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W przypadku stosowania przez dys-
trybutora odroczonej p∏atnoÊci wspó∏-
czynnik korelacji rang osiàga najwi´kszy
poziom 0,98. Wówczas odchylenie
przeci´tne wynosi 0,68 i oznacza, i˝ po-
ziom satysfakcji przedsi´biorstwa bu-
dowlanego liczony w skali 1-10 ró˝ni si´
od Êredniej satysfakcji jedynie o 0,68
pkt. W uj´ciu procentowym daje to war-
toÊç 0,68%. Zbli˝onà wartoÊç korelacji
rang odnotowano w odniesieniu do
sprzeda˝y promocyjnej, stosowanych
rabatach, upustach, akceptowaniu ró˝-
nych form p∏atnoÊci oraz udzieleniu kre-
dytu kupieckiego. Wspó∏czynnik waha
si´ w przedziale 0,95 – 0,96. Powy˝-
szym cechom dzia∏ania dystrybutora to-
warzyszy niskie odchylenie przeci´tne,
oscylujàce w granicach 0,69 – 0,9. Uzy-
skane wyniki dowodzà znacznej jedno-
myÊlnoÊci wykonawców. Przywiàzujà
podstawowà wag´ do warunków finan-
sowych sprzeda˝y, oczekujà obni˝enia
cen oraz udzielenia kredytu. Powy˝sze
dane nale˝y wiàzaç z niskà rentowno-
Êcià sektora, spadkiem inwestycji bu-
dowlanych oraz znacznà konkurencjà.
Przedsi´biorstwa poszukujà wi´c ró˝-
nych form wspó∏finansowania projektu.
Do nich zaliczyç nale˝y te dzia∏ania dys-
trybutora, które pozwalajà zdobyç dla
wykonawcy dodatkowe Êrodki.

Istotny poziom korelacji rang wystà-
pi∏ w przypadku dostaw pod klucz, bra-
ku usterek w wysy∏kach materia∏ów.
W obu cechach korelacja rang jest iden-
tyczna: wynosi 0,94. Fakt ten potwier-
dza zwiàzek inwestycji z warunkami
dostaw. Wyst´powanie usterek (zarów-
no jakoÊciowych jak i iloÊciowych) po-
woduje opóênienie kontraktu. Nato-
miast organizacja dostaw na zasadzie
pod „klucz” przyczynia si´ do sprawnej
realizacji projektu (Voordijk H. 2000).
Odchylenie przeci´tne w odniesieniu
do dostaw „pod klucz” wynosi 0,82,
a w przypadku braku usterek – 0,78.

Kontynuacja wysokiego poziomu sa-
tysfakcji wykonawcy odnosi si´ do cià-
g∏oÊci dostaw, prowadzonych szkoleƒ,
sta∏ego kontaktu z odbiorcà, próbnych
partii materia∏ów, obecnoÊci przedsta-
wiciela dystrybutora na budowie. Po-
wy˝sze dzia∏ania dostawcy w znacznym
stopniu rzutujà na satysfakcj´ przedsi´-
biorstwa budowlanego. Wspó∏czynnik
korelacji rang zamyka si´ w przedziale
0,89 – 0,93. Odchylenie przeci´tne tyl-
ko nieznacznie odbiega od Êredniej sa-
tysfakcji badanej grupy firm. Ró˝ni si´
od Êredniej satysfakcji mniej ni˝ 10%.

Wykonawcy oczekujà równie˝ kom-
fortu dokonywania zakupów, doÊwiad-
czenia w sprzeda˝y materia∏ów. Korela-
cja rang jest wysoka, wynosi prawie 0,9.
Du˝a wartoÊç odchylenia przeci´tnego
(1,3) dowodzi znacznych rozbie˝noÊci
w opiniach firm wykonawczych. Image
dystrybutora nie jest priorytetem decy-
dujàcym o poziomie satysfakcji. W tym
przypadku wspó∏czynnik korelacji oscy-
luje w granicach 0,8, przy jednoczesnym
znacznym odchyleniu przeci´tnym 1,2.

Przedsi´biorstwa budowlane mniejsze
znaczenie przywiàzujà do tych cech dys-
trybutora, które dotyczà poziomu obro-
tów, posiadanego parku maszynowego.
Korelacja rang osiàga wartoÊç odpowied-

nio 0,77 oraz 0,56. Wykonawcy zwracajà
uwag´ na realne dzia∏ania dostawców,
a nie potencjalne ich mo˝liwoÊci. Nawet
bardzo wysoki poziom obrotów oraz od-
powiedni park maszynowy nie zawsze
gwarantuje w∏aÊciwà obs∏ug .́ 

Kana∏y dystrybucji materia∏ów 
budowlanych na plac budowy

Materia∏y budowlane trafiajà na plac
budowy z ró˝nych êróde∏. Wszyscy
uczestnicy inwestycji majà istotny
wp∏yw na zasady zaopatrzenia. W prak-
tyce przedsi´biorstwo budowlane ma
ograniczone mo˝liwoÊci wyboru rodza-
ju materia∏ów, jak i êród∏a dostaw.

Z powy˝szego schematu wynika, i˝
nie tylko hurtownia ma wp∏yw na dosta-
wy materia∏ów budowlanych na plac bu-
dowy. Zasadniczà rol´ odgrywa inwe-
stor. Na podstawie jego wytycznych fir-
ma consultingowa okreÊla za∏o˝enia dla
biura projektów. Projektanci opracowu-
jà dokumentacj´ technicznà, zawierajà-
cà kluczowe informacje dotyczàce:
• jakoÊci i iloÊci materia∏ów
• terminu ich u˝ycia.

Przedsi´biorstwo budowlane nie mo-
˝e odstàpiç od wymogów stawianych
przez biuro projektów. Odst´pstwa wià-

Budowa kana∏ów dystrybucji wed∏ug poziomu satysfakcji
odbiorców – na przyk∏adzie producentów materia∏ów budowlanych   (cz.2)

Andrzej Buszko
Uniwersytet Warmiƒsko-Mazurski w Olsztynie

Rys. 1. Tradycyjny schemat dostaw materia∏ów na plac budowy. èród∏o: opracowanie w∏asne
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˝à si´ z wstrzymaniem inwestycji oraz
nara˝eniem wykonawcy na wymierne
straty finansowe (Mahiney M. 2001
op.cit). Hurtownia materia∏ów, dyspo-
nujàca nawet szerokà, ale niezgodnà
z dokumentacjà technicznà ofertà, nie
jest wstanie skutecznie w∏àczyç si´
w dostawy na plac budowy. Wykonawca
wspó∏pracuje jedynie z tymi dostawca-
mi, których oferta odpowiada wymo-
gom dokumentacji technicznej (Smith
A., Wilkins B. 1996). Producent materia-
∏ów bazujàcy jedynie na wspó∏pracy
z hurtowniami ma ma∏à mo˝liwoÊç sku-
tecznej penetracji rynku (Walker D.H.T.
1998). Jego szanse rosnà w przypadku
Êcis∏ych zwiàzków z pozosta∏ymi
uczestnikami budowlanej niszy rynko-
wej. Przy wyborze skutecznego kana∏u
dystrybucji musi uwzgl´dniç nie tylko
wp∏yw poszczególnych uczestników in-
westycji na schemat dostaw, ale rów-
nie˝ oczekiwania przedsi´biorstwa bu-
dowlanego. W sytuacji znacznej konku-
rencji wykonawca ma mo˝liwoÊç wybo-
ru, a w zwiàzku z tym przyjàç nale˝y, i˝
wspó∏pracowaç b´dzie z tymi hurtow-
niami, które zapewnià mu najwy˝szy
poziom satysfakcji. Na podstawie da-
nych zawartych w tabeli 1 wynika, i˝ nie
wszyscy uczestnicy inwestycji sà w sta-
nie spe∏niç oczekiwania wykonawcy.

Pomimo, i̋  inwestor posiada kluczowy
wp∏yw na schemat dostaw, to jego mo l̋i-
woÊci spe∏nienia kluczowych oczekiwaƒ
wykonawcy sà na niskim poziomie.
Znacznie wí kszy zakres oddzia∏ywania

odnotowano w przypadku pozosta∏ych
uczestników procesu inwestycyjnego.
W zakresie technicznego wsparcia wyko-
nawcy istotny udzia∏ posiada firma con-
sultingowa oraz biuro projektów. Dyspo-
nujà one wykwalifikowanà kadrà, zdolnà
do przeprowadzenia szkoleƒ i konsultacji
na placu budowy. ˚aden z innych uczest-
ników nie jest lepiej przygotowany do
spe∏nienia ww. oczekiwaƒ przedsí bior-
stwa budowlanego. Hurtownia pozostaje
podstawowym elementem w odniesieniu
do zasad dostaw oraz form p∏atnoÊci.
Wysokà mo l̋iwoÊç zapewnienia odro-
czonej p∏atnoÊci, stosowania upustów,
sprzeda˝y promocyjnej, kredytu kupiec-
kiego, w praktyce gwarantuje jedynie do-
stawca materia∏ów budowlanych. Trudno
inwestorowi, firmie consultingowej lub
projektantom rywalizowaç w tym zakre-
sie z hurtownià. Ich wp∏yw na warunki fi-
nansowe zawieranych transakcji jest

ograniczony. Tylko w szczególnych przy-
padkach inwestor lub firma consultingo-
wa uczestniczy w negocjacjach handlo-
wych. Powy˝sza praktyka nie odnosi sí
jedynie do ustabilizowanych rynków bu-
dowlanych, ale tak˝e do krajów przecho-
dzàcych transformacj́  ustrojowà (Levin-
son N., Ashai M. 1995). Podobnie post´-
pujà ww. uczestnicy w przypadku zasad
dostawy. Nie mogà przejàç obowiàzków
hurtowni w prawid∏owych wysy∏kach
(brak usterek jakoÊciowych lub iloÊcio-
wych), dostawach „pod klucz” czy te˝
szerokiego asortymentu oferty. 

Przeprowadzone badania oczeki-
waƒ oraz poziomu satysfakcji przed-
si´biorstw budowlanych pozwalajà
opracowaç skuteczny kana∏ dystrybu-
cji materia∏ów budowlanych.

Model dystrybucji materia∏ów
budowlanych

Przy opracowaniu kana∏u dystrybucji
producent materia∏ów bierze pod uwa-
g´ poziom satysfakcji przedsi´bior-
stwa budowlanego. W tym celu wspó∏-
pracuje ze wszystkimi uczestnikami ni-
szy rynkowej majàcymi wp∏yw na pro-
ces realizacji inwestycji. 

W sugerowanym schemacie kluczowà
rol´ odgrywa hurtownia materia∏ów bu-
dowlanych. Zajmuje ona centralnà pozy-
cj´ w prezentowanym modelu dostaw.
Utrzymuje kontakt z inwestorem oraz fir-
mà consultingowà i biurem projektów.
Dzi´ki temu z jednej strony organizacje,
okreÊlajàce zasady prowadzenia inwesty-
cji, otrzymujà pe∏nà informacj´ o aktual-
nej ofercie hurtowni, z drugiej dystrybu-
tor zdobywa dane na temat ich potrzeb
oraz preferencji materia∏owych. Pozyska-

Tab. 2. Mo˝liwoÊç spe∏nienia podstawowych oczekiwaƒ wykonawcy przez kluczowych decyden-
tów procesu dostaw materia∏ów budowlanych. èród∏o: opracowanie w∏asne na podstawie em-
pirycznych badaƒ firm budowlanych w latach 1996 – 2002

Rys. 2. Schemat dystrybucji materia∏ów budowlanych oparty na satysfakcji wykonawcy. èród∏o:
opracowanie w∏asne
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nà w ten sposób wiedzà hurtownia dzie-
li si´ z producentem. Tym samym produ-
cent jest w stanie dostosowaç si´ do wy-
mogów inwestora, firmy consultingowej
i biura projektów. Konsekwencjà Êcis∏ej
wspó∏pracy jest zgodnoÊç oferty (produ-
centa, hurtowni) z oczekiwaniami decy-
dentów. Ponadto firma consultingowa,
jak i biuro projektów, przygotowane sà
do spe∏nienia okreÊlonych oczekiwaƒ
wykonawcy. Dotyczà one technicznego
wsparcia dystrybucji materia∏ów budow-
lanych. Fundamentalne znaczenie ma
fakt zamieszczenia w dokumentacji tech-
nicznej tych materia∏ów, które sà w ofer-
cie producenta i hurtowni. Wykonawca
bazuje na otrzymanych wytycznych,
a dodatkowo mo˝e liczyç na konsultacje
projektantów, przedstawicieli firmy kon-
sultingowej na budowie, wykorzystanie
ich wiedzy technicznej. Na tej podstawie
(co zosta∏o potwierdzone w cz´Êci empi-
rycznej) przedsi´biorstwo budowlane
osiàga wysoki poziom satysfakcji.

Drugi zakres oczekiwaƒ wykonawcy
dotyczy sfery finansowej oraz trybu do-
staw. Powy˝sze zakresy le˝à ju  ̋ jedynie
w gestii hurtowni materia∏ów budowla-
nych. Spe∏niajàc oczekiwania wykonawcy,
dystrybutor okreÊla zasady rozliczeƒ,
zwracajàc uwag  ́ na stosowane obni̋ ki
cen oraz terminy p∏atnoÊci. Wprowadze-
nie powy˝szych zasad do oferty sprzyja
satysfakcji przedsí biorstwa budowlane-
go. Uzupe∏nieniem pozwalajàcym w pe∏ni
sprostaç oczekiwaniom wykonawcy jest
uwzgĺ dnienie odpowiedniej gamy pro-
duktowej, umo˝liwiajàcej realizowanie
dostawy na zasadzie „pod klucz”. Ponad-
to hurtownia wspó∏pracuje z wykonawcà
w zakresie szczegó∏owego ustalenia har-
monogramu dostaw. Dystrybutor powi-
nien liczyç sí  z ewentualnà konieczno-
Êcià organizacji awaryjnych wysy∏ek. Ka˝-
da jednak dostawa nie mo˝e zawieraç
usterek jakoÊciowych lub iloÊciowych.

Weryfikacja modelu dystrybucji
materia∏ów budowlanych

W latach 1996 – 2002 analizie podda-
no dzia∏ania 22 producentów materia-
∏ów budowlanych. Podzielono ich na
dwie grupy. Pierwsza liczy∏a 8 producen-
tów i opiera∏a si´ na modelu przedsta-
wionym wed∏ug schematu nr 2, nato-
miast druga grupa (14) post´powa∏a
w sposób tradycyjny (ryc. 1). Przy dobo-
rze producentów zwrócono uwag´ na
zbli˝ony asortyment oferowanych pro-
duktów. W pierwszej grupie (A) znaleêli
si´ wytwórcy materia∏ów instalacyjnych
(2), pokryç dachowych (3), wykoƒczenio-
wych (1), konstrukcyjnych (2). Do drugiej
(B) zaliczono 5 producentów materia∏ów
instalacyjnych, 4 dachowych, 3 wykoƒ-
czeniowych oraz 2 konstrukcyjnych.

Grupa A zanotowa∏a wysokà dynami-
k´ sprzeda˝y. Waha∏a si´ ona rocznie
w przedziale 3,8% do 5,3%. Szczególnie
istotny jest wzrost po 1999 r., kiedy in-
westycje w sektorze budowlanym uleg∏y
obni˝eniu. Fakt ten nie wp∏ywa∏ na wyni-
ki analizowanej grupy producentów. Dy-
namika sprzeda˝y grupy B ulega∏a
znacznym zmianom. Lata wzrostu prze-
plata∏y si´ ze spadkiem obrotów. Naj-
wi´ksza dynamika wystàpi∏a w latach
1998 i 1999. Wynios∏a ona odpowiednio
0,7% oraz 0,5%. Jednak w 2000 r. odnoto-
wano ju˝ spadek obrotów o -0,2%.
W 2001 r. ponownie nieznaczny wzrost,
ale tylko o 0,1%, po czym w 2002 r. kolej-
ne obni˝enie dynamiki o -0,2%.

Wnioski

Satysfakcja wykonawcy ma istotny
wp∏yw na poziom sprzeda˝y producen-
tów materia∏ów budowlanych. Wysoki
poziom satysfakcji zapewnia znacznà
dynamik´ obrotów. Natomiast niski po-
ziom satysfakcji doprowadza do spadku
sprzeda˝y. Jedynie selektywne czynniki
przyczyniajà si´ do zapewnienia odpo-
wiedniego pu∏apu satysfakcji przedsi´-
biorstwa budowlanego. Koncentrujà si´
one na warunkach finansowych, zasa-
dach dostaw i technicznego wsparcia

sprzeda˝y. Spe∏nienie podstawowych
oczekiwaƒ wykonawcy jest mo˝liwe
w przypadku w∏àczenia wszystkich
uczestników budowlanej niszy rynko-
wej w proces dostaw. Kluczowà rol´ od-
grywa hurtownia materia∏ów, która
utrzymuje zwiàzki nie tylko z producen-
tem i firmà budowlanà, ale równie˝ z in-
westorem, biurem projektów oraz
przedsi´biorstwem consultingowym.
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