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Struktura i kierunki dystrybucii
wyrobow huthiczych na podstawie
wybranego przedsiebiorstwa

Structure and directions of steel distribution

based on selected company

W niniejszej pracy przedstawiono kierunki i strukture
dystrybucji asortymentu blach wybranego przedsiebiorstwa
hutniczego. Analize przeprowadzono na podstawie udzialu
poszczegblnych rodzajéow blach w sprzedazy oraz kierunkéw
dystrybucji z uwzglednieniem wskaznika reklamacji, jako
podstawowego aspektu jakoéci produktéw.
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This paper presents the trends and structure of
distribution range of the steel company. The analysis was
based on the share of individual product sheets in the
sales and distribution directions, taking into account the
complaints index as a primary aspect of the quality of
products.
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Wstep

Gtownym celem funkcjonowania podmiotdéw go-
spodarczych na rynku jest maksymalizacja zysku
przy minimalizacji ponoszonych kosztéw. Przedsic-
biorstwa stale poszukuja rozwigzafi technologicz-
nych czy tez organizacyjnych, ktére pozwola na osia-
gniccic okreSlonego celu. Jednym z rozwiazan jest
Scista wspdtpraca z dostawcami i odbiorcami, dzigki
ktorej przedsigbiorstwa staja si¢ ogniwami faficucha
dostaw.

Podstawowym celem zarzadzania taficuchem do-
staw jest wytworzenie i dostarczenie najwyzszej war-
todci dla klienta po najnizszych kosztach catego tafi-
cucha, tj. dostarczenie odpowiedniej co do wielkoSci
i struktury oferty towaréw oraz ustug dla wlaSciwego
klienta w okreslonym czasie, miejscu, po odpowied-
niej cenie i minimalnych kosztach (Blaik, 2014, s. 41).
Klienci oczekuja, ze zakupione produkty spelnia ich
oczekiwania, co zwigzane jest z zapewnieniem odpo-
wiedniej jakoSci od momentu dostarczenia surow-
cdw, poprzez proces produkceyjny, az do dostawy do
kohcowego nabywcy. SzczegOlnie istotnym elemen-
tem funkcjonowania kazdego tancucha dostaw jest
dystrybucja z uwagi na bezpoSredni wplyw na dostar-
czanie wartoSci dla klienta.

Celem pracy jest analiza i charakterystyka wybra-
nych aspektow dystrybucji produktow hutniczych na
przyktadzie wybranego przedsigbiorstwa, bedacego
gtownym krajowym producentem.

Istota dystrybucii

Pojecie dystrybucji mozna rozpatrywaé w ujeciu
makro- i mikrockonomicznym. W ujeciu makrocko-
nomicznym dystrybucja postrzegana jest jako ogniwo
taczace produkcje i konsumpcje. Natomiast z punktu
widzenia przedsi¢biorstwa dystrybucja utozsamiana
jest z procesem sprzedazy i dostarczaniem produk-
tow do ostatecznych nabywcow (Golebska, 2010,
s. 223; Rutkowki, 2005, s. 17). Zadaniem dystrybucji
jest rozmieszczenie produktow na rynku w taki spo-
sOb, aby nabywcy mogli dokonad zakupu pozadanych
produktow w dogodnych warunkach, miejscu i czasie,
po mozliwej do zaakceptowania cenie (Altkron,
1996, za: Pisz, S¢k, Zielecki, 2013, s. 144).

Dystrybucja jest uzupehieniem luk dzielacych sfe-
r¢ produkcji oraz konsumpcji, do ktorych naleza
(Christopher, 1996; za: Rutkowski, 2005, s. 17, 18):
B Juka czasowa — konsumenci dokonujg zaku-

pow roznych okreSlonych pozycji w pewnych od-
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stepach czasu, natomiast wigkszos¢ firm prowa-

dzi produkcje¢ na zasadzie ciagtoSci w celu ogra-

niczenia jej kosztow. Szczegllnie dotyczy to
firm dziatajacych na rynkach dobr czgstego za-
kupu;

B luka przestrzenna — dotyczy odlegtoSci dziela-
cej producentow zlokalizowanych najczeSciej
w niewielu miejscach oraz konsumentow, ktorzy
sa rozproszeni na calym rynku;

B luka iloSciowa — roznica miedzy iloScia wyro-
bow wytwarzanych przez producentdw a potrzeba-
mi konsumentow;

® luka w asortymencie — asortyment oferowany
przez producentow jest ograniczony, podczas gdy
wymagania konsumentdw sa znacznic bardzicj
Zroznicowane;

® luka informacyjna — konsumenci moga nie
posiada¢ doktadnej wiedzy na temat dostep-
nosci lub zrodet produktdéw, jakich potrzebu-
ja. Natomiast producenci moga nie wiedzied
kim sa ich potencjalni klienci i gdzie si¢ znaj-
duja.

Wsrod funkgeji dystrybucji mozna wyrdznic trzy
podstawowe grupy, obejmujace poszczegdlne obsza-
ry dziatalnoSci przedsigbiorstwa (Pisz, S¢k, Zielecki,
2013, s. 144 in.):

1. Funkgcje przedtransakcyjne, do ktdrych zalicza sie:
a. zbieranie i przekazywanie informacji rynko-

wych,

. promocj¢ produktéw i firm,
poszukiwanie i zglaszanic ofert kupna-sprzedazy,

. nawigzywanie kontraktoéw handlowych,

. negocjowanie warunkdéw umow stwarzajacych
podstawy prawne przeplywu wlasnoSci prze-
mieszczanych produktow.

2. Funkcje zwiazane z realizacja transakcji
kupna-sprzedazy obejmujace: obstuge zamd-
wien, transport, uzytkowanic magazyndw, utrzy-
mywanie zapasow, przerob handlowy, przeksztat-
canie asortymentu produkcyjnego w asortyment
handlowy, przekazywanie produktéw poSredni-
kom i nabywcom finalnym, przekazywanic nalez-
nosci, przejmowanie ryzyka.

3. Funkcje potransakcyjne, wsrdd ktérych mozna
wymicnic:

a. realizacj¢ praw z tytutu rekojmi i gwarancii,

b. Swiadczenie nabywcom réznorodnych ushug in-

stalacyjnych, naprawczych, dostawczych,

c. badanie stopnia zadowolenia nabywcow z do-

konanych zakupow,

d. gromadzenie informacji o oczekiwanych przez

klientow formach i standardach obstugi,

e. badanie przyczyn utraty klientow.

Kompleksowa realizacja funkcji dystrybucji ma
istotne znaczenie z punku widzenia obstugi klienta,
poniewaz bezpoSrednio wplywa na zapewnienie od-
powiedniego jej poziomu. Szczegdlnie istotng role

o a0 o

petnia funkcje potransakcyjne w przypadku konsu-
menta koficowego (np. gwarancje, ustugi instalacyjne
1 naprawcze).

Jakos$¢ w dystrybucii

Istotnym celem funkcjonowania taficuchéw do-
staw jest zapewnienie szeroko pojetej jakoSci doty-
czacej zardwno wytwarzanych wyrobdw, jak réwniez
odpowiedniego poziomu obstugi klienta. Jako§¢
w dystrybucji i obstudze klienta mozna okre§li¢ jako
spetnienie przez firme uzgodnionych z klientem jego
wymagar i oczekiwari w odniesieniu do cech obstugi,
do ktorych nalezg:

B tatwoS¢ uzyskania potrzebnych informacji oraz
sktadania i pozyskiwania zamdwief,

B terminowoS$¢ i niezawodno$¢ dostaw zamawianych
towarow oraz komunikacji,

B realizacja zamdwiefi w sposob doktadny, petny
i bez uszkodzenia towarow oraz bezbtednej doku-
mentacji,

B terminowa i wrazliwa na potrzeby klienta obstuga
posprzedazna,

B dokfadne i terminowe uzyskiwanie i przekazywa-
nic informacji migdzy dziatami funkcjonalnymi
w firmie oraz mi¢dzy nia i jej zewngtrznymi part-
nerami w celu wspomagania planowania, zarza-
dzania i wykonywania dzialafi wymienionych
wezeSniej (Lunarski, 2009, s. 25).

Jako§¢ mozna uznaé za najbardziej widoczny
wskaznik sprawnoSci fafncucha dostaw, poniewaz
wszelkie usterki oraz bledy w iloSci lub rodzaju
dostarczanych produktéw sa zauwazalne przede
wszystkim u klienta kofcowego, co rOwnoczesnie
wplywa na jego lojalno$¢ (Harrison, Hoek, 2010,
s. 46).

Poziom produkciji i sprzedazy
W przedsigbiorstwie

Badane przedsi¢biorstwo hutnicze jest producen-
tem blach grubych sprzedajacym swoje wyroby na
rynku krajowym i na rynkach zagranicznych. W la-
tach 2012-2015 sprzedano ponad 1,5 mln Mg blach,
ktore dostarczono do nabywcdw transportem kolejo-
wym (37%) lub samochodowym (63%). WielkoS¢
produkgji i sprzedazy w latach 2012-2015 przedsta-
wiono na rysunku 1.

W analizowanym okresic wiclko$¢ sprzedazy sta-
nowila Srednio okoto 90% wielkosci produkgji, jed-
nak obic wiclkoSci wykazywaly tendencje malejaca.
Jednym z powodow zaistnialej sytuacji byta mniej-
sza ilo§¢ pozyskiwanych zamodwien ze wzgledu na
spadek zuzycia blach, ktory byl nastepstwem wysta-
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Rysunek 1
Wielkos¢ produkciji i sprzedazy w latach 2012-2015
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Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie materialow przedsigbiorstwa.

pienia ogolno$wiatowego kryzysu ckonomicznego.
Do ograniczenia wielkoSci sprzedazy przyczynita si¢
rowniez globalna nadprodukcja blach, poniewaz do-
prowadzila do wzrostu konkurencji i znacznego
spadku cen oferowanych przez dystrybutoréw i pro-
ducentow.

Rysunek 2

Kierunki i struktura dystrybuciji
przedsiebiorstwa hutniczego

Badane przedsi¢biorstwo hutnicze sprzedaje bla-
chy gtéwnie na rynku krajowym i europejskim.
Udziatl blach sprzedanych w kraju oraz przeznaczo-

Kierunki dystrybucji wyrobdéw hutniczych w latach 2012-2015
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Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie materialow przedsiebiorstwa.
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Rysunek 3

Udziat poszczegdlnego asortymentu blach w sprzedazy krajowej w latach 2012-2015
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Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie materialow przedsiebiorstwa.

Rysunek 4

Udziat poszczegdlnego asortymentu blach w sprzedazy zagranicznej w latach 2012-2015
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Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie materialow przedsiebiorstwa.
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nych na eksport (bez okreSlenia poszczegolnych ryn-
kéw zagranicznych) w ogdlnej liczbie sprzedazy
przedstawia rysunek 2.

Na poczatku analizowanego okresu udziat sprzedazy
krajowej i zagranicznej byt zblizony, natomiast w kolej-
nych latach gtéownym rynkiem zbytu byt rynek krajowy.

W ostatnim roku sprzedaz na rynku krajowym
wyraZznie zdominowata eksport. Na okoto 80%
sprzedanych wyrobow przedsigbiorstwo hutnicze
pozyskato klientéw w Polsce. Przyczyna spadku
sprzedazy zagranicznej byta utrata zamdwiefi z ryn-
ku niemieckicgo stanowiacego glowny kierunck
eksportu blach produkowanych w badanym przed-
sicbiorstwie.

Kierunek dystrybucji w gtownej mierze jest uza-
lezniony od pozyskanych zamowiefi na poszczegdl-
ne rodzaje blach stanowiacych oferowany asorty-
ment, czyli: blachy konstrukcyjne podwyzszonej ja-
koSci, blachy specjalne, blachy na rury do przesytu
ropy naftowej i gazu ziemnego, blachy konstrukceyj-
ne zwyktej jakosci, blachy okre¢towe oraz blachy na
urzadzenia ci$nieniowe. Udzial w sprzedazy krajo-
wej dla oferowanego asortymentu blach przedsta-
wiono na rysunku 3.

W analizowanym okresic sprzedano najwicksza
ilo§¢ blach konstrukcyjnych podwyzszonej i zwyktej
jakoSci. Natomiast odnotowano zmniejszenie udziatu
blach okr¢towych w sprzedazy krajowej ze wzgledu na
pozyskanic mniejszej liczby zamodwieh z przemystu
stoczniowego. Sprzedaz blach specjalnych uzaleznio-
na jest glownie od kondycji przemystu wydobywczego.
Poziom sprzedazy poszczegdlnego rodzaju blach na
rynkach zagranicznych przedstawiono na rysunku 4.

W sprzedazy na rynkach zagranicznych w la-
tach 2012-2015 réwniez dominowaty blachy kon-

Rysunek 5
Poziom wskaZnika reklamaciji w latach 2012-2015
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strukcyjne podwyzszonej i zwyklej jakoSci oraz
nastgpil spadek sprzedazy blach okr¢towych.
W tym okresie przedsi¢biorstwo hutnicze dotozy-
to wszelkich starafi, zeby pozyskal zamodwicnia na
blachy specjalne oraz blachy na urzadzenia ci-
$nieniowe ze wzgledu na ich wysoka rentownos¢.
W 2015 roku, poszukujac nowych rynkéw zbytu,
pozyskano takze zamdwienia na blachy do pro-
dukcji rur przeznaczonych do przesytu gazu ziem-
nego i ropy naftowe;j.

Przedsi¢biorstwo hutnicze, aby utrzymac si¢ na
rynku jest zmuszone nie tylko do poszukiwania no-
wych rynkow zbytu, ale przede wszystkim do spro-
stania oczekiwaniom klientéw. Z tego wzgledu
istotne znaczenie ma poziom obstugi klientow oraz
wicelko$¢ reklamacii, ktore powinny by¢ stale moni-
torowane.

Reklamacje
wyrobow hutniczych

SzczegOtowa analiza poziomu reklamacji wyrobow
stanowi dla badanego przedsi¢cbiorstwa istotng infor-
macje, poniewaz $wiadczy on o jakoSci sprzedanych
wyrobow. Poziom reklamacji wyrobow hutniczych
uwzglednionych przez przedsigbiorstwo mozna mo-
nitorowa¢ za pomocg wskaznika reklamacji, ktory
obliczono ze wzoru 1.

‘. .. _ warto$¢ reklamacji
wskaznik reklamacji=——————""3,100% (1)
warto$¢ sprzedazy
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Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie materialow przedsiebiorstwa.
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Rysunek 6

Poziom wskaznika reklamacii z uwzglednieniem kierunkéw dystrybucii
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Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie materialow przedsiebiorstwa.

W badanym przedsi¢biorstwie hutniczym w ana-
lizowanym okresie zatozono, ze wskaznik reklama-
cji (rys. 5) nie powinien przekroczy¢ poziomu
0,03%. W latach 2013-2014 warto$¢ wskaznika
znacznie przekroczyta wartosci oczekiwane. Glow-
ng przyczyna przekroczenia zaktadanego poziomu
wskaznika byta niska jako$¢ wykorzystywanego wsa-
du (Nonas, Staniewska, 2016). Poziom wskaZnika
reklamacji z uwzglednieniem reklamaciji pochodza-
cych z rynku krajowego i eksportu przedstawia rysu-
nek 6.

WartoSci wskaznika reklamacji w badanym okre-
sie ksztattowaly si¢ analogicznic do wielkoSci sprze-
dazy na poszczegOlnych rynkach z wyjatkiem roku
2014, w ktorym wickszo§¢ uwzglednionych reklama-
cji stanowily blachy sprzedane kontrahentom zagra-
nicznym. Gldwna przyczyna reklamacji byty wady po-
wierzchniowe blach, ktore zaobserwowano po proce-
sie oczyszczania (np. Srutowanie czy piaskowanie)
przeprowadzonym przez klienta. Huta w wickszoSci
sprzedaje blachy w stanie tzw. ,,czarnym”, czyli przed
oczyszczeniem, €O znacznie ogranicza wykrycie wad
powierzchniowych.

Poza analiza reklamacji, zapewnienie odpowied-
niego poziomu obstugi klienta wiaze si¢ z konieczno-
Scia badania jego opinii w zakresie poziomu obstugi.
W analizowanym przedsi¢biorstwic do 2012 roku
prowadzono badania opinii klientow. Jednak od mo-
mentu rozpoczecia wspotpracy z firma poSredniczaca
w sprzedazy zaprzestano tego typu analiz. Aspekt do-
tyczacy badania opinii klientéw w badanym przedsic-
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biorstwie zostat poruszony w pracach E. Staniewskiej
(2007) oraz B. Nonasa, J. Zywiotka i A. Szymonika
(2014).

Podsumowanie

Celem taficucha dostaw jest zaoferowanie warto-
Sci ostatecznemu klientowi, ktdra charakteryzuje si¢
roznorodnoscia, odpowiadajacg oczekiwaniom klien-
tow, minimalizowaniem podstawowych parametrow
dostawy, tj. czasu, kosztow, zapasow, a maksymalizo-
waniem szeroko pojetej jakosci (Pisz, S¢k, Zielecki,
2013, s. 37).

Ksztattowanie si¢ wielkoSci sprzedazy blach jest
uzaleznione nie tylko od popytu rynkowego, ale tak-
ze od konkurencyjnoSci cenowej oferty. Dystrybucja
produktéw badanego przedsi¢biorstwa hutniczego
w latach 2012-2015 ukierunkowana byta na rynek
krajowy, ze wzgledu na ograniczong konkurencj¢ ze
strony krajowych producentdw blach. Dominujacym
asortymentem w sprzedazy byly blachy konstrukeyj-
ne podwyzszonej i zwyklej jakosci. Stosowana w hu-
cie technologia wytapiania stali nie pozwala przed-
sicbiorstwu na obnizenic cen oferowanych blach,
a tym samym sprostanie konkurencji zagranicznych
wytworcow w zakresie produkcji blach konstrukcyj-
nych. Z tego wzgledu przedsi¢biorstwo hutnicze po-
dejmuje dziatania majace na celu pozyskiwanie za-
mdwieh na blachy specjalne i blachy na urzadzenia
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ciSnieniowe, charakteryzujace sic wysokim pozio-
mem rentownoSci.

Przedsi¢cbiorstwo hutnicze w celu uniknigcia po-
noszenia kosztéw reklamacji (spowodowanych wa-
dami powierzchniowymi wykrywanymi po oczysz-
czeniu blach przez klienta), oferuje mozliwos¢
przeprowadzenia procesu oczyszczania blachy
przed sprzedaza.

Huta podjeta dziatania majace na celu rozszerze-
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