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PLANOWANIE DYSTRYBUCJI
| PROJEKTOWANIE KANALOW CZ. I

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 wadkzpplanowanie, 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
ktGrego przedsbiorstwo zamierza udaginiac swoje towary. Cgcia kazdego kanatu jest
producent i finalny odbiorc&V/e wspoétczesnym rynku da znaczenie ma depincsc
produktéw, dlatego naky wybrat kanat dystrybucji pozwalagy na najszybsze dotarcie
do klienta. Sprawna dystrybucja pgozapewnd firmie przewag nad konkurenaj

1. PLANOWANIE DYSTRYBUCJI

Planowanie dystrybucji dotyczy przewidywanej spezgdoroduktow w przyszkri oraz
okreslenia srodkow dla zrealizowania prayej koncepcji dystrybuciji. Aby planowanie byto
poprawne, naley wybrat cel i strategi dystrybuciji, przewidzie rynek docelowy, zachowania
konsumentow, struktgr posrednikdéw itp. W ramach planowania dystrybucji fizpej
wybiera s¢ kanat dystrybucji oraz liczbi rodzaj pdrednikbw w sprzeds produktow,
a take okrdla sk srodki zwiazane z przemieszczaniem towarow w czasie [6, S.168]

Planowanie dystrybucji realizowane jest w dwéchadkich:

1. planowanie krotkookresowe (operacyjne) — realizeav&azdego dnia zarglzania

systemem dystrybucji, polegag na zaplanowaniu dziétana $cisle okrelone
zdarzenia, przy znanych zasobach. Planowanie ogeeadotyczy takich spraw
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jak harmonogram aytkowania pojazdéw, czaséw dostaw, uzupetnieniaazap,
uzytkowania magazynow, itp. [3, s.170],

2. planowanie dlugookresowe (strategiczne) — polegadhgoterminowej alokacji
zapasOw w przedziatach czasowych, planowanie tdaksie decyzje dotyecze
lokalizacji, liczby magazynow, zmian w sposobaclansportu i nowe kanaty
dystrybuciji.

Planowanie dystrybucji obejmuje kilka czydop micdzy innymi doskonate zrozumienie
sytuacji wypciowej, ktére osigane jest dzki audytowi dystrybucji. Bez okéienia
moazliwosci biznesowych i charakterystyki dziataperacyjnych nie nima poprawnie ustali
misji i celow dystrybucji. Misja dystrybucji to @i celow, ktére powinny zostaoskhgnicte
przez system w specyficznym kondele rynku. Misje okrflane g w kategoriach typu
odbiorcow i obstugiwanych kanatow oraz poprzez pkbg, ktére g im sprzedawane przy
ograniczeniu kosztow i okflmnym poziomie obstugi. Rysunek 1 przedstawia c#inn
stosowane przy okékeniu misji dystrybuciji.

Planowanie misji jest punktem wygja dla nasipnych decyzji. Okrdenie misji
dystrybucji powinno uwzgdnia® wymagania operacyjne i marketingowe. Po starannym
okresleniu misji mana przej¢ do kolejnej fazy czyli do rozwoju strategii dydingji.
Strategie s srodkami pozwalajcymi osagna¢ okreslone cele. Strategi dystrybucji
w przedstbiorstwie opracowuje planista, ktory powinien rozwy@ rézne opcje zwjzane
z efektywndcia kosztow. Dobér odpowiedniej strategii pozwalaageaé zamierzone cele
obstugi klienta przy jak najaszych kosztach [7, s.52]. Do gtéwnych elementéwngiea
dystrybucji zalicza si strategie marketingowe, czyli strategie zapasdvategyie obstugi
klienta, strategie transportu i strategie komuni&oia s¢ z klientami. Podstagvrozwoju
strategii dystrybucyjnej przydatnych w dziataniwstjevicc rozpoznanie wymagaobstugi
klienta oraz jej kosztowgcisle pownazane z rozumieniem ogoélnych celow przedgiecia
biznesowego [3, s.173].
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Rys. 1.0kreslenie misji dystrybucii, [3, s.172]

Plan dystrybucji stanowi powzanie celow firmy z elementami strategii dystrylucj
Zawiera on rozdziaty opisage ogolne cele, strategie marketingowe, stratdugéugi klienta i
szczegoOly dotycgee strategii magazynowania, zapasow i transporau.phn dystrybucji
skiadaj si¢ nastpujace elementy:

1. strategia zapasOow, w ktorej zawiera ppziom obstugi serwisowej klienta, strategia

uzupetnienia zapasow, lokalizacja magazynow, cdbeotdw zapasami i klasy
ilosciowo wartgciowe produktow,
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2. strategia magazynowania, ktora ckaeilos¢ punktow sktadowania i ich lokalizag)
rozmieszczenie i projektowanie magazynéw oraz dpps@rzechowywania
materiatow,

3. strategia transportu, ktéra okl decyzje o zakupiesrodkéw transportu lub
skorzystania z leasingu, formy odbioru towarow prkienta, elastyczrnigé szlakow
dowozowych i wprowadzenie zdorodnych form transportu,

4. strategia komunikacji klientem, ktora obejmuje cy&blizacji zamowienia, strategie
zwrotow reklamowych i produktéw uszkodzonych oréezdra sprawozdawczs z
stanu zamoéwie

Koncowe zadania przy planowaniu polegap monitoringu i procedurach kontrolnych.

Planowanie i wdrzanie plandéw bdzie nieefektywne bez skutecznego monitorowania i
kontroli. Przedmiotem systemu monitoringu jest xapenie odpowiedniego poziomu
obstugi klienta. Procedura monitoringu i kontrotizpoczyna si od okrdlenia kosztow
obstugi klienta. Ksztalt systemu monitorowania nioli obstugi klientow w zatenosci od
potrzeb poszczegolnych przegsorstw.

Caty proces w idealnym ¢giu, przedstawia kig w obebie ktérego plan dystrybucji jest

stata dziatalnécia nadajca kierunek i zapewniaga trwala dostaw alokacji zasobow [3,
s177]. Proces planowania dystrybucji przedstawsa 2y
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Rys. 2.Cykl planowania dystrybuciji, [3, s.177]

Dystrybucja jest wzmym elementem strategii marketingowej przehisirstwa,
bezpdrednio powizanym ze strategi ceny, produktu i promocji. Kanaty dystrybucji
obrazuj trwate powazania przedsgbiorstwa w stosunku do innych instytucji, firm, 6s6
Dokonupc wyboru kanatu dystrybucji przedbiorstwo powinno uwzglni¢ warunki
dziatania i zmiany zachodeze w otoczeniu rynkowym. Zalicza¢sido nich czynniki
geograficzne, ekonomiczne, prawne, techniczne, li@micyjne i spoteczne.

Projektowanie kanatéw dystrybucji oznacza odejmawadecyzji o zastosowaniu
nowych, dotychczas niewykorzystywanych kanatow Ilubodyfikacji kanatow ju
stosowanych [1, s.151]. Projektowanie kanatow dimsicji wiaze sk z przedmiotowym i
podmiotowym zakresem decyzji. Przedmiotowy zakmesydji obejmuje ustalenia dotyge
liczby kanatow, typu kanatu, szeralkbi dtugasci kanatu oraz rodzaju uczestnikow kanatu.

Decyzje dotyczce projektowania kanatow podejmuje producent, humtk lub detalista.
Ich zdolnd¢ do podejmowania decyzji wynika z silnej pozycjoakmicznej uwidocznionej
duzymi zasobami finansowymi, ludzkimi i rzeczowymi,eptzem, uznanie za lidera na
rynku. Analizowanie problematyki projektowania kiive dystrybucji w ugciu
podmiotowym zmierza zatem do ustalenia, jakie padynjak i w jakim stopniu wptywajna
struktue i sposéb funkcjonowania kanatéw dystrybucji gkoaych produktéw. Zasadniczo
ich udziat w projektowaniu kanatow e by aktywny, co oznacza podejmowanie decyzji i
dziatax zwigzanych z jego ksztattowaniem, lub bierny, poleggaj na akceptacji lub
odrzuceniu propozycji innych podmiotéw [1, s.150pjczsciej decyzje dotycze wyboru
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kanatu dystrybucji & podejmowane przez producenta, gdgst on wytwoérg i kreatorem
produktu bezpgrednio zainteresowany jego zbytem.

Umieszczajc produkty na rynku producent teskorzystaz jednego lub kilku kanatéw
dystrybucji. wybo6r pojedynczego kanatu moby motywowany szczego6lnymi cechami
produktu, ktérych dystrybucja musi podlégazczegoélnej kontroli. Do takich produktow
mozna zaliczy artykuty radioaktywne, farmaceutyczne, zbrojeniatpe Podstawow zalet,
kanatu pojedynczego jest tatwéojego koordynacji i kontroli powizaar. Wady natomiast jest
ograniczona pojemnoé i niska elastycznig reakcji na zmiany popytu i pozha

Na wspotczesnym rynku wzrasta liczba producentovstygupcych sg wieloma
kanatami dystrybucji. Wybierajoni r&ne typy i struktury kanatéw aby dotizelo jak
najwickszej liczby nabywcow w okénym segmencie rynku. Producenci stasagimienne
kanaty w celu dotarcia do nabywcow indywidualnychinstytucjonalnych lub rynkow
krajowych i zagranicznych. W takim przypadku mow ® dystrybucji wielokanatowe;.
Rozmieszczenie na rynku takich samych produktéw astasowaniem wielu kanatéw
dystrybucji sprzyja lepszemu dostosowaniu dystryjbdo wymogéw rynkowych oraz
wytworzeniu konkurencji pomdzy pgrednikami.

Decyzje zwizane z projektowaniem kanatow dystrybucji gkvseego produktu mag
narzucé wielcy detalici. Sa oni zdolni do nawizywania bezp&ednich kontaktow z
producentami, a tak mog narzuca wymagania co do cech fizycznych produktow, cen lub
promocji. Dzeki swojej wielkagci moga wyeliminowa: pasrednictwo hurtownika i prefera
kontakty z mad liczba duzych producentéw. W warunkach kgo rozproszenia detalistow i
producentow o ksztatcie kanatdw dystrybucji mgmzesadza organizacje hurtowe. Z racji
miejsca zajmowanego w kanatach dystrybucji moge ksztattowa zarowno swoje kanaty
zaopatrzenia (powtkania z producentami), jak i kanaty zbytu (pgmeinia z detalistami).
Przyktadami ich dziata w tym zakresie magby¢: budowa kanatu opartego na integraciji
pionowej z producentem lub detalista, zawieranmedw kontraktowych z pozostatymi
uczestnikami kanatow dystrybucji, tworzenie spoos@nych przez hurtownikOw grup
zakupow ztaonych z drobnych detalistow [1, s.154].

Wybor kanatu dystrybucji przez producenta jest paolyany pozycj, wymaganiami
posrednikéw, konkurenaji ogélnymi warunkami na rynku. Podmioty Rzadko @joduja w
petni samodzielnie i niezaleie, co do typu i struktury kanatu dystrybucji. ferencje
potencjalnych nabywcéw determigujdziatania dystrybucyjne wszystkich uczestnikow
kanatu dystrybucji. Niektore kryteria wyboru kanalystrybucji przedstawione zostaty na rys.
3.

~Projektowanie kanatow dystrybucji sktada ginas¢pujacych etapow:

a) uzasadnienie potrzeby pedia prac,

b) sformutowania celéw dystrybucyjnych przegsorstwa i ustalenia ich hierarchii,

c) identyfikacji potencjalnych kanatéw dystrybuciji,

d) oceny i wyboru kanatu dystrybucii,

e) oceny i wyboru pérednikéw handlowych [1,s.151].
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Rys. 3.Fazy i niektére kryteria wyboru kanatow dystrybup}, s.426].

3.0CENA EFEKTYWNO $CI ZAPLANOWANEGO KANALU.

Pomiar i kontrola poziomu dystrybucji jest warunkieferowania wysokiego poziomy
obstugi klienta. Aby kontrola byta efektywna natewybrat odpowiednie mierniki, ktore
zapewna, ze kedzie dotyczyta wszystkich sktadowych obstugi kleentDo najbardziej
typowych miernikow nales:

1. czas od przycia zamoOwienia w magazynie dostawcy do wysyiki zaredia z

magazynu;

2. minimalna wielkd¢ zamowienia lub limity co do pozycji asortymentovuyw jednym

zamowieniu, akceptowane przez dostgwc

3. udziat procentowy pozycji wyczerpanych (takich, rith w danym momencie
brakuje w magazynie);
udziat procentowy zaméwieklienta zrealizowanych kompletnie;
udziat procentowy zamowieklienta zrealizowanych w okslenych przedziatach
czasowych od chwili przggia zamowienia;

6. udziat procentowy zamowie ktore mog by¢ catkowicie zrealizowane z zapaséw w
magazynie;

a s
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7. udziat procentowy towaréw, ktore bez uszkadfe wymaganym stanie) dotarty do

miejsca przeznaczenia wskazanego przez klienta,

8. czas od ztgenia zamowienia przez klienta do dostarczenia zaomywh towarow;

9. ulatwienie w sktadowaniu — fatwéi elastyczné¢ sktadania zaméwie[2, s.146].

Firma wybiera sobie, ktére z miernikbw chce zasi@o gdyz nie zawsze jest sens
uzywa¢ wszystkich. Zalene jest to gtéwnie od produktow, jakie firma oferuj

Oprocz miernikdbw poziomu dystrybucji przeglsiorstwa dokonuj oceny efektywnéri
kanatow dystrybucji. Efektywrié kanatu wyraa stosunek oggnictych efektéw do kosztéw
funkcjonowania kanatu. Mma p oceni&, biorac pod uwag mierniki absolutne (np.
osiagnicty zysk) lub mierniki wzgldne w postaci zyskowioi badZz rentowndci obrotu
[1,5.175]. Aby ocerdi poziom uyteczndci kanatu nie wystarczyzay¢ jednego miernika. Do
oceny efektywngci kanatéw dystrybucji stosujeesinetody oparte na kryteriach §lmowych,
metody heurystyczne, metody oparte na kryteriagksrainych i metody oparte na kryteriach
jakasciowych.

Wsrdd metod opartych na kryteriach wamwych najczsciej stosuje si analiz punktu
krytycznego i analig portfelowa. Analiza punktu krytycznego stosowana jest wowgdp
mozna z gory oszacowawielkos¢ oczekiwanej sprzedw i zatazy¢é koszty zwazane z jej
osiagnigciem. Na rysunku 4 przedstawiona zostata istotaatglizy. Punkt S obrazuje tu
wielkos¢ sprzeday, ktorej realizacja wymaga identycznych nakiadow kezdym z
poréwnywanych kanatow paij tego punktu, a wc dla mniejszej wartei sprzeday,
korzystniejsze jest kanat Il, pomj z& — kanat | [1,5.176].
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Rys. 4Analiza punktu krytycznego [1]

W sytuacji gdy nie jest niiwe oszacowanie takiej samej wiellcd sprzeday w obu
kanatach, korzystniejdolzie dokona wyboru kanatu na podstawie wgkika efektywndci:
-3-K
= i 1
K_ (@)
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gdzie:

a) K;—to przewidywane koszty w i — tym kanale,

b) S — to przewidywana wiellk&d sprzeday w i — tym kanale.

Analizujac wskanik efektywndgci nalery wybrat ten kanat dla ktérego w takich samych
warunkach wskanik T; bedzie najwgkszy, mae sk jednak zdarz$, ze z powodu czynnikow
zewrgtrznych tworacych otoczenie kanatlu wakmowe wyraenie wielkdci sprzeday i
zZwigzanych z nj kosztow lkdzie niemaliwe.

Metody oparte na kryteriach #oiowych mog poleg& réwniez na poréwnaniu:

a) wielkosci zapasow jakie natg utrzyma korzystajc z poszczegolnych kanatow,

b) wielkosci zysku ktéry mae by mozliwy do oskhgniecia w poszczeg6lnych kanatach,

c) wielkosci naktadow jakie trzeba zainwestoiwa poszczegodlne kanaty.

Z analizy portfelowej oceniaikanaty pod wzgidem udziatu w rynku oraz w rynku
potencjalnym. Macierzy odzwiercieddagj poziom rownocZmie realizacji zada
dystrybucyjnych, kady kanat mae sk znaleg¢ w jednym z czterech pdél. Obrazupne
zadowalajcy badz niezadowalajcy, wymagaicy zmian i niezadowalagy wymagajcy
zasadniczych zmian poziom realizacji zadlystrybucyjnych [1, s.178]. Analizportfelowny
przedstawia rysunek 5.

Wzgledny udziat w rynku

maty
Kanat
> Kanat niezadowalajcy,
-g zadowalajcy wymagaacy
zasadniczych zmian

g
<,
[&]
c
(]
5]
(o
X
[}
c
>
&

% Kanat Kanat

= zadowalajcy niezadowalajcy,

wymagajcy zmian

Rys. 5.Analiza portfelowa kanatu dystrybucji, [1, s.178]

Metody heurystyczne oparte sa kryteriach subiektywnych i polegaja organizowaniu
dyskusji ekspertéw, podczas ktoryclazal do wyboru kanatu dystrybucji ktéry zapewni
najwyzszy poziom realizacji, jak i na korzystaniu z sarydab opinii ekspertow.

Do metod opartych na kryteriach mieszanych czWogaiowych i ilosciowych nalea
metody analityczno — punktowe. Ich stosowanie wyanag

1. ustalenia dowolnej listy kryteriow wyboru kanatustiybucji oraz dokonania ich

hierarchizacji za pomacwag odzwierciedlagych znaczenie tych kanatow dla
osiagniecia celow polityki dystrybucji;
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2. ustalenia punktowej skali ocen stopnia realizaogzzzegolnych kryteriow w kdym
z kanatow;

3. dokonania punktowej oceny stopnia realizacji posgoéinych kryteriow w kadym z
kanatow, lrdacej iloczynem wagi przypisanej danemu kryterium zoggunktow
oceniajcych stopié jego realizaciji;

4. zestawienia kanatow wedtug malegj sumy uzyskanych punktow i wyboru kanatu o
najwickszej liczbie punktéw [1, s.179].

Wséréd metod opartych na kryterium waitowym najczsciej stosuje € analiz
poréwnawcz poziomu spetnienia takich wymogow jak: wysoka jakaistug, maliwosé
sprawowania kontroli i zbierania informacji rynkogty oraz zakres stosowania
nowoczesnych technik komunikacji.

PODSUMOWANIE

Dzigki réznym typom kanatow dystrybucji mtwa jest identyfikacja ich cech
charakterystycznych pozwadaych na analig procesu wspotdziatania podmiotow
zaangaowanych. Pozwala tak przedsibiorstwom zaprojektowai wybrac odpowiedni
kanat dystrybucji. Na wyboér kanatow dystrybucji @rzprzedsibiorstwo wptywag rézne
bod’ce. Ich analiza pozwala firmom dok@naajbardziej wiéaciwego kanatu. Zanim
podejmie si decyzg nalezy bardzo doktadnie zbaélavszystkie czynniki wptywagce na
wybér kanatu dystrybucji. Die znaczenie przy wyborze kanatu dystrybucjigwegwretrzne
cechy przedsbiorstwa. Jednym z nichp zasoby finansowe ktorych wielk®ma znaczenie
przy wyborze taszego lub drzszego kanatu dystrybucji. Viiaa jest take reputacja
przedstbiorstwa, gdy ma ona die znaczenie z punktu widzenia namywania przez
producenta kontaktow z prednikami. im reputacja jest lepsza tym fatwiej ngwije s¢
wspoOtprae. 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 wysfpuja takze przedsibiorstwa
wytwarzapce podobne lub takie same produkty i wykorzystej okrélone kanaty
dystrybucji. Istniggce juz na rynku kanaly innych producentow mogogranicza
przedsgbiorcg, dlatego naley podp¢ decyzg czy wprowadza&nowe kanaty czy wykorzysta
istniejace.

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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