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Identification of the Channels of Distribution and the Competitive 
Environment in the Paper and Office Supplies Industry as 
Exemplified by a Selected Enteprise

Abstract: The principal objective of this paper is to identify the channels of distribution and 

the competitive environment in the paper and office supplies industry as exemplified by the 

enterprise conducting business under the name Hurt-Papier. The choice of this enterprise was 

determined by the fact that it is the largest wholesale company in the paper and office sup-

plies industry in the South-East of Poland. Upon the basis of the conducted research, it was 

ascertained that this enterprise uses both the direct channels, and also the indirect ones (prin-

cipally, the short ones). A significant change which may be observed in the organization of 

the system of distribution is, as well, a strong growth in sales on the Internet. This new channel 

of distribution has brought about the decreasing importance of traditional distribution enter-

prises, but, in turn, has contributed to the increase in the role of logistic enterprises, including 

courier services principally. In this paper, it was also the analysis of the competitive environ-

ment with the application of five Porter’s forces analysis that was performed. Upon the basis 

of this analysis, it was ascertained that the principal threat to the Hurt-Papier company is that 

substitutes, which are constituted by retail chains, and also manufacturers themselves, ap-

pear. In this paper, it was as well recommendations which may constitute an opportunity for 

enterprises to develop even further, and to increase their competitive advantage in compari-

son with other entities in the paper and office supplies industry, that were presented.
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Wstęp

Kształtowanie kanałów dystrybucji w przedsiębiorstwie odgrywa ważną rolę w sposobie 
postrzegania oferowanych produktów, a  także wpływa na uzyskiwanie dobrej pozycji 
na rynku. Coraz więcej firm zwraca uwagę na fakt, że sprawny proces przemieszczania 
wyrobów przekłada się na uzyskane dodatniego wyniku finansowego. Należy zwrócić 
uwagę, że realizacja szybkiej i efektywnej dystrybucji możliwa jest jedynie przy wyko-
rzystaniu odpowiednich strategii oraz doborze pośredników, którzy aktywnie będą brać 
udział w dostarczeniu klientowi wyrobu w odpowiednim czasie, miejscu, ilości, jakości 
i w określonej cenie. 

Przedsiębiorstwa muszą dokładać wszelkich starań, aby ich działalność została ukie-
runkowana na zaspakajanie oczekiwań i wymagań klientów [Zimon, Sikora 2012; Woźniak 
2017]. Wiąże się to ze stałym monitorowaniem potrzeb oraz szybką reakcją na ewentualne 
zmiany wymagań [Chen, Reilly, Lynn 2012]. Producenci i usługodawcy coraz więcej czasu 
poświęcają na zgłębianie informacji o nabywcach i ich preferencjach dotyczących zaku-
pów [Jung, Yoo 2017; Zimon 2018]. W trosce o ciągły wzrost satysfakcji klientów organizacje 
wprowadzają szereg rozwiązań logistycznych, marketingowych i  jakościowych, których 
zadaniem jest zapewnienie przedsiębiorstwom wyższego poziomu obsługi [Malindžák 
2015; Lejda, Siedlecka 2015]. Jednym z czynników decydujących o satysfakcji klientów jest 
wygoda w realizowaniu zakupów. Elastyczność we współpracy z dostawcą daje możliwość 
składania zamówień i nabywania towaru w dogodnym czasie i miejscu, co z kolei wiąże się 
ze sprawnie działającym i ciągle doskonalonym systemem dystrybucji przedsiębiorstwa 
[Pacana, Liberko, Bednarova i in. 2014]. Istotną zmianą jaką można dostrzec w organizacji 
systemu dystrybucji jest wzrost sprzedaży internetowej. Nowy kanał alokacji spowodo-
wał osłabienie pozycji tradycyjnych przedsiębiorstw sprzedażowych, ale przyczynił się do 
wzmocnienia roli firm logistycznych, w tym głównie usług kurierskich [Kramarz 2014].

W Polsce wybór, rozwój i kształtowanie systemu dystrybucji w dużym stopniu zależy 
od czynników otaczających przedsiębiorstwo. Mogą one wywierać wpływ na jego dzia-
łalność, tworząc przy tym określone możliwości rynkowe, jak również stanowiąc pewne 
zagrożenia, warunkujące jego funkcjonowanie [Pecold 2014].

Celem artykułu jest identyfikacja kanałów alokacji i  otoczenia konkurencyjnego 
w branży papierniczo-biurowej na przykładzie przedsiębiorstwa Hurt-Papier. W opraco-
waniu przedstawiono również analizę pięciu sił Portera, która miała za zadanie rozpo-
znanie otoczenia konkurencyjnego w branży papierniczo-biurowej w Polsce. Na pod-
stawie zgromadzonych informacji przedstawiono rekomendacje, które mogą stanowić 
szansę dla przedsiębiorstw na ich dalszy rozwój oraz zwiększyć konkurencyjność wzglę-
dem innych podmiotów funkcjonujących w badanej branży.



235

Identyfikacja kanałów dystrybucji i otoczenia konkurencyjnego w branży papierniczo-biurowej 

na przykładzie wybranego przedsiębiorstwa

Analiza została przeprowadzona na podstawie statystyk pozyskanych przy wsparciu 
Konfederacji Europejskiego Przemysłu Papierniczego, Centralnego Ośrodka Informacji 
Gospodarczej oraz dostępnej literatury. Identyfikacja kanałów dystrybucji oraz otocze-
nia konkurencyjnego metodą pięciu sił Portera została wykonana na podstawie badań 
własnych, wywiadów bezpośrednich z przedstawicielami firmy oraz informacji pocho-
dzących ze strony internetowej przedsiębiorstwa Hurt-Papier.

Rozważania podjęte w artykule mają charakter ogólny, tak aby rekomendacje i pro-
pozycje usprawnień w ramach systemu dystrybucji, mogły być wykorzystane w prakty-
ce przez przedsiębiorstwa handlu hurtowego.

Analiza branży papierniczo-biurowej w Polsce

Integralnym elementem każdego przedsiębiorstwa jest dobrze zarządzane biuro, które 
wymaga odpowiedniego wyposażenia. Zaopatrzenie danej jednostki w artykuły biuro-
we to jeden z podstawowych czynników wpływających na efektywność i sprawność pra-
cy. Należy zwrócić uwagę, iż do artykułów biurowych nie zaliczamy już tylko długopisów, 
segregatorów czy zeszytów. Obecnie to przede wszystkim papier ksero, tusze do druka-
rek, laminatory, bindownice, niszczarki czy gilotyny.

Branża artykułów biurowych jest często narażona na kryzys. Wpływ na ten stan ma 
przede wszystkim fakt, że firmy w czasie zastoju czy zapaści ekonomicznych w pierwszej 
kolejności szukają oszczędności w sferze funkcjonowania administracji. W obliczu kryzy-
su zaczynają dokładniej analizować swoje wydatki i ograniczają zamówienia na zbędne 
artykuły biurowe, co odczuwają producenci i dystrybutorzy. Ożywienie rynku zauważa-
ne jest z opóźnieniem, częstotliwość zakupów i ich wartość zaczyna się zwiększać dopie-
ro w momencie, gdy sytuacja finansowa w firmie ustabilizuje się.

Wydaje się, że rosnący poziom cyfryzacji spowoduje, że rynek artykułów biurowych 
będzie coraz słabiej prosperować. Jednak według danych Konfederacji Europejskiego 
Przemysłu Papierniczego (CEPI) na przestrzeni ostatnich dziesięciu lat zapotrzebowa-
nie na papier cały czas wzrasta. W  2017 roku produkcja papieru i  tektury w  krajach 
członkowskich CEPI zrosła o 1,5% w porównaniu z rokiem poprzednim. Stanowi to naj-
wyższy roczny wzrost od 2010 roku. Dane zostały zobrazowane na wykresie 1.



236

Joanna Woźniak

Wykres 1. Produkcja masy celulozowej w krajach CEPI

Źródło: [Confederation of European Paper Industries].

Według Centralnego Ośrodka Informacji Gospodarczej w  2017 roku w  Polsce co-
dziennie powstawało około 1000 nowych firm, które stawały się potencjalnymi klien-
tami branży biuro-serwis [http://www.coig.com.pl]. Producenci artykułów biurowych 
z roku na rok prześcigają się w realizacji pomysłów, tworząc coraz bardziej nowatorskie 
i stylowe produkty w celu przyciągnięcia kolejnych grup klientów.

Jednym ze sposobów pozyskiwania informacji o produktach, konkurencji i tenden-
cjach rynkowych jest udział w targach. Należą one do wysoce efektywnych sposobów 
rozeznania w branży oraz obserwacji kierunku jego ewolucji [Blythe 2002]. Paperworld 
to największe na świecie targi papieru, artykułów biurowych i  piśmienniczych, które 
każdego roku organizowane są we Frankfurcie. Dają one możliwość składania zamó-
wień i uzupełniania asortymentu zarówno przez hurtowników, detalistów, jak i importe-
rów, eksporterów, spedytorów oraz przedstawicieli firm wysyłkowych i internetowych. 
W  2018 roku swoją ofertę zaprezentowało 1640 wystawców z  66 krajów, a  w  samych 
targach udział wzięło 33 787 zwiedzających. Paperworld są jednym z najważniejszych 
punktów spotkań branżowych oraz źródłem inspiracji dla wszystkich zainteresowanych 
stron [https://paperworld.messefrankfurt.com].

W Polsce istniej ponad 200 podmiotów zajmujących się dystrybucją artykułów biuro-
wych. Świadczy to o dużej konkurencji oraz nasyceniu rynku pośrednikami z tej branży. 

Podsumowując, należy zwrócić uwagę na to, że przedsiębiorstwa handlu hurtowe-
go oprócz rywalizacji z konkurencją, muszą rozwiązywać wiele problemów logistycz-
nych, m.in.:

 · istnienie wewnętrznego konfliktu związanego z działaniem hurtowni zarówno jako 
nabywcy jak i sprzedawcy. Przedsiębiorstwu jako nabywcy opłaca się zakup dużych 
jednorodnych partii towarów, dzięki czemu może zmniejszyć koszty, natomiast kiedy 



237

Identyfikacja kanałów dystrybucji i otoczenia konkurencyjnego w branży papierniczo-biurowej 

na przykładzie wybranego przedsiębiorstwa

występuję ono w roli sprzedawcy dąży do posiadania zróżnicowanego asortymentu, 
który przyciąga klientów i  zwiększa konkurencyjność na rynku [Cyplik, Głowacka- 
-Fertsch, Fertsch 2008];
 · zmniejszenie znaczenia hurtowników w imporcie i eksporcie;
 · rozszerzenie działalności producentów poprzez sprzedaż produktów bezpośrednio 

do konsumentów;
 · wzrost marż hurtowych;
 · rozwój dużych sieci detalicznych, które mają bezpośredni kontakt z producentami 

[Rutkowski 2005]. 
Z tego powodu firmy stale doskonalą wszystkie aspekty swojej działalności oraz do-

stosowują się do zmieniających się preferencji klientów [Santouridis, Veraki 2017].

Prezentacja przedsiębiorstwa Hurt-Papier

Przedsiębiorstwo handlowe Hurt-Papier Ryszard Cebula spółka jawna zostało zało-
żone w 1991 roku w Rzeszowie i  jest największą hurtownią handlową w branży pa-
pierniczo-biurowej w  południowo-wschodniej Polsce. Swoją działalność skupia na 
kompleksowej obsłudze klientów biznesowych, dostarczając artykuły i  urządzenia 
niezbędne do prawidłowego funkcjonowania biura. Głównym celem przedsiębior-
stwa jest zapewnienie profesjonalnej obsługi klientów w zakresie usług i dostaw ar-
tykułów biurowych, co pozwala na osiągnięcie wspólnego zadowolenia z realizowa-
nych zadań biznesowych.

Firma funkcjonuje w ramach polskiej sieci handlowej Partner XXI Sp. z o.o., która sku-
pia 16 udziałowców na terenie całego kraju, rysunek 1.
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Rysunek 1. Grupa Partner XXI – zasięg

Źródło: [www.partner21.pl].

Oferta asortymentowa firmy liczy około 20 000 produktów, które usystematyzowa-
ne są w 15 kategoriach, m.in.: urządzenia biurowe, materiały eksploatacyjne, akcesoria 
komputerowe, oprawa dokumentów, prezentacja i konferencje, organizacja i archiwiza-
cja, pieczątki, akcesoria biurowe, meble. 

Obecnie firma posiada ponad 60 dostawców. Dzięki wieloletniej współpracy z głów-
nymi producentami branży biurowo-papierniczej, oferuje swoim klientom dostęp do 
szerokiej gamy produktów o najwyższej jakości i po atrakcyjnej cenie. Hurt-Papier po-
siada również asortyment IDEST, marki własnej Polskiej Sieci Handlowej Partner XXI. 
Produkty te posiadają relatywnie niską cenę w stosunku do wysokiej jakości, która nie 
ustępuje produktom znanych firm. Przedsiębiorstwo jest w dużej mierze bezpośrednim 
importem towarów z zagranicy. Firma angażuje się również w promocję ekoproduktów. 
W swojej ofercie posiada asortyment z międzynarodowymi certyfikaty ekologicznymi. 
Produkty są wykonane z materiałów mniej szkodliwych dla środowiska naturalnego lub 
przetworzonych czy zregenerowanych.
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W celu uzyskania wysokiej pozycji na rynku, przedsiębiorstwo zastosowało szereg 
działań marketingowych w postaci ulotek, billboardów, reklamy radiowej, czy gazetki 
promocyjnej (dwumiesięczne i sezonowo-okolicznościowe). Firma w swojej ofercie ma 
również dodatkowe rabaty i zniżki dla stałych klientów oraz propozycje programów lo-
jalnościowych. Organizuje konkursy i  loterie dla swoich klientów. Ponadto jest organi-
zatorem Podkarpackich Targów Artykułów Szkolnych i Biurowych, które odbywają się 
wiosną i jesienią w Rzeszowie [http://www.hurtpapier.pl/].

Analiza pięciu sił Portera

Otoczeniem konkurencyjnym nazywamy wszystkie podmioty gospodarcze, które mają 
powiązania z przedsiębiorstwem. Zaliczyć można do nich zarówno firmy współpracują-
ce, jak i te konkurencyjne. Otoczenie konkurencyjne wpływa zarówno na funkcjonowa-
nie firmy jak i zmusza przedsiębiorstwa do ciągłego rozwoju w danym sektorze [Królik 
2017]. Model pięciu sił Portera oparty jest na analizie mikroekonomicznej, gdzie pod 
uwagę bierze się zarówno popyt jak i podaż na dany produkt, a także rodzaje produktów 
komplementarnych i substytucyjnych.

Analiza otoczenia to proces monitorowania organizacji w celu zidentyfikowania istnie-
jących, jak i przyszłych szans oraz zagrożeń, które mogą mieć wpływ na zdolność organiza-
cji do osiągania swoich celów [Gierszewska, Romanowska 1994]. Analiza pięciu sił Portera 
została wykonana w celu rozpoznania otoczenia konkurencyjnego w branży papierniczo- 
-biurowej w Polsce. Każdą z sił oceniano w pięciostopniowej skali, gdzie 1 punkt oznacza 
najmniejszy wpływ, natomiast 5 punktów określa największe oddziaływanie.

 · Siła oddziaływania dostawców i możliwości wywierania przez nich presji na przedsię-
biorstwo – niskie (2 pkt). Przedsiębiorstwo Hurt-Papier współpracuje z ponad 60 dostaw-
cami, dzięki czemu posiada dużą siłę negocjacyjną. Wpływ na pozycję firmy ma również 
współpraca z Grupą Partner XXI, co powoduje zwiększenie pozycji przetargowej.
 · Siła oddziaływania nabywców i możliwości wywierania przez nich presji na przedsię-

biorstwo – wysokie (4 pkt). Siła przetargowa odbiorcy to wysiłek, jaki przedsiębiorstwo 
musi włożyć w celu zdobycia i utrzymania klienta. Firma Hurt-Papier posiada własne 
oddziały w takich miastach jak: Jarosław, Lubaczów, Sanok, Krosno, Zamość, Tarnów 
czy Lublin. Dzięki wieloletniej działalności zyskała przywiązanie i lojalność detalistów. 
Mimo to siła oddziaływania nabywców jest duża i możliwe jest wywieranie przez nich 
presji ze względu na dużą konkurencję.
 · Natężenie walki konkurencyjnej wewnątrz sektora – średnie (3 pkt). W Polsce istniej 

ponad 200 podmiotów zajmujących się dystrybucją artykułów biurowych, co skutkuje 
dużą konkurencją w  tej branży. Przedsiębiorstwo oprócz dystrybucji produktów do 
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swoich stałych klientów (biurowo-serwisowych, detalicznych i  indywidualnych), bie-
rze również udział w  licznych przetargach i  zamówieniach publicznych, a  w  takich 
przypadkach to cena odgrywa główną rolę. Własna marka IDEST wpływa na przewagę 
nad konkurencją, stąd wynika wysoka skuteczność przetargowa.
 · Groźba pojawienia się nowych producentów – niska (2 pkt). Groźba pojawienia się 

nowych wejść jest mała, ponieważ rynek jest już przesycony. Grupa Partner XXI Sp. 
z o.o. jest największą siecią handlową w branży papierniczo-biurowej w południowo
-wschodniej Polsce. Wypracowała sobie renomę oraz zaufanie klientów i prawdopo-
dobnie tylko dołączenie do niej, bądź do innej grupy zakupowej może przynieść suk-
ces małym lub nowym przedsiębiorstwom.
 · Groźba pojawienia się substytutów – bardzo duża (5 pkt). W ostatnim czasie obser-

wuje się duży spadek znaczenia hurtowników w imporcie i eksporcie. Spowodowane 
jest to m.in. przez rozszerzenie działalności producentów, którzy sprzedają swoje pro-
dukty bezpośrednio do konsumentów. Ponadto, obserwuje się znaczny rozwój dużych 
sieci detalicznych, które mają bezpośredni kontakt z producentami przez co stanowią 
zagrożenie dla hurtowni.

Podsumowując, należy stwierdzić, że największym zagrożeniem dla hurtowni jest 
groźba pojawienia się substytutów, która w  omawianym sektorze została określona 
jako duża.

Identyfikacja kanałów dystrybucji oraz propozycje ich 
usprawnienia

Szacuje się, że firma łącznie posiada ponad 3000 klientów. W celu dotarcia do nich oraz 
pozyskania nowych przedsiębiorstwo korzysta zarówno z kanałów pośrednich (głównie 
krótkich) jak i bezpośrednich, rysunek 2.
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Rysunek 2. Kanały dystrybucji firmy Hurt-Papier – ujęcie ogólne

Źródło: Opracowanie własne na podstawie informacji od przedstawicieli firmy.

Pierwszym z analizowanych kanałów są kanały bezpośrednie, co oznacza, że przed-
siębiorstwo prowadzi sprzedaż we własnym zakresie. Klient ma możliwość dokonywania 
zakupów bezpośrednio w hurtowni w Rzeszowie. Może również złożyć zamówienie dro-
gą telefoniczną, mailową oraz skorzystać z platformy zakupowej. System ten umożliwia 
łatwe i szybkie wybieranie produktów oraz złożenie zmówienia. Ta forma zakupów po-
zwala również: zaoszczędzić czas, w łatwy i szybki sposób uzyskać dostęp do informa-
cji, dokładnie zapoznać się z ofertą oraz kontrolować wysokości wydatkowanej kwoty. 
Przedsiębiorstwo oprócz dystrybucji produktów do swoich stałych klientów, bierze rów-
nież udział w licznych przetargach i zamówieniach publicznych. W takim przypadku ich 
klientami są m.in.: sądy, uczelnie wyższe i urzędy. Duże znaczenie w aspekcie dystrybu-
cji bezpośredniej mają również oddziały firmy, które zwiększają dostępność produktów 
oraz prowadzą dodatkową działalność w zakresie reklamy i promocji przedsiębiorstwa. 
Ponadto, oddziały firmy korzystają z mieszanej formy zakupów. Oprócz oferowania ty-
powego asortymentu dla branży biuro-serwis, samodzielnie dokonują zakupów takich 
produktów jak: zabawki, wyroby tytoniowe, kosmetyki, artykuły higieniczne, czy do-
ładowania do telefonów. Szeroki asortyment towarów sprawia, że klient (detalista lub 
klient ostateczny) zamiast negocjować z  wieloma dostawcami oraz kupować z  wielu 
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źródeł, może zamówić cały potrzebny mu towar w jednym miejscu. Stanowi to dodat-
kowy atut przedsiębiorstwa, który wpływa na wizerunek firmy oraz satysfakcję klientów 
z dokonywanych zakupów. 

Kolejnymi elementami poddanymi analizie są kanały pośrednie, co oznacza, że 
przedsiębiorstwo w  celu dotarcia do większej grupy klientów korzysta z  pomocy po-
średników, do których można zaliczyć: sklepy, sieci sklepów, podhurtownie i  innych 
drobnych detalistów. Kolejnym sposobem w jaki firma stara się rozwiązać problem zwią-
zany z luką przestrzenną na linii przedsiębiorstwo – klient jest funkcja akwizytora. Po-
średnicy handlowi aktywnie wspomagają procesy marketingowe, co gwarantuje stały 
przepływ informacji pomiędzy wszystkimi podmiotami w kanale dystrybucji.

Należy podkreślić, że jednym z  głównych priorytetów firmy jest dostarczenie za-
mówionego asortymentu w możliwie najkrótszym czasie. Poprzez własną flotę samo-
chodową, artykuły trafiają bezpośrednio do miejsca przeznaczenia. Przedsiębiorstwo 
zapewnia realizację zamówienia w następnym dniu roboczym po jego złożeniu i gwa-
rantuje bezpłatny transport na terenie całego województwa podkarpackiego.

Podsumowując, można stwierdzić, że przedsiębiorstwo Hurt-Papier opiera się głów-
nie na strategii dystrybucji selektywnej. Celem sprzedaży produktów za pomocą kilku 
kanałów jest możliwość zapewniania klientowi swobodnego korzystania z najwygod-
niejszego w jego ocenie sposobu zakupu. Z kolei ograniczona liczba pośredników han-
dlowych pozwala kontrolować przepływ wyrobów w  poszczególnych kanałach oraz 
szybko reagować w przypadku błędów bądź zmian rynkowych.

Propozycje usprawnień systemu dystrybucji dla organizacji 
z branży papierniczo-biurowej

Na podstawie analizy pięciu sił Portera, a także strategii i budowy kanałów dystrybucji 
można stwierdzić, że omawiane przedsiębiorstwo jest hurtownią dobrze prosperującą 
w każdym aspekcie swojej działalności. Należy jednak pamiętać, że wymagania klientów 
są kategorią dynamiczną. Ulegają zmianom zarówno pod wpływem dotychczasowych 
doświadczeń, jak i obserwacji zachowań konkurencji. Firma Hurt-Papier musi stale badać 
rynek oraz doskonalić wszystkie aspekty swojej działalności.

Planując dalszy rozwój, firmy z  branży papierniczo-biurowej, powinny rozważać 
ciągłe udoskonalanie kanału dystrybucji jakim jest sprzedaż internetowa. Zdaniem 
Szymanowskiego rozwiązanie to posiada wiele zalet zarówno dla klienta, jak i przedsię-
biorcy, m.in.: oszczędność czasu zakupu, szybszy dostęp do informacji, niższa cena, szer-
sza oferta i poszerzenie rynków zbytu [Szymanowski 2008]. Do podobnych wniosków 
doszedł K. Kandefer, który przedstawił możliwości płynące z  wykorzystania polityki 
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e-commerce. Zaliczyć do nich można: pozyskanie większej liczby klientów, nakłonienie 
obecnych klientów do częstszych i większych zakupów, czy też zmniejszenie kosztów 
realizacji zamówień [Kandefer 2016].

Z tego też powodu, przedsiębiorstwa w swojej ofercie powinny wprowadzać dodat-
kowe możliwości, które uproszczą klientom zadania związane z zakupami drogą elektro-
niczną, a do takich udogodnień zaliczamy:

 · zaawansowane filtrowanie produktów, np. wg producentów, czy określonej ceny;
 · funkcję tak zwanego „zielonego koszyka”, gdzie system sam zaproponuje ekologicz-

ne zamienniki do wybranych przez klientów produktów; 
 · utworzenie tzw. specjalnej sekcji, oferującej np. „promocję dnia czy tygodnia”;
 · funkcję tak zwanego „śledzenia paczki”, czyli możliwość monitorowania lokalizacji 

zamówienia złożonego przez klienta;
 · opracowanie newslettera (zwanego także biuletynem lub subskrypcją).

Ponadto, przedsiębiorstwo powinno zwrócić uwagę na promocję swojej oferty 
w  mediach społecznościowych. Głównym działaniem z  zakresu social marketing jest 
stworzenie i zarządzanie profilem marki lub firmy. W ramach aktywności, na profilu za-
mieszcza się zdjęcia, filmy lub wiadomości tekstowe. Działania mają na celu aktywizację 
fanów firmy, co przekłada się na tworzenie pozytywnego wizerunku marki.

Zdaniem autorki, wprowadzenie opisanych powyżej rekomendacji może stanowić 
szansę przedsiębiorstw na dalszy rozwój oraz zwiększyć konkurencyjność nad innymi 
podmiotami w branży papierniczo-biurowej.

Wnioski

Istota dystrybucji (która stanowi jeden z instrumentów marketingu mix) polega na po-
konywaniu przestrzennych, czasowych, ilościowych, asortymentowych oraz informacyj-
nych barier oddzielających producentów od finalnych nabywców.

Przedsiębiorstwa hurtowe często stają się w opinii wielu producentów i detalistów ogni-
wami zbędnymi w kanale dystrybucji. Jest to spowodowane m.in.: zbyt długim cyklem do-
staw, nieuzasadnionym wzrostem marż hurtowych, czy „filtrowaniem” przepływu informacji 
[Spyra 2007]. Przedsiębiorstwa detaliczne, dla których hurt był do niedawna podstawowym, 
a niejednokrotnie jedynym partnerem w kanale dystrybucji, zaczęły stopniowo rezygnować 
z  ich usług. W takiej sytuacji czynnikami decydującymi o znaczeniu i  roli przedsiębiorstw 
hurtowych we współczesnym systemie rynkowym może być tylko ich wysoka zdolność do 
zmian i szybkiego reagowania na zmieniające się warunki otoczenia i preferencje odbiorców.

Istotnym kryterium przy budowaniu stałych relacji z klientami jest dogodność form 
zakupu [Woźniak, Zimon 2016]. Firma Hurt-Papier oferuje szerokie spektrum możliwości 
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w tym zakresie. Hurtownia posiada własną platformę zakupową, przez co klienci mają 
możliwość swobodnego składania zamówień w dogodnym dla siebie czasie i miejscu. 
Klient może dokonać zakupu drogą telefoniczną czy mailową, nie można zapomnieć 
również o funkcji przedstawicieli handlowych, którzy dodatkowo ułatwiają procesy za-
kupowe. Dla klientów preferujących bezpośrednie nabywanie towarów istnieje możli-
wość zakupu w siedzibie głównej firmy, bądź w jednym z siedmiu oddziałów.

Reasumując, należy stwierdzić, iż przedstawione w  artykule badania mają jedno 
podstawowe ograniczenie wynikające ze zbadania tylko jednej firmy. Pomimo tego, 
autorka ma nadzieję, że prezentowane wyniki okażą się pomocne dla przedsiębiorstw 
handlowych w kontekście doskonalenia aspektów związanych z systemem dystrybucji. 
W  najbliższej przyszłości planowana jest kontynuacja prowadzonych prac w  celu po-
równania form funkcjonowania badanej firmy z  innymi jednostkami handlowymi, co 
pozwoli na wyciągnięcie szerszych wniosków.
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