Opis firmy Fabryka Styropianu
ARBET SP.J.

podrozdziat pracy inzynierskiej

Lokalizacja przedsiebiorstwa

Fabryka Styropianu ARBET to firma, ktdéra zajmuje sie
wytwarzaniem styropianu i jego dystrybucjg na terenie Polski,
a takze do krajow nadbattyckich, Skandynawii oraz Niemiec.
Wyroby firmy trafiajg na budowy w Irlandii i Wielkiej Brytanii
i niektdérych krajéw Unii Europejskiej. Fabryka Styropianu
ARBET to w 100% firma polska i jeden z najwiekszych
producentéw styropianu w Europie, o ugruntowanej pozycji
na rynku, nowoczesnym zarzadzaniu i produktach wysokiej
jakosci.

Swoja dziatalnos¢ ARBET rozpoczat 1 grudnia 1990 roku. ARBET
jest spotka jawna zatozong przez pieciu przedsiebiorcéw. Firma
ta jest w 100% oparta o kapitat polski. Miejscem uruchomienia
produkcji i do dnia dzisiejszego gtdéwng siedzibg firmy, jest
Koszalin. Tam znajduje sie gt6wna dyrekcja i zarzad firmy.
Zaczynajac jako firma regionalna w Koszalinie, obecnie posiada
4 fabryki: w Koszalinie, gdzie miesci sie gtdéwna siedziba
firmy, w Golubiu-Dobrzyniu, w Gostyniu i Jasle. Rozlokowanie
zaktadow produkcyjnych pozwala dostarcza¢ styropian w dowolne
miejsce w Polsce.
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Rys.1l Sie¢ oddziat*éw firmy ARBET.

Fabryka Styropianu ARBET SP.J. to polska firma specjalizujaca
sie w produkcji i sprzedazy styropianu, ktéry wykorzystywany
jest w szerokim zakresie budownictwa, zarowno w sektorze
mieszkaniowym, jak i przemystowym. Firma zostata zatozona w
1991 roku i od tego czasu zdobyta znaczgcg pozycje na rynku
krajowym, oferujgc wysokiej jakosci produkty w konkurencyjnych
cenach.

ARBET jest producentem styropianu przeznaczonego do izolacji
termicznych, akustycznych oraz ochrony budynkéw przed
wilgocig. Produkty firmy obejmuja rézne rodzaje styropianu, w
tym standardowy, grafitowy, a takze styropian o podwyzszonej
odpornos$ci na Sciskanie, dedykowany do bardziej wymagajacych
zastosowan. Firma produkuje réwniez akcesoria budowlane
zwigzane z termoizolacjg, takie jak kleje, siatki czy zaprawy.
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Wszystkie wyroby Fabryki Styropianu ARBET charakteryzujg sie
wysokimi parametrami technicznymi, co sprawia, ze znajduja
szerokie zastosowanie w budownictwie jednorodzinnym,
wielorodzinnym oraz w realizacjach komercyjnych. Produkty
ARBET sg dostepne w szerokiej gamie rozmiaréw i grubos$ci, co
umozliwia ich zastosowanie w réznych warunkach budowlanych i
klimatycznych.

Firma ktadzie duzy nacisk na jako$¢ swoich wyrobodw,
wspoOipracujac z renomowanymi laboratoriami i korzystajac z
nowoczesnych technologii produkcji. Dzieki temu, Fabryka
Styropianu ARBET moze oferowa¢ produkty speiniajgce
europejskie normy jakosci, co potwierdzajg odpowiednie
certyfikaty i atesty.

Fabryka Styropianu ARBET cieszy sie rdéwniez uznaniem za swojg
dziatalnos¢ proekologiczng, dgzgc do minimalizacji wptywu
produkcji na $rodowisko. Firma regularnie inwestuje w
nowoczesne technologie produkcyjne, ktére pozwalaja na
zmniejszenie emisji szkodliwych substancji oraz optymalizacje
procesow wytworczych.

ARBET to firma, ktéra z powodzeniem rozwija swojg dziatalnos¢
na rynku krajowym i zagranicznym, dostosowujgc oferte do
zmieniajgcych sie potrzeb rynku budowlanego oraz wymagajgcych
standardéw w zakresie energooszczedno$ci i ochrony S$rodowiska.

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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Zapasy Arbetu 1 ich kontrola

podrozdziat pracy inzynierskiej

Bardzo wysoka gotowos¢ realizacji zamowien w ARBECIE moze by¢
waznym atutem w rywalizacji na rynku. ARBET produkujac
styropian, ze wzgledu na duze wahania popytu tworzy zapas,
ktéry zapewni klientom zrealizowanie zaméwieri. Gromadzony
zapas dodatkowy jest nazywany zapasem bezpieczenstwa. ARBET
musi dopasowywal wielkos¢ i rodzaj produkowanego asortymentu
ze wzgledu na duze wahania popytu zwigzane z okresami
rocznymi.

Co roku w ARBECIE uktadany jest roczny Plan Sprzedazy z
rozbiciem na poszczegOlne miesigce. Jest to plan sprzedazy
gdzie jednostka jest metr szescienny styropianu. Nastepnie
tworzony jest Plan Surowca, gdzie na 1000m3 styropianu
przypada 14.500kg polistyrenu spienialnego (surowca). W Planie
Surowcowym uwzglednia sie sprzedaz =z miesiecznym
wyprzedzenienm.

Rys.11 Zapasy ARBETU — magazyny zewnetrzne.
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Zrédto: opracowanie wtasne

Ze wzgledu na swe wtasciwosci fizyko-chemiczne, styropian moze
by¢ przechowywany w magazynach nie zadaszonych, znajdujagcych
sie na zewngtrz hal i magazynéw, gdzie jest narazony na
oddziatywanie warunkéw atmosferycznych. Pozwala na to
struktura styropianu, poniewaz styropian nie chtonie wody 1
nie ptonie (jest samogasngcy). Gotowe piyty sg owiniete w
folie, ktéra tez nie przepuszcza wody. Jezeli paczki ze
styropianem przechowywane sg na zewnatrz muszg byd
zabezpieczone $cianami bocznymi z siatki dla ostony przed
przemieszczeniem pod wptywem wiatru

ARBET posiada rdéwniez magazyny wewngtrz swoich hal (rys.12).
Sq tam przechowywane duze bloki styropianowe majace 6 metrow
wysokosci. Takie wysokie bloki styropianowe wychodzg z formy,
ktéra je tworzy.

Rys. 12 Zapasy ARBETU — magazyn wewnetrzny.

Zrédto: opracowanie wtasne

Firma ARBET tworzgc zapas bezpieczenstwa, ktdéry zapewni
rytmiczno$¢ dostaw, oraz usprawni prace %*adunkowe musi
posiadal takze zapasy w formie surowcéw i poétproduktdéw, ktore
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pozwolg na wyprodukowanie zapasu koncowego. Takim surowcem
jest polistyren spienialny w formie granulatu, ktdéry jest
transportowany 1 przechowywany w specjalnych pojemnikach 1
silosach. Polistyren, ktéry jest dowozony w pojemnikach,
przechowywany jest na zewnatrz hal i magazynéw (rys.1l).

Celem zarzadzania zapasami jest posiadanie ich w iloS$ciach
niezbednych do prowadzenia dziatalnoSci przy najmniejszych
mozliwych kosztach utrzymania i skt*adowania. Utrzymanie pewnej
ilosci produktéw w formie zapasow w celu ich wykorzystania w
przysztosci jest zwigzane z:

» koniecznosScig zapewnienia rytmicznosci produkcji,

=umozliwieniem osiggniecia korzys$ci skali w sferze
zaopatrzenia i transportu,

» doskonaleniem obstugi klienta,

= ochrong przed niespodziewanymi zmianami popytu 1 czasu
realizacji zamdwienia.

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

Analiza mocnych 1 stabych
stron sieci dystrybucyjnej
Optimus Technologie

Okreslenie mocnych i stabych stron systemu dystrybucji Optimus
Technologie pozwoli na okreSlenie pozagdanych zmian tego
systemu w przysztosci.

Do niewatpliwych atutdow sieci dystrybucyjnej zaliczy¢ nalezy:
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= silne zrdznicowanie kanatéw dystrybucji, co uniezaleznia
sprzedaz wyrobow od nieprzewidywalnych zmian w
poszczegolnych kanatach dystrybucji (np. nagtego spadku
zaufania klientéw do sprzedazy komputerdw w sieciach
supermarketéw lub internecie);

= silnie rozbudowana wtasna sie¢ dealerska, ktdéora jest
najbardziej efektywnym kanatem sprzedazy komputerdw
pozwalajgca ponadto na bezposSredni kontakt z klientem i
reagowanie na zmieniajgce sie zapotrzebowanie rynku
(komunikacja na linii klient-producent jest w tym kanale
najlepsza);

» doswiadczenie autoryzowanych dealerdéw, ktdrzy zajmuja
sie sprzedazg komputerédw marki Optimus nierzadko od
10-12 1lat (znajomos¢ produktéw firmy jest na bardzo
wysokim poziomie);

wykorzystanie kanatu integracyjnego jako Zrodta
sprzedazy wtasnego sprzetu przy okazji realizacji
kontraktéw integracyjnych (zazwyczaj nowoczesna
konfiguracja sprzetu dostarczanego w ramach takich
projektéw pozwala na jego sprzedaz po wysokich cenach);

pionierskie rozwigzania w zakresie sprzedazy
internetowej pozwalajg na rozwijanie w przysztos$ci tego
kanatu, ktéry w krajach Unii Europejskiej i USA odgrywa
znaczgcqg role w sprzedazy sprzetu komputerowego;

= tendencja do skracania kanatdéw dystrybucji poprzez
eliminowanie zbednych posrednikéw (rdéwniez poprzez
uniezaleznienie od obcych Zrdédet transportu).

Do stabych stron sieci dystrybucyjnej Optimus Technologie
zaliczyC nalezy:

- wystepowanie konfliktéw w kanatach dystrybucji wywotane
najczesciej silng konkurencja pomiedzy poszczegdélnymi
dealerami firmy (sytuacja ta wystepuje gtdéwnie w
wiekszych miastach gdzie ilos¢ przedstawicieli Optimusa
jest znaczna);

= silna ingerencja firmy w sposdéb obstugi, wystrdéj salondw



i ceny produktéow oferowanych przez autoryzowanych
przedstawicieli stwarzajgca napiecia na linii producent-
sprzedawca;

wysokie koszty wutrzymywania dealerskiego kanatu
sprzedazy;

= niska efektywnos$¢ posrednich kanatéw dystrybucji,
ktérych udziat w sprzedazy ogdétem wynosi 25% (brak
interesu sprzedawcy w zbyciu komputera konkretnej marki
przy stosunkowo wysokiej cenie produktdéw firmy Optimus
powoduje niska skutecznos¢ tych kanatow);

Przedstawiona powyzej analiza mocnych i stabych stron sieci
dystrybucyjnej firmy Optimus jest punktem wyjscia
proponowanych zmian tego systemu w celu poprawy jego
efektywnosci.

Jak wynika z przedstawionej charakterystyki poszczegdlnych
kanatéw sprzedazy firmy Optimus sg one bardzo zrdéznicowane i
podlegajg ciggitym zmianom. W chwili obecnej konieczne jest
dostosowywanie kanatow sprzedazy do zmieniajgcej sie
rzeczywistosci gospodarczej i biezgce reagowanie na zmiany w
technologiach. Nie ma jedynie stusznego kanatu, ktdéry mégiby
obstugiwa¢ kompleksowo rynek. Dywersyfikacja sposobow
docierania do klienta jest elementem strategii kazdej firmy
produkcyjnej. Charakterystyczne dla Spétki Optimus S.A. jest
to, ze wykorzystuje ona krotkie kanaty dystrybucji starannie
omijajgc niepotrzebnych posSrednikéw przez co nie traci
kontroli nad finalnym wyrobem, redukuje koszty dystrybucji
oraz utatwia przeptyw informacji.

W celu eliminacji s*abych stron tego systemu na uwage
zastuguje propozycja ujednolicenia cen we wszystkich salonach
firmowych 1 autoryzowanych przedstawicielstwach w celu
eliminacji niepotrzebnej konkurencji cenowej pomiedzy
dealerami. Obnizenie kosztéow dystrybucji w kanale dealerskim
poprzez danie wiekszej swobody w ksztattowaniu technik
sprzedazy, doboru materiatdéw reklamowych i wystroju placéwek
moze zlikwidowa¢ napiecia powstajgce podczas Scistej pionowej



integracji. Ostatnim i chyba najwazniejszym z punktu widzenia
efektywnosci jest dalsza rozbudowa bezposrednich kanatéw
dystrybucji kosztem obcych sieci dystrybucyjnych i
supermarketdéw, ktére dodatkowo nie stuzg wizerunkowi marki.

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.

Proces wyboru kanatow
dystrybucji

Wybér typu i wewnetrznej struktury kanatu polegal moze na
adaptacji lub modyfikacji kanatdéw juz istniejgcych 1lub
organizacji nowego kanatu. Wybor odpowiedniego kanatu
przesgdza o realizacji celdw marketingowych, o kosztach
dystrybucji i sposobach rozmieszczenia produktéw w relatywnie
dtugim okresie czasu. Z tego tez powodu decyzja o wyborze
kanatu dystrybucji jest bardzo wazna. Decyzje takie
najczesciej podejmuje producent. Jako wytwérca, kreator i
wtasciciel produktu jest on bezposSrednio zainteresowany
sprawnym jego zbytem, umozliwiajgcym zmniejszenie ryzyka
zwrotu poniesionych naktaddéw. Decyzje pozostatych podmiotdw
ograniczajg sie zazwyczaj do wyboru i akceptacji Llub
odrzucenia produktéw oferowanych przez wytwlrcow.

Na wyboér kanatéw dystrybucji wptywaja rézne, nie zawsze
mozliwe do przewidzenia czynniki. Ich analiza moze utatwic
przedsiebiorstwu dokonanie poprawnego wyboru Kkanatu
dystrybucji. Zakres czynnikdéw wptywajgcych na wybdr kanatéw
dystrybucji i ich znaczenie sg rézne w zalezno$ci od branzy,
stosunkéw miedzy podmiotami rynku, przedsiebiorstwa
dokonujgcego wyboru itp. Czynniki decydujgce o wyborze kanatu
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dystrybucji to <cechy segmentu rynku, produktu,
przedsiebiorstwa oraz struktury dystrybucji.

Tworzenie systemu dystrybucji przebiega w kilku sukcesywnie po
sobie nastepujgcych etapach zwigzanych z wyborem kanatu
dystrybucji. Etapy te przedstawia rysunek 9.

Zakres i gtebokos¢ prowadzonych analiz w procedurze tworzenia
systemu dystrybucji zalezg w duzym stopniu od chtonnosSci
danego rynku zbytu, wieku 1 okresu funkcjonowania
przedsiebiorstwa na danym rynku, skali produkcji, sektorowego
i geograficznego obszaru jego dziatania, oraz prestizu i
tradycji wspéipracy z dotychczasowymi posSrednikami.

Badanie potrzeb potencjalnych klientéw obejmuje:

1. Wielkos$¢ jednostkowego zakupu. Determinuje przecietnag
wielkos¢ jednostkowej dostawy. Im bardziej jest ona
ograniczona, tym wielkos¢ sSwiadczonych przez kanat
dystrybucji ustug rosnie,

2. Termin dostawy. Im jest on krdétszy, tym klient jest
bardziej usatysfakcjonowany,

3. Miejsce zakupu. W oczach klienta bardziej korzystnym i
praktycznym rozwigzaniem jest znalezienie pozgdanego
towaru w réznych miejscach, co narzuca potrzebe wiekszej
decentralizacji dystrybucji.

4. Zakres wyboru towarow. Im zakres ten jest szerszy, tym
bardziej wielkos$¢ wustug Swiadczonych w kanale
dystrybucji rosnie.

Formutowanie celdéw i wymogdéw dystrybucji nalezy rozpoczaé od
okreslenia pozgdanego poziomu ustug Swiadczonych w danym
kanale dystrybucji. Nastepnie producent powinien okreslic
cele kanatu w konteksScie wymagan stawianych przez produkt,
posrednikdéw, konkurentdéw, cech producenta i prowadzonej przez
niego polityki oraz wymagan otoczenia. W praktyce wybdr
segmentu rynku oraz wybdér kanatu dystrybucji sg bardzo scisle
ze sobg zwigzane.



Cechy produktu, ktére nalezy wzigl pod uwage przy wyborze
kanatu dystrybucji to: zywotno$¢, objetos¢, poziom
normalizacji, przeznaczenie techniczne i warto$¢ jednostkowa.
Cechy te determinujag dtugos¢ oraz organizacje kanatu
dystrybucji. PoSrednicy s w roznym stopniu sktXonni podejmowacd
i wtasciwie realizowa¢ poszczegdélne funkcje dystrybucyjne.
Rézne sg roéwniez ich wymagania odnosnie finansowania
dystrybucji oraz mozliwych termindéw dostaw, co w istotny
sposéb determinuje cele i wymogi dystrybucji.

Analizowanie kanatdéw dystrybucji stosowanych przez konkurencje
pozwala na identyfikacje kanatéw, ktorych nalezy unikacé. Wybdr
kanatéw dystrybucji jest w istotnym stopniu determinowany
przez cechy charakteryzujgce dane przedsiebiorstwo-producenta,
takie jak: jego skala, kondycja finansowa, asortyment i gama
produkowanych wyrobéw, dotychczasowe doswiadczenie i tradycje
dystrybucji oraz jego strategia rozwoju, zwtaszcza strategia
marketingowa.

Aktualne i przyszte otoczenie przedsiebiorstwa rdéwniez ma
wptyw na wybdér kanatu dystrybucji. Recesja sktania
przedsiebiorstwa do dystrybucji wyrobdéw po najmniejszym
koszcie i stosowania tzw. krotkich kanat*éw dystrybucji.
Istotng role odgrywa rowniez otoczenie prawne, a zwtaszcza
regulacje dotyczgce zwalczania nieuczciwej konkurencji,
ustawodawstwo antymonopolowe oraz zasady obroty towarowego.

Identyfikacja alternatywnych kanatéw dystrybucji polega na
wyborze oraz sprecyzowaniu rodzaju posSrednikoéw, ich liczby
oraz ich obowigzkdéw i odpowiedzialno$ci. Liczba poSrednikow,
ktérych nalezy uwzglednié¢ na kazdym szczeblu dystrybucji, jest
funkcjg stopnia zamierzonego udziatu w rynku danego
przedsiebiorstwa i zalezy od zaktadanej intensywnosci
dystrybucji. Z punktu widzenia stopnia intensywnosci
dystrybucji towaréw mozna og6lnie wyrézni¢ dystrybucje
intensywng, dystrybucje selektywng i dystrybucje wytaczna.

Dystrybucja intensywna dotyczy catego rynku, na ktdrym



przedsiebiorstwo zamierza sprzedawaé¢ towary, 1 wszystkich
sklepéw, w ktdérych konsumenci sa sktonni je nabywac¢. 0dnosi
sie ona do duzej liczny sklepd6w bez wzgledu na ich typ.
Zadaniem dystrybucji intensywnej jest stworzenie maksymalnych
mozliwosci zwiekszenia sprzedazy. Dystrybucje intensywna
stosuje sie zazwyczaj przy sprzedazy produktdéw, przy ktérych
nabywaniu nie zmienia sie istotnie sposdéb postepowania
konsumentéw oraz dla ktérych istniejg artykuty substytucyjne.
Intensywna dystrybucja wymaga duzej liczby punktéw sprzedazy
detalicznej, co w konsekwencji prowadzi do koniecznosSci
wykorzystywania znacznej liczby podmiotéw wykonujacych funkcje
hurtownikow 1 obstugujgcych te punkty. Prowadzenie
dystrybucji intensywnej ma wiele zalet, zwtaszcza jesli chodzi
o mozliwo$ci zwiekszenia wielkoSci sprzedazy, *tatwiejsze
poznanie potrzeb konsumentow itp. Jednakze tego typu
dystrybucja wywotuje wiele trudnosSci przy racjonalnym
gospodarowaniu zapasami i kontrolowaniu kanatéw dystrybucji.

Dystrybucja selektywna polega na doprowadzaniu towarodow do
konsumenta przez ograniczong, specjalnie wybrang 1liczbe
posrednikéw dziatajgcych na danym rynku. Poprawny wybdr
posrednikéw sprzedajgcych produkty danego producenta jest
gwarancjg, ze produkty te znajda sie we wtasciwym miejscu.
Szczegblnie istotne jest to w przypadku artykutdw o uznanej
marce i poszukiwanych przez konsumentéw tylko w niektérych
punktach sprzedazy detalicznej. Wprowadzenie towarow do
okreslonych, wybranych placéwek detalicznych moze wydatnie
wptyng¢ na zwiekszenie sprzedazy oraz obnizenie kosztoéw
operacji handlowych. Przyjecie dystrybucji selektywnej moze
jednak wywota¢ powstanie wielu probleméw w kierowaniu kanatami
dystrybucji, np. zadanie producenta, aby posrednik utrzymywat
wysoki poziom zapaséw, Llub zadanie posSrednika prawa do
wytgcznej sprzedazy danych towardw.

Krancowym przypadkiem dystrybucji selektywnej jest dystrybucja
wytagczna (ekskluzywna), polegajgca na sprzedazy danych
produktéw wytgcznie przez jeden punkt sprzedazy na danym



terenie. Prawo wytgcznosci sprzedazy moze by¢ udzielone przez
producenta przedsiebiorstwu detalicznemu lub hurtowemu. Przy
dystrybucji wy*gcznej producent moze lepiej kontrolowad sposéb
oferowania towaru konsumentom i gospodarowal zapasami.
Podstawowg wadg tej polityki sg ograniczone mozliwoSci
zwiekszenia sprzedazy oraz potencjalne uzaleznienie sie od
posrednika.

Okreslajac system dystrybucji wytwérca powinien sprecyzowad
obowigzki i odpowiedzialno$¢ kazdego z uczestnikdéw tego
systemu. Sprowadza sie to do nakreslenia podstawowych
elementédw realizowanej w kanale polityki handlowej, na ktdra
sktadajg sie ustalenia dotyczgce: polityki cen, warunkow
sprzedazy, uprawnien terytorialnych oraz s*ug $wiadczonych
przez producenta na rzecz posrednika.

Na kanaty dystrybucji jako instrumenty marketingu-mix mozna
rowniez spojrze¢ z punktu widzenia efektywnosci ekonomicznej
oraz oceny ich funkcjonowania.

Na obnizenie kosztéow w kanale moze wpitywal zmiana liczby ogniw
posredniczgcych. Czasami ten cel mozna uzyskal przez
zmniejszenie liczby posrednikéw, co powoduje skrdcenie drogi
jaka pokonuje towar oraz zmniejszenie ilosci przetadunkéw i
przyspieszenie transakcji. Jednak w niektdrych przypadkach
obnizenie kosztow uzyskuje sie przez zwiekszenie liczby ogniw
posredniczgcych. Wystepowanie w kanale wyspecjalizowanego
posrednika moze zmniejszy¢ liczbe wielu matych operacji kupna-
sprzedazy miedzy producentem a nabywcami, na rzecz kilku
duzych transakcji. Ich koszt jest mniejszy od duzej ilosSci
matych operacji handlowych. Dziatania na duzg skale
umozliwiajg zastosowanie wiekszego, szybszego 1 bardziej
wydajnego wyposazenia technicznego.

Dla prawidtowego funkcjonowania konfiguracji elementéw
marketingu-mix konieczna jest ocena uzytych instrumentéw, w
tym rowniez kanatéw dystrybucji. Ich ocena moze polega¢ na
okresleniu:



» stopnia realizacji przez posSrednikéw celéw producenta,
» udziatu przedsiebiorstwa w zyskach,
= swobody rozwoju i dziatalno$ci przedsiebiorstwa.

Przy ocenie kanatdéw dystrybucji, nalezy takze uwzglednié¢ fazy
cyklu ,zycia” produktu, poniewaz moze istnie¢ koniecznos¢
stosowania odmiennych kana%é.

E. Miktoraj: Logistyka dystrybucji. PWE, Warszawa 1994, s. 29.

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

Zakonczenie pracy
magisterskiej z poczatku
wieku

W ostatnich latach obserwuje sie tendencje sptycania i
poszerzania kanatdéw dystrybucji. Zmniejsza sie liczba etapdw
oddzielajgca producenta od konsumenta, ale — z drugiej strony
— pojawia sie coraz wiecej mozliwo$ci dokonania zakupdw, tym
samym zwieksza sie prawdopodobienstwo zauwazenia marki przez
konsumenta. Doroczne przeglady stanowigce element planu
marketingowego powinny zauwaza¢ nowe tendencje i zmiany w
kanatach dystrybucji.

Wazng role w wyborze kanatu dystrybucji odgrywa wygoda zakupu
— trzeba dostosowa¢ je do nowego stylu zycia konsumentow i
oferowa¢ mu towary wtedy, gdy mu to odpowiada. Marketingowa
orientacja przedsiebiorstwa wymaga przywigzywania wiekszej
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wagi do dystrybucji towardéw, jest ona bowiem potencjalnym
obszarem znacznych oszczednosci kosztdéw i zwiekszania
satysfakcji klienta.

W wyniku przeprowadzonej analizy sieci dystrybucyjnej firmy
Optimus mozna wyciggng¢ nastepujace wnioski:

. sie¢ dystrybucyjna firmy Optimus obejmuje
Centrale w Nowym Saczu wraz z 0Oddziatem w Bydgoszczy,
firmy Grupy Optimus funkcjonujgce jako samodzielne

spotki oraz sied autoryzowanych dealerdw;

. firma Optimus realizuje sprzedaz za pomocg wielu
posrednich i bezposSrednich kanatéw dystrybucji;

. udziat kanatdéw posrednich w latach 1999 i 2001
wynosit 75% catosSci sprzedazy;

. udziat podstawowego kanatu jakim jest sie¢

dealerska w 2001 r. wynosit 51% 1 zwiekszyt sie w
ostatnich 3 latach o 2%;

. w 2001 zmniejszyta sie o 14% w pordéwnaniu do 1999
r. ilosc¢ autoryzowanych dealerdéw Optimus SA;

. udziat duzych firm dealerskich w sprzedazy firmy
systematycznie sie zwieksza z 47% w roku 1999 do 51% w
2001;

. spada udziat obcych sieci dystrybucyjnych i sieci
handlowych w sprzedazy produktéw firmy;

. dynamicznie rozwijajgcym sie kanatem dystrybucji

jest sprzedaz internetowa.

Majgc na uwadze powyzsze nalezy uznal, ze system dystrybucji w
firmie Optimus S.A. przejagt wiekszos$¢ zachodnich standardéw.

Kanaty stajg sie coraz krdtsze, firma stara sie aby jej
produkty byty sprzedawane przez duzg liczbe punktéw nie
zapominajac jednak o wysokim standardzie obstugi i zadowoleniu
klientow. W polityce dystrybucyjnej firmy widac ciaggty
kompromis miedzy dostepnoscig do swoich produktéw a globalnymi
kosztami dystrybucji. Firma stara sie znalezl trzeciag droge
czyli wypracowa¢ szeroki i *atwo dostepny kanat dystrybucji
przy jednoczesnym minimalizowaniu Kkosztdow fizycznej



dystrybucji. Kanatem takim jest niewagtpliwie sprzedaz
internetowa. Coraz wieksza dostepno$¢ tego medium stale
podnosi jego skutecznos$¢, zachowuje wysoki standard obstugi,
duzg wygode zakupu oraz stosunkowo niskie koszty obstugi.

Firma Optimus S.A. dysponujac wieloma rdéznymi kanatami
dystrybucji stara sie je dostosowa¢ do okreslonych typéw
zamOwien i transakcji. Klient zamawiajagcy system integracyjny
nie musi zamawiaé¢ sprzetu z innych Zrédet, jest on mu
dostarczany natychmiast w formie jaka mu w konkretnej sytuacji
najbardziej odpowiada. Pozwala na to efekt synergii
powstajgcy miedzy réznymi profilami dziatalnosci
przedsiebiorstwa. Wykorzystywanie tych okoliczno$ci réwniez
prowadzi do ograniczenia kosztéw dystrybucji przy jednoczesnym
maksymalizowaniu zadowolenia klientdw.

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.

Pojecie logistyki

Pojecie ,logistyki” uzywane byto poczatkowo w wojsku, gdzie
pojawito sie okoto roku 1830. Wyraz logistyka nawigzuje
etymologicznie do jezyka greckiego, w ktdérym stowa pokrewne
oznaczaty miedzy innymi:

Logos — nauka, wiedza
Logismos — rachunek, plan
Logizomai — oblicza¢, zastanawiacl sie

Logistyka — praktyczna nauka liczenia
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Logistyka opisuje proces planowania, realizacji 1 kontroli
sprawnego i efektywnego przeptywu surowcéw i materiatéw do
produkcji, wyrobdéw gotowych oraz informacji z punktu
pochodzenia do punktu konsumpcji w celu zaspokojenia wymagan
klienta. Dziatania logistyczne moga obejmowad; obstuge
klienta, prognozowanie popytu. Przepityw informacji, kontrole
zapasOw, czynnos$ci manipulacyjne, realizowanie zamdwien
czynnosci reparacyjne i zaopatrywanie w czesci, lokalizacje
zaktadéw produkcyjnych produkcyjnych sktaddéw, procesy
zaopatrzeniowe, pakowanie i obstuge zwrotéw, gospodarowanie
odpadami, czynno$ci transportowe i sktadowe.

Koncepcja logistyczna jako strategia dziatania firmy moze
bazowa¢ na wielu zréznicowanych zasadach postepowania.
Podstawg do opracowania zasad postepowania firmy jak i doboru
odpowiednich strategii dziatania, sg cele, jakie stawia przed
sobg przedsiebiorstwo oraz warunki, w jakich prowadzi
dziatalnos¢ gospodarczg. Z dotychczasowych zachowan firm
wynika, ze na poziomie strategii funkcjonalnej, rola logistyki
zostata okreslona w sferze poszukiwania rozwigzan optymalnych,
poprzez zasade: wtasciwy produkt, ilos¢, miejsce, czas,
termin, jakos$¢ oraz odpowiednie koszty. Kalkulacja cen przez
operatoréw logistycznych ze wzgledu na wzrastajacag konkurencje
na rynku débr powoduje state poszukiwanie sposobow obnizki
kosztéw dziatalnoSci przez producentdéw. Jednym z miejsc
powstawania kosztow jest transport. Pod pojeciem kosztu
transportu rozumie sie nie tylko koszt przewozu okreslonym
srodkiem transportu, ale takze koszty towarzyszace procesowi
transportowemu, takie jak np. koszty odpraw celnych, czy
koszty dokumentéw T-1 i T-2.

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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Charakterystyka systemu
dystrybucji Optimus
Technologie

Zanim przystgpimy do charakterystyki kanatéw dystrybucji firmy
nalezy stwierdzié¢, ze sprzedaz sprzetu komputerowego, ma swojg
specyfike podobnie jak sprzedaz samochodow 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 zaoferowad¢ najodpowiedniejsza
konfiguracje zaspakajajgca w najwiekszym stopniu jego
oczekiwania. Taki sposdéb zawierania transakcji wymaga od
sprzedawcy wszechstronnej wiedzy 1 w duzej mierze od
sprzedawcy zalezy czy klient dokona zakupu czy nie.

Sprzedaz toward6w marki Optimus jak juz wspomniano w czesSci
charakteryzujgcej organizacje spotki jest realizowana zardéwno
za pomocg kanatdéw bezposrednich i posSrednich. Do kanatdéw
bezposrednich nalezga:

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

» kanat sprzedazy przez internet;

= kanat “End-User”, obejmuje koncowych odbiorcdw;

 kanat sprzedazy eksportowej.

Do kanatdéw posrednich naleza:

- kanat sprzedazy dealerskiej, obejmuje partneréw, ktérzy
Sg zwigzani umowag dealerska w zakresie sprzedazy
komputeréw;

=sprzedaz do innych sieci dystrybucyjnych — klienci
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kupujacy jedynie towary;
= kanat sprzedazy przez sieci hipermarketéw (Makro, Geant,
Office Center, Office Depot, Real).

Strukture sprzedazy w poszczegélnych kanatach w roku 1999 i
2001 ilustruje rysunek nr 13.

Rysunek 13. Udziat poszczegdélnych kanatow dystrybucyjnych w
sprzedazy produktéw Optimus S.A. w 1999 i 2001 r.

1999

B Sprzecald intemetowa B Sleci detal-markedy O Sprzecad oo przetamdw O Sprzedad exporiowa

B Spemeadiad o endiseds B Spemediad dystybotoosm B Spezedad doaloska

2{”]13:. 1%

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,
mozliwo$ci dotarcia do nowych grup klientdéw 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 sied¢ dealerska obejmujgca
ponad 630 firm, ktdére majg ze Spdtka podpisane umowy
dealerskie na sprzedaz oraz w wiekszo$ci sSwiadczenie 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 klientdéw, 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 kilka: po pierwsze cykliczne szkolenia
przeprowadzane przez dziat szkoleniowy Optimus dla dealerdéw,
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 Spdtka otrzymuje pewnos¢
rzetelnej 1 kompleksowej obstugi klienta.

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

Tablica 2. Ilo$¢é 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 wsrdd Srednich firm.
Spowodowane to zostato znacznym spadkiem ilo$ci sprzedanych
komputerdw i urzadzen peryferyjnych jaki dokonat sie w tym
okresie.

Rysunek nr 14 przedstawia udziat poszczegdélnych grup dealeroéw
w sprzedazy produktéw firmy Optimus w latach 1999 i 2001.
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Rysunek 14. Udziat grup dealeréow w sprzedazy produktéw Optimus
w latach 1999 i 2001



Zrbdto: 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. realizowaty ponad 50% obrotu ogdétem oraz ponad 60%
sprzedazy komputerdéw. Proporcje wsréd 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 konfliktdéw 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 po6zniej wiele wysitku negocjacyjnego aby sytuacje
takg zatagodzit.

W najblizszym czasie nalezy spodziewal 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
poréwnaniu 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 integracjg 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 ptatnosci 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 koricowego
odbiorcy odbywajgcg sie bezposrednio poprzez regionalne centra
dystrybucyjne firmy. Klientami korzystajgcymi z tego kanatu
sg lokalni producenci komputerdéw korzystajgcy z podzespotdw
Optimusa przy montazu i1 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, nalezno$¢ 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 kosztéw. W roku 1999 za pomocg
regionalnych centréow dystrybucyjnych Optimus sprzedat ok. 7%
sprzetu.

Nastepny kanat bezposredni to sprzedaz eksportowa za pomoca
ktorej zrealizowano w 2001 r. 8 % obrotu (spadek o 3% w
porownaniu do roku 1999). Firma posiada sw0j oddziat w
Koszycach na Stowacji i1 za jego pomocg stara sie o zdobycie
stowackiego rynku komputerédw 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 systeméw integracyjnych i
przetargi. Spétka Optimus S.A. jako jeden z dostarczycieli
systeméw integracyjnych dla administracji, instytucji rynku
pienieznego i przedsiebiorstw w ramach kontraktdéw sprzedaje
rowniez sprzet komputerowy. Jest to efekt synergii
poszczegdlnych sfer dziatalnosci firmy i w miare wzrostu
znaczenia Optimus S.A. jako integratora systemdéw wzrastad
bedzie roéwniez rola tego kanatu w sprzedazy sprzetu
komputerowego. Ze wzgledu na skale produkcji, znang 1
akceptowang marke, wysoki poziom jakos$ci 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 komputerédw co obniza jednostkowe koszty
transakcji.

Posrednim kanatem sprzedazy majacym 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$¢ w tym kanale ma obecnie
wytagcznie znaczenie promocyjne. Powodem zakupu sprzetu w
hipermarkecie moze by¢ promocyjna cena (czesto zwigzana z
zastosowaniem przestarzatych technicznie podzespotdéw). Wydaje
sie, ze cze$ciej nabywcéw w tym kanale zdobywajg poszczegdlne
podzespoty lub urzgdzenia peryferyjne (monitory, modemy, CD-
ROMy itp.).

Ostatnim, najmtodszym 1 jeszcze w niewielkim stopniu
wykorzystywanym przez klientdw 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 produktéw. Mozliwo$ci jakie daje
nowoczesna technologia internetowa sg ogromne. Praktycznie
wszystkie funkcje spetniane przez sprzedawce moga byd
oferowane przez odpowiednio przygotowang strone internetowq.
Klient ma mozliwos¢ dowolnego konfigurowania komputera, ktéry
chce zakupi¢ wraz z biezacg analiza jego ceny i parametrow.
Bez problemu moze zasiegng¢ opinii fachowcow, porownac oferte
z innymi producentami. Ponadto wszystkie czynnosci odbywajg
sie w domu, bez konieczno$ci odwiedzania sklepéw, jest
mozliwos¢ uregulowania naleznosci kartg kredytowg itp.

Sprzedaz bezposSrednia jest rozwijana w ramach projektu
OptiNova. Przedmiotem dziatalnosci tej spdétki jest prowadzenie
bezposredniej sprzedazy towarow i ustug IT w oparciu o
nowoczesne narzedzia komunikacji 1 zarzadzania kontaktami z
klientami. OptiNova w swojej ofercie posiada, oprdécz wtasnych
produktow Optimusa, szerokag game produktdédw pochodzacych od
strategicznych partnerdéw Optimusa.

Oparcie dziatalnosSci na bezposSredniej komunikacji z klientem
pozwala na budowanie wartos$ci 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 standardowa sprzedazg
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 wspo6tdziatania marek. Planuje
sie wykorzystanie w tych akcjach silnej pozycji marki OPTIMUS,
wspbétprace z podmiotami posiadajgcymi marki o podobnej sile
rynkowej oraz kierowanie wspOlnych 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
pakietow serwisowych, ktdére beda jedng z podstawowych przewag
konkurencyjnych na rynku. Beda to miedzy innymi ustugi
bezposredniej dostawy do domu, bezpiecznych ptatnosci
gotéwkowych i bezgotéwkowych, systemédw kredytowych i leasingu
dla firm, ustug instalacyjnych u klienta, zdalnego serwisu
,on-Iine” oraz szkolehn 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 posSrednie (rysunek nr 16) co réwniez prowadzi do
ograniczenia kosztéw w samym przedsiebiorstwie. BezposSrednie
kanaty dystrybucji wykorzystujg natomiast efekt synergii i
podobnie nie wymagaja dodatkowych kosztdw zwigzanych z obstugag
sprzedazy.



Rysunek 15. Udziat poszczegdélnych kanatéw dystrybucji w
sprzedazy produktéow firmy Optimus S.A. w roku 1999 i 2001
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Zrédto: Opracowanie wkasne.

Pomimo tego, ze struktura posSrednich i bezposrednich kanatéw
sprzedazy nie zmienit*a sie w badanym okresie to zmianom
ulegaty udziaty poszczegélne kanatéw w ramach sprzedazy
posredniej. Pozadany, z punktu widzenia efektywnos$ci, jest
wzrost udziat*u sprzedazy dealerskiej oraz user-end oraz
ograniczenie sprzedazy przez siel supermarketéw. W
dziatalnos$ci firmy mozna dopatrzy¢ sie dziat*an majgcych na
celu luzng (kontraktowg) integracje z pozostatymi uczestnikami
kanatu dystrybucji. Firma z checig nawigzuje Kkontakty
§cislejsze niz tylko wynikajagce z umowy kupna-sprzedazy ze
sprzedawcami swoich wyrobdéw. W zamian otrzymuje zadowalajacy
poziom obstugi i dostep do informacji. Firma marginalizuje
nieefektywne kanaty dystrybucji, inwestujac jednoczes$nie w
perspektywiczne nowoczesne techniki sprzedazy. Internet
wydaje sie medium idealnie przystosowanym do sprzedazy débr
wybieralnych, jego wzrastajgca popularnos¢, nieograniczone
mozliwo$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
sposobdéw sprzedazy.

Oceniajac sie¢ dystrybucyjng Optimus S.A. nalezy stwierdzid,
ze spb6tka przyktada duzg wage i inwestuje duze pieniagdze aby
byta ona efektywna, docierata do mozliwie najwiekszej liczby



klientéw, umacniat*a wizerunek firmy oraz nie angazowata
niepotrzebnych srodkéw 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.

PosSrednicy W kanatach
dystrybucji

Przekazanie czes¢ funkcji zwigzanych ze sprzedaza oznacza
rezygnacje z nadzoru nad tym, w jaki sposdéb i komu sprzedawane
sg produkty. Wyglada to tak, jakby producent skt*adat 1los
firmy w rece posSrednikéw, ale w rzeczywistos$ci producenci
uzyskujag szereg korzysci. Korzystanie z posSrednikéw
uzasadnione jest w duzym stopniu mozliwo$cig uzyskania
korzysci, wynikajgcych z ich ogromnej skutecznosci w
docieraniu z produktami do rynkéw docelowych. Poprzez swoje
kontakty, doswiadczenie, specjalizacje i skale dziatania,
posrednicy oferujag firmie wiecej niz moze ona o0siggnad
dziatajgc samodzielnie.

W kanatach dystrybucji wystepuja nastepujace rodzaje
posrednikéw hurtownicy, agenci i brokerzy, detalisci oraz
instytucje wspomagajgce przepiyw strumieni rynkowych w
kanatach dystrybucji.

Dziatalno$¢ hurtowa polega na zakupie duzych, jednorodnych
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partii produktéw w celu dalszej ich odsprzedazy z zyskiem
nabywcom instytucjonalnym (detalistom, instytucjonm,
producentom i innym), rzadko nabywcom indywidualnym. Zakres
ustug dystrybucyjnych hurtownikéw obejmuje:

. badanie rynku, gromadzenie 1 przekazywanie
informacji rynkowych niezbednych do planowania 1
realizacji procesu wymiany,

. poszukiwanie i nawigzywanie kontaktéw =z
potencjalnymi dostawcami i nabywcami produktoéw,

. negocjowanie i ustalanie warunkdéw transakcji
kupna-sprzedazy,

- przenoszenie prawa wtasnosci do produktdw,

. przejmowanie produktéw, sprawdzanie ich jakosci,
gromadzenie i przechowywanie zapasow,

. przeksztatcenie asortymentu zakupionych produktow
w partie odpowiadajgce potrzebom nabywcéw (np.
sortowanie, klasyfikowanie, konfekcjonowanie,
rozdzielanie),

. przerdb handlowy, tj. dostosowywanie produktéow do
potrzeb finalnych nabywcéw (np. paczkowanie, rozlewanie
w jednostkowe opakowania),

. organizowanie i finansowanie procesu fizycznego
przeptywu produktéw (np. organizacja dostaw, zatadunek
towardw, spedycja, transport),

. przekazywanie naleznosci za zakupione produkty,

. ustalanie cen hurtowych, finansowanie transakcji
(kredytowanie odbiorcéw),

. przejmowanie i ponoszenie czesSci ryzyka zwigzanego

ze sprzedaza zakupionych produktéw, kradzieza,
uszkodzeniami itp.,

. ubezpieczanie produktéw,
. promocje produktéw i ustug hurtowych,
. prowadzenie dziatalnos$ci szkoleniowej,

instruktazowej i doradczej dla detalistdéw, udzielanie im
pomocy w prowadzeniu ksiegowos$ci, kontroli zapaséw i in.



Za swojg dziatalnos$¢ hurtownicy pobieraja marze hurtowa.

Stanowi ona rdznice miedzy ceng sprzedazy a ceng zakupu danego
produktu przez hurtownika. Marza jest przychodem, z ktérego
hurtownik pokrywa koszty swojej dziat*alno$ci i wygospodarowuje
zysk. 0gélnie mozna powiedzieé¢, ze hurtownicy sa
samodzielnymi posrednikami w kanatach dystrybucji. Ich
uczestnictwo w dystrybucji zmniejsza liczbe transakcji miedzy
producentami a detalistami. Hurtownicy wykonuja réwniez
roznorodne funkcje ustugowe na rzecz producentdéw i detalistéw.

Agenci i brokerzy sa to niezalezni posSrednicy hurtowi (osoby,
instytucje) zobowigzani umowg do negocjowania warunkdéw kupna-
sprzedazy okreslonych produktéw lub do zawierania transakcji w
imieniu oraz na rachunek reprezentowanej osoby prawnej lub
fizycznej. W kanatach dystrybucji wystepuja oni najczesciej
miedzy producentami a instytucjonalnymi nabywcami ich
produktéw (hurtownikami, detalistami, producentami,
instytucjami). Agenci i brokerzy w odréznieniu od hurtownikéw
nie uczestniczg w przenoszeniu prawa wtasno$ci produktoéow (nie
stajg sie ich wtascicielami), realizujg funkcje stuzace
gtéwnie nawigzywaniu kontaktédw handlowych, komunikowaniu sie
oraz uzgadnianiu warunkéw transakcji miedzy wytwlércami a
detalistami. Swoje wynagrodzenie otrzymujg od angazujacej ich
strony. Agenci i brokerzy realizujg wiele funkcji na rzecz
producentéw i detalistéw. Przede wszystkim u*atwiajag im
nawigzywanie kontaktéw, zwiekszajg penetracje i wielkos¢
obstugiwanych rynkéw, negocjuja warunki transakcji. Za swoje
ustugi sg optacani dopiero po zawarciu transakcji.

Detalistg jest osoba fizyczna lub prawna, ktérej podstawowym
rodzajem dziatalno$ci jest sprzedaz towardw i ustug
bezposrednio finalnemu nabywcy dla jego osobistego, nie
komercyjnego uzytku. Handel detaliczny to ostatnie ogniwo w
kanale dystrybucji, za ktérego posSrednictwem produkty
docierajg do konsumentéw lub uzytkownikéw. Funkcje detalistow
sg podobne do tych realizowanych przez hurtownikéw. Sg to
zakup i dobdér asortymentu, przechowywanie zapaséw, promocja i



oferowanie produktéw do sprzedazy, operacje finansowe,
ponoszenie ryzyka oraz zbieranie informacji. Rdznice miedzy
hurtem a detalem wynikaja z odmiennosci wymagan nabywcéw co do
rozmiardw partii kupowanych produktéw oraz miejsc i form ich
nabywania. Transakcje detaliczne charakteryzuje duza liczba
klientdéw, niewielkie rozmiary jednorazowo sprzedawanych partii
produktéw, natychmiastowa zaptata naleznosci za kupione
produkty oraz osobisty kontakt sprzedawcéow detalicznych z
finalnymi nabywcami.

Detalisci, oferujgc produkty, zaspokajaja potrzeby i wymagania
klientow. Za swoje ustugi pobierajg marze detaliczne, ktére
powinny pokry¢ koszty ich dziatalnosci i umozliwid
wygospodarowanie zysku. Produkty sa sprzedawane w rdéznie
zlokalizowanych punktach, przy zastosowaniu rozmaitych metod
sprzedazy, dodatkowo oferowanym zakresie ustug itp. Wszystko
to sprawia, ze klasyfikacja form organizacyjnych detalu opiera
sie na wielu roznych kryteriach. Rézne formy stacjonarnego
handlu detalicznego (sklepy specjalistyczne, powszechne,
dyskontowe, supersamy, domy towarowe 1 1in.) znajdujg sie
obecnie w odmiennych fazach cyklu zycia na rynku. Niektére z
nich znikajg, poniewaz nie sg w stanie konkurowa¢ z innymi
zakresem asortymentu, jakoscig ustug i cenami.

Wspbétczesnie obserwuje sie wzrost znaczenia tzw. pozasklepowej
dziatalnosci detalicznej, ktéra obejmuje szybko rozwijajace
sie rozne formy sprzedazy wysytkowej i sprzedazy osobistej
oraz majgcej marginalne znaczenie sprzedazy z automatoéw.
Aktualne znaczenie detalistéw w kanatach dystrybucji szybko
wzrasta. Obok tendencji do réznicowania sie ich form
organizacyjnych 1 instytucjonalnych, postepuje proces
tworzenia réznego rodzaju poziomych i pionowych powigzan
kooperacyjnych. Stuzg one umocnieniu pozycji oraz poprawie
konkurencyjnosci niezaleznych detalistow. Przybieraja one
posta¢ dobrowolnych zrzeszen drobnych detalistéw, central
zakupobw, sp6tdzielni, przedsiebiorstw filialnych,
franchizingowych, detaliczno-hurtowych 1 innych.



W kanatach dystrybucji, oprécz producentdéw, hurtownikow,
agentow, detalistdéw i nabywcédw, wystepuja liczne instytucje
bezposrednio realizujgce lub wspomagajgce przepityw strumieni
rynkowych. Sg to banki, firmy transportowo-spedycyjne,
ubezpieczeniowe, agencje wywiadu gospodarczego, agencje badan
rynku, agencje reklamy, firmy doradztwa prawnego, finansowego,
organizacyjnego, targi, gietdy itp. Banki uczestniczg w
przeptywach naleznosci i kredytowaniu dziatalnosSci uczestnikéw
kanatu, firmy transportowe przemieszczajg produkty w
przestrzeniu, firmy ubezpieczeniowe zmniejszajgce ryzyko strat
powstatych z przyczyn losowych, majg juz statg pozycje w
kanatach dystrybucji na rynku polskim. Pozostate powstaty
niedawno wraz z rozszerzaniem sie stosunkéw rynkowych i
wyksztatcaniem sie zapotrzebowania uczestnikéw kanatdw
dystrybucji na prowadzenie badan marketingowych, profesjonalng
reklame, pomoc w nawigzywaniu kontaktow handlowych itp.
Obecnos¢ tych instytucji jest potrzebna, jezeli przyczynia sie
do oszczedno$ci kosztow lub zwiekszania poziomu obstugi
dystrybucyjnej nabywcéw.

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.

Konflikty W kanatach
dystrybucji

Wystepowanie zaleznosci funkcjonalnych miedzy uczestnikami
kanatow dystrybucji sprawia, ze kanat jako system spoteczno-
ekonomiczny jest podatny na wystepowanie zjawiska konfliktu.

Ze wzgledu na charakter tych zaleznosci (np. posrednie-
bezposrednie) zakres i natezenie pojawiania sie konfliktu s3g z
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reguty zmienne. Zalezno$ci funkcjonalne odzwierciedlajg tylko
jeden aspekt konfliktu, tj. wskazuja mozliwosci pojawienia sie
konfliktu potencjalnego. Dla sposobu wspétdziatania
uczestnikow kanatu dystrybucji jest to kwestia wazna, ale
wieksze znaczenie ma stan konfliktu rzeczywistego.

Stan konfliktu rzeczywistego odzwierciedla sytuacje, w ktorej
interesy wspétdziatajgcych podmiotédw sg naruszane niezgodnie z
wczesniejszymi zamierzeniami i oczekiwaniami. Aby jednak taki
stan sie pojawit i wywotlat reakcje obronng, podmioty te musza
dostrzega¢ lub odczuwac¢ niezgodno$¢ miedzy oczekiwaniami i
zamierzeniami, a rzeczywistym przebiegiem okres$lonych zjawisk.
Z praktycznego punktu widzenia, np. ze wzgledu na mozliwos$ci
zapobiegania, tagodzenia, rozwigzywania czy unikania, mozna
wyrozni¢ trzy typy konfliktu: utajony, odczuwany, otwarty.

Istnienie konfliktu utajonego, niezaleznie od przyczyn jego
pojawienia sie, nie musi zawsze oznaczal wystgpienia zachowan
konfliktowych. Aby zachowania takie sie ujawnity, fakt
istnienia konfliktu wutajonego musi by¢ usSwiadomiony i
odczuwany. Na przyktad niezgodnos¢ rél czy celdéw lub
wywierana presja nie zawsze muszg by¢ postrzegane przez
wspétdziatajgce podmioty. W momencie jednak usdwiadomienia
tego faktu konflikt utajony przeradza sie najczesSciej w
konflikt odczuwalny. Wyraza on odczucia stresu, napiecia,
niepewnosci i zagrozenia w zwigzku z istniejaca sytuacja.
Jezeli natezenie stanu tych zjawisk osigga okreslony poziom,
to moga wyksztatcié¢ sie nieprzychylne lub wrogie postawy wobec
innych uczestnikéw i catego kanatu dystrybucji. W
konsekwencji prowadzi to do wujawnienia sie konfliktu
otwartego.

0 ile konflikt odczuwalny odzwierciedla aspekty postaw, o tyle
konflikt otwarty wyraza aspekt czynnoSciowy. Jest to
najbardziej widoczny typ konfliktu, ujawniajgcy sie w sposdb
werbalny 1lub realny w procesie wspdétdziatania uczestnikodw
kanatdéw dystrybucji. Konflikt otwarty w kanatach dystrybucji
moze powstawal¢ w zakresie jednego strumienia czy funkcji (np.



fizycznego przeptywu produktéw) 1lub jednej ptaszczyzny
wsp6tdziatania (np. warunkéw dostaw). Najczesciej jednak taki
konflikt ma tendencje do rozszerzania sie na wszystkie funkcje
i ptaszczyzny wspétdziatania. Konflikty w kanatach dystrybucji
mozna podzieli¢ na:

» konflikty pionowe (wertykalne), w ktérych uczestnicza
instytucje dziatajace na odmiennych szczeblach kanatu
np. producent i hurtownik bgdZz hurtownik i detalista,

» konflikty poziome (horyzontalne), w ktdérych uczestnicza
instytucje tego samego typu, dziatajgce na tym samym
szczeblu kanatu np. hurtownicy lub detalisci,

= konflikty wewngtrzszczeblowe, w ktdorych uczestniczg
rézne instytucje zaangazowane w sprzedazy danych
produktéw na tym samym szczeblu kanatu — np. prowadzgcy
sprzedaz detaliczng producenci, hurtownicy i detalisci.

Konflikty pionowe mogg wynika¢ np. z zamierzen detalisty do
uniezaleznienia sie od producenta poprzez zastepowanie jego
marki wtasnym znakiem, dgzenia producenta do wyeliminowania
hurtownika poprzez bezposSrednig sprzedaz produktu detalistom
lub stosowanie reklamy skierowanej do ostatecznych nabywcéw, z
dgzenia hurtownika do podporzadkowania sobie producenta i
detalistéw itp.

Zrédtem konfliktéw poziomych 1 wewnatrzszeblowych jest
zazwyczaj dgzenie konkurujgcych ze sobg instytucji do
powiekszenia obrotéw, uzyskiwania wiekszej marzy, opanowania
nowych segmentdéw rynku. Sytuacja taka ma czesto miejsce
wowczas, gdy producent wprowadzajgc nowe produkty postuguije
sie réznymi kanatami dystrybucji.

Konflikty w kanatach dystrybucji najczesSciej przybieraja
posta¢ odmowy wykonywania okreslonych czynnos$ci
dystrybucyjnych (np. sprzedazy, magazynowania, transportu,
promocji, zaptaty) oraz nieczystej konkurencji. Moga by¢ one
rozwigzywane polubownie, ugodowo badZz poprzez arbitraz 1lub
sad.



Jesli szukajag Panstwo pomocy w napisaniu wtasnej pracy -
potrzebujag Panstwo fachowych konsultacji to polecamy strone

pisanie prac - profesjonalna pomoc w pisaniu prac w granicach
prawa.



https://pisanie.edu.pl/

