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Branza alkoholowa - zmiany w dystrybucji

Zapowiadana przez trzeciego pod wzgledem udzialu w rynkéw producenta wodki w Polsce sprzedaz jego sp6tki
dystrybucyjnej jest korzystna nie tylko dla spétki-matki, ktéra zdobedzie Srodki inwestycyjne i wypetni zapisy planu
naprawczego. Pozytywny efekt rozdziatu odczu¢ powinna sama spétka dystrybucyjna (nieskrgpowany lojalnoscia
wewnatrz firmy rozwdj), jak i caty rynek.

W pierwszej tréjce producentéw wédki w Polsce jedynie Belvedere ma jeszcze spétke dystrybucyjna. Nie ma jej ani
Stock, ani CEDC (ktére sprzedato ja wezesniej Eurocash). Jak méwi Tomasz Starus, dyrektor Biura Oceny Ryzyka w
Euler Hermes: ,,Gdyby doszto do zapowiadanej sprzedazy, wszyscy najwigksi gracze konkurowali by tym samym —
jakoscia produktu i cena.”

Detalisci oczekuja pelnej oferty

Jak dodaje Pawet Tyszka, kierownik ds. Branzy Spozywczej w Biurze Oceny Ryzyka w Euler Hermes: ,,Detalisci chca
zaopatrywac si¢ u jednego dostawcy alkoholu, a nie u wielu. Alkohol jest zbyt waska kategoria, by go kupowac u wielu
dostawcéw — nie ma to zadnego uzasadnienia logistycznego dla wiasciciela sklepu. Oprécz utrudnien, zmniejsza to jego
potencjalne korzysci: gdy kupuje wszystko u jednego dostawcy, jest dla niego wigkszym, bardziej liczacym si¢
odbiorca, uzyskujacym w zamian lepsze warunki wspétpracy. Trzeba mie¢ zatem w ofercie pelny asortyment od
wszystkich liczacych si¢ producentéw.”

Trojwarstwowa dystrybucja alkoholu — najkorzystniejsza. Przyklad amerykanski

W Stanach Zjednoczonych od kilkudziesigciu lat obowiazuje (z nielicznymi wyjatkami w wybranych stanach)
tréjwarstwowy, rozdzielony model dystrybucji alkoholu (Three-tier). Polega to na tym, iz producenci sprzedaja swdj
towar (niezaleznym od nich) dystrybutorom hurtowym, a dopiero ci sprzedaja go sklepom detalicznym. Wytaczone z
tej zasady sq jedynie mikrobrowary, ktére moga samodzielnie sprzedawaé sklepom swoje produkty, jak i na podobnej
zasadzie - winnice. System ten jest oczywiscie bardziej skomplikowany (m.in. w niektérych stanach zabronione jest
jakiekolwiek premiowanie dystrybutoréw przez producentdw, w niektérych z kolei dystrybutorzy a nawet sklepy
alkoholowe sa wlasnoscia stanu).

Po oddzieleniu naleciatosci bedacych pozostatoscia prohibicji w modelu amerykaninskim, zauwazy¢ mozna zalety
dystrybucji wyraznie oddzielonej od produkcji, jak méwi Tomasz Starus z Euler Hermes: ,,Wszyscy dostawcy
rywalizuja na réwnych prawach. Jest to takze bardziej przejrzysta sytuacja dla samych spétek dystrybucyjnych. W
przypadku spétki dystrybucyjnej bedacej wlasnoscig producenta zawsze jest dylemat — na jakich prawach
dystrybuowaé wyroby konkurencji? Trudno nie promowaé wlasnych wyrobé6w w wigkszym stopniu, niz tych
pozyskiwanych od innych. W efekcie spétka ta moze mie¢ mniej konkurencyjng dla sklepé6w ofertg na wyroby innych
producentéw. Takze dla samych sklepéw pozytywne jest, gdy moga liczy¢ na réwnie atrakcyjna ofert¢ na wszystkie
wyroby u jednego dostawcy. Nie zachgcam oczywiscie do regulowania tego na drodze prawnej, jak w modelu
amerykanskim, gdyz i tak jest to model najbardziej korzystny, z czasem wymusi go wigc rynek.”
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