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Streszczenie:

Dystrybucja jest obszarem bardzo zooym i kada sytuacja wymaga dobrania indywidualnych rozat
i dopasowania do warunkéw w jakich musi dziafgzeds¢biorstwo. Brak dobrego systemu dystrybucjizenaaktocé
przeptyw produktéw redzy producentem a nabygcProcesy zachodze w gospodarce, rozwdj nowych technologii
informatycznych i wzrastaga konkurencja zmuszajprzeds¢biorstwa do poszukiwania efektywniejszych systemow
pozwalajcych skutecznie zaydza® i kontrolowa® koszty. Zrozumienie i przygotowanie odpowiednisgstemu
dystrybucji pozwala na dostosowanie @0 warunkéw panuggych na rynku.

THE ROLE OF DISTRIBUTION IN EXAMPLE OF THE COMPANY’ S HYGIENIKA S.A.

Abstract:

Distribution is a very complex area and every dita requires the selection of individual solutioasd adjust
to the conditions under which business must operhtek of a good distribution system can disrupe tthow
of the products between the manufacturer and pwehaProcess occurring in the economy, developnoémew
technologies and increasing competition are forcowmpanies to seek more effective systems toiedlgcmanage
and control costs. Understanding and preparing gprapriate distribution system allows you to adjist market
conditions.

1.WSTEP

W literaturze prezentowane $s6zne definicje dystrybucji, jednak moa je podzieli na dwie grupy. Jedna grupa
wskazuje na dty zwigzek dystrybucji z marketingiem, a druga podlagej zwipzek z logistyls. Wedtug P. Kotlera
dystrybucja oznacza zorientowana osiganie zysku dziatalrié obejmujca planowanie, organizowanie i kontrolowanie
sposobu przemieszczania gotowych produktéw z migjsovytworzenia do miejsc sprzeganabywcom finalnym[1].
Aby wytworzony produkt zostat dostarczony do konenin osigna¢ ustalone cele w dziedzinie sprzegaalery podpé
okreslone dziatania i zastosowaodpowiedni instrument marketingowy — dystrylsutpwaréw. Zakres logistycznych
procesow dystrybucyjnych jest bardzo szeroki, olbgmbowiem m.in. transport i opakowania, magazyniea
zamawianie towaréw i ksztattowanie ich zapaséw Rlacje midzy przedmiotem i podmiotem dystrybucji przedstawia
rysunek 1.
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Rys. 1 Podmiot i przedmiot logistyki dystrybucji
Bibliografia:[4]

Wykorzystywane przy programowaniu i organizowaniziathingci na rynku dziatania i instrumenty dotyce
dystrybucji nie wysipuja samodzielnie. 4cza si¢ one z innymi instrumentami i dziataniami wykorzgganymi w
sprzeday. Zaleznosci te przedstawia rysunek 2.

Instrumenty marketingu

Instrumenty zwigzane z Instrumenty zwizane z
Instrumenty zwjzane z produkte dystrybucja aktywizacp sprzeday
Kanaly dystrybucji:

- oferowanie towaréw w sklepach
- doprowadzanie towaréw do skleppw

Fizyczny przeptyw towaré

Rys. 2 Zespot instrumentow zwanych z dystrybugjtowarow
Bibliografia: [9]

Dystrybucja wspélnie z cen produktem i promogj tworzy tzw. zintegrowany zestaw instrumentéw, Wodbr
podstawowym celem jest zaspokojenie potrzeb konsetdmei naktonienie ich do zakupu. Pauzy dystrybuci a
pozostatymi instrumentami marketingu zachpda@ne zwizki, sprzzenia i wzajemne uwarunkowania. Pamanie te
sprawiaj, ze dystrybucja musi zostadostosowana do produktu, ceny i promocji oraz namnsienia& Sie wraz z nimi.
drugiej jednak strony, dystrybucja jest mato maobilw zwihzku z tym determinuje decyzje odnaese st do pozostatych
instrumentéw marketingu. Odpowiednie rozmieszczemieduktdow na rynku wymaga przystosowania magazynow
srodkéw transportu i sklepdéw, a zmiany tych techn@materialnychérodkéw dystrybucji wymaga czasu i inwestyciji.
Mato mobilne kanaly dystrybucji magograniczé rozwoj pozostatych instrumentow marketingu, a vkjsokoszty
dystrybucji stanowd beda barieg do korzystanie z okéonych pdrednikdéw, podnosi cere i ograniczé dziatania
promocyjne. Wana role odgrywaj takze zwiazki substytucyjnéci i komplementarnéei dziatax ksztattupcych stosunki
wymienne i w czasie fizycznego przeptywu produkt@prawiaj one,ze w kadym indywidualnym przypadku przeptyw
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produktow od wytworcy do konsumentéwzgtkownikéw) tworzy skomplikowassiatlke zaleznosci migdzy wytwdrcami,
posrednikami, nabywcami oraz instytucjami utatwizymi ich wspétdziatanie [3].

Dystrybucja petni szereg vmych funkcji. W procesie dystrybucji produkty masgokon& liczne bariery, ktore
oddzielaj, je od finalnych nabywcéw. Na rysunku 3 przedstawipodstawowe funkcje dystrybucii:

>
>

funkcje przedtransakcyjne,

funkcje transakcyjne zwzane z realizagjtransakcji kupna-sprzega

» funkcje potransakcyjne.

Obstuga klienta

A 4

A 4

A 4

Przedstransakcyjne
elementy obstugi klienta

Transakcyjne
elementy obstugi klienta

elementy obstugi klienta

Potransakcyjne

Pisemne sformutowania
polityki obstugi klienta
Klient zapoznany z
polityka firmy w zakresie
obstugi klienta
Wrazliwa struktura
organizacyjna
Elastyczné¢ systemu
dostaw

Zarzdzanie serwisem
obstugi

Poziom utrzymywanych
zapasow

Zarzdzanie informacjami
Elementy cyklu
zamoOwienia

Szybka¢ obstugi wysyiki
Specjalne operacje
Zwiazane z wysytk
Dokitadna¢ wysytki
Dogodnd¢ sktadania
zamoéwie

Instalacja, monta obstuga
gwarancyjna, zmiany,
dostosowania, naprawy,
czesci zamienne
Monitorowanie produktu w
eksploatacji

Reklamacje klienta, skargi,
zwroty

Czasowe dysponowanie
produktem zagpczym

8. Produkty substytucyjne

Rys. 3 Elementy obstugi klienta
Bibliografia: [5]

Funkcje przedtransakcyjne polegap zbieraniu i dalszemu przekazywaniu informagjkowych, promocji firm i ich
produktéw, poszukiwaniu i przygotowywaniu ofert kap — sprzeds, nawikzywaniu kontaktdw i negocjacjach
handlowych. Gtéwnym ich celem jest koordynacja pyda popytem na dany produkt dki zapewnieniu odpowiedniej
przepustowéci kanatéw dystrybucji [3]. Realizacja funkcji pdteansakcyjnej przejawia esidecyzjami o dlugéi,
szerokdci i strukturze kanatow i typach poagian miedzy uczestnikami tych kanatéw. Do elementéw przettakcyjnej
obstugi klienta zalicza si

1.

Polityka obstugi klienta opracowamnw formie pisemnej, ktéra zwzana jest ze zbadaniem preferenciji i potrzeb
klientéw uwzgtdniajac segmentagjrynku. Standardy te musby¢ zgodne z wczaiej przygtymi celami, ktére
powinny by osihgane w ramach polityki obstugi klienta. Aby realimustalonych Standaréw byta skuteczna,
nalery tez stworzy mierniki pozwalajce monitorowé oferowany poziom ustug , ustalsposob ich stosowania
oraz okréli¢ zasady pogpowania w przypadku pojawieniggsidchylé od planowanej jakii obstugi [5].
Pisemna forma polityki obstugi prezentowana kliemtozwiazana z przedstawieniem oferty produktowej i
sposobie realizacji klientom w zyzku z ich rosacymi wymaganiami. Klient nie tylko chce dobrze pazn
nabywany produkt, ale ta& chce wiedzigjaki jest czas oczekiwania na realizazpkupu. Pisemna deklaracja
dostawcy w zakresie obstugi pozwala zatem kliento@dna blizej ofere firmy i uwzgledni¢ stosowane przez
nia standardy w swojej dziataldc. Przedktadane klientowi deklaracje obstugi clwogo wiec przed
nierealnymi oczekiwaniami, minimalizacpiepewndci, a take uwzgkdniaja sposéb pogpowania w przypadku
niedotrzymanie poziomu obstugi [5].

Struktura organizacyjna witiwa na jakd¢ obstugi klienta, czyli taka organizacja struktarganizacyjnej firmy,
aby byta jak najbardziej dostosowana do potrzetzekiwa klientow. Wane tutaj jest wspotdziatanie pionow i
dzialéw w zakresie obstugi klienta, odpowiednia komkacja i dosip do pracownikéw. W przeciwnym
wypadku przygta przez firng strategia obstugi dulzie nieskuteczna, poniewgakos¢ obstugi klienta jest
tworzona w systemie logistycznym jako caio a nie tylko w fazie dystrybuciji.

Elastyczné¢ systemu obstugi, zwzana z réanymi potrzebami klientéw. Firma powinna dostosévaystem
logistyczny do wymaga klientéw, a w przypadku klientdw strategicznychzyt do zaspokojenia ich
nietypowych wymagéa Elastyczné¢ systemu oznacza przygotowanie do wpinia sytuacji wyjtkowych na
rynku.

1133

Logistyka 3/2012



Logistyka - nauka

5. Praktyczne szkolenie i instrukcje w zakresie obisklgntow, pozwalajce naby okrellonych umiegtnosci
pracownikow zwizanych z bezpoedna obstug klienta. Realizowane as szkolenie, prezentacje dla
pracownikéw, a nagpnie odbywa si kontrola i ocena ich kontaktow z klientem.

Funkcje transakcyjne, czyli bezpednio zwiazane z realizagjtransakcji kupna — sprzegapolegaj na obstudze
zamowid, transportowaniu produktéw od dostawcow do odiiarc wytkowaniu magazynow, utrzymaniu
odpowiedniego stanu zapasow, kompletacji zambwiealizacji ptatnéci, przejmowaniu ryzyka. Funkcje transakcyjae s
silnie zwhzane z fizycznym przeptywem produktéw i pigday. Gidwnym celem tej funkcji jest aginiecie
oczekiwanego przez nabywcéw poziomu obstugi i jedeene minimalizowanie kosztow catkowitych dystrgjbuDo
najwazniejszych elementéw transakcyjnych zalicza si

1. Czas dostawy, inaczej cykl zamoOwienia, oznagzajokres od chwili ztéenia przez klienta zamdwienia do
momentu otrzymania produktu. Czas dostawy obejmujas sktadania zamoéwienia, czas przetwarzania
informacji zawartych w przygtym zamdéwieniu, czas przygotowania wysylki orazscpezewozu zamoéwionych
produktéw. Kady element sktadowy jest uwarunkowany stosowanyracg@durami, poziomem automatyzacji
prac, rodzajem aytych srodkéw transportu, poziomem zastosowania razai informatycznych, organizacj
pracy oraz wieloma innymi czynnikami [5]. Firmy sija si¢ skrac& czas dostawy, gdy jest togsto narzdzie
konkurowania midzy firmami sprzedafymi podobne produkty.

2. Elastyczné¢ dostawy, czyli zdoln@& przystosowania asortymentu, czasu i sposoby dgstiovoczekiwa

klientow.

3. Doskpnas¢ produktéw z tzw. zapasu, czyli gotoséodo wydania produktéw znajdigych sé na magazynach
jako zapas.

4. Kompletng¢ dostawy, czyli realizacja zaméwienia w taki spqséby klient otrzymat wszystkie zamoéwione
produkty.

5. Czstotliwos¢ dostaw wyraona liczly dostaw w okrdlonym czasie. Ggtotliwos¢ dostaw jest szczegdlnie
wazna przy produktacliywnosciowych lub szybko psagych si. Minusem tego element obstugi jest wzrost
kosztow u dostawcy, zazanych z cgstszym transportem produktow.

6. Niezawodné¢ dostaw, czyli pewnig, ze zamowione produkty zostadostarczone w umoéwionym czasie.

7. Doskpnas¢ do informacji, czyli udzielaniu odpowiedzi na pyia zadawane przez klientdw, wyznaczanie
pracownika odpowiedzialnego za reprezenrtéigny oraz kontakt z klientem za pompiznych mediow.

8. Dogodnd¢ sktadania dokumentacji, czyli dostosowanie dorkiev arkuszy zaméwieuwzgkdniajac przy tym
wszystkie wymagania prawne.

Funkcje potransakcyjne polegajna zapewnieniu obstugi gwarancyjnejwiadczeniu ustug instalacyjnych i
naprawczych, badaniu stopnie zadowolenia klientggogpodarowaniu odpadéw powstatych w trakcie ekspigi.
Podstawowym celem funkcji potransakcyjnej jest yrtranie kontaktéw z klientami oraz podtrzymywaniulsdej
wspoOtpracy. Najogiciej wyrdznia sk elementy potransakcyjne:

1. Instalacja produktu, wymiana lub gwarancja naprawgstawa cgci zamiennych, czyli wszystkie takie
dziatania, ktore sktanigjklienta do podjcia decyzji o zakupie u wybranego dostawcy. Wydhy termin
gwarancji, oferowanie produktu zegtzego na czas naprawy oraz zainstalowania wyrokliewta mog miec
decydujcy wptyw zaréwno na utrzymanie dotychczasowychritbev, jaki i na pozyskanie nowych [5].

2. Monitorowanie produktu w osobistynkytkowaniu, konsumpcji lub eksploatacji zwane gtéwnie z produktami
nowymi na rynku, wczaiej nie sprawdzonymi (np. nowe produkty farmacemntye, chemiczne, kosmetyczne).
Firma oferujca takie produkty powinna Byprzygotowana do natychmiastowego wycofania z rywkochwili,
gdy produkty mog okaza sie zagraeniem dla konsumentow.

3. Reklamacje, skargi klientéw, wymiany wadliwych potbw i zwroty, czyli zjawiska na ktére firmy powig
by¢ przygotowane. Systemu logistyczne powinny lagprojektowane tak, aby miwe bylo przemieszczanie
produktéw od producenta do nabywcy i przeciwnymrikidu. Oznacza to da komplikacg oraz
nieprzewidziany wzrost kosztéw. Trzeba jednak g ze sprawne zatatwienie reklamacji #eoby¢ dobrym
sposobem na utrzymanie klienta. Dlatego koniecesegpracowanie systemu zbierania i zatatwianiagskgm
bardziejze zlekcewaenie tej dziedziny mae naraaé reputacg firmy na powane konsekwencje [5].

Wszystkie trzy funkcje dystrybucji mady¢ realizowane przez samych wytwércow lub zlecangeqamikom.
Najwazniejsze jest, aby ich realizacja zapewniata dogarzi okrélonym produktem do jak najwkszej liczby
potencjalnych nabywcow, jak rowmieumaziwiata pozyskanie konsumentéw kupaych produkty konkurencyjne.
Poprzez realizowanie funkcji dystrybucji przeghéorstwo ma szanse zgkiszy¢ sprzeda oraz umocri Swoj pozycg na
rynku.

2. DYSTRYBUCJA TOWAROW
2.1 Kanalty dystrybucji

Jednym z najegciej pojawiajcych s¢ poje¢ zwiazanych z dystrybugjjest pogcie kanatu dystrybuciji. Weditug Ph.
Kotlera kanat dystrybucji jest to ,zbiér wzajemrialeenych od siebie organizacji, wspoétuczestagmzh w procesie
dostarczania produktu lub ustugi deytkownika lub konsumenta [1]. Kanat dystrybucjitjisystemem logistycznym w
ktorym wystpuja trzy charakterystyczne strumienie:

> strumieh produktow,
» strumier informaciji,
> strumier wartcci.

1134

Logistyka 3/2012



Logistyka - nauka

Podmiotowe podégie wyr&znia w kanatach dystrybucji dwie grupy uczestnikow:

> uczestnicy ktorzy przekazyj przejmup prawo whasnéci produktéw, czyli ktérzy sprzedaj kupuja produkty;

sa to przede wszystkim producenci kupcy detaliczmiitowi, nabywcy indywidualni,

> uczestnicy nie przejmagy prawa whasnéci produktow lecz wspomaggy proces przekazywania produktow; s

to przede wszystkim agenci.

Wybér odpowiedniego kanatu dystrybucji jest degysjrategicza w ktdrej naley rozwazy¢ oprocz aspektow
ekonomicznych i marketingowych, réwai&onsekwencje obstugi klienta. Rte brane i wyroby maj czesto typowe
tylko dla nich kanaty dystrybucji, a wg liczba maliwych rozwiazan jest bardzo dia [2]. Podstawowym czynnikiem
wplywajacym na wybor kanatu jest rodzaj produkidicego podmiotem transakcji. Wyndiamy tutaj dobra kontraktowe
i wymienialne. Dobra kontraktowe to takie ktérychytworzenie jest konsekwencjzlecenia klienta. £to przede
wszystkim produkty wykonywane na specjalne zamoéigierm transakcja nagtuje po bezp&rednim kontakcie
zamawiagcego z producentem. Dobra wymienialne charaktesysig w tym, ze w momencie ich oferowania ani
producent ani kupagy nie mag juz wpltywu na ich atrybuty i zadaniem marketingu staje znalezienie na nie
nabywcow, co wymaga wystawienia ich do sprzgda réznych miejscach. Naturalnym staje sitaczenie do tego
procesu pérednikow [6].

Tab. 1 Kryteria klasyfikacji i typy kanatow dystod)i

Kryteria klasyfikacji Typy kanatéw
Rodzaj uczestnikow 0 bezpdrednie
0 posrednie
Liczna szczebli pioednich o krotkie
o diugie
Liczba parednikow na tym samym szczeblu o0 waskie
0 szerokie
Rodzaj przeptywaicych strumieni o transakcyjne
0 rzeczowe
Zakres wspétdziatania uczestnikow kanatu o0 konwencjonalne
0 zintegrowane pionowo

- zintegrowane na catej dtugm
-zintegrowane cgciowo na pewnych odcinkach
Sposob koordynacji dziatauczestnikow kanatu 0 administrowane
o0 kontaktowe

o0 korporacyjne
Prawo wilasnéci uczestnikdw kanatu w stosunku doo wilasne
podmiotow tworacych dany kanat 0 czsciowo wiasne
0 obce

Bibliografia:[7]

Kanaty dystrybucji rénia sie miedzy sol rodzajem uczestnikow, licabposrednikéw, liczla szczebli pérednich,
zakresem wspétdziatania uczestnikéw kanatu itp. R kanatéw dystrybucji przedstawia tabela 1. zglgdu na ilg¢
pasrednikéw na rynku wyréniamy kanatly dystrybucji poedniej i bezpéredniej. Kanal bezpoedni jest najkrétszym
kanatem dystrybucji twosrym bezpérednie powizania producenta z finalnym nabywaczyli sklada s z dwoch
szczebli. W przypadku tego kanatu przelgirstwo na wilasny koszt dociera do potencjalnydbiarcéw bez #ycia
posrednikéw. Aby zorganizowabezpdredni kanat dystrybucji przediiorstwo musi niejako zainwestowav drugi,
odmienny rodzaj dziataldoi. Przedsibiorstwo dla dotarcia ze swoferty produktova do finalnego nabywcy zmuszona
jest do nawgzania bezp@ednich kontaktow handlowych przy pomocy wtasnycacpwnikéw, stab handlowych (biur
sprzeday, wlasnych sklepéw czy akwizycji) lub za gednictwem medidéw (katalogi, strony internetowezgsiytki
pocztowe, TV, radio) [7]. Kanat bezfredni jest stosowany przede wszystkim na rynkuwada i dobr inwestycyjnych,
jak réwniez na rynkach ptodéw rolnych, samochodoéw, ustug uleezgniowych. Bezpmednie kanaly dystrybuciji
posiadaj wiele zalet, m.in. pozwalaj producentom pehai catkowity kontrok nad zbytem lub cen pozwala na
bezpdredni wymiare informacji miedzy producentem i nabywcom lub pfpiesza przeplyw ptatdoi za zakupione
towary. Zdecydowanwach bezpdrednich kanatéw jest konieczétoponoszenia przez przeelsiorstwo duych kosztow
dystrybucji i ograniczony zakres penetracji rynleRomimo wielu zalet bezgmedniego kanatu dystrybucji ekszas¢
producentéw przekazuje dziatania handlowé&r@dnikom koncentrag se na produkciji.

W kanatach pérednich pomgdzy producentem a nabywcom znajdujgjsszcze jeden lub kilka szczebligpednikow.
.Posrednikiem w kanale dystrybucji jest osoba fizyc4dnb prawna przejmapa lub pomagafa w przegciu prawa
wtasngci do produktu na jego drodze od producenta ddrfego nabywcy [6]. Liczba goednikdw jest uzaleiona od
rodzaju produktu. Foednicy w kanale dystrybucji petnfunkcje:

> transakcyjne (negocjowanie warunkow umow, zawieramansakcji kupna-sprzeda przenoszenie tytutu
wlasndgci, przejmowanie ryzyka i inne);

> logistyczne (zamawianie produktow, organizacja awsprzechowywanie, sortowanie, transportowanme);

» pomocnicze (zbieranie i przekazywanie informacjnkgwych, badanie popytu, finansowanie, rozliczanie,
kredytowanie transakcji i inne) [3].
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Kanaly pdrednie wykorzystywane as gidwnie na rynkach produktéw konsumpcyjnych, zetas artykutow
zywnosciowych i codziennego aytku. Do podstawowych zalet frednich kanatow dystrybucji zaliczagsprzede
wszystkim wikszy mozliwosé penetraciji rynku i wépia na nowe rynki, zmniejszgjprzy tym koszty ponoszone na
znajdowanie nabywcow. Wadami gpednich kanatdéw @ przede wszystkim ograniczona #iwos$¢ wyboru finalnych
nabywcow oraz wydione czas sptywu ptatdo. Wszyscy pérednicy za swoje ustugi pobiegajvynagrodzenie w
postaci maty lub prowizji, jednak w kacowym rozrachunku mae te § o wiele mniejsze iikoszty, jakie ponositby
producent organiza¢ dystrybucg bezpdredna. W ostateczréei koszty maty i prowizji zrzucane @ na finalnego
nabywe. Parednie kanaty dystrybucjiaso wiele czsciej wykorzystywane przez producentéw kianaty bezpgérednie.
Poréwnanie kanatéw bezgrednich i pérednich przedstawia tabela 2.

Tab. 2 Poréwnanie cech bezZpednich i pgrednich kanatow dystrybucji

Cecha Kanat dystrybucji
bezpdredni posredni
Kontrola nad kanatem petna producenta podzielordzyiuczestnikow
Strategia produkcji producenta goednikow
Koszty producenta wysokie niskie
Przeptyw ptatnéci szybki wolniejszy
Sztywnda¢ regut mata dia
Produkt mozli_vve . , uwngqlnienie standardowy
specjalnychryczer nabywcéow
Asortyment wiski, whasny szeroki, zigony z produktéw
' wielu producentow
Cena negocjowana z klientem zala od strategii dystrybutora
Sprzzenie zwrotne informacji de mate
Promocja i motywacja ?k|erowana do nabywco " skierowana do poednikéw
inalnych
Reklama spcha” produkt ~agnie” produkt

Bibliografia: [3]

Ze wzgkdu na ilé¢ wystpujacych szczebli (piednikéw) wyr@nia sk kanaly krotki i diugie. Kanaly krétkie
charakteryzyj sig tym, ze pomedzy detalisi a producentem wygbuje najczsciej tylko jeden pérednik. Kanaty krotkie
maja zastosowanie dla produktéw drogich, kupowanychngedzowo, produktow zimnych i wymagajcych
bezpdredniego kontaktu z nabywc

Kanaty dtugie to takie, gdzie gdzy detalisi a producentem wygbuje wiksza liczba p&rednikéw. Kanaty
dtugie mog przybiera takie formy, jak:
» producent — hurtownik — detalista — konsument; jestypowy kanat dystrybucji wykorzystigy wszystkie
szczeble obrotu produktem
» producent — agent — detalista — konsument; wykdamys tego typu kanatu umdnvia producentowi dotarcie z
produktem do finalnego nabywcy z pomgitiem hurtu i jest stosowany do sprzeglav dwych punktach
sprzeday detalicznej
» producent — agent — hurtownik — detalista — konsupsosowanie tej formy uzasadnione jest dotarcdesferty
w sytuacji, gdy hurt wykazuje cechy rozdrobnionenlaRagenta w tym ukladzie jest ygzenie hurtu do
dystrybucji z zachowaniem warunku ozéjidosgpnasci hurtownikéw do punktéw sprzedhadetalicznej [7].
Innym kryterium podziatu kanatdéw dystrybucji jestgp szerok&, czyli liczba pdérednikéw wystpujacych na
poszczegodlnych szczeblach kanatu dystrybucii. Zgletl na szeroki kanatu wyrénia sk kanaty waskie, w ktérych na
poszczegolnych szczeblach kanatu wpate niewielka liczba pwednikéw, i kanaly szerokie, w ktérych produkty s
oferowane do sprzedw przez dua, niekiedy maliwie najwiecksz liczbe posrednikow dziatajcych na odpowiednim
szczeblu kanatu. O szerakd kanatu przeglza strategia firmy dotygza stopnia intensywioi dystrybucji [8]. Medzy
kanatem wskim a szerokim nie wygbuje wyrane rozgraniczenie, dlatego podziat ten mgstz charakter umowny.

2.2 Przestanki wyboru kanatu dystrybucji

Na wybor kanatéw dystrybucji przez przegsorstwo wptywaj rézne bodce. Ich analiza pozwala firmom dokdna
najbardziej wiaciwego kanalu. Zanim podejmie ¢sidecyz nalery bardzo dokfadnie zbadawszystkie czynniki
wptywajace na wybdr kanatu dystrybucji. Zakres czynnikowhymmjacych na wybér kanatow dystrybuciji i ich znaczenie
sa rézne w zalenosci od brany, stosunkéw midzy podmiotami rynku, przedsiiorstwa dokonujcego wyboru itp. [9].
Do czynnikéw wptywajcych na wybér kanatu zaliczaesi

» cechy produktu,

» cechy segmentu rynku,

» struktury dystrybucji,

» cechy przedsgbiorstwa,

» cechy innych przeddbiorstw.

Na podstawie cech produktu okié mazna potrzeby dotyeze srodkéw finansowych, warunkéw magazynowania,
transportu i sprzedg. Podstawowym czynnikiem z punktu widzerisdkéw finansowych jest cena produktu. W
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przypadku firmy oferujcych produkty o wysokich cenach wystje tendencja do wybierania bezpalnich kanatow
dystrybucji, natomiast firmy ofergge produkty tanie sktaniajie w strorg posrednich kanatow dystrybucji. Waa przy
wyborze kanatu cecha produktu jest jego tré@t@rodukty o krotkiej trwakei ze wzgkdy na cechy fizyczne lub med
sprzedawane as za pdrednictwem pérednich kanatow dystrybucji, istniej bowiem ryzylgiraty przy dhiszym
przechowywaniu. Zdarzagstakze, ze producent uruchamia wiassiet handlows w celu zwgkszenia szybkai obrotu.
Producenci oferagy produkty o dizej ztazondsci technicznej ogsto ograniczajilos¢ posrednikdw. Jest to spowodowane
tym, ze przy montau tego typu produktéw wymagany jest wykwalifikowapgrsonel oraz dobrze dziajey dziat
posprzedzowy. Przy produktach zimnych techniczne producenci wybierajajczsciej kanaty bezpaednie. Wybor
kanatow dystrybucji zaley od sezonow&ei produktu. Potrzeba gromadzenia zapaséw sezoroingaspodarowanie tymi
zapasami prowadzczesto do integracji poszczegdlnych szczebli kanatgstrgbucji [9]. Substytucyjri@ produktow jest
czesto czynnikiem rozstrzygagym o wyborze pérednika. Bierze situtaj pod uwag jakos¢ swiadczonych ustug przez
posrednikow.

Dobre zapoznanie sfirmy z cechami segmentu rynku na ktérym oferwmje produkty, ma podstawowe znaczenie
przy wyborze kanatu dystrybucji. Produkty sabywane przez e grupy konsumentéw, dlatego nagledobrze
zidentyfikowa jego wytkownikéw. W zalenoici od rodzaju grupy klientdbw wybieragsiodmienne rozvazania w
kanatach dystrybucji. Kolejncecty segmentu runku jest jego wieléo Na rynku daym, wysokie dochody mie
przynigi¢ sprzeda nawet tanich towarow. Na wybér kanatow dystrybugptywa take przestrzenne rozmieszczenie
konsumentoéw. Najszybciej i przy stosunkowo nisklasztach produkt dociera do klientdbw na rynku pirzesinie
skoncentrowanym. Wykorzystuje esiwéwczas bezpoednie kanaty dystrybucji. W przypadku przestrzeyme
rozproszenia klientdw, aby zgkiszy¢ sprzeda, nalery stosowd pasrednie kanaly dystrybuciji. @stotliwos¢ zakupu
towaréw przez konsumenta wptywa nasotliwos¢ odnawiania zapaséw nazlym szczeblu kanatu. sleczestotliwosé
zakupu jest dia to zwiksza st czestotliwosé skladania zaméwie a fakt ten z kolei m@ decydowé o wyborze
poszczegolnych szczebli kanatéw (np. hurtownikapzéto w konsekwencji prowadzido wydtwenia s¢ kanatéw
dystrybucji [9].

Do zewrtrznych czynnikow zmniejszggych swobod przy wyborze kanatu natg struktura dystrybuciji. Naky
doktadnie przeanalizowgpozyck rynkowa przedsgbiorstw pgrednicacych oraz ich struktgr

Duze znaczenie przy wyborze kanatu dystrybucjignagwretrzne cechy przedghiorstwa. Jednym z nichy zasoby
finansowe ktérych wielk& ma znaczenie przy wyborzenszego lub drzszego kanatu dystrybucji. \ilaa jest take
reputacja przedsbiorstwa, gdy ma ona die znaczenie z punktu widzenia namjiwania przez producenta kontaktow z
paosrednikami. im reputacja jest lepsza tym tatwiej ngwje st wspoéitprae. Przedsibiorstwo powinno take dobrze
zbad& swoja baz techniczn i lokalizacg zaktadu wytworczego w stosunku do obstugiwane uynk

Projektupc swdj kanat dystrybucji producent musi uwedpi¢ fakt, ze na rynku wysipuja takze przedsibiorstwa
wytwarzapce podobne lub takie same produkty i wykorzystejokrglone kanaty dystrybucji. Istnigge juz na rynku
kanaty innych producentéw meggranicza przedstbiorce, dlatego naley podja¢ decyzg czy wprowadzéanowe kanaty
czy wykorzystd istniece. Ze wzgidu na sposob pagiowania konsumenta przy zakupie towaréw w wielypazikach
lepszym rozwizaniem lydzie wykorzystanie podobnych kanatow, ¢lppzedstbiorstwo mae wprowadzé innowacje w
dystrybucji i wykorzystywé nowe, nawet unikatowe kanaty dystrybucji [9].

3. ROZWIAZANIA LOGISTYCZNE W FIRMIE HYGIENIKA S.A.

Firma Hygienika S.A zajmuje sprodukci srodkéw higienicznych. Istnieje na rynku od 20stu Erma powstata w
1992 roku. W cigu tego okresu dokonano jej przeksztatcenia, watio najnowocz@iejsze technologie, przeniesiono
siedzike i produkcg z Warszawy do Luhbtica i wprowadzono firgna Gieladt Papierow Wartéciowych. Swoje produkty
sprzedaje na terenie Polski i zagranis.in. w Czechach, Stowacji, Chorwacji, Stoweni, Litwie i Biatorusi), gtéwnie
pod markami wielkich sieci handlowych i wlasnymi mami naleacymi do spéiki. Z roku na rok wzrasta sprzeda
produktéw pod markami naigcymi do wielkich sieci handlowych. Firma wysyta gegprodukty m. in. do sieci
handlowych takich jak Auchan, Polomarket, Real, MaRash & Carry, SCA, Selgros, Carrefour, Kaufl§he].

Firma nie posiada wlasnej sieci transportowej, ysta z ustug podwykonawcow. Wybor przeanika zaley od ilosci
przewaonego towaru w ok&onym transporcie. Do przewenia matych iléci produktow (do 10 palet) firma Hygienika
korzysta z ustug firmy przewozowej Schenker. Prikegyzesciowe (11-19 palet) realizowane grzez firng przewozow
Stalko lub firma wybiera przewaika z gieldy transportowej. Do przesytekzgiah, tzw. catopojazdowych, przewdcy
wybierani g z gieldy transportowe;.

Gietda transportowa to wirtualny rynek sprzegadla wszystkich przedsbiorstw uczestnickych w taicuchu
transportowym. Na gietldzie codziennie oferoware veolne przestrzenie tadunkowe i frachty wystawigmeez
uzytkownikéw z calej Europy. Wikziwe transakcje realizowaney dezpdrednio pomidzy obydwoma partnerami
(sprawdzonymi poddtem wyptacalnéci), ktérzy znaléli sie na gietdzie.

Firma Hygienika S.A korzysta przede wszystkim zdpajskiej Gietdy Transportowej TRANS i Gietdy Traestowe]
Timo Com. Europejska Gietda Transportowa TRANS laifprma wymiany informacji o wolnych tadunkachajpzdach
cigzarowych z obszaru catej Europy. Firmy znajdej st na tej Gieldzie § dokladnie zbadane pod wgdem
prawdziwagci danych jakie podaty przy rejestracji. Zapewmiditmie Hygienika S.A pozyskiwanie rzetelnych ivreych
przewanikéw. Dzicki Gieldzie TRANS i Gieldzie Timo Com pracownicyrfiy Hygienika maj staty podgid oferty
przestrzeni tadunkowych i na higo mog organizowd transport swoich produktow zaréwno w kraju, jaaigranie.
Gieldy pozwalaj na sprawdzenie wiarygodée przewdnikow oraz poznanie opinii na ich temat.

1137

Logistyka 3/2012



Logistyka - nauka

Tabor przeweacy srodki higieniczne firmy Hygienika S.A. musi spetfiakreslone warunki czyst@i i zapewnié
bezpieczastwo tadunku. Aby samochd6dgzarowy zostat wybrany do transporty produktéw musi bzysty, wolny od
obcych zapach, musi posigdaozliwosé zabezpieczenia towaru oraz jego wysgkeampowa musi wynosil,1 metra.
Giownym wymogiem przy wyborze przewmka jest ubezpieczenie OC Przewwika — Odpowiedzialni@ Cywilna
Przewanika Drogowego. Przedmiotem takiego ubezpieczersbgdpowiedzialrig cywilna przewanika, wynikajca z
niewykonania lub nienakytego wykonania umowy przewozu (uszkodzenie lulszEenie towaru, ogdienie dostawy).
Ubezpieczenie to jest dobrowolne i r@sfje na podstawie umowy zawartej z zakladem ubezgie Ubezpieczenie
chroni przewanika przed ryzykiem odpowiedzialém za szkody w tadunku przekraczeg jego maliwosci, dzieki
czemu umaliwia mu prowadzenie szerszej dziatddob Jednocz@ie gwarantuje poszkodowanym realne szanse
uzyskania odszkodowania. Przedmiotem ubezpiecjesiaodpowiedzialn& cywilna przewanika, ktén ponosi on za
uszkodzenie 4z zniszczenie towaru oraz za dpéenie dostawy. Zaklady ubezpieédzeoferup dwa rodzaje
ubezpieczenia: OCP krajowe i OCPedEynarodowe.

Uslugi transportu produktow wykonywang sa podstawie zlecenia transportowego. Zlecenie akwiera: miejsce
zaladunku, miejsce roztadunku, towar (rodzaji¢ilovaga), dag zatadunku, datroztadunku, tabor (numer rejestracyjny
pojazdu oraz dane kierowcy), stawkachtu i termin zaptaty, procedury celnesljjelotyczy), dodatkowe wymagania
klienta.

Za planowanie i przebieg dystrybucji produktéw fyrrhlygienika S.A. odpowiedzialny jest Dziat HandlowyDziat

Logistyki. W procesie tym, ale junie bezpérednio, biog takze udziat: Magazyn, Dziat Kegjowy, Dziat Planowania
Produkcji.

Proces ten jest dokltadnie zaplanowany, adkaz dziatbw ma zadania, za ktérych wykonanie mdpowiedzialny.
Rysunek 4 przedstawia organizapjodukcji w firmie Hygienika S.A.

Dziat handlowy

Plan ilasciowy w rozbiciu na
asortvment w rozbiciu na-ce kw

llos¢ pale

v
Dziat planowaria produkcii —— » Dziat logistyki

Aktualne normy

zuzycia
llo$¢ surowcow i 5% oal
opakowa (tony, nf, szt) 0s¢ palet —
Technoloc konieczna do E:anly mag.,
realizazowania planu Srzg\?vir(;?/v?;:{/
sprzeda
P Y koszt transportl
v
‘_' Analityk
» Kupiec
llosé Koszty
Zakup nett SUroWcow i zakupu
opakowa —
Aktualne stany Stazlgxoeriga \ 4
SUrOWCow | aktualne cen| Dziat ksiggowy
opakowd W w rozbiciu ng
magazynie poszcze —
golne m-ce
kw.

\ 4
Dostawcy surowcow i opakowraustal@ terminy dostaw na
poszczegdllne m-ce kw. w rozbiciu nawet na dekadyshtia

!

Magazyn

Rys. 4 Schemat organizacyjny dystrybucji w firmygiknika S.A.
Bibliografia: [10]

Stosujc najlepszescisle wyselekcjonowane surowce, nowoczesne technologie restrykcyjny nadzor na idym
etapie swojej dzialalrsoi, ma pewné&, ze jej produkty maj znakomite walory funkcjonalne i ekonomiczne. A
zachowugc wysoki standard nie bez obaw konkurowa producentamirodkéw higieny osobistej éwiatowej renomie.
Ponadto Hygienika czujeeszobowihzana do budowania diugotrwatych, opartych na zaufawzajemnych korz§ciach
relacji nie tylko z klientami, ale tak z dostawcami — to mdzy innymi dzéki nim jest w stanie zapewhinajwyzsz
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jakos¢ produktow i utrzyma pozytywny wizerunek firmy. Najlepigwiadcz o tym wiasne, dobrze rozpoznawalne przez
klientow w Polsce i krajach Europy marki HygienilBAMBINO (jednorazowe pieluszki dziegie), LINELL (podpaski i
wkiadki higieniczne dla kobiet), SOLVE (pieluchyadbsob starszych).

3.1 Dystrybucja towardéw na terytorium Polski.

Produkty firmy Hygienika S.A dogbne @ na terytorium calego kraju, w takich sieciach Hamgch jak: Auchan,
Carrefour, Kaufland, Selgros, Polomarket, Real, MaRash & Carry. Firma zaopatruje réwnidientow detalicznych i
hurtownie zesrodkami higienicznymi, posiada tak sklep firmowy znajdagy sie w Lublincu przy gtéwnym zaktadzie, w
ktérym sprzedawanea gprodukty firmowe: pieluchy Bambi Plus, pieluchyBlaino Air Comfort, chusteczki nawne
dla dzieci Bambi M, podpaski Linell Classic, podpaski Linell Ultrakiadki Linell Everyday, antyperspiranty dla
mezczyzn i kobiet. Posiadanie sklepu pozwala na zagwanie s¢ mieszkacOw Lublinca w artykuty higieny osobistej
oraz pieluchy dla dzieci po #5zych cenach aiw sieciach handlowych. Jest to #iwe dzigki wykorzystaniu kanatu
bezpdredniego dystrybucji, czyli bez udziatugpednikow handlowych. Dystrybucja oktenej partii towardéw na terenie
Polski rozpoczyna siod zamoOwienia. Jest ono spagizane na druku Zamoéwienia sprzégaSa na nim zawarte
informacje dotycace zamawiajcego, miejsca i czasu dostawy, nazwa towar& ilgena oraz ewentualnie kurs.

Po ztazeniu zamOwienia towar jest przygotowywany w magazyiVszystko musi si zgadza z zamoéwieniem,
dlatego doktadnie sprawdzana jestdéldaowaru. Przygotowywany jest dokument WZ — Wydarnésvretrzne. Wydanie
zewretrze zawiera doktadne oldlenie ilosci towaru w jednostkach takich jak worek lub kartpalety i opakowania. Na
WZ znajduje si data wydania towaru z firmy Hygienkia S.A. orazjsce na datodbioru i podpis osoby uprawnionej do
odbioru towaru. Dokument WZ wraz z listem przewoyow i kwitem paletowym zostaje wydany kierowcy
przewaacemu towar. Na WZ zostaje jeszcze umieszczona adj@ot,Samochdd czysty”, co zapewnia czyéto
bezpieczastwo przewaonego towaru. List przewozowy to dokument wystawiom zwiazku z przygciem przez
przewanika przesytki towarowej przez podmiot ktdéry nadggezesyle. List przewozowy zawiera: nazwi adres
nadawcy (w tym przypadku Hygienika S.A.), miejsaestdrczenia przesyiki oraz nagw adres odbiorcy, oké&enie
przewaonego towaru, jego masy, §ld, sposobu opakowania, inne wskazania dafyezransportu zawarte w umowie
lub warunkujce sposoéb rozliczenia. List przewozowy stanowsstz podstaw dla stzb celnych do kontroli i pobierania
optat od wartéci przewaonego towaru. Nadcie podpisuje si kierowca przewzacy towar. Wzor listu przewozowego
stosowanego przez fignHygienika S.A. Kwit paletowy wystawiany jest prz€ziat Logistyki. Na dokumencie tym
znajdup sie informacje: data zatadunku, numer WZ, nazwa odlyidowaru, ilg¢ wydanych palet (chep, euro lub
jednorazowy), podpis wydajego palety, podpis odbiesaggo palety potwierdzenie przgja palet zwrotnych.

Kwit paletowy jest potwierdzeniem przgjia okrelonej liczby palet niewadliwych.

Odbiorca towaru jest zobowydany sprawdZiilos¢ dostarczonego towaru oraz potwietddokument WZ. Faktura od
przewcanika i potwierdzony dokument WZ zos{ajlostarczone z powrotem do firmy Hygienki S.A. Dapi w chwili
otrzymania potwierdzonego dokumentu WZ firmazmby pewnaze dostawa towaru przebiegta paiimye i terminowo.

Proces dystrybucji w firmie Hygienki S.A. na temton Polski odbywa si wedtug standardéw praytych przez
wszystkie firmy.Srodki higieny osobistej mugzprzewaone w specjalnych warunkach, dlatego przavicy s $cisle
sprawdzani. Sukces w sprawnym dostarczaniu towarapewniony jest dzki trwatej wspétpracy z firmami
przewozowymi. Dziat logistyki spetnia vmaa funkcje w strukturze organizacyjnej przeesiorstwa, a jego gtdéwnym
zadaniem jest planowanie dostaw przy jak ngfazej optymalizacji kosztow.

3.2 Dystrybucja towardw za granicg

Dystrybucja towaréw za grariov firmie Hygienika S.A. odbywa siw podobny sposéb jak dystrybucja w Polsce.
Dodatkowo, zamiast listu przewozowego, wystawiaest jdokument CMR, czyli rgilzynarodowy list przewozowy.
Dokument CMR zawiera nagiujace informacje: nazwi adres nadawcy, nazw adres odbiorcy, miejsce przeznaczenia,
spis zadczonych dokumentdw, opis towaru (nazwasdlovaga, sposob opakowania), dodatkowe instrukgendtawcy,
nazwe przewanika, nazw kolejnych przewsgnikéw (w przypadku przetadunkow), podpis i pigikz nadawcy, podpis i
piecatke przewdnika, podpis i piecgke odbiorcy, dat otrzymania towaru przez odbigercDokument CMR jest
wystawiany w kilku egzemplarzach, dogtgp midzy innymi odbiorca, przewmik, nabywca.

Firma Hygienika S.A. prowadzi sprzedaksportow gtéwnie do zagranicznych sieci handlowych. Wydajwar z
magazynu przeznaczony dla odbiorcy zagranicznegstawiany jest dokument Wydanie eksportowe. Dokumnien
zawiera takie same informacje, jak Wydanie zgivame, jednak dodatkowo wae dla odbiorcy zwroty przettumaczonge s
na gzyk angielski. laczna warté¢ zaméwienia podana jest w PLN i Euro. Dla zoptymwdiania kosztéw transportu
towaréw za granig stosuje s tzw. transport catopojazdowy, czyli transport Wriim tadunek zajmuje cata przestize
zaladowcza pojazdu. Towar wyaany jest za granicnajczsciej przez firmg FTL. Produkty firmy Hygienika S.A.as
dostpne w krajach: Rosja, Rumunia,gdfy, Czechy, Stowacja, Niemcy, Chorwacja, Biakgruitwa. W krajach tych
dostpnych jest ponad 10 marek pieluszek, 8 marek palpasvktadek higienicznych produkowanych przez firm
Hygienika S.A.
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4. WNIOSKI

Na wspotczesnym rynku wzrasta liczba producentésiygupcych st wieloma kanatami dystrybucji. Wybiesapni
rozne typy i struktury kanatow aby dotizedo jak najwgkszej liczby nabywcow w okéonym segmencie rynku.
Producenci stoswjodmienne kanaty w celu dotarcia do nabywcow indiasinych i instytucjonalnych lub rynkow
krajowych i zagranicznych. Rozmieszczenie na rymékich samych produktéw z zastosowaniem wielu l@amat
dystrybucji sprzyja lepszemu dostosowaniu dystrjildewymogoéw rynkowych oraz wytworzeniu konkurermopmiedzy
pasrednikami.

Wybér kanatu dystrybucji przez producenta jest paolwany pozyci, wymaganiami pgrednikéw, konkurengj i
0g6Iinymi warunkami na rynku. Podmioty rzadko podgjmw petni samodzielnie i niezaleie decyzje, co do typu i
struktury kanatu dystrybucji. Preferencje potengyah nabywcoéw determinajdziatania dystrybucyjne wszystkich
uczestnikow kanatu dystrybuciji.

Firma Hygienika S.A. zaplanowata dystrybgigwoich towarow w oparciu o nabywcow finalnych. &zidobrze
zorganizowanym kanatom dystrybucji, produkty firmdocieraj do nabywcow krajowych i zagranicznych przy
zoptymalizowanych kosztach.

Obecnie na rynku die znaczenie ma deginas¢ produktow, dlatego natg wybrac kanat dystrybucji pozwalagy na
najszybsze dotarcie do klienta. Sprawna dystrybongse zapewrd firmie przewag nad konkurenej

Podstawowa rola dystrybucji wynika z zasad wspd&hoeglogistyki, ktére wymagajokreilonej jakaci obstugi klienta
przy jednoczesnym skréceniu proceséw na etapieydystji. Najwaniejsza w procesie tym jest satysfakcja klienta ze
zgodnej i niezawodnej dostawy produktu.
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