Rynki hurtowe maja sie dobrze

Z Zenonem Danitowskim - prezesem Praskiej Gietdy Spozywczej — rozmawia Mieczystaw Wodzicki.

Jakim potencjatem dysponuje Praska Giet-
da Spozywcza?

— Praska Gielda Spozywcza jest klasycznym
rynkiem hurtowym artykutéw spozywczych. Giet-
de tworzy ponad 120 hurtowni migsnych, nabia-
towych, owocowo-warzywnych oraz ogolnospo-
zywczych. Staramy sie, aby oferta operatoréw byta
komplementarna, tak zeby klienci reprezentujacy
punkty detaliczne mogli kupi¢ wszystko w jednym
miejscu. Nasi klienci to gtéwnie mieszkancy War-
szawy i wschodniego Mazowsza.

Teren gietdy liczy 12 ha, z czego pod dachem
znajduje sie jest 4,5 ha — hal, chtodni, mrozni i
wiat.

Najwigkszy udziat osiggneliSmy w rynku migsa.
Dzienne spozycie aglomeracji warszawskiej to
ponad 300 t, z czego dziennie na naszej gietdzie
jest sprzedawane 90 t miesa i jego przetworow.
Zatem trzecia cze$¢ konsumowanego w \Warsza-
wie miesa przeptywa przez Praska Gietde Spozyw-
cza. Migso stanowi najwigkszy udziat ilosciowy w
obrocie gietdy. Jestesmy takze istotnym dostawca
do Warszawy nabiatu, czyli wszystkich produktéw
na bazie mleka.

Z gietdy pochodzi 15 proc. jaj, ktdre s3 sprzeda-
wane w detalu na rynku warszawskim.

Owoce i warzywa na Praskiej Gieldzie Spozyw-
czej to pozycja delikatesowa. Oferujemy owoce i
warzywa oraz cytrusy o najwyzszej jakosci i stad
nasze obroty nie sa imponujace. Nasz udziat w
rynku stotecznym szacujemy na okoto 5 proc., co
stanowi dla nas wyzwanie, by go zwigkszy¢.

Zenon Danitowski — prezes
Praskiej Gietdy Spozywczej

Czy w zwiazku ze spowolnieniem gospo-
darczym zmniejszyly sie obroty gietdy?

— Produkcja i handel zywnoscia nie odczuty
skutkdw kryzysu, bowiem zywnos¢ jest tym towa-
rem, ktdrego konsumpcje redukujemy w ostatnie;
kolejnosci. Na Praskiej Gietdzie Spozywczej mi-
niony rok byt okresem wyczekiwania, poniewaz
kryzys, ma réwniez oddziatywanie na psychike
przedsiebiorcow, ktérzy boja sie podejmowania
nowych wyzwan inwestycyjnych. W ub.r. inwe-

stowalismy gtéwnie w projekty podnoszace ja-
kos¢ powierzchni handlowych. Przybyto chtodni,
poprawilismy standard wigkszosci obiektéw. Nie
mamy danych finansowych operatoréw, bo te
dane sa poufne, ale fakt, ze mamy pefne obfo-
zenie wynajmowanych powierzchni na gietdzie, a
najemcy nie maja u nas zalegtosci ptatniczych to
sygnat swiadczacy, ze jest dobrze.

Jaka w tym kontekscie rysuje sie perspek-
tywa dla innych gietld zywnosciowych?

—Mdwigc o perspektywach rynkéw hurtowych,
nalezy zwrdci¢ uwage na trendy w innych krajach.
Warto tu przywotac¢ przyktad Frangji, gdzie po-
nad 80 proc. handlu detalicznego zywnoscig jest
skoncentrowane w sieciach. Niezaleznie od tego,
najwieksze rynki hurtowe sa tez zlokalizowane we
Francji. Bierze sie to stad, ze wraz ze wzrostem po-
ziomu rozwoju ekonomicznego i stopy zyciowej,
zwieksza sie spozycie Zywnosci w restauracjach, a
generalnie poza domem. Wigkszo$¢ restauragji i
baréw to klienci rynkéw hurtowych.

W Polsce obserwujemy podobng tendencje — ga-
stronomia, sieci zbiorowego zywienia zaopatrujg
sie u nas na gietdzie dlatego, ze mamy najlepsze
i najswiezsze mieso i inne produkty. Rynki hurto-
we oferuja tez najlepsze owoce i warzywa. Mamy
jeszcze to ,co$". Jest to kontakt interpersonalny
miedzy tym — kto sprzedaje, a tym — kto kupu-
je. Nie dziatamy w sposdb, jak w wielkich halach
cash&carry, gdzie klient staje przed gora towarow
i jest osamotniony w wyborze. U nas mozna po-
rozmawiaé, negocjowac ceng, a staty klient ma
upusty. To jest zywy handel. | ma on duze znacze-
nie dla kupujacych. Rodzinne sklepy, restauracje,
catering cenig mozliwo$¢ rozmowy o produkcie,
rade przy zakupie i czesty rabat cenowy.

Na calym $wiecie rynki hurtowe dzieki $wiezosci
produktu oraz interpersonalnym kontaktom z od-
biorcg utrzymuja bardzo mocng pozycje w tancu-
chu dystrybucii.

Najwigkszym rynkiem hurtowym jest Rungis pod
Paryzem, gdzie handluje sie na 140 ha. Ostatnio




odbyta sie tam $wiatowa konferencja rynkow hur-
towych, w ktérej braty udziat istotne podmioty w
dystrybucji zywnosci z réznych krajow europej-
skich i egzotycznych. Wraz z rozwojem Warszawy,
bedzie rozwijata sie takze dystrybucja zywnosci.
Rynki hurtowe bronig sie, a Praska Gietda Spo-
zywcza potwierdza, ze mamy dobre perspektywy.
W naszej strategii nie przewidujemy zmiany bran-
zy. Inwestujemy w nasz rynek, wierzymy w jego
przysztos¢, mamy projekty jego rozwoju.

Wiele sie méwi o potrzebie poprawy opta-
calnosci producentéw zywnosci. Jedna z
motzliwosci jest organizowanie sie rolni-
kow czy sadownikéw w grupy producenc-
kie i wchodzenie ich w rynek hurtowy. Jak
Pan ocenia te mozliwosci, w kontekscie
tego, co ma miejsce w krajach zachodnich?

— Na rynkach hurtowych we Wioszech, Frangji
czy Hiszpanii, funkcjonuja operatorzy przypomi-
najacy nasze grupy producenckie. Jednak nasze
grupy sa za stabe. Jesli nawet taka grupe stworzy
kilkudziesieciu producentow, wyspecjalizowanych
np. w produkcji ziemniaka, to i tak nie sg oni w
stanie uruchomi¢ swojego punktu sprzedazy na
zadnym rynku hurtowym. Spegjalizacja w jednym
produkcie powoduije, ze oferta jest zbyt waska.
Wieksze sukcesy na Zachodzie odnosza firmy,
ktdre oferuja wigksza game produktowa, np. cata
game owocow i warzyw lub sery, ale w petnym
ich wyborze. Na Rungis sery sprzedaje wiele zrze-
szen producentdw, ktore maja po kilkadziesiat
rodzajow sera.

Konstruowanie polskich grup producenckich, jako
malych organizacji, powoduje, ze nie maja one
sity, by by¢ istotnym graczem na rynku.

Przybywa wam coraz silniejsza konku-
rencja w postaci ofert zamieszczanych w

Internecie. Czy rozszerzanie sie sprzedaiy
hurtowej przez Internet, moze zagrozic

funkcjonowaniu takich gietd jak wasza i
skaze je na role zaopatrzeniowca dla ma-
tych detalistow?

— Kazdy liczacy sie operator na Praskiej Giel-
dzie Spozywczej ma wiasna strone internetowa.
Czes¢ z nich prowadzi aktywne formy sprzedazy,
w tym i przez Internet. Sprzedaz stacjonarna, czyli
taka, kiedy sklep przyjezdza na nasza gielde, sta-
nowi okoto potowy obrotéw. Druga czes¢ opera-
torzy realizujg poprzez serwisowanie odbiorcéw.
Wieksi operatorzy maja zespoly handlowcéw, li-
czace niekiedy po kilkadziesiat oséb. Wyposazone
sg w najnowsze srodki do sktadania zamowien
on-line. Wiekszos$¢ hurtowni przyjmuje od swoich
odbiorcéw zamowienia drogg internetowa. Jezeli
chodzi o poziom zaawansowania informatyczne-
go, to mysle, ze nie ustepujemy w niczym hur-
towniom sieciowym.

Hurtownie spozywcze wycofuja sie z rdznych
rozproszonych lokalizacji i koncentruja sie na ryn-
kach hurtowych, poniewaz osiaga sie tutaj efekt
synergii. tatwiej jest wspdlnie funkcjonowaé, bo
klient przyjezdzajacy do jednej firmy widzi druga,
trzecia... Tu sa nizsze koszty funkcjonowania. My
zabezpieczamy utrzymanie porzadku, wszystkie
media, miejsca parkingowe dla samochodéw do-
stawczych i catodobowa ochrone. Zabezpieczamy
promocje. Operator, ktory zlokalizuje swojg dzia-
talnos¢ na rynku hurtowym jest w lepszej sytu-
acji niz ten, ktéry samotnie dziata gdzies tam w
Polsce.

Taki rynek, jak nasz, spetnia takze i role mobilizu-
jaca. Zmusza operatoréw do wdrazania wszelkich
nowinek. Jak kto$ nie jest innowacyjny w spra-
wach jakosci czy sposobu obstugi, to wypada
z gry. Stad uwazam, ze rynki hurtowe nadazaja
za wyzwaniami nowoczesnosci, co do sposobu
sprzedazy, serwisowania, jak i norm sanitarnych.



