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KULINSKA Ewa'

Ksztattowanie sieci dystrybucji przedsiebiorstw produkcyjnych

WSTEP

Dystrybucja to podstawowe ogniwo systemu logistycznego przedsigbiorstwa. Idea dystrybucji jest
dostarczenie nabywcom finalnym towaré6w w danym miejscu i czasie, na okreslonych zasadach oraz
po odpowiedniej cenie. Spelnienie tych zasad jest mozliwe dzigki zréznicowaniu liczby, typow
i struktur kanatéw dystrybucji zaleznych od wymagan konsumentéw oraz dost¢pnosci posrednikow
handlowych w kanale.

Istotng kwestia procesu dystrybucji jest zaprojektowanie drogi fizycznego przeptywu towardéw —
liczby i rodzajow ogniw posredniczacych, zajmujacych si¢ utrzymywaniem zapaséOw skladowaniem,
transportem, ktore powinny zapewni¢ odpowiednia przepustowos¢ 1 gotowos¢ dostarczenia klientom
zadanych przez nich produktéw przy jednoczesnym minimalizowaniu kosztu catkowitego dystrybucji
[4,5.9].

Celem artykutu jest przedstawienie sieci dystrybucji charakterystycznych dla przedsigbiorstw
produkcyjnych badanych przedsigbiorstw, w ktorych strategiczne decyzje dotyczace ksztattowania
kanatow dystrybucji zainicjowaly rozwoj tych firm na nowa skalg.

1. ZROZNICOWANIE KANALOW DYSTRYBUCJI A CELE PRZEDSIEBIORSTWA

Wybdr korzystnego dla przedsigbiorstwa kanatu dystrybucji jest decyzja strategiczna.
Kazde przedsigbiorstwo wybiera najlepsza struktur¢ kanalu dla wlasnych wyrobdéw. Jednoczesnie
musi bra¢ pod uwagg nie tylko segment rynku na ktorym bedzie prowadzi¢ dziatalnos¢, ale takze
czynniki ekonomiczne 1 marketingowe wpltywajace na sprzedaz.

Tab. 1 Kryteria klasyfikacji i typy kanatow dystrybucji [1, 5.200]

Kryteria klasyfikacji Typy kanalow
Rodzaj uczestnikow Bezposrednie
Posrednie
Liczba szczebli posrednich Dtugie
Krotkie
Liczba posrednikéw na tym samym szczeblu Waskie
Szerokie
Zakres wspoéldziatania uczestnikow kanatu Konwencjonalne
Zintegrowane pionowo
Sposob koordynacji dziatan uczestnikow kanatu Administrowane
Kontraktowe
Korporacyjne

Kanaty dystrybucji charakteryzuja si¢ duzym zrdéznicowaniem sposobu przeplywu wyrobow
z miejsca ich wytworzenia do miejsc ich konsumpcji. Podziat kanatéw dystrybucji zwraca szczegolna
uwage na specyfike struktury kanatu. Maja na nia wplyw migdzy innymi takie czynniki jak: rodzaj
uczestnikow, liczba szczebli posrednich, liczba posrednikow na tym samym szczeblu, zakres
wspotdziatania uczestnikow kanatu oraz sposéb koordynacji dziatan uczestnikow kanatu [3, s. 199].
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Zgodnie z powyzszymi czynnikami, kanaty dystrybucji cechuja si¢ duza rdznorodnoscia
przeptywu dobr. W tabeli 1 przedstawiono klasyfikacj¢ kanaléw dystrybucji ze wzgledu na powyzsze
Kryteria.

Jedna z istotnych cech kanatlu, determinowana iloscia szczebli posrednich, jest dhugosé.
Kanaty krotkie charakteryzuja si¢ tym, iz migdzy producentem a nabywcom finalnym wystepuje
maksymalnie jeden posrednik. W przypadku kanatéw dlugich, pomigdzy wytwoérca a konsumentem
wystepuje ich kilku.
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Rys. 1 Dhugo$¢ kanatu dystrybucji [4, 5.30]

Inna, ale rownie wazna wlasnos$cia kanatu jest jego szerokos¢. Okreslana jest na podstawie liczby
osOb lub instytucji funkcjonujacych na wybranych szczeblach kanatu. Ze wzgledu na szeroko$¢
kanatlu wyrdznia si¢ kanaty waskie, w ktorych na poszczegdlnych szczeblach kanatu wystgpuje
niewielka liczba posrednikow, i kanaty szerokie, w ktorych produkty sa oferowane do sprzedazy przez
duza, liczbg posrednikoéw dziatajacych na odpowiednim szczeblu kanatu [4, $.27]. Szeroko$¢ kanatu
jest tworzona w odniesieniu do strategii firmy dotyczacej stopnia intensywnosci dystrybucji.

Oprocz wymienionych czynnikow na ksztattowanie struktury kanalu dystrybucji ma znaczenie,
czy przedsigbiorstwo dokonuje sprzedazy detalicznej czy hurtowej, czy tez taczy oba te rodzaje
sprzedazy.

Dziatalno$¢ hurtowa, jest waznym ogniwem w budowaniu kanaléw rynkowym odpowiadajacych
realizowanym przez przedsigbiorstwo celom. Hurtownicy specjalizuja si¢ w sprzedazy produktow
i ustug uczestnikom, ktérzy odsprzedaja je na warunkach komercyjnych. Hurtownie docieraja ze
swoim asortymentem do szerokiej grupy detalistow, jak rowniez pomagaja producentom wejs¢ na
rynek i zmniejszy¢ ryzyko sprzedazy.

Uczestnictwo posrednikow w kanale wptywa na polepszenie relacji migdzy przedsigbiorstwami,
a detalistami. Wszystkie wykonywane przez hurtownikow zadania odbywaja si¢ zgodnie z zawartymi
kontraktami handlowym. Ponadto, czg§¢ dziatan tych posrednikéw, zlecana jest agentom
| przedstawicielom, ktorzy funkcjonuja w ich imieniu i na koszt przedsigbiorstwa hurtowego.
Zasieg wielu dziatan dystrybucyjnych wykonywanych przez hurtownikow przedstawiony jest na
rysunku 2.
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Rys. 2 Ustugi dystrybucyjne hurtownikow [4, s.46]

Wymienione na rysunku 2 zadania sa mozliwe do wykonania, dzigki uczestnictwu
wyspecjalizowanych posrednikow w kanale dystrybucji. Do najczesciej spotykanych ogniw
posredniczacych w handlu hurtowym naleza: kupcy hurtowi, agenci hurtowi [2, $.51].

We wspotczesnej gospodarce zaobserwowano spadek funkcji hurtownikow, ale ciagle sa oni
waznym ogniwem w kanatach marketingowych. Spowodowane jest to, oferowaniem przez nich wielu
funkgcji, tworzacych takie wartosci jak: fizyczne dysponowanie towarami, wlasno$¢, finansowanie,
przejmowanie ryzyka, negocjowanie, zamawianie [9, s. 18]. Zakres oraz znaczenie powyzszych
funkcji jest zréznicowany, ze wzgledu na sposob zorganizowania dziatalno$ci hurtowej, jak i rodzaj
obstugiwanego rynku.

Dziatalno$¢ hurtowa podlega licznym klasyfikacja. Ze wzgledu na fakt, iz jest ona prowadzona
przez wiele jednostek gospodarczych, mozna wyrdznic jej kilka podstawowych form organizacyjnych

(rys. 3).
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Rys. 3 Formy handlu hurtowego [5]

Klasyfikacja form handlu hurtowego, wedlug stopnia specjalizacji wyrdéznia jej aspekt
wielobranzowy oraz specjalistyczny. W przypadku handlu wielobranzowego hurtownie
charakteryzuja si¢ duza roznorodnoscia oferowanego asortymentu (jednej lub wielu branz), dlatego
ich gldownym celem jest obstuga jednostek detalicznych. Wypelniaja one rowniez klasyczne funkcje
handlowe na poczet potencjalnych klientow albo dla wilasnych lub zrzeszonych jednostek
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detalicznych. Z kolei hurtownie specjalistyczne posiadaja ograniczony asortyment, dopasowany do
wybranego segmentu rynku.

Last but not least w ksztalttowaniu kanatow dystrybucji to sprzedaz detaliczna. Zgodnie
z terminologia handel detaliczny to ostatnie ogniwo kanatu dystrybucji, w ktorym jest tworzona
| udostepniana oferta asortymentowo — ustugowa dla nabywcéw finalnych w celu dokonania
ekwiwalentnej wymiany [11, s. 12].

Wobec powyzszej definicji, dziatalno$¢ detaliczna to wszystkie transakcje zawierane przez
nabywcow finalnych, ktére charakteryzuja si¢ specyficznymi wymaganiami, co do rozmiarow
| struktury partii towar6w oraz miejsc i form ich zakupu. Ze wzgledu na wiasnosci sprzedazy
detalicznej, cechuje ja: duza liczba klientow, niewielkie rozmiary sprzedawanych jednorazowo partii
wyrobow, dostosowywanych do biezacych potrzeb konsumpcyjnych nabywcéw indywidualnych,
natychmiastowa zaplata nalezno$ci za kupione wyroby, Sciste, czgsto osobiste kontakty sprzedawcow
detalicznych z konsumentami, lokalizacja punktéw sprzedazy detalicznej w dogodnych dla klientow
miejscach [4, 67].

Posrednicy handlu detalicznego przygotowuja asortyment dla komfortu konsumentéw, podejmuja
ryzyko, jak rowniez §wiadcza ushugi dotyczace sprzedazy. Wachlarz produktow dobieranych przez
detalistow zalezny jest od celu, statusu towaréw oraz kompletnosci.

Glowna idea dziatania detalistow sprzedajacych wyroby nabywcom finalnym jest doliczenie do
nabytych wyrobow korzy$ci w postaci przekazania ich do miejsc, w ktorych chca je nabyc
(uzytecznos$¢ miejsca), w dogodnym dla nich czasie (uzyteczno$¢ czasu), jak rowniez dostarczenie,
zgodnie z transakcja sprzedazy, uprawnien do uzytkowania danego wyrobu (uzytecznos$¢ posiadania)
[6, 7, 8]. Dziatalnos¢ detaliczna posiada wiele innych zasadniczych funkcji, ktore znacznie
usprawniaja proces fizycznej dystrybucji (rys. 4).

Ustalenie lokalizacji placowek Ksztaltowanie przeptywow
handlowych pienigznych
Sprzedaz produktow
wraz z towarzyszacymi Zakup produktow

ustugami

Gromadzenie
1 przechowywanie zapasow

Ksztaltowanie asortymentu
produktow

Badanie rynku,
gromadzenie i przekazywanie
informacji rynkowych

Oddziatywanie na rynek
r6znymi $rodkami promocji

Rys. 4 Ustugi dystrybucyjne detalistow [4, 5.66]

Zaspokojenie potrzeb swoich klientow, czyli spetnienie wszystkich przedstawionych funkcji,
pozwala detalistom na pobranie tzw. marzy detalicznej. Pokrywa ona koszty ich dziatalnosci
I umozliwia generowanie zysku. Nalezy réwniez zaznaczyC, ze obecno$¢ detalistow w kanale nie
zawsze zwigksza koszty dystrybucji, poniewaz pobierane przez nich marze sa czgsto nizsze, niz
zorganizowanie przez producenta bezposredniej dystrybucji.

Na wspoélczesnym rynku funkcjonuje wiele zréoznicowanych organizacji sprzedazy detalicznej
I nadal pojawiaja si¢ ich nowe typy (rys. 5). Do najwazniejszych z nich naleza: sklepy detaliczne,
pozasklepowa dziatalno$¢ detaliczna, organizacje sprzedawcoéw detalicznych [9, s. 23-24].
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Rys. 5 Organizacje handlu detalicznego [13]

Obecnie za najbardziej popularne miejsca handlu detalicznego uwaza si¢ sklepy detaliczne. Wsrod
nich wyrdznia si¢: sklepy specjalistyczne, domy towarowe, supermarkety, hipermarkety, sklepy
z artykutami codziennego uzytku, sklepy dyskontowe.

Wspdélnym celem pozasklepowej dziatalnosci detalicznej jest nawigzywanie kontaktow
z konsumentem poza sklepem (jego miejsce zamieszkania, praca, na ulicy). W taki sposob tworzy si¢
system domowych zakupdw, skladajacy si¢ z: sprzedaz bezposrednia, automaty do sprzedazy,
sprzedaz wysytkowa.

Kolejna forma organizacji sprzedazy detalicznej, powstatych w zwiazku z procesami tworzenia
powiazan kooperacyjnych (pionowych i poziomych) sa: sieci sklepow, Sieci niezaleznych sklepow,
spotdzielnie konsumentow, organizacje franchisingowe, konglomeraty handlowe.

Ostatnig istotng forma handlu detalicznego sa systemy wielokanatowe. Za systemy wielokanatowe
uznaje si¢ z reguty taka forme dziatalnosci przedsigbiorstwa handlu detalicznego, ktora polega na
sprzedazy w wigcej niz jednym kanale zbytu [9, S.25]. Najwazniejsza zasada funkcjonowania tego
rodzaju dziatalnosci jest jednoczesne organizowanie kanatow handlu stacjonarnego i pozasklepowego.
Kanaty w takiej sytuacji posiadaja niejednorodng formg. Przewaznie jest to polaczenie fizycznego
postrzegania sprzedazy, ze sprzedaza wysytkowa lub sklepem internetowym. Kanaty te cechuja si¢
réwniez wyrazna unifikacja asortymentowa. W systemach wielokanalowych stosuje si¢ roznorodne
strategie komunikacji, co pozwala na dotarcie do szerszego grona konsumentow.

Sklep Katalog

( N ( ) (¢ Komfort. )
®  Obsluga przez sprzedawce. LN,
AT . ®  Bezpieczenstwo.
Mozliwos¢ porownywania e  Komfort. )
X L e Szeroki asortyment.

produktow. ®  Bezpieczenstwo. e .
®  Mozliwo$¢ dotknigcia produktu. ®  Przenoénosé, tatwosc dostepu. ° WYCZEIP_UJ 31?3 informacja.
e Natychmiastowa gratyfikacja. e Prezentacja wizualna. e  Personalizacja (?feny. '
e Rozrywka. e Pomoc w rozwiazywaniu
. J U ) \__problemow. )

Rys. 6 Porownywanie kanatow sprzedazy [9, s.25]

Wielokanatowe systemy dystrybucji (dystrybucja wielokanatowa) wynikaja gléwnie ze zmian
w zachowaniach klientow, ktdrzy wybieraja coraz wigksza liczbg coraz to bardziej zrdznicowanych
miejsc zakupdéw czy tez zrodet zaopatrzenia [14, s. 122]. Jednym z najpopularniejszych kanatow
w tym systemie jest potaczenie sklepu stacjonarnego, katalogu i Internetu. Dzigki zastosowaniu
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kombinacji kanatow, detalisci moga skorzysta¢ z wynikajacych z tego zalet. Na rysunku 6
przedstawione sa zalety wybranych kanatow.

2. BUDOWA KANALOW DYSTRYBUCJI WYBRANYCH PRZEDSIEBIORSTW BRANZY
SPOZYWCZEJ

Badania nad ksztattowaniem sieci dystrybucji prowadzono w branzy spozywczej. W publikacji
przedstawione zostana dwa z badanych przedsigbiorstw, w ktorych strategiczne decyzje dotyczace
ksztattowania kanatéw dystrybucji zainicjowaty rozwdj tych firm na nowa skalg.

Spotki wchodzace w sktad Grupy Kapitalowej ZPC Otmuchéw zajmuja si¢ dystrybucja swoich
produktow przede wszystkim na rynku krajowym, ale takze zagranicznym. Grupa ta, sklada si¢
z silnych i mocno wyspecjalizowanych zaktadow produkcyjnych, zajmujacych si¢ gldownie produkcja
masowa. Z tego powodu niezbe¢dne jest wsparcie operacyjne firm zewnetrznych uzupetaniajacych
dziatalno$¢ Spotki. Dzigki dbatosci nie tylko o wysoka jako$¢ produkcji, ale takze o jej
bezpieczenstwo ZPC Otmuchéw w dalszym ciagu si¢ rozwija i umacnia swoja pozycje rynkowa.

ZPC Otmuchow posiada wysoki poziom dywersyfikacji w porownaniu do innych przedsigbiorstw
z branzy cukierniczej. Poprzez produkcje i1 sprzedaz w trzech niezaleznych galeziach (stodycze,
wyroby $niadaniowe, stone przekaski) przychody w poszczegdlnych miesiacach utrzymuja si¢ na
statym poziomie, a sezonowos$¢ na szczeblu globalnym nie jest tak odczuwalna.

W celu zapewnienia sprawnego przeptywu wyrobdéw do nabywcéw finalnych Grypa Kapitatlowa
Otmuchow uksztaltowata swoja strukturg sieci dystrybucji. Ze wzgledu na fakt, iz zaklady
produkcyjne Spoétki zajmuja si¢ produkcja masowa, niezbedne jest zastosowanie modelu dystrybucji
scentralizowanej. Charakteryzuje si¢ ona oferowaniem wyrobow na rynku poprzez centra
dystrybucyjne, logistyczne oraz magazyny do ostatecznych odbiorcow. Uklad wszystkich
przedsigbiorstw, bioracych udzial w procesie dostarczenia asortymentu Grupy Kapitatlowej do
klientow finalnych, tworzy przedstawione ponizej kanaty dystrybucji zestawiono na rysunku 7.
Nalezy jednak nadmieni¢, ze kanaty przeptywu towarow ZPC Otmuchow pokrywaja si¢ z siecia
dystrybucji Jednostki Dominujacej — Jeronimo Martins Dystrybucja S.A..

Kanaly dystrybucji ZPC Otmuchéw S.A.
w 2012 roku

® Handel detaliczny
m Eksport
B2B

11%
Handel hurtowy

Rys. 7 Kanaty dystrybucji ZPC Otmuchow S.A. w 2012 roku [13]

W zwiazku ze zbieznym kanatem dystrybucji Grupy Kapitalowej oraz Jednostki Dominujacej
najwigkszym zainteresowaniem cieszyt si¢ kanat sieci handlu detalicznego. Jego udzial w catkowitych
przychodach ze sprzedazy wyniost ok. 57 % w 2012 roku (179 760 PLN).

Strategicznym partnerem biznesowym ZPC Otmuchéw jest sie¢ sklepow dyskontowych
Biedronka. Naleza one do spotki akcyjnej Jeronimo Martins Dystrybucja S.A., ktory jest jednoczesnie
Jednostka Dominujaca Grupy Otmuchow. Ze wzgledu na duze zdolnosci produkcyjne oraz bogaty
asortyment wytwarzanych wyroboéw, Otmuchow stat si¢ istotnym dostawca dla tej sieci handlowe;.
Catkowita warto$¢ sprzedazy oferowanych produktéow przez Jednostke Dominujaca wyniosta
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ok. 41% ogodlnych przychodéw ZPC Otmuchoéw S.A. w 2012 roku (127 000 PLN). Dlatego tez,
zasadniczym celem Grupy Kapitalowej na najblizsze lata bedzie dalsza dywersyfikacja sprzedazy
przy jednoczesnym utrzymaniu wolumenu w Jednostce Dominujace;.

Kanat sieci handlu detalicznego nie opiera si¢ jedynie na wspolpracy z Jeronimo Martins
Dystrybucja S.A.. Pozostale sieci handlowe, ktore zajmuja si¢ dystrybucja wyrobow Grupy
Kapitatowej, takze generuja wysoki udziat w sprzedazy. Wérdd nich mozna wyr6zni¢ migdzy innymi:
Aldi, Carrefour, Auchan, E. Leclerc, Intermarche, Kaufland, Lewiatan, Lidl, Makro, Real, Netto,
Polomarket.

Drugim kanatem dystrybucji, pod wzgledem udzialu w catkowitych przychodach ze sprzedazy
ZPC Otmuchow, byt kanat hurtowy. W 2012 roku jego udziat wyniost ok. 21% (66 230 PLN).
Dzialalnos¢ w tym kanale opiera si¢ przede wszystkim na sprzedazy wyrobdéw bezposrednio do
sklepow, hurtowni, a takze hal cash&carry. Tak zadowalajacy rezultat zostat osiagnigty poprzez petng
konsolidacj¢ wynikdéw PWC Odra S.A. w ktorej model sieci dystrybucji opierat si¢ zwtaszcza na
kanale hurtowym. Dzigki wykorzystaniu mocy produkcyjnych zaktadu Odry oraz funkcjonujacej tam
nowoczesnej linii do produkcji zelkdéw mozliwy jest dalszy dynamiczny wzrost w tym obszarze
biznesowym.

Kluczowa kwestia kanatow handlu detalicznego oraz hurtowego jest sposdb w jaki asortyment
trafia do nabywcoéw finalnych. Dostosowanie si¢ przez ZPC Otmuchow do scentralizowanego
modelu dystrybucji pozwala na obstugiwanie nabywcéw finalnych z obiektow logistycznych
partneréw biznesowych. Oznacza to, iz caly asortyment Grupy nie trafia bezposrednio do sieci

sklepow detalicznych lub hurtowni, ale przechodzi przez obiekty logistyczne swoich kontrahentéw
(tabela 2).

Tab. 2 Lokalizacja obiektow logistycznych kontrahentéw ZPC Otmuchéw [12]

Sie¢ handlowa Lokalizacja obiektu logistycznego

Biedronka Wyszkéw, Ruda Slaska, Grudziadz, Sieradz, Katy
Wroctawskie, Kostrzyn Wielkopolski, Wojnicz, Mszczonow,
Lubin, Skarbimierz.

Aldi Katowice, Poznan, Wroctaw, Warszawa.

Carrefour Warszawa, Piotrkow Trybunalski.

Auchan Wolboérz, Grojec, Grabica.

E.Leclerc Piotrkow Trybunalski.

Intermarche Poznan.

Kaufland Wola Krzysztoporska, Gliwice, Bydgoszcz.

Lewiatan Lublin.

Lidl Dobra, Pruszcz Gdanski, Jankowice, Gliwice, Legnickie
Pole.

Makro Warszawa.

Real Warszawa.

Netto Gdansk, Szczecin, Wroctaw.

Polomarket Pakos$¢, Ktobuck.

Wszystkie obiekty logistyczne partneréw Grupy Kapitatlowej zlokalizowane sa w dogodnych dla
nich regionach geograficznych. Centra dystrybucyjne, logistyczne oraz magazyny pozwalaja na
utrzymywanie zapaséw produktow Otmuchowa, ktore z czasem trafiaja do nabywcow finalnych.
W celu usprawnienia systemu dostarczenia zamowionych produktow, ZPC Otmuchow gromadzi caty
swoj asortyment w magazynie wyrobow gotowych w Nysie. Nastgpnie, Grupa Kapitalowa wysyta
wyroby do wybranego przez kontrahenta obiektu logistycznego na terenie catego kraju. Kazdy
z partnerow ZPC Otmuchow S.A., stajac  si¢ jednocze$nie posrednikiem handlowym
wyprodukowanych przez nich wyrobow, juz we wlasnym zakresie kieruje asortyment Otmuchowa do
swoich sklepow detalicznych. Ponizej przedstawiono krajowa sie¢ dystrybucji utworzona na
podstawie powyzszych informacji (rys. 8).
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Rys. 8 Krajowa sie¢ dystrybucji ZPC Otmuchow S.A. [10, 13]

Na skutek ciaglej intensyfikacji sprzedazy waznym kanalem Grupy Kapitatowej stat si¢ model
biznesu elektronicznego B2B. Jego udzial w catkowitych przychodach ze sprzedazy w 2012 roku
wyniost ok. 11% (35 320 PLN). Spowodowane jest to stworzeniem przez Otmuchoéw S.A. unikalnego
modelu biznesowego, ktory pozwala na potaczenie korzysci duzych i malych przedsigbiorstw.
Charakteryzuje si¢ on wysoka innowacyjnoscia oraz elastyczno$cia. Zapewnia jednoczes$nie szybkie
wprowadzenie nowych wyrobéw (cecha matego przedsigbiorstwa) przy wykorzystanie efektu skali
W obszarze zakupow surowcow i1 negocjowania umow handlowych z kontrahentami.

ZPC Otmuchéw wspotpracuje gléwnie z wiascicielami marek prywatnych, jak réwniez
migdzynarodowymi koncernami branzy spozywczej. Grupa Kapitatowa dzigki dostosowaniu swojego
modelu dziatalno$ci (szczegdlnie w segmencie optymalizacji produkcji) oraz kompleksowego
zarzadzania calym procesem produkcyjno — logistycznym umozliwila uzyskanie przez ZPC
Otmuchow pozycji lidera na rynku spozywczym marek prywatnych.

Jednym z najwigkszych osiagnie¢ ZPC Otmuchéw w 2012 roku, funkcjonujacym zgodnie
z zaprojektowanym modelem B2B, bylo podpisanie kontraktu z przedsigbiorstwem FoodCare
Sp. z 0.0. [13]. Umowa migdzy Grupa Kapitatlowsa, a wtascicielem powyzszej marki zostata zawarta
na potrzeby produkcji czterech rodzajow owocowych zelek marki Frugo. Dzigki wspotpracy z firma
FoodCare, ZPC Otmuchow stat si¢ liderem na polskim rynku w produkcji wyrobow tego segmentu,
a ponadto moze konkurowa¢ ze $wiatowymi producentami zelkow zaréwno jesli chodzi o jakos¢,
a takze parametry operacyjne.

Otmuchéw S.A. zajmuje si¢ roéwniez eksportem swoich produktéw, zwlaszcza na rynkach
0 duzym potencjale rozwoju. Ten model kanatu byl najmniej popularna forma dystrybucji Grupy
Kapitalowej, a jego warto§¢ w catkowitych przychodach ze sprzedazy w 2012 roku wyniosta ok. 11 %
(34 070 PLN).

Grupa Kapitalowa ciagle rozwija swoja strategi¢ eksportowa poprzez efektywne wykorzystywanie
tendencji polskiego rynku FMCG. Podaza on za zmianami zachodzacymi w Europie Zachodniej,
gdzie marki prywatne szybko zwigkszaja swoj udzial w rynku, przewaznie kosztem marek lokalnych.
Wynik osiagnigty przez Grupe Kapitalowa jest zatem rezultatem ciaglego zwigkszania udziatu
wytworzonych wyrobow na rynkach zagranicznych.

W przypadku Otmuchow S.A. sprzedaz eksportowa dotyczy przede wszystkim krajow Europy
Zachodniej i Srodkowej, a takze Afryki Potudniowej. W tabeli 3 przedstawiono przychody ZPC
Otmuchow od klientow zewngtrznych w rozbiciu na poszczegdlne obszary geograficzne ich
dziatalnosci.
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Tab. 3 Przychody od klientow zewngtrznych ze sprzedazy eksportowej ZPC Otmuchéw S.A. w 2012 r. [13]

Informacje geograficzne Przychody od klientéw zewnetrznych
Dania 7084
Wegry 4628
Czechy 2 859
Stowacja 2742
Kanada 1957
Afryka Potudniowa 1560
Holandia i Belgia 1532
Rumunia 1337
Litwa i Lotwa 1093
Niemcy 1056
Chorwacja 559
Rosja 259
Wielka Brytania 258
Pozostate 7139

Waznym aspektem warunkujacym rozwoj eksportu jest rozmieszczenie geograficzne zakladow
ZPC Otmuchdw. Z uwagi na blisko$é rynkéw krajow Europy Srodkowej oraz Niemiec zwieksza si¢
szans¢ sprzedazy eksportowej wyprodukowanych towaréw. Opisana powyzej strategia eksportowa
bazuje na dwoch kanatach sprzedazy. Pierwszy z nich polega na bezposrednim kontakcie ze
wspolpracujacymi przedsigbiorstwami na rynku zagranicznym. Drugi za$, pozwala na wzrost obrotow
z dotychczasowymi kontrahentami, ktorych sie¢ dystrybucji wykracza poza terytorium Polski badz
majacych koncepcje ekspansji na rynki zagraniczne. PoniZzej zobrazowano sie¢ dystrybucji ZPC
Otmuchow S.A. w odniesieniu do wszystkich kontrahentéw rynku zagranicznego (rys. 9).

s

”

Rys. 9 Sie¢ dystrybucji ZPC Otmuchéw S.A. w 2012 roku [13]
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W zakresie ksztaltowania dystrybucji na uwage zasluguja rowniez Spotki nalezace do Grupy
Kapitatowej ZPC Mieszko S.A.. Zajmuja si¢ one dystrybucja wyprodukowanego asortymentu nie
tylko na rynku krajowym, ale takze zagranicznym. Gtéwnym celem Grupy jest zatem zdobycie silnej
pozycji rynkowej wsrdod renomowanych producentdéw wyrobow cukierniczych w Polsce oraz
zwigkszenie udziatdéw przedsigbiorstwa na rynkach zagranicznych szczegdlnie w krajach Europy
Srodkowo — Wschodniej.

Mieszko S.A. posiada nie mniej nowoczesne zaklady produkcyjne, skupiajace si¢ jedynie na
produkcji masowej wyrobow. Zasadniczym aspektem jest przeniesienie linii produkcyjnych pomigdzy
zaktadami, a takze wprowadzenie specjalizacji produktowej. Pozwolito to na maksymalizacj¢ efektow
synergii wynikajace z wytwarzania wybranego asortymentu w zaktadzie, ktory jest najefektywniejszy
w produkcji okreslonego segmentu. Skutkiem tego, niezbgdna jest takze ciagla wspotpraca migdzy
Spotkami uzupetiajacymi dziatalno$¢ Grupy Kapitatowej. W efekcie, poprzez ciagle doskonalenie
kazdego segmentu dzialania spotki oraz zastosowanie nowoczesnych metod zarzadzania,
wyprodukowane wyroby spelniaja nie tylko przepisy prawa zywnosciowego, ale co najwazniejsze
specyficzne oczekiwania swoich klientow.

W zwiazku z zauwazalng sezonowoscia sprzedazy dla wyroboéw czekoladowych najlepszym
okresem dla Grupy Kapitatowej jest IV kwartal. Wynika to z faktu, iz naktadaja sie wplywy Swiat
Bozego Narodzenia oraz chlodniejszej pogody, ktora zasadniczo ma znaczenie na wielkos$¢
przychodow. Kwartat 1 oraz III cechuja si¢ podobnymi poziomami przychodow, zas wolumen
sprzedazy w II kwartale jest zazwyczaj najnizszy. Zmiennym uwarunkowaniem wpltywajacym na
wysoko$¢ sprzedazy jest Wielkanoc, ktorej termin przypada na I badz II kwartal. Istotng kwestia,
ktéra ma znaczacy wpltyw na uzyskane przychody zwtaszcza w 11 kwartale jest pogoda, gdyz wysoka
temperatura obniza popyt na wyroby czekoladowe, a konsumenci zastepuja je substytutami w postaci
lodow.

Zasadniczym celem ZPC Mieszko S.A. jest zapewnienie sprawnego przeptywu towardéw do
ostatecznych odbiorcow. Dzigki temu Grupa Kapitatlowa stworzyta wlasng strukture sieci dystrybucji,
dostosowana do potrzeb swoich kontrahentow. Z uwagi na fakt, iz zaktady produkcyjne Mieszko S.A.
skupiaja si¢ na produkcji masowej, konieczne jest wykorzystanie modelu dystrybucji
scentralizowanej. Czynnikiem charakterystycznym wybranej struktury jest oferowanie asortymentu na
rynkach zbytu poprzez magazyny, centra logistyczne i dystrybucyjne do nabywcoéw finalnych.
Utworzenie uktadu ogniw posredniczacych, uczestniczacych w dostarczeniu wyrobow Mieszko S.A.
do klientéw finalnych, pozwala uksztattowac ponizej przedstawione kanaty dystrybucji (rys. 10).

Kanaly dystrybucji ZPC Mieszko S.A.
w 2012 roku

m Handel detaliczny

Eksport

m Handel hurtowy

33%

Rys. 10 Kanaty dystrybucji Mieszko S.A. w 2012 roku [13]

Jak wynika z rysunku 10 bardzo waznym czynnikiem wplywajacym na dystrybucje towaroéw
Grupy Kapitalowej, gtownie na rynku krajowym, jest konieczno$¢ zmniejszenia uczestnictwa handlu
hurtowego firm dystrybucyjnych, w ktérych zaopatruja si¢ mniejsze sklepy detaliczne. Spowodowane
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jest to ekspansja zachodnich sieci handlowych. Jednocze$nie prognozuje sig, iz najbardziej
rozwojowym kanalem dystrybucji begdzie sprzedaz w powszechnych sieciach handlowych
wielkopowierzchniowych.

Zgodnie 7z osiagnigtymi wynikami oraz przeprowadzonymi prognozami, najbardziej
rozpowszechnionym kanatem dystrybucji ZPC Mieszko S.A. byt handel detaliczny. W 2012 roku
przychody ze sprzedazy w tym segmencie wyniosty ok. 40% (143 755 PLN). Wskutek tego
Asortyment  Grupy Kapitalowej w  znacznym  stopniu trafia do sieci  sklepow
wielkopowierzchniowych. Powoduje to zwigkszenie przychodow ze sprzedazy wyprodukowanych
wyrobow, ktore w zaleznos$ci od sezonu notuja tendencj¢ wzrostowa.

W skutek ciagltego rozwoju marki ZPC Mieszko S.A., a takze utworzeniu uniwersalnego portfela
dostepnych brandéw, wyroby sprzedawane sa w najbardziej popularnych sieciach sklepow. Wsrod
nich wyr6ézni¢ mozna: Makro Cash and Carry, Selgros, Tesco, Carrefour, Auchan, Real, Lidl,
Kaufland, Eurocash, Netto, Zabka, E.Leclerc, Polomarket, Biedronka, Aldi, Maxima (na rynku
Litewskim).

Kolejnym kanatem dystrybucji, pod wzgledem udziatu w catkowitych przychodach ze sprzedazy
ZPC Mieszko S.A., byt handel hurtowy. W zwiazku z ciaglym doskonaleniem Grupy Kapitalowej ta
forma dystrybucji kazdego roku zmniejsza uczestnictwo w rynku. Pomimo to, Mieszko S.A. posiada
stabilng pozycj¢ szczegdlnie w sektorze krajowym kanalu hurtowego, dzigki utworzeniu silnego
i dynamicznie dziatajacego dziatu sprzedazy (rys. 11). Obecnie obejmuje on terytorium catej Polski
I wyrdznia siedem gtéwnych punktéw obstugi migdzy innymi: RCW — Region Centralno — Wschodni;
RDS — Region Dolnoslaski; RLB — Region Lubelski; RML — Region Matopolski; RPN — Region
Potnocny; RPZ — Region Potocno — Zachodni; RSL — Region Slaski.

(‘-\_,“--{f}

Rys. 11 Regiony handlu hurtowego ZPC Mieszko S.A. [13]

Glownym zadaniem przedstawicieli handlowych zatrudnionych w utworzonej przez Grupe
Kapitatlowa terenowej sieci dystrybucji jest praca w punktach sprzedazy detalicznej. Do
najwazniejszych zadan ogniw posredniczacych naleza: zbieranie zamoOwien, organizacja akcji
promocyjnych, nawiazywanie kontaktow z potencjalnymi nabywcami wyrobow, prowadzenie badan
rynku, negocjowanie cen hurtowych.

Najwazniejszym zagadnieniem kanatu hurtowego oraz detalicznego jest sposob w jaki towar
zostaje dostarczony ostatecznym odbiorcom. Wzorowanie si¢ na modelu dystrybucji scentralizowanej
zobowiazuje do obstugi nabywcow finalnych z obiektow logistycznych swoich kontrahentow.
Asortyment wyprodukowany przez Grupe Kapitatlowa nie trafia zatem bezposrednio do sieci handlu
detalicznego lub hurtowni, lecz przechodzi przez centra logistyczne, dystrybucyjne lub magazyny
parteréw biznesowych (tabela 4).
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Tab. 4 Potozenie obiektow logistycznych kontrahentow ZPC Mieszko [12, 13]

Sie¢ handlowa

Lokalizacja obiektu logistycznego

Biedronka

Aldi
Carrefour
Auchan
E.Leclerc
Tesco
Kaufland
Selgros

Lidl

Makro
Real

Netto
Polomarket
Zabka
Eurocash

Wyszkéw, Ruda Slaska, Grudziadz, Sieradz, Katy
Wroctawskie, Kostrzyn Wielkopolski, Wojnicz, Mszczonow,
Lubin, Skarbimierz.

Katowice, Poznan, Wroctaw, Warszawa.

Warszawa, Piotrkow Trybunalski.

Wolbérz, Grojec, Grabica.

Piotrkoéw Trybunalski.

Teresin, Gliwice.

Wola Krzysztoporska, Gliwice, Bydgoszcz.

Poznan, Biatystok, to6dz, Bytom, Gdansk, Katowice,
Krakow, Radom, Szczecin, Warszawa, Wroctaw.

Dobra, Pruszcz Gdanski, Jankowice, Gliwice, Legnickie
Pole.

Warszawa.

Warszawa.

Gdansk, Szczecin, Wroclaw.

Pakos¢, Klobuck.

Poznan, Tychy, Warszawa.

Warszawa, Gdynia, Czeladz.

Centra logistyczne, dystrybucyjne lub magazyny partneréw biznesowych ZPC Mieszko S.A.
zlokalizowane sa w dogodnych dla nich obszarach geograficznych. Obiekty logistyczne umozliwiaja
utrzymywanie zapasOw asortymentu Grupy Kapitalowej, ktory we wlasciwym czasie trafi do
ostatecznych odbiorcow. W przypadku Mieszko S.A. kazdy z zaktadow produkcyjnych zajmuje
si¢ wytworzeniem konkretnych produktéow i utrzymywaniem ich w swoim magazynie. Nastgpnie,
Grupa Kapitatowa przekazuje wyroby do obiektu logistycznego partnera biznesowego na terytorium
catlego kraju. Kontrahenci ZPC Mieszko S.A., stajac si¢ zarazem ogniwem posredniczacym
w dystrybucji wyrobéw Grupy, juz we wilasnym zakresie przekazuja produkty do swoich sieci
detalicznych. Na rysunku 12 zobrazowano krajowa sie¢ dystrybucji w oparciu o zgromadzone

informacje.

Radzyh Podlaski

Rys. 12 Krajowa sie¢ dystrybucji ZPC Mieszko S.A.

Ostatnim, ale rownie istotnym kanatem dystrybucji ZPC Mieszko S.A. byt eksport. Dzigki
prowadzeniu przez Grupe Kapitalowa polityki pro — eksportowej, udzial tego segmentu
w przychodach ze sprzedazy w 2012 roku wyniost ok. 33% (137 750 PLN). Wprowadzona strategia
ma na celu ustabilizowanie pozycji Mieszko S.A. na rynkach zagranicznych.
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Tab. 5 Przychody od klientow zewngtrznych ze sprzedazy eksportowej ZPC Mieszko S.A. w 2012 r. [13]

Informacje geograficzne Przychody od klientéw zewng¢trznych
Czechy 17 756
Rosja 17 562
USA 8 057
Stowacja 8299
Litwa 21492
Inne 64 583

Dokonana przez Grupg Kapitalowa konsolidacja spotki TB Investicija pozwolita na posrednie
przejecie marki Vilniaus Pergale, co zaowocowato wzrostem przychodow ze sprzedazy szczegélnie
w krajach nadbaltyckich. Znaczna cz¢s¢ wyrobow kierowanych na rynki zagraniczne to produkty pod
prywatnymi markami, ktére umozliwiaja zuzycie wolnych mocy produkcyjnych. Grupa, pomimo
rozpoznawalnej marki, kazdego roku bierze rowniez udziat w migdzynarodowych targach stodyczy
w Niemczech, USA lub Rosji.

W przypadku Grupy Kapitalowej Mieszko S.A. sprzedaz eksportowa obejmuje zarowno rynki
krajow zachodnich, jak i Bliskiego Wschodu. Spowodowane jest to bezpieczenstwem oraz
rentownos$cia sprzedazy. Do takich krajow mozemy zaliczy¢ miedzy innymi: Zjednoczone Emiraty
Arabskie, Izrael, USA, Szwecja, Czechy, Wegry. Ponizej przedstawiono klientéw zewngtrznych ZPC
Mieszko, ktorzy generuja najwigksze przychody ze sprzedazy, podzielonych na poszczegodlne regiony
geograficzne ich dziatalnos$ci.

Istotnym czynnikiem wplywajacym na rozwoj eksportu jest polozenie geograficzne zaktadow
produkcyjnych ZPC Mieszko. Zwazywszy na blisko$¢ rynkow panstw Europy Zachodniej oraz wizja
rentowno$ci Bliskiego Wschodu powoduja tendencj¢ wzrostowa sprzedazy wyprodukowanych
wyrobow.

Rys. 13 Sie¢ dystrybucji ZPC Mieszko S.A. w 2012 roku [13]

Wspomniana powyzej polityka eksportowa dotyczy dwoch sposobow oferowania asortymentu na
rynku. Jeden z nich opiera si¢ o ciagla i rozwijajaca wspOlprace z partnerami biznesowymi na rynku
zagranicznym. Drugi, pozwala na poszerzenie kontaktow z dotychczasowymi kontrahentami, ktorych
sie¢ dystrybucji przekracza obszar Polski albo posiadajacych koncepcje ekspansji na rynki
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zagraniczne. Ponizej przedstawiono sie¢ dystrybucji Grupy Kapitatowej Mieszko wzgledem
wszystkich partnerow biznesowych na rynkach zagranicznych (rys. 13).

3. ANALIZA POROWNAWCZA SIECI DYSTRYBUCJI

W celu pordwnania obu sieci dystrybucji nalezy nadmieni¢, iz cecha wspolna Grup Kapitalowych
jest pokonanie barier przestrzennych, czasowych, ilosciowych, asortymentowych oraz informacyjnych
oddzielajacych producentéw od ostatecznych odbiorcéw. Punktem docelowym Otmuchéw S.A. oraz
Mieszko S.A. jest zatem wprowadzenie asortymentu na rynek przy zaspokojeniu wymagan
konsumentow. Osiagnigcie wyznaczonych powyzej celow jest mozliwe poprzez stworzenie
efektywnego systemu dystrybucji, sktadajacego si¢ z ogniw posredniczacych, wypetniajacych
kluczowe funkcje dla catej struktury sieci dystrybucji.

Najwazniejszym czynnikiem wptywajacym na ksztattowanie sieci dystrybucji ZPC Mieszko oraz
ZPC Otmuchéw jest odwzorowanie sposobu w jaki oferuja i sprzedaja swoj asortyment na rynku.
Taka metoda, bez wzgledu na wielko$¢ przychodéw oraz rynek dziatalnosci Grupy, sa bez watpienia
kanaty dystrybucji utworzone w obu przedsigbiorstwach.

Dziatalno$¢ Otmuchowa oraz Mieszko w 2012 roku skupiata si¢ gtownie na handlu detalicznym.
Udziat tego segmentu wygenerowal w Grupie Otmuchdéw przychody w wysokosci 179 760 PLN, za$
w Mieszko S.A. 143 755 PLN. Ta roznica spowodowana jest skoncentrowaniem si¢ ZPC Otmuchow
na sprzedazy asortymentu glownie do sieci sklepow wielkopowierzchniowych, ale takze
wprowadzeniem przez Mieszko S.A. polityki pro — eksportowej, co doprowadzito do rozwoju
dystrybucji wyrobow na rynkach zagranicznych. Celem obu przedsigbiorstw na najblizsze lata w
odniesieniu do sprzedazy detalicznej jest dalszy rozwdj kanatu przy jednoczesnym utrzymaniu
wolumenu wérod dotychczasowych partneréw biznesowych.

Kolejnym kanatem dystrybucji, wystgpujacym w obu Grupach Kapitatowych, jest handel hurtowy.
W przypadku Grupy Mieszko przychody ze sprzedazy produktéw w 2012 roku wyniosty 77 880 PLN,
za$ w Otmuchow S.A. 66 230 PLN. W ZPC Mieszko dziatalno$¢ tej formy dystrybucji kazdego roku
zmniejsza uczestnictwo w rynku. Mimo tego, posiada on stabilna pozycje krajowa dzigki stworzeniu
dynamicznie dziatajacego dzialu sprzedazy. Otmuchéw S.A. oferuje wyroby bezposrednio do
sklepéw, hurtowni oraz hal cash&carry. Osiagniety rezultat jest przyczyna konsolidacji wynikow
PWC Odra S.A., ktorej sie¢ dystrybucji opierata si¢ przede wszystkim na kanale hurtowym.

Wspolnym czynnikiem ZPC Mieszko oraz ZPC Otmuchow jest prowadzenie sprzedazy detalicznej
oraz hurtowej wzorujac si¢ na modelu dystrybucji scentralizowanej. Zobowiazuje on do obshugi
ostatecznych odbiorcéw z centréw logistycznych, dystrybucyjnych oraz magazyndéw swoich
partnerow biznesowych. Wyroby wyprodukowane przez obie Grupy Kapitatowe trafiaja do obiektow
logistycznych swoich kontrahentow, a stamtad dopiero do sklepéw wielkopowierzchniowych lub
hurtowni.

Ostatnim, wspdlnym kanatem dystrybucji Grup Kapitalowych jest eksport. Dziatalnos¢ w tym
segmencie wygenerowata przychody Otmuchow S.A. w wysokosci 34 063 PLN, a w Mieszko S.A.
137 750 PLN. Grupa Mieszko wskutek wprowadzenia polityki pro — eksportowej oraz przejecia
spotki Vilniaus Pergale w znacznym stopniu rozwingta ten segment swojej dziatalnosci. Wywotane
jest to bezpieczenstwem oraz zwigkszeniem rentownosci sprzedazy. Otmuchéw S.A. ciagle rozwija
kanat eksportowy, a osiagnigty wynik jest rezultatem zwigkszania uczestnictwa wtasnych wyrobéw na
rynkach zagranicznych. Obszary geograficzne do ktorych dostarczany jest asortyment ZPC Mieszko
to kraje Nadbattyckie, Europy Zachodniej oraz Bliskiego Wschodu. Grupa Otmuchéw wprowadzita
swoje wyroby na rynek Europy Zachodniej, Srodkowej, a takze Afryki Potudniowe;.

Kanat dystrybucji, ktory zostal wyszczegodlniony jedynie w Grupie Otmuchow, to model biznesu
elektronicznego B2B. Udziat tej formy dystrybucji wygenerowatl w przychodach ze sprzedazy 35 320
PLN. Taki rezultat w Otmuchow S.A. zostal osiagnigty poprzez stworzenie unikalnego schematu
biznesowego pozwalajacego na potaczenie zalet duzych i matych przedsigbiorstw. Dzigki temu, ZPC
Otmuchow produkuje wyroby pod brandem marek prywatnych oraz migdzynarodowych koncernéw
branzy spozywczej. W przypadku Mieszko S.A. forma biznesu elektronicznego B2B nie zostata
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wymieniona. Nie oznacza to, iz taki segment nie istnieje. Grupa Mieszko zaliczyla t¢ forme
dystrybucji do kanatu handlu detalicznego. Tak jak Grupa Otmuchoéw, zajmuje si¢ tworzeniem oraz
produkcja wyrobow pod wieloma markami prywatnymi.

WNIOSKI

Funkcjonowanie Grup Kapitatlowych Mieszko S.A. oraz Otmuchéw S.A. jest uwarunkowane
sprzedaza wyprodukowanego asortymentu na rynku krajowym, jak i zagranicznym. Niezbgednym
czynnikiem jest zatem podstawowe ogniwo wystepujace we wszystkich procesach logistycznych
zwane dystrybucja. Jej gtdwnym zadaniem jest dostarczenie produktow poprzez wspotprace ogniw
posredniczacych do ostatecznych odbiorcow. Po powyzszej analizie ZPC Mieszko oraz ZPC
Otmuchow jasno wynika, iz nie da si¢ zaprojektowa¢ uniwersalnego modelu sieci dystrybucji
dla kazdego przedsigbiorstwa. Proba utworzenia takiej struktury polega na dobraniu odpowiedniej
formy do konkretnego przypadku.

Otmuchoéw S.A. oraz Mieszko S.A. uksztaltowaly swoja strukturg, ktéra spelnia wymagany
poziom obstugi klienta oraz generuje stosunkowo niskie koszty dystrybucji wyrobow. Gdyby
przekalkulowa¢ koszty funkcjonowania wszystkich kanatéw dystrybucji okazatoby sig, ze duza czgs§¢
jest drozsza od pozostatych, co niekoniecznie wiaze si¢ z odrzuceniem takiego modelu. Wazne jest,
aby stworzona przez przedsigbiorstwo sie¢ dystrybucji byla dostosowana do skali dziatalno$ci danego
zaktadu.

Utworzenie korzystnych dla ZPC Mieszko oraz ZPC Otmuchéw kanalow dystrybucji stalo sig
zatem decyzja strategiczna. Grupy Kapitatlowe wybraly najlepsze z mozliwych struktur dystrybucji
towardw, ktore utworzyty ptynnie dziatajaca sie€. Jednoczes$nie koncentruja si¢ na obszarze w ktorym
prowadza dzialalno$¢ oraz czynnikach ekonomicznych i marketingowych do zbudowania silnej
pozycji na rynku wyrobow cukierniczych.

Streszczenie

W artykule opisano znaczenie ksztaltowania kanatéw dystrybucji w przedsiebiorstwach produkcyjnych.
Wyszczegdlniono rodzaje kanatow dystrybucji w kontekscie mozliwosci osiqgania celow organizacji. W czesci
aplikacyjnej zaprezentowano przyktady dwéch firm branzy spoZywczej, ktorych strategiczne decyzje w zakresie
ksztattowania kanatow dystrybucji wplynely na zasieg oddziatywania na rynku i konkurencyjnosc.

Creation of the distribution channels in production managements

Abstract

The article describes the importance of creating distribution channels in production management. Types of
distribution channels were specified in the context of the possibility of achieving the objectives of the
organization. In the application part there were presented examples of two food industry companies, where
strategic decisions in shaping the distribution channels contributed to the extent of the impact on the market
and competitiveness.
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