Charakterystyka systemu
dystrybucji Optimus
Technologie

Zanim przystgpimy do charakterystyki kanatéw dystrybucji firmy
nalezy stwierdzic¢, ze sprzedaz sprzetu komputerowego, ma swojg
specyfike podobnie jak sprzedaz samochoddéw czy mebli. Ze
wzgledu na ogromng liczbe konfiguracji sprzetu 1
wszechstronnos¢ zastosowan przygotowanie konkretnego produktu
odbywa sie na zlecenie kupujgcego. To klient okresla swoje
potrzeby a sprzedawca ma mu zaoferowa¢ najodpowiedniejszg
konfiguracje zaspakajajgca w najwiekszym stopniu jego
oczekiwania. Taki sposéb zawierania transakcji wymaga od
sprzedawcy wszechstronnej wiedzy 1 w duzej mierze od
sprzedawcy zalezy czy klient dokona zakupu czy nie.

Sprzedaz towaréw marki Optimus jak juz wspomniano w czesci
charakteryzujgcej organizacje spotki jest realizowana zardéwno
za pomocg kanatdéw bezposrednich i posSrednich. Do kanatdéw
bezposSrednich nalezg:

- kanat przetargi (towary dostarczane w ramach kontraktéw
integracyjnych);

 kanat sprzedazy przez internet;

- kanat “End-User”, obejmuje koncowych odbiorcéw;

» kanat sprzedazy eksportowej.

Do kanatdéw posrednich naleza:

- kanat sprzedazy dealerskiej, obejmuje partneréw, ktéorzy
sg zwigzani umowag dealerska w zakresie sprzedazy
komputeréw;

»sprzedaz do innych sieci dystrybucyjnych — klienci
kupujgcy jedynie towary;

- kanat sprzedazy przez sieci hipermarketéw (Makro, Geant,
Office Center, Office Depot, Real).
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Strukture sprzedazy w poszczegélnych kanatach w roku 1999 i
2001 ilustruje rysunek nr 13.

Rysunek 13. Udziat poszczegdélnych kanatéw dystrybucyjnych w
sprzedazy produktéw Optimus S.A. w 1999 i 2001 r.
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Zrbdto: Opracowanie wtasne na podstawie danych Optimus S.A.

Ze wzgledu na specyfike rynku komputerowego firma Optimus
prowadzi bardzo zréznicowang polityke dystrybucyjna. Aby
dotrze¢ do jak najwiekszej liczby potencjalnych klientéw
trzeba korzysta¢ z wielu zroéznicowanych kanatdéw dystrybucji.
Przy czym polityka dystrybucyjna realizowana przez firme jest
bardzo elastyczna.

Wykorzystywane sg wszystkie, pojawiajgce sie wraz z
przeobrazeniami gospodarczymi 1 postepem technicznym,



mozliwosci dotarcia do nowych grup klientéw za pomoca

zrdéznicowanych technik i metod. Spektakularnym tego
przyktadem jest wykorzystanie na szeroka skale sprzedazy
internetowej. Wprawdzie udziat* tego kanatu w sprzedazy

komputeréw w 2001 r. nie przekroczyt 3 %, ale byt to dopiero
drugi rok eksperymentéw na tym polu i nalezy spodziewal sie
wzrostu znaczenia tej metody sprzedazy.

Gtéwnym kanatem dystrybucyjnym jest sieé¢ dealerska obejmujaca
ponad 630 firm, ktdére majg ze Spdtka podpisane umowy
dealerskie na sprzedaz oraz w wiekszosSci swiadczenie ustug
serwisowych produktéw Optimus. Kanat ten realizowat w 2001 r.
51% sprzedazy produktéw firmy i zwiekszyt sie w pordwnaniu do
roku 1999 r. o 2%. Kanat dealerski jest <chyba
najefektywniejszym sposobem obstugi klientodow, chociaz koszty
jego eksploatacji sg znaczne. Jak juz wspomniano na wstepie
od postawy sprzedawcy zalezy w duzej mierze efektywnos¢
sprzedazy w danym kanale dystrybucyjnym. Poziom obstugi w
punktach dealerskich jest najwyzszy. Powodéw takiego stanu
rzeczy jest Kkilka: po pierwsze <cykliczne szkolenia
przeprowadzane przez dziat szkoleniowy Optimus dla dealerdw,
po drugie ciggty monitoring ze strony Optimus S.A. poziomu
obstugi w poszczegdlnych przedstawicielstwach, po trzecie
kompletne wyposazenie przedstawiciela w materiaty promocyjne,
reklamowe, dokumentacje techniczne i wszelkie materiaty
wspomagajgce sprzedaz. W zamian Spotka otrzymuje pewnos¢
rzetelnej 1 kompleksowej obstugi klienta.

Dealerzy w sieci dystrybucyjnej Optimusa SA podzieleni zostali
na trzy kategorie (tablica nr 14).

Tablica 2. Ilo$¢ firm w kanale dealerskim
1999
2001

Firmy mate 420 370



Firmy Srednie 190 160
Firmy duze 121 103
Zrbdto: Opracowanie wtasne na podstawie danych Optimus S.A.

Przynaleznos¢ do danej grupy uzaleznione jest o wolumenu
sprzedazy komputerdw oraz wigze sie rowniez z systemem
rabatéw. Jak wynika z danych zawartych w tablicy ogdlna
liczba dealeréw w przeciggu 3 lat ulegta zmniejszeniu o ok.
14%. Najwiekszy 16% spadek zanotowano wsrod srednich firm.
Spowodowane to zostato znacznym spadkiem ilosci sprzedanych
komputerdw i urzadzen peryferyjnych jaki dokonat sie w tym
okresie.

Rysunek nr 14 przedstawia udziat poszczegdlnych grup dealerodw
w sprzedazy produktéw firmy Optimus w latach 1999 i 2001.
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Rysunek 14. Udziat grup dealerow w sprzedazy produktéw Optimus
w latach 1999 i 2001

Zr6dto: Opracowanie wtasne na podstawie danych Optimus S.A.

Jak wynika z rysunku nr 14 w dealerskim kanale dystrybucji



duze podmioty osiggajace roczny obrot powyzej 500 tys. zt w
2001 r. realizowaly ponad 50% obrotu ogdétem oraz ponad 60%
sprzedazy komputerdéw. Proporcje wsrdéd matych podmiotdow sg
odwrotne czyli ich udziat w obrocie ogdétem jest wyzszy niz
udziat w sprzedazy komputeréw. W roku 1999 udziat duzych
dealerdéw byt o 3-4 % nizszy niz w roku 2001 ale ogdlna
tendencja zostata zachowana. Spowodowane jest to tym, ze
klienci wolg dokonywa¢ zakupu sprzetu komputerowego w duzych
sklepach, gdzie poziom obstugi jest wysoki. Ponadto oferty
poszczegdlnych sklepdow sg ze sobg pordownywane i klient wybiera
produkt tanszy o akceptowalnym poziomie jakosci. Ze wzgledu
na stosowanie rabatéow i opustow cenowych dla duzych
przedstawicieli majg oni wieksze mozliwosci obnizki cen.
Jezeli klienci decydujg sie na zakup w mniejszych punktach to
dotyczy to zazwyczaj akcesoriow komputerowych, oprogramowania
i urzadzen peryferyjnych.

Jednak oprécz niewatpliwych korzysci jakie daje wtasna siec
dystrybucyjna zalezno$ci funkcjonalne jakie wystepujg miedzy
poszczegélnymi elementami kanatu dystrybucji niejednokrotnie
powodujg wystepowanie konfliktéw. Scista kontrola jaka stara
sie sprawowa¢ firma Optimus nad jej autoryzowanymi dealerami w
pewnym stopniu ogranicza swobode podejmowania przez nich
decyzji co do cen, sposobu obstugi, asortymentu. Zbyt Scista
kontrola moze w skrajnych przypadkach doprowadzi¢ do obnizenia
poziomu obstugi i zmniejszenia efektywnosci. Sprawna polityka
w zakresie koordynacji dziat*ah dealerdéw jest podstawa
utrzymywania dobrych stosunkow biznesowych V4
przedstawicielami.

Oprécz opisanych powyzej konfliktéw majacych charakter pionowy
(hierarchiczny) wynikajacy z zalezno$ci funkcjonalnych w
kanale dealerskim wystgpi¢ moga réwniez konflikty o
charakterze poziomym pomiedzy poszczegélnymi dealerami.

Rozbudowana sie¢ i znaczna ilo$¢ przedstawicieli powoduje, ze
w wielu miastach dochodzi do konkurencji pomiedzy
poszczegbélnymi dealerami Optimusa. Sytuacja taka nie sprzyja



budowaniu atmosfery zaufania przedstawicieli do wtadz Spdétki.
Potrzeba p6zZzniej wiele wysitku negocjacyjnego aby sytuacje
takg zatagodzit.

W najblizszym czasie nalezy spodziewaC sie wzrostu sprzedazy
za posSrednictwem sieci dealerskiej gtdéwnie kosztem innych
sieci dystrybucyjnych, ktére w 2001 r. byty kolejnym co do
wielkosci kanatem dystrybucyjnym obstugujgcym ponad 21%
sprzedazy. Udziat* tego kanatu nieznacznie sie obnizyt (1%) w
porownaniu do roku 1999.

Firma Optimus S.A. widzgc korzys$ci jakie daje wtasna siec
dealerska stara sie ograniczac¢ udziat obcych sieci w sprzedazy
swoich wyrobdw. Proces ten jest jednak czasochtonny i ponosi
za sobg wymierne koszty zwigzane z pionowg integracjag ze
sprzedawcg. Sprzedawca oferujgcy cata game sprzetu wszystkich
producentéw nie kreuje w dostateczny sposéb marki, przeptyw
informacji w obu kierunkach jest ograniczony a obstuga dostaw
i pt*atnosci czesto niedostateczna. Ten kanat oprécz wad o
ktéorych wspomniano posiada kilka istotnych zalet, po pierwsze
jest stosunkowo tani a po drugie jest w stanie obstuzyd
praktycznie kazdego klienta.

Kolejnym co do wielkosci kanatem sprzedazy (9% obrotéw w 2001
r.) jest kanat ,End User” obejmujgcy sprzedaz do korncowego
odbiorcy odbywajgcg sie bezposrednio poprzez regionalne centra
dystrybucyjne firmy. Klientami korzystajgcymi z tego kanatu
sg lokalni producenci komputerdéw korzystajgcy z podzespotdw
Optimusa przy montazu 1 oczekujacych nizszych cen w zwigzku z
ominieciem posSrednikéw. Korzysci ze sprzedazy za pomocag tego
kanatu sg wymierne — koszty obstugi sprzedazy w tym kanale sg
znikome, naleznos¢ wptywa do kasy firmy niemal natychmiast i
jest mozliwos¢ bezposredniego kontaktu z klientem co tez nie
jest bez znaczenia. Sprzedaz w tym kanale odbywa sie w
zasadzie przy okazji realizowania podstawowych funkcji centréw
dystrybucyjnych. Udziat tego kanatu ciggle sie zwieksza, co
powoduje oszczedno$ci kosztdw. W roku 1999 za pomoca
regionalnych centrow dystrybucyjnych Optimus sprzedat ok. 7%



sprzetu.

Nastepny kanat bezposSredni to sprzedaz eksportowa za pomoca
ktérej zrealizowano w 2001 r. 8 % obrotu (spadek o 3% w
porownaniu do roku 1999). Firma posiada sw6j oddziat w
Koszycach na Stowacji i1 za jego pomocg stara sie o zdobycie
stowackiego rynku komputerdédw osobistych. Eksport komputeréw
pozwala réwniez na ominiecie podatku VAT przy realizacji
kontraktéw dla sfery budzetowej w przypadku reeksportu sprzetu
z powrotem do Polski. Ten dos¢ skomplikowany, ale zgodny z
polskim prawem sposob konkurowania z zagranicznymi koncernami
komputerowymi prowadzi do wzrostu konkurencyjnosci firmy.

Ze sprzedazg eksportowg posSrednio wigze sie nastepny kanat
dystrybucyjny a mianowicie obstuga systemow integracyjnych i
przetargi. Spétka Optimus S.A. jako jeden z dostarczycieli
systeméw integracyjnych dla administracji, instytucji rynku
pienieznego 1 przedsiebiorstw w ramach kontraktéw sprzedaje
rowniez sprzet komputerowy. Jest to efekt synergii
poszczegdlnych sfer dziatalnosci firmy i w miare wzrostu
znaczenia Optimus S.A. jako integratora systemow wzrastad
bedzie réwniez rola tego kanatu w sprzedazy sprzetu
komputerowego. Ze wzgledu na skale produkcji, znang 1
akceptowang marke, wysoki poziom jakosci i serwisu Optimus ma
réwniez duze szanse w przetargach ogtaszanych na dostawe
sprzetu. Udziat tego kanatu dystrybucji wciggu ostatnich 3
lat praktycznie sie nie zmienit. Firma dazy jednak do
zwiekszenia udziatu sprzedazy za pomocg tego kanatu poniewaz
obstuga jednego kontraktu nierzadko wigze sie ze sprzedaza
kilkuset sztuk komputeréw co obniza jednostkowe Kkoszty
transakcji.

Posrednim kanatem sprzedazy majgcym marginalny 1% udziat w
sprzedazy sprzetu w 2001 r. jest sprzedaz do sieci
detalicznych. Znaczenie tego kanatu zmniejszy*o sie znacznie
w pordwnaniu do roku 1999, kiedy to poprzez siel supermarketéw
firma realizowata prawie 4% obrotu. Ze wzgledu na brak
specjalistycznej obstugi obecnos$¢ w tym kanale ma obecnie



wytgcznie znaczenie promocyjne. Powodem zakupu sprzetu w
hipermarkecie moze by¢ promocyjna cena (czesto zwigzana z
zastosowaniem przestarzatych technicznie podzespotéw). Wydaje
sie, ze czesciej nabywcéw w tym kanale zdobywajg poszczegdlne
podzespoty lub urzgdzenia peryferyjne (monitory, modemy, CD-
ROMy itp.).

Ostatnim, najmtodszym 1 jeszcze w niewielkim stopniu
wykorzystywanym przez klientéw kanatem sprzedazy (3 %
sprzedazy w roku 2001) jest sprzedaz internetowa (emarket).
Jej udziat zwiekszyt sie w ostatnich trzech latach ponad
trzykrotnie. Wynika to gtdéwnie z tego, ze Optimus S.A. jest
organizatorem sklepdow internetowych i w duzym stopniu
wykorzystuje swoje dosSwiadczenia w oferowaniu za pomoca
internetu wtasnych produktow. Mozliwo$ci jakie daje
nowoczesna technologia internetowa sg ogromne. Praktycznie
wszystkie funkcje spetniane przez sprzedawce mogag by¢
oferowane przez odpowiednio przygotowang strone internetowq.
Klient ma mozliwos¢ dowolnego konfigurowania komputera, ktéry
chce zakupi¢ wraz z biezgcg analizg jego ceny i parametréw.
Bez problemu moze zasiegng¢ opinii fachowcow, porodwnac oferte
z innymi producentami. Ponadto wszystkie czynnosSci odbywajg
sie w domu, bez konieczno$ci odwiedzania sklepéw, jest
mozliwos¢ uregulowania naleznosci kartg kredytowg itp.

Sprzedaz bezposSrednia jest rozwijana w ramach projektu
OptiNova. Przedmiotem dziatalnosSci tej spdétki jest prowadzenie
bezposredniej sprzedazy towardow i ustug IT w oparciu o
nowoczesne narzedzia komunikacji i zarzgdzania kontaktami z
klientami. OptiNova w swojej ofercie posiada, oprécz wtasnych
produktow Optimusa, szerokg game produktdéw pochodzacych od
strategicznych partnerdéw Optimusa.

Oparcie dziat*alnosSci na bezposSredniej komunikacji z klientem
pozwala na budowanie wartosci firmy nie tylko na podstawie
sprzedazy produktéw i ustug, ale takze dzieki tworzeniu
wtasnych baz danych o klientach, ktdére w przysztosci stang sie
jednym z kluczowych czynnikéw sukcesu w walce konkurencyjnej



na rynku IT. OptiNova podejmuje poza standardowg sprzedazag
towaréw i ustug, takze szereg dziatan zmierzajgcych do
budowania wspdélnie z duzymi partnerami, m.in. z firmg Compaq,
projektéw specjalnej obstugi wspdélnych grup klientéw w ramach
programow lojalnosciowych oraz wspotdziatania marek. Planuje
sie wykorzystanie w tych akcjach silnej pozycji marki OPTIMUS,
wspOtprace z podmiotami posiadajgcymi marki o podobnej sile
rynkowej oraz kierowanie wspdlnych ofert bezposSrednio do
finalnych odbiorcéw.

W ofercie znajdujg sie produkty firmy pod markg OPTIMUS oraz
pozostate towary dystrybucyjne. Sprzedaz odbywa sie w oparciu
0 zasoby magazynowe Optimusa, a OptiNova petni wobec niej role
nowoczesnego kanatu dystrybucji. W zakresie ustug planowane
jest przygotowanie poza standardowg ofertg takze unikalnych
pakietdéw serwisowych, ktdre beda jedng z podstawowych przewag
konkurencyjnych na rynku. Beda to miedzy innymi ustugi
bezposredniej dostawy do domu, bezpiecznych ptatnosci
gotédwkowych i bezgotéwkowych, systemédw kredytowych i leasingu
dla firm, ustug instalacyjnych u klienta, zdalnego serwisu
,on-Iine” oraz szkolen w miejscu dostawy.

Model funkcjonowania OptiNova opiera sie na zatozeniu
obnizenia kosztéw kanatu dystrybucyjnego i przeznaczenia tych
srodkéw w czeSciach na zwiekszenie marzy handlowej, budowe
promocji cenowych oraz koszty komunikacji marketingowej 1
promocji. Niewgtpliwie ten sposdéb sprzedazy ma przed soba
wielkg przysztos¢ i do tego kanatu sprzedazy bedzie nalezed
pierwsza dekada XXI wieku

Wiekszo$¢ sprzedazy w roku 1999 i 2001 odbywata sie poprzez
kanaty posrednie (rysunek nr 16) co réwniez prowadzi do
ograniczenia kosztéw w samym przedsiebiorstwie. BezpoSrednie
kanaty dystrybucji wykorzystujg natomiast efekt synergii 1
podobnie nie wymagaja dodatkowych kosztdw zwigzanych z obstugg
sprzedazy.

Rysunek 15. Udziat poszczegélnych kanatéw dystrybucji w



sprzedazy produktow firmy Optimus S.A. w roku 1999 i 2001
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Zrbdto: Opracowanie wtasne.

Pomimo tego, ze struktura pos$rednich i bezpoSrednich kanatdw
sprzedazy nie zmieni*a sie w badanym okresie to zmianom
ulegaty udziaty poszczegélne kanatdéw w ramach sprzedazy
posredniej. Pozadany, z punktu widzenia efektywnos$ci, jest
wzrost udzia*u sprzedazy dealerskiej oraz user-end oraz
ograniczenie sprzedazy przez sie¢ supermarketéw. W
dziatalno$ci firmy mozna dopatrzy¢ sie dziatan majacych na
celu luzng (kontraktowg) integracje z pozostatymi uczestnikami
kanatu dystrybucji. Firma z checiga nawigzuje Kkontakty
§cislejsze niz tylko wynikajgce z umowy kupna-sprzedazy ze
sprzedawcami swoich wyrobdéw. W zamian otrzymuje zadowalajacy
poziom obstugi i1 dostep do informacji. Firma marginalizuje
nieefektywne kanaty dystrybucji, inwestujac jednoczesnie w
perspektywiczne nowoczesne techniki sprzedazy. Internet
wydaje sie medium idealnie przystosowanym do sprzedazy doébr
wybieralnych, jego wzrastajgca popularnos¢, nieograniczone
mozliwo$ci komunikacyjne oraz niski koszt transakcji zardéwno
dla jednej jak i drugiej strony transakcji spowodujg w
najblizszych latach, ze stanie sie on jednym z kluczowych
sposobdw sprzedazy.

Oceniajac siec¢ dystrybucyjng Optimus S.A. nalezy stwierdzid,
ze spO6tka przyktada duzg wage i inwestuje duze pieniagdze aby
byta ona efektywna, docierata do mozliwie najwiekszej liczby
klientéw, umacniat*a wizerunek firmy oraz nie angazowala



niepotrzebnych S$rodkéw finansowych. Firma wykorzystuje
niewgtpliwy atut jakim jest pionierstwo w technologii
internetowej i na niej buduje strategie dziatania w zakresie
dystrybucji na najblizsze lata.

[bedziemy jeszcze prezentowal te prace magisterska]

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