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MA³GORZATA KIEPURA -CZUBACKA

Po li tech ni ka Kra kow ska
Kra ków

Do bór kana³ów dys try bu cji
na przyk³adzie bra n¿y bu dow la nej

Dys try bu cja, jako je den z pod sta wo wych in stru men tów mar ke tin go wych, sta -
no wi bar dzo wa ¿ny ele ment stra te gii dzia³al no œci przed siê bior stwa. Na bie ra to
szcze gól ne go zna cze nia w fa zie wpro wa dza nia pro duk tu na ry nek, gdy¿ wszel kie 
kosz ty zwi¹zane z wy pro du ko wa niem wy ro bu bêd¹ zmar no wa ne, je ¿eli fir ma nie
do star czy pro duk tu w od po wied nim cza sie i miej scu. Zgod nie z kon cep cj¹ mar -
ke tin gu kon su ment ocze ku je pew ne go zbio ru ko rzy œci, a jedn¹ z nich jest u¿y -
tecz noœæ miej sca, cza su i po sia da nia. We wspó³cze snej go spo dar ce wiê k szoœæ
pro du cen tów ko rzy sta z us³ug po œred ni ków, któ rzy tworz¹ kana³y dys try bu cji.

Do bór kana³ów dys try bu cji przyj mu je szcze góln¹ for mê, gdy przed siê bior stwo 
po sia daj¹ce ugrun to wan¹ po zy cjê ryn kow¹ wpro wa dza pro duk ty nowe za rów no
dla fir my, jak i nie zna ne na ryn ku. Pra wid³owe za pro jek to wa nie kana³ów dys try -
bu cji dla ta kiej gru py pro duk tów umo ¿li wia re ali za cjê g³ów nych za dañ tej stra te -
gii, do któ rych na le¿¹ [na podst.1]:

— po zy ski wa nie no wych na byw ców na ofe ro wa ne to wa ry i us³ugi,
— utrzy my wa nie kon tak tu i roz sze rze nie ofer ty dla gru py do tych cza so wych

klien tów fir my,
— fi zycz ne do star cze nie pro duk tu na ry nek.
Szcze gól ne go zna cze nia na bie ra osi¹gniê cie ni¿ ej wy mie nio nych ce lów:
— nawi¹za nie bez po œred nie go kon tak tu z po ten cjal ny mi na byw ca mi,
— wy ne go cjo wa nie in dy wi du al nych wa run ków han dlo wych i fi nan so wych,
— za wie ra nie kon trak tów,
— utrzy my wa nie z klien ta mi ³¹czno œci umo ¿li wiaj¹cej dalsz¹ wspó³pra cê, co

w osta tecz nym re zul ta cie po zwa la kie row nic twu fir my przy go to waæ ra cjo nal ny
pro gram roz wi¹zañ fi nan so wych i or ga ni za cyj nych w celu za pew nie nia dla
obs³ugi za mó wieñ, od po wied nich wa run ków do staw, trans por tu, sk³ad o wa nia
i wiel ko œci za pa sów ma ga zy no wych.

Prak tycz ne roz wi¹za nie pro ble mu iden ty fi ka cji kana³ów dys try bu cji opie ra siê
na mo ¿li wo œci:

— wy ko rzy sta nia do tych cza so wych kana³ów dys try bu cji,
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— roz bu do wy ist niej¹cej sie ci,
— two rze nia zupe³nie no wych kana³ów dys try bu cji,
— rów no cze sne go ko rzy sta nia ze sta rych oraz no wych kana³ów dys try bu cji

i spro wa dza siê do wy bo ru jed ne go z wy mie nio nych wa rian tów lub ich od po -
wied niej kom pi la cji.

W ni niej szym opra co wa niu przed sta wio no pro ce du rê do bo ru kana³ów dys try bu cji 
dla pro duk tu w fa zie wpro wa dze nia na ry nek w bra n¿y bu dow la nej. Przed mio to we
pro duk ty sta no wi¹ no woœæ na ryn ku pol skim i jed no cze œnie s¹ nowe dla przed siê -
bior stwa wpro wa dzaj¹cego je na ry nek. S¹ to pro duk ty sto so wa ne w hy dro izo la cji,
opar te na no wo cze snej tech no lo gii, nie wy ko rzy sty wa nej wcze œniej w tym ob sza rze.

Bior¹c pod uwa gê ro dzaj i cha rak ter pro duk tów, prze ana li zo wa no mo ¿li we do
zre ali zo wa nia dla tego przy pad ku dwie ba zo we wer sje kana³ów dys try bu cji.

We r  s j a  I  —  o s t r o  ¿ n a

Po le ga ona na wy ko rzy sta niu ju¿ ist niej¹cych w fir mie kana³ów dys try bu cji.
Ich ewen tu al ne roz bu do wa nie jest bra ne pod uwa gê do pie ro w przy pad ku za ak -
cep to wa nia pro duk tu przez naj po wa ¿niej szych od bior ców — tzw. li de rów opi nii
(wy kres 1).
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Przed siê bior stwo, któ re przy jê³o funk cjê g³ów ne go dys try bu to ra, za mie rza:
1) wy ko rzy sty waæ pro dukt do re ali za cji zle ceñ na wy ko naw stwo,
2) sprze da waæ pro duk ty w fir mo wych sk³ad ach bu dow la nych.
Ana li za ryn ku wy ka za³a, ¿e g³ów ny mi od bior ca mi pro duk tów bêd¹:
— mniej sze sk³ady bu dow la ne (do tych czas sta no wi¹ one 60% klien tów),
— klien ci in sty tu cjo nal ni,
— ma³e fir my remontowo -budowlane,
— klien ci in dy wi du al ni (œla do wo).
W ra mach tego sys te mu dys try bu cji g³ówny dys try bu tor po wi nien pro wa dziæ

ak tyw ne kszta³to wa nie opi nii o pro duk cie. W dzia le mar ke tin gu po wi nien byæ
wy zna czo ny pra cow nik od po wie dzial ny za pro dukt (Pro duct Ma na ger). W wer sji
tej do pie ro po za ak cep to wa niu pro duk tu przez ry nek mo ¿na za sta no wiæ siê nad
roz bu dow¹ sie ci. Wy ko rzy sty wa nie no wych pro duk tów w re ali za cji zle ceñ przez
g³ów ne go dys try bu to ra, w po³¹cze niu z jego bar dzo dobr¹ po zy cj¹ na ryn ku, bê -
dzie sta no wi³o rów no cze œnie kana³ zby tu oraz ele ment stra te gii pro mo cji. Bar dzo
wa ¿na wy da je siê oce na funk cjo no wa nia fir mo wych sk³adów bu dow la nych przy
wy ko rzy sta niu wie lu kry te riów.

Pro po no wa ne roz wi¹za nie przy okre œlo nych za le tach, ta kich jak:
— pe³na kon tro la fir my nad zby tem, ce na mi i po zio mem us³ug œwiad czo nych 

fi nal nym na byw com,
— szyb ki, bez po œred ni, dwu kie run ko wy przep³yw in for ma cji ryn ko wych do

i od klien ta,
— mo ¿li woœæ szyb kie go do pa so wa nia ofer ty do zmia ny po py tu,
— re la tyw nie szyb szy przep³yw p³at no œci za za ku pio ne pro duk ty,
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T a  b e  l a  1

Oce na fir mo wych sk³adów bu dow la nych

Kryteria oceny
Ocena 1—10

sk³ad 1 sk³ad 2 sk³ad 3 sk³ad 4 sk³ad 5

Czy istnieje rynek zbytu? 9 7 5 4 7

Kwalifikacje sprzedawców 10 9 9 6 8

Koszty sprzeda¿y 8 8 7 7 8

Konkurencja 7 8 7 9 8

Osi¹galna wielkoœæ sprzeda¿y 9 8 7 6 8

Wizerunek i pozycja firmy
w powi¹zaniu z produktem

10 10 10 10 10

Suma 53 50 45 42 49

• r ó d ³ o: Opra co wa nie w³asne na pod sta wie [4].



— mo ¿li wo œci nawi¹za nia trwal szych wiê zi z klien ta mi (fir ma mi remontowo -
-budowlanymi) i wy kszta³ce nie grup lo jal nych na byw ców,
cha rak te ry zuj¹ na stê puj¹ce ogra ni cze nia:

— ogra ni cze nie za kre su pe ne tra cji ryn ku do za siê gu po sia da nej sie ci dys try -
bu cji,

— ko niecz noœæ po no sze nia wszyst kich kosz tów dys try bu cji.

We r  s j a  I I  —  e k s  p a n  s y w  n a

Po le ga ona na rów no cze snym roz bu do wa niu ju¿ ist niej¹cej sie ci i stwo rze niu
no wych, po œred nich kana³ów dys try bu cji (wy kres 2).

Ta wer sja dys try bu cji opie ra siê na ju¿ ist niej¹cych kana³ach dys try bu cji, przy
czym zo sta je po wa ¿nie roz bu do wa na o rów no leg³y kana³ tzw. sprze daw ców ze w -
nêtrz nych.

Pro duk ty bêd¹ roz pro wa dza ne na stê puj¹cymi kana³ami:
1. W y  k o  r z y  s t y  w a  n i e  p r o  d u k  t ó w  p r z e z  g ³ ó w  n e  g o  d y s  t r y  -

b u  t o  r a  d o  r e  a l i  z a  c j i  z l e  c e ñ  n a  w y  k o  n a w s t w o.
Znacz na czê œæ dzia³al no œci us³ugo wej fir my to pra ce wy ko ñcze nio we i remon -
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towo -adaptacyjne w wie lu obiek tach u¿y tecz no œci pu blicz nej oraz obiek tach pro -
duk cyj nych. Za tem jak naj bar dziej ce lo we i zgod ne z wi ze run kiem fir my jest za -
sto so wa nie gru py no wo cze snych pro duk tów. Pro dukt ma cha rak ter no wa tor ski
i zna ko mi cie wspó³gra z wi ze run kiem fir my sto suj¹cej no wo cze sne tech no lo gie
i roz wi¹za nia. Ko niecz ne jest prze szko le nie wy bra nych pra cow ni ków w celu pre -
cy zyj ne go opa no wa nia spe cy fi ki tech no lo gii sto so wa nia pro duk tu. Mo¿e to mieæ
du¿e zna cze nia dla ja ko œci us³ug i ak cep ta cji pro duk tu przez ry nek.

2. S p r z e  d a ¿  p r o  d u k  t ó w  w  p i ê  c i u  f i r  m o  w y c h  s k ³ a d  a c h  b u  -
d o w  l a  n y c h.

Wszy scy pra cow ni cy w sk³ad ach bu dow la nych bêd¹ od po wia daæ za nowe pro -
duk ty. Do ich za dañ na le ¿eæ bê dzie po wia do mie nie sta³ych klien tów sk³adów
o pro duk cie i wyst¹pie nie z ofert¹ do no wych, po ten cjal nych na byw ców. Ko -
niecz ne jest prze szko le nie pra cow ni ków w za kre sie zna jo mo œci pro duk tu i ko rzy -
sta nia z nie go.

Pro duk ty bêd¹ przede wszyst kim ofe ro wa ne:
— in nym ma³ym sk³adom bu dow la nym,
— fir mom remontowo -budowlanym,
— od bior com in dy wi du al nym (na du¿o wiê ksz¹ ska lê ni¿ w I wer sji dys try -

bu cji).
3. S p r z e  d a ¿  p r z e z  s p r z e  d a w  c ó w  z e  w  n ê t r z  n y c h  (inne sk³ady

bu dow la ne, skle py spe cja li stycz ne).
Jest to pro po zy cja stwo rze nia no we go, po œred nie go kana³u dys try bu cji. Osob¹

od po wie dzialn¹ za sprawn¹ or ga ni za cjê tego wa rian tu sprze da ¿y, a ta k¿e za
kszta³to wa nie wza jem nych sto sun ków han dlo wych, bê dzie Pro duct Ma na ger. Pro -
dukt bê dzie ofe ro wa ny:

— in nym sk³adom bu dow la nym,
— du ¿ym in we sto rom ze w nêtrz nym,
— spe cja li stycz nym skle pom z ma te ria³ami bu dow la ny mi,
— spe cja li stycz nym su per mar ke tom do sprze da ¿y de ta licz nej dla klien tów in -

dy wi du al nych, oso bom po sia daj¹cym nie ru cho mo œci,
— pro dukt mo¿e byæ ofe ro wa ny w po sta ci us³ugi zre ali zo wa nej przez g³ów -

ne go dys try bu to ra.
Wszyst kie fir my bêd¹ce po œred ni ka mi w tym ka na le dys try bu cji, dzia³aj¹ce

jed no cze œnie nie za le ¿nie od g³ów ne go dys try bu to ra, s¹ tzw. sprze daw ca mi ze w -
nêtrz ny mi. Sprze daw cy ze w nêtrz ni po win ni dys po no waæ bar dzo dobr¹ zna jo mo -
œci¹ pro duk tów oraz sze rok¹ zna jo mo œci¹ bra n¿y bu dow la nej. Za da nia stoj¹ce
przed sprze dawc¹ ze w nêtrz nym to:

— po szu ki wa nie no wych klien tów i re gu lar ne od wie dza nie sta³ych,
— zbie ra nie in for ma cji ryn ko wych,
— ne go cjo wa nie ceny,
— pe³na obs³uga klien ta (z or ga ni zo wa niem do sta wy),
— s³u¿e nie po moc¹ tech niczn¹.
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Wer sja II dys try bu cji sta no wi mie szan¹ for mê se lek tyw nej dys try bu cji bez po -
œred niej z dys try bu cj¹ po œred ni¹. Wer sja ta po sia da na stê puj¹ce za le ty:

— zwiê k sza mo ¿li woœæ pe ne tra cji ryn ku i po ten cjaln¹ sprze da¿ pro duk tu,
— u³atwia g³ów ne mu dys try bu to ro wi eks pan sjê na nowe, do tych czas nie

obs³ugi wa ne seg men ty ryn ku.
Wady tej wer sji to:
— czê œcio wa utra ta bez po œred niej kon tro li nad wy bo rem osta tecz nych na -

byw ców, ce na mi i ak cep ta cj¹ pro duk tu,
— wyd³u¿ony okres p³at no œci za pro duk ty, co mo¿e ozna czaæ kre dy to wa nie

skle pów spe cja li stycz nych lub in nych sk³adów bu dow la nych,
— inne, trud ne do prze wi dze nia ujem ne kon se kwen cje, wy ni kaj¹ce z nie wy -

wi¹zy wa nia siê po œred ni ków z przy jê tych zo bo wi¹zañ.
W dal szej ko lej no œci prze pro wa dzo no ana li zê po rów nawcz¹ obu wer sji,

ze  szcze gól nym uwzglêd nie niem wp³ywu na ich cha rak ter eta pów pro ce su
zaku pu w bra n¿y bu dow la nej, zw³asz cza przy wpro wa dza niu in no wa cyj ne go
pro duk tu. Wziê to rów no cze œnie pod uwa gê na stê puj¹ce za gad nie nia [na
podst. 2]:

1. Ocze ki wa nia na byw ców w za kre sie spo so bu do sta wy pro duk tów.
Ist niej¹ca sieæ spe³nia w tym za kre sie ocze ki wa nia klien tów.
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Oce na kana³ów dys try bu cji

Kryterium
Wersja I Wersja II

waga ocena 1—3 wartoœæ ocena 1—3 wartoœæ

Osi¹galna wielkoœæ sprzeda¿y 2,0 2 4,0 3 6,0

Poziom zapasów 1,0 1 1,0 3 3,0

Wymagania techniczne 1,0 1 1,0 3 3,0

Obecnie sprzedawany asortyment 0,5 2 1,0 1 0,5

Wielkoœæ zakupów 0,5 3 1,5 2 1,0

Koszty sprzeda¿y 1,5 1 1,5 2 3,0

Zysk 1,0 2 2,0 3 3,0

Szybkoœæ p³atnoœci 1,5 2 3,0 1 1,5

Wizerunek 0,5 3 1,5 2 1,0

Realizowane funkcje 0,5 2 1,0 2 1,0

Suma 10,0 17,5 23,0

Atrak cyj noœæ wer sji I: 58%
Atrak cyj noœæ wer sji II: 77%
• r ó d ³ o: Opra co wa nie w³asne na pod sta wie [3].



2. Osi¹galn¹ wiel koœæ sprze da ¿y.
Mo ¿li wo œci w tym za kre sie — na ba zie ist niej¹cych kana³ów dys try bu cji — s¹ 

za do wa laj¹ce, mo ¿na je ewen tu al nie zwiê k szyæ w przy pad ku roz bu do wy sie ci.
3. Zgod noœæ kana³ów zby tu z kre owa nym wi ze run kiem fir my.
Fir ma sto su je no wo cze sne, in no wa cyj ne roz wi¹za nia i tech no lo gie. No wa tor ski 

pro dukt o wy so kiej ja ko œci jest spój ny z wi ze run kiem fir my, stwo rzo nym w ob -
sza rze do tych cza so wych form kon tak tu z klien tem.

4. Kana³y zby tu kon ku ren cji.
Inne przed siê bior stwa funk cjo nuj¹ na ba zie bar dzo po dob nych kana³ów dys try -

bu cji; przy zwy cza je nia klien tów pod tym wzglê dem s¹ rów nie¿ sto sun ko wo jed -
no rod ne.

5. Efek tyw noœæ kana³ów dys try bu cji z punk tu wi dze nia kosz tów.
Bie¿¹ce funk cjo no wa nie i ewen tu al na roz bu do wa sie ci kana³ów zby tu po zo -

staj¹ pod kon trol¹ fir my, co daje szan sê uzy ska nia ren tow no œci na ko rzyst nym
po zio mie.

6. Fi zycz ne me cha ni zmy dys try bu cji.
Spo sób do sta wy to wa ru jest kon tro lo wa ny i daje mo ¿li woœæ in dy wi du al nych

dys po zy cji czy zmian w tym za kre sie, bez ko niecz no œci po no sze nia do dat ko wych 
wy so kich kosz tów.

Po wy ¿ sze ze sta wie nie (tab. 2) przed sta wia oce nê do bo ru kana³ów dys try bu cji,
z któ rej wy ni ka, ¿e w wer sji II le piej re ali zo wa ne s¹ za da nia dys try bu cyj ne i jest
ona bar dziej ko rzyst na dla g³ów ne go dys try bu to ra.

Roz wa ¿aj¹c do bór kana³ów dys try bu cji w fa zie wpro wa dze nia na ry nek no we -
go, in no wa cyj ne go pro duk tu, pro jek tu je siê od pod staw spo sób do tar cia pro duk tu 
do klien ta. S¹ to de cy zje o fun da men tal nym zna cze niu, bez po œred nio wp³ywaj¹ce 
na wy ni ki fi nan so we i eko no micz ne przed siê bior stwa i bu duj¹ce powi¹za nia fir -
my z jej ryn ko wym oto cze niem.
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