajqcy zakla-
dom rentownos¢ sprzedazy prezentuje si¢ nastgpujaco: najliczniejsza grupe (48%
badanych) stanowili kierownicy bedacy zdania, ze istniejacy asortyment raczej
zapewnia rentowno$¢ sprzedazy, 14% kierownikow bylo przekonanych o tym,
natomiast pozostale 38% twierdzito, iz trzeba dokona¢ pewnych zmian w struk-
turze asortymentowej, aby uzyskaé oczekiwana rentownos$é sprzedazy.

Kierownicy firm mieli oceni¢ efektywnos¢ organizacji sprzedazy i zarzqdzanie
niq, stosujac punktacj¢ od | (bardzo stabo) do 5 (bardzo dobrze). Uznali, ze zalezy
ona od:

— poziomu obstugi klienta (4,33),
— skuteczniejszego dzialania personelu sprzedazowego w poréwnaniu z konku-

rencja (4,23),

— lokalizacji punktow sprzedazy (3,53),

— czestotliwosci dostaw (3,46),

— efektywnosci istniejacych kanatéw dystrybucji (3,20),

— dobrej znajomosci rynku (2,93),

— czasu od zaméwienia do dostawy (2,92),

— dobrego kierowania firma (2,54),

— wspoldziatania produkcji, dystrybucji i marketingu (2,40),

— promocji sprzedazy (2,40),

— zainteresowania potrzebami klienta i badania tych potrzeb (2,33),

— konsultacji na temat rozwoju nowych produktéw i opakowan (1,78).
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Wskazowki kierownictwa dotyczace poprawy rentownosci oraz oceny funk-
cjonujacej organizacji sprzedazy i zarzadzania mozna uogodlni¢ jako aktualne dla
catego sektora. Moga by¢ uwzgledniane nie tylko w planowaniu dziatan marke-
tingowych, lecz przede wszystkim w organizacji samej sprzedazy.

Przedsigbiorstwa przemyshu migsnego nie sa w tak zlej sytuacji, jak mozna
wywnioskowa¢ z doniesien w mediach. Na umiarkowany optymizm dotyczacy
dobrych perspektyw produkcji i rynku migsnego w Polsce skladaja si¢ m.in.:

jakos¢ polskich wyrobow migsnych,

— specyfika asortymentowa (technologia, receptury, wyroby),

— zrealizowanie w ostatnich latach programéw poprawienia migsnosci tucz-
nikow,

~ specyficzne upodobania i gusty zywieniowe Polakéw, np. wedzenie, przy-
prawy roslinne (czosnek, papryka itp.),

— patriotyzm konsumencki, nie notowany w innych segmentach rynku,

— uniknigcie ostatnio notowanych plag nawiedzajacych hodowle za granica, jak

BSE czy pomér swin,

— znaczne lepsze dostosowanie wigkszosci producentéw i handlu do wymogow
sanitarnych i ekologicznych stawianych przez prawo UE,

— skupienie wysitkéw na poprawie rentownosci, jakosci, kosztow i cen, obstugi
klienta, struktury asortymentowej wyrobéw,

—~ coraz wigksze zainteresowanie zagranicznych odbiorcéw polskimi wyrobami.

MARKET ORIENTATION IN MEAT PROCESSING INDUSTRY
AND MEAT TRADING ENTERPRISES

Summary

A study of salespeople indicates their good understanding of market orientation as well as
knowledge of marketing tools and their use. The major concerns are that companies do not conduct
constant market research and that only a small percentage of employees participate in trainings.
Executives’ indications concerning the improvement in profitability and the evaluation of the current
sales organization and management system ought to be taken into account not only while planning
marketing activities, but also, primarily, while organizing sales. Although a number of opportunities
exists for the native sector in the EU meat market, market orientation ought to be consequently
developed.

Dr hab. Damian Knecht jest pracownikiem Akademii Rolniczej we Wroclawiu.
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