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FORMY WSPOLPRACY PRODUCENTA Z PO SREDNIKAMI NA
PRZYKLADZIE WYBRANEGO PRZEDSI EBIORSTWA

Streszczenie
W artykule omowiono wyspujace formy wspotpracy przedsiorstw i przestanki nawzywania
takich relacji. W dalszej e#ci pracy scharakteryzowano rodzaje wspétdziataniadpcenta z
innymi uczestnikami kanatow dystrybucji oraz podapmsoby rozliczania ich dziatakwm. Na
podstawie studium przypadku przedstawiono jedemiwych sposobdw wspotpracy producenta
z pasrednikami oraz zastosowane metody motywacji tggharednikow.

Stowa kluczowe:wspotpraca, p&yednik, kanaty dystrybucji

1. WPROWADZENIE

Poszukiwanie nowych rozaedan, ktére umaliwityby przedskbiorstwom dalszy
rozwoj, a z drugiej strony, w czasach kryzysu gdspozego, pozwalagych na
prosperowanie na zaktadanym przez nie poziomige stadla zaradzapcych priorytetem.
Nawiazywanie zwiazkOw biznesowych, opiergjych sg¢ nie tylko na zawieraniu korzystnych
pod wzgkdem finansowym kontraktow, ale rag¥ch rownie zaufanie partnerow do siebie
moze st& sie kluczem do radzenia sobie z zaostzdtonkurency i trudm sytuacy
gospodarcz Dos¢ znaczny rozkwit tematyki wspoipracy, jak i samepgartnerstwa w
dziatalngci przedstbiorstw zauway¢ mazna byto w latach dziewédziesatych ubiegtego
wieku, ch@& zagadnienia te podejmowane bylyzjduwzo wczeéniej. Wsrdd autorow
zajmupcych sé problematyl form wspétpracy podejmowanych przez przebdisirstwa
wyrézni¢c mozna m.in. takich jak [1]: Ph. Kotler, J. Benoy, A. Bytheway, F. Carreras,
H. Chwistecka-Dudek, J. Cygler, M. J. Maloni, S.d&sandam, A. Sulejewicz, czyzte
Z. Wilimowska. W literaturze nie spotykaggednak wielu pozycji naukowych o tematyce
zwiazanej stricte z ksztattowaniem relacjieaity uczestnikami kanatow dystrybucji, a tym
bardziej odnoskych s& do relacji partnerskich w kanatach marketingowych.
W rzeczywistdci rynkowej rozwoj sieci dystrybucyjnej producentéuejako wymusza na
nich opracowanie takich metod wspotpracy z innyrozestnikami kanatow handlowych,
ktore opieraj sic na zasadach partnerstwa.

2. PRZESLANKI PODEJMOWANIA PRZEZ PRZEDEBIORSTWA WSPOLPRACY
Z INNYMI PODMIOTAMI

W rzeczywistéci rynkowej istnieje wiele form wspétdziatania pdsibiorstw,
wielokrotnie zreszt opisywanych w literaturze naukowej. Wyrda st wiele kryteriow,
wedlug ktorych liczni autorzy dokonwj podziatu form wspotpracy podmiotow
gospodarczych. B3 czytelny podziat prezentuje w jednej ze swoictcplaDuraj [2]. Dzieli
on formy wspétdziatania przedbiorstw na kooperacyjne oraz koncentracyjne. Saupeg
podziat przedstawia rys.1.
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Rys. 1. Formy wspotpracy przedsibiorstw [2]
Zrodto: opracowanie wtasne

Natomiast Ph. Kotler [3] szczegalmwag: poswicca samym aliansom strategicznym.
Wedlug niego & one najwlaciwsza z form S$cistego wspéldziatania przegbiorstw,
budupcych swoj przewag konkurencyja w danym obszarze. lanforma obrony przed
konkurency jest tzw. personalizowanie wspotpracy, czyli budaie partnerstwa. Partnerstwo
charakteryzowane jako relacje opiacg s¢ na wzajemnej wspoétpracy i przynase
korzyéci obu stronom, meze by ksztattowane pomdzy organizag a konsumentami,
posrednikami  handlowymi, producentami, dostawcami, cpvenikami, wptywowymi
instytucjami i in.[5].

Z kolei M. Romanowska [4] uzasadnienie podejmowaakgciste]j wspoétpracy neidzy
przedsgbiorstwami znajduje w teorii kosztéw transakcyjnycAutorka zauwaza, ze
przedsgbiorstwa dzac do zmniejszenia tych kosztéw i poprawy swojej ymjiz
konkurencyjnej, rozwijaj wspoétprag zarowno z dostawcami, jak i klientami, a nawet,
w pewnych przypadkach, z podmiotami konkurencyjnymiediug M. Romanowskiej
najwickszy stopi@ zmniejszenia kosztow transakcyjnych m@rzedsgbiorstwa dziatajce
w bliskich ogniwach tego samego néaicha dziatalngci gospodarczej, jak dziejegsio np.
w produkciji i dystrybuciji.

Najczsciej wystpujacymi powodami naveizywania wspotpracyasswedtug Ph. Kotlera [3]:

o zaspokojenie potrzeb konsumentow na danym rynkuz oma obszarze
technologicznym,

» zagospodarowanie wszelkich zapaséw, tak, aby taksy sk one w zyski, a nie
przynosity strat,

» kalkulacje dotycace kosztow wegia na nowe rynki,

» usprawnienie dziatfamajcych na celu wprowadzenie nowego produktu,

» wykorzystanie efektu ekonomii skali,

* ominiccie barier prawnych i handlowych,



» obnizenie kosztow zwizanych z zakeczeniem dziatalnici w danym obszarze,
* poszerzenie obszaru funkcjonowania przgusrstwa.

Stworzenie wspolpracy ruzy przedsibiorstwami, opierajcej sk nie tylko na
obustronnych korzgiach finansowych, ale dgjej efekty synergiczne nie naledo rzeczy
tatwych. Istnieje wiele przeszkdd i barier utrudmigch przedsbiorstwom podejmowanie
wspolnych dziala oraz wptywagcych na péniejsze dziatanie koopewrgych firm. Przy
czym im dheszy jest okres wspotdziatania przedbdorstw, tym zwykle zacimia sk ich
wspotpraca.

3. CHARAKTERYSTYKA PGSREDNIKOW | SPOSOBY ROZLICZANIA ICH
Z DZIALALNO SCI

Wsrod uczestnikow kanatéw dystrybuciji, zwanych zZak marketingowymi lub
handlowymi, wystpuja dwie zasadnicze grupy [3]:

e posrednicy (do ktorych nafe handlowcy oraz agenci)
* podmioty utatwiagce sprzeda

Podmioty utatwiajce sprzeda pomagaj w fizycznym dostarczeniu produktu do
odbiorcy lub w przeniesieniu praw wiasco do tego przedmiotu, magto by
przedsgbiorstwa transportowe i operatorzy logistyczni, tyhgcje finansowe
i ubezpieczeniowe. Z kolei gtdbwnym zadaniemérpdnikow jest umdiwienie przeptywu
produktow od producenta do odbiorcy finalnego, pczym petna oni trzy zasadnicze
funkcje[6]: transakcyja, logistyczr oraz wspomagaga. Pierwsza z wymienionych funkcji
obejmuje zakup, sprzed@raz przejmowanie ryzyka. Celami drugiej funkegt. budowanie
asortymentu, skladowanie, dekonsolidacja i trartsgéatomiast trzecia funkcja polega na
finansowaniu, klasyfikowaniu produktow oraz przekaaniu informacji. Zadanie
handlowcoéw polega na zakupie towaru wraz z poemn praw whlasnéei do niego, a
nastpnie jego odsprzedw z przekazaniem praw wilasiod s to najczsciej hurtownicy
i detaléci. Agenci natomiast as posrednikami uczestnigzymi w procesie sprzeéda
i dostarczajcymi produkt do odbiorcy finalnego bez przejmowampieaw witasnéci do
przedmiotu obrotu, czyliasto m.in. przedstawiciele producentéw, agenci handl S to
podmioty, ktére maj na celu doprowadzenie procesu sprzgdio skutku, czyli do zakupu,
to jednak nie wptywaj na fizyczra rozbudow sieci sprzedgy, czyli kanatéw dystrybuciji.
Dziatalnai¢ tego typu pérednikdw jest uzasadniona ekonomicznie, gdy efetypracy leda
satysfakcjonujce dla nich samych oraz, z drugiej strony, gdy adktponiesione na ich
dziatalna¢ przez przedsbiorstwo producenta przynajmnieg awroc.

Dla przedsibiorstwa, ktére rozbudowato swoje kanaty dystrybuejaczapc do nich
pasrednikéw (handlowcow), rozliczanie ich z dziatadobjest niezwykle wana kwesta. Na
uwag: zastuguje tu faktze producent rozliczag swoich pérednikéw z dziatalnéci bierze
pod lug; nie tylko aspekty finansowo-kosztowe, ale rowmeusi skupt sie na ksztattowaniu
przez nich wizerunku swojej marki.

Z kolei podmioty utatwiajce sprzedawyrobéw danego przedsiiorstwa § z reguty
podmiotami zewetrznymi (outsourcing), ktére m@justalone wilasne prawa i zasady
dziatania. W tym przypadku wybdér danego podmiotzepr producenta jest zaywiany
z analiz opfacalndéci potencjalnej wspotpracy. Przy czym, w zalesci od rodzaju podmiotu
utatwiajacego sprzeda producent bierze pod uwagodpowiedni zestaw czynnikow
wptywajacych na decyzjo podgciu wspotpracy. Najegciej przedsibiorstwo zwraca uwag
na koszty korzystania z ustug firm zestnznych (np. koszty ustug logistycznych). Jedieak
w przypadku decyzji o wspoOtpracy z instytucjamiaisowymi, utatwiajcymi klientom
przedstbiorstwa zakup towaru, kryterium wyborgdzie korzystnéc, tatwas¢ i szybkaé



otrzymania przez klienta kredytu.

4. CHARAKTERYSTYKA BADANEGO PRZEDSEBIORSTWA

Badane przedgbiorstwo powstato w 2002 roku jako spétka zagramégo koncernu,
na ktéry sklada si 60 przedsibiorstw produkcyjnych zlokalizowanych w 23 krajach.
Dziatalna¢ przedstbiorstwa skupiona jest obecnie gtdwnie na rynkwpejskim i obejmuje
cztery grupy materiatdw budowlanych oraz grwpyrobéw chemicznych. Przedgbiorstwo
okresla sk jako partner, ktéry zapewnia szegakant materiatow izolacyjnych. Podstawowe
produkty wytwarzane w przedsiorstwie to wetna mineralna oraz polistyren ekdtwany.
Produkty przedsbiorstwa posiadaj gwarancg jakosci. Wszystkie materiaty izolacyjne
stosowane w sektorze budownictwa otrzymaty cer@yfiljakaci oraz oznaczenie CE, a ich
produkcja odbywa si w nowoczesnych madzynarodowych fabrykach. Departament
Zarzadzania Jakéria sprawuje nadzoOr nastista kontrok i zgodnie z normami ISO 9001
zapewnia niezmiennie wysoki standard. Oprécz kdimvewnetrznej, firma poddaje swoje
produkty regularnym testom zeetrenym.

5. ANALIZA KANALOW DYSTRYBUCJI BADANEGO PRZEDSEBIORSTWA
| SPOSOBU ZARADZANIA RELACJAMI Z POSREDNIKAMI

Badane przeddbiorstwo rozwirto ogolnoeuropejsksiet produkcyjry i dystrybucyjn,
ktéra zapewnia szybkie i punktualne dostawy, begled na to, czy przeznaczong @ne
bezpdrednio na miejsce budowy, jak to ma miejsce w paziqu projektdw na szerglskak,
czy tez dla wyspecjalizowanych geednikéw. Przedmiotem analizy niniejszej pracyltie
system dystrybucyjny i relacje zachade mkedzy badanym przeddiorstwem
produkcyjnym a jego poednikami na terenie Polski.

Przedstbiorstwo dzieli polski obszar dziatania dystrybumgo na szesbkae
obwodow, zgodnie z podziatem na wojewodztwa. Wazii z tym, w kadym miecie
wojewodzkim istnieje przedstawicielstwo regionugrkt odpowiada za dziatania wszystkich
posrednikdéw tego obszaru, maych podpisane umowy partnerskie o sprzgdaroduktow
omawianego przedgiorstwa.

Wszystkich przedstawicieli handlowych przethéorstwa (poniewa sie dystrybucji
opiera s¢ na kanale typu: producent —§pednik, tzn. przedstawiciel handlowy — odbiorca)
nazywa s} ‘'dystrybutorami’ produktéw. W celu omggia przeszkdod w dziataniu
I podniesienia sprawgoi funkcjonowania systemu obstugi klienta przed&rstwo ustalito
odpowiedni regulamin, dotygzy warunkoéw sprzeds | obowizujacy kazdego
przedstawiciela, z ktérym nagzato wspotprag. Istniep scisle okrelone procedury, ktorymi
postuguj sie dystrybutorzy chac ztozy¢ zamdwienie lub dokorareklamaciji (procedar
zlozenia zamdwienia przedstawiono na rys. 2).
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Rys.2: Procedura przygcia zamoéwienia [7]
Zrodto: opracowanie wtasne

Odpowiednio okrdone @ rowniez warunki dotyczce minimalnej iléci dostaw
(przedstawia je tabela 1) oraz terminu realizagstdwy (termin liczony od momentu
wystania potwierdzenia o przyiu zamowienia do realizacji), co przedstawia sgokmvo
tabela 2. Na uwagzastuguje faktze przedstawione warunki zamowienia i dostawanig sie
dla poszczegolnych Kkategorii produktéw. Podziat tgest wynikiem stosowania
w przedsgbiorstwie metody ABC w zaszlzaniu gospodaskmagazynow i rozszerzenia tej
metody, w celu lepszego jej dostosowania do potrpetedstbiorstwa, o dodatkowv
kategoré — D (produkcja spoza cennika, na specjalne zanmiajie



Tabela 1: Minimalna ilo§¢ zamdwienia w zalenosci od przynaleznosci towaru do danej kategorii

MINIMALNA ILO $C DOSTAWY
MINIMALNA
KATEGORIA ILOSC
ZAMOWIENIA CALOSAMOCHODOWA CZ ESCIOWA
A 1 paleta Minimum 4 palety
B 4 palety Minimum 4 palety
22-24 palety tadowanych
C 8 palet (85 — 110m Minimum 8 palety
Ustalane
D indywidualne, Minimum 8 palety
nie mniej nk 8 palet

Zrédio: opracowanie wiasne na podstawie [7]

Tabela 2: Czas realizacji dostaw w zal@osci od przynaleznosci towaru do danej kategorii

KATEGORIA catoem B A DOSTAWA CZ ESCIOWA
A 2 dni robocze 5 dni roboczych
B 5 dni roboczych 10 dni roboczych
C
Ustalenia indywidualne
D

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie [7]

Przedsibiorstwo prowadzi réwnie specjalistyczne szkolenia na temat rodzaju swoich
produktow, jak i sposobu ich prawidiowego mamnia Kazdy przedstawiciel handlowy
rozpoczynajc wspétprag z producentem musi uzyskpego certyfikat potwierdzagy udziat
w jednym z takich szkofe Partnerom udogbniane g szczegétowe schematy i gotowe
rysunki w programach AutoCAD oraz ArchiCAD, do afeanych przez przedsiorstwo
produktow. Producent dla potrzeb odbiorcow przygaiiorownie: filmy instruktazowe na
temat montau i wykorzystania oferowanych produktow, ktére Hamaty mog udostpniac
nazyczenie klienta. W omawianej firmie istnieje taksystem motywacyjny stworzony dla
wspotpracujcych parednikbw. W zalenosci od poziomu sprzeds dystrybutorom
przyznaje si punkty, ktore g z kolei wymieniane na korzystne rabaty oraz nagr@ibapc o
rozwoj pozytywnych relacji z odbiorcami swoich wigdw przedsibiorstwo przeprowadza
badania dotycce jakdci i poziomu zadowolenia wynikgego z tej wspotpracy. Pod koniec
kazdego roku rozliczeniowego pednicy mog wyrazic swoja opinie na temat wspotpracy z
przedsgbiorstwvem wypetniaic krétka ankiet. Pytania sformutowane w ankiecie maj
charakter zamkaty, a respondenci odpowiadaja poszczegolne pytania za pomekali od
0 do 6. W celu uzyskania szerszego zakresu infgrnvacprzedstawionym naezziu
badawczym dealerzy maglodatkowo meliwos¢é zamieszczenia swoich ewentualnych uwag.
Rezultaty przeprowadzonych badeamieszczono na pasizym rysunku.
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Rys.3: Zadowolenie klientow ze wspotpracy z badanymrzedsigbiorstwem [7]
Zrodio: opracowanie wtasne

Z przeprowadzonych w 2009 roku badaynika, & w stosunku do roku 2008 nagit
wzrost zadowolenia posrenikbw z j&kb wyrobow, czasu realizacji zamoOwuieoraz
z ogolnie pojmowanej wspotpracy. Z kolei ze wezlyl na znaczne poszerzenie kanatu
dystrybucji o dodatkowe punkty sprzegiawarunki transakcji okazaty gimniej korzystne
dla ogétu badanych pgrenikéw. Wynika to z faktuze przedsiebiorstwo nastawia sia
diugoterminowy wspotprag i stopniowo wprowadza korzystniejsze zapisy w urachv
dotyczicych warunkow sprzeds.

6. PODSUMOWANIE

W dzisiejszych realiach rynkowych niewiele przelrstw decyduje sioprze swa
dystrybucg na najprostszej formie kanatu, jajest producent — odbiorca finalny. Wynika to
z wielu powodow, z ktérych waiejszymi wydag sie by¢: obnizenie kosztéw, dotarcie do
wickszej liczby odbiorcéw finalnych, cgjniccie wickszej sprawngi, niejednokrotnie
skrécenie czasu realizacji, zaoferowanie klientomdywidualnym lepszej obstugi
posprzedzowej itd. Jednak odpowiedni dobor ksztaltu kanaystybucji, jak i samych
posrednikdw, niejednokrotnie sprawia przedsorstwom wiele trudnéci. Odpowiednie
zarzmdzanie siea dystrybucji jak i relacjami z wygpujacymi w niej uczestnikami spoczywa
zwykle na tzw. liderze kanatu dystrybucyjnego, ktorjest bardzo esto producent.
W opisanym w niniejszej pracy przypadku wszystlaprezentowane procedury maa celu
utatwienie i usprawnienie dziataposrednikdw handlowych podczas realizacji wspdlnych
zada z badanym przedghiorstwem produkcyjnym. Majone jeszcze jednwielka zalet —
likwiduja obszary, w ktérych magwystpi¢ sytuacje problemowe, a tym samym pozwalaj
na uniknécie konfliktbw midzy wspotpracujcymi podmiotami. Jak pokazujbadania
dotycace poziomu satysfakcji grednikdw ze wspotpracy, przedsiorstwo powinno w taki
sposob dobkasrodki oddziatywania na podmioty, z ktorymi kooperuaby zackci¢ ich do
dalszego wspoétdziatania. Przegtsorstwo nie docenito wagi nowych grednikow i nie



wprowadzito odpowiednich instrumentéw motywacyjnyadzego nagpstwem mae by
utrata obecnych i potencjalnych partneréw. Stosewastrategia wspotdziatania
z handlowcami w kanatach dystrybucji nigpliwie ma wptyw na poziom obstugi klienta,
jednak zmieniajce se¢ warunki rynkowe wymuszaj ciagta weryfikacg sprawndci jej
dziatania oraz dostosowywanie sio nowych sytuaciji.
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FORMS OF COOPERATION BETWEEN MANUFACTURER AND
MIDDLEMAN ON THE CASE OF A CHOSEN COMPANY

Abstract
In this article there are presented forms of coaiji@n between companies and the reasons why do they
make such a relationships. In the paper therdasacterized types of cooperation manufacturer with
middleman and other companies in the distributibannels. The methods of middleman's functioning
counting are taken into the consideration. On thgebof a case study there is presented a method of
motivation and ways of controlling business of niaiden by manufacturers.

Keywords: cooperation, middleman, distribution channels






