Wystąpienie Prezesa Naczelnej Rady Zrzeszeń Handlu i Usług Pana Zbigniewa Jarzyny na Kongresie Kupiectwa
Szanowni Państwo, 
Historia Naczelnej Rady Zrzeszeń Handlu i Usług sięga początków XX wieku  28 czerwca 1925  roku w Grudziądzu odbył się Zjazd Zjednoczeniowy z udziałem kilkuset przedstawicieli stowarzyszeń, związków oraz kongregacji kupieckich z całej Polski. Powstała wówczas Naczelna Rada Zrzeszeń Kupiectwa Polskiego, która  była jedyną reprezentacją polskich kupców. 

Dziś Naczelna Rada Zrzeszeń Handlu i Usług  jest jedynym i największym reprezentantem środowiska mikro i małych przedsiębiorców działających w sektorze handlu i usług. Jako ogólnopolska organizacja przedsiębiorców, reprezentująca interesy wielu grup zawodowych, w tym m.in. kupców, hotelarzy, gastronomików i restauratorów jest najbardziej predestynowana do tego, by stać się reprezentantem interesów mikro i małych przedsiębiorców z pozostałych sektorów gospodarki.  
Sektor mikro i małych przedsiębiorstw stanowi podporę europejskiej gospodarki (handel i usługi to ca 20% polskiej gospodarki w odniesieniu do PKB). Przedsiębiorstwa te są szczególnie wrażliwe na zmiany otoczenia gospodarczego, regulacyjnego i administracyjnego. Sukces inicjatyw europejskich zmierzających do stworzenia nowoczesnej, dynamicznej i konkurencyjnej gospodarki nastąpi wówczas, gdy rozwój przedsiębiorczości stanie się głównym elementem przedstawionych w Lizbonie reform, a sektor mikro i małych przedsiębiorstw  zacznie być postrzegany jako główny motor rozwoju innowacyjności, wzrostu zatrudnienia oraz społecznej integracji w Europie.

Pozwolą Państwo, że dla dalszych rozważań przedstawię najkrótsze dane liczbowe dotyczące mikro i małych przedsiębiorców. 
Mikroprzedsiebiorstwa zatrudniające do 9 osób i samozatrudnieni stanowią 96,61% wszystkich przedsiębiorców faktycznie wykonujących  działalnośc gospodarczą. 
Wśród mikro przedsiębiorstw w ciągu pierwszych 12 miesięcy działalności upada 12,75%. Pięć lat i więcej na rynku utrzymuje się 66,17% mikro przedsiębiorstw, natomiast w przypadku dużych ten odsetek wynosi już 90,40% .

Dane te są dowodem na dużą wrażliwość mikro przedsiębiorstw na  warunki rynkowe. Pokazują również elastyczność tego segmentu przedsiębiorstw, który aktywnie szuka odpowiedniej w danym miejscu i warunkach opcji dla prowadzenia działalności gospodarczej. Duża ilość tych przedsiębiorstw i  ich szybka fluktuacja są podstawą stabilności gospodarczej i odporności na kryzysy oraz  załamania koniunktury.
Mikroprzedsiębiorstwa wytwarzają samodzielnie 24,88% obrotu gospodarczego, wraz z małymi przedsiębiorstwami  daje to 38,18%. W  zakresie osiąganego zysku mikro przedsiębiorstwa wytwarzają 39,42%  zysku w gospodarce.
W 2007 roku udział małych i średnich przedsiębiorstw (zatrudniających do 249 pracowników)  w tworzeniu PKB wyniósł ogółem 47,4% . Mikro przedsiębiorstwa wytworzyły w tym okresie 30,1%  PKB, a małe przedsiębiorstwa – 7,3% PKB.
 
Warto również zwrócić uwagę na dane, które obrazują dostępność mikro i małych przedsiębiorstw do funduszy unijnych.
I tak dopiero od II półrocza 2009 w sprawozdaniach finansowych z realizacji Programu Operacyjnego Innowacyjna Gospodarka  2007-2013 Ministerstwo Rozwoju Regionalnego rozpoczęło podawanie szczegółowych danych dotyczących rozdzielnia pomocy publicznej dla  mikro i małych przedsiębiorców.  Wielkość przekazanej pomocy publicznej wyniosła ogółem ok. 579 mln zł w tym małe przedsiębiorstwa otrzymały  około 120 mln zł , co stanowi 21 % przekazanej pomocy publicznej, a mikro przedsiębiorstwa  otrzymały ok. 39 mln co stanowi 7%  przekazanej pomocy publicznej -  podczas gdy te ostatnie to warto podkreślić raz jeszcze  to 96% ogółu przedsiębiorstw. 

Widać tu wyraźnie odwrotną relację partycypacji w dystrybucji środków. Najwyższa  liczebnie grupa przedsiębiorców otrzymuje najmniej; a grupa nielicznych dużych przedsiębiorców otrzymuje najwięcej. Daje to ogólny obraz braku dostępności mikro przedsiębiorców do wsparcia i środków z Unii Europejskiej.   

Kolejna kwestia - grupa mikro i małych przedsiębiorców nie ma instytucjonalnej reprezentacji, przez co de facto nie uczestniczy w dialogu społecznym, a ich interesy społeczne i gospodarcze w niedostateczny sposób są brane pod uwagę przy tworzeniu prawa na szczeblu krajowym i również w dużej mierze na szczeblu regionalnym/lokalnym. Powyższe dane pokazują, jak ważną rolę w gospodarce odgrywa sektor mikro i małych przedsiębiorstw. Jak ważne jest podjęcie działań sprzyjających rozwojowi przedsiębiorców, w tym m.in. stworzenie stabilnego i przejrzystego systemu podatkowego, odbiurokratyzowania zasad prowadzenia działalności gospodarczej, czy też podjęcie inicjatyw sprzyjających zwiększeniu absorpcji siły roboczej.
W okresie polskiej transformacji, handlem  bez względu na jego charakter, zajmował się niemal każdy. Rozpoczęcie działalności w handlu wiązało się z szybkim awansem społecznym przedsiębiorcy i istotnym wzrostem poziomu jego zamożności.  Handel w owym czasie był głównym źródłem alokacji kapitału. Efektem tego zjawiska jest dzisiaj jedna z najbardziej rozdrobnionych struktur handlu w Europie. 
Polska podobnie jak inne państwa bloku wschodniego stała  się obszarem  zainteresowania wielkich światowych koncernów handlowych, dynamicznie rozwijających się sieci handlu wielkopowierzchniowego.  Dziś nie ma wątpliwości, że szerokie otwarcie naszego rynku wywołało rozwój tej grupy placówek handlowych. Skutki tego zjawiska mają charakter zarówno ekonomiczny i społeczny. Jednak należy podkreślić, iż podmioty gospodarcze posiadające 1-2 sklepy stanowią  ok. 98% wszystkich podmiotów i są fundamentem polskiego handlu. 
Małe sklepy generują 57% wszystkich obrotów w handlu artykułami żywnościowymi, alkoholem i papierosami. Ponad połowa Polaków codziennie robi  zakupy w małych sklepach osiedlowych.  Klienci  doceniają dostępną tam świeżą żywność lokalne produkty, jak również jakość obsługi. Aż 94% kupujących ceni indywidualne podejście sprzedawców do klientów (wg raportu przygotowanego w ramach akcji „Tu mieszkam, tu kupuję”).
Zalety drobnego handlu w Polsce to:
· elastyczność działania,

· szybkość podejmowania decyzji,

· indywidualizacja obsługi klienta,

· personifikacja firmy,

· osobiste zaangażowanie właściciela,

· łatwość w nawiązywaniu kontaktów z lokalnymi dostawcami,

· łatwość w nawiązywaniu kontaktów z lokalnymi klientami.
Wady handlu kupieckiego, często wskazywane są jako bariera reform technologicznych oraz wykształcenia się nowych form obsługi klientów. Drobny handel jest także postrzegany jako główny składnik tzw. „szarej strefy”. Niepokojącym zjawiskiem jest  powszechnie obserwowany nielegalny handel prowadzony przez obcokrajowców, których w głównej mierze nie ma na półce podatników w polskim systemie fiskalnym. Wśród najważniejszych wad wymienić można m.in.:
· przypadkową lokalizację obiektów, często determinowaną lokalizacją własnego domu lub innego obiektu właściciela, a nie przemyślanym celowym doborem,

· małą powierzchnię całkowitą,

· brakiem lub ograniczeniem podstaw kapitałowych,

· ograniczoną skłonnością inwestycyjną właściciela,

· brak doświadczeń marketingowych i zarządczych właściciela,

· nieokreślony profil asortymentowy.
Bariery w rozwoju mikro i małych przedsiębiorstw można mnożyć i wymieniać bez końca. Wymieńmy jednak najbardziej kluczowe: 
· nierówność wobec prawa podmiotów gospodarczych, 
· zbyt uciążliwa polityka fiskalna i podatkowa
· zbyt wysokich kosztów  pracy
· niestabilności i zawiłości przepisów prawnych

· brak instytucjonalnej reprezentacji sektora mikro i małych przedsiębiorstw 
· odpowiedzialności osobistej (majątkowej, skarbowej karnej) przedsiębiorcy i jego rodziny.
Małe sklepiki i punkty usługowe są najczęściej jedynym źródłem utrzymania dla całej rodziny. Ich właścicielami są najczęściej osoby w średnim wieku, dla których znalezienie dzisiaj zatrudnienia na „etacie” jest bardzo trudne. Przez kilka ostatnich lat wymagania w stosunku do pracowników etatowych znacznie wzrosły (np. znajomość obsługi profesjonalnego oprogramowania komputerowego itp.) stąd osoby takie nie będą raczej konkurencyjne. Drobni handlowcy broniąc swoich biznesów, walczą w dużej mierze o swój byt. Prawdopodobnie w przypadku bankructwa zasilą szeregi osób bezrobotnych.
Rodzą się pytania: czy obecną sytuację akceptujemy, gdzie jest miejsce dla drobnego handlu kupieckiego w gospodarce,  jak chronić małe firmy i  krajowy kapitał ?
Działania które można promować  dla rozwoju małej przedsiębiorczości to:
· Równowaga pomiędzy dużym biznesem i handlem wielkopowierzchniowym a drobnym handlem, bo on jest tą działalnością gospodarczą, która bardziej identyfikuje się z miastem, rynkiem. To drobni przedsiębiorcy, w tym detaliści, wypracowują podatki, które zasilają miejską kasę i generują miejsca pracy. 
· Szansą na wsparcie firm z sektora MSP jest rozwój pozabankowego  systemu zasilania przedsiębiorców, bowiem w dalszym ciągu banki nie są zbyt chętne do udzielania przedsiębiorcom kredytów bankowych. Sektor MSP wytwarza dziś połowę PKB, zatrudnia ok. 70% pracowników, a jednocześnie ma zaledwie 6% udział w portfelu kredytowym. Banki powinny dopasować ofertę bankową do potrzeb mikro i małych przedsiębiorców.

· Nowoczesny rynek wymaga budowania świadomego konsumenta, a taki chętnie zamówi usługę i kupi u znanego partnera handlowego – detalisty, którego zna i któremu ufa. 
· Szansą dla detalu są także produkty regionalne.  Pomysłem może być promowanie takich przykładów współdziałania, które już w danym regionie istnieją np. bazując na marce polskiej warto rozwijać ideę myślenie  także jako o marce regionalnej. Tę markę władze samorządowe mogą wyróżniać znakiem jakości, który wesprze jego promocję.
· Trzeba kreować inteligentną politykę czynszową, wspierającą lokalnych przedsiębiorców. Można obniżać czynsze na lokale, ułatwiać dobrym kupcom budowanie swoich lokali, wskazywać lokalizacje, wzbogacić infrastrukturę.
· Drobni przedsiębiorcy powinni tworzyć związki czy stowarzyszenia, gdyż wtedy ich głos ma większą siłę. Rolą samorządu musi być zrozumienie wspólnoty interesów, a wobec silnego reprezentanta interesów żadna władza nie będzie mogła zostać obojętna. Samorządy mogą ściślej współpracować z organizacjami pozarządowymi, także stowarzyszeniami kupieckimi czy biznesowymi przy pozyskiwaniu lokali, wskazywaniu, w jakim kierunku prowadzić szkolenia, na jaką działalność gospodarczą jest zapotrzebowanie w danym regionie. 
· Jednym ze sposobów czy kierunków działania, które mogłyby wpłynąć na zrównoważony rozwój handlu jest konieczność silnej integracji środowiska detalistów, drobnych przedsiębiorców. Przedstawiciele każdego poziomu administracji – gminnej, powiatowej, wojewódzkiej powinni mieć partnera społecznego, z którym mogliby konsultować swoje decyzje gospodarczo-społeczne. 
· Promocja przedsiębiorczości rodzinnej .Wzrost świadomości znaczenia firm rodzinnych w gospodarce i życiu społecznym. Rozwój rodzinnej przedsiębiorczości (budowanie marki, strategii rozwoju, sukcesji).
Podsumowanie

Drobny handel kupiecki był, jest i powinien być podobnie jak w innych krajach europejskich trwałym elementem sektora handlu i usług w Polsce. Polska jest krajem z ogromną przewagą przedsiębiorców  z tego sektora. Trzeba dostrzec, że także najmniejsi przedsiębiorcy, którzy chcą być efektywni, ergo skutecznie konkurować na wolnym rynku, muszą się rozwijać, akumulować zyski na rozwój, uatrakcyjniać produkty i usługi oferowane na rynku, aby co najmniej utrzymać i wzmacniać swoją pozycję. Niezbędne jest nowe spojrzenie na gospodarkę i wyciągnięcie wniosków tego, że 99% tej gospodarki to mikro,  mali i średni  przedsiębiorcy.
Dziękuję za uwagę.
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