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WSTEP

Poziom obstugi klienta stanowi gtowny punkt wyjscia dla procesu organizacji i ksztattowania
wlasciwego systemu dystrybucji, obejmujagc wiele decyzji w sferze fizycznej dystrybucji.
Efektywnos$¢ proceséw logistycznych ma coraz wigksze znaczenie w perspektywie szukania wzrostu
konkurencyjnosci i w celu osiggania lepszej pozycji ekonomicznej przedsigbiorstwa na rynku.
Rozpoznanie struktury i efektywnosci realizowanych w firmie procesow logistycznych ma nadrzedne
znaczenie dla proceséw decyzyjnych. Realizacja postawionych zadan dla logistyki jest mozliwa tylko
przy zastosowaniu odpowiednich pomiaréw i wskaznikow. Kluczowym zadaniem przy ksztattowaniu
systemu logistycznego jest polaczenie optymalizacji kosztow z odpowiednim stopniem realizacji
ustug i obstugi klienta. Znalezienie optimum mig¢dzy tymi czynnikami pozwala przedsigbiorstwu
osiggna¢ zamierzone cele finansowe oraz strategiczne.

1. UMIEJSCOWIENIE LOGISTYKI DYSTRYBUCJI

Roéwnoczesnie z postepem technologicznym, wzrastajaca globalizacja oraz zmiang warunkow
konkurowania nastepowat proces ewolucji poje¢ dystrybucja i logistyka dystrybucji, pod wzgledem
roznej interpretacji celéw, funkcji i uczestnikow [7]. W ostatnich latach zaobserwowaé mozna
gwattowny wzrost zainteresowania logistyka, jako sferg dziatalnos$ci ekonomicznej, tworzacg odrebna
catos¢. Wczesniej czynnosci logistyczne nie byly traktowane jako jedno, lecz uwazano je jedynie za
pomocnicze dziatania dla innych sfer dziatalnosci. Jedni definiujg logistyke dystrybucji jako:
»zaopatrzenie finalnego odbiorcy we wlasciwe produkty we wiasciwej ilosci 1 we wlasciwym czasie,
co stanowi istotny czynnik konkurencyjnosci 1 zdobycia dominujacej pozycji na rynku. Jest to bardzo
istotne z punktu widzenia rynku, znajdujacego si¢ w fazie przejscia od podejscia tradycyjnego do
ksztaltowania procesow logistycznych, odpowiadajagcych wymaganiom klienta”[2]. Inni autorzy
proponuja: ,,Ideg za$ logistyki dystrybucji jest zapewnienie dostepnosci dobr w miejscach, w ktérych
istnieje na nie zapotrzebowanie, przy jednoczesnym nacisku na optymalizacje kosztéw tego procesu 1
odpowiedni poziom obstugi odbiorcéw. Wytyczng wszystkich dziatan logistycznych jest dostarczenie
produktu wilasciwemu klientowi we wilasciwym miejscu 1 czasie, po wlasciwych kosztach, w
wymaganej ilos$ci 1 jakosci” [1]. W prezentowanych w literaturze definicjach dystrybucji mozna
wyrozni¢ dwa podejScia: logistyczne 1 marketingowe, np. "Realizacja celow przedsigbiorstw
produkcyjnych, produkcyjno-handlowych czy handlowych wymaga, aby produkt przeznaczony na
sprzedaz dotart do punktu sprzedazy detalicznej 1 zostal zaoferowany konsumentowi we witasciwe;j
ilodci 1 jako$ci, we wlasciwym miejscu, we wlasciwym czasie i po akceptowalnych kosztach. (...)
Dotarcie do przysztych nabywcow, bezposrednio lub posrednio, jest warunkiem koniecznym
prowadzenia przez firm¢ skutecznych dziatan marketingowych” [4], a takze "Przedmiotem procesow
dystrybucji jest przemieszczanie surowcOw, materiatdw, wyrobow gotowych itp. od miejsc ich
wytworzenia na rynek lub bezposrednio do uzytkownika albo konsumenta. Zakres logistycznych
procesow dystrybucyjnych jest bardzo szeroki, obejmuje bowiem m.in. transport i opakowania,
magazynowanie, zamawianie towarow 1 ksztattowanie ich zapasow” [5]. Kolejni autorzy
przedstawiajg dystrybucje, nastepujaco: ,,Dystrybucja jest procesem obslugi rynku obejmujacym
wszelkie decyzje 1 czynno$ci zwigzane z zapewnieniem ciaglego przeptywu produktéow, informacji i
strumieni finansowych pomiedzy dostawca (np. producentem, dystrybutorem) a nabywca (finalnym
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odbiorca, konsumentem). (...) Dzialalnos¢ dystrybucyjna przedsigbiorstw obejmuje zintegrowany
proces planowania, organizowania i kontroli strumieni towardw, przeptywoéw finansowych i
zwigzanych z nimi informacji” [6].

Logistyczne procesy dystrybucyjne sg bardzo zrdéznicowane i zaleza od charakteru dziatalno$ci
przedsigbiorstwa np. handlowe, ustugowe, produkcyjne. W kazdym przypadku sie¢ dystrybucyjna jest
mniej lub bardziej rozwinigta, r6zna jest rowniez liczba posrednikow uczestniczacych w logistycznym
procesie przeplywu produktu od producenta do konsumenta. Ogniwami w tancuchach moga by¢
hurtownie, magazyny centralne, centra dystrybucyjne, sklepy detaliczne. Traktowanie procesOw
fizycznej dystrybucji w sposéb wyizolowany i niedocenianie ich zalet powodujg opdznienia i wysoka
kosztochtonno$¢. Przy odrgbnym podejsciu do poszczegdlnych procesow dystrybucji (np.
magazynowanie, transport, zapasy, opakowanie) mozna uzyskac ich racjonalizacje czastkows, ale nie
gwarantuje to uzyskanie racjonalizacji kompleksowej. Uswiadomienie nieefektywnosci takiego
podejscia spowodowalo rozwdj logistyki, ,,a wiec systemowego, kompleksowego traktowania m.in.
proceséw fizycznej dystrybucji produktéw od zrédel pozyskania surowcow do finalnego
uzytkownika.” Dystrybucja moze by¢ rozpatrywana w dwoch uktadach [5]:

— szerokim, ktory obejmuje droge produktow od zrodet pozyskania z przyrody do ostatecznych
odbiorcow, dystrybucja-catlos¢ fizycznego przeptywu;

— waskim, ktory odnosi si¢ jedynie do etapu zbytu gotowych produktow u producenta i fizycznego
przeptywu przez kanal posrednikow do finalnych nabywcow.

Celami dystrybucji sa doktadnie okreslone zatozenia gwarantujgce przedsigbiorstwu:

— dojscie do jak najwigkszej liczby potencjalnych klientow,
— osiggni¢cie zamierzonej wielkosci sprzedazy,
— realizacj¢ zaplanowanej rentownosci sprzedazy.

Wyrézni¢ mozna trzy gtéwne funkcje dystrybucji:

— funkcje przedtransakcyjne,
— funkcje obejmujace transakcje kupna-sprzedazy,
— funkcje potransakcyjne.

Do pierwszej grupy funkcji przedstransakcyjnych zalicza si¢ m.in. promocj¢ produktow,
nawiazywanie kontaktow handlowych, analiz¢ informacji rynkowych, negocjowanie warunkow
umow.

W skiad drugiej grupy-funkcji zwigzanych z transakcjami kupna-sprzedazy wchodza: obstuga
zamOwien, utrzymanie zapasOw, uzytkowanie magazynow, zmiang wyrobow produkcyjnych w towar
handlowy, transport, przejmowanie ryzyka, posredniczenie w przekazywaniu produktow od
producenta do Kklienta.

Ostatnia grupa funkcji potransakcyjnych obejmuje badanie zadowolenia klientow z jakosci
zakupionych towaréw, wyswiadczonych ustlug czy jakosci obshlugi, zbieranie informacji o
oczekiwaniach klientow wobec produktéw i standardow obstugi, realizacje praw wynikajacych ze
swiadczen gwarancyjnych, oferowanie ustug dodatkowych np. naprawa, dostawa, montaz, instalacja.

Podstawowymi elementami dystrybucji sa:

— kanaty dystrybucji,
— fizyczny przeptyw towardw.

1.1. Projektowanie kanalow dystrybucji

Punktem wyjScia w procesie organizowania fizycznego przeptywu towaréw od miejsca ich
wytworzenia, jest osiggnigcie jak najbardziej ekonomicznego sposobu doprowadzenia towaréow do
miejsc ich odbioru przez konsumentow. Kazde przedsiebiorstwo jest systemem otwartym i jako takie
wspoétdziala z otoczeniem. Wspolpraca ta obejmuje przepltyw strumieni rzeczowych i informacyjnych.
Natomiast aby prawidlowo zorganizowaé przeplywy nalezy stworzy¢ odpowiednie rozwigzania
poszczegolnych zadan logistycznych wystgpujacych w firmie.

Glowng przyczyng projektowania przez producenta odpowiedniego kanatu dystrybucji dla swoich
wyrobow, jest zwalczenie ograniczen przestrzennych i czasowych, ktore dziela go od koncowego
klienta. Ostateczne efekty firmy na rynku oraz sukces wyrobu uzaleznione sg zarowno od jakosci
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zachodzacych procesow jak rowniez od wihasciwego wykonywania zadan przez kazdego uczestnika

kanatu. Z tej przyczyny konieczne jest spdjne i zharmonizowane dzialanie na wszystkich szczeblach

kanatu, co peni istotng funkcj¢ podczas planowania, kierowania oraz kontroli.

Kanal dystrybucji w znaczeniu podmiotowym oznacza zbidr wspotzaleznych organizacji
wzajemnie uczestniczacych w procesie dystrybucji produktu do odbiorcy. W tym ujeciu mozna
wyroznic:

— podmioty, ktére sprzedajg i kupuja wyroby, przekazuja i przejmuja prawo wlasnosci do produktow,
np. detalisci, hurtownicy, dystrybutorzy, a takze nabywcy indywidualni,

— podmioty, ktére nie przejmujg prawa wiasnosci do produktow, ale wspieraja proces ich
przekazywania, np. przedstawiciele handlowi, agenci, brokerzy,

— przedsi¢biorstwa $wiadczace ustugi dystrybucyjne, np. firmy transportowe, spedycyjne,
ubezpieczeniowe, operatorzy logistyczni.

W znaczeniu procesowym kanat dystrybucji to zespot proceséw i1 funkcji, ktore sa realizowane
przez podmioty w dystrybucji i wywotuja strumienie: finansowe, informacyjne i rzeczowe. Poza
strumieniami rzeczowymi przeptywajacych wyrobdw, wazng role¢ odgrywaja strumienie informacyjne,
czyli komunikacja na poszczegdlnych szczeblach kanatu oraz migedzy podmiotami dzialajacymi w
obrgbie catego kanalu dystrybucji. Wystepujace przeptywy finansowe warunkuja przeptywy w
strumieniach rzeczowych i informacyjnych, np. ptatnosci za realizowane ustugi, nabywane produkty,
optaty za uzytkowanie dobr [6].

Projektowanie kanaléw dystrybucji opiera si¢ na podejmowaniu decyzji o przeksztatceniu
wykorzystywanych kanatow lub stworzeniu nowych. W celu jak najlepszego dopasowania
mozliwos$ci firmy do potrzeb klientow oraz wlasciwego rozmieszczenia produktéw na rynku, trzeba
wybra¢ odpowiednig strategi¢ dystrybucji jak rowniez strukture jej kanatow. Podczas projektowania
nalezy okresli¢:

— liczbe kanatow,

— strukture kanatu (dlugos¢ 1 szerokos¢ kanatu),

— typ kanalu,

— rodzaj posrednikéw (hurtownik, detalista, dealer, agent).

Decyzje projektowe, zwigzane z wyborem wiasciwego kanatu, podejmuje najczgséciej producent.
Jako wytworca oraz wiasciciel produktow jest on bezposrednio zaangazowany w sprawne zbycie
towaru, ktore pozwala na ograniczenie ryzyka niesprzedania wyrobow.

Wyrdznia si¢ 6 charakterystycznych etapow projektowania kanatow dystrybucji [3]:

— uzasadnienie potrzeby podjgcia prac projektowych;

— sfomutowanie celow dystrybucyjnych przedsiebiorstwa i ustalenie ich hierarchii;

— Wybor stopnia intensywnosci dystrybucji;

— identyfikacja potencjalnych kanalow dystrybucji;

— ocena i wybor kanatow dystrybucji;

— ocena i wybor posrednikow handlowych.

Najczgsciej wyroznia si¢ trzy rodzaje dystrybucji w zaleznosci od stopnia intensywnosci [4]:

— Dystrybucja intensywna- nazywana ,sprzedazg wszystkim odbiorcom” polega na
wykorzystywaniu wszelkich dostepnych miejsc na kazdym szczeblu kanatu w celu jak najwigksze;j
sprzedazy. Stosuje si¢ tu dlugie 1 szerokie kanaly, ktore pozwalaja na doglebng analize rynku. Ten
rodzaj dystrybucji znajduje zastosowanie dla towaréw czestego zakupu, np. artykuty spozywcze,
srodki czystosci, gazety. Klienci oczekujg dostepnosci produktow i potrzeby jedynie minimalnego
wysitku w celu zakupienia codziennego dobra. Tworzenie centrow dystrybucji usprawnia obshuge
klienta 1 umozliwia zaopatrzenie lokalnych posrednikoéw. To podej$cie zapewnia dotarcie do
masowego odbiorcy, mimo to rzadko stosuje si¢ je jako jedyne rozwigzanie.

— Dystrybucja selektywna- w tej strategii producent oferuje towary z pomocg jedynie ograniczonej
liczby posrednikéw, ktorych wybiera ze wszystkich zdolnych do rozprowadzania jego produktow.
Przy tym rozwigzaniu przedsigbiorstwo nie angazuje swoich wysitkow we wspotprace z wieloma
detalistami, ktorzy cze¢sto maja marginalne znaczenie. Dystrybucja selektywna pozwala na obnizke
kosztow dystrybucji, przy jednoczesnym dotarciu do odpowiedniej liczby klientow oraz
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zapewnieniu wilasciwej kontroli rynku. Ten wariant sprawdza si¢ na rynku towarow okresowego

zakupu lub wybieralnych, np. meble, ubrania, sprzet AGD i RTV. Odbiorcy poswiecaja wigcej

czasu na szukanie informacji o produktach oraz wktadajg wigkszy wysitek w zapoznanie si¢ i

ocen¢ oferowanego asortymentu.

— Dystrybucja ekskluzywna- zwana réwniez dystrybucjg wylaczng, sprzedaz produktow odbywa
si¢ za posrednictwem jednego lub jedynie kliku posrednikow. Czasem wystepuje tu forma handlu
wylgcznego- posrednik otrzymuje prawo wytacznosci sprzedazy okreslonych produktéw na danym
terenie, przy jednoczesnym zakazie sprzedazy produktéw konkurencji. Ta strategia pozwala
producentowi na szerokg kontrol¢ nad towarem, poziomem jako$ci obstugi klientow, cenami i
promocja marki. Dystrybucj¢ ekskluzywng stosuje si¢ do produktow luksusowych,
specjalistycznych oraz epizodycznego zakupu.

W zaleznos$ci od powigzan wystepujacych miedzy uczestnikami kanatu mozna wyrézni¢ kanaty
konwencjonalne i zintegrowane pionowo. Maty stopien integracji posrednikow charakteryzuje kanat
konwencjonalny. Duza cze$¢ transakcji jest za kazdym razem negocjowana, a w momencie
odsprzedazy konczy si¢ zainteresowanie danym produktem. Kazdy posrednik stara si¢ zachowac
niezalezno$¢ dlatego postepuje zgodnie z wilasng strategia dziatania. Drugi rodzaj - kanat
zintegrowany pionowo - wystepuje zazwyczaj w celu eliminacji niekorzystnie dziatajacych kanatow
konwencjonalnych. Charakteryzuja si¢ trwalymi powigzaniami migdzy szczeblami kanatlu, nie
naruszajac jednak samodzielnosci posrednikow. Integracja kanatu ulega ciaglym przeksztalceniom.
Ten rodzaj kanalu umozliwia wspdlne realizowanie programow sprzedazy i wlasciwe organizowanie
pracy na wszystkich szczeblach.

1.2. Uczestnicy kanalow dystrybucji
W procesie dystrybucji mozna wyrdzni¢ trzy glowne grupy uczestnikow, ktore tworza [6]:

— uczestnicy, ktorzy sprzedaja i kupuja wyroby gotowe i ustugi, przejmuja lub przekazuja prawa
wlasnosci, s3 to m.in. producenci, hurtownicy, detaliSci oraz nabywcy indywidualni i
instytucjonalni,

— uczestnicy, ktorzy nie przejmujg prawa wilasnosci do przemieszczanych towardw, jednak aktywnie
wspomagaja proces dystrybucji, sa to m.in. agenci i brokerzy,

— instytucje wspomagajace proces dystrybucji poprzez swiadczenie réznego rodzaju ustug na rzecz
pozostatych uczestnikow tancucha dostaw, s to m.in. banki, firmy ubezpieczeniowe, przewoznicy,
spedytorzy, agencje reklamowe lub wywiadownie handlowe.

Hurtownicy

Ustugi dystrybucyjne §wiadczone przez hurtownikow, to m. in. [4]:

— badanie potrzeb rynku, zbieranie, gromadzenie i przekazywanie informacji potrzebnych do
realizacji wymiany towarow,

— nawigzywanie kontaktow z potencjalnymi klientami 1 dostawcami,

— negocjacje i ustalenia dotyczace warunkéw realizacji transakcji kupna-sprzedazy,

— przejmowanie 1 przenoszenie prawa wtasnosci produktow,

— magazynowanie towarow,

— kontrola jakosci,

— sortowanie, rozdzielanie, konfekcjonowanie produktéw w celu przeksztalcenia wyrobow
produkcyjnych w handlowe,

— dostosowanie produktow do wymagan odbiorcow,

— zacigganie kredytow lub kredytowanie odbiorcow,

— przenoszenie ryzyka towarzyszacego sprzedazy towaru, kradziezy lub uszkodzenia,

— promocja produktéw z wykorzystaniem wiasnych zasobow 1 s$rodkow pochodzacych od
producenta,

— prowadzenie dziatan szkoleniowych, instruktazowych i doradczych dla odbiorcow detalicznych.
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Agenci i brokerzy

Agenci i1 brokerzy sg niezaleznymi posrednikami hurtowymi zobowigzanymi poprzez umow¢ do
zawierania transakcji na rachunek zlecajacego podmiotu (osoba fizyczna lub prawna) oraz
negocjowania warunkow umoéw handlowych dotyczacych okreslonych wyrobow. W kanale
dystrybucyjnym sg oni ogniwem pomigdzy producentem, a instytucjonalnymi nabywcami jego
produktow (np. hurtownikami, detalistami). Zajmujg si¢ transakcjami hurtowymi, nie magazynujg
towaréw, nie ponosza kosztéw i1 ryzyka zwigzanego z ich dystrybucja, nie prowadza rozliczen
finansowych. Gtéwnym produktem, jaki majag do zaoferowania sg informacje o popycie, podazy i
cenach na dany produkt w okres§lonej branzy. Ze wzgledu na posiadane informacje stanowig cenng i
tanig pomoc w nawigzaniu kontaktéw handlowych. Otrzymuja wynagrodzenie za swoja dzialalnos¢
od strony ich angazujacej (producent lub detalista).

Detalisci

Detalista to osoba prowadzaca dziatalno$¢, ktoérej podstawa jest sprzedaz towaréow i ustug
bezposrednio konsumentowi, do jego osobistego, niekomercyjnego uzytku [6]. Handel detaliczny
charakteryzuje si¢ [4]:

— duzg liczba klientow,

— niewielkimi rozmiarami jednorazowo sprzedawanych partii towaru,
— dostosowaniem do biezagcych potrzeb indywidualnych klientow,

— natychmiastowg zaptatg za zakupiony towar,

— 0sobistym kontaktem detalistow z klientami.

R&znicg pomiedzy handlem hurtowym i detalicznym sg wymagania klientoéw wzgledem struktury i
wielko$ci partii nabywanych towar6w oraz miejsc i formy ich kupna. DetaliSci przejmuja prawo
wlasnosci do produktu i ustug. Sa ostatnim szczeblem w kanale dystrybucji pomig¢dzy producentem, a
ostatecznym konsumentem.

Podsumowujac, dystrybucja ma za zadanie zapewni¢ przemieszczenie produktow i materialow od
dostawcy do klienta po mozliwie najnizszym koszcie, uwzgledniajac przy tym oczekiwania klienta
wobec obstugi i serwisu gwarancyjnego. W systemie logistycznym przedsigbiorstw, logistyka
dystrybucji utozsamiana jest z procesem sprzedazy i dostarczania produktow do ostatecznego klienta.
Z punktu widzenia firmy oznacza to zbior dziatan i decyzji, ktore nalezy podja¢ aby udostepni¢ dany
produkt w miejscu i czasie zgodnym z potrzebami nabywcy. Wybor zwigzany ze sposobem sprzedazy
wplywa na skuteczno$¢ dziatah marketingowych firmy i osiggane przez nig efekty ekonomiczne.

2. CHARAKTERYSTYKA PRZEPROWADZONYCH BADAN

Na potrzeby artykutu wyselekcjonowano badania wtasne w Firmie NTN Inzyniering. Oprocz
samodzielnej dystrybucji towarow Firma wspotpracuje z zewngtrznymi firmami transportowymi oraz
posredniczacymi w sprzedazy. Firma NTN Inzyniering jest najwigkszym w Polsce producentem
srodka do czyszczenia kottow wsréd wszystkich wystepujacych na rynku. Swojg przewage
konkurencyjng osiagneta dzigki produkcji preparatu bezpiecznego zaréwno dla uzytkownika, jak i dla
srodowiska.

Przeprowadzone badania, miaty za zadanie przedstawi¢ organizacj¢ systemu dystrybucji w Firmie
NTN 1 wykaza¢ efektywno$¢ posiadanego systemu, poddajac go ocenie pod wzgledem efektywnosci.
Aby tego dokona¢ wykorzystano wybrane wskazniki zamieszczone w tabeli 1, na podstawie ktorych
dokonano oceny efektywnosci systemu dystrybucji.

Zarzadzanie rozbudowang siecig sprzedazy, z rosnacg liczba posrednikow, jest coraz trudniejsze.
Analiza efektywnosci wybranej drogi dotarcia do konsumenta, pozwala na zbadanie, jak skutecznie
firma dociera do odbiorcéw. Umozliwia rowniez podejmowanie decyzji o wprowadzeniu nowych
kanatéw dystrybucji lub modyfikacji juz istniejagcych kanatéw. Optymalne zarzadzanie systemem
dystrybucji pozwala na okreslenie wtasciwej drogi dotarcia do docelowej grupy klientow. Dzieki temu
mozliwe jest zapewnienie ciggloSci sprzedazy, wzrost zyskow i korzystnie wptywa na rozwoj firmy.
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Tab. 1. Przyktadowe wskazniki oceny efektywnosci dystrybucji [8]

Lp. | Okreslenie wskaznika W2zér obliczenia wskaznika J.m.
1. Przecigtny czas realizacji zlecenia
Czas od wejscia zlecenia do wystania dostawy h
2. Przecietny czas dostawy towaru
Czas od wejscia zamdwienia do dostarczenia towaru do klienta dni
3. Gotowos¢ dostawcza ) ) o
(liczba natychmiastowo obstuzonych zamoéwien/liczba o
zaméwien)x 100 0
4. Pewno$¢ dostaw ) . )
(liczba dostaw towaru w zagdanym terminie/taczna liczba dostaw o
towaru)x100 0
5. Udziat zwrotow dostaw
(liczba zwroconych dostaw/tgczna liczba dostaw)x100 %
6. Udzial nieprawidlowych dostaw ) ) ) ]
(liczba nieprawidtowych dostaw towaru/taczna liczba dostaw o
towaru)x100 0
7. Udziat powtdrnych dostaw
(liczba powtdrnych dostaw/tgczna liczba dostaw)x100 %
8. Koszty transportu na przesytke
koszty transportu/liczba przesyltek zt/szt.
9. Koszty transportu na kilometr
koszty transportu/liczba kilometrow zt/km
10. | Stopien wykorzystania ) o ) )
mozliwosci przewozowych (rzeczywisty przewieziony fadunek/mozliwy do przewiezienia 0
%
fadunek)x100

Obliczajac efektywnos¢ systemu dystrybucji na podstawie ww. wskaznikow w Firmie NTN
Inzyniering wysunigto nastgpujaco wnioski:
1. Przecietny czas realizacji zlecenia = 40 h

W tym czasie nastgpuje weryfikacja zdolnosci zakupowych klienta, poprzez sprawdzenie
zobowigzan wobec firmy. Nast¢gpnie wystawienie odpowiednich dokumentéow (faktura VAT) oraz
przekazanie zlecenia do dziatu dystrybucji. Wtedy rozpoczyna si¢ proces planowania dostawy lub w
przypadku zamowienia detalicznego planowania przesytki kurierskiej. Pracownik produkcyjny
kompletuje zamdwienie i przygotowuje je do wysytki. W zaleznosci od wielko$ci zamdwienia, czasu
wplynigcia zlecenia oraz ilosci zamowien firma jest w stanie zrealizowac zadanie w czasie od 6 do 72
godzin. W trosce o jak najwyzszy poziom zadowolenia klientow ze swiadczonych ustug Firma NTN
InZyniering stara si¢, aby zlecenia byly realizowane w mozliwie najkrotszym czasie.
2. Przecietny czas dostawy towaru = 3 dni - dla rynku hurtowego.

Przecietny czas dostawy towaru = 2 dni - dla rynku detalicznego.

Po okresie kompletacji zamowienia, wystawienia wszystkich potrzebnych dokumentéw sprzedazy
I przewozu, zamowienie gotowe jest do dostarczenia. W przypadku zlecen detalicznych dostawa
realizowana jest w ciggu 24 h. Po odbiorze przesyltki od producenta kurier przekazuje paczke do bazy
skad nastepnego dnia jest odbierana i dostarczana do odbiorcy. Dzigki pominigciu etapu planowania
trasy, dostawa moze by¢ zrealizowana w ciggu 2 dni. Zamowienia z rynku hurtowego dostarczane
przez producenta nie majg tak Scisle okreslonego czasu dostawy. Czas zalezy przede wszystkim od
odleglosci odbiorcy od firmy. Ograniczenie stanowi rdwniez dostgpnos¢ samochodéw dostawczych.
Im odbiorca zlokalizowany jest blizej, tym krotszy jest czas dostawy. Jednak odpowiednia organizacja
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pozwala na osiagnigcie przecietnego czasu dostawy na poziomie 3 dni, co jest zadowalajace zarowno
dla producenta, jak i dla klientow.
3. Gotowosé dostawcza = 100%

Gotowos$¢ dostawy okresla procentowg ilo§¢ zamdéwionych towardw, ktdore moga by¢ natychmiast
wydane przez przyjmujacego zlecenie. W Firmie NTN - Inzyniering wskaznik ten znajduje si¢ na
poziomie 100%. Wynika to z zastosowanej strategii magazynowania, ktéora wymaga ciaglego
utrzymywania minimalnego zapasu produktu. Dzigki temu nie wystepujg tu sytuacje, w ktorych klient
zamawiajacy towar nie otrzyma go w okreSlonym czasie z powodu jego braku w magazynie.
Utrzymywanie stalego zapasu, gwarantuje stabilno$¢ dostaw, nawet w przypadku nieoczekiwanych
przestojow w pracy zaktadu spowodowanych np. remontem maszyn.

4. Pewnos$¢ dostaw = 100%

Wszystkie zamdwienia przyjmowane w firmie realizowane sa w ustalonym z klientem terminie.
Nie wystepuje tu sytuacja, w ktorej klient nie otrzyma zamdéwionego towaru lub otrzyma go z
opoznieniem. Termin realizacji zlecenia jest dostosowany do potrzeb odbiorcow oraz mozliwosci
przewozowych firmy. Wplywa to pozytywnie na zadowolenie klientow oraz jakos$¢ obstugi.

5. Udzial zwrotéw dostaw = 0%

Ze wzgledu na niewielkie rozmiary firmy i dobry kontakt migdzy dziatami, nie wystepuja tu luki
w komunikacji, dzigki czemu kazde zamodwienie jest dokladnie sprawdzane. Pozwala to unikngé
btedow zwigzanych z niewlasciwg ilosciag zamowionego towaru lub niekompletnos$cia wymaganych
dokumentoéw. Obstuga duzych zaktadoéw przemystowych wymaga odpowiedzialnosci i rzetelnosci
wiec producent nie moze pozwoli¢ na tego typu niedopatrzenia.

6. Udzial nieprawidlowych dostaw = 1%

Wartos¢ wskaznika nieprawidlowych dostaw jest minimalna. Nieprawidlowosci wystepuja W
dostawach dla odbiorcéw detalicznych. Sg one spowodowane najczesciej bledem w adresie odbiorcy.
Producent dostarczajac towar wie doktadnie do kogo ma dostarczy¢ przesylke, natomiast firma
kurierska korzysta jedynie z informacji o adresie, umieszczonej na paczce. Dlatego niedoktadny adres
lub drobna pomytka sa przyczyna nieprawidtowej dostawy. Takie sytuacje zdarzaja si¢ jednak bardzo
rzadko.

7. Udzial powtérnych dostaw = 1%

Wartos¢ tego wskaznika jest rowna warto$ci wskaznika nieprawidtowych dostaw. W opisanym
wczesniej przypadku nieprawidlowej dostawy, po wyjasnieniu zaistnialych bledéw nastepuje
powtorna dostawa. Nie wplywa to jednak na brak realizacji zamowienia w ustalonym terminie. Firma,
aby dotrzyma¢ ustalonych postanowien, realizuje dostawe¢ z odpowiednim wyprzedzeniem
uwzgledniajagcym mozliwos¢ wystapienia nieprzewidzianych komplikacji.

8. Koszty transportu na przesylke = 12 zl netto

Wskaznik dotyczy kosztu przesylek detalicznych realizowanych przez firm¢ zewnetrzng. Jedna
paczka zawiera jeden lub 2 kartony preparatu SP- Nitrolen (min. Logistyczne - 1 karton- 16 szt.
preparatu). Koszt dostawy produktu do klienta pokrywa producent. Cena przesytki uzalezniona jest od
wielko$ci zamowienia. Je$li odbiorca zamowi 1 - 2 kartony wowczas koszt transportu wynosi 12 zt
netto. Natomiast jezeli zamowienie bedzie wieksze niz 2 kartony koszt ro$nie proporcjonalnie tj. 1-2
kartony - 12 zi, 3-4 kartony - 24 zi, itd.

9. Koszty transportu na kilometr = 1, 3 zl netto

Na koszty transportu wtasnym samochodem sktadajg sig:

— koszt zakupu paliwa,
— koszt utrzymania auta,
— koszt wynagrodzenia kierowcy.

Jest to wskaznik trudny do jednoznacznego okreslenia. Ceny paliw zmieniaja si¢ kazdego dnia.
Nowe auto nie wymaga napraw, natomiast im wigkszy przebieg 1 starszy samochdd tym wymaga
wigkszych nakladéw pieni¢znych. Roéwniez koszt wynagrodzenia kierowcy zmienia si¢ prawie
kazdego roku. Jest to orientacyjnie okreslany wskaznik, brany pod uwage podczas negocjacji ceny z
Klientami.
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10. Stopien wykorzystania mozliwosci przewozowych = 80%

Planujac droge przewozu i dostawy produktu do odbiorcow, dziat dystrybucji zawsze uktada trase
tak, aby dostarczy¢ zlecenia do jak najwigkszej liczby klientow. Maksymalnie wykorzystana
tadowno$¢ pojazdu pozwala ograniczy¢ koszty transportu. Nie zawsze mozliwe jest jednak catkowite
zatadowanie pojazdu ze wzgledu na np. niewielkg ilos¢ zamdwien lub rozproszenie lokalizacji
odbiorcow zlecen w catej Polsce. Dlatego najlepsza warto$¢ tego wskaznika firma odnotowuje w
sezonie wysokim, natomiast nieco gorzej sytuacja wyglada w sezonie niskim. Srednia wskaznika na
poziomie 80% jest korzystna dla producenta.

Reasumujac obliczone powyzsze wskazniki, system dystrybucji wystepujacy w Firmie NTN
Inzyniering, nalezy uzna¢ za efektywny. Czas realizacji dostaw jest niski, w stosunku do przecigtnych
czasOw realizacji zamowien w innych firmach dystrybucyjnych. Klient ma zawsze pewnos¢ dostawy,
poniewaz producent utrzymuje odpowiedni zapas produktow. Wilasciwa organizacja i komunikacja w
firmie pozwala wywigzywaé si¢ z ustalonych termindéw oraz unikna¢ btedow w dostawach. Firma
NTN Inzyniering zawsze wykonuje zlecenie w uzgodnionym czasie. llo$¢ nieprawidlowych dostaw
jest znikoma i pozwala na uznanie, ze do kazdego zlecenia podchodzi si¢ rzetelnie. Koszty dostaw,
zaro6wno na rynku detalicznym, jak i hurtowym, zaliczaja si¢ do relatywnie niskich, co umozliwia
osigganie wysokich zyskéw. Efektywna praca dziatu dystrybucji przektada si¢ na wysoki poziom
wskaznika wykorzystania mozliwo$ci przewozowych, co prowadzi do obnizenia poziomu kosztow
ponoszonych w sferze transportu. Dystrybucja jest zorganizowana na wysokim poziomie.

WNIOSKI

Dystrybucja jest jednym z najwazniejszych elementéw systemu logistycznego przedsiebiorstwa.
Wydajnos¢ systemu dystrybucji pozwala na obnizenie catkowitych kosztow ponoszonych przez firme¢
na logistyke, a jednoczesnie zwicksza poziom obstugi klienta. Przyczynia si¢ to do wzrostu
zyskownosci sprzedazy oraz uzyskania wyzszej pozycji konkurencyjnej na rynku. Procesy dystrybucji
odbywaja si¢ w zroznicowanych pod wzgledem struktury kanalach dystrybucji. Wybor
odpowiedniego kanatu zalezy od przyjetej polityki obstugi klienta, charakteru dziatalnosci firmy oraz
oczekiwan klientow.

Na podstawie analizy 1 opisu kanatow dystrybucji, ktorymi postuguje si¢ Firma NTN Inzyniering
mozna stwierdzi¢, Zze sa one optymalne dla prawidlowego funkcjonowania firmy. Dtugoletnia
dziatalnos$¢ na rynku hurtowym pokazuje, ze kanal bezposredni pozwala doskonale dostosowac si¢ do
potrzeb odbiorcéw 1 umozliwia §wiadczenie ustug na najwyzszym poziomie. Rozpoczecie produkcji
preparatu dostosowanego do potrzeb klientow indywidualnych oraz wejscie na nowy rynek ustug
detalicznych przyczynito si¢ do rozpoczgcia wspdipracy z wieloma posrednikami. Pozwolilo to
przedsigbiorstwu na dotarcie do licznej grupy odbiorcow zlokalizowanych w catej Polsce. Dane
uzyskane od Firmy NTN Inzyniering pozwolity na obliczenie najwazniejszych wskaZnikéw
okreslajacych efektywnos$¢ zastosowanego rozwigzania dystrybucyjnego. Zestawienie wskaznikéw
oraz ich szczegblowy opis pozwalaja okresli¢, ze procesy dystrybucyjne przebiegajace w
przedsigbiorstwie sg wydajne. Obliczone mierniki sg rowne lub bliskie gornej granicy efektywnosci,
co wskazuje na dobra organizacj¢ pracy firmy. Jednak zastosowanie kilku zmian w systemie
zarzadzania firmg umozliwitoby jeszcze wydajniejsze dziatanie systemu dystrybucji w kolejnych
latach. Jednym z nich mogtaby by¢ wspolpraca z wigkszg iloscig hurtowni i duzych sieci handlowych.
Pozwala to ograniczy¢ czas i1 koszty ponoszone na kontakt z wieloma matymi punktami sprzedazy.
Oferowanie swojego produktu w sieciach handlowych pozwala na dotarcie do duzej liczby klientéw
indywidualnych. Prestiz tych sieci oraz ich popularno$¢ wplywa na zaufanie klientéw wobec
sprzedawanych tam produktéw. Ponadto eliminuje to koszty zwigzane z utrzymywaniem witasnych
punktow sprzedazy lub zatrudniania wyszkolonego personelu, poniewaz profesjonalng obstuge
zapewnia sie€.

Streszczenie
Na poczatku artykulu przedstawiono pojecie dystrybucji, jej cele oraz funkcje. Zaprezentowano etapy
projektowania kanatu dystrybucji, a takze jego najwazniejsze cechy. Wyrdzniono trzy rodzaje dystrybucji w
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zaleznosci od stopnia intensywnosci. Nastgpnie 0pisano uczestnikow wystepujacych w kanatach dystrybuciji.
Na potrzeby artykutu wyselekcjonowano badania wtasne w Firmie NTN Inzyniering. Przeprowadzone badania
przedstawiajg organizacje systemu dystrybucji w analizowanej Firmie i wykazuja efektywnos¢ posiadanego
systemu Obliczone i przeanalizowane wskazniki efektywnosci zastosowanego rozwigzania dystrybucyjnego
umozliwity ocen¢ systemu wystepujagcego w firmie. Analiza efektywnosci wybranej drogi dotarcia do
konsumenta, pozwala na zbadanie, jak skutecznie firma dociera do odbiorcow. Umozliwia réwniez
podejmowanie decyzji o wprowadzeniu nowych kanalow dystrybucji lub modyfikacji juz istniejacych kanatow.

Stowa kluczowe: dystrybucja, logistyka dystrybucji, kanaty dystrybucji, uczestnicy kanalow dystrybucji
Distribution logistics provider the industrial - a case study

Abstract

At the beginning of the paper presents the concept of distribution, its objectives and functions. The paper
presents the design stages of the distribution channel, as well as its most important features. Distinguishes three
types of distribution, depending on the degree of intensity. Next, participants described occurring in distribution
channels. For the purpose of the article was selected own research in the company NTN Engineering. The
studies show the organization of the distribution system in the analyzed company and demonstrate the
effectiveness of their systems calculated and analyzed the performance indicators used to rank the solutions
distribution system at present. Analysis of the effectiveness of the chosen route to reach the consumer, allowing
you to explore how efficiently a company reaches customers. It also allows you to make a decision on the
introduction of new distribution channels or the modification of existing channels.

Keywords: distribution, logistics distribution, distribution channels, distribution channels participants
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