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Streszczenie: W artykule przedstawiono analiz¢ funkcjonowania sieci dystrybucji
wybranego przedsi¢biorstwa branzy wtokienniczej. Scharakteryzowano kanaty dystrybucji
wystepujace w przedsigbiorstwie oraz przeprowadzono analize wskaznikowg pozwalajaca
na ocen¢ systemu dystrybucji w jednym z badanych podmiotéw. Badania poprzedzono
analizg branzy.
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dystrybucji

1. Wprowadzenie

Sie¢ dystrybucji moze by¢ postrzegana z wielu perspektyw. Dla producentow to
glownie srodki, ktore pozwalaja zdoby¢ klienta. Z kolei dla klienta dystrybucja oznacza
wybor $rodka dystrybucji, ktory najlepiej przystosowany jest do rozwoju rynku sprzedazy
danych produktéw. Dla konsumentow dystrybucja gltéwnie wiaze si¢, ze sprzedaza
detaliczna, bo to koncowe ogniwo w tancuchu, dzigki ktéoremu nabywaja dany produkt.
Sie¢ dystrybucji moze by¢ mniej lub bardziej rozwinigta w zaleznosci od przedmiotu
dziatalnoSci i1 rodzaju przedsi¢biorstwa. Dystrybucja okreslana jest jako zbior kanatoéw
marketingowych wraz ze sprzgzeniami wystepujacymi pomiedzy nimi [2, 3, 7, 8, 14].

Badanie i analiza efektywnos$ci systemu dystrybucji firmy nalezy do zlozonych
probleméw. Wynika to z tego, iz dystrybucja jest pojeciem o szerokim zakresie dziatan
oraz procesOw, ktore realizowane sg w ramach tego systemu [9,10,11,13,15, 18,19].

Celem publikacji jest analiza sieci dystrybucji przedsi¢biorstw branzy wiokiennicze;.
W tym celu scharakteryzowano kanaly dystrybucji wystepujace w przedsiebiorstwie oraz
przeprowadzono analiz¢ wskaznikowg pozwalajaca na oceng systemu dystrybucji
w jednym z badanych podmiotow.

2. Charakterystyka branzy wlékienniczej

Polski rynek wtoknin oraz wyktadzin charakteryzuje si¢ duzg konkurencja ze wzgledu
na wystgpowanie na nim wielu producentow krajowych jak 1 zagranicznych.
Zapotrzebowanie na wyktadziny cechuje sezonowo$¢, zwigzana z klimatem, ktory sprzyja
remontom. W Polsce popyt na wyktadziny rozpoczyna si¢ wraz z nadejsciem cieptych dni.

Ze wzglegdu na wzbogacenie konsumentow, rynek wyktadzin jest coraz mniej
dynamiczny, poniewaz zwigkszyt si¢ popyt na podlogi drewniane. GUS podaje [4], Ze
sprzedaz wyktadzin w Polsce w ostatnich latach utrzymuje si¢ na podobnym do$¢ niskim
poziomie w porownaniu do roku 2000. Warto$¢ produkcji w poszczegdlnych latach
wyktadzin w Polsce przedstawiono na rys.1.
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Rys. 1. Wartos¢ produkcji wyktadzin [4]

Na podstawie rys. 1 mozna zaobserwowaé znaczy spadek popytu na wyktadziny w
ostatnich latach w Polsce. Najwigksza wartos¢ sprzedazy osiggnieto w 2000 roku przy
sprzedazy 3 560 tys. m*. Najnizsza warto$¢ z kolei przypadta na rok 2006, gdzie warto§é
sprzedazy wyniosta jedynie 798 tys. 72, W 2012 roku sprzedaz wyniosta 1 163 tys. m*, w
porownaniu do roku 2000 zmniejszyta si¢ az o 67%.

Na rynku krajowym, w badanej grupie przedsigbiorstw, sprzedaz wyktadzin w 2014
roku wyniosta $rednio 63% ogoélnej wartosci. W poréwnaniu do roku 2013 nastgpit wzrost
0 5%. Natomiast eksport w 2014 roku stanowit 37% sprzedazy ogolnej wyktadzin. Rynki
do ktorych byly eksportowane wyktadziny to: USA, Wielka Brytania, Rosja, Niemcy,
Czechy, Arabia Saudyjska oraz inne.

Sprzedaz wioknin badanych przedsigbiorstw na rynku polskim wyniosta srednio 38%
ogo6lnej sprzedazy i jest to spadek o 1% w poréwnaniu do roku 2013. Natomiast jesli chodzi
o eksport witoknin to w 2014 toku wyniodst on 62%, co jednocze$nie wskazuje na wzrost o
8% w stosunku do roku 2013. Gléwnymi nabywcami widknin jest przemyst odziezowy,
meblarski, sanitarno- higieniczny oraz samochodowy.

Gtownym zadaniem w procesach dystrybucji branzy widkienniczej jest ustalenie
odpowiedniego kanatu dystrybucji, w celu zapewnienia dobrego poziomu obstugi klienta
oraz zagwarantowanie dostgpnosci towaréw we wszystkich punktach sprzedazy. Zadanie to
wymaga ustalenia odpowiedniej budowy kanatow dystrybucji, tego czy przedsigbiorstwo
zdecyduje si¢ na kanaly szerokie, czy waskie, dlugie czy szerokie, jaka bedzie ilo§¢
kanatow w przedsigbiorstwie oraz okreslenie rodzaju i iloéci posrednikdw wystgpujacych w
kanale.

Najczesciej wybierane kanaly dystrybucji

— kanal bezposredni,

— kanat sieciowy,

— kanat hurtowy [16, 17].

Najwigksze znaczenie w badanej grupie przedsigbiorstw ma kanat hurtowy oraz kanat
sieciowy, poniewaz to z nich przedsigbiorstwa otrzymuja najwigksze obroty ze sprzedazy
produktow.

Kanat sieciowy powstaje w momencie wspolpracy przedsigbiorstw z hipermarketami,
supermarketami oraz sklepami dyskontowymi. Produkty przedsigbiorstw sprzedawane sa
na terenie catej Polski w takich sklepach jak Castorama, Komfort, Leroy Merlin, PSB
Polskie Sktady Budowlane, OBI. Placowki sieci DIY na terenie Polski na koniec 2014
przedstawiono w tabeli 1.
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Tab.1. Placowki sieci DIY na terenie Polski

Castorama 120
Leroy Merlin 43
OBI 30
Praktiker 20
Zrédto: [6]

W okresie 12 miesigcy zakonczonych 31.12.2014 przychody osiagnicte ze sprzedazy
wyktadzin w sieci DIY w poréwnaniu do roku 2013 wzrosty o 3%.

Struktura kanalu sieciowego w badanych podmiotach najczes$ciej przebiega wg
jednakowego schematu. Pierwszym ogniwem w kanale sieciowym jest badany podmiot,
nastepnie przedstawiciel handlowy, sklep, w ktorym sprzedawane sg produkty wytworzone
w zakladzie produkcyjnym, ktére z niego trafiajg do ostatecznego klienta.

Plan sprzedazy w kanale sieciowym odbywa si¢ na podstawie planowanych promocji,
pory roku, historii sprzedazy. Po analizie tych danych dziat sprzedazy ustala optymalna
wielko$¢ produkcji oraz minimalny poziom zapasow w celu zagwarantowania cigglosci
dostaw.

Kanat hurtowy we wszystkich podmiotach odpowiedzialny jest za wspotprace
z hurtowniami na terenie calego kraju. Kanal hurtowy ma duze znaczenie dla tych
przedsigbiorstw, poniewaz wigksza cze¢$¢ przychodow realizowanych jest w tym kanale.
Najwigksze hurtownie rynku wiokienniczego na terenie Polski zostaly przedstawione na
rys. 2.
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Rys. 2. Autoryzowani dystrybutorzy wyktadzin na terenie Polski [1]

Wigkszo$¢ autoryzowanych dystrybutoréw zlokalizowana jest w centralnej Polsce.
Przedsi¢biorstwa wiokiennicze wspodtpracujg z wieloma hurtowniami na terenie Polski.
Hurtownie te sg glownie wyspecjalizowane w branzy budowlane;.

Kanat bezposredni ma najmniejsze znaczenie dla tej grupy przedsicbiorstw, poniewaz
najmniejsza czg$¢ obrotow realizowana jest w tym kanale. Sprzedaz bezposrednia wtoknin
realizowana jest tym kanatem z 350 klientami, gtownie zaktadami produkcyjnymi. Kanat
bezposredni odbywa si¢ na terenie przedsigbiorstw, a nabywcami towarow sa glownie
klienci indywidualni.
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3. Analiza systemu dystrybucji na przykladzie badanego podmiotu

Analizowane przedsigbiorstwo jest jednym z najwigkszych producentdéw elastycznych
wyktadzin mieszkaniowych, obiektowych oraz sportowych z PVC w Polsce.

Przedsi¢biorstwo jest obecnie czotowym producentem elastycznych wyktadzin
mieszkalnych, sportowych z PCV oraz obiektowych jak réwniez wiodgcym producentem
wioknin na polskim rynku. Przedsigbiorstwo w duzej mierze nastawione jest na eksport
oraz import w obszarze obejmujacym dziatalno$¢ zakladu.

Wyroby zaktadu spetniajg standardy jakosciowe oraz mi¢dzynarodowe normy, ktore sa
produkowane zgodnie z wymaganiami Systemu Zarzadzania Jakos$cig. Podstawowym
elementem funkcjonowania systemu przedsigbiorstwa jest zgodno$¢ z wymaganiami normy
ISO 900:2008 w pelnym jej zakresie bez wylaczen, przepisy prawne i inne wymagania.
Obecnie zakres Systemu Zarzadzania Jako$cig obejmuje: projektowanie, produkcje i
sprzedaz wykladzin podlogowych oraz innych wyrobéw powlekanych polichlorkiem
winylu, wtoknin odziezowych, meblarskich, technicznych, wtdknin z przeznaczeniem dla
przemystu motoryzacyjnego, wyroboéw konfekcyjnych, sanitarno-higienicznych. System
Zarzadzania Jakos$cia w firmie obejmuje wszystkie komorki organizacyjne, procesy,
stanowiska majace wplyw na projektowanie, produkcje, jakos¢, rozwoj oraz sprzedaz
wyktadzin podtogowych, wtdknin oraz wyrobow produkcji rynkowe;.

Firma poza wiodgcymi produktami zajmuje sie¢ rowniez produkcjg wyrobow
konfekcyjnych np. Spiwory, kotdry, produkcja materiatdw budowlanych, swiadczy ustugi w
zakresie przetworstwa wioknin syntetycznych oraz naturalnych, wykonuje ustugi
informatyczne, spedycyjne i remontowo-inwestycyjne.

Przedsi¢biorstwo jest spotkg akcyjng. Zaklad jest jednostka dominujacg w Grupie
Kapitatlowej. Grupe ta tworzg jednostka dominujgca oraz jednostki niezalezne. Firma, aby
sta¢ si¢ konkurencyjna na rynku wyktadzin oraz witdkien wsrod innych producentéw tej
branzy, musi oferowa¢ swoim klientom produkty o wysokiej jakoSci oraz po
konkurencyjnych cenach.

W ofercie przedsi¢biorstwa znajduja si¢ nastepujace produkty:

— wyktadziny mieszkaniowe: Syrius, Bonus, Maxima Eko, Maxima, Delta, Walor

Plus,

— wyktadziny obiektowe: Flexar, Orion, Orion Chips,

—  wildkniny.

Przedsiebiorstwo oprocz produkcji wyktadzin zajmuje si¢ rowniez produkcjag widkniny,
gdzie jest jednym z wiodacych producentéw na polskim rynku.

Przychody przedsigbiorstwa w 2014 roku wyniosty 169 566 000 zlotych. Na ten wynik
wplywa zaréwno sprzedaz krajowa oraz eksportowa wyktadzin i wtdkniny.

Zestawienie wartosci sprzedazy przedstawiono w tabeli 2.

Tab. 2. Prezentacja wartosci i udzialu sprzedazy krajowej oraz eksportowej w badanym
przedsigbiorstwie w 2014 roku

Sprzedaz krajowa 79 882 000 47
Sprzedaz eksportowa 89 684 000 53
Suma koncowa 169 556 000 100
Zrodto: [1]
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Wyroby byly eksportowane gtownie do krajow: USA, Wielka Brytania, Rosja, Niemcy,
Czechy, Arabia Saudyjska oraz inne. Zestawienie wartosci sprzedazy eksportowej
wyktadzin i widknin w 2014 roku do poszczegolnych krajow przedstawiono na rys. 3.
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Rys. 3. Prezentacja sprzedazy eksportowej w 2014 roku w przedsigbiorstwie [1]

Na rys. 3 mozna zauwazy¢, ze najwicksza warto$¢ sprzedazy w 2014 roku zostata
osiggneta przez USA, wynosi ona az 23% tacznego eksportu. Kolejne panstwa to Niemcy i
Wielka Brytania, gdzie warto$¢ sprzedazy w 2014 roku osiagneta po 6%. Dla pozostatych
krajow, do ktorych mozna zaliczy¢ na przyktad Libig, Algiere warto$¢ sprzedazy osiagneta
az 57%.

Podstawowym fundamentem sprawnego funkcjonowania produkcji jest efektywny
system dystrybucji, ktory zapewnia¢ bgdzie sprawny kontakt z nabywcami oraz zaspokajat
ich potrzeby. Wazne jest takze powigzane z pozostalymi systemami logistycznymi w
przedsigbiorstwie.

Gtownym celem przedsigbiorstwa w zakresie dystrybucji jest zagwarantowanie
klientom produktow i ustug oraz jak najwyzszego poziomu obstugi przy jak najmniejszych
kosztach ponoszonych przez firmeg.

Firma stosuje polityke dystrybucji selektywnej. Przedsigbiorstwo umozliwia klientom
zakup produktow w okreslonych przez nig punktach sprzedazy, zaré6wno w handlu
sieciowym, jak i hurtowym. W tym celu zostata stworzona odpowiednia struktura
dystrybucji. Struktura dystrybucji w omawianym przedsi¢biorstwie przedstawia si¢ tak jak
w wigkszoéci podmiotdow w branzy czyli z wykorzystaniem kanatow hurtowych,
sieciowych i bezposrednich.

Elementy dystrybucji fizycznej w przedsigbiorstwie X obejmujg: obstuge klienta,
magazynowanie, gospodarke zapasami, transport.

Pierwszym elementem dystrybucji jest obstuga klienta. Przedsigbiorstwo stara si¢, aby
kazdy klient byt obstuzony profesjonalnie, na wysokim poziomie. Do realizacji tego
zadania w zaktadzie powstat Dzial Sprzedazy Wyktadzin - Kraj i Dziat Sprzedazy Wtoknin.
Z racji tego, iz przedsigbiorstwo osigga bardzo duza warto$¢ eksportowanej sprzedazy
wyktadzin powstal oddzielny Dziat Sprzedazy Wyktadzin - Eksport, ktory obshuguje
klientow z zagranicy.

Zamoéwienia mozna sklada¢ droga elektroniczna, faksem, telefonicznie lub przez
przedstawiciela handlowego.

W Daziale Sprzedazy pracuja kompetentne osoby, ktore znaja caty asortyment i sg w
stanie pomoc najbardziej wymagajacemu i niezdecydowanemu klientowi.

Przedsigbiorstwo wyszto naprzeciw swoim klientom. W celu udogodnienia sktadania
zamoOwien na stronie internetowej powstata specjalna zakladka Strefa Klienta, w ktorej
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klient za pomocg formularza moze ztozy¢ zamowienie lub uzyskaé niezbedne porady. Taka
droga moga sktada¢ zamowienia klienci indywidualni oraz przedstawiciele handlowi. Jest
to duze udogodnienie gtéwnie dla przedstawicieli handlowych, poniewaz mogg oni ztozy¢
zamowienie na odleglos¢, nie muszg zglaszaé si¢ osobiscie do Dziatu Sprzedazy.

Magazynowanie jest kolejnym elementem dystrybucji. W magazynie surowcow
gromadzone sg surowce i materialy niezbedne do zapewnienia ciggu produkcji. Magazyn
sktada si¢ tradycyjnie ze stref: przyje¢, sktadowania, wydan.

W strefie przyje¢ wykonywane sg czynnosci zwigzane z przyjmowaniem SUrowcow,
materiatow, potfabrykatow niezbednych do zapewnienia ciggu procesu produkcyjnego. W
strefie skladowania magazynuje si¢ przechowywane towary. W tej strefie odbywa si¢
komplementacja towaréw. Nie ma osobno wydzielonej powierzchni magazynowej
przeznaczonej na kompletacje produktow. W sferze wydan wykonywane sa czynnosci
zwigzane z wysytka towarow.

Gromadzone w magazynie zasoby rozmieszczane sg na przestrzeni sktadowania z
uwzglednieniem:

— czestotliwosci przyjmowania i wydawania zapasow,

— rodzaju,

— ilosci,

— wymaganych warunkéw przechowywania.

Przy magazynowaniu konieczne jest uwzglednienie wlasciwosci fizycznych zapasow,
stad tez istotne jest okreslenie cigzaru skladowanej jednostki tadunkowej, opakowania,
dopuszczalna ilos¢ warstw, ksztatt.

Kierownik magazynu odpowiedzialny jest za utrzymanie sktadowanych zapasow w jak
najlepszym stanie. Musi wykonywa¢ okresowe kontrole, po to, aby sprawdzi¢ czy zapasy
nie ulegly uszkodzeniu lub czy nie utracity swoich wartosci uzytkowych.

Gospodarka zapasami ma duzy wplyw na poziom obstugi klienta. Plan sprzedazy
sporzadzany jest na podstawie historii sprzedazy oraz pory roku, gdyz popyt na produkty
jest wickszy wraz z nastaniem cieplejszych dni, ktore sprzyjaja pracom remontowym.

Na podstawie przyjetej w przedsicbiorstwie metody zarzadzania zapasami Dziat
Zakupow wtoknin oraz Dziat Zakupdéw wyktadzin ustala odpowiedni poziom zapasow, taki
ktory nalezy utrzyma¢ na magazynie, w danym okresie, aby zapewni¢ ciggto$¢ produkc;ji.
Caly system odpowiadajacy za kontrole zapasow jest skomputeryzowany, wszystkie
transakcje sg rejestrowane, z kolei raporty o wynikach dziatalnosci sg tatwo dostepne.

Kolejnym elementem dystrybucji jest transport. Do zapewnienia odpowiedniego
poziomu obstugi firma zapewnia dostawg towaréw na czas oraz gwarantuje zachowanie
produktow w niezmienionym stanie. W tym celu stosuje transport samochodowy. Zaktad w
celu zmniejszenia kosztow transportu, korzysta z ustug firm spedycyjnych. W
przedsigbiorstwie X wyktadziny przewozone sg samochodami do odbiorcow w specjalnych
pakach (balach). Transport wyktadzin mieszkaniowych oraz obiektowych powinien
odbywa¢ si¢ w odpowiednich warunkach. Optymalny zakres temperatur do przewozu
wyktadzin wynosi od 0 do 40°C . Ilo¢ walkéw utozonych jeden na drugim nie powinna
przekracza¢ pigciu, gdy ta liczba zostanie przekroczona, wtedy nalezy stosowaé przektadki
migdzy warstwowe. W przypadku transportu wyktadzin o szeroko$ci 2 m, nalezy przewozi¢
je w pozycji pionowej. Z kolei wyktadziny o szerokosci 2,5; 3; 3,5; 4 w pozycji poziome;.

W przypadku niedostosowania transportu do zalecen moze doj$¢ do zmian niektdrych
parametrow wykladzin, co moze mie¢ wplyw na pogorszenie walorow estetycznych i
uzytkowych powierzchni zewnetrznej wyktadzin. Niedostosowanie temperatury przewozu
oraz ilo§¢ poziomu warstw wyktadzin moze spowodowa¢ uszkodzenia mechaniczne lub
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trwale znieksztalcenie rolek wyktadzin.

Wszystkie decyzje, ktore dotycza transportu ustalane sg przez pracownika ds.
transportu. Ustala on trasy przejazdow, harmonogram dostaw do odbiorcow i
wynagrodzenie przewoznika.

4. Ocena efektywnosci funkcjonowania systemu dystrybucji

Na sprawnos¢ funkcjonowania przedsigbiorstwa wptywa proces dystrybucji, czyli
dostarczenie produktéw w wyznaczonym terminie, kompletno$¢ dostaw, reklamacje,
uszkodzenia towaru, reakcj¢ na skutki bledow w fakturach i elastyczno$¢ systemu
dystrybucji.

Przeprowadzono analiz¢ wskaznikowg pozwalajaca oceni¢ proces dystrybucji

w badanym przedsigbiorstwie.
Rentownos$¢ sprzedazy to wskaznik obliczany jako iloraz zysku netto i sprzedazy netto.
Informuje on ile procent sprzedazy stanowi marza zysku po odliczeniu wszystkich kosztow
oraz zaplaceniu podatkéw. Wysoki wskaznik informuje o tym, iz przedsi¢biorstwo ma
korzystng kondycje finansowa, niski wskaznik oznacza, Ze przedsigbiorstwo musi
zwigkszy¢ sprzedaz w celu osiggnigcia okreslonej sumy zysku.

Wskaznik rentownosci sprzedazy w 2014 roku wynidst 0,21, co oznacza, ze kazda
ztotowka osiagnietego przychodu daje 0,21 zloty zysku ze sprzedazy. Wskaznik ten jest
niski, (chociaz wyzszy niz w latach ubieglych) oznacza to, iz przedsigbiorstwo powinno
pracowa¢ nad technikami zwigkszenia sprzedazy w celu osiagniecia wigkszego zysku.
Wskazniki dla roku 2012, 2013 1 2014 zestawiono na rys. 4.
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Rys. 4. Wskaznik rentownosci sprzedazy w badanym przedsigbiorstwie

Na podstawie danych z wykresu mozna zauwazyé, ze efektywnos¢ sprzedazy w latach
2012- 2014 stale rosnie. Mimo, iz warto$¢ tego wskaznika jest nadal niska, to w
poréwnaniu do ubiegtych lat mozna zauwazy¢ tendencje wzrostowa. Od roku 2012 do 2014
nastapit wzrost o 0,15.

Wskaznik obrotu naleznosci obliczany jest jako iloraz zysku netto i przecigtnego stanu
naleznosci. Wskaznik ten powinien miesci¢ si¢ w przedziale od 7,0 do 10,0 [5, 12].

W 2014 roku poziom wskaznika obrotu naleznosci wynidst 4,49, co oznacza, ze poziom
naleznos$ci jest wysoki. Przedsigbiorstwo zbyt dlugo kredytuje swoich klientdw, co
wskazuje dlugoterminowe zamrazanie kapitatu przedsigbiorstwa w naleznosciach. Dla
roku 2012 i 2013 wskaznik obrotu naleznos$ci zostat obliczony analogicznie jak do roku
2014. Dane dotyczace tych lat zostaty przedstawione na rys. 5.
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Rys. 5. Wskaznik obrotéw naleznosci w badanym przedsigbiorstwie

Na powyzszym wykresie mozna zauwazy¢, ze w latach 2012- 2014 wskaznik obrotu
naleznosci jest zmienny. Najwigksza warto$¢ zostala osiggnigta w 2013 roku- 4,90.
Przedsi¢ebiorstwo w zadnym z badanych lat nie osiggngto progu powyzej 7,0, co moze
oznaczac, ze zbyt dtugo zamraza kapitat w naleznosciach, nie kredytujac klientow.
Wielko$¢ sprzedazy przypadajaca na jednego pracownika

Wielko$¢ sprzedazy przypadajaca na jednego pracownika obliczana jest jako iloraz
wielkosci sprzedazy i ilosci pracownikow zatrudnionych w dziale sprzedazy. Dziat
Sprzedazy w przedsigbiorstwie dzieli si¢ na Dzial Sprzedazy Wyktadzin — Kraj-
zatrudnionych jest 5 pracownikow, Dziat Sprzedazy Wyktadzin- Eksport- zatrudnionych 6
pracownikéw, Dziat Sprzedazy Wtoknin- Kraj- zatrudnione 4 osoby oraz Dzial Sprzedazy
Widknin- Eksport- 4 osoby zatrudnione. Ogolna liczba pracownikéw zatrudnionych w
Dziatach Sprzedazy wynosi 19 os6b. Dane ilosci pracownikow z roku 2014,

Wielko$¢ sprzedazy w 2014 roku przypadajgca na jednego pracownika dziatu sprzedazy
wynosi az 8 924 000 zt. Wynik ten w badanym przedsigbiorstwie jest bardzo wysoki.
Informuje on o efektywnosci zarzgdzania dziatem sprzedazy.

Efektywnos¢ sprzedazy wskazuje wykorzystanie czynnikéw produkcji i zasobow
ludzkich w zaktadzie. Analizuje ile wypracowanych ztotowek przypada na jednego
pracownika. W badanym przedsigbiorstwie zatrudnionych w 2014 roku bylo 391
pracownikow.

Efektywnos¢  sprzedazy w 2014 przypadajaca na jednego pracownika
w przedsicbiorstwie wynosi 433 647 zi. Wskaznik ten jest wysoki. Pokazuje, ze
wykorzystanie zaréwno czynnikdéw produkcji jak i zasobow ludzkich w zakladzie jest
bardzo dobre.

Przecigtny czas realizacji zamowienia to czas zapoczatkowany zlozeniem zamodwienia
do konca jego realizacji wynosi $rednio 1 dni. W przypadku, gdy w przedsi¢biorstwie nie
ma odpowiedniej ilo$ci potrzebnego asortymentu czas ten moze wydtuzy¢ si¢ do 8 dni.

Przecietny czas dostawy wyrobow [dni] to czas od zlozenia zamowienia do momentu
dostarczenia wysytki klientowi, czyli do chwili dostarczenia wyrobu na wskazane przez
klienta miejsce przeznaczenia. W badanym przedsi¢biorstwie czas ten wynosi od 1 do 10
dni. Czas ten jest bardzo zréznicowany ze wzgledu na fakt, ze przedsigbiorstwo dostarcza
swoje towary na rynek krajowy, ale takze na rynek zagraniczny. Sredni czas realizacji
dostaw wynosi 5 dni.

Gotowos$¢ dostaw to wskaznik obliczany jako iloraz liczny zrealizowanych zamowien i
ogoblnej liczby zamoéwien. Dziennie sktadanych jest $rednio 40 zamowien, z czego
realizowanych jest 35 w odpowiednim terminie. 5 pozostatych przedsigbiorstwo nie jest w
stanie zrealizowac¢ czesto ze wzgledow logistycznych.
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Wskaznik gotowosci dostaw w wybranym przedsi¢biorstwie wynosi 88 %. Gotowos¢
dostaw jest do$¢ niska, ze wzgledu na fakt, iz mogg wystapic¢ braki w asortymencie, brak
mozliwosci transportowych, czy zbyt duza liczba zaméwien.

Pewnos¢ dostaw, okre$lajgca realizacje zamowien w wyznaczonym terminie, w
badanym zakladzie wynosi 32. Reszta niezrealizowanych dostaw ma zwiazek ze
zdarzeniami, ktére nie sg zalezne z dzialaniem przedsi¢biorstwa, mozna do nich zaliczy¢
korki na drogach, wypadki drogowe. W badanym przedsigbiorstwie wskaznik
terminowosci dostaw jest wysoki, bo wynosi az 91%.

Wskaznik opoznien dostaw obliczany jest na podstawie liczby opdznionych dostaw na
ogoblng liczbg dostaw produktow. W badanym przedsigbiorstwie wynosi on 4. Suma
op6znionych dostaw na taczng liczbe dostaw wynosi 9%.

Reklamacje produktow obliczane sg na podstawie ilorazu liczby reklamowanych dostaw
produktow i ogolnej liczby dostaw produktow.

Nabywcy reklamuja 3% produktow przypadajacych na ogdlna liczbe dostaw. Do
przyczyn reklamacji mozna zaliczy¢ jako$¢ dostarczonych towarow, niezgodno$¢ z opisem,
op6znienie dostaw. Reklamacje nalezy zglosi¢ w punkcie, w ktorym dokonano zakupu w
terminie nie przekraczajacym 14 dni.

5. Whnioski

Analiza wskaznikéw pozwalajagcych na oceng systemu dystrybucji w badanym
przedsigbiorstwie moze by¢ podstawa do glebszej analizy problemow dystrybucji.

Najmocniejszym elementem w sieci dystrybucji w badanym przedsi¢biorstwie jest
pewno$¢ dostaw, az 91% dostaw realizowanych jest w wyznaczonych terminie, pozostale
niezrealizowane zwigzane sg ze zdarzeniami, ktore nie sa zalezne od zaktadu. Z kolei do
najstabszego elementu dystrybucji zaliczy¢ mozna gotowo$¢ dostaw. 12% zamodwien
przedsigbiorstwo nie jest w stanie zrealizowa¢ w terminie. Wynik ten moze doprowadzi¢ do
utraty klientow, ktoérzy moga odejs¢ do konkurencji. Firma powinna popracowaé nad
terminowoscig realizacji zamowien.

Wskaznik reklamacji produktow wynosi 3%, jest to wynik dobry. Wigkszo$¢ reklamacji
sktadana jest ze wzglgdu na op6znienia dostaw, a nie ze wzgledu na wadliwos$¢ towarow.
Przedsiebiorstwo powinno zwraca¢ wigksza uwage na realizacj¢ dostaw w terminie, aby nie
utraci¢ zaufania klientow.

Sredni czas realizacji zamoéwienia w badanym przedsigbiorstwie wynosi 1 dzien,
natomiast w momencie wystapienia brakdw w asortymencie czas ten moze wydluzyc¢ si¢ do
8 dni, z koli czas realizacji dostawy wynosi $rednio do 5 dni. Podane terminy sa
stosunkowo krotkie.

Wskaznik rentownosci sprzedazy w roku 2014 wyniost 0,21, czyli kazda ztotowka
przychodu generowata 0,21 ztotych zysku. Analizujac poprzednie lata — 2012 i 2013, dla
ktorych wskaznik ten wynidst odpowiednio 0,06 i 0,16 zauwazono tendencj¢ wzrostowa.
Przedsiebiorstwo zwigkszyto sprzedaz, w celu osiggnigcia wigkszego zysku. Mimo, iz
rentownos$¢ sprzedazy jest nadal niska, to zaobserwowane, ze przedsi¢biorstwo dazy do
poprawienia tego wyniku.

Wskaznik obrotu naleznosci wyniost w 2014 roku- 4,49 co oznacza, ze poziom
naleznos$ci w przedsicbiorstwie byl wysoki. Zwigzane jest to z tym, iz zbyt dlugo firma
kredytuje swoich klientdow, co odzwierciedla si¢ na tym, ze kapital zamrazany jest w
naleznosciach. W latach 2012 i 2013 wskaznik ten wynidst odpowiednio dla 2012-4,19 i
dla 2013-4,90. Zauwazono, ze dla poprzednich lat wskaznik utrzymuje si¢ na wysokim
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poziomie. W 2013 roku warto$¢ byta najlepsza, z kolei w 2012 najgorsza. Przedsigbiorstwo
powinno szybciej regulowaé naleznos$ci za sprzedane towary. Klienci zbyt dlugo zwlekaja
ze splatg kredytu kupieckiego, ktdrego przedsigbiorstwo im udziela.

Analiza wielkosci sprzedazy przypadajacego na jednego pracownika dziatu sprzedazy
pozwolita na ocen¢ jego funkcjonowania. Wielko$¢ sprzedazy w 2014 roku wyniosta
169 556 000zt. W przeliczeniu na jednego pracownika wielko$¢ sprzedazy wynosi az
8 924 000zt. Jest to bardzo wysoki wynik. Jeden pracownik w ciggu roku jest w stanie
wypracowaé bardzo duzo. Wskaznik ten pokazuje efektywno$S¢ 1 sprawnosé
funkcjonowania Dzialu Sprzedazy w przedsi¢biorstwie.

Wskaznik efektywnosci sprzedazy w 2014 roku byt bardzo wysoki, wyniost 433 647 zi
na jednego zatrudnionego pracownika. Warto§¢ tego wskaznika pokazuje stopien
wykorzystania zasobow ludzkich i czynnikéw produkcji w przedsigbiorstwie. Analizujac,
zauwazono ze badane przedsigbiorstwo ma bardzo dobrg efektywnos$¢ sprzedazy.
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