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1. WPROWADZENIE

Poradnik kdzie Ci pomocny w przyswajaniu wiedzy z zakresygkiowania i realizacji

zada logistycznych w dystrybucji. W poradniku znajdzes

wymagania wsfpne — wykaz umiefnaosci, jakie powiniené mie¢ juz uksztalttowane,
aby bez problemow mogt korzysta poradnika,

material nauczania — wiadodu teoretyczne niezioine do opanowania t@ jednostki
modutowej,

zestaw pyta, aby mogt sprawda, czy juz opanowate okreslone treci,

¢wiczenia, ktore pomagCi zweryfikowa& wiadomdci teoretyczne oraz uksztattoiva
umiejtnosci praktyczne,

sprawdzian pogpow,

sprawdzian osgni¢¢, przykladowy zestaw zafla Zaliczenie testu potwierdzi
opanowanie materiatu catej jednostki modutowej,

literature.
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2. WYMAGANIA WST EPNE

Przystpujac do realizacji programu nauczania jednostki mogejgpowiniené umiec:
— przestrzegaprzepiséwbhp, ochrony przeciwparowej oraz ochrongrodowiska,
— postugiwé si¢ instrukcjami i dokumentagjtechnicza,
— postugiwa si¢ podstawowymi jednostkami miar i wag,
— stosowa zasady i sposoby przeprowadzania negocjacji,
— korzyst& z oprogramowania wspomageggo procesy logistyczne,
— stosowa systemy zargdzania jakécia,
— korzyst& z raznychzrdédet informacji,
— obstugiw& komputer,
— wspolpracowaw grupie.

~Projekt wspétfinansowany ze srodkéw Europejskiego Funduszu Spotecznego”

5



3. CELE KSZTALCENIA

W wyniku realizacji programu jednostki modutowejpygniene umiec:

- zidentyfikowa& zadania logistyczne w dystrybucji produktow,

— dokon& analizy popytu na dystrybuowane produkty,

— zaplanowa lokalizacg centrum dystrybucji,

— ustalt optymalr parte dostawy,

— ustal¢ kanaty dystrybucji,

— opisa& migdzynarodowe zasady zadzania kanatami dystrybuciji,

— dokon& analizy zasadrigi zastosowania outsourcingu w dystrybucji,

— zaplanowa budzet dystrybuciji,

— sporadzi¢ harmonogram dystrybucji,

— przeprowadzi negocjacje handlowe z zachowaniem wymaganego maziobstugi
klienta,

— zastosowasystemy informacyjne wspomageg logistyk dystrybuciji,

— zaprojektowa realizacg dostaw,

- dokon& analizy kosztéw dystrybucji,

— zastosowametody i techniki projakiziowego zarzdzania dystrybugj
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4. MATERIAL NAUCZANIA

4.1. Dystrybucja — podstawowe zagadnienia

4.1.1. Material nauczania

Dystrybucg mazna rozpatrywaw dwoch znaczeniach.

Dystrybucja, w znaczeniu czynsmowym, to decyzje i dzialania mge na celu

udostpnienie wytworzonego produktu w miejscu oraz w izdsgodnym dla klientéw.
Dystrybucja w znaczeniu podmiotowym térodki wlasne przedsbiorstwa, o0got
sprzedawcow oraz innych frednikow, ktorzy uczestnigzw dostarczeniu produktow
koncowemu klientowi.

Dystrybucg mazna okréli¢ jako element dczacy dwa ogniwa tacucha: produkel oraz
konsumpagi. Jej zadaniem jest wypetnienie ,luk”, ktore dzied dwa ogniwa. Mizna do nich
zaliczyt:

luke czasow — przewanie producenci towaréw wytwarzagwoje produkty w sposob
ciagty, nabywcy z&zaopatruj sic w nie w pewnych odgpach czasu,

luke przestrzensp— producenci znajdajsic w niewielu miejscach, natomiast konsumenci
Sa przewanie znacznie rozproszeni na rynku, dzieli ickanzawsze pewna odlegto

luke ilosciowa — w danym czasie, producenci wytwaszdire ilosci pewnych towarow,
natomiast w tym samym czasie, konsumenci potraemlj w znacznie mniejszych
ilosciach,

luke w asortymencie — przedbiorstwo wytwarza ograniczanliczbe produktéw,
natomiast konsumenci majwiele potrzeb, ktérych zaspokojenie wymagazetjo
zrGznicowania towarow,

luke informacyjra — producenci egsto nie dysponyj petrs informach dotyczca tego
kim 53 i gdzie s¢ znajduj Klienci poszukujcy wiasnie ich produktow. Klienci natomiast
czesto nie wiedz o dosgpnasci i zrédle poszukiwanych produktow.

Kanatem dystrybucyjnym (marketingowym) pma okrgli¢ wszystkich pérednikéw,

ktOrzy @1 zaangaowani w proces sprzeéyai znajdup sie pomikdzy producentem a finalnym
odbiora, czyli konsumentem.

W skiad podmiotowej struktury kanatu dystrybucyjoegchoda:

uczestnicy — mma do nich zaliczy producentéw, hurtownikow, nabywcow
indywidualnych oraz instytucjonalnych. Dokoauwjni sprzeday oraz zakupu produktow
przejmupc oraz przekazua¢ sobie prawo whassoi do tych towardw,

paosrednicy handlowi — mana do nich zaliczy agentow i brokerow. Maj oni
ograniczony zakres ustug, nie przejaauprzy tym prawa wtassoi do sprzedawanych
towaréw. Ich zadaniem jest aktywnie wspomageoces sprzeds towardw,

instytucje, ktéreswiadcz réznego rodzaju ustugi innym uczestnikom kanatu,ac&jna
celu wspomaganie ich dziatania — ina do nich zaliczy banki, przewénikow,
spedytoréw, agencje reklamowe i inne.

Marketingowy kanat dystrybucji ,zbudowany” jest rdywidualnych firm majcych na

celu dostarczenie wytworzonych produktéw lub ustogsumentom lub aytkownikom. Na
rysunku 1 przedstawiono kanat dystrybucyjny dladpkdow i ustug przemystowych.
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Rys. 1.Kanaly marketingowe dla produktow i ustug przeroystch [3, s. 19]

Na rysunku 2 pokazano kanat dystrybucyjny dla wgrelikonsumpcyjnych i ustug.

Producent Producent Producent Producent
A B C D
G al 58
PKO BP Jenera Master Foods Mansar
Motors Polska Products
|
' \
Agent
Y Y
l
Hurtownik Hurtownik :
Y . y y
|
Detalista | Detalista Detalista
¥ # Y Y
Konsument Konsument Konsument Konsument

Rys. 2.Kanaty marketingowe dla wyrobéw konsumpcyjnycisiug [3, s. 19]

Struktura kanatéw przedstawionych na rysunkaci21wyghda inaczej ze wzgtlu na
rodzaj artykutdbw — przemystowych i konsumpcyjnyébosrednicy znajdujcy sk w tych
kanatach dystrybucyjnych nazywamiianymi terminami, wykonwj oni tez inne zadania.

Kanaty dystrybucyjne mama okréli¢ jako systemy organizacji, ktére kiegugwoimi
dziataniami w taki sposob, by aghna¢ zamierzony cel. Aby kanat spetniat kryteria system
musi spetnia kilka warunkéw:

— musi istni€ zespot instytuciji wspotpracagych ze solp

— musi istni€¢ wspolny cel, ktory nie jest zagany z celami indywidualnymi cztonkow,
ktorzy realizuj poszczegolne dziatania w kanale,

— zamowienia musgby¢ przesytane do dostawcy natomiast produkty w strgnku,

- w kanale musi wygpowa® w tym samym czasie, kilkaxaych typdw przeptywodw,
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— musi wyshpi¢ efekt synergiczny — czyli, zorganizowana pracgaksva dajca wynik
wyzszy niz suma efektéw dziateindywidualnych 1+1=3.

Podstawowe pefia zwizane z kanatem dystrybucyjnym:

— posrednik — jest to kade ogniwo pérednie, ktdre znajduje sipomigdzy producentem
a klientem kacowym,

— hurtownik — jest on jednym z pednikdéw. Jego zadaniem jest sprzettavarow innym
pasrednikom, przewaznie detalistom. Przewaie wystpuje on na rynku towarow i ustug
konsumpcyjnych,

— detalista — jest on jednym z gednikéw. Jego zadaniem jest sprzedawarow
konsumentom,

— dystrybutor — jest on rowniezaliczany do p&rednikow. Spetnia on dodatkowe funkcje
dystrybucyjne, zwizane mgdzy innymi ze sprzeda, udzielaniem kredytéw,
utrzymywaniem zapasow. Rgje dystrybutora jest najegiej wywane na rynku
towarow przemystowych,

— dealer — synonim pegia parednik. Termin ten mge oznacz&a dystrybutora, detalist
hurtownika.

Dzigki posrednikom nasfpuje przeptyw towarow od producentéw do konsumentéw

Wyréznia sk trzy podstawowe funkcje zwiane z 4 dzialalngcia. Zostaly one

przedstawione na rysunku 3.

przez pdérednikow
]

Funkcje petnione I

transakcyjna logistyczna wspomagajca
zakup 1 budowanie i finansowanie | |
asortymeru

sktadowanie

sprzeda i i klasyfikowanie | |
produktéw
dekonsolidacja | |
przejmowanie 1 informacja i
ryzyka badania B
transport marketingow

Rys. 3.Funkcje petnione przez grednikdéw [opracowanie wilasne]

Zakup — jest to proces polegey na kupowaniu produktéw do powtérnej sprzsdiab
zapewnienia pody popytu.

Sprzeda — jest to proces zwiany z nawjzywaniem kontaktdw z potencjalnymi
klientami, dzialalnécia zwiazara z promowaniem produktow oraz pozyskiwaniem
zamowid.

Przejmowanie ryzyka — polega na przypisaniu soyigka zwhzanego z posiadaniem
prawa wiasnéci do zapasoéw, ktore maallec zepsuciu lub przeterminowanig.si
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Budowanie asortymentu — polega na tworzeniu as@mym poprzez pozyskiwanie
towardw z kilkuzrodet. Ma to na celu zapewnienie potrzeb klientow.

Skfadowanie — jest to gromadzenie oraz przechowiavaroduktow w obiektach, ktére
sa umieszczone w lokalizacjach korzystnych dla kibent

Dekonsolidacja — polega na kupowaniwylth ilosci towarow i nasfpnie rozdzielaniu
ich na mniejsze partie, zgodnie z zamdwieniaminkbey.

Transport — jest to fizyczne przemieszczanie towat6 klientow.

Finansowanie — polega na udzielaniu kredytu klismto

Klasyfikowanie produktéw — mima do niego zaliczy dziatania takie jak: inspekcja,
testowanie, ocena produktow, mEg na celu przyznanie im klas jak@owych.
Informacg i badania marketingowe — polega na dostarczemamtdim i dostawcom edego
rodzaju informaciji.

Kanat dystrybucji ména przedstawikorzystajc z jego podstawowych cech:
— rodzaju pérednikéw,
— dhlugdici kanatu dystrybucyjnego,
— szerokdci kanatu dystrybucyjnego.

Rodzaje pérednikow
W przewaajacej liczbie przypadkow, produkty przesytarepszez kanat dystrybucyjny

przy wykorzystaniu rénych ogniw handlu hurtowego i detalicznego.

Handel hurtowy — dziatalsé zwiazana z handlem hurtowym polega na zakupigych,

jednorodnych partii produktow. Naphie odsprzedawaneg one z zyskiem detalistom,

innym hurtownikom lub nabywcom instytucjonalnym.

Do podstawowych dziatewykonywanych przez hurtownikow moa zaliczy:

— negocjowanie oraz ustalanie warunkoéw kupna—spezeda

— badanie rynku,

— poszukiwanie i navazywanie wspotpracy z nowymi dostawcami,

— poszukiwanie i navazywanie wspotpracy z nowymi nabywcami,

— przenoszenie prawa wiasiwotowarow,

— przyjmowanie produktow,

— skiadowanie produktow,

— sprawdzanie jakai produktow,

— przeksztatcanie asortymentu produkcyjnego w hanyllow

— przerdb handlowy,

— ustalanie cen hurtowych,

- promocja produktéw i ustug hurtowych.

Hurtownicy oferug swoim klientom szereg funkcji stanawych pewn wartags¢. Mozna
do nich m¢dzy innymi zaliczy:

— fizyczne dysponowanie towarami — w przypadku, gdytdwnik dysponuje zapasem
danego towaru, jest w stanie zapeisryblky realizacg zamowienia swojego klienta,

- wlasna¢ — najczsciej hurtownicy przejmuj tytut wiasndci do zakupionych towarow.
W wyniku tego g oni w stanie absorbowakoszty swoich klientow w zwrku z jego
magazynowaniem. Klienci najgxiej odbierag towary z hurtowni w niewielkich
ilosciach,

- finansowanie — d@ czesto hurtownik ponosi koszty proceséw wymiany, inugs
w zapasy — udziela kredytu swoim klientom,

— przejmowanie ryzyka — w chwili przgjia praw wiasn&ci przez hurtownika, ponosi on
ryzyko utraty wartéci produktu,
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C

negocjowanie — w wyniku prowadzenia negocjacji zstdacami z wieluzrodet,
wiasciwosci,

skompletowanie wszystkich jego pozycji.
Na rysunku 4 pokazano klasyfikacjespadnikéw hurtowych.

zamawianie — klient me ztazy

1Moy

fomepaznidg

4\

AziomqAns£{p ruzoy
auemozie>adsim Luwng
MQIUIUALOSE

yohmomerspod
AziongAnsAq

mojsAwazid
Az1onqAns£q

nuodem qnj
RimoIezdio z olupasodzaq
Kremor klepozids Lzuony Asmumouny
oS12qqol yooy
mouonposd puesadooy

moypdsim
zepazads Aobzpemord Korumopmpy

mopjaId Aziapfew gqnj
KLamopeez ruqoic]

Luws-pup-yspa ndK) Lsrumounyy

Azepazads 1ouady
vjuasnpoid roualdy

(Astunoy)
IDUBSTUION-1DUF

Az1aqo1g

auffoyne ({wop) Awung

(nsedez zaq)

muamposd
Kzepazids vimig

(Asedez aoklnuAznn)
wuaonpoxd
Azepazads eimig

-

amouny ofayung oppskzsm Lokfnziear gng
e3nysqo bupad z Aomumonny

yoAmouny 1hyuny sanyez LuozorueiSo
Koklnziear qnj 18nfsqo wasaryez

wiuozaweido z Arumouny

%

(mouemo) op 1osousefm k) Binwilezid) moyny Lomepazidg

(MOIEMO) OP 1DSOUSE}M
k) binuslfozd aru)
Azxayoiq 1
Dy

4

ejuasnpoid
brogousejm

20bpdq Apepvz

Rys. 4.Klasyfikacja pdrednikéw hurtowych [1, s.191]
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Handel detaliczny — zaliczamy do niego wszystkidzege dziatalnéci, ktorych celem

jest sprzedatowardw i ustug bezpgoedniemu klientowi, przeznaczonego do osobistegn, n
komercyjnego aytku.
Transakcje odbywage s¢ w ramach handlu detalicznego charakteryzsig duza liczba
klientow, niewiellqy iloscia jednorazowo sprzedawanych partii towaru. Wekszaci
przypadkow odbywa ei on poprzez osobisty kontakt sprzedawcéw detaliciznyg ich
klientami.

Na rysunku 5 pokazano podstawowe rodzaje orgamizacflu detalicznego.

handlu detaliczneg

Rodzaje organizacj(i)l

pozasklepowa organizacje
sklepy detaliczne dziatalng¢ sprzedawcow
detaliczni detalicznycl

Rys. 5.Podstawowe rodzaje organizacji handlu detaliczjegmacowanie wiasne]

Sklepy detaliczne — gtéwne typy sklepow detalicingostaty przedstawione na rysunku 6.

sklepy
specjalistyczn

sklepy domy
dyskontowe towarowe
d
Typy sklepow
detalicznych
sklepy z
artykutami supermarkety
codziennego

uzytku

hipermarkety

Rys. 6.Podstawowe typy sklepéw detalicznych [opracowanasne]

Sklepy specjalistyczne — zajmupie sprzedaa asortymentu w ramach askiej linii
produktow. Zapewniaj one fachow, aktywm obstug. Zapewniag one szeroki wachlarz
ustug doradczych, gwarancyjnych i kredytowych. Agment sklepu mie obejmowé
produkty naleace do jednej braty, mog stanowt tez wycinek danej braty.
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Domy towarowe —gto wielkopowierzchniowe placéwki handlowe, w ktényodbywa
sie sprzeda artykutdw spaywczych, gospodarstwa domowego, odyjeobuwia, tekstyliow,
mebli, sprztu RTV i innych. Charakteryzgjsic one szerokim asortymentem produktow,
wielka skah dziatania oraz posiadaniem wtasnych znakéw towgichw

Supermarkety —asto tanie, niskomaowe sklepy samoobstugowe. Ich powierzchnia
wynosi: od 400 do 1000 - dla supermarketéw matych, oraz od 1000 do 2566- mila
supermarketéw diych. W niektérych przypadkach powierzchnia tazenavynosé nawet do
9000 nf. Oferuj one artykuty spoywcze oraz nigywnasciowe, przydatne przede wszystkim
w gospodarstwach domowych. Lokalizacja tych pladéwe zapewri klientom wygod
zakupow.

Hipermarkety — & to wielkopowierzchniowe sklepy samoobstugowe. Zleyk
hipermarkety maj powierzchnie wiksz, od 2500 r, chocia w niektérych przypadkach za
tego typu sklepy uwa sk obiekty powyej 9000 mi. Oferup one szeroki asortyment
towardw, poczynap od produktow gytku codziennego, po artykuty kupowane okresowo lub
sporadycznie. Charakteryzwic niskimi cenami oraz licznymi ustugami dodatkowymi.

Sklepy z artykutami codziennegozytku — s to przewanie niewielkie sklepy,
zlokalizowane na osiedlach mieszkaniowych. Zajmsig one sprzeda podstawowych
produktow po stosunkowo wysokich cenach.

Sklepy dyskontowe — zajmuijsic one sprzeda statych artykutdw po ob#onych
cenach. Charakteryzyjsic one minimalnym wypos@niem oraz nielicznym personelem,
ktory zajmuje s przede wszystkim uzupetnianiem zapasow w hali esf@y oraz
pobieraniem optat za zakupione przez klientow tgwar

Pozasklepowa sprzedaletaliczna — gtéwne typy pozasklepowe] sprzgddetalicznej
zostaly przedstawione na rysunku 7.

sprzeda
bezpgrednia

Typy
pozasklepo-
-wej
sprzedazy
detalicznej ~
sprzeda automaty do
wysytkowa sprzeday

Rys. 7.Podstawowe typy pozasklepowej sprzgddetalicznej [opracowanie wlasne]

Sprzeda bezpdrednia — jej celem jest odwiedzanie przez agent@tenzjalnych
klientbw w ich domach lub instytucjach, ofeqajw ten sposéb towary, katalogi lub prébki
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produktow. Sprzedatego typu nie wymaga inwestowania w prongamjaz si€ dystrybuciji.
Jednak agenci pobiesaza sprzedany towar slowysokie prowizje. Od wynikéw ich dziata
zaleza obroty firmy. Firma ponosi koszty zatrudnienia migev, ich szkolenia oraz
motywowania.

Automaty do sprzedy - przeznaczone do sprzega catej gamy towarow
wykorzystywanych na co dzie Z powodu dé& wysokich kosztow, wynikagych
Z utrzymania automatéw, sprzedav nich prowadzona jest stosunkowo droga i zwykle
przewyzsza ceny obowrujace w sklepach.

Sprzeda wysytkowa — polega na oferowaniu produktow wykateyac migdzy innymi
roznego rodzaju katalogi, prospekty, rozmowy telefan& czy promoegj prasow
I telewizyjma. Umazliwiaja one ztgenie zamowienia na olkilene, wybrane produkty.

Organizacje sprzedawcow detalicznych — gtowne tygrganizacji sprzedawcow
detalicznych zostaty przedstawione na rysunku 8.

konglomeraty
handlowe

sieci
sklepéw

organizacje
franchisin-
-gowe

Typy

organizacji —

sprzedawcow
detalicznych

/ \

spotdzielnie sieci
konsumentéw niezalenych
sklepéw

Rys. 8.Podstawowe typy organizacji sprzedawcéw detalickrjgpracowanie wiasne]

Sieci sklepéw — nalg do nich przynajmniej dwa obiekty, nalee do tego samego
wiasciciela. § one zarzdzane centralnie i oferupo sprzeday podobne towary.

Sieci niezalenych sklepéw — przewaie g to sklepy sponsorowane przez hurtownikow,
ktorzy prowadz wspolm polityke zakupow i sprzeds.

Spotdzielnie konsumentdw —asto sklepy tworzone przez samych klientow,
np. zamieszkuagych dany obszar.

Organizacje franchisingowe — powsatajw wyniku porozumienia poradzy
franchisodawg, czyli producentem, hurtownikiem, organizaditora sprzedaje swoje ustugi
a franchisobiorg, czyli podmiotami gospodarczymi kupaymi prawo wiasnéci lub
zarzdzania jednostkami franchisinowymi.

~Projekt wspétfinansowany ze srodkéw Europejskiego Funduszu Spotecznego”

14



Konglomeraty handlowe -ad¢za w sobie kilka zrénicowanych brai Posiadaj jednego
wiasciciela. Odznaczajsic znaczni integracy w zakresie dystrybucji i zagdzania.

Systemy wielokanatowe — jest to dziatala@rowadzona przez przedsiorstwo handlu
detalicznego, umidiwiajaca sprzedaw wiecej niz jednym kanale zbytu. W tych przypadkach
stosowane $ jednoczénie kanaly handlu stacjonarnego i pozasklepowegajcakcie)
wystepuje ona jako kombinacja fizycznego sklepu orazkpusprzeday wysytkowej. Czsto
w tych sytuacjach wykorzystywane sklepy internetowe. Najpopularniejszym systemem
wielokanatowym jest wykorzystanie: sprzegaw sklepie stacjonarnym, katalogu oraz
Internetu. W tabeli 1 przedstawiono poréwnanie tyahatow sprzedsy.

Tabela 1.Poréwnanie kanatéw sprzedg[3, s. 25]

Sklep Katalog Internet
+ Mozliwos¢ poréwnania » Wygoda » Wygoda
ktow o iy . ,
produktéw » Przeno§nosé, tatwos¢ « Bezpieczefistwo
+ Mozliwo$¢ dotknigciz step , : .
Mozliwo$¢ dotknigcia dostepu | + Szeroki wybse

i poczucia produktu . ,

P P » Bezpieczenstwo | . . .- .

Obst i | » Wyczerpujaca informacja
sfuga przez sprzedawce . ) | ‘ '

|* B4 P preccaWit | . Prezentacja wizualna | « Personalizacia oferty

+ Zaplata gotowka ) ) 7

» Pomoc w rozwigzywaniu

: .
latychmiastowa .
+ Natye probleméw

gratyfikacja
« Rozrywka i wydarzenie
towarzyskie

Dtugos¢ kanatu — kanat dystrybucji me byt okreslony liczba szczebli wysipujacych
w kanale. Szczeblem jest Ady pcasrednik przyczyniajcy sk do przesuwania produktu
I prawa wtasnéci w kierunku ostatecznego klienta.

Kanat bezpéredni — jest kanatem zeroszczeblowym. Skiagaosijedynie z producenta
oraz finalnych nabywcow. Kontakty handlows sawkhzywane bezpgednio przez dziaty
odpowiedzialne w firmie producenta, z klientami alimymi. Taki kanat dystrybuciji
najczsciej wykorzystywany jest na rynku dobr przemystotwy@ego typu nabywcy €zto
indywidualnie negocjuj ceny, wymagaj szczegotowych informacji o produkcie i jego
wiasciwosciach. Na rynku débr konsumpcyjnych wystje on me¢dzy innymi w sprzedegy
produktow rolnych, ustug ubezpieczeniowych i gasbraicznych.

Do zalet tego kanatu dystrybucji thea medzy innymi zaliczy:

— sprawowanie petnej kontroli nad cenami, sprzedaaz poziomendwiadczonych ustug,
— dobr wymiarg informacji pomé¢dzy producentem a klientem,

— kontrola nad przeptywami ptatéa,

- latwos¢ nawikzywania oraz utrzymania dobrych relacji z klientami

Do wad tego kanatu dystrybucji mma midzy innymi zaliczy:

— ograniczona mdiwos¢ badania rynku, jest ona whwie zawzona do wiasnej sieci
dystrybuciji,

— ponoszenie petnych kosztow zwanych z dystrybugjproduktéw,

— ponoszenie petnego ryzyka sprzada
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Kanat paredni — skiada siz przynajmniej jednego prednika — szczebla znajdopgo

si¢ pomkdzy producentem a klientem finalnym. Kanahéigalnie dystrybucji przewaja na
rynku débr konsumpcyjnych. W wkszdci przypadkow kanaly te agjaja znaczm
szerokac i diugascé.

Do zalet tego kanatu dystrybucji tmea medzy innymi zaliczy:

wigksza maliwosé¢ badania rynku giw przypadku kanatu bezgedniego,
tatwiejsze ,wejcie” na nowe rynki,

nizsze koszty dystrybucji w poréwnaniu do kanatu bémminiego,
zdecydowanie zmniejszenie ryzyka sprzgda

Do wad tego kanatu dystrybucji mma medzy innymi zaliczy:

niewielki wptyw na cen i wybor finalnych odbiorcow,

diuzsze terminy ptatriei za produkty,

istnieje maliwos¢ powstawania konfliktow w danym kanale dystrybucji.

Szeroka¢ kanatu — jest to liczba prednikow na kadym szczeblu kanatu dystrybucji.

Wynika ona przede wszystkim z prowadzonej strategiedstbiorstwa oraz intensywsoi
rozmieszczania produktow na rynku. Podstawowe dRynokreslajace intensywnét
dystrybucu to:

potrzeby oraz wymagania nabywcéw dotez dostpnasci produktéw, warunkow ich
zakupu, oraz zakresu wymaganych ustug,

rodzaj produktow,

wartas¢ produktow,

trwalos¢ i ztozonas¢ produktdw,

znaczenie,

proces podejmowania decyzji o0 dokonaniu zakupu,

gestas¢ sieci dystrybucyjnej na danym rynku,

mozliwosci wykorzystania danej sieci dystrybucyjnej w kandystrybucji.

4.1.2. Pytania sprawdzajce

CoNohrwWNE

Odpowiadajc na pytania, sprawdzisz, czy jespezygotowany do wykonani@aviczen.
Jakie g znaczenia dystrybucji?

Jakie elementy wchodav sktad kanatu dystrybucyjnego?

Jakie warunki musi spetrd&anat dystrybucyjny, aby byt uznany jako system?
Jakie funkcje petaiposrednicy?

Jakie g podstawowe cechy kanatu dystrybucji?

Jakie g rodzaje pérednikow?

Jakie g podstawowe dziatania wykonywane przez hurtownikow?

Jakie § podstawowe rodzaje organizacji handlu detaliczRego

Jakie g typy sklepow detalicznych?

10 Jakie g typy pozasklepowej sprzedadetalicznej?
11.Jakie g typy organizacji sprzedawcéw detalicznych?
12.Co to jest dtug&t kanatu?

13.Jakie g zalety kanatu bezgcedniego?

14.Jakie g wady kanatu pgredniego?

15.Co to jest szerokd kanatu dystrybucyjnego?
16.Jakie czynniki okréaja intensywngéc¢ dystrybucji?
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4.1.3.Cwiczenia

Cwiczenie 1
Przedstaw w postaci tabeli elementy struktury kambistrybucyjnego. Okéeich cechy
charakterystyczne, wdaiwosci oraz miejsce w kanale dystrybucyjnym.

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene
1) zgromadzt materialy i nargdzia do wykonanigwiczenia,
2) zorganizowa stanowisko pracy zgodnie z zasadami bhp i ergonmuacy,
3) zaplanowa tok posgpowania,
4) przedstawd w postaci tabeli elementy kanatu dystrybucyjnego,
5) okresli¢ ich cechy charakterystyczne, wdavosci oraz miejsce w kanale dystrybucyjnym,
6) przeprowadd analiz ¢wiczenia,
7) zaprezentowaprae na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— papier formatu A4,
- przybory do pisania, linijka, otowek.

Cwiczenie 2
Zaprojektuj kanat dystrybucji dla naptujacych przedsibiorstw:
— producent samochodow,
— producent wyrobow mleczarskich,
— producent energii elektrycznej.
Przedstaw krotk charakterystyk elementéw wchodgych w sktad kanatow
dystrybucyjnych. Uzasadnij poprawséalokonanych wyborow.

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene

1) zgromadzt materiaty i nargdzia do wykonanigwiczenia,

2) zorganizowd stanowisko pracy zgodnie z zasadami bhp i ergonaacy,

3) zaplanowa tok posgpowania,

4) zaprojektowa kanat dystrybucji dla przeddiiorstw zajmugcych s¢ produkcy
samochoddw, wyrobéw mleczarskich oraz energii ejekne;,

5) przedstawd krotka charakterysty& elementéw wchodych w sktad zaprojektowanych
kanatéw dystrybucyjnych oraz uzasatdpoprawné¢ dokonanych wyboréw,

6) przeprowadz analiz ¢wiczenia,

7) zaprezentowaprae na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— papier formatu A4,
— przybory do pisania, linijka, otdwek.

Cwiczenie 3
Wyjasnij znaczenie peg zwiazanych z logistyk dystrybucji podanych w tabeli.
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L.p. Pojecie Znaczenie pogcia

1 pasrednik

2 hurtownik

3 detalista

4 dystrybutor

5 dealer

6 wiasndé

7 zakup

8 sprzeda

9 przejmowanie ryzykg

10 dekonsolidacja

11 budowanie
asortymentu

12 sktadowanie

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene
1) zgromadzt materialy i nargdzia do wykonanigwiczenia,
2) zorganizowa stanowisko pracy zgodnie z zasadami bhp i ergonmuacy,
3) zaplanowa tok postpowania,
4) wypeini tabelle okreslajac znaczenie podanych w niej pgj
5) przeprowadz analiz ¢wiczenia,
6) zaprezentowaprae na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— papier formatu A4,
— przybory do pisania, linijka, otdwek.

4.1.4 Sprawdzian posgpow

Czy potrafisz: Tak Nie
1) wyjasni¢ znaczenie dystrybucji? 0 O
2) okreili¢ elementy wchodce w sktad kanatu dystrybucyjnego? 0 0
3) okresli¢ warunki jakie musi spetntskanat dystrybucyjny, aby byt
uznany jako system? 0 0
4) okresli¢ funkcje petnione przez prednikow? 0 0
5) okreli¢ podstawowe cechy kanatu dystrybucji? 0 0
6) okresli¢ rodzaje pérednikow? 0 0
7) rozr&ni¢ rodzaje pérednikdéw? 0 0
8) okresli¢ podstawowe dziatania wykonywane przez hurtownikéw? [ 0
9) rozr&ni¢ podstawowe rodzaje organizacji handlu detaliczRego 0 0
10) okresli¢ typy sklepow detalicznych? 0 0
11) okrssli¢ typy pozasklepowej sprzedadetalicznej? 0 0
12) okresli¢ typy organizacji sprzedawcow detalicznych? 0 0
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13) zdefiniowa dtugas¢ kanatu dystrybuc;ji?

14) okresli¢ zalety kanatu bezgoedniego?

15) okresli¢ wady kanatu p@redniego?

16) rozr&ni¢ czynniki okrdlajace intensywng&c dystrybucji?
17) zdefiniowa& szeroké¢ kanatu dystrybucyjnego?

(0 I B o B A

I I Y
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4.2. Strategie i systemy dystrybucji
4.2.1. Materiat nauczania

Strategie dystrybucji — ze wzglu na stopig jej intensywnéci wyrézniane g trzy
rodzaje dystrybuciji. Zostaty one przedstawioneysamku 9.

Strategie
dystrybuciji
|
| | | | | |
dystrybucja dystrybucja dystrybucja
intensywna selektywna ekskluzywna

Rys. 9.Strategie dystrybucji [opracowanie wiasne]

Dystrybucja intensywna — polega na umieszczaniudyktbw przeznaczonych do
sprzeday we wszystkich maiwych punktach dogpnych na danym szczeblu kanatu
dystrybucji. W tym przypadku stosowangdiugie i szerokie kanaty, ktére utatwqajteboka
penetragi obstugiwanego rynku. Stosowana jest ona ré&geg] na rynkach towarow
czestego i og6lnego przeznaczenia. W tego typu stra&tpowinna b§ zapewniona dobra
dostpnas¢ oraz maksymalizacja skrocenia czasu i zmniejszanyisitku potrzebnego do
wykonania zakupu. W dystrybucji intensywnejesto tworzona jest steregionalnych
centrow dystrybucyjnych. Ma to na celu usprawniasbetugi klientébw. Daje ona mbwos¢
dotarcia do diej liczby odbiorcéw detalicznych, szczegdlnie worgch, w ktorych
wystepuje niewielka liczba punktdw sprzesya detalicznej oraz brak odpowiednich
hurtownikéw.

Dystrybucja selektywna — polega ona na prowadzspiaeday towardéw i ustug przez
ograniczon liczbe pasrednikdw. G oni wybierani ze wszystkich etnych do prowadzenia
ich sprzeday. Dystrybucja selektywna daje wmlovos¢ dotarcia producentom do
odpowiedniej liczby odbiorcow, zapewriajw ten sposob odpowiedrkontrok rynku. Daje
ona maliwos¢ obnizenia ogdlnych kosztow dystrybucji. Znalazta onatasmwanie na
rynkach towaréw wybieralnych lub zakupu okresowego.

Dystrybucja ekskluzywna — polega ona na prowadzepizeday przez jednego lub
najwyzej kilku pasrednikéw. Jej cech charakterystyczn jest przyznanie wybranemu
posrednikowi prawa wycznagci na sprzeda produktow na okrdonym terenie
z rownoczesnym zakazem sprzedawania przez niegdukb@wv konkurencyjnych firm.
Zapewnia ona producentowi petkontrok nad sprzeda towarow, poziomendwiadczonych
ustug oraz cenami. Sprzyja ona rowni&reowaniu i promocji marki. Znalazta ona
zastosowanie na rynkach dobr luksusowych, unikatbvoyaz specjalistycznych.
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W tabeli 2 przedstawiono zalety i wady

poszczegdhnstrategii dystrybucji towarow.

Tabela 2.Zalety i wady strategii dystrybucji [3, s. 28]

Zalety

Wady

Dystrybucja bezpdrednia — wkasna

Krotki, kontrolowany tacuch dystrybucji

Skuteczna w dystrybucji napojéw, wyrobéw o
krétkim terminie przydatniei, bardzo tanich luh
bardzo drogich w stosunku do kosztéw
zajmowanej olgjtosci w samochodzie

Kosztowna (inwestycje w samochody, &3
magazynow, wysokie koszty operacyjne
ptace, zaplecze magazynowe)

' N

Wymaga starannego szkolenia kierowcow
sprzedawcow i statej kontroli ich pracy

Wymaga rozwizywania problemoéw
bezpieczastwa pracy (zbidrka natecici ze
sklepéw, operacje magazynowe)

Dystrybucja intensywna

Szeroka penetracja rynku

Prostota rozwizan, brak szczegolnyct
wymaga w stosunku do partneréw

Dlugi, niekontrolowany tacuch dystrybucji
ztendengj do tworzenia zédnych ogniw
pasrednich

n Brak kontroli punktéw sprzeds detalicznej,
nieustrukturyzowany dogb do rynku

Duze ryzyko handlowe stron
pierwszoliniowych hurtownikéw

ze

Dominujaca pozycja hurtownikbw w system
i ich wrazliwos¢ na zmiany cen

Dystrybucja selektywna

Dobra kontrola punktéw sprzeda

Ryzyko handlowe zredukowane do ograniczg
liczby partnerow

Elastyczné¢ (tatwa
wolumenu sprzeds,
partnera)

reakcja na zmian
niskie koszty zmiany

Odpowiednia  dla  rozproszonego ryn
detalicznego przy zredukowanych nakiada
inwestycyjnych i kosztach w stosunku
dystrybucji bezpéredniej

Dlugotrwaty tworzenia baz
dystrybutorow
nej

Wrazliwa na rozwizania systemowe

proces

¥ Nie gwarantuje sukcesu w przypadku produkté
0 niskiej magzy, niskim wolumenie sprzedsg,
krétkim okresie przydatrigi do spaycia

QD

kWymaga rozwjizania problemu konkurencji n
aghoziomie dystrybutoréw i punktow sprzegal
laletalicznej

Dystrybucja

ekskluzywna

Niskie naktady inwestycyjne i koszty

Ryzyko handlowe zredukowane do matej licz
partneréw

Dobry sposéb wégia na niepewny rynek

Staba kontrola rynku, a w szczegdiob
punktow sprzedey
b¥ystem zaleny od kilku partneréw

koncentracja ryzyka, wysokie koszty zmia
partnera

Wymaga starannych
i finansowych

rozydian  prawnych

Ewentualny system docelowy a
nielicznej  grupy  wyrobdw
kosmetyki, wyroby

dystrybuowanych w  ograniczonej

jedynie dl
(galanteria
delikatesowe)
liczbje

punkow sprzedgy detalicznej
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Zagadnienia prawne w kanatach dystrybucji — zastataej przedstawione podstawowe
ustawy prawne oraz stosowane praktyki na rynkaeizgnarodowych.

Ustawy prawne — g to dokumenty maogre bezpérednio dotyczy kanatow
marketingowych. Mena do nich zaliczy podstawowe cztery ustawy: ustawa Shermana
z 1990 roku, ustawa Claytona z 1914 roku, ustav@deralnej Komisji ds. Handlu z 1914
roku oraz ustawa Robinsona-Patmana z 1936 roku.

Praktyki stosowane w kanatach dystrybucji — dotyome decyzji w nich stosowanych
majcych rownie konsekwencje prawne. Na rysunku 10 przedstawiaustawowe praktyki
stosowane w kanatach dystrybucyjnych.

dystrybucja
podwdjna

integracja
pionowa

umowy na
wytacznasé

Praktyki
stosowane w
kanatach
dystrybuciji

zmuszanie do
prowadzenia
petnego

transakcje

wiazane
asortymentu

Rys. 10.Podstawowe praktyki stosowane w kanatach dystrylogiacowanie wiasne]

Dystrybucja podwdjna — jest to rozwanie stosowane przez wiele firm, polegaj na
utrzymywaniu przynajmniej dwoéch kanatéw dystrybudjV takiej sytuacji konieczna jest
ochrona praw niezataeych cztonkow kanatu tradycyjnego.

Umowy na wyhczna¢ — zakazane jest by sprzedawcy wymagali od swolsntéow
kupowania tylko i wyacznie towarow produkowanych przez tego sprzedaja& rownie: by
powstrzymywali s przed kupowaniem produktéw konkurencyjnych dostawdregulug to
odpowiednie ustawy.

Zmuszanie do prowadzenia petnego asortymentu -tykaka wystpuje w przypadku,
gdy dostawca uzateia maliwos$¢ sprzedania klientowi danego towaru pod warunkiem
zakupu petnego asortymentu produktow sprzedawey.tdedziatanie zakazane powoghg
brak maliwosci zakupu towaréw u innego dostawcy.

Transakcje wjzane — g to praktyki wys¢pujace w przypadku, gdy dostaweada od
klienta, aby, oprocz gtbwnego przedmioty zakupkahat kupna dodatkowo innego towaru.
Wystepuje ona rowniz w przypadku, gdy kupagy w zamian za kupiony towar u jednego
dostawcy zobowzuje s& nie kupowa danego towaru u firmy konkurencyjnej. Praktyka ta
jest nielegalna ze wzglu na ograniczanie liczby potencjalnych kanatowtrgysicii.
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Integracja pionowa —asto praktyki wysgpujace w przypadku tworzenia pionowych
systemow marketingu. Zakladapne koordynagjoraz integragj interesow jednostek, ktére
Sa uszeregowane pionowo w kanale dystrybucji.

Ocena wynikéw dziatalri@i cztonkow kanatu dystrybucyjnego — po wgkaiu kanatu
dystrybucji, przedsbiorstwo powinno opracowasystem oceniania kanatu dystrybucji oraz
jego cztonkéw. Na rysunku 11 pokazano podstawowgekn, ktore § brane pod uwag
w trakcie opracowywania systemu oceniania.

wykonanie
sprzeday

wielkosé
zapasoéw

ogolne

perspektywy
wzrostu

4

Kryteria

wykorzystywa-

-ne w systemie
oceniania

konkurencja zdolIndci
sprzedaowe

postawy

Rys. 11.Podstawowe kryteria wykorzystywane w systemie zsg8a [opracowanie wlasne]

Istnieja trzy maliwe sposoby wykorzystania powsgzych kryteribw do oceny kanatu
dystrybucji przez przedgiiorstwo. $ to:
- | spos6b — polega na wykonaniu oddzielnych ocenjeliinego lub wielu kryteriow
podanych na rysunku 11. Przyktad zastosowania $pgsobu oceny pokazano w tabeli
3,

Tabela 3.0cena wynikoéw dziatalrioi cztonkdéw kanatu przy zastosowaniu guainych kryteriow [1, s. 199]

Powszechnie uzywane mierniki

Kryterium e ey e Procedura igczena miermikéw
wykonania dziatalnosci opracyjnej
Wykonanie sprzedazy Sprzedai brutto Nie podjeto préby potgczenia
Przyrost sprzedazy miernikdw wykonania dziatal-
Wartos¢ sprzedazy nosci operacyjnej wedlug wy-
Udzial w rynku réznionych kryteriow

dtrzymywanie zapaséw | Przecigmy utrzymywany zapas
Zapas/sprzedaz
Obrét zapaséw

Zdolnosci sprzedazowe t.aczna liczba sprzedawcow
Sprzedawcy przydzieleni (wylacznie)
do produktu danego producenta
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Ow ze sab

7

Il spos6b — polega na nieformalnym ga#eniu wielu kryteri

Il spos6b — polega na formalnym poteniu wielu kryteri
Na rysunku 12 pokazano globalny przghlzagadnig, ktére 8 zwiazane z dzialalniwia

kanatow dystrybucyjnych.

Ow ze sab
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Rys. 12.Uwarunkowania dziatalréai realizowanej w ramach kanatu dystrybucji [12@0]
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Przedstbiorstwo oceniajc cata¢ kanatu dystrybucyjnego powinno zbéagaszczegolne
jego obszary, czyli:
— czionkow kanatu,
— struktue kanatu,
— polityke kanatu,
— osikgane wyniki.

Podstawowe struktury systemow fizycznej dystrybtmjyardw

Bezpdrednie dostawy z zaktaddéw produkcyjnych — jest todet opierajcy sk na
produkcji na zamowienie Iub produkcji na magazymodRkcja byta uruchamiana
W momencie zigenie przez klientow diego zapotrzebowania na dany produkt. System ten
zalecany jest w nagiujacych przypadkach:
— duzych partii towaru,
- zamoOwieé o dwej wartaci,
—  produktéw tatwo psuagych sk,
- towarow specjalistycznych,

wejscia na nowe rynki zbytu.
Na rysunku 13 pokazano model dostaw bémminich z zaktadow produkcyjnych.

Zaktad Zaklad
produkeyjny : produkcyjny

[ |
Klient Klient | Klient | Klient | Klient
|
| | .

Rys. 13.Model dostaw bezpoednich z zaktadow produkcyjnych [3, s. 55]

Do zalet tego systemu raga medzy innymi zalicz¢ mozliwo$¢ redukowania zapasow
w tancuchu dostaw, skrécenia czasu dostawy, padmgnia produktywriei, sprzeday,
poziomu obstugi Klienta.
Do wad tego systemu mea medzy innymi zaliczg: niema@nosé wykorzystania korz§ci
skali, zwkkszenie kosztéw transportu, zkszenie obowazkow personelu sklepowego, brak
zapasu bezpiecastwa u detalisty.

W celu likwidacji wad, jakie posiadat system begedni, zostat utworzony system
zdecentralizowanych struktur wieloszczeblowych. ww rozwiazaniu produkty wytwarzane
masowo § transportowane do sktadéw/centrow dystrybucyjnydstpnie przekazywaneys
dalszym szczeblom#aucha dostaw,zatrafiaja do odbiorcy kacowego.

Celem utworzenia systeméw tego typu jest minimajaeakosztow fizycznej dystrybuciji
towarow oraz zapewnienie wysokiego poziomu obsklightéw. Zostat on uzyskany dxi
umazliwieniu sktadowania znaaeych ilcsci zapaséw w miejscach bezZpedniej bliskdci
skupisk ludzkich.

Scentralizowany model dystrybucji
W systemie tym wszyscy kliency ®bstugiwani z jednego punktu, oki@nego mianem
centrum dystrybucyjnego. Wdaie do nich kierowaneaswszystkie przesyiki od producenta.
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Istniejaca si€ detaliczna przypisana jest do danych regionow gdmgnych, w ktorych
budowane centra. Po dostarczeniu produktow do @endystrybucyjnych, & one nasfpnie
przesytane do odbiorcow. Na rysunku 14 przedstasvgmentralizowany model dystrybucji.

S— —

| ] [ ] T [
Zaklad Zaklad | Zaklad | | Zaklad Zaklad Zaklad

produkcyjny produkcyijny produkcyjny | 1 produkcyjny produkcyjny produkcyjmny

CcD

(AR
|
Vi
CcD
.

Klien [ Klient| |Klient Klient Klient Klien Klien Klient Klient Klient
| |

Rys. 14.Scentralizowany model dystrybuciji [3, s. 57]

Centrum dystrybucji mma okrgli¢ jako obiekt logistyczny umiejscowiony pogdzy
dostawcami a detalistami. W systemie logistycznpeirga on dwie podstawowe role:
- skladowanie zapasOw przeznaczonych do produkciji,
— stanowi obiekt transferowy.
Pozwalaj one obnia¢ koszty taicucha dostaw, szczegdlnie w przypadkach, gdy dastaw
znajdup sie daleko od punktow sprzedadetalicznej.
Wykorzystanie centréw dystrybucyjnych pozwalaagei¢ efekt korzyci skali, dotycacy
kosztow transportu od dostawcy do CD. Zamahae jest to w przypadku, gdy centrum
znajduje st w bliskiej odlegtdci od finalnych odbiorcow.
Obok systemu scentralizowanego istnieje drugi syss¢anowacy jego przeciwigstwo —
system zdecentralizowany. Poréwnanie tych dwoOcherydw zostato przedstawione na
rysunku 15.

Mod traliz n Mc decentralizows
Centrum Centrum
fy bucj dystrybucj
» | 4 h | EN
Cent | Cer Centrur Centru
regionalne egionalne regionalne r naln
|
Y Y Y Yy
Centrum ( ur Centrum Centrum
lokal ka lokalne ka
B Yy Y _ A A | .4 »
Klienci Kl

Rys. 15.Scentralizowany i zdecentralizowany model dystryiddc s. 58]
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W opinii wielu specjalistow, system scentralizowampyzynosi przedsgbiorstwu
zdecydowanie wicej korzyci niz system zdecentralizowany. Gtéwnie jest to spowaimv
postpujacym procesem globalizacji oraz integracji gospoklare
Do korzyci systemu scentralizowanego ima zaliczy:

- mozliwo$¢ zmniejszenia poziomu stanow bezpigrstera zapasow, zachowgjten sam
poziom obstugi klienta,

- nizsze catkowite koszty zmienne, ktére przede wszystkim spowodowanezSEym
poziomem zapasow,

— nizsze koszty stale — ktOrea sspowodowane mdzy innymi mniejszymi raszymi
kosztami pracy, kosztami administracyjnymi,

- wigksza kontrola przeptywu towaréw,

— zwigkszona integracja t@ucha dostaw na skutek scentralizowanego przeptywu
informacji,

— wigksza kontrola przeptywu informaciji.

Glébwm wady tego systemu jest wzrost odlegio pomigdzy centrum dystrybucyjnym

a potencjalnymi klientami.

System dystrybucyjny wykorzystigy przetadunek kompletacyjny — iléego systemu
jest przysytanie towaréw od producenta do detalidimninujac przy tym przetrzymywanie
towaroOw w postaci zapasow w klasycznych miejscagadswania. Towar jest dostarczony
do terminala przetadunkowego detalisty, w ktoryrmeywasrednio od 12 do 48 godzin.

System logistyczny dodajy wart@dé — jest to scentralizowany system dystrybucji.
Wykorzystywana jest w nim tak produkcja modularna oraz techniki odroczenia -erse
wykorzystywane do nadania produktowi jego ostategzformy oraz geograficznej
lokalizacji. Na rysunku 16 zostat przedstawiony meldégo systemu.

Zaklad | Zaklad Zaklad
produkcyjny | produkcyjny produkcyjny

N\

r < . L

[ Klient Klient Klient| |Klient Klient
|

— L

Rys. 16.Model systemu dystrybucji dodagego warté¢ [3 s. 60]

Wykorzystywany jest on w celu skrécenia czasu dwgtproduktow wielowariantowych,
oraz procesOw monta o duzej wartgci dodane;.

System logistyczny wykorzystigy zasad ,trasy mleczarza” — jest systemem
dystrybucji, w ktérym dostawca dostarcza towarykargystupc ten sam transport, do wielu
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odbiorcéw, lub odbiorca odbiera towary — wykorzystuten sam transport — od wielu
dostawcow. Na rysunku 17 przedstawiono modele sggtemu.

Zaklad - Zaklad )
produkcyjny [ 7aklad /_/f" produkcyjny i\\\& 7aktad
‘%‘ produkeyjny produkcyjny
/ % —7
/
ff
/ /

/ : \ . “ f

¥ S T '
| | |
Klient —» Klient [~ Klient | Klient > Klient | Klient
| | | | | | _—

Rys. 17.Modele systemow dystrybucji z wykorzystaniem zageaby mleczarza” [3, s. 61]

W systemach tego typu nie wyptija sktadniki pdrednie (podobnie jak w systemach

bezpdrednich). Zastosowanie ,trasy mleczarza” prowadziothnzenia kosztéw transportu
poprzez zebranie w jednym transporcie przesyteWwidtu punktéw detalicznych.
W niektérych przypadkach zastosowanie znalazlty esygt odbierajce towar nie
bezpdrednio od producenta, lecz z centrum dystrybucynd@kie rozwizanie stosowane
jest w przypadku, gdy ikzi dostarczane do punktow detalicznyghngewielkie. Na rysunku
18 przedstawiono tego typu system dystrybuciji.

. . ; —
Zakiad | Zaklad Zaklad
produkcyjny | produkcyjny produkcyjny

|
NY ¥
CD
ii \'. .
“~ : Y
Klient > Klient 1 Klient Klient 1 Klient

Rys. 18.Model przetadunku kompletacyjnego z wykorzystanjgnasy mleczarza” [3, s. 62]

W tabeli 4 przedstawiono zalety oraz wady opisarpmhyzej systeméw dystrybucyjnych.

~Projekt wspétfinansowany ze srodkéw Europejskiego Funduszu Spotecznego”

28



Tabela 4.Podstawowe korZgi oraz wady gtownych struktur fizycznej dystrybyg, s. 62]

Struktura systemu
dostaw

Korzyséci

Wady

Dostawy bezposérednie

Dostawy bezposrednie
- »trasa mleczarza”

Dostawy poprzez CD
utrzymujace zapasy

Dostawy
z wykorzystaniem
cross-dockingu

Dostawy poprzez CD
- ptrasa mleczarza”

System hybrydowy

brak skladéw posrednich,

latwa koordynacja

nizsze koszty transportu
malych przesylek

nizsze koszty dowozu do
CD dzigki konsolidacji

bardzo niski poziom
zapasow,

nizsze koszty transportu
dzieki konsolidacji
nizsze koszty transportu
z CD dzigki konsolidacji
system najlepiej

dostosowany do potrzeb
produktow i odbiorcow

wysoki poziom zapasow,
znaczne koszty odbioru
bardziej zlozona
koordynacja

wyizsze koszty zapasow,
wigcej operacji
handlingowych

bardziej zlozona
koordynacja

znacznie bardziej zlozona
koordynacja

najbardziej ztozona
koordynacja

W tabeli 5 przedstawiono kor@i oraz wady, ktére aszwiazane z trzema strukturami
dystrybucji: dystrybucji w sklepach lokalnych, dydtucji ze skiadu, ktory obstuguje
tradycyjne sklepy, oraz coraz <8eiej stosowany rodzaj: dystrybucja ze skiadu
przeznaczonego do obstugi zamavieternetowych.

Tabela 5.Korzysci i wady ré&nych struktur dystrybucji [3 s. 226]

Rodzaj strategii

dystrybuciji N

Wady

- sklepy nie § dostosowane do
wydajnego procesu
kompletowania i pakowania
przesytek (w super i
hipermarketach produkty s
rozmieszczane na potkach wg
matrz, a nie rotacji, oraz w taki
sposo6b, aby klienci ggzili
wigcej czasu w sklepie i kupili
duzo produktéw pod wptywem
impulsu),

- kolizja pracownikow
pobierajcych produkty
z klientami w sklepie,

— niska wydajné¢ operacji
i wysokie koszty osobowe,

— ograniczone mgiwosci
poszerzania asortymentu,

— kanibalizm wobec wtasnych
sklepow.

— niskie nakiady,

— fatwe do ustanowienia dla firm z
tradycyjnymi sklepami,

- krotki czas reakcji na
zamowienie,

— znajomda¢ rynku oraz klientow,

- mozliwa szybka ekspansja,

— szansa zdobycia nowych
klientow.

Dystrybucja z lokalnych sklepow
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tradycyjne sklepy

niskie naktady, tatwe do
ustanowienia dla sklepéw
posiadajcych centrum
dystrybuciji,

moze byt obstugiwany wekszy
obszar ni ze sklepow

skiad nie jest dostosowany do
kompletowania i pakowania
matych zamowig (duze
odlegtaici do przebycia przy
pobieraniu produktow),

caly asortyment musi by
dostpny w sktadzie, co zwksza
koszty utrzymania zapasoéw,
pobieranie pojedynczych
opakowa (w sktadzie z reguty

operuje s§ na poziomie palet, ew.

opakowa zbiorczych),

transport na veksze odlegtéci,
zapotrzebowanie na howe mode
transportowe.

e

Dystrybucja ze sktadu przeznaczonego dg Dystrybucja ze sktadu, ktéry obstuguje

obstugi zaméwia internetowych

zapewniona wysoka jaké
obstugi,

dostosowany do potrzeb rynku
asortyment,

centrum i jego wewgtrzna
organizacja dostosowane do
obstugi matych zamowie
mozliwos¢ wprowadzenia
automatyzacji w sktadach w cell
obnizki kosztow kompletowania
pakowania,

osiaganie korzyci skali,

moze by obstugiwany wikszy
obszar nt ze sklepow,

wydajny transport.

wysokie koszty inwestycji

w nowe centrum dystrybucji,
potrzeba osigniccia masy
krytycznej zamowig i dostaw,
staba znajomi rynku i
klientow,

konieczné¢ zbudowania
asortymentu,

transport na die odlegidci.

4.2.2. Pytania sprawdzajce

Odpowiadajc na pytania, sprawdzisz, czy jespezygotowany do wykonani@aviczen.

CoNoohrwWNE

11.Co to g transakcje wizane?

Jakie g rodzaje strategii dystrybuc;ji?

Co to jest dystrybucja intensywna?

Co to jest dystrybucja selektywna?

Co to jest dystrybucja ekskluzywna?

Jakie g zalety i wady dystrybucji bezpedniej?

Jakie g zalety i wady dystrybucji intensywnej?

Jakie g zalety i wady dystrybucji selektywnej?

Jakie g zalety i wady dystrybucji ekskluzywnej?

Jakie praktyki stosowane # kanatach dystrybucyjnych?
10 Co to jest dystrybucja podwadjna?

12.Jakie kryteria $ wykorzystywane w systemie oceniania?
13.Jakie g zadania scentralizowanego systemu dystrybucji?
14.Jalq role petni centrum dystrybuciji?

15.Jakie g korzysci systemu scentralizowanego?
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16.Co to jest ,system mleczarza”?
17.Jakie g wady i zalety poszczegdlnych systemow dystrybucji?
18.Jakie g korzysci i wady r&nych struktur dystrybucji?

4.2.3.Cwiczenia

Cwiczenie 1
Przedstaw w postaci tabeli rodzaje strategii dystcyi. Podaj ich charakterystyk
wiasciwosci, wady, zalety oraz zastosowaniedej z nich.

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene

1) zgromadz materiaty i nargdzia potrzebne do wykonantaviczenia,

2) zorganizowd stanowisko pracy zgodnie z zasadami bhp i ergonmacy,

3) zaplanowa tok posgpowania,

4) opracowa tabet zawierajca rodzaje strategii dystrybucji oraz charakterystyk
wiasciwosci, wady, zalety i przyktady zastosowania,

5) przeprowadz analiz ¢wiczenia,

6) zaprezentowaprae na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— papier formatu A4,
— przybory do pisania, linijka, otéwek,
— stanowisko z dogpem do Internetu.

Cwiczenie 2
Przeanalizuj oraz przedstaw scentralizowany mogstrgbuciji. Opisz jego parametry,
budowe. Okresl wiasciwosci, wady i zalety jego stosowania.

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene
1) zgromadz materiaty i nargdzia potrzebne do wykonantaviczenia,
2) zorganizowa stanowisko pracy zgodnie z zasadami bhp i ergonmuacy,
3) zaplanowa tok posgpowania,
4) przeanalizowaoraz przedstawiscentralizowany model dystrybuciji,
5) opis& jego parametry oraz budew
6) okresli¢ whasciwosci, wady i zalety jego stosowania,
7) przeprowadz analiz ¢wiczenia,
8) zaprezentowaprae na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— papier formatu A4,
— przybory do pisania, linijka, otdwek.

Cwiczenie 3

Dokonaj poréwnania systeméw scentralizowanych icedg&alizowanych. Sposdz
przyktadowe schematy powszych systemow. Ok§ke gakzie przemystu, w jakich dany
model sprawdza sinajlepiej — wyjanij dlaczego.
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Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene
1) zgromadz materiaty i nargdzia potrzebne do wykonantaviczenia,
2) zorganizowd stanowisko pracy zgodnie z zasadami bhp i ergonmuacy,
3) zaplanowa tok posgpowania,
4) dokona& porownania systeméw scentralizowanych i zdecentnabnych,
5) sporadzi¢ przyktadowe schematy powszych systemow,
6) okresli¢ w jakiej gakzi przemystu dany model jest stosowany,
7) przeprowadz analiz ¢wiczenia,
8) zaprezentowaprae na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— papier formatu A4,
— przybory do pisania, linijka, otéwek.

Cwiczenie 4

Przeprowad w zespotach, negocjacje handlowe na zasadzie peotle klient, dotycxce
dystrybucji nowego rodzaju proszku do prania. Yakizaj strategii negocjacyjnej znajduje
zastosowanie w tym przypadku? Na co malenrocic uwag; przy prowadzeniu negocjacji?

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene

1) zgromadz materiaty i nargdzia potrzebne do wykonantaviczenia,

2) zorganizowa stanowisko pracy zgodnie z zasadami bhp i ergonmuacy,

3) zaplanowa tok posgpowania,

4) przeprowadz negocjacje odgrywag scenk w zespotach dwuosobowych na zasadzie
producent — klient, dotyaze dystrybucji nowego rodzaju proszku do prania,

5) okresli¢ rodzaj strategii negocjacyjnej zastosowanej w pyaypadku,

6) przeprowadz analiz ¢wiczenia,

7) zaprezentowaprag na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— papier formatu A4,
— przybory do pisania, linijka, otdwek.

4.2.4 Sprawdzian posgpow

Czy potrafisz: Tak Nie
1) okresli¢ rodzaje strategii dystrybucji?

2) zdefiniow& dystrybucg intensywn?

3) zdefiniowa dystrybucg selektywmn?

4) zdefiniowa& dystrybucg ekskluzywn?

5) okresli¢ zalety i wady dystrybucji bezpeedniej?

6) okresli¢ zalety i wady dystrybucji intensywnej?

7) okresli¢ zalety i wady dystrybucji selektywnej?

8) okresli¢ praktyki stosowaneasv kanatach dystrybucyjnych?
9) zdefiniowa dystrybucg podwdjra?

N Y I A B O
N Y A O B O
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10)zdefiniowa transakcje wizane?

11)okresli¢ kryteria wykorzystywane w systemie oceniania?
12)rozr&ni¢ zadania scentralizowanego systemu dystrybucji?
13)okresli¢ rolg jaka petni centrum dystrybucji?

14)okresli¢ korzysci systemu scentralizowanego?
15)scharakteryzowa,system mleczarza™?

16)okresli¢ wady i zalety poszczegdllnych systemoéw dystrybuc;ji?
17)rozr&ni¢ rodzaje dystrybucji?

N Y O O B

OOoooooo-o
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4.3. Konfiguracja systemoéw dystrybucyjnych. Outsoucing

4.3.1. Material nauczania

Czynniki majce wptyw na konfiguragjsysteméw dystrybucyjnych

Podstawowe czynniki uwzglniane przez dostawcpodczas konfiguracji systemow

dystrybucyjnych przedstawione zostaty na rysunku 19

Czynniki konfiguracji systemow
dystrybucyjnych

strategia rodzaj cykl zycia wrazliwo$¢
konkurencyjna = produktu - produktu czasowa procesow.
dystrybucji

faza rozwoju i

prliywédztwo ~| wprowadzenia
osztowe

funcjonalne
= faza wzrostu

obstuga klienta

innowacyjne faza dojrzatéci

innowacyjna

faza spadku

Rys. 19.Podstawowe czynniki konfiguracji systeméw dystrgygaych uwzgédnianych przez dostawc

[opracowanie wiasne]

Strategia konkurencyjna:

przywodztwo kosztowe — jest stratggvymagajca wykonywania operacji efektywnych
pod wzgédem kosztéw. Obowruje w niej zataenie minimalizacji naktadow w zapasy.
Charakteryzuje si oferowaniem rabatéw isgiowych dla klientow sktadagych due
zamowienia.

obstuga klienta — jest stratagizapewnigjca dostpnas¢ wszystkich oferowanych
produktow. Jest ona elastyczna na zamowienia skéapezez odbiorcow.

strategia innowacyjna — jest strategvymagajca duzej elastycznéci logistyczne.
Umozliwia ona realizag nawet matych zamowie sktadanych z nieokékna
czestotliwaoscia.

Rodzaj produktow:

produkty funkcjonalne — do tej grupy nadetowary, ktore zaspokapmjpodstawowe
potrzeby klientébw. Charakteryzujsic one dlugim cyklemzycia produktu, oraz
niewielkimi zmianami. W wikszasci przypadkéw s oferowane przez dé6 mocno
rozbudowan konkurencg, przynoszc niewielkie zyski z mauy.

produkty innowacyjne — do tej grupy nale towary, posiadage innowacyjne
rozwigzania technologiczne lub spelnidgryteria obowdzujacej mody. Ze wzgldu na
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nieprzewidywalny popyt tych towarow obstuga logtstiya mae nastgczat pewnych
problemow.

Fazy cykluzycia produktu:
faza rozwoju i wprowadzenia na rynek — wekdzaici przypadkow kanat dystrybucyjny
jest krétki, wykorzystywana jest dystrybucja besgpdnia lub kanat jednoszczeblowy.
Ma to zapewrd stosunkowo szybkie dostawy oraz efektywkomunikacg pomidzy
producentem a klientami,

- faza wzrostu — nagbuje w niej rozszerzenie oraz wydanie kanatdw dystrybuciji.
Przybieray one forng systemow wieloszczeblowych,

— faza dojrzatéci — nastpuje w niej stabilizacja tempa wzrostu na rynku.stjauje
obnizenie cen oraz gtenie do minimalizacji kosztow. System dystrybucpwinien
zapewnt dostpnas¢ towarow oraz ustugi efektywne pod wedgm kosztow — system
wieloszczeblowy zostaje zamieniony przez centrusirgipucyjne,

- faza spadku — nagiuje w niej obnienie sprzedey a rynek kurczy si Klienci
zamawiag produkty wykorzystuyjce taisze kanaly dystrybucji, np. elektroniczne,
wspierana przez centra dystrybucyjne.

Wrazliwo$¢ czasowa proceséw dystrybucji — systemy te opiess¢ na centralizacji

przeptywu towaréw. W wikszaci przypadkéw wykorzystywaneascentra dystrybucii.

Zapewnia to:

- wyzsz efektywnag,

- wyzsz elastycznéc,

— uwzgkdnianie zrégnicowanych wymagaklientow.

Podczas konfiguracji systemow dystrybucji ngleréwniez wzia¢ pod uwag
uwarunkowania systemowe. Zostaty one przedstawnangsunku 20.

Uwarunkowania

systemowe
|
| |
gestas¢ stopie
klientéw wspierania
| |
| | | |
liczba przestrzenna wspieranie wspieranie
klientéw koncentracja sprzeday logistyczne

Rys. 20.Uwarunkowania systemowe zwane z konfiguragjsysteméow dystrybucji
[opracowanie wiasne]

Gestas¢ klientow — opisywana jest przy pomocy liczby kliéw oraz przestrzennej
koncentracji — czyli bliskéria wzgledem siebie. Wyspuja trzy rodzaje rynkéw biac pod
uwag; kryterium gstasci klientéw:

— rynki rozproszone,

- rynki skupiskowe,

- rynki geste.

Na rysunku 21 pokazano wymagania klientdwazane z rodzajami rynkéw.
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Wysoka

Liczba klientow

Niska Wysoka
Geograficzna bliskos¢
klientow

Rys. 21.Wymagania klientéw wobec systeméw fizycznej dysaigib[3 s. 106]

Stopier wspierania — jest to intensywdtoz jaka dostawca wdcza s¢ w proces dostawy.

Moze ona wysipowa: jako:

— wspieranie sprzeds — obejmuje dziatania mgje na celu zwkszenie popytu na dane
towary. Do takich dziala mozna zaliczy¢: indywidualizacg oferty cenowej oraz
kredytowej, polityk gwarancyjm, oraz konfiguracje produktu,

- wspieranie logistyczne — obejmuje dzialaniago@jmidzy innymi na celu rinicowanie
produktéw, instalagj krotkie czasy dostaw, logistykzwrotm. Istniep trzy stopnie
wspomagania logistycznego: proste,znibowane oraz zaawansowane.

Na rysunku 22 pokazano wymagania klientbwazane z wspomaganiem logistycznym oraz

sprzeday.

Wysokie

Maly

nabywca

"*IWJ
l.ugw COWY

ez rredni

Wspomaganie sprzedazy

‘0,%‘ Khent
v poszukuiacy
v 4 ’6 ) I& : WY [l ROrwe g
Fywca ! wipomagania
MASOWY i '
Niskie '
Niskie Wysokie

Rys. 22.Wymagania klientéw wobec systeméw fizycznej dysaigib[3 s. 106]
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Im wartasci stopni gstasci klientdbw oraz stopnia wspierania wyzsze, oznacza to wgze
wymagania klientow w stosunku do systemu dystryimeno.

Koszty zwhzane z dystrybugjtowaréw

Efektywna dystrybucja powinna zapewhiprzemieszczanie towaréw od dostawcy do
klienta po jak najmszych kosztach, spetnag lub przewyszapc wymagania Kklienta
w zakresie serwisu. Koszty w sposob ogélny, azame z dystrybugj towaréw zostaty
okreslone jako koszty wynikape z fizycznej dystrybucji towardw, pojawdag st od
momentu opuszczenia przez towar zaktadu produkggjndo chwili dostarczenia go do
odbiorcy kacowego.
Ponizej zostan przedstawione zateosci opisupce globalne koszty fizycznej dystrybucii
towardw:

— wedtug Philipa Kotlera koszty te zostaty wioae przy pomocy zateosci:
D=T+FW+VW+S

gdzie:

D — globalne koszty fizycznej dystrybucji towardw,
T — globalne koszty transportu,

FW — globalne koszty sktadowania,

VW — globalne koszty utrzymywania zapasow,

S — globalne koszty utraconych ativosci sprzeday,

— wedtug Martina Christophera, koszty te zostaty vgree przy pomocy zat@osci:
TDC=TC+FC+CC+IC+HC+PC+MC

gdzie:
TDC — globalne koszty fizycznej dystrybucji towarow
TC — globalne koszty transportu,
FC — globalne koszty sktadowania,
CC - globalne koszty komunikowani&,si
IC — globalne koszty zapasow,
HC — koszty globalne manipulacji tadunkowych,
PC - globalne koszty manipulacji tadunkowych,
MC — globalne koszty zagdzania fizycza dystrybucjy towaréw,
— globalne koszty logistyczne, powsiay wyniku obstugi okréonego rynku w cigu
jednego roku. Do &#ci sktadowych tego modelu mioa zaliczy:
— koszty transportu — stanowbezpdrednie koszty przemieszczania towarow. Koszty
te g obliczane na podstawie zafsci:

koszty transportu =@ P

gdzie:
S« — stawka przewozowa w gat x,
P — liczba jednostek taryfowych, ktorewysytane w cigu roku
— koszt skladowania — jest on wyliczany z rpsfacej zalenosci:

koszty sktadowania =JCP

gdzie:

P — roczny popyt na dany produkt, wyoay wagowo,
i — roczny wskanik kosztow utrzymania zapasow,
tx — czas dostawy produktu gaia X,
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C — wartd¢ lub cena produktu,
— koszty skiadania i realizacji zamoOwie- s uzalenione od liczby skladanych
zamOwié w ciagu roku. Wyliczana jest ona z ngstijacej zalenosci:

koszty sktadania i realizacji zamoéwiie Z(P/Q)

gdzie:
Q — wielka¢ zamawianych przesytek,
Z — koszty skladania i realizacji zamowije

— koszty zapasOow utrzymywanych w przetigbrstwie — § to koszty, jakie ponosi
przedsgbiorstwo zwizane z utrzymywaniem zapasu hormalnego oraz zapasu
bezpieczastwa, ktory jest zabezpieczeniem na wypadek nietenvosci dostaw. Koszty
te sy wyliczane z nagpujacej zalenosci:

koszty zapasow utrzymywanych w przettsorstwie = iC(Q/2)

Globalne koszty logistyczne mma wkc zapisa jako suma powsej wymienionych
czesci sktadowych.

Globalne koszty logistyczne = koszty transportuwszty sktadowania + koszty sktadania
i realizacji zamowié + koszty zapaséw utrzymywanych w przetigirstwie.
Mozna to zapisaw postaci poriszej zalenaosci:

GKL=sP+it,CP+Z(P/Q)+C(Q/2)

gdzie:
GKL — globalne koszty logistyczne.

Outsourcing w dystrybuciji
Outsourcing mgna okréli¢ jako wykorzystywanie zasobow zegirznych, polegajce

na zlecaniu wyspecjalizowanym zegtrznym podmiotom proceséw nieginych dla

funkcjonowania wtasnego przeglsiorstwa.

Coraz cezstsze wykorzystanie outsourcingu w logistyce jesbvwdowane pouszymi

czynnikami:

- celem efektywnej dystrybucji jest optymalizowanieonkaktéw z klientami.
Wprowadzenie firm zewgtrznych ma na celu wyeliminowanie w pracy memdw
zada zwigzanych mgdzy innymi z wykorzystaniem pojazdéw, sktadow cryadzen,

- przedsgbiorstwa chaece nadzy¢ za zmieniajcymi s wymaganiami klientbw powinny
posiadé elastyczny system dystrybucji. W sposéb efektywlagtyczné¢ ta sa w stanie
zapewnt zewretrzni operatorzy logistyczni.

W tabeli 6 przedstawiono s&e grup przyczyn i oczekiwg jakie stawiane as przed

outsourcingiem.
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Tabela 6.Przyczyny i oczekiwania korggi outsourcingu [3, s. 91]

Przyczyny zwigzane z organizacja

» Poprawa efektywnoséci poprzez koncentracje na tym, co organizacja robi najlepiej

+ Zwiekszenie elastycznosci reakcji na zmiany warunkow biznesowych, popytu na produkty
i ustugi oraz technologii

» Transformacja organizacji

+ Zwigkszenie warto$ci produktéw i ustug, satysfakeji klientéw i wartosci dla udziatowcow

Przyczyny zwigzane z oczekiwang poprawa

« Poprawa dziatan operacyjnych (poprawa jakosci i produktywnosci, skrécenie czaséw
cykli itp.

. Uyzyskaiie pomocy eksperckiej, umiejetnoéci i technologii niedostepnych w organizacji

s Poprawa zarzgdzania i kontroli

» Poprawa zarzgdzania ryzykiem

« Naplyw innowacyjnych pomystéw

« Poprawa wiarygodnoéci i wizerunku dzigki zwigzaniu si¢ z prestizowymi partnerami

Przyczyny zwigzane z finansami
« Redukcja inwestycji w aktywach i zainwestowanie zwolnionych $rodkéw w innych
obszarach
« Zwigkszenie gotéwki poprzez transfer aktywow do partnera

Przyczyny koncentrujgce si¢ na przychodach
+ Dostep do rynku i nowe mozliwosci biznesowe dzigki sieci partnera
» Przyspieszenie ekspansji dzieki wykorzystaniu potencjalu, procesow i systeméw partnera
» Zwigkszenie sprzedazy i potencjatu produkcyjnego w okresach, gdy brak jest mozliwosci
finansowania takich wzrostéw
» Komercyjne wykorzystanie istniejagcych umiejetnosci

Przyczyny kosztowe

+ Redukcja kosztow poprzez wyzszy poziom operacji i korzystniejsza strukturg kosztow
partnera

« Zamiana kosztéw statych na zmienne

Przyczyny zwigzane z zatrudnieniem
« Zaproponowanie pracownikom lepszej $ciezki kariery
« Poprawa zaangazowania i energii w obszarach innych niz kluczowe kompetencje

Do najczsciej wykorzystywanych sfer w systemach dystrybutpwarow, ktore s
przeznaczone do zewtnznej obstugi, mana zaliczy:

- transport,

- sktadowanie,

— czynnaci dodajce wartd¢ o charakterze produkcyjnym.

Outsourcing ustug transportowych — dziatdkti@ nim zwhzana przynosi die i szybkie
efekty. Zwhzane jest to z zamteniemsrodkow kapitatowych w transportowych aktywach
trwatych. Mazna do nich zaliczy bazy i terminale transportowe, warsztaty, tabamnie.

W obecnej sytuacji, w ktorej istnieje wiele firm esgalizupcych se¢ w obstudze
transportowej, wdrgenie tego rodzaju rozaegania nie stanowi wkszego problemu.

Oursourcing ustug skladowych — dziatadtiota polega na przekazaniu operatorom
logistycznym zargzdzania, nawet centrami dystrybucyjnymi. W innychzymadkach
przedstbiorstwo zarzdza dam placowk samoistnie, przekazig do zarzdzania centra
regionalne. W tym przypadku firmy outsourcingowgnaga Sic magazynem jak rownie
lokalng dystrybuci.

Outsourcing ustug dodggych warté¢ o charakterze produkcyjnym — w przypadku
outsourcingu tego typu firma zadzapca ponosi odpowiedziald® miedzy innymi za
procesy finalnego pakowania, etykietowania oraprpalukcg towarow w swoim skiadzie.
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Harmonogram dystrybucji — zawiera rozplanowanieebiggu czynn€ci zwiazanych
z dziataniami dystrybucyjnymi w danym czasie. Jest tworzony uwzgldniapc dane
dotyczce kanatéw dystrybuciji, rodzaju przesomych towarow, rodzaju transportu, specyfiki
dziatalngci przedstbiorstwa i inne. Mae on zawieré&kolejng¢ czynnaci, oczekiwany czas
trwania wykonania danego dziatania, zadake zawierd wymagane lub wyliczone terminy
pocztku i konca czynnéci.
Oprocz usystematyzowania dziatdystrybucyjnych jego celem jest rowaiaswiadomienie
zakresu czynri oraz istniggcych zalénosci migdzy nimi. Prawidtiowo stworzony
harmonogram ufatwia proces zgilizania, nadzorowania oraz pozwala na w giaczesne
wykrywanie zagroen realizacji zada.
Najpopularniejszymi sposobami przedstawienia haogoamow §:
- tabela — gdzie informacje svpisywane kolejno w kolumnach, ktére naaczpwierd: cel,
nazwe asortymentu, rodzaj transportu, przewidywany eaapoczcia oraz zakaczenia,
i inne,
- post& graficzna — jednym z najpopularniejszych sposolpéredstawienia graficznego
harmonogramu jest diagram Gantta — jest on stospwgtidwnie w zarzdzaniu
projektami. Zostat on przedstawiony na rysunku 23.

Terminal Element 1
Terminal Element 2

 summanEement

TE.4

TE.&

Time

Rys. 23.Diagram Gantta [http://pl.wikipedia.org/wiki/Gri&éi:Gantt-chart.png]

.
v

Oprogramowanie wspomagag logistyk dystrybucji — jest tylko jednym z elementow
oprogramowania wspiergjego catly system logistyczny przegsorstwa. Systemy te
zapewniag kontrok nad calym procesem zygianym z kanatem dystrybucyjnym oraz
zarzadzaniem zdarzeniami w nim zachadymi. Systemy tego typu zostaly przedstawione
w jednej z poprzednich jednostek modutowych: 34R[04.03 - Wspomaganie komputerowe
dziataa logistycznych.

Systemy zargdzania jakécia w dystrybucji — w zarmzaniu przedgbiorstwem jednym
Z podstawowych wykorzystywanych systeméw jest TQMotal Quality Management —
czyli, kompleksowe zarzizanie jakécia. Jego on systemem zadzania, ktérego celem jest
ustawiczne zwikszanie zadowolenia klientéw przy stale zmniegaah st realnych
kosztach przeddbiorstwa. Stanowi on kompleksowe pcasg systemowe. Jest integraln
czgscia strategii wysokiego szczebla. System ten oraz isystemy zargzania jakécia
zostaly przedstawione w jedne] z poprzednich jethosnodutowych: 342[04].01.04 —
Stosowanie procedur zadzania jakécia.
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4.3.2. Pytania sprawdzajce

Odpowiadajc na pytania, sprawdzisz, czy jespezygotowany do wykonaniaviczen.
Jakie g czynniki konfiguracji systemow dystrybucyjnych?

Jakie g rodzaje strategii konkurencyjnej?

Jakie g rodzaje produktow?

Jakie g fazy cykluzycia produktu?

Co to jest wraliwos¢ czasowa procesow?

Jakie korzyci zapewnia wykorzystanie centréw dystrybucyjnych?
Jakie g rodzaje rynkow biaic pod uwag kryterium g:stasci?

Jakie zadania spetnia stopspierania?

Jakie g rodzaje kosztow zwranych z dystrybugjtowaréw?

10 Jakie zadanie petni outsourcing?

11.Jakie czynniki powodugjcoraz czstsze wykorzystanie outsourcingu?
12.Jakie g przyczyny i oczekiwania zwzane z outsourcingiem?
13.Jakie zadania petni harmonogram dystrybuciji?

14.Jakie g popularne metody przedstawienia harmonogramow?

15. Jalq role petni oprogramowanie wspomageg logistyk dystrybucji?

CoNoOoO~wWNE

4.3.3.Cwiczenia

Cwiczenie 1
Zaplanuj lokalizagj centrum dystrybucji artykutéw przemystu chemiczmeg Twoim
regionie, biogc pod uwag czynniki:
— gestasci klientow,
— stopnia wspierania.

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene

1) zgromadz materiaty i nargdzia potrzebne do wykonantaviczenia,

2) zorganizowa stanowisko pracy zgodnie z zasadami bhp i ergonmacy,

3) zaplanowa tok posgpowania,

4) zaplanowa lokalizacg centrum dystrybucji w swoim regionie, bagrpod uwag
czynniki: gzstasé klientdw oraz stopniewspierania,

5) przeprowadd analiz ¢wiczenia,

6) zaprezentowaprae na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— papier formatu A4,
— przybory do pisania, linijka, otéwek,
— stanowisko z dogpem do Internetu.

Cwiczenie 2
Sporadz przyktadowy harmonogram dystrybucji w postaci tabdla przedsibiorstwa
zajmupcego s¢ produkci obuwia, wedtug porszych danych:
- dostawa do 3 hurtowni na terenie wojewodztwa ziakalanych w odlegkciach 120,
230 oraz 60 km od firmy w pfych kierunkach,
— do dyspozycji 2 samochody dostawcze wraz z kieravwca
- w kazdym samochodzie oprocz kierowcy znajdujersiwniez pomocnik,
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— do kadej hurtowni dostarczane jest 400 par butow,

— skrzynia samochodu pond@ 300 par butow,

— termin wykonania zadania — do 8 godzin,

— zatadunek i roztadunek wykonywany jest przez kiexpixpomocnika,
- $rednia pedkos¢ poruszania sipojazdéw wynosi 80 km/h.

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene

1) zgromadzt materiaty i nargdzia potrzebne do wykonantaviczenia,

2) zorganizowd stanowisko pracy zgodnie z zasadami bhp i ergonmacy,

3) zaplanowa tok posgpowania,

4) sporazdzi¢ harmonogram dystrybucji w postaci tabeli dla pesgaiorstwa zajmujcego
si¢ produkcp obuwia, wedtug zalaen podanych w zadaniu,

5) przeprowadz analiz ¢wiczenia,

6) zaprezentowaprae na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— papier formatu A4,
— przybory do pisania, linijka, otdwek.

Cwiczenie 3
Dokonaj analizy zasadéa stosowania outsourcingu w dystrybucji towarow. jalich
gakziach dystrybucji stosowany jest on najeze)?

Sposob wykonaniéwiczenia

Aby wykona ¢wiczenie, powiniene
1) zgromadz materiaty i nargdzia potrzebne do wykonantaviczenia,
2) zorganizowa stanowisko pracy zgodnie z zasadami bhp i ergonmacy,
3) zaplanowa tok posgpowania,
4) dokona& analizy zasadrigi stosowania outsourcingu w dystrybucji towaréw,
5) okresli¢ gakzie dystrybucji najogciej wykorzystugce outsourcing,
6) przeprowadd analiz ¢wiczenia,
7) zaprezentowaprae na forum grupy.

Wyposaenie stanowiska pracy:
— papier formatu A4,
- przybory do pisania, linijka, otowek.

4.3.4 Sprawdzian posgpow

Czy potrafisz: Tak Nie
1) okresli¢ czynniki konfiguracji systemow dystrybucyjnych?
2) rozr&ni¢ czynniki konfiguracji systemow dystrybucyjnych?
3) okreili¢ rodzaje strategii konkurencyjnej?
4) okresli¢ rodzaje produktow?
5) okresli¢ fazy cykluzycia produktu?
6) rozrazni¢ fazy cykluzycia produktu?

N O B
N O B
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7) okresli¢ wrazliwos¢ czasoww procesow?
8) okresli¢ korzysci zapewniajce wykorzystanie centrow
dystrybucyjnych?

9) rozr&ni¢ rodzaje rynkOw biaic pod uwag kryterium g:stasci?

10) okresli¢ zadania jakie spetnia stopiespierania?

11) okresli¢ rodzaje kosztéw zwranych z dystrybugjtowarow?

12) okresli¢ role outsourcingu?

13) zdefiniowa czynniki powodujce coraz ogstsze wykorzystanie
outsourcingu?

14) okresli¢ zadania jakie petni harmonogram dystrybucji?

J

OO0Ooono

J

OO0Ooono
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5. SPRAWDZIAN OSIAGNIEC
INSTRUKCJA DLA UCZNIA

1.
2.
3.
4

5.
6.
7.
8.

9.

Przeczytaj uwanie instrukcg.
Podpisz imieniem i nazwiskiem kamdpowiedzi.
Zapoznaj si z zestawem zaddestowych.
Test zawiera 20 zada Do kadego zadania dgtzone § 4 maliwosci odpowiedzi.
Tylko jedna jest prawidtowa.
Udzielaj odpowiedzi na zadzonej karcie odpowiedzi, stawdajw odpowiedniej rubryce
znak X. W przypadku pomytki natg btedna odpowied zaznaczy kotkiem, a nasjpnie
ponownie zakrdi¢ odpowied prawidiows.
Zadania wymagaj stosunkowo prostych oblicze ktére powinieng wykona przed
wskazaniem poprawnego wyniku.
Pracuj samodzielnie, bo tylko wtedgdziesz miat satysfakegz wykonanego zadania.
J&li udzielenie odpowiedzidalzie Ci sprawiato trudrigé, wtedy odtG jego rozwazanie
na pé&niej i wré¢ do niego, gdy zostanie Ci wolny czas.
Na rozwazanie testu masz 40 min.

Powodzenia

ZESTAW ZADA N TESTOWYCH

1.

Pdsrednicy handlowi zaliczani do struktury kanatu dysticyjnego to
a) producenci.

b) brokerzy.

C) spedytorzy.

d) nabywcy indywidualni.

Sprzedatowardw innym pé&rednikom, przewanie detalistom, to zadanie
a) hurtownika.

b) detalisty.

c) dystrybutora.

d) dealera.

Dekonsolidacja jest funkgj
a) transakcyja.

b) logistyczra.

C) wspomagajca.

d) informacyjma.

Dziatanie polegage na tworzeniu asortymentu, poprzez pozyskiwamiatow z kilku
zrodet, to

a) dekonsolidacja.

b) budowanie asortymentu.

c) klasyfikowanie produktéw.

d) przejmowanie ryzyka.

Hipermarkety g zaliczane do

a) sklepow detalicznych.

b) sklepow hurtowych.

c) pozasklepowej dziatalsoi detaliczne;.
d) organizacji sklepéw detalicznych..

~Projekt wspétfinansowany ze srodkéw Europejskiego Funduszu Spotecznego”

44



6. Sklepy zajmujce st sprzedaa statych artykutow po obsonych cenach, o minimalnym
wyposaeniu i nielicznym personelu, to
a) supermarkety.
b) sklepy dyskontowe.
c) domy towarowe.
d) sklepy specjalistyczne.

7. Do zalet kanatu bezpedniego mena zaliczy
a) dobr wymiarg informacji pomedzy klientem a producentem.
b) ponoszenie pelnego ryzyka sprzega
c) tatwe wefcie na nowe rynki.
d) szeroka maiwos¢ badania rynku.

8. Szerokéc kanatu to
a) liczba szczebli wygpujacych w kanale dystrybucji.
b) liczba klientéw odbieragrych produkty bezpmednio od producenta.
c) liczba parednikow na kadym szczeblu kanatu dystrybucji.
d) liczba odbiorcow ostatecznych.

9. Dystrybucja polegaga na umieszczaniu produktéw przeznaczonych dedptyz we
wszystkich maliwych punktach dogpnych na danym szczeblu kanatu dystrybucji, to
a) dystrybucja selektywna.
b) dystrybucja ekskluzywna.
c) dystrybucja intensywna.
d) dystrybucja masowa.

10. Do zalet dystrybucji selektywnej tma zaliczy
a) dobr kontrok punktow sprzedsy.
b) szeroka penetracja rynku.
c) krotki, kontrolowany tacuch dystrybuciji.
d) niskie nakfady inwestycyjne.

11.Praktyka, w ktérej mdiwos¢ sprzedania klientowi danego towaru uzalena jest
dokonaniem zakupu petnego asortymentu produktomesiprvcy, to
a) zmuszanie do prowadzenia petnego asortymentu.
b) umowy na wydcznaic.
c) dystrybucja podwdjna.
d) transakcje wjzane.

12. System wykorzystywany do przesytania towarowpamiucenta do detalisty, elimingy
przy tym przetrzymywanie towarédw w postaci zapaséwklasycznych miejscach
skfadowania, to
a) system logistyczny dodajy wartac.

b) system dystrybucyjny wykorzystgy przetadunek kompletacyjny.
c) system logistyczny wykorzystigy zasad ,trasy mleczarza”.
d) system logistyczny ujmagy wartac.
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13.Krotki czas reakcji na zamowienie jest zaletstrategii

a) dystrybuciji z lokalnych sklepow.

b) dystrybucji ze sktadu, ktory obstuguje tradycyjhkéepy.

c) dystrybucji ze sktadu przeznaczonego do obstugicmeish internetowych.
d) dystrybucji z centrow dystrybucyjnych.

14. Obstuga klienta zaliczana jest do

15.

16

17.

18.

19.

20.

a) strategii konkurencyjnej.
b) rodzaju produktu.

c) cyklu zycia produktu.

d) wrazliwosci czasowe;.

Rozszerzenie oraz wydknie kanatow dystrybucji nagtuje w fazie
a) rozwoju i wprowadzania na rynek.

b) wzrostu.

c) dojrzataci.

d) spadku.

. Dziatania, do ktorych zaliczamy: indywidualigaoferty cenowej oraz kredytowej,

polityke gwarancyja, oraz konfiguracje produktu nazywamy
a) wspieraniem logistycznym.

b) wspieraniem sprzedg.

c) koncentragj przestrzenq

d) stopniem wspierania.

Oznaczenie CC, wygbujace podczas wyliczania globalnych kosztéw logistycin
wedtug Martina Christophera, oznacza

a) globalne koszty transportu.

b) globalne koszty skladowania.

c) globalne koszty komunikowaniagsi
d) globalne koszty zapasow.

Koszty sktadowania wyliczane & zalenosci
a) s P.

b) itxCP.

c) Z(P/Q).

d) iC(Q/2).

Przyczyna korzystania z outsourcingu gzana z uzyskaniem pomocy eksperckiej,
umiegtnosci i technologii niedospnych w organizaciji, to

a) przyczyna zwizana z organizagj

b) przyczyna zwizana z oczekiwanpoprav.

C) przyczyna zwjzana z finansami.

d) przyczyna kosztowa.

Strategi wymagajca wykonywania operacji efektywnych pod wedém kosztow, to
a) przywddztwo kosztowe.

b) obstuga klienta.

C) strategia innowacyjna.

d) wrazliwos¢ czasowa.
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KARTA ODPOWIEDZI
IMIE T NAZWISKO.....ceviiiiiiiie ittt e e e eaa e eees
Projektowanie i realizacja zada logistycznych w dystrybucji

Zakres| poprawna odpowiedz.

zadNarmia Odpowiedz Punkty
1 a b c d
2 a b c d
3 a b c d
4 a b c d
5 a b Cc d
6 a b Cc d
7 a b Cc d
8 a b C d
9 a b C d
10 a b c d
11 a b c d
12 a b c d
13 a b c d
14 a b c d
15 a b c d
16 a b c d
17 a b c d
18 a b c d
19 a b c d
20 a b c d
Razem:
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