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Identyfikacja kanatéw dystrybucji i otoczenia
konkurencyjnego w branzy papierniczo-biurowej
na przykiadzie wybranego przedsiebiorstwa

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.

Key words: paper and office supplies industry, wholesale trade, channels of distribution,
five Porter’s forces analysis
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Wstep

Ksztattowanie kanatéw dystrybucji w przedsiebiorstwie odgrywa wazng role w sposobie
postrzegania oferowanych produktéw, a takze wptywa na uzyskiwanie dobrej pozycji
na rynku. Coraz wiecej firm zwraca uwage na fakt, ze sprawny proces przemieszczania
wyrobéw przekfada sie na uzyskane dodatniego wyniku finansowego. Nalezy zwrocic
uwage, ze realizacja szybkiej i efektywnej dystrybucji mozliwa jest jedynie przy wyko-
rzystaniu odpowiednich strategii oraz doborze posrednikéw, ktérzy aktywnie beda brac¢
udziat w dostarczeniu klientowi wyrobu w odpowiednim czasie, miejscu, ilosci, jakosci
i w okreslonej cenie.

Przedsiebiorstwa musza doktada¢ wszelkich staran, aby ich dziatalnos¢ zostata ukie-
runkowana na zaspakajanie oczekiwan i wymagan klientéw [Zimon, Sikora 2012; Wozniak
2017]. Wiaze sie to ze statym monitorowaniem potrzeb oraz szybka reakcja na ewentualne
zmiany wymagan [Chen, Reilly, Lynn 2012]. Producenci i ustugodawcy coraz wiecej czasu
poswiecaja na zgtebianie informacji o nabywcach i ich preferencjach dotyczacych zaku-
péw [Jung, Yoo 2017; Zimon 2018]. W trosce o ciagty wzrost satysfakgji klientéw organizacje
wprowadzajg szereg rozwigzan logistycznych, marketingowych i jakosciowych, ktérych
zadaniem jest zapewnienie przedsiebiorstwom wyzszego poziomu obstugi [Malindzak
2015; Lejda, Siedlecka 2015]. Jednym z czynnikéw decydujacych o satysfakgji klientéw jest
wygoda w realizowaniu zakupdw. Elastycznos¢ we wspotpracy z dostawca daje mozliwosc
sktadania zamoéwien i nabywania towaru w dogodnym czasie i miejscu, co z kolei wigze sie
ze sprawnie dziatajgcym i ciggle doskonalonym systemem dystrybucji przedsiebiorstwa
[Pacana, Liberko, Bednarova i in. 2014]. Istotng zmiang jaka mozna dostrzec w organizagji
systemu dystrybucji jest wzrost sprzedazy internetowej. Nowy kanat alokacji spowodo-
wat ostabienie pozycji tradycyjnych przedsiebiorstw sprzedazowych, ale przyczynit sie do
wzmocnienia roli firm logistycznych, w tym gtéwnie ustug kurierskich [Kramarz 2014].

W Polsce wybor, rozwdj i ksztattowanie systemu dystrybucji w duzym stopniu zalezy
od czynnikéw otaczajacych przedsiebiorstwo. Moga one wywiera¢ wptyw na jego dzia-
falnos¢, tworzac przy tym okreslone mozliwosci rynkowe, jak réwniez stanowigc pewne
zagrozenia, warunkujace jego funkcjonowanie [Pecold 2014].

Celem artykutu jest identyfikacja kanatéw alokacji i otoczenia konkurencyjnego
w branzy papierniczo-biurowej na przyktadzie przedsiebiorstwa Hurt-Papier. W opraco-
waniu przedstawiono réwniez analize pieciu sit Portera, ktéra miata za zadanie rozpo-
znanie otoczenia konkurencyjnego w branzy papierniczo-biurowej w Polsce. Na pod-
stawie zgromadzonych informacji przedstawiono rekomendacje, ktére moga stanowi¢
szanse dla przedsiebiorstw na ich dalszy rozwdj oraz zwiekszy¢ konkurencyjnos$é wzgle-
dem innych podmiotéw funkcjonujacych w badanej branzy.
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Analiza zostata przeprowadzona na podstawie statystyk pozyskanych przy wsparciu
Konfederacji Europejskiego Przemystu Papierniczego, Centralnego Osrodka Informacji
Gospodarczej oraz dostepnej literatury. Identyfikacja kanatéw dystrybucji oraz otocze-
nia konkurencyjnego metoda pieciu sit Portera zostata wykonana na podstawie badan
wiasnych, wywiadéw bezposrednich z przedstawicielami firmy oraz informacji pocho-
dzacych ze strony internetowej przedsiebiorstwa Hurt-Papier.

Rozwazania podjete w artykule maja charakter ogdlny, tak aby rekomendacje i pro-
pozycje usprawnien w ramach systemu dystrybucji, mogty by¢ wykorzystane w prakty-
ce przez przedsiebiorstwa handlu hurtowego.

Analiza branzy papierniczo-biurowej w Polsce

Integralnym elementem kazdego przedsiebiorstwa jest dobrze zarzadzane biuro, ktére
wymaga odpowiedniego wyposazenia. Zaopatrzenie danej jednostki w artykuty biuro-
we to jeden z podstawowych czynnikéw wptywajacych na efektywnos¢ i sprawnos¢ pra-
cy. Nalezy zwréci¢ uwage, iz do artykutéw biurowych nie zaliczamy juz tylko dtugopiséw,
segregatoréw czy zeszytdw. Obecnie to przede wszystkim papier ksero, tusze do druka-
rek, laminatory, bindownice, niszczarki czy gilotyny.

Branza artykutéw biurowych jest czesto narazona na kryzys. Wptyw na ten stan ma
przede wszystkim fakt, ze firmy w czasie zastoju czy zapasci ekonomicznych w pierwszej
kolejnosci szukajg oszczednosci w sferze funkcjonowania administracji. W obliczu kryzy-
su zaczynajq doktadniej analizowad swoje wydatki i ograniczaja zaméwienia na zbedne
artykuty biurowe, co odczuwajg producenci i dystrybutorzy. Ozywienie rynku zauwaza-
ne jest zopdznieniem, czestotliwos¢ zakupdw i ich wartosc zaczyna sie zwiekszaé dopie-
ro w momencie, gdy sytuacja finansowa w firmie ustabilizuje sie.

Wydaje sie, ze rosngcy poziom cyfryzacji spowoduje, ze rynek artykutéw biurowych
bedzie coraz stabiej prosperowac. Jednak wedtug danych Konfederacji Europejskiego
Przemystu Papierniczego (CEPI) na przestrzeni ostatnich dziesieciu lat zapotrzebowa-
nie na papier caty czas wzrasta. W 2017 roku produkcja papieru i tektury w krajach
cztonkowskich CEPI zrosta o 1,5% w poréwnaniu z rokiem poprzednim. Stanowi to naj-
wyzszy roczny wzrost od 2010 roku. Dane zostaty zobrazowane na wykresie 1.
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Wykres 1. Produkcja masy celulozowej w krajach CEPI
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Zrédto: [Confederation of European Paper Industries].

Wedtug Centralnego Osrodka Informacji Gospodarczej w 2017 roku w Polsce co-
dziennie powstawato okoto 1000 nowych firm, ktére stawaty sie potencjalnymi klien-
tami branzy biuro-serwis [http://www.coig.com.pl]. Producenci artykutéw biurowych
z roku na rok przescigaja sie w realizacji pomystéw, tworzac coraz bardziej nowatorskie
i stylowe produkty w celu przyciagniecia kolejnych grup klientéw.

Jednym ze sposobdw pozyskiwania informacji o produktach, konkurencji i tenden-
cjach rynkowych jest udziat w targach. Naleza one do wysoce efektywnych sposobéw
rozeznania w branzy oraz obserwacji kierunku jego ewolucji [Blythe 2002]. Paperworld
to najwieksze na Swiecie targi papieru, artykutéw biurowych i pismienniczych, ktére
kazdego roku organizowane sg we Frankfurcie. Dajag one mozliwos¢ sktadania zamé-
wien i uzupetniania asortymentu zaréwno przez hurtownikéw, detalistow, jak i importe-
row, eksporteréw, spedytoréw oraz przedstawicieli firm wysytkowych i internetowych.
W 2018 roku swoja oferte zaprezentowato 1640 wystawcow z 66 krajéw, a w samych
targach udziat wzieto 33 787 zwiedzajacych. Paperworld sg jednym z najwazniejszych
punktéw spotkan branzowych oraz zrédtem inspiracji dla wszystkich zainteresowanych
stron [https://paperworld.messefrankfurt.com].

W Polsce istniej ponad 200 podmiotéw zajmujacych sie dystrybucja artykutéw biuro-
wych. Swiadczy to o duzej konkurencji oraz nasyceniu rynku posrednikami z tej branzy.

Podsumowujac, nalezy zwréci¢ uwage na to, ze przedsiebiorstwa handlu hurtowe-
go oprdécz rywalizacji z konkurencjg, musza rozwigzywac wiele probleméw logistycz-
nych, m.in.:

- istnienie wewnetrznego konfliktu zwigzanego z dziataniem hurtowni zaréwno jako
nabywcy jak i sprzedawcy. Przedsiebiorstwu jako nabywcy optaca sie zakup duzych
jednorodnych partii towaréw, dzieki czemu moze zmniejszy¢ koszty, natomiast kiedy
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wystepuje ono w roli sprzedawcy dazy do posiadania zréznicowanego asortymentu,
ktory przyciaga klientéw i zwieksza konkurencyjnos¢ na rynku [Cyplik, Gtowacka-
-Fertsch, Fertsch 2008];
« zmniejszenie znaczenia hurtownikéw w imporcie i eksporcie;
- rozszerzenie dziatalnosci producentéw poprzez sprzedaz produktow bezposrednio
do konsumentéw;
« wzrost marz hurtowych;
- rozwdj duzych sieci detalicznych, ktére majg bezposredni kontakt z producentami
[Rutkowski 2005].

Z tego powodu firmy stale doskonalg wszystkie aspekty swojej dziatalnosci oraz do-

stosowuja sie do zmieniajacych sie preferencji klientéw [Santouridis, Veraki 20171.

Prezentacja przedsiebiorstwa Hurt-Papier

Przedsiebiorstwo handlowe Hurt-Papier Ryszard Cebula spétka jawna zostato zato-
zone w 1991 roku w Rzeszowie i jest najwieksza hurtownia handlowa w branzy pa-
pierniczo-biurowej w potudniowo-wschodniej Polsce. Swoja dziatalno$¢ skupia na
kompleksowej obstudze klientéw biznesowych, dostarczajac artykuty i urzadzenia
niezbedne do prawidtowego funkcjonowania biura. Gtéwnym celem przedsiebior-
stwa jest zapewnienie profesjonalnej obstugi klientéw w zakresie ustug i dostaw ar-
tykutéw biurowych, co pozwala na osiggniecie wspdélnego zadowolenia z realizowa-
nych zadan biznesowych.

Firma funkcjonuje w ramach polskiej sieci handlowej Partner XXI Sp. z 0.0., ktéra sku-
pia 16 udziatowcoéw na terenie catego kraju, rysunek 1.
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Rysunek 1. Grupa Partner XXI - zasieg
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Zrédto: [www.partner21.pl].

Oferta asortymentowa firmy liczy okoto 20 000 produktéw, ktére usystematyzowa-
ne sg w 15 kategoriach, m.in.: urzadzenia biurowe, materiaty eksploatacyjne, akcesoria
komputerowe, oprawa dokumentéw, prezentacja i konferencje, organizacja i archiwiza-
Cja, pieczatki, akcesoria biurowe, meble.

Obecnie firma posiada ponad 60 dostawcéw. Dzieki wieloletniej wspotpracy z gtow-
nymi producentami branzy biurowo-papierniczej, oferuje swoim klientom dostep do
szerokiej gamy produktéw o najwyzszej jakosci i po atrakcyjnej cenie. Hurt-Papier po-
siada rowniez asortyment IDEST, marki wtasnej Polskiej Sieci Handlowej Partner XXI.
Produkty te posiadaja relatywnie niska cene w stosunku do wysokiej jakosci, ktéra nie
ustepuje produktom znanych firm. Przedsiebiorstwo jest w duzej mierze bezposrednim
importem towaréw z zagranicy. Firma angazuje sie réwniez w promocje ekoproduktéw.
W swojej ofercie posiada asortyment z miedzynarodowymi certyfikaty ekologicznymi.
Produkty sa wykonane z materiatéw mniej szkodliwych dla srodowiska naturalnego lub
przetworzonych czy zregenerowanych.
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W celu uzyskania wysokiej pozycji na rynku, przedsiebiorstwo zastosowato szereg
dziatarn marketingowych w postaci ulotek, billboardéw, reklamy radiowej, czy gazetki
promocyjnej (dwumiesieczne i sezonowo-okolicznosciowe). Firma w swojej ofercie ma
réwniez dodatkowe rabaty i znizki dla statych klientéw oraz propozycje programoéw lo-
jalnosciowych. Organizuje konkursy i loterie dla swoich klientéw. Ponadto jest organi-
zatorem Podkarpackich Targdéw Artykutéw Szkolnych i Biurowych, ktére odbywaja sie
wiosna i jesienia w Rzeszowie [http://www.hurtpapier.pl/].

Analiza pieciu sit Portera

Otoczeniem konkurencyjnym nazywamy wszystkie podmioty gospodarcze, ktére maja
powigzania z przedsiebiorstwem. Zaliczy¢ mozna do nich zaréwno firmy wspétpracuja-
ce, jak i te konkurencyjne. Otoczenie konkurencyjne wptywa zaréwno na funkcjonowa-
nie firmy jak i zmusza przedsiebiorstwa do ciggtego rozwoju w danym sektorze [Krélik
2017]. Model pieciu sit Portera oparty jest na analizie mikroekonomicznej, gdzie pod
uwage bierze sie zarbwno popyt jak i podaz na dany produkt, a takze rodzaje produktéw
komplementarnych i substytucyjnych.

Analiza otoczenia to proces monitorowania organizacji w celu zidentyfikowania istnie-
jacych, jaki przysztych szans oraz zagrozen, ktére moga mie¢ wptyw na zdolno$¢ organiza-
¢ji do osiggania swoich celéw [Gierszewska, Romanowska 1994]. Analiza pieciu sit Portera
zostata wykonana w celu rozpoznania otoczenia konkurencyjnego w branzy papierniczo-
-biurowej w Polsce. Kazda z sit oceniano w pieciostopniowej skali, gdzie 1 punkt oznacza
najmniejszy wptyw, natomiast 5 punktéw okresla najwieksze oddziatywanie.

- Sita oddziatywania dostawcédw i mozliwosci wywierania przez nich presji na przedsie-
biorstwo - niskie (2 pkt). Przedsiebiorstwo Hurt-Papier wspotpracuje z ponad 60 dostaw-
cami, dzieki czemu posiada duza site negocjacyjna. Wptyw na pozycje firmy ma réwniez
wspotpraca z Grupg Partner XXI, co powoduje zwiekszenie pozycji przetargowe;j.

- Sita oddziatywania nabywcéw i mozliwosci wywierania przez nich presji na przedsie-
biorstwo — wysokie (4 pkt). Sita przetargowa odbiorcy to wysitek, jaki przedsiebiorstwo
musi wtozy¢ w celu zdobycia i utrzymania klienta. Firma Hurt-Papier posiada wtasne
oddziaty w takich miastach jak: Jarostaw, Lubaczéw, Sanok, Krosno, Zamo$¢, Tarnéw
czy Lublin. Dzieki wieloletniej dziatalnosci zyskata przywiazanie i lojalnos¢ detalistow.
Mimo to sita oddziatywania nabywcoéw jest duza i mozliwe jest wywieranie przez nich
presji ze wzgledu na duza konkurencje.

+ Natezenie walki konkurencyjnej wewnatrz sektora - $rednie (3 pkt). W Polsce istniej
ponad 200 podmiotéw zajmujacych sie dystrybucja artykutéw biurowych, co skutkuje
duza konkurencja w tej branzy. Przedsiebiorstwo oprécz dystrybucji produktéw do
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swoich statych klientéw (biurowo-serwisowych, detalicznych i indywidualnych), bie-
rze réwniez udziat w licznych przetargach i zamdéwieniach publicznych, a w takich
przypadkach to cena odgrywa gtéwna role. Wiasna marka IDEST wptywa na przewage
nad konkurencja, stad wynika wysoka skutecznos¢ przetargowa.
+ Grozba pojawienia sie nowych producentéw - niska (2 pkt). Grozba pojawienia sie
nowych wejs¢ jest mata, poniewaz rynek jest juz przesycony. Grupa Partner XXI Sp.
Z 0.0. jest najwiekszg siecig handlowa w branzy papierniczo-biurowej w potudniowo
-wschodniej Polsce. Wypracowata sobie renome oraz zaufanie klientéw i prawdopo-
dobnie tylko dotaczenie do niej, badz do innej grupy zakupowej moze przynies¢ suk-
ces matym lub nowym przedsiebiorstwom.
- Grozba pojawienia sie substytutéw — bardzo duza (5 pkt). W ostatnim czasie obser-
wuje sie duzy spadek znaczenia hurtownikéw w imporcie i eksporcie. Spowodowane
jest to m.in. przez rozszerzenie dziatalnosci producentéw, ktdrzy sprzedaja swoje pro-
dukty bezposrednio do konsumentéw. Ponadto, obserwuje sie znaczny rozwéj duzych
sieci detalicznych, ktére maja bezposredni kontakt z producentami przez co stanowig
zagrozenie dla hurtowni.
Podsumowujac, nalezy stwierdzi¢, ze najwiekszym zagrozeniem dla hurtowni jest
grozba pojawienia sie substytutéw, ktéra w omawianym sektorze zostata okreslona

jako duza.

Identyfikacja kanatéw dystrybuciji oraz propozycje ich
usprawnienia

Szacuje sie, ze firma tgcznie posiada ponad 3000 klientéw. W celu dotarcia do nich oraz
pozyskania nowych przedsiebiorstwo korzysta zaréwno z kanatéw posrednich (gtéwnie
krétkich) jak i bezposrednich, rysunek 2.
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Rysunek 2. Kanatly dystrybucji firmy Hurt-Papier — ujecie ogolne
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie informacji od przedstawicieli firmy.

Pierwszym z analizowanych kanatéw sa kanaty bezposrednie, co oznacza, ze przed-
siebiorstwo prowadzi sprzedaz we wtasnym zakresie. Klient ma mozliwos¢ dokonywania
zakupow bezposrednio w hurtowni w Rzeszowie. Moze réwniez ztozy¢ zamowienie dro-
ga telefoniczna, mailowg oraz skorzystac z platformy zakupowej. System ten umozliwia
tatwe i szybkie wybieranie produktéw oraz ztozenie zméwienia. Ta forma zakupdéw po-
zwala réwniez: zaoszczedzi¢ czas, w tatwy i szybki sposéb uzyskac dostep do informa-
¢ji, doktadnie zapoznac sie z ofertg oraz kontrolowa¢ wysokosci wydatkowanej kwoty.
Przedsiebiorstwo oprécz dystrybucji produktéw do swoich statych klientéw, bierze réw-
niez udziat w licznych przetargach i zamoéwieniach publicznych. W takim przypadku ich
klientami sa m.in.: sady, uczelnie wyzsze i urzedy. Duze znaczenie w aspekcie dystrybu-
¢ji bezposredniej maja réwniez oddziaty firmy, ktore zwiekszaja dostepnos¢ produktow
oraz prowadza dodatkowa dziatalnos¢ w zakresie reklamy i promocji przedsiebiorstwa.
Ponadto, oddziaty firmy korzystajg z mieszanej formy zakupéw. Oprécz oferowania ty-
powego asortymentu dla branzy biuro-serwis, samodzielnie dokonujg zakupéw takich
produktéw jak: zabawki, wyroby tytoniowe, kosmetyki, artykuty higieniczne, czy do-
tadowania do telefonéw. Szeroki asortyment towaréw sprawia, ze klient (detalista lub
klient ostateczny) zamiast negocjowac z wieloma dostawcami oraz kupowac z wielu
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zrédet, moze zaméwic caty potrzebny mu towar w jednym miejscu. Stanowi to dodat-
kowy atut przedsiebiorstwa, ktéry wptywa na wizerunek firmy oraz satysfakcje klientéw
z dokonywanych zakupéw.

Kolejnymi elementami poddanymi analizie sg kanaty posrednie, co oznacza, ze
przedsiebiorstwo w celu dotarcia do wiekszej grupy klientéw korzysta z pomocy po-
Srednikéw, do ktérych mozna zaliczy¢: sklepy, sieci sklepdw, podhurtownie i innych
drobnych detalistow. Kolejnym sposobem w jaki firma stara sie rozwigzac problem zwia-
zany z luka przestrzenng na linii przedsiebiorstwo - klient jest funkcja akwizytora. Po-
srednicy handlowi aktywnie wspomagaja procesy marketingowe, co gwarantuje staty
przeptyw informacji pomiedzy wszystkimi podmiotami w kanale dystrybucgji.

Nalezy podkresli¢, ze jednym z gtéwnych priorytetéw firmy jest dostarczenie za-
modwionego asortymentu w mozliwie najkrotszym czasie. Poprzez wtasng flote samo-
chodowg, artykuty trafiajg bezposrednio do miejsca przeznaczenia. Przedsiebiorstwo
zapewnia realizacje zaméwienia w nastepnym dniu roboczym po jego ztozeniu i gwa-
rantuje bezptatny transport na terenie catego wojewddztwa podkarpackiego.

Podsumowujac, mozna stwierdzi¢, ze przedsiebiorstwo Hurt-Papier opiera sie gtow-
nie na strategii dystrybucji selektywnej. Celem sprzedazy produktéw za pomocg kilku
kanatéw jest mozliwos¢ zapewniania klientowi swobodnego korzystania z najwygod-
niejszego w jego ocenie sposobu zakupu. Z kolei ograniczona liczba posrednikéw han-
dlowych pozwala kontrolowa¢ przeptyw wyrobéw w poszczegdlnych kanatach oraz
szybko reagowac w przypadku btedéw badz zmian rynkowych.

Propozycje usprawnien systemu dystrybucji dla organizaciji
z branzy papierniczo-biurowej

Na podstawie analizy pieciu sit Portera, a takze strategii i budowy kanatéw dystrybucji
mozna stwierdzi¢, Ze omawiane przedsiebiorstwo jest hurtownia dobrze prosperujaca
w kazdym aspekcie swojej dziatalnosci. Nalezy jednak pamietac, ze wymagania klientéw
sg kategorig dynamiczna. Ulegaja zmianom zaréwno pod wptywem dotychczasowych
doswiadczen, jak i obserwacji zachowan konkurencji. Firma Hurt-Papier musi stale bada¢
rynek oraz doskonali¢ wszystkie aspekty swojej dziatalnosci.

Planujac dalszy rozwdj, firmy z branzy papierniczo-biurowej, powinny rozwazac
ciggte udoskonalanie kanatu dystrybucji jakim jest sprzedaz internetowa. Zdaniem
Szymanowskiego rozwigzanie to posiada wiele zalet zaréwno dla klienta, jak i przedsie-
biorcy, m.in.: oszczedno$¢ czasu zakupu, szybszy dostep do informacji, nizsza cena, szer-
sza oferta i poszerzenie rynkéw zbytu [Szymanowski 2008]. Do podobnych wnioskéw
doszedt K. Kandefer, ktéry przedstawit mozliwosci ptynace z wykorzystania polityki
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e-commerce. Zaliczy¢ do nich mozna: pozyskanie wiekszej liczby klientéw, naktonienie
obecnych klientéw do czestszych i wiekszych zakupdw, czy tez zmniejszenie kosztow
realizacji zamowien [Kandefer 2016].

Z tego tez powodu, przedsiebiorstwa w swojej ofercie powinny wprowadza¢ dodat-
kowe mozliwosci, ktére uproszcza klientom zadania zwigzane z zakupami drogg elektro-
niczna, a do takich udogodnien zaliczamy:

- zaawansowane filtrowanie produktéw, np. wg producentéw, czy okreslonej ceny;

- funkcje tak zwanego ,zielonego koszyka”, gdzie system sam zaproponuje ekologicz-
ne zamienniki do wybranych przez klientéw produktow;

- utworzenie tzw. specjalnej sekcji, oferujacej np. ,promocje dnia czy tygodnia”;

- funkcje tak zwanego ,$ledzenia paczki”, czyli mozliwos¢ monitorowania lokalizacji
zamoéwienia ztozonego przez klienta;

- opracowanie newslettera (zwanego takze biuletynem lub subskrypcja).

Ponadto, przedsiebiorstwo powinno zwréci¢ uwage na promocje swojej oferty
w mediach spotecznosciowych. Gtéwnym dziataniem z zakresu social marketing jest
stworzenie i zarzadzanie profilem marki lub firmy. W ramach aktywnosci, na profilu za-
mieszcza sie zdjecia, filmy lub wiadomosci tekstowe. Dziatania maja na celu aktywizacje
fanéw firmy, co przektada sie na tworzenie pozytywnego wizerunku marki.

Zdaniem autorki, wprowadzenie opisanych powyzej rekomendacji moze stanowic
szanse przedsiebiorstw na dalszy rozwdj oraz zwiekszy¢ konkurencyjnos¢ nad innymi
podmiotami w branzy papierniczo-biurowe;j.

Whnioski

Istota dystrybucji (ktéra stanowi jeden z instrumentéw marketingu mix) polega na po-
konywaniu przestrzennych, czasowych, ilosciowych, asortymentowych oraz informacyj-
nych barier oddzielajacych producentéw od finalnych nabywcdw.

Przedsiebiorstwa hurtowe czesto staja sie w opinii wielu producentéw i detalistéw ogni-
wami zbednymi w kanale dystrybugji. Jest to spowodowane m.in.: zbyt dtugim cyklem do-
staw, nieuzasadnionym wzrostem marz hurtowych, czy ,filtrowaniem” przeptywu informadji
[Spyra 2007]. Przedsiebiorstwa detaliczne, dla ktérych hurt byt do niedawna podstawowym,
a niejednokrotnie jedynym partnerem w kanale dystrybucji, zaczety stopniowo rezygnowac
z ich ustug. W takiej sytuacji czynnikami decydujacymi o znaczeniu i roli przedsiebiorstw
hurtowych we wspétczesnym systemie rynkowym moze by¢ tylko ich wysoka zdolnos¢ do
zmian i szybkiego reagowania na zmieniajace sie warunki otoczenia i preferencje odbiorcéw.

Istotnym kryterium przy budowaniu statych relacji z klientami jest dogodnos¢ form
zakupu [Wozniak, Zimon 2016]. Firma Hurt-Papier oferuje szerokie spektrum mozliwosci
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w tym zakresie. Hurtownia posiada wiasna platforme zakupowa, przez co klienci maja
mozliwos¢ swobodnego sktadania zaméwien w dogodnym dla siebie czasie i miejscu.
Klient moze dokona¢ zakupu droga telefoniczng czy mailowg, nie mozna zapomniec
réwniez o funkcji przedstawicieli handlowych, ktérzy dodatkowo utatwiaja procesy za-
kupowe. Dla klientéw preferujgcych bezposrednie nabywanie towaréw istnieje mozli-
wosc¢ zakupu w siedzibie gtéwnej firmy, badz w jednym z siedmiu oddziatow.

Reasumujac, nalezy stwierdzi¢, iz przedstawione w artykule badania maja jedno
podstawowe ograniczenie wynikajace ze zbadania tylko jednej firmy. Pomimo tego,
autorka ma nadzieje, ze prezentowane wyniki okazg sie pomocne dla przedsiebiorstw
handlowych w kontekscie doskonalenia aspektéw zwigzanych z systemem dystrybucji.
W najblizszej przysztosci planowana jest kontynuacja prowadzonych prac w celu po-
rownania form funkcjonowania badanej firmy z innymi jednostkami handlowymi, co
pozwoli na wyciagniecie szerszych wnioskdw.
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