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WZMACNIANIE SKUTECZNOSCI PRZEDSIEBIORSTWA
FLAGOWEGO SIECI DYSTRYBUCJI

Streszczenie. Analiza roli przedsigbiorstw flagowych w sieci dystrybucji jest nowa
plaszczyzng badan nad zadaniami logistycznymi. Czynniki determinujace decyzje
0 nawigzywaniu wspotpracy sieciowej wskazuja na zmian¢ nastawienia przedstawicieli
branzy hutniczej do wspolpracy sieciowej. Celem badan zaprezentowanych w artykule byto
wskazanie kierunkow wzmacniania skuteczno$ci przedsiebiorstw flagowych sieci dystrybucji.

STRENGTHENING THE EFFECTIVENESS OF THE FLAG
DISTRIBUTOR OF THE DISTRIBUTION NETWORK

Summary. The analysis of flagship firms in distribution network is a new area of research
into logistic tasks. The examined factors determining decisions about establishing network
collaboration indicate a change in the metallurgic industry representatives' attitudes towards
network collaboration. In the article directions of increasing the effectiveness of flag
enterprises were shown the distribution network.

1. Wstep

Dystrybucja produktéw silnie zréznicowanych, oferowanych réznym segmentom
odbiorcow wymaga odmiennego od tradycyjnych podejscia do ksztattowania przeptywow
wyrobow gotowych. Nowoczesny system dystrybucji oparty jest na relacjach sieciowych,
ktore z jednej strony przez kooperacj¢ z przedsigbiorstwami funkcjonujacymi w innych
niszach geograficznych zwigkszajg penetracj¢ rynku i zasieg geograficzny, a z drugiej, dzigki
wspotpracy z przedsigbiorstwami o innych, Kluczowych procesach i zasobach (komplemen-
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tarnych w stosunku do procesow i1 zasobdw organizacji bazowej) umozliwiajg oferowanie
innowacyjnych produktow i ustug. Relacje sieciowe w dystrybucji tworzone s3 przez
organizacje na tym samym szczeblu tancucha wartosci dodanej. Celem artykulu jest

wskazanie koncepcji badan nad wzmacnianiem skuteczno$ci przedsigbiorstw flagowych sieci.

2. Sie¢ dystrybucji wyrobow hutniczych

Sieci kooperujacych przedsigbiorstw mozna badaé z perspektywy:! struktury sieci, w tym
liczby weztow tworzacych sieé, gestosci sieci, zasiegu Sieci, powigzan (relacji), a zwlaszcza
sposobu identyfikacji silnych i stabych potaczen w sieci, aktoréw, koncentrujgc si¢ na
sposobie identyfikacji najwazniejszych organizacji z punktu spdjnosci sieci lub najbardziej
centralnych wezlow w sieci, Spojnosci struktur sieciowych dla aktualnej konfiguracji,
przeptywow materialowych.

Wspolczesne sieci dystrybucji okreslane s3 jako zlozone systemy adaptacyjne.2
Przedsigbiorstwa dystrybucyjne rozwijaja wzajemne powigzania i wspOlpracuja ze sobag
w réznorodnych konfiguracjach tworzonych w =zalezno$ci od potrzeb rynkowych
1 mozliwosci rozwojowych uktadu. W strukturach takich mozna wyodrebni¢ przedsiebiorstwa
centralne, okreslane mianem przedsigbiorstw flagowych, ktore ze wzgledu na swoj udziat
w rynku, maja w sieci pozycje dominujaca.

Charakter wiezi w sieciach dystrybucji, gdzie relacje pomiedzy podmiotami sg czgsto
stabsze niz w zintegrowanych kanatach dystrybucji, moze powodowac, ze autonomiczne
procesy partnerdw, niebedace przedmiotem wspoipracy, moga zaktdcaé realizacje procesow
pomiedzy organizacjami przez np. powstajace u partnera ,,waskie gardta”. Charakteryzujac
sieci dystrybucji wyrobow hutniczych uwzgledniono zaréwno atrybuty zwiazane ze struktura
sieci (wedlug teorii grafow), jak i te, opisujace relacje pomigdzy uczestnikami (wedtug teorii

sieci spotecznych) (tab. 1).

! Kramarz W.: Modelowanie przeptywow materialowych w sieciowym faficuchu dostaw. Odpornoéé¢ tancucha
dostaw wyrobow hutniczych. Difin, Warszawa 2013.

2 Kramarz M., Kramarz W.: Simulation model ling of complex distribution systems. “Procedia Social and
Behavioral Sciences”, Vol. 20, 2011, p. 283-291.
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Tabela 1

Charakterystyka sieci dystrybucji wyrobow hutniczych

Atrybut Interpretacja Identyfikacja w sieci dystrybucji wyrobéw
hutniczych
Gestosé Stosunek liczby relacji w sieci do, Na krajowym rynku dystrybucji dziata kilkaset
potencjalnie mogacych wystapic, firm. Najmniejsze sprzedaja do okoto 10 tys. ton
wszystkich relacji pomigdzy wyrobow stalowych rocznie. Dominuja firmy
podmiotami tworzacymi sie¢ $rednie, sprzedajace od 10 tys. do 150 tys. ton
dystrybucji wyrob6éw hutniczych. wyrobow w skali roku. Najsilniejsze grono
stanowia firmy sprzedajace powyzej 150 tys. ton
wyrobow, dziatajace samodzielnie lub w ramach
sieci nalezacych do $§wiatowych koncernow
stalowych. Stosunek rzeczywistej wspotpracy
pomiedzy dystrybutorami a potencjalnie mogacymi
wystapic¢ relacjami wynosi okoto 1870/11990.
Gestos¢ sieci jest nieznaczna, a relacje budowane
sa gtownie wzdhiz strumienia wartosci dodane;.
Wzajemnos$é Stosunek zwigzkow zwrotnych do Na przetomie ostatnich 2 lat podwykonawstwo
liczby wszystkich zwigzkow zadan odroczonej produkcji w sieci dystrybucji
wystepujacych w sieci. Wzajemnos¢ wyrobdw hutniczych znacznie zmalalo w stosunku
wyznacza jest na podstawie do poprzednich okresow. Wspotczynnik
przeptywow materialowych pomigdzy | wzajemnosci wynosi okoto 1870/140. Malejace
organizacjami w sieci dystrybuciji, wspolczynniki gestosci 1 wzajemnosci oznaczaja
oznacza wigc podwykonawstwo zadan | zmniejszenie relacji sieciowych na poziomie
odroczonej produkcji w sieci. dystrybucji.
Zjawisko W trakcie zycia sieci nowe zwigzki Przedsigbiorstwa flagowe (centralne ogniwa) maja
preferencyjne- | dotycza weztow, ktore majg wysoki wyzszg zdolno$¢ przyciagania nowych cztonkow
go dotaczania | stopien zdolnosci sieciowych. sieci niz pozostale przedsiebiorstwa w sieci.
Spojnosc Graf nazywa si¢ spojnym, jesli mozna | Sie¢ dystrybucji wyrobéw hutniczych
przedstawi¢ go w postaci sumy dwoch | nie stanowi grafu spdjnego.
grafow.
Wspotczynnik | Gestosé bezposrednia sgsiedztwa Liczba wszystkich relacji, ktore tworzy dane
grupowania danego wezta, gdzie sasiedztwo jest przedsigbiorstwo jest zdecydowanie najwyzsza
zdefiniowane jako zbidr wszystkich w przypadku przedsiebiorstw flagowych
wezlow bezposrednio powigzanych (w 2012 roku byto to 20 organizacji, aktualnie
z danym weztem. ich liczba spadta do 15. Spadek liczby flagowych
dystrybutorow zwiazany jest z utrata cech
pozwalajacych na zakwalifikowanie do grupy
flagowych dystrybutorow, a takze taczeniem si¢
organizacji flagowych).
Typ relacji Cechy charakteryzujace sitg wigzi W sieci dystrybucji wyroboéw hutniczych
mig¢dzy partnerami w sieci, stopien zidentyfikowano zard6wno umowy kooperacyjne,
formalizacji relacji. jak i wspotpracg nieformalna.
Homogenicz- | Homogeniczno$¢ i heterogenicznos¢ Flagowi dystrybutorzy buduja zar6wno relacje
nosc/hetero- organizacji rozumiane byty jako z organizacjami heterogenicznymi,
geniczno$¢ podobienstwo lub odmiennos¢ jak i homogenicznymi, jednakze czesciej poszukuja

w kooperacji

kluczowych kompetencji
kooperujacych przedsigbiorstw.
Przedsigbiorstwa homogeniczne
wzgledem siebie dysponuja zasobami
substytucyjnymi, natomiast
heterogeniczne zasobami
odmiennymi, najczgsciej
komplementarnymi.

parterow heterogenicznych o zasobach
komplementarnych, zwigkszajacych réznorodnosc¢
zasobowa sieci. Taka wspotpraca umozliwia
oferowanie innowacyjnych produktow

i decyduje o wysokim poziomie takich elementow
logistycznej obstugi klienta, jak elastycznos¢
produktowa oraz kompleksowos¢ realizowanych
zamdOwien.

Zrodto: opracowanie Wiasne.
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Im wigcej firm tworzy system (sie¢), tym staje si¢ on bardziej ztozony i trudniej
przewidzie¢ jak zachowanie jednej organizacji wplynie na pozostale. Firmy moga
kooperowaé, wykorzystujac kazdy z atrybutdow wspotpracy: zard6wno homogenicznos¢, jak
I heterogenicznos¢, budujac relacje formalne i nieformalne o réznym horyzoncie i czasie
trwania. Podobienstwa i1 roznice w kluczowych kompetencjach wspotpracujacych firm
tworzacych zlozony system adaptacyjny w roéznym stopniu wplywaja na innowacyjno$¢
produktow i ushug, a takze na clementy logistycznej obstugi klienta. Podobne wyniki
otrzymano w badaniu sieci dystrybucji wyrobow hutniczych. Analiza korelacji pomiedzy
typami relacji w sieci dystrybucji wyrobow hutniczych a homogenicznosciag i hetero-
genicznoscig organizacji wskazata na istotng zalezno$¢ pomiedzy zmiennymi charaktery-
zujacymi zasoby pozyskiwane z kooperacji i typami relacji: wspdtczynnik substytucyjnosci
maszyn pozyskiwanych w wyniku kooperacji skorelowany jest z forma wspolpracy zaré6wno
formalna, jak i nieformalna, przy czym silniejsza korelacja wystepuje w przypadku wspotpracy
nieformalnej niz formalnej. Mozna wigc stwierdzi¢, ze flagowi dystrybutorzy chcac pozyskaé
zasoby, ktore maja zwigkszy¢ moce produkcyjne i/lub przepustowos¢ magazyndow z przedsie-
biorstwami konkurencyjnymi (majacymi w stosunku do przedsigbiorstwa flagowego zasoby
substytucyjne) czesciej buduja relacje nieformalne (wzrost substytucyjnosci pozyskiwanych
maszyn silniej pocigga wspotprace nieformalng). Natomiast w przypadku potrzeby pozyskania
od kooperantow zasobow komplementarnych, rozszerzajacych mozliwosci tworzenia wartosci
dodanej, flagowi dystrybutorzy decyduja si¢ na formalizacje wspOlpracy i zawieranie r6znego
typu umow kooperacyjnych (komplementarno$¢ pozyskiwanych maszyn silniej pociaga za soba

wspotprace formalng).

3. Skutecznosé flagowych dystrybutorow

Przedsiebiorstwo flagowe sieci dystrybucji jest weztem logistycznym, na ktorym
spoczywa synchronizacja przeplywéw materiatowych i koordynacja zadan zlecanych
partnerom w sieci. Organizacje te oceniane sg wiec nie tylko przez klientéw, ale takze przez
partnerow w tancuchu dostaw. Jak podkreslaja C. Autry, S. Griffis (2008), w rzeczywistosci
doktadne zbadanie zalezno$ci sukcesu danej sieci dostaw w stosunku do konfiguracji jej
struktury moze by¢ trudne ze wzgledu na wiele innych czynnikow wptywajacych na wyniki
poszczeg6lnych przedsiebiorstw i catych sieci dostaw. Problem oceny efektywnosci
1 skutecznosci wspotpracujacych przedsiebiorstw szerzej omawiany jest w odniesieniu do

zintegrowanych tancuchow dostaw. Autorzy doskonalagcy metodyke oceny tancuchow dostaw
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wskazujg, ze zrdznicowanie relacji pomig¢dzy przedsigbiorstwami utrudnia pomiary
wyznaczonych parametrow oceny”.

Skuteczno$¢ oznacza stopien realizacji celow. Jezeli za zbior podmiotow badawczych
przyjmie si¢ przedsigbiorstwa dystrybucyjne, t0 uzna¢ nalezy, ze jednym z kluczowych
czynnikow decydujacych o ich skutecznosci jest poziom zadowolenia klienta. Zasadniczym
celem przedsigbiorstw dystrybucyjnych jest oferowanie i dostarczenie klientom pozadanych
przez nich produktéw we wlasciwym miejscu, czasie, w wymaganej ilosci 1 jakos$ci, po
wiasciwych kosztach. Tym samym, w artykule skuteczno$¢ przedsiebiorstw flagowych sieci
dystrybucji opisana zostata elementami logistycznej obstugi klienta. Podejscie to wpisuje si¢
w badania prowadzone w ostatnich latach w obszarach sprawnosci tancuchow dostaw
(rozumianej jako racjonalne zastosowanie zasobdw, bez zbednego marnotrawstwa) i wptywu
wzrostu relacji sieciowych na wyniki kooperujacych organizacji.

Wan, Evers (2011) badali wplyw stopnia zlozonosci relacji sieciowych tworzonych na
poziomie dystrybucji w tancuchach dostaw na sprawno$¢ calego sytemu. Autorzy
koncentrowali si¢ na ocenie wplywu struktury tancucha dostaw, ze szczegdlnym
uwzglednieniem wplywu typu relacji sieciowych, budowanych na poziomie detalistow,
na efekt byczego bicza (bullwhip effect). Weryfikowali hipotezy méwiace o wplywie
rozszerzania sieci detalistbw na zmniejszenie poziomu i kosztow zapasow wyrobodw
gotowych (w tym zmniejszenie poziomu zapasow zabezpieczajacych) w pojedynczym
przedsiebiorstwie i catym tancuchu dostaw, oraz na ograniczenie efektu byczego bicza.
Analizujac korzysci tworzenia sieci na poziomie dystrybucji (wzrost sieciowosci tancucha
dostaw) w tancuchu dostaw autorzy uwzgledniali takie czynniki, jak: liczba detalistow,
standardy realizacji zamowienia, prognozy sprzedazy, poziom zapaséw. Zalozenia przyjete
w ocenie skuteczno$ci przedsigbiorstw flagowych sieci dystrybucji wyrobow hutniczych sa
podobne, jednakze uwzgledniaja zroznicowanie standardow obstugi klienta dla
wyodrebnionych segmentow. Jednocze$nie pomini¢to problem poziomu zapaséw uznajac,
ze polityka zarzadzania zapasam jest droga do realizacji celow (w tym zapewnienia
odpowiedniego poziomu logistycznej obstugi klienta), a nie celem samym w sobie®.
Rezultaty, ktore otrzymali Wan, Evers (2011) sa niezwykle istotne dla prowadzonych badan
nad skutecznoscig flagowych dystrybutorow. Autorzy wskazuja, ze rozmiar efektu byczego
bicza rozni si¢ w zaleznosci od struktury sieciowego tancucha dostaw. Sieciowe tancuchy
dostaw osiagaja zréznicowane poziomy podanych miernikow w zalezno$ci od doboru
i alokacji w sieci infrastruktury. Czas realizacji zamowien jest natomiast uzalezniony od

poziomu zapaséw zabezpieczajacych, ktory zalezy od wahan popytu oraz liczby ogniw

® Wplyw typow relacji na wyniki przedsicbiorstw wspolpracujacych w tancuchach dostaw badali m.in.: Autry C.
i Griffis S. (2008), Rittgen P. (2008), Campuzano F., Mcdonnell L.R. (2008), Lambert D. (1998).

* Tym samym zarzadzanie zaspami jest istotne w ocenie sprawnosci sieci dystrybucji, ale nie bedzie
uwzgledniane w ocenia skutecznos$ci przedsigbiorstw dystrybucyjnych.
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w sieci detalicznej. Podobne wyniki badan prezentuja Thomas i Tyworth (2007), ktorzy
pokazali zwigzek pomiedzy sieciowym tancuchem dostaw a efektem byczego bicza
wskazujac jak przy réznych wahaniach popytu bedzie wygladata skutecznos¢ 1 efektywnosc
tancucha dostaw, jesli zwiekszy si¢ liczbe detalistow. Wyzej wymienieni autorzy oceniali
sprawno$¢ tancucha dostaw z perspektywy kosztow zapasow 1 jakosci przeplywow
materialowych ocenianej przez koncowego klienta.

W badaniach prezentowanych w artykule koncentrujac si¢ na skuteczno$ci przedsie-
biorstw flagowych sieci dsytrybucji uznano, ze zgodnie z kluczowymi celami dystrybucji,
wyznacza jg zwlaszcza umiejetnos¢ zaspokojenia potrzeb odbiorcow. Na poziom
zadowolenia klienta sktada si¢ wiele czynnikéw, takich jak: cena, jako$¢ produktu, a takze
sposob dostarczenia. Samo pojecie obstugi klienta jest bardzo szerokie i ujmuje zarowno
elementy przedtransakcyjne (takie jak okreslenie standardow obstugi, opracowanie polityKi
obstugi, badania preferencji nabywcdow), transakcyjne (skoncentrowane na realizacji procesu
zaméOwienia, fizycznym przepltywie produktu), jak i potransakcyjne (w tym oceng
zadowolenia nabywcy, serwis, ustugi posprzedazowe, gwarancje i reklamacje).

Logistyczna obstuga klienta to gléwnie elementy transakcyjne obstugi klienta. W tym
przypadku ocena poziomu zadowolenia klienta dotyczy wiec takich elementow, jak: czas
realizacji zamdéwienia, terminowo$¢, pewnos¢, kompletnos¢, kompleksowosé, elastycznose,
dostepnos¢ produktéw z zapasu, kompetencje personelu obstugi, a takze dogodnosé
komunikacyjna’.

Wymienione elementy logistycznej obstugi klienta stanowily podstawe wyznaczania
standardow obstugi i w badaniu skutecznos$ci przedsigbiorstw flagowych sieci dystrybucji
z jednej strony pozwolily na przeprowadzenie segmentacji odbiorcow, a z drugiej na
wyznaczenie wskaznika CSI (Indeks Satysfakcji Klienta). Wskaznik wyznaczono wedtug
WZOrOw:

N
N
CSl :ZWi *Ci CSImax :ZWI *Cimax CS|% —
i=1

i=1

CSlI
CSI

*100%,
gdzie:

CSI — wskaznik zadowolenia klientow,

CSlmax — maksymalny wskaznik satysfakcji klienta,

CSly, — wskaznik satysfakcji wyrazony procentowo,

i —numer kolejnego wymagania,

N — liczba wymagan uwzgledniona w analizie,

w; — wspotczynnik znaczenia (waga) i-tego wymagania,

ci — ocena zadowolenia klienta z i-tego wymagania.

> Kramarz M.: Strategie adaptacyjne przedsigbiorstw flagowych sieci dystrybucji odroczona produkcja.
Dystrybucja wyrobow hutniczych. Politechnika Slgska, Gliwice 2012.
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Wskaznik CSI stuzy do pomiaru zadowolenia klientéw z oferowanych produktow i ustug.
Jest to najbardziej kompleksowy wskaznik oceny zadowolenia klienta, poniewaz z jednej
strony umozliwia kompleksowa analize wszystkich elementoéw logistycznej obstugi klienta,
a z drugiej daje mozliwo$¢ oceny waznosci poszczegdlnych elementow wedtug preferenc;i
poszczegbdlnych segmentéw odbiorcow; staje si¢ przydatnym i istotnym miernikiem oceny

skutecznos$ci przedsiebiorstwa flagowego sieci dystrybucji.

4. Skutecznos¢ przedsiebiorstw flagowych sieci dystrybucji wyrobow
hutniczych

Segmentacja odbiorcéw moze by¢ prowadzona wedlug réznych kryteriow. Najczesciej
wymieniane w literaturze to: branza (w przypadku nabywcow instytucjonalnych), odlegtosé
geograficzna lub tez kryteria finansowe, takie jak przychody ze sprzedazy, rentownosc,
koszty transakcyjne. Dla potrzeb analizy standardéw logistycznej obstugi klienta, jako gtéwne
kryterium w badaniach przyjeto istotno$¢ poszczegdlnych elementéw obstugi wedhug opinii
klienta®. W badaniach wykorzystano analize skupien. Zalozono, ze liczba wydzielonych
segmentOw powinna miesci¢ si¢ W przedziale 4-6. Najwigksze zroznicowanie elementow
logistycznej obstugi klienta (najwigksza roznice pomiedzy odleglo$ciami euklidesowymi
pomiedzy skupieniami w stosunku do odleglosci wewnatrz skupiefn) stwierdzono przy
podziale klientow na 4 segmenty. Dalsza analiz¢ prowadzono wigc dla 4 skupien. Taki
podzial znajduje swoje uzasadnienie rowniez w badaniach literaturowych, gdzie podkresla
si¢, ze im wigce] wydzielonych segmentéw, tym wyzsze koszty zwigzane z roznicowaniem
obstugi tych grup. Wydzielone segmenty sg zrdéznicowane pod wzgledem sekcji 1 dzialow
produkcji przemystowej i w nieznacznym stopniu pod wzgledem wielkosci odbiorcow, ale
jednorodne pod wzgledem preferowanej polityki obstugi.

W pierwszym segmencie znalezli si¢ klienci, ktorzy ocenili wszystkie elementy jako
roOwnie istotne w podejmowaniu decyzji o zakupie. Nieznacznie stabiej ocenione zostaty
obydwa typy elastyczno$ci, przy najsilniejszej ocenie czasu realizacji zamdéwienia. Czas
realizacji zamdwienia jednakze uzyskat $rednig range, wyzsza niz pozostate elementy dla
catej badanej populacji. Poréwnujac wigc oceng rangi elementéw pomigdzy segmentami
mozna zauwazy¢, ze najstabiej sposrdd wszystkich trzech segmentow zostat oceniony tu czas.

Ocena wszystkich elementéw miesci si¢ w granicach $rednich ocen.

® Flagowi dystrybutorzy wyrobéw hutniczych wskazali tacznie 280 klientow, ktorych okreslono jako . klientow
strategicznych” i do ktérych przestano kwestionariusze. W odpowiedzi otrzymano 87 prawidtowo
wypehionych kwestionariuszy.
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Segment drugi charakteryzuje si¢ bardzo wysoka (najwyzszg) oceng (powyzej Sredniej)
elastycznosci A i B, przy jednoczesnym niskim znaczeniu lokalizacji przedsig¢biorstwa.
W stosunku do segmentu 1 kompletno$¢ oceniona jest nieco stabiej, natomiast pozostate
elementy, podobnie jak w segmencie 1, oscyluja wokot wartosci $redniej.

Segment trzeci cechuje si¢ najwyzszym znaczeniem czasu realizacji zamowienia, przy
niewielkim znaczeniu elastycznosci A i B 1 najmniejszym sposrdéd segmentéw znaczeniu
lokalizacji. Czas, terminowos¢, kompletno$¢ 1 kompetencje personelu wskazuja na potrzeby
klientow w zakresie szerokiego zestawu asortymentowego, standardowo dostepnego w wielu
wariantach w krotkim czasie. Jednoczesnie elastyczno$¢ nie jest tu istotna (zarowno jesli
chodzi o rdéznicowanie samego produktu pod katem potrzeb — odroczona produkcja,
jak 1 niestandardowe partie zamowien).

Segment czwarty rézni si¢ od trzeciego potrzebami w zakresie szeroko$ci asortymentu.
W tym przypadku wymagany jest waski, wyspecjalizowany asortyment, ale dost¢pny
z zapasu. Rowniez nie jest tu wazna elastycznos$¢, traci na znaczeniu takze taki element, jak
kompetencje personelu (nie jest w takim stopniu potrzebne doradztwo). W przeciwienstwie
do segmentu 3, istotniejsza jest lokalizacja. Podobnie jak w segmencie 3 wazny jest czas
realizacji zamowienia.

Podsumowujac przeprowadzong charakterystyke skupien klientow, mozna wstepnie
wyznaczy¢ sugerowang strategi¢ obstugi poszczegdlnych segmentdw:

— Segment | — zréwnowazone elementy logistycznej obstugi klienta sugerujace
konkurencyjng strategi¢ pakietu ustug logistycznych ($redni wskaznik CSly, = 96).

— Segment Il — dla ktérego kluczowe elementy logistycznej obstugi klienta to
elastyczno$¢ w reakcji na zamowienia niestandardowe pod wzgledem zamawianej
partii produktu oraz form produktu sugerujace strategi¢ konkurencyjng wybranego
elementu obstugi — opierajac si¢ na elastycznosci. Wytyczne strategii logistycznej
obstugi klientow tego segmentu sa najsilniej zwigzane ze strategig rdznicowania
produktu, odroczonej produkcji oraz strategiami pull (Sredni wskaznik CSly, = 85).

— Segment Il — ujeci sg tu klienci, dla ktorych najwigksze znaczenie maja Czas
realizacji zamowienia i kompleksowos¢. Dla obstugi tego segmentu sugeruje si¢
strategi¢ push 1 wspolprace z dystrybutorami oferujgcymi komplementarny
asortyment, a wigc skoncentrowanymi na innych niszach rynkowych (§redni wskaznik
CSly, = 91).

— Segment IV — skupia klientow, dla ktorych kluczowym elementem logistycznej
obstugi klienta jest czas realizacji zamowienia oraz dostgpnos¢ produktow z zapasu,
stad tez dla tego segmentu wlasciwa jest strategia zorientowana na czas obstugi oraz

strategia push (Sredni wskaznik CSly, = 89).
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W  zalezno$ci od proporcji obstugiwanych segmentow, dystrybutorzy powinni
podejmowaé zrdznicowane decyzje w zakresie strategii wspdtpracy w sieci dystrybucji,
a w tym doboru parterow oraz form wspoipracy. Uzyskane indeksy satysfakcji klientow
réznig si¢ w poszczegélnych segmentach odbiorcow. Tym samym uwzgledniajac
zidentyfikowane, kluczowe dla danego segmentu elementy logistycznej obstugi klienta
flagowi dystrybutorzy moga dazy¢ do doskonalenia poziomu obslugi, a tym samym
wzmacniania swojej skutecznosci.

Kolejnym krokiem w prowadzonych badaniach byla analiza korelacji pomiedzy
elementami logistycznej obstugi klienta (wyznaczajacymi skutecznos$¢ flagowego
dystrybutora) a atrybutami charakteryzujacymi relacje pomiedzy kooperantami. Wspotpraca
formalna opierajaca si¢ na umowie kooperacyjnej podnosi oceng wszystkich elementéw
logistycznej obstugi klienta w poréwnaniu do wspotpracy nieformalnej. Zarowno wspotpraca
formalna, jak i nieformalna najsilniej wptywaja na czas realizacji zamowienia i komplekso-
wos¢ realizowanych zaméwien.

Na podstawie uzyskanych wynikow badan stwierdzono, ze sila oddziatywania
wspolpracy nieformalnej na wzrost oceny elementow logistycznej obslugi klienta jest
zdecydowanie nizsza niz wspoOtpracy na podstawie umowy kooperacyjnej. Elementy
logistycznej obstugi klienta, ktore zdecydowanie odmiennie zostaty ocenione dla wspotpracy
formalnej 1 nieformalnej to: CO1 (wzrost kompleksowosci realizowanych zamowien), C02
(skrocenie czasu realizacji zaméwien), C03 (wzrost niezawodnosci), CO5 (zmniejszenie
liczby zaméwien niezrealizowanych terminowo). Odnoszac te wyniki do wczesdniejszego
etapu badan, zwigzanego z segmentacja rynku odbiorcéw, mozna zauwazy¢, ze flagowy
dystrybutor, ktory koncentruje si¢ zwlaszcza na segmentach Il i IV powinien skupi¢ si¢ na
wspoélpracy formalnej bazujgcej na umowach kooperacyjnych, gdyz taka strategia pozwala
mu na zwigkszenie poziomu tych elementéw logistycznej obstugi klienta, ktore sa kluczowe
dla tych segmentow.

Cechy sieci, budowanej przez flagowego dystrybutora, w tym zwlaszcza malejacy
wspolczynnik substytucyjnosci zasobow pozyskiwanych przez kooperacje, wptywaja na
pozytywna oceng elementoéw logistycznej obstugi klienta dla wspotpracy formalnej obnizajac
jedynie ocen¢ niezawodnosci realizowanych zamowien. Wzrost substytucyjnosci zasobow
pozyskiwanych w wyniku kooperacji nieformalnej pozwala na zmniejszenie liczby zamowien
niezrealizowanych terminowo. Flagowe przedsigbiorstwa sieci dystrybucji wyrobow
hutniczych wskazujg takze, ze wzrost roznych typéw kooperantow (wzrost liczby

kooperantow heterogenicznych) pozwala na zwigkszenie penetracji rynku.
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5. Whioski

Wyniki badan przeprowadzonych w sektorze dystrybucji wyrobéw hutniczych wskazuja,
ze o sukcesie przedsigbiorstwa dystrybucyjnego decyduje z jednej strony zaspokojenie
potrzeb klientow wedtug faktycznych potrzeb, a wigc dostosowanie standardéw do segmentu
odbiorcow, a z drugiej do realizacji tak postawionych celow niezbgdna jest odpowiednia
strategia zasobowa, uwzgledniajaca sposob pozyskania zasobow dla potrzeb zapewnienia
wymaganego poziomu obstugi. Ztozono$¢ relacji oraz specjalizacja przedsiebiorstw
w sektorze dystrybucji rodza potrzebe koordynacji przeplywow w sieci, a czgsto takze integracji
procesow. Jak wskazano w przeprowadzonych badaniach, flagowe przedsigbiorstwo sieci
dystrybucji z jednej strony przejmuje procesy zgodnie z tworzeniem wartosci dodanej
(procesy logistyczne, procesy odroczonej produkcji, marketing, sprzedaz), a z drugiej
aktywnie uczestniczy w tworzeniu sieci dystrybucji.

Elementy, ktore kierunkowa¢ beda zmiany strategii przedsigbiorstw dystrybucyjnych na
rynku wyrobow hutniczych to zwtlaszcza:

— optymalizacja doboru i konfiguracji zasoboéw wedtug kryterium skutecznosci dziatan

flagowego dystrybutora, mierzonych stopniem zadowolenia klientow,

— prymat tworzenia przewagi konkurencyjnej opartej na réznicowaniu produktow,

— rozwoj oraz kreowanie nowych kompetencji 1 umiejetnosci, ktore wymagac¢ beda

nowych zasobéw materialnych,

— dalszy proces konsolidacji sektora dystrybucji wyrobow hutniczych,

— specjalizacja przedsigbiorstw dystrybucyjnych i koncentracja na produktach wysoko

przetworzonych.

Odpowiednio zaprojektowane relacje sieciowe, wspomagajace procesy logistyczne
1 rozszerzajace zakres procesOw zwigzanych z réznicowaniem produktéw podnosza poziom

zadowolenia klientow, a wiec 1 warto$¢ wskaznika CSI dla poszczegdlnych segmentow.
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Abstract

Specialization of enterprises and creation of network relations as well as the strategy of
a supply chain aimed at postponement of the last stage of the manufacturing process, are all
tendencies, as shown in the research, characteristic for many industries. The supply chain of
metallurgic products, on which the empirical investigations were focused, is a selected
representative of these issues. Simultaneously, dynamic changes of the past years in the
Polish iron and steel industry make the analysis of the strategy of flag distributors of
metallurgic products especially interesting. Concentration on one line of industry allowed
indicating detailed types of behaviour of flag enterprises in the distribution network of
metallurgic products and adjusting the description of variables to the specificity of the sector
of the distribution of metallurgic products. The presented research on one hand expands
management sciences with the methodology of separating flag distributors as well as the
configuration of material and relation resources for the needs of fulfilment of the adopted
strategic objectives. On the practical ground it shows metallurgic products distributors the
consequences of different strategic types of behaviour.
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The analysis of flagship firms in distribution network is a new area of research into
logistic tasks. The examined factors determining decisions about establishing network
collaboration indicate a change in the metallurgic industry representatives' attitudes towards
network collaboration. In the article directions of increasing the effectiveness of flag
enterprises were shown the distribution network.



