Sita oddziatywania nabywcow

Zywiec Full jest marka znang w catym kraju. Znajomo$¢ tej
marki deklaruje 44% badanych oséb, a 13% piwoszy deklaruje
swiernosc¢” tej marce. Dane te Swiadczg, iz marka ta jest obok
EB Specjal Pils najbardziej znang w kraju.

Browar swe produkty rozprowadza poprzez siel wtasnych
dystrybutoréw. Nastepnie towar trafia do rgk konsumentéw.
Jezeli produkt nie bedzie speiniat ich oczekiwan — po prostu
go nie kupig. Dlatego tez firma pragnie sprostaé¢ wszystkim
wymaganiom konsumentéw. Dba o jakos$¢ swojego wyrobu, o to aby
parametry poszczegdlnych marek piwa byty ciggle zachowane. Dba
rowniez o to, aby ich produkt byt odpowiednio podany
konsumentowi. Dlatego tez wyposazajag swoje puby i lokale
sprzedajgce ich marke w specjalne komplety do rozlewu piwa,
szklanki oraz podstawki z logo browaru. Firma to robi dlatego,
iz nie tylko wazny jest sam produkt ale takze sposdb jego
opakowania, podania, wazne sg réwniez rdznego rodzaju konkursy
1 promocje organizowane przez browar. Dzieki temu mozna
pozyska¢ nowych klientdéw, a nie jest to rzecza tatwag, poniewaz
na rynku piwowarskim panuje obecnie duza konkurencja i toczona
jest walka o klienta. Zywiec nie nalezy do marek tanich,
jednakze nabywcy tej marki zdgzyli sie przekonac¢, iz w tym
przypadku cena idzie w parze z jakoscig.

Nabywcy wywierajg dos¢ duzy nacisk i od nich wtasnie zalezy w
duzej mierze funkcjonowanie firmy.

Sita oddziatywania nabywcéw jest jednym z kluczowych czynnikow
wptywajgcych na konkurencyjnos$¢ oraz strategie
przedsiebiorstwa, w tym takze Grupy Zywiec S.A. W branzy
piwowarskiej, gdzie rynek charakteryzuje sie duza
réznorodnoscig produktéw oraz intensywng konkurencja, pozycja
nabywcéw — czyli konsumentdéw koncowych oraz podmiotodw
posredniczacych w dystrybucji — odgrywa szczegdlnie istotng
role. Zrozumienie i odpowiednie zarzadzanie tym czynnikiem ma
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kluczowe znaczenie dla stabilno$ci przychoddéw i rentownos$ci
firmy.

Konsument koncowy, czyli osoba kupujgca piwo, dysponuje
rosngcym wachlarzem wyboru, ktdéry obejmuje zaréwno produkty
duzych koncernéw, jak i coraz liczniejsze wyroby browaréw
rzemieslniczych czy importowanych marek zagranicznych. Dzieki
temu wzrasta sita przetargowa nabywcéw, ktdérzy moga tatwo
zmienia¢ preferencje i wybiera¢ sposrdéd szerokiej oferty
produktow dopasowanych do ich indywidualnych gustdéw, oczekiwan
cenowych oraz stylu zycia. Nabywcy stajg sie coraz bardziej
wymagajgcy, oczekujgc nie tylko wysokiej jakosci, ale takze
innowacyjnych smakéw, réznorodnosci opakowan, a takze wartos$ci
dodanych, takich jak odpowiedzialno$¢ spoteczna producenta czy
ekologiczne podejscie do produkcji.

Drugim segmentem nabywcéw o duzym znaczeniu sg posrednicy,
czyli hurtownie, sieci handlowe 1 punkty sprzedazy
detalicznej, ktdére decydujg o tym, jakie produkty trafig na
p6étki sklepowej ekspozycji. Duze sieci handlowe czesto
dysponujg znaczng si*a negocjacyjnga wobec producentéw, co
przektada sie na presje cenowg, wymogi co do warunkéw dostaw
czy konieczno$¢ realizacji okreslonych dziatan marketingowych.
Grupa Zywiec musi wiec aktywnie zarzgdza¢ relacjami z tymi
partnerami, tak aby zapewnié¢ optymalne warunki dystrybucji,
jednoczesnie zachowujac rentownos¢ sprzedazy.

Kolejnym aspektem jest rosngca Swiadomos¢ konsumentdow w
zakresie zdrowia oraz ekologii, co wptywa na zmiane
preferencji zakupowych. Nabywcy coraz cze$Sciej poszukuja
produktéw z segmentu piw niskoalkoholowych, bezalkoholowych
czy o obnizonej kaloryczno$ci. Trend ten wymusza na
producentach koniecznos¢ dostosowywania oferty do nowych
wymagan rynkowych, co z kolei moze wptywa¢ na koszty produkcji
i strukture marz. Elastycznos¢ i umiejetnos¢ szybkiego
reagowania na te zmiany stajg sie wiec niezbedne, aby utrzymad
lojalnos¢ klientow.



Sita oddziatywania nabywcéw w kontek$cie Grupy Zywiec S.A.
jest znaczgca 1 wymaga ciggtej analizy oraz dostosowywania
strategii firmy. Konieczne jest balansowanie pomiedzy potrzebg
zaspokojenia réznorodnych oczekiwan konsumentéw a utrzymaniem
rentownosci i efektywnosci operacyjnej. Skuteczne zarzadzanie
relacjami z nabywcami, w tym zardéwno z klientami korAcowymi,
jak 1 partnerami handlowymi, stanowi fundament budowania
trwatej przewagi konkurencyjnej na wymagajgcym rynku
piwowarskim.

Sita oddziatywania nabywcow w sektorze piwowarskim jest
czynnikiem o duzym znaczeniu, poniewaz to wtasnie odbiorcy
koncowi oraz posrednicy w sprzedazy w istotny sposéb
ksztattujg strategie producentéw. W tym przypadku nalezy
rozrozni¢ dwie gt*déwne grupy nabywcdédw: konsumentow
indywidualnych oraz sieci handlowe i dystrybutoréw, ktérzy
stanowig kanat dotarcia do klienta detalicznego. Kazda z tych
grup wywiera inng, ale rownie silng presje na producentéw.

Konsumenci indywidualni charakteryzujg sie coraz wiekszg
Swiadomoscig, zréznicowanymi oczekiwaniami oraz wysoka
wrazliwosciag cenowg. Wysokie nasycenie rynku sprawia, ze
kupujgcy majg do dyspozycji bardzo szeroka oferte produktéw,
zaréwno pod wzgledem marek koncernowych, jak i lokalnych piw
rzemieslniczych. To powoduje, ze ich 1lojalno$¢ wobec
konkretnej marki jest mniejsza niz w przesztosci, a decyzje
zakupowe czesto podejmowane sg pod wptywem ceny, promocji Llub
chwilowej mody. Konsumenci stajg sie coraz bardziej
wymagajacy, oczekuja nowosci, réznorodnosci smakowej oraz
produktéw wpisujgcych sie w trend zdrowego stylu zycia, takich
jak piwa bezalkoholowe czy o obnizonej zawartos$ci kalorii.

Jeszcze silniejszg presje na producentéw wywierajg sieci
handlowe, ktdére stanowig dominujgcy kanat sprzedazy piwa. To
wtasnie one, dzieki swojej skali dziatania i duzej sile
negocjacyjnej, dyktuja warunki wspotpracy. W praktyce oznacza
to wymuszanie rabatéw, promocji, korzystnych warunkoéw
logistycznych, a takze oczekiwanie wysokich naktadéw na



ekspozycje czy dziatania marketingowe w punktach sprzedazy.
Sieci detaliczne coraz czesSciej rozwijaja takze marki wtasne,
w tym rdéwniez piwa, co stanowi dodatkowg forme konkurencji
wobec produktow koncernowych 1 ostabia ich pozycje
negocjacyjng.

Warto zauwazy¢, ze wzrost znaczenia kanatdéw nowoczesnej
dystrybucji, takich jak hipermarkety, dyskonty czy sprzedaz
online, jeszcze bardziej umacnia si*e nabywcéw. Producenci
piwa muszg dostosowywal swojg oferte do wymagan poszczegolnych
sieci, co czesto prowadzi do duzego zrdznicowania opakowan,
wariantow smakowych czy formatéw dostosowanych do specyfiki
danego Kkanatu sprzedazy. Wysokie wuzaleznienie od kilku
kluczowych dystrybutordw sprawia, ze producenci znajduja sie w
trudnej sytuacji, poniewaz utrata wspéipracy z duzg siecia
moze oznaczal powazne ograniczenie sprzedazy.

Dodatkowym elementem wzmacniajgcym site nabywcéw jest rosngca
presja spoteczna i regulacyjna. Konsumenci coraz czesciej
zwracajg uwage na kwestie ekologiczne, zrdéownowazong produkcje
czy odpowiedzialne podejscie do reklamy alkoholu. W efekcie
producenci muszg inwestowal¢ w rozwigzania zgodne z tymi
oczekiwaniami, aby utrzymal zainteresowanie odbiorcow i
unikng¢ negatywnego wizerunku.

Podsumowujgc, sita oddziatywania nabywcéw w sektorze
piwowarskim jest wysoka i stale rosnie. Wynika to z duzej
dostepnosci alternatywnych marek i substytutdw, niskiej
lojalnosci konsumentdéw, a przede wszystkim ogromnej sity
negocjacyjnej sieci handlowych. Producenci, aby utrzymac swoje
udziaty rynkowe, musza nie tylko konkurowaé¢ cenowo, ale
réwniez dostarcza¢ wartos¢ dodang w postaci innowacyjnych
produktéw, atrakcyjnego marketingu i dzia*an budujgcych
dtugofalowe relacje z klientami.

Jesli szukaja Panstwo pomocy w napisaniu wtasnej pracy -
potrzebujg Panstwo fachowych konsultacji to polecamy strone
pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
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prawa.



