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— na przyktadzie producentéw materiatow budowlanych

W przypadku stosowania przez dys-
trybutora odroczonej ptatnosci wspot-
czynnik korelacji rang osiaga najwiekszy
poziom 0,98. Wowczas odchylenie
przecietne wynosi 0,68 i oznacza, iz po-
ziom satysfakcji przedsiebiorstwa bu-
dowlanego liczony w skali 1-10 r6zni sie
od sredniej satysfakcji jedynie o 0,68
pkt. W ujeciu procentowym daje to war-
to$¢ 0,68%. Zblizong wartos¢ korelagji
rang odnotowano w odniesieniu do
sprzedazy promocyjnej, stosowanych
rabatach, upustach, akceptowaniu roz-
nych form ptatnosci oraz udzieleniu kre-
dytu kupieckiego. Wspoiczynnik waha
sie w przedziale 0,95 — 0,96. Powyz-
szym cechom dziatania dystrybutora to-
warzyszy niskie odchylenie przecietne,
oscylujace w granicach 0,69 — 0,9. Uzy-
skane wyniki dowodzg znacznej jedno-
myslnosci wykonawcéw. Przywigzujg
podstawowa wage do warunkéw finan-
sowych sprzedazy, oczekuja obnizenia
cen oraz udzielenia kredytu. Powyzsze
dane nalezy wigza¢ z niska rentowno-
Scig sektora, spadkiem inwestycji bu-
dowlanych oraz znaczna konkurencja.
Przedsiebiorstwa poszukujg wiec roz-
nych form wspétfinansowania projektu.
Do nich zaliczy¢ nalezy te dziatania dys-
trybutora, ktére pozwalajg zdoby¢ dla
wykonawcy dodatkowe srodki.

Istotny poziom korelacji rang wysta-
pit w przypadku dostaw pod klucz, bra-
ku usterek w wysylkach materiatow.
W obu cechach korelacja rang jest iden-
tyczna: wynosi 0,94. Fakt ten potwier-
dza zwiazek inwestycji z warunkami
dostaw. Wystepowanie usterek (zarow-
no jakosciowych jak i ilosciowych) po-
woduje opdznienie kontraktu. Nato-
miast organizacja dostaw na zasadzie
pod ,klucz” przyczynia sie do sprawnej
realizacji projektu (Voordijk H. 2000).
Odchylenie przecietne w odniesieniu
do dostaw ,pod klucz” wynosi 0,82,
a w przypadku braku usterek — 0,78.

Kontynuacja wysokiego poziomu sa-
tysfakgji wykonawcy odnosi sie do cig-
glosci dostaw, prowadzonych szkolen,
statego kontaktu z odbiorcg, probnych
partii materiatow, obecnosci przedsta-
wiciela dystrybutora na budowie. Po-
wyzsze dzialania dostawcy w znacznym
stopniu rzutuja na satysfakcje przedsie-
biorstwa budowlanego. Wsp6tczynnik
korelacji rang zamyka sie w przedziale
0,89 — 0,93. Odchylenie przecietne tyl-
ko nieznacznie odbiega od $redniej sa-
tysfakgji badanej grupy firm. Rézni sie
od sredniej satysfakcji mniej niz 10%.

Wykonawcy oczekujg rowniez kom-
fortu dokonywania zakupéw, doswiad-
czenia w sprzedazy materiatow. Korela-
cja rang jest wysoka, wynosi prawie 0,9.
Duza warto$¢ odchylenia przecietnego
(1,3) dowodzi znacznych rozbieznosci
w opiniach firm wykonawczych. Image
dystrybutora nie jest priorytetem decy-
dujacym o poziomie satysfakcji. W tym
przypadku wspétczynnik korelagji oscy-
luje w granicach 0,8, przy jednoczesnym
znacznym odchyleniu przecietnym 1,2.

Przedsiebiorstwa budowlane mniejsze
znaczenie przywiazuja do tych cech dys-
trybutora, ktére dotycza poziomu obro-
toéw, posiadanego parku maszynowego.
Korelacja rang osigga wartos¢ odpowied-

nio 0,77 oraz 0,56. Wykonawcy zwracajqg
uwage na realne dziatania dostawcow,
a nie potengjalne ich mozliwosci. Nawet
bardzo wysoki poziom obrotéw oraz od-
powiedni park maszynowy nie zawsze
gwarantuje wlasciwa obstuge.

Kanaty dystrybucji materiatow
budowlanych na plac budowy

Materialy budowlane trafiaja na plac
budowy z réznych zrodet. Wszyscy
uczestnicy inwestycji majg istotny
wplyw na zasady zaopatrzenia. W prak-
tyce przedsiebiorstwo budowlane ma
ograniczone mozliwosci wyboru rodza-
ju materiatéw, jak i Zrodta dostaw.

Z powyzszego schematu wynika, iz
nie tylko hurtownia ma wplyw na dosta-
wy materiatéw budowlanych na plac bu-
dowy. Zasadnicza role odgrywa inwe-
stor. Na podstawie jego wytycznych fir-
ma consultingowa okresla zalozenia dla
biura projektow. Projektanci opracowu-
ja dokumentagje techniczng, zawierajg-
3 kluczowe informacje dotyczace:

* jakoSci i iloSci materiatow
* terminu ich uzycia.

Przedsiebiorstwo budowlane nie mo-
ze odstgpi¢ od wymogéw stawianych
przez biuro projektow. Odstepstwa wig-

Firma Biuro
[ozeston o consultingowa projektow
v
Producent » | Hurtownia materialéw »|Przedsi¢biorstwo
materiatéw o budowlanych < budowlane
dostawy materialéw ——p Plac budowy

Rys. 1. Tradycyjny schemat dostaw materiatéw na plac budowy. Zrédto: opracowanie wiasne

Grafton Recruitment poszukuje dla swojego Klienta:

Kontrolera Jakosci Dostaw
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Tab. 2. Mozliwos¢ spetnienia podstawowych oczekiwar wykonawcy przez kluczowych decyden-
téw procesu dostaw materiatéw budowlanych. Zrédfo: opracowanie wlasne na podstawie em-
pirycznych badan firm budowlanych w latach 1996 — 2002

Oczekiwania wykonawcy Inwestor | Biuro projektéow | Firma consultingowa Hurtownia
Krotki czas dostawy niska niska niska wysoka
Wysoki poziom wiedzy tech. niska wysoka wysoka $rednia
Ciagtos¢ dostaw niska niska niska wysoka
IProwadzenie szkolen niska wysoka wysoka $rednia
[Konsultacje na budowie niska wysoka wysoka $rednia
IProbne partie materialow niska niska niska wysoka
Odroczona ptatnosé niska niska niska wysoka
Kredyt kupiecki niska niska niska wysoka
Stosowane upusty, rabaty niska niska niska wysoka
Sprzedaz promocyjna niska niska niska wysoka
Rozwiazywanie problemow niska §rednia wysoka wysoka
Szeroka oferta niska niska niska wysoka
Dostawy pod klucz niska niska niska wysoka
[Troska o harmonogram niska niska niska wysoka
Brak usterek w wysytkach niska niska niska wysoka

73 sie z wstrzymaniem inwestycji oraz
narazeniem wykonawcy na wymierne
straty finansowe (Mahiney M. 2001
op.cit). Hurtownia materiatow, dyspo-
nujaca nawet szeroka, ale niezgodng
z dokumentacjg techniczng oferta, nie
jest wstanie skutecznie wigczy¢ sie
w dostawy na plac budowy. Wykonawca
wspotpracuje jedynie z tymi dostawca-
mi, ktoérych oferta odpowiada wymo-
gom dokumentacji technicznej (Smith
A., Wilkins B. 1996). Producent materia-
tow bazujacy jedynie na wspotpracy
z hurtowniami ma matg mozliwos¢ sku-
tecznej penetracji rynku (Walker D.H.T.
1998). Jego szanse rosng w przypadku
Scistych  zwigzkéw z  pozostatymi
uczestnikami budowlanej niszy rynko-
wej. Przy wyborze skutecznego kanatu
dystrybucji musi uwzgledni¢ nie tylko
wplyw poszczegolnych uczestnikow in-
westycji na schemat dostaw, ale row-
niez oczekiwania przedsiebiorstwa bu-
dowlanego. W sytuacji znacznej konku-
rengji wykonawca ma mozliwos$¢ wybo-
ru, a w zwigzku z tym przyja¢ nalezy, iz
wspotpracowac bedzie z tymi hurtow-
niami, ktore zapewnig mu najwyzszy
poziom satysfakcji. Na podstawie da-
nych zawartych w tabeli 1 wynika, iz nie
WSZyscy uczestnicy inwestycji sg w sta-
nie spetni¢ oczekiwania wykonawcy.
Pomimo, iz inwestor posiada kluczowy
wplyw na schemat dostaw, to jego mozli-
wosci spetnienia kluczowych oczekiwan
wykonawcy s3 na niskim poziomie.
Znacznie wiekszy zakres oddziatywania
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odnotowano w przypadku pozostatych
uczestnikow procesu inwestycyjnego.
W zakresie technicznego wsparcia wyko-
nawcy istotny udzial posiada firma con-
sultingowa oraz biuro projektéw. Dyspo-
nuja one wykwalifikowang kadrg, zdolng
do przeprowadzenia szkolen i konsultagji
na placu budowy. Zaden z innych uczest-
nikéw nie jest lepiej przygotowany do
spefnienia ww. oczekiwan przedsiebior-
stwa budowlanego. Hurtownia pozostaje
podstawowym elementem w odniesieniu
do zasad dostaw oraz form platnosci.
Wysoka mozliwo$¢ zapewnienia odro-
czonej platno$ci, stosowania upustow,
sprzedazy promocyjnej, kredytu kupiec-
kiego, w praktyce gwarantuje jedynie do-
stawca materialow budowlanych. Trudno
inwestorowi, firmie consultingowej lub
projektantom rywalizowa¢ w tym zakre-
sie z hurtownig. Ich wplyw na warunki fi-
nansowe zawieranych transakcji jest

ograniczony. Tylko w szczegdlnych przy-
padkach inwestor lub firma consultingo-
wa uczestniczy w negocjacjach handlo-
wych. Powyzsza praktyka nie odnosi sie
jedynie do ustabilizowanych rynkéw bu-
dowlanych, ale takze do krajéw przecho-
dzacych transformacje ustrojowa (Levin-
son N., Ashai M. 1995). Podobnie poste-
puja ww. uczestnicy w przypadku zasad
dostawy. Nie moga przeja¢ obowigzkow
hurtowni w prawidtowych wysytkach
(brak usterek jakosciowych Iub iloscio-
wych), dostawach ,pod klucz” czy tez
szerokiego asortymentu oferty.

Przeprowadzone badania oczeki-
wan oraz poziomu satysfakcji przed-
siebiorstw budowlanych pozwalajg
opracowac skuteczny kanat dystrybu-
¢ji materiatéw budowlanych.

Model dystrybucji materiatow
budowlanych

Przy opracowaniu kanatu dystrybugji
producent materiatow bierze pod uwa-
ge poziom satysfakcji przedsiebior-
stwa budowlanego. W tym celu wspot-
pracuje ze wszystkimi uczestnikami ni-
szy rynkowej majacymi wplyw na pro-
ces realizacji inwestycji.

W sugerowanym schemacie kluczowa
role odgrywa hurtownia materiatéw bu-
dowlanych. Zajmuje ona centralng pozy-
cje w prezentowanym modelu dostaw.
Utrzymuje kontakt z inwestorem oraz fir-
ma consultingowa i biurem projektow.
Dzieki temu z jednej strony organizagje,
okreslajace zasady prowadzenia inwesty-
gji, otrzymujg pelng informacje o aktual-
nej ofercie hurtowni, z drugiej dystrybu-
tor zdobywa dane na temat ich potrzeb
oraz preferencji materialowych. Pozyska-

uzgodnienia

dostawy materialow —————p

«
Inwestor B
""" P> consultingowa [€
Producent |4~
materiatow
budowlanych

Hurtownia
materiatow ]
,,,,,, budowlanych ~ Biuro
» . ,
T projektow
B 4 -
>

Przedsigbiorstwo Plac
budowlane ——»| budowy

Rys. 2. Schemat dystrybuciji materiatéw budowlanych oparty na satysfakeji wykonawcy. Zrédfo:

opracowanie wtasne

Creyf’s Polska poszukuje dla swojego Klienta:
KIEROWNIKA MAGAZYNU
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Tab. 3. Roczne zmiany (%) dynamiki sprzedazy wybranych grup producentéw materiatow
budowlanych w latach 1996 — 2002 Zrédfo: opracowanie wlasne na podstawie empirycznych

badan producentéw materiatéw budowlanych

1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002
Grupa A 4,1 43 42 3.8 3.9 4,1 53
Grupa B 0,2 -1,1 0,7 0,5 -0,2 0,1 -0,2

na w ten sposob wiedzg hurtownia dzie-
li sie z producentem. Tym samym produ-
cent jest w stanie dostosowac sie do wy-
mogow inwestora, firmy consultingowej
i biura projektow. Konsekwengjg Scistej
wspotpracy jest zgodnos¢ oferty (produ-
centa, hurtowni) z oczekiwaniami decy-
dentéw. Ponadto firma consultingowa,
jak i biuro projektow, przygotowane sg
do spelnienia okreslonych oczekiwan
wykonawcy. Dotyczg one technicznego
wsparcia dystrybugji materiatow budow-
lanych. Fundamentalne znaczenie ma
fakt zamieszczenia w dokumentagji tech-
nicznej tych materialow, ktore sa w ofer-
cie producenta i hurtowni. Wykonawca
bazuje na otrzymanych wytycznych,
a dodatkowo moze liczy¢ na konsultagje
projektant6w, przedstawicieli firmy kon-
sultingowej na budowie, wykorzystanie
ich wiedzy technicznej. Na tej podstawie
(co zostato potwierdzone w czesci empi-
rycznej) przedsiebiorstwo budowlane
osigga wysoki poziom satysfakcji.

Drugi zakres oczekiwan wykonawcy
dotyczy sfery finansowej oraz trybu do-
staw. Powyzsze zakresy lezg juz jedynie
w gestii hurtowni materiatéw budowla-
nych. Spetniajac oczekiwania wykonawcy,
dystrybutor okresla zasady rozliczen,
Zwracajac uwage na stosowane obnizki
cen oraz terminy platnosci. Wprowadze-
nie powyzszych zasad do oferty sprzyja
satysfakcji przedsiebiorstwa budowlane-
go. Uzupetnieniem pozwalajgcym w pelni
sprosta¢ oczekiwaniom wykonawcy jest
uwzglednienie odpowiedniej gamy pro-
duktowej, umozliwiajacej realizowanie
dostawy na zasadzie ,,pod klucz”. Ponad-
to hurtownia wspotpracuje z wykonawcg
w zakresie szczegbétowego ustalenia har-
monogramu dostaw. Dystrybutor powi-
nien liczy¢ sie z ewentualng konieczno-
$cig organizacji awaryjnych wysytek. Kaz-
da jednak dostawa nie moze zawiera¢
usterek jakos$ciowych lub ilosciowych.

Weryfikacja modelu dystrybuii
materiatow budowlanych

Creyf’s Polska poszukuje dla swojego Klienta:
KIEROWNIKA ZMIANY W MAGAZYNIE

W latach 1996 — 2002 analizie podda-
no dziatania 22 producentéw materia-
tow budowlanych. Podzielono ich na
dwie grupy. Pierwsza liczyta 8 producen-
téw i opierata sie¢ na modelu przedsta-
wionym wediug schematu nr 2, nato-
miast druga grupa (14) postepowala
w sposob tradycyjny (ryc. 1). Przy dobo-
rze producentéw zwrdcono uwage na
zblizony asortyment oferowanych pro-
duktéw. W pierwszej grupie (A) znalezli
sie wytworcy materiatléw instalacyjnych
(2), pokry¢ dachowych (3), wykonczenio-
wych (1), konstrukcyjnych (2). Do drugiej
(B) zaliczono 5 producentéw materiatow
instalacyjnych, 4 dachowych, 3 wykon-
czeniowych oraz 2 konstrukcyjnych.

Grupa A zanotowala wysoka dynami-
ke sprzedazy. Wahata sie ona rocznie
w przedziale 3,8% do 5,3%. Szczegolnie
istotny jest wzrost po 1999 r., kiedy in-
westycje w sektorze budowlanym ulegly
obnizeniu. Fakt ten nie wplywat na wyni-
ki analizowanej grupy producent6w. Dy-
namika sprzedazy grupy B ulegala
znacznym zmianom. Lata wzrostu prze-
plataly sie ze spadkiem obrotéow. Naj-
wieksza dynamika wystapilfa w latach
1998 i 1999. Wyniosta ona odpowiednio
0,7% oraz 0,5%. Jednak w 2000 r. odnoto-
wano juz spadek obrotow o -0,2%.
W 2001 . ponownie nieznaczny wzrost,
ale tylko 0 0,1%, po czym w 2002 r. kolej-
ne obnizenie dynamiki o -0,2%.

Whioski

Satysfakcja wykonawcy ma istotny
wplyw na poziom sprzedazy producen-
tow materialéw budowlanych. Wysoki
poziom satysfakcji zapewnia znaczng
dynamike obrotéw. Natomiast niski po-
ziom satysfakcji doprowadza do spadku
sprzedazy. Jedynie selektywne czynniki
przyczyniaja sie do zapewnienia odpo-
wiedniego putapu satysfakgji przedsie-
biorstwa budowlanego. Koncentrujg sie
one na warunkach finansowych, zasa-
dach dostaw i technicznego wsparcia

http://www.jobpilot.pl/misc/adframe/jobpilot/7d5/33/1447370.htm

sprzedazy. Spetnienie podstawowych
oczekiwan wykonawcy jest mozliwe
w przypadku wigczenia wszystkich
uczestnikow budowlanej niszy rynko-
wej w proces dostaw. Kluczowa role od-
grywa hurtownia materialéw, ktoéra
utrzymuje zwigzki nie tylko z producen-
tem i firmg budowlanag, ale réwniez z in-
westorem, biurem projektéw oraz
przedsiebiorstwem consultingowym.
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