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PLANOWANIE DYSTRYBUCJI
| PROJEKTOWANIE KANALOW CZ. |

Streszczenie
Na wspotczesnym rynku zdecydowangkgdaé producentdéw zdaje sobie sprgwe aby dotrzé
do finalnego nabywcy ze swoimi wyrobami, tylekorzysta z paredniczicej instytucji zewgtrznej.
Producent mg¢e wprowadzi swodj produkt na rynek za frednictwem handlu hurtowego lub
detalicznego. Jego wybér uzateny jest przede wszystkim od specyfiki wytwaidapyoduktow.

WSTEP

Dystrybucja jest to dziatanie, w skiad ktérego wadkpplanowanie, realizacja i kontrola
przeptywu towarow od producenta do ostatecznegsoenta. Jej celem jest udgstienie
nabywcy towaru w miejscu, czasie i formie jakie majbardziej odpowiadaj Strategia
dystrybucji powinna spetnéaoczekiwania przeddbdiorcy w zakresie organizacji zbytu jego
towardw, optymalizacji kosztow z tym zagianych oraz oggania maliwie jak najwickszych
przychodow. Innymi stowy, strategia dystrybucji poma umaliwi ¢ efektywne zargdzanie
kanatami dostaw, czyli przeptywami od producentafidalnego nabywcy. Projektowanie
strategii dystrybucji polega rdzy innymi na szczegétowej analizie ze weziyl na zaktadany
stopier intensywndci dystrybuciji.

Na okrdlenie strategii w zasadniczy sposéb wptywa kanadtrgdpucii, przy pomocy
ktérego przedsbiorstwo zamierza udaginiac swoje towary. Cgcia kazdego kanatu jest
producent i finalny odbiorca. We wspoiczesnym rynluze znaczenie ma de@pingsé
produktéw, dlatego naky wybrat kanat dystrybucji pozwalagy na najszybsze dotarcie
do klienta. Sprawna dystrybucja pgozapewnd firmie przewag nad konkurenaj

1. FORMY ORGANIZACYJNE DYSTRYBUCJI TOWAROW

1.1.Handel hurtowy

Dziatalnag¢ hurtowa polega na zakupie o¥lanej partii produktow w celu ich dalszej
odsprzeday z zyskiem. Zakres ustug dystrybucyjnych hurtowimkobejmuje:
badanie rynku, gromadzenie i przekazywanie infojmamkowych niezlegdnych
do planowania i realizacji procesu wymiany;
2. poszukiwanie i nawizywanie kontaktéw z potencjalnymi dostawcami i nabgmi
produktow;
negocjowanie i ustalanie warunkow transakcji kuprsprzeday;
przenoszenie prawa witasmeodo produktéw;
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5. przejmowanie produktow, sprawdzanie ich j@&p gromadzenie i przechowywanie
zapasow;

6. przeksztatcanie asortymentu zakupionych produktow partie odpowiadage
potrzebom nabywcéw (np. sortowanie, klasyfikowanid&onfekcjonowanie,
rozdzielanie);

7. przerdb handlowy, tj. dostosowanie produktéw dorzmdi nabywcéw finalnych
(np. paczkowanie, rozlewanie w jednakowe opakowania

8. organizowanie i finansowanie procesu fizycznego ephavu  produktow
(np. organizacja dostaw, zatadunek towardw, spegdwgnsport);

9. ustalanie cen hurtowych, finansowanie transakegditowanie odbiorcéw);

10.przejmowanie i ponoszenie ryzyka zwanego ze sprzeglpzakupionych produktéw,
kradzieza, uszkodzeniem, itp.;

11.ubezpieczenie produktow;

12.ksztattowanie popytu przez promegroduktow i ustug hurtowych;

13.prowadzenie szkofe instruktau i doradztwa dla detalistéw, udzielanie im pomocy
w prowadzeniu kggowasci, kontroli zapasow i inne [1, s.45].

W handlu hurtowym wyksztatcito giwiele form organizacyjnych, rodzajéw i zakresow

funkcji petnionych przez hurtownikéw (tabela 1).

Tab. 1 Klasyfikacja form organizacyjnych hurtu [1, s.47]

Kryteria Rodzaje przedsgbiorstw

Forma organizacyjno-prawna e przedstbiorstwa pastwowe
« spotki prawa handlowego
«  spotki cywilne

» spoldzielnie

« zakfady oséb fizycznych

Forma wiasnéci kapitatu e paastwowe

e prywatne krajowe
e zagraniczne

* mieszane

Wielkos¢  przedsgbiorstwa  mierzona  liczb| « male

pracownikéw, liczh posiadanych magazynéw, . srednie
wielkoscia obrotow e dwe
Zaskg przestrzenny rynku * globalne
* migdzynarodowe
* krajowe
e regionalne
* lokalne
Rodzaj prowadzonego asortymentu * niewyspecjalizowane

e wyspecjalizowane
e specjalistyczne

Zakres petnionych funkcji e pelniace szeroki zakres funkcji
« pelniace ograniczony zakres funkcji
Forma sprzedsy < tradycyjne (hurt dostawczy)

» samoobstugowe (,cash and carry”)
e hurt regatowy

Zalety hurtu jest znaczne usprawnienie dystrybucji tomarBowoduje to zmniejszenie
liczby powhzah pomkdzy producentami a jednostkami handlu detalicznego.
O funkcjonowaniu hurtu decydujrozbieznosci migdzy sferami wytwarzania i konsumpciji,
wsrod ktorych najwaniejszymi |:

1. Oddalanie przestrzenne sfery produkcji i konsumpcji
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2. Brak zgodnéci miedzy obu sferami w zakresie czasu wytwarzania i\ckasnsumpcji
produktow.

3. Raznice w ilasciach produkowanych towaréw w relacji do sito towardw
nabywanych przez finalnych nabywcow.

4. odmienne grupowanie produktow: w sferze wytwarzamiadtug surowca czy
technologii, natomiast w sferze handlu detalicznegraleznosci od potrzeb klientow
[7, s.26].

W handlu hurtowym wyrinia sk trzy podstawowe kategorie ze wagli na spetniane

funkcje i zakres wykonywanych czyrioi

a) samodzielnych poednikow

b) przedstawicieli handlowych

c) biura i oddziaty zbytu lub zakupu przegsorstw handlowych lub produkcyjnych.

Samodzielni pérednicy wykonuj dziatalng¢ na wiasny rachunek i wilasne ryzyko.
Wsrdd nic wyr@nia sk hurtownikéw ktérzy wykonuj czynndgci hurtowe w petnym zakresie
i hurtownikéw, ktérzy wykonuyj tylko niektére czynngci hurtowe. Hurtownicy petacy
szeroki zakres funkcji hurtowych wykonuyszystkie czynngei handlowe i ustugowe, m.in.
zakup, sprzeda przechowywanie, transport, badania rynkowe,dgowzgkdu na asortyment
hurtownikéw tych dzielimy na uniwersalnych i wysokayspecjalizowanych. Przez
przejmowanie prawa wiasem do towardéw hurtownicy ci przejmajryzyko zwhzane ze
sprzedaa tych towaréw. Przechowajoni zapasy, prowadz dziatalng¢ promocyjn,
negocjuj ceny, jaké¢ towarow, jaké¢ zamowia i dostaw oraz warunki dostawy [4, s.480].
Do hurtownikbw wykonujcych czynnéci hurtowe w pelnym zakresie zaliczag si
hurtownikéw dziatajcych na rynku produktéw inwestycyjnych, hurtownikdaiatapcych na
rynku artykutdw konsumpcyjnych i sprzedeych produkty detaligt oraz hurtownikow
dziatapcych na rynku ptodow rolnych.

Do pasrednikbw samodzielnych zaliczani sakze hurtownicy petricy ograniczony
zakres funkcji hurtowych. Wykonajoni tylko niektére czynni@i hurtowe i czsto nie
ponosz odpowiedzialnéci za towary. Przyczyniajsie oni do skrécenia kanatu dystrybuciji i
pozwalaj na obnkenie kosztow paednictwa. Do tej grupy goednikéw zalicza st

a) hurtowe supermarkety typu ,cash and carry’ — icluaréem jest gromadzenie
zapasow produktow konsumpcyjnych | ich sprzedea gotowk podmiotom
detalicznym; w przypadku hurtowni ,cash and camgbywca jest zobowzany do
samodzielnego odbioru towaru i natychmiastowejagjotowlk;

b) posrednicy przyjmujcych indywidualne zlecenia nabywcéw — dzigtajp zasadzie
agentow nabywcy; zbieragzamodwienia od detalistow, frednicza w nawihzywaniu
kontaktow, zawieraniu umow i keowym rozliczaniu transakcji; hurtownicy tacy nie
gromadz produktow a w zwizku z tym nie ponoszryzyka zwhzanego z ich
przechowywaniem;

c) indywidualni drobni pérednicy — zaaportaj detalistbw w formie objazdowej za
pomoa wihasnego srodka transportu; cechujsiec gromadzeniem ograniczonego
asortymentu produktéw i ich sprzegdaa gotowk;

d) hurtownicy zaopatragy drogerie i sklepy spgwcze na zasadzie komisu — zaopatruj
oni drobnych detalistéw; hurtownik zakupuje produkta wlasnét, a nasipnie
dostarcza je od producenta do detalisty w umoéwibnylosciach i terminach;
rozliczenie dostawy nagiuje po sprzedaniu przez detalistiostarczonej partii
towarow; jest to forma kredytowania detalisty;

e) hurtownicy prowadacy handle wysytkowy — wysytajoni do detalistow i nabywcow
instytucjonalnych katalogi z produktami, a rastie za pérednictwem telefonu lub
poczty przyjmup zamoOwienia i realizaj dostawy; dostarczaj towary za
posrednictwem poczty, kurieréw lub wiasnego transportu
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f) spotdzielnie produktow rolnych — podstawpwiziatalngcia spotdzielni jest skup
ptodow rolnych od zrzeszonych rolnikéw, a rasie ich sprzeda na rynkach
lokalnych; zysk ze sprzegh ptodéw rolnych jest raz w roku dzielony ¢dizy
zrzeszonych cztonkow.

W nowoczesnej gospodarce wyksztalcitg siowa forma ustug dystrybucyjnych —
przedstawicielstwo handlowe. Spéd r&nego typu przedstawicielstw handlowych ina
wyroznic:

1. klasycznych przedstawicieli asvdd nich agentow handlowych i komisantéw,

2. maklerow [4, s.482].

Agent jest osop fizyczm lub prawn zobowhzam umows do negocjowania warunkow
kupna — sprzedg okreslonych produktow lub do zawierania transakcji winzyimieniu i na
cudzy rachunek. W kanatach dystrybucji agenci woygh jako niezaleni pcasrednicy
handlowi megdzy producentami, a instytucjonalnymi nabywcami ighroduktéw
(hurtownikami, detalistami, producentami) orazdaly hurtownikami, a detalistami [1, s.58,
por.5]. Agenci za zawierane transakcje otrzymyrowizje. Nie przechoww oni
oferowanych produktow i nie ponasgyzyka zwazanego z ich dystrybugjAgenci handlowi
petnia wiele funkcji zardbwno na rzecz producentow jak etadistow. Pomagaj im
nawiazywat kontakty, zwgksza& wielkos¢ obstugiwanych rynkéw i negocjowawarunki
transakciji.

Komisowy handel hurtowy opieragsha umowie komisu poleggjej na przyjmowaniu
Zlecenia przez komisanta, ktory zobaxmuje s¢ do kupna lub sprzedg okreslonego towaru
na rzecz darego zlecenie.

Maklerzy & posrednikami w transakcjach zawieranych pedaily osobami trzecimi, nie
bedac z nimi w statych zwizkach. Czynnéci makleréw sprowadzajsie do informaciji,
promocji, negocjacji i kontroli zamowie Za swoje pérednictwo otrzymuj zaptat i sa
zwolnieni z ryzyka zwjzanego z przeptywem towarow.

Biura i oddziaty zbytu w przedgiiorstwach produkcyjnychasozpowszechnianforma
handlu hurtowego. Tworzenie takich ogniw jest udagane zwtaszcza wéwczas, gdy:

1. wystkpuje brak wyspecjalizowanego hurtownika, ktéry zeospetnia konieczne

wymogi w procesie dystrybucji towardw,

2. posrednicy nie § wstanie gromadziwymaganych iléci towaréw,

3. producent lub detalista chce zapeivkdntrok nad procesem sprzegeaowarow,

4. dziataln@g¢ hurtowa sprzyja zwkszeniu efektéw finansowych producenta lub
detalisty [4, 5.483].

Dziatalng¢ hurtowa mae przybrg post& zorganizowanych rynkéw, na ktorych
transakcje zawierane a smiedzy wieloma nabywcami i sprzedawcami. Do takich
zorganizowanych rynkow zaliczagsaukcje, gietdy towarowe, targi i wystawy, przetarg
centra handlu hurtowego.

Na gietdach towarowych oferowane ®wary masowe takie jak zb@, wetna, metale
niezelazne, cukier, jaja, chemikalia, itp. Gieldy wyspecjalizowane w handlu oktena,
zblizong do siebie gruptowardw.

Aukcje s uproszczoa odmiary gietdy, na ktorych oferowane sowary niestandardowe.
Towary na aukcji mog wystpowa w postaci probek lub catych partii. Aukcje s
organizowane dovaie lub stale w okrdonych odstpach czasowych. Przygotowuje
wyspecjalizowane domy aukcyjne lub przetisrstwa handlowe i sami producenci. Towary
sa sprzedawane na aukcjach na zasadzie licytacji,alaywa zostaje ten kto oferuje
najwyzsz cere.

Przetargi polegaj na ustaleniu warunkow mge] st odby transakcji a nagpnie
wyborze dostawcy towaréw. Wyidia sk przetargi otwarte ogtaszanesvwodkach masowego
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przekazu i przetargi zamkne, do ktérych zapraszagsivybranych kontrahentéw. O wyborze
oferty decyduje komisja przetargowa dokaggupceny i analizy zgtoszonych ofert.

Targi i wystawy pozwalaj na kontakt w jednym czasie i miejscu wielu spraextav
i kupujacych. Sprzeda na targach odbywa esipoprzez wystawienie probek towaréw lub
eksponatow. Ze wzgllu na zakres przestrzenny oddziatywania rozed st targi
miedzynarodowe i targi krajowe. Bigr pod uwag asortyment wystawianych towaréw
istnieja targi ogolne i specjalistyczne. Wystawymg sic tym o targdéw,ze nie dochodzi na
nic do zawarcia transakcji [4, s.487].

Centra handlu hurtowega s1awhzaniem do handlu jarmarcznego i targowiskowego.
Skupiap w jednym miejscu konkuragych ze solp dostawcow i utatwiaj nabywe podcie
trafnych decyzji zakupu.

1.2.Handel detaliczny

Ostatnie ogniwo w kanale dystrybucji stanowi handetaliczny, za pwednictwem
ktorego towary docierajdo finalnych nabywcow. Handel detaliczny stanostatni etap w
procesie dostarczania produktu finalnemu nabywegzyt zatem producenta z nabywvc
Gtéwne cechy odriniajace handel detaliczny od handlu hurtowego to:

1. dwza liczna transakcji

2. natychmiastowa zaptata

3. duza dosgpnas¢ [7, s.28].

Transakcje detaliczne charakterygzugic matymi rozmiarami partii sprzedawanych
jednorazowo, din liczba klientéw i natychmiastowzaptat. Detalist jest osoba fizyczna lub
prawna, ktorej podstawowym rodzajem dziatatiojest sprzeda towaréw i ustug
bezpdrednio nabywcy finalnemu dla jego osobistego, nme&rcyjnego aytku [1, s.66]. Aby
pokry¢ koszty swojej dziataln@i i wygospodarowa zysk, detalici ze swojej ustugi
pobieraj mare detaliczne. Za detalistuwaza st wiasciciela matego sklepu, smdka
handlowego, a tade sieci sklepow.

Podstawowy podziat sprzedadetalicznej wyrania sprzeda sklepows i pozasklepow.
Do form sprzeday sklepowej zalicza sisklepy specjalistyczne, domy towarowe, sklepy
dyskontowe, sklepy samoobstugowe i sklepy powszzanasowej obstugi. Natomiast do
form sprzeday poza sklepowej zalicza¢sisprzeda wysytkowa, sprzeda bezpdrednh i
sprzeda z automatow.

Sklepy specjalistyczneas sklepami w ktorych oferuje gidwzy wybor towaréw o
zroznicowanej jakéci i cenach wraz z ustugami uzupela@jmi. Metody dziatania tych
sklepow g zr&znicowane i zalea gtdwnie od braay i prezentowanego przez dany sklep
standardu jak&ciowego, odnosgego st nie tylko do asortymentu towarow lecz tekdo
obstugi [4, s.469]. Ograniczony asortyment zapewngbywcy day wyboér spdrod
gkebokiego i waskiego asortymentu, fachawbstug i duzy zestaw ustug doradczych oraz
gwarancyjnych. Dzialalngé sklepow specjalistycznych wdie st z dwym ryzkiem
handlowym i ponoszeniem wysokich kosztow.

Domy towarowe § to wielkopowierzchniowe placéwki handlowe, ¢sto
wielokondykcyjne i usytuowane w centrachzglch miast. Sprzedajsie tak gtéwnie produkty
niezywnosciowe. Cechami charakterystycznymi domow towarowsgghszeroki asortyment
towarow i ustug oferowanych pod jednym dachem, keietkala dziatania, wtasne znaki
towarowe, stosowanie nowoczesnej organizacji irtéchandlu,sredni i niski poziom cen,
organizowanie wyprzeds, kiermaszy, itp.[1, s.80] Zaletami doméw towar@hys przede
wszystkim zdolnéci przycagania klientdw dziki skutecznej reklamie i szerokiemu
asortymentowi, osgganie korzyci z wielkiej skali dziatania, diy zasob finansowy i
posiadanie wtasnych znakoéw towarowych. Zalety tecgdowaly o dynamicznym rozwoju
domow towarowych néwiecie.
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Sklepy dyskontowe charakteryzusie konkurencyjnie niskimi cenami w stosunku do
doméw towarowych. W Polsce dziatapklepy dyskontowe takie jak Biedronka, Lidl,
Kaufland. Domy dyskontowe wprowadzajdziatania minimalizujce koszty takie jak
samoobstuga lub system ,cash and carry’. Sklepie timkalizowane g na peryferiach miast
lub csrodkach handlowych. Towary wyktadangrsa paletach, a rola personelu sprowadga si
do uzupetnienia towaréw w sali sprzedee;.

Wielkopowierzchniowe sklepy samoobstugowe ofgrujartykuty codziennego,
okresowego i epizodycznego zakupu. Asortymentljastizo szeroki i liczgredng od 20 do
50 tysecy artykutow. Sklepy wielkopowierzchniowe ofequj dodatkowo ustugi
gastronomiczne, bankowe, fryzjerskie, ogielad dziémi. Tania lokalizacja, wielka skala
prowadzonej dziatalrkoi, szybka rotacja zapasow, oferowanie minimum gistu
samoobstugowa forma sprzega itp. czynniki sprawiaj, ze ceny w tych sklepachas
relatywnie niskie. Ponadto kompleksai¢ooferty handlowej, znaczna liczba codziennie
nowych specjalnych okazji zakupow sprawijaje sklepy te cieszsie duza i wciaz rosrca
popularndcia [4, s.78]. Sklepy powszechne masowej obstugi gdepodstawowe artykuty
spazywcze oraz artykuly nigswnosciowe codziennego zakupu. Bki duzej rotacji zapaséw
I niskim kosztom osobowym maF pobierane za prednictwo i ceny ksztattwj sie na
srednim poziomie. Do sklepéw masowej obstugi zaliskasupermarkety, hipermarkety i
domy dyskontowe. Supermarkety samoobstugowymi sklepami o powierzchni od 400 do
3000 nf. Natomiast hipermarkety sklepami o powierzchni przekraczegj 2500 m.

Cechy charakterystyczn pozasklepowej sprzegla detalicznej jest nawkywanie
kontaktow poza sklepem. Jedm form sprzeday pozasklepowej jest sprzedavysytkowa.
Produkty oferowaneasnabywa za pdérednictwem katalogow, telefonéw, telewizji, ogtosze
prasowych, przesytek pocztowych lub Internetu. Pzagtosowaniu sprzedawysytkowej
oferuje s¢ gtownie artykuty wyposaenia mieszka, odziezowe, sportowe, buterie, ksiazki,
itp. Nabywca wybiera z katalogu interesty go towar, sktada zamowienie zagemnictwem
telefonu, poczty lub internetu, dokonuje ptairio najczsciej za pomog przelewu i
zamawiany towar dostarczony jest begpdnio pod adres przez niego podany. Sprzeda
wysytkowa jest atrakcypp forma zakupu gtownie dla ludzi aktywnie zawodowo, 0sO6b
starszych i chorych Ilub mieszi@w osiedli oddalonych od miasta. W Polsce za
posrednictwem sprzeds wysytkowej swoje produkty sprzedafirmy takie jak Bon prix,
Tele Zakupy Mango lub TV Shop Polska. Z punktu wita efektywnéci sprzeday
wysytkowej interesujce jest bezpwednie zaangawanie producentow w et forme
sprzeday. Sprzeda wysytkowa towaréw, a nie przez gednie kanaty dystrybucji, nie
wynika¢: z cleci realizowania maty naleznej detalicie lub hurtownikowi, osigania
bezpdredniej kontroli nad procesem sprzeglavytworzonych produktéw, itp. [4, s.475].

Druga forma pozasklepowej sprzeghadetalicznej jest sprzeddezpdrednia polegaca
na odwiedzaniu potencjalnych klientéw w domu lulb msiejscach pracy. Na takim spotkaniu
agent firmy prezentuje im towary, probki lub kagiloTa forma sprzeda pozwala nabywcy
doktadnie zapozrasic z interesujcym go towarem, a nagnie podac¢ decyzg o zakupie.
Mimo pominkcia parednikow jest to kosztowna forma sprzega uwagi na konieczrié
optacania prowizji agentom, de naktady na szkolenie i motywowanie pracownikoarnha
sprzeday bezpdredniej jest marketing sieciowy, stosowany przeaetdirmy jak Avon,
Amway, Oriflame, tworzacych wielopoziomowe struktury [7, s.32].

Sprzeda z automatow jest coraz rzadziej spotykana ze adzgina wysokie koszty
Zwigzane z zakupem specjalistycznych automatéw spipedah. Powoduje taze produktu
sprzedawane z automatowdrozsze nk sprzedawane w sklepach. Zalagj formy sprzeday
jest dostpnas¢ dla klientdw przez 24 godziny. Za pomo@utomatéw oferowaneas
najczsciej napoje, stodycze, papierosy, bilety.
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PODSUMOWANIE

Dzieki réznym typom kanatéw dystrybucji mibwa jest identyfikacja ich cech
charakterystycznych pozwadaych na analig procesu wspoétdziatania podmiotéw
zaangaowanych. Pozwala tak przedsibiorstwom zaprojektowai wybrac odpowiedni
kanat dystrybucji. Na wybér kanatdw dystrybucji @rzprzedsibiorstwo wptywaj rézne
bod’ce. Ich analiza pozwala firmom dok@nanajbardziej wiéaciwego kanatu. Zanim
podejmie s decyzg nalezy bardzo doktadnie zbadlavszystkie czynniki wptywace na
wybor kanatu dystrybucji. Die znaczenie przy wyborze kanatu dystrybucjigwagwretrzne
cechy przedsbiorstwa. Jednym z nichp zasoby finansowe ktorych wielk®ma znaczenie
przy wyborze taszego lub drzszego kanatu dystrybuciji. \iflaa jest take reputacja
przedsgbiorstwa, gdy ma ona die znaczenie z punktu widzenia namyiwania przez
producenta kontaktéw z pednikami. im reputacja jest lepsza tym fatwie] newje se
wspotprae. Przedsjbiorstwo powinno take dobrze zbada swop baz techniczi |
lokalizacg zaktadu wytworczego w stosunku do obstugiwane uyrikrojektugc swoj kanat
dystrybucji producent musi uwzgini¢ fakt, ze na rynku wysipuja takze przedsibiorstwa
wytwarzapce podobne lub takie same produkty i wykorzystej okrélone kanaty
dystrybucji. Istniggce juz na rynku kanaty innych producentdw mogpgranicza
przedstbiorce, dlatego naley podp¢ decyzg czy wprowadzanowe kanaly czy wykorzysta
istnieface.

PLANNING AND DESIGN
DISTRIBUTION CHANNELS

Abstract
In today's market, the vast majority of manufaatsir@re aware that in order to get to the final
purchaser of its products, use an external interiargdinstitutions. The manufacturer can introduce
your product to the market through wholesale oaileHis choice depends primarily on the specific
products manufactured
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