Warszawa, 30 kwietnia 2002

Redakcja Metropol 

Warszawa

Przeczytałem z uwagą list p. Dominiki Ostaszewskiej w sprawie supermarketów (Metropol z 30.04.2002). Ilość zawartych w nim mitów na temat ekonomiki handlu wielkopowierzchniowego zmusza mnie do próby rozwiania choćby części z nich.

Mit pierwszy – podatki.

Wystarczy spojrzeć na listę 500 największych przedsiębiorstw w Polsce opublikowaną przez Politykę, aby obalić ten mit. Wymieniona tam firma Metro (operator m.in. sieci Makro i Real) przynosi zyski. Różnica między zyskiem netto i brutto, to podatek dochodowy, jaki Metro zapłaciło od zysku w ubiegłym roku. Z mojego osobistego doświadczenia mogę dorzucić, że sieć E.Leclerc, w której pracuję również płaci podatki i nigdy nie korzystała ze zwolnień. Ponieważ ze względu na organizację sieci (zrzeszenie niezależnych przedsiębiorstw) nie dysponuję danymi zagregowanymi całej sieci wszystkich zainteresowanych jak dużymi kwotami zasilamy budżet Państwa odsyłam do sprawozdań finansowych sklepu, w którym pracuję. Te sprawozdania są jawne i publikowane w Monitorze Polskim (firma spółki: Kwitnąca sp. Z o.o. z siedzibą w Warszawie).

Mit drugi – transfer zysków.

Od początku działania w Polsce (1995 r.) E.Leclerc nie przekazał ani złotówki z osiągniętych zysków za granicę. Cały nasz zysk wytworzony w kraju tu pozostaje jako inwestycja w przedsiębiorstwa zarejestrowane i prowadzone w Polsce, które pomnażają PKB Polski.

Mit trzeci – terminy płatności.

W naszej spółce średni termin płatności wynosi 25-30 dni, przy czym im towar szybciej rotuje tym terminy są krótsze (np. od 3 do 7 dni w takich działach jak mięso czy warzywa i owoce). Pewność zapłaty sprawia, że dostawcy są skłonni udzielać kredytu kupieckiego naszej firmie.

Mit czwarty – dostawy obowiązkowe.

Siła przetargowa marketów wynikająca z dużego obrotu służy zarówno dostawcom (duży zbyt) jak i konsumentom (niska cena). Dostawy do sieci marketów są dobrowolne. Jeśli ktoś czuje się „rujnowany” nie musi korzystać i nie korzysta z tego kanału dystrybucji. Zazwyczaj są to dostawcy, którzy pod pozorem ochrony prestiżu marki  chronią wywindowane w górę ceny, które dyktują drobnym detalistom i konsumentom z ewidentną stratą dla kieszeni tych ostatnich.

Mit piąty – dumping.

Z dumpingiem mamy do czynienia, jeśli sprzedaje się poniżej ceny zakupu i tylko takie uregulowanie, które tego zabroni ma sens. Każda ingerencja w suwerenne decyzje przedsiębiorcy co do poziomu marży musi się skończyć karykaturą systemu nakazowo-rozdzielczego, gdzie cena łyżeczki była na stałe wybita w metalu. Wszyscy wiemy jak skończył ten system
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