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ZYWNOSCIA

Zarys tresci: Zasadniczym aspektem niemal wszystkich rodzajéw dziatalnos$ci gospodarczej jest
sfera zaopatrzenia. Ma ona szczegdlne znaczenie w przedsigbiorstwach handlowych, ktorych
podstawowym zadaniem jest transformacja uktadu masy produkcyjnej na asortyment handlowy
poszukiwany przez nabywcow. Sprawne zaopatrzenie stanowi warunek konieczny, umozliwiaja-
cy realizacj¢ tego zadania. W artykule zaprezentowano wyniki badan wlasnych, w ktorych podje-
to probe okreslenia, jakimi czynnikami kierujg si¢ handlowcy prowadzacy firmy obrotu detalicz-
nego zywnos$ciag na obszarze wojewodztwa podkarpackiego w wyborze zrodet dostaw. Autooceng
poziomu zaopatrzenia badanych firm zestawiono z ocena dokonang przez klientow. Dodatkowo
oceny te skonfrontowano z wynikami na temat faktycznej realizacji zakupow poza placowka,
w ktorej planowano nabycie towaréw, a co wynikato z niedoborow asortymentowych w sklepie.
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Klasyfikacja JEL: L22, R50

WSTEP

O sukcesie rynkowym podmiotu handlowego przesadza miedzy innymi
sprawne zaopatrzenie sklepu, ktore z jednej strony zoptymalizuje koszty utrzy-
mania zapasow i realizacji dostaw, z drugiej za$ zapewni stala dostepnos¢ towa-
row klientom. Niedociagnigcia w tym zakresie moga skutkowac utrata klientow,
ktorzy nie znajda na sklepowej potce potrzebnych artykutow. W opracowaniu
podjeto probe okreslenia, jakimi motywami kieruja si¢ podkarpaccy handlowcy,
podejmujac decyzje o wyborze dostawcoéw zaopatrujacych ich placowki w to-
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war. Ocenie poddano ponadto poziom zaopatrzenia podmiotow handlu detalicz-
nego. Autooceng poziomu zaopatrzenia prezentowang przez menedzerow bada-
nych placéwek handlowych zestawiono z opiniami na ten temat wyrazanymi
przez klientéw realizujagcych w nich zakupy. Jako dodatkowy okreslnik realne-
g0 poziomu zaopatrzenia przyjeto czgstotliwos¢ realizacji zakupow w odleglej-
szych placowkach, spowodowang brakiem asortymentu w odwiedzanym skle-
pie. Wnioskowanie zawarte w artykule prowadzone jest na podstawie wynikow
badan wlasnych, realizowanych na przetomie 2012 i 2013 roku na probach: 292
podmiotéw handlu detalicznego, ktore w swej ofercie asortymentowej mialy
artykuly zywnos$ciowe, prowadzacych dziatalno$¢ na terenie wojewddztwa
podkarpackiego, a takze 231 klientow realizujacych zakupy zywnosci w skle-
pach detalicznych. Przyjeto przy tym teze o zréznicowaniu opinii zaréwno
w przyjetych grupach klasyfikacyjnych firm (wedlug miejsca funkcjonowania,
wielkos$ci mierzonej liczba osob pracujacych oraz wysokosci wskaznika ren-
towno$ci przychodow brutto), jak i klientow, ktorych przyporzadkowano do
podgrup z wykorzystaniem cech demograficznych, spotecznych i ekonomicz-
nych. Do konstrukcji przedziatow grup rentowno$ci wykorzystano wartosci
sredniej i odchylenia standardowego, ustalajac je jako: I (od -0 do $rednia-
odchylenie standardowe), II (od $rednia-odchylenie standardowe do $rednia),
IIT (od $rednia do $rednia+odchylenie standardowe), IV (od $rednia+odchylenie
standardowe do +o0). Weryfikacji poddano takze zatozenie o wyzszym stopniu
krytyki wzgledem poziomu zaopatrzenia ze strony klientow niz przedsigbior-
cow.

1. WYBRANE ASPEKTY POLITYKI ZAOPATRZENIA FIRM
HANDLU DETALICZNEGO

Warunki rynku konsumenta, charakteryzujace si¢ wysoka konkurencja
wsrod podmiotdéw handlu detalicznego, nie pozwalaja na uzyskiwanie zyskow
poprzez ustalanie wygorowanych marz. Przeciwnie, handlowcy zmierzajacy do
generowania zysku zmuszeni sg ogranicza¢ koszty przy relatywnie stabilnych
cenach wlasnych. Realnym obszarem takich oszczednosci jest realizacja zaopa-
trzenia w towary stanowigcego podstawe dziatalnosci handlowej. Jak twierdza
S. Chudy i M. Pietraszewski, wspotczesnie towary sa stosunkowo tatwo dostep-
ne w odpowiedniej formie, miejscu i czasie, jednak zawarcie korzystnej trans-
akcji wymaga dobrej znajomosci dostgpnych ofert i umiejetnosci negocjacyj-
nych. Na czynnos$ci zaopatrzenia podmiotu realizujacego sprzedaz detaliczng
sktada si¢: ustalenie rodzajow i ilosci niezbednych towardw, ktore trzeba naby¢,
wybodr zrodet zakupu, ustalenie warunkow zakupu oraz ztozenie zamoéwienia,
odbior ilosciowy i jakosciowy towardw, a takze przygotowanie dokumentacji
dostawy [Chudy, Pietraszewski 2003, s. 99-103].

Dziatania w zakresie dystrybucji tacza w sobie czynno$ci o charakterze ko-
ordynacyjnym oraz organizacyjnym. Pierwsze z nich, takie jak: zbieranie i po-
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$rednictwo w przeplywie informacji rynkowych, promocja produktow, poszu-
kiwanie ofert, nawigzywanie i realizacja stosunkow handlowych zakonczonych
zawarciem transakcji oraz przenoszenie tytutu i prawa wlasnosci — pozwalajg na
zawarcie transakcji kupna-sprzedazy. Drugie wiaza si¢ z realizacja transakcji
oraz fizycznym przeptywem towardw i obejmuja: transport, magazynowanie,
sortowanie, paczkowanie, przeksztalcenie asortymentu produkcyjnego w han-
dlowy, sprzedaz produktow posrednikom i ostatecznym nabywcom [Altkorn
1998, s. 222].

W obszarze dziatan strategicznych przedsiebiorstw handlu detalicznego po-
zostaje wybor dostawcow, a w tej perspektywie towaru i jego cech, wybor form
i sposobow zaopatrzenia oraz systemu komunikacji. Handlowcy detalisci musza
podja¢ szereg decyzji w zakresie sposobu technicznej realizacji zamowienia
i odbioru towaru. Powstaje tu dylemat wykorzystania zamoéwien bezposrednich
lub przez posrednikéw, techniki ztozenia zamodwienia (telefoniczne, faksem,
internetowe). W zakresie odbioru towaréw nalezy zdecydowac, czy jego dosta-
wa ma si¢ odby¢ na miejsce do sklepu, czy tez firma sama zorganizuje transport
umozliwiajacy zaopatrzenie o dogodnej porze. Rozstrzygniecia wymaga takze
kwestia, czy zaopatrzenie realizowane bedzie w oparciu o zakupy jednorazowe,
czy tez warunki zawarte w umowach zaopatrzeniowych'.

Optymalizacja tych decyzji sktania zazwyczaj do wyboru dostawcy, ktory
oferuje najkorzystniejsze warunki. H. Szulce [1998, s. 128] zwraca jednak uwa-
ge, ze roznorodnos¢ dostawcow oraz ich relacje z firmami handlowymi zaleza
od ogniwa handlu, a takze od wielkosci czy struktury organizacyjnej podmiotu
handlowego. Nie istnieje wigc uniwersalne rozwigzanie przydatne w realizacji
funkcji zaopatrzeniowych.

Gloéwna przestanka prowadzenia dziatalno$ci gospodarczej jest osiagnigcie
najlepszych efektow obrotu w handlu. W tym celu przedsigbiorstwa powinny
prowadzi¢ ocen¢ popytu konsumpcyjnego, bada¢ zrédta dostaw, weryfikowaé
dostawcoéw towarow. RoOwnoczesnie niezbedne wydaje si¢ prowadzenie akcji
promocyjnych, reklamy, szeregu form aktywizacji sprzedazy [Palasz 2004,
s. 30]. Wszystkie te zabiegi nie spetnig jednak swojego zadania, jesli w momen-
cie, kiedy klient znajdzie si¢ w sklepie i zechce zrealizowaé zakup danego arty-
kutu, po prostu nie bedzie go na potce. Wszystkie te starania oraz poniesione
w zwiazku z nimi koszty przetoza si¢ zamiast na zwigkszong sprzedaz, to na
dezaprobate klienta, zniecheconego do sklepu, w ktorym zabrakto towaru. Klu-
czowg zatem role odgrywaja czynniki sprawnego zaopatrzenia i dostaw towa-
roOw w polaczeniu z rozwigzaniami logistycznymi.

Wszelkie uchybienia organizacyjne w zakresie realizacji dostaw moga zna-
lez¢ swoje przelozenie na sytuacje ekonomiczng firmy handlu detalicznego.
L. Patasz [2004, s. 35] wskazuje tu w szczegolnosci na: braki towarow w skle-
pie, zwickszanie kosztow handlowych przez zta gospodarke powierzchnig

! Wyniki badan wlasnych autora dotyczace przedstawionych dylematow decyzyjnych opubli-
kowano miedzy innymi w: Cyrek 2010, s. 6-12.
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sprzedazowa, zaburzenia w pracy personelu sprzedazowego, niezadowolenie
klientow, ich irytacj¢ i marnowanie ich czasu, utrate¢ zaufania klientow do towa-
réw 1 sklepu, obnizenie rentownosci sklepu przez wzrost kosztow jego utrzy-
mania.

Podobnie nawet najefektywniej skonstruowana kompozycja asortymentowa
sklepu nie zagwarantuje wysokich obrotow, jesli wystapig usterki w realizacji
dostaw ze strony zaopatrzeniowcow czy transportu. W takich uwarunkowaniach
wilasciciele firm zajmujacych si¢ handlem detalicznym poszukuja dostawcow,
ktérzy sprostaja wysokim wymaganiom obejmujacym [Patasz 2004, s. 32]:
odpowiednig ilo$¢ 1 jakos$¢ towarow, terminowos$¢ 1 niskie koszty dostaw, niski
poziom cen na dostarczane towary, udzielanie odpowiednich rabatow czy kre-
dytéw, nowosci asortymentowe, ustugi towarzyszace. Nie bez znaczenia sa
takze [Szulce 1998, s. 131]: gwarancje zwigzane z produktem, sytuacja finan-
sowa dostawcy, wizerunek firmy zaopatrujacej czy dotychczasowe doswiadcze-
nie wynikajace ze wspotpracy.

Tabela 1. Kryteria wyboru dostawcow

Czynniki decydujace o wyborze dostawcy w badanych firmach wedtug:
W SIniani r-niejsca' . liczby os6b pracujacych grupy ren?ownos’ci
yszczegOlnienie g dziatalnosci przychodéw brutto
3
g . . 10 do 50i
miasto | wie$ do9 49 wiece] | 1 1] v
Ceny 1,85 2,05| 165 1,76 2,29 192 19| 1,75| 2,07 | 1,70
Jakosé 3,03 297 | 3,09 3,16 2,45 2,75| 3,10| 3,18 | 293 | 2,76
Koszty dostawy 4,59 464 | 4,53 4,48 4,90 525| 500|455 | 442 | 457
Terminowo$¢ dostaw 4,78 489 | 467 474 4,90 508 | 462| 484|478 | 480
Sposob dostawy 4,98 480 | 517 4,94 5,04 550 | 512|4485| 497 | 519
Sposoby pfatnosci 4,99 503 | 494 5,05 478 467 | 469|514 | 485| 507
Terminy zapfaty 5,02 500| 5,03 5,07 4,82 475| 481|507 | 501| 507
Czas reakcji na zaméwienie 5,18 5,12 5,25 5,21 5,02 542 | 512|525 495| 543
Odlegtos¢ 542 544 | 540 533 5,82 550 | 540|530 566 | 537
Udzielane gwarancje 5,55 548 | 563 5,57 5,63 500( 555|550 564 | 557
Renoma firmy 5,60 557| 563 5,67 537 517| 564|557 | 572| 546

*Obliczono jako warto$¢ srednig ze wskazan 1-5, gdzie 1 — czynnik najwazniejszy, 2 — drugi co
do waznosci itd. Czynnikom pozostatym przypisano ex aequo wartosc 6.
Zrodto: obliczenia na podstawie wynikow badan wiasnych.

Wyniki badan wtasnych wskazuja, ze kluczowym atrybutem atrakcyjnego
dostawcy wciaz pozostaje wysokos$¢ cen oferowanych towaréw. Odpowiedzig
na oczekiwania klientow oraz troske o brak ktopotow zwigzanych z potencjal-
nymi reklamacjami jest dbato$¢ o czynniki jakosciowe nabywanych artykutow,
cho¢ gwarancje ich dotyczace uplasowano dopiero na 10. pozycji. Na dbatos¢
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o elementy kosztotworcze ponownie zwraca uwage trzeci czynnik, jakim okaza-
ly sie koszty dostawy. Kolejnym rozpatrywanym atutem byta terminowo$¢ do-
staw oraz sposob jej realizacji. Korespondujace ze soba sposoby i terminy ptat-
nosci sklasyfikowano na 6. 1 7. pozycji. Mniejsze znaczenie przypisywano cza-
sowi reakcji na zamowienie, dystansowi od dostawcy, gwarancjom czy renomie
dostawcow.

Dla podmiotoéw realizujacych sprzedaz na wsi wazniejsze byly przy tym ce-
ny, koszty i terminowo$¢ dostaw, sposoby ptatnosci i odlegtos¢ od zrodta do-
stawy. Firmy dziatajace w miescie wigkszy nacisk ktadly na elementy jako-
sciowe, sposob dostawy, termin zaplaty, czas reakcji na zamowienie, gwarancje
oraz renomg¢ kooperanta w zakresie zaopatrzenia.

Wraz ze wzrostem wielko$ci badanych firm, mierzonej liczba oséb pracuja-
cych, na znaczeniu zyskiwaly sposoby i terminy ptatnosci, a takze renoma do-
stawcy. Mniejszag uwage przywiazywano natomiast do kosztow, terminowosci
oraz sposobow dostaw.

Analiza w grupach rentownos$ci zwraca uwagg na czynnik jakosci towarow
jako element uzyskania przewagi rynkowej. Czynnik ten relatywnie czgsciej
akcentowali przedsigbiorcy o rentownos$ci powyzej sredniej. Z drugiej strony
przedsigbiorcy ci za mniej wazne traktowali udzielane gwarancje. O gospodar-
nosci menedzeréow firm o rentownos$ci powyzej $redniej przekonuje ich zainte-
resowanie mozliwoscig minimalizacji kosztow dostaw, ktore rzadziej traktowa-
no jako istotny warunek wyboru dostawcy wsrod firm o gorszej rentownosci.
Handlowcy borykajacy si¢ z problemami finansowymi relatywnie czesciej do-
ceniali mozliwo$¢ odroczenia terminéw platnosci za otrzymane towary. Pozwa-
lato to utrzymac obroty 1 zniwelowac skutki zmniejszonej rentowno$ci. Pod-
mioty o rentownosci przychoddéw brutto okoto sredniej zwracali wigksza uwage
na sposoby realizacji dostawy, ktore tracity na znaczeniu w grupach o najstab-
szym i najwyzszym wskazniku.

Dokonane wybory pozwalaly badanym firmom realizowac sprzedaz, a ich
efekty potwierdzaty lub podawaly w watpliwos¢ stusznos¢ podejmowanych
decyzji. W celu weryfikacji trafnosci przyjetych wariantdéw postgpowania po-
ziom zaopatrzenia poddano bezposredniej ocenie handlowcow oraz konsumen-
tow, a zestawienia wynikoéw zaprezentowano w kolejnych tabelach.
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Tabela 2. Ocena zaopatrzenia placowek handlu detalicznego przez personel firm

Autoocena poziomu zaopatrzenia wedtug:
miejsca . . . grupy rentownosci
Wyszczegolnienie £ dziatainosci | I6ZPY 06b pracujacych przychodéw brutto
miasto | wies | dog9 | 1090 | SO ho by by |
49 | wigcej

Firmy ogétem
W tym oceniajace wlasne 100 100 100 100 100 100 | 100 | 100 | 100 100
zaopatrzenie jako:
Bardzo dobre 26,4 2717 250 21,2 490| 333| 214| 295| 257 2441
Dobre 63,0 642| 618| 662| 490| 583| 643| 590| 649| 685
Dostateczne 9,9 8,1 11,8 1,7 2,0 83| 19| 115 95| 56
Niedostateczne 0,7 0,0 14 09 0,0 00| 24 0,0 00] 19

Zrodto: obliczenia na podstawie wynikow badan whasnych.

Wiekszos¢ firm handlowych funkcjonujacych na obszarze wojewddztwa
podkarpackiego ocenita zaopatrzenie wiasnych placowek jako dobre. W ponad
co czwartym badanym sklepie menedzerowie sktonni byli przyzna¢, ze zaopa-
trzenie, jakim dysponuja, jest bardzo dobre, a tylko w co dziesigtym przedsig-
biorstwie personel okreslit zaopatrzenie sklepu jako dostateczne. Niedostatecz-
ny poziom zaopatrzenia zadeklarowano zaledwie w 0,7% badanych placéwek
handlowych.

Personel sklepow zlokalizowanych w miastach relatywnie czgdciej wypo-
wiadat si¢ przychylnie o zaopatrzeniu w poréwnaniu do placowek dziatajacych
na obszarach wiejskich. O ile w firmach handlowych w mie$cie nie odnotowano
ani jednego stwierdzenia o niedostatecznym poziomie zaopatrzenia, to niewy-
starczajacy poziom zaopatrzenia zadeklarowano az w 1,4% sklepow zlokalizo-
wanych na wsiach.

Nalezy zauwazy¢, ze negatywne opinie wyrazali menedzerowie matych pla-
cowek handlowych, tj. o liczbie pracujagcych do 9 osob. Rowniez oceny dosta-
teczne najczgsciej przyznawano w grupie podmiotéw mikro. Braki towarowe
uzasadniano tu niemoznoscia jego biezacego uzupetnienia, co zwigzane bylo
z brakami w personelu sklepu, ktory nie mogt przerwa¢ aktualnie wykonywa-
nych czynnosci.

Firmy o najnizszym wskazniku rentownosci rowniez relatywnie czgsciej
deklarowaly niedostateczny poziom zaopatrzenia, upatrujac w nim powodu
utraty klientow i obnizajacych si¢ zyskow. Wraz z przechodzeniem do kolej-
nych grup rentownosci malata czgstotliwo$¢ wskazania oceny dostatecznej jako
adekwatnej do poziomu zaopatrzenia sklepu. Przeciwnie, podmioty o rentowno-
Sci powyzej sredniej relatywnie czesciej oceniaty zaopatrzenie jako dobre. Fir-
my o najwyzszej rentownosci deklarowaty dobry poziom zaopatrzenia, jedno-
cze$nie wykazywaly ostrozno$¢ w przyznawaniu ocen bardzo dobrych i ujaw-
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niaty sporo autokrytyki, dostrzegajac konieczno$¢ szczegodlnej dbatosci o zaopa-
trzenie jako kluczowy czynnik konkurencyjnosci rynkowe;.

2. KLIENCKA OCENA POZIOMU ZAOPATRZENIA
SKLEPOW DETALICZNYCH

Zestawienie opinii handlowcdow i klientow sktania do ostrozno$ci we wnio-
skowaniu o wysokich ocenach poziomu zaopatrzenia handlowego. O ile udziat
ocen dobrych byt zblizony w obu badanych grupach, o tyle klienci zdecydowa-
nie rzadziej sktonni byli poziom zaopatrzenia ocenia¢ jako bardzo dobry. Trzy-
krotnie czgsciej uwazali natomiast, Ze zaopatrzenie byto jedynie dostateczne,
a ponad siedmiokrotnie cze¢sciej niz handlowcy wyrazali si¢ o nim skrajnie kry-
tycznie.
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Wykres 1. Zestawienie ocen sprzedawcéw i nabywcow w zakresie zaopatrzenia
Zrodto: obliczenia na podstawie wynikéw badan whasnych.

Ponad potowa (54,4%) klientow ocenita poziom zaopatrzenia podkarpac-
kich sklepéw jako dobre. Nie budzi jednak optymizmu fakt, ze jedynie co dzie-
sigty z badanych klientéw handlu detalicznego wojewddztwa podkarpackiego
oceniat je jako bardzo dobre, 28,7% uznata, ze bylo ono jedynie dostateczne,
a 5,4% okreslito je jako niedostateczne.

Bardzo dobre zaopatrzenie placowek detalicznych, w ktorych zdarza si¢ im
robi¢ zakupy, deklarowali blisko dwukrotnie czeSciej mieszkancy miast
(14,7%) niz respondenci zamieszkujacy obszary wiejskie (8,1%). Dysproporcje
te wynikaty czesciowo z charakteru sklepéw wiejskich — z reguty mniejszych,
dysponujacych ograniczona powierzchnig sprzedazowsa i przez to artykutami
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podstawowymi. Sklepy te nie moga bowiem pozwoli¢ sobie na poszerzenie
asortymentu czy utrzymywanie zapasow. Mezczyzni czgsciej (12,6%) niz ko-
biety (10,8%) wyrazali opini¢ o bardzo dobrym zaopatrzeniu sklepow detalicz-
nych w towary.

Najrzadziej najwyzsze noty przyznawali najmtodsi respondenci. Ocen¢ bar-
dzo dobrg przyznato w tej grupie klasyfikacyjnej o potowe mniej klientdw niz
w pozostatych. Osoby ze Srednim i zawodowym wyksztalceniem relatywnie
czesciej niz klienci z podstawowym czy wyzszym sktonni byli oceniaé¢ zaopa-
trzenie placowek handlowych jako bardzo dobre. Dostrzec mozna rowniez, ze
w takim samym odsetku (17,6%) najbiedniejsi 1 najbogatsi klienci wyrazali
poglad o bardzo dobrym zaopatrzeniu placowek detalicznych.

Opini¢ o dobrym poziomie zaopatrzenia sklepow ponownie czgéciej wyra-
zano wsrod klientow w miescie (63,5%) niz na wsi (44,7%), a réznica blisko 20
punktow procentowych nie $wiadczy na korzys¢ handlu na wsi. Takze podobnie
jak w najwyzszych notach, m¢zczyzni przekonani byli czesciej od kobiet o do-
brym zaopatrzeniu sklepdw. Zaopatrzenie oceniaty tak relatywnie najczescie)
osoby najstarsze, respondenci z zawodowym wyksztatlceniem, badani pocho-
dzacy z gospodarstw jednoosobowych oraz klienci z dochodem przypadajacym
na jednego cztonka rodziny na poziomie 1501-2500 z miesigcznie.

Mieszkancy wsi w porownaniu z osobami zamieszkujagcymi miasta niemal
dwukrotnie czesciej wyrazali opinie, ze zaopatrzenie placowek handlowych jest
dostateczne. Udziat ocen dostatecznych wzrastal ponadto wraz z przechodze-
niem do kolejnych grup wielkosciowych badanych rodzin. O ile niedostateczny
poziom zaopatrzenia placowek handlowych deklarowato tylko 2,4% mieszkan-
cOw miast, to nalezy zauwazy¢, ze odsetek ten wsrdd respondentéw mieszkaja-
cych na wsiach byt az o0 6,3 punktu procentowego wyzszy.

Z bezposrednimi ocenami poziomu zaopatrzenia koresponduja wyniki ba-
dan dotyczace koniecznosci realizacji zakupéw w placéwkach innych niz po-
czatkowo planowano, co podyktowane byto brakiem danego towaru w sklepie.
Z powodu braku potrzebnego produktu w lokalnym sklepie, co najmniej raz
w tygodniu 15,7% klientéw handlu detalicznego wojewodztwa podkarpackiego
zmuszonych bylo realizowa¢ zakupy w odleglejszej placowce. Dwa razy
w miesigcu na konieczno$¢ taka narazony byt co czwarty badany. Raz w mie-
sigcu 28,7% respondentow, a rzadziej niz jeden raz w miesigcu zakupy w pla-
cowkach dalej potozonych realizowato 23,9% klientow. Tylko 8,5% responden-
tow zadeklarowalo, ze nigdy si¢ nie zdarzyto, by w lokalnych sklepach brako-
wato produktow, jakich potrzebowali.
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Tabela 3. Kliencka ocena zaopatrzenia placéwek handlu detalicznego

Ocena zaopatrzenia wedtug:
miejsca . - .
zamieszkania dochodu na 1 osobe liczebnosci rodziny
Wyszczegélnienie £
3 = | 5|2 3| Z|s|s|¢|w
k L I P=1 P=1 S Q o
Sle|g |8 & 2|8 "
Bardzo dobre 115 14,7 81| 176| 11,2| 86| 67| 176|111 74| 138| 56
Dobre 54.4 635 | 447| 353 | 543 | 557 | 733 | 588 | 64,4 | 574 | 53,1 | 444
Dostateczne 28,7 194 | 385| 412| 284| 314| 133 | 235| 20,0 | 27,8 | 28,1 | 444
Niedostateczne 54 24 87| 59| 60| 43| 67| 00| 44| 74| 51| 56
plci wieku wyksztatcenia
£ k] o
o © - - -— - = 3
S| £ 8 | 5| s |2 |2 |/8|8|2|8
o _g N 6Y ) n 3 _g '§ 3 N
N . ! ' —_
=l ¢t |2 | g | s g g8 |%| 3
Bardzo dobre 15[ 108| 126 6,7 1791 123 15| 61| 125| 132 | 104
Dobre 544 | 542| 546 551 446 | 562 575| 515| 57,1 | 53,7 | 54,7
Dostateczne 287 292 27,7| 348 32,1 233 257|364 | 232 272| 311
Niedostateczne 54 57 5,0 34 54 8,2 53] 61| 71| 59| 38

Zrbdto: obliczenia na podstawie wynikow badan wiasnych.

Realizowanie zakupow w odleglejszych placowkach, spowodowane bra-
kiem towaru w pobliskich sklepach, zdecydowanie czesciej deklarowali miesz-
kancy wsi anizeli miast. O ile 16,8% respondentow zamieszkujacych wsie
wskazywato, ze co najmniej raz w tygodniu zmuszeni byli do podrézowania
w celu zaopatrzenia si¢ w potrzebne artykuty, to czgstotliwos$¢ te deklarowato
14,7% mieszkancow miast. Podobnie mieszkancy wsi w wiekszym odsetku
w porownaniu z mieszkancami miast dokonywali takich zakupow jeden i dwa
razy w miesigcu. Nalezy zauwazy¢, ze mieszkancy wsi rzadziej niz respondenci
z miast odczuwali potrzeb¢ dokonywania zakupow w dalej potozonych, lepiej
zaopatrzonych placowkach, z czestotliwo$cia nizsza niz jeden raz w miesigcu.
0 ile 5,0% nabywcow mieszkajacych na wsiach deklarowato, ze nigdy nie byli
narazeni na dokonywanie zakupow w dalej potozonych sklepach, to odsetek ten
wsérod ankietowanych mieszkancow miast byl ponad dwukrotnie wyzszy
i ksztattowat si¢ na poziomie 11,8%. Swiadczy to ponownie o lepszym zaopa-
trzeniu placowek detalicznych funkcjonujacych na obszarach miast niz wsi.

Nalezy zauwazy¢, ze wraz ze wzrostem wieku badanych spadal odsetek
0sOb wskazujacych na konieczno$¢ zaopatrzenia w placowkach zlokalizowa-
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nych w dalszej odlegtosci z powodu braku potrzebnego artykutu w pobliskim
sklepie, jeden i dwa razy w miesigcu. Im starsi byli respondenci, tym czesciej
sktonni byli przyznaé, ze nigdy nie potrzebowali udawac si¢ do placowek poto-
zonych dalej, by kupi¢ potrzebne produkty, gdyz zawsze mogli znalez¢ je
w pobliskich sklepach. Tendencj¢ t¢ zaburzala jedynie nieznacznie grupa 36—
—50-latkow.

Stosunkowo najczgsciej w pordwnaniu z pozostatymi respondentami brak
koniecznosci kupowania produktow w dalej potozonych sklepach deklarowaty
osoby z podstawowym wyksztatceniem. Nalezy zauwazy¢, iz niemal identycz-
ny odsetek osob z wyzszym wyksztatceniem (15,1%) przyznawal, Ze potrzeba
zakupoéw w dalej zlokalizowanych placowkach z powodu braku potrzebnego
produktu w pobliskim sklepie wystepowata co najmniej raz w tygodniu. Obser-
wacja ta sktania do wniosku o wyzszych aspiracjach i oczekiwaniach klientow
lepiej wyksztatconych.

Dwa razy w miesigcu potrzebe dokonania zakupow w dalszych placowkach
z powodu braku okreslonego produktu w pobliskim sklepie potwierdzito blisko
30% badanych o dochodach przypadajacych na cztonka rodziny do 600 zt. Od-
setek ten wsrod najbogatszych respondentdow byl niemal pigciokrotnie nizszy
1 wyniost 5,9%. Dodatkowo mozna zauwazy¢, ze wraz ze spadkiem ograniczen
dochodowych rost odsetek respondentow przyznajacych, ze nigdy nie musieli
korzysta¢ z dalej potozonych placowek handlowych z powodu braku potrzeb-
nego produktu w sklepach blisko zlokalizowanych. Klienci z lepsza sytuacja
finansowa czesciej mogli pozwoli¢ sobie na zakup alternatywnych produktow,
niekiedy drozszych, w lokalnych sklepach. Wraz ze wzrostem liczebnos$ci 0s6b
w gospodarstwie domowym malatl odsetek klientow, ktorym nigdy nie zdarzyto
si¢, by z powodu niedostepnosci konkretnego produktu w lokalnym sklepie
realizowac zakupy w dalszych placowkach.

W celu poglebienia analizy i weryfikacji istotnosci statystycznej wyciaga-
nych wnioskéw wykorzystano procedure testu x”. Weryfikacja rozktadéw empi-
rycznych oraz hipotetycznych w kategoryzacji badanych firm wedhug miejsca
funkcjonowania, wielko$ci oraz rentowno$ci w odniesieniu do oceny poziomu
zaopatrzenia upowaznia do wyciagni¢cia wniosku o zréznicowaniu istotnym
statystycznie na poziomie a = 0,05 jedynie w przypadku kryterium liczby oséb
pracujacych. Ustalone wartosci parametru funkcji testowej przy poziomie o =
0,05 pozwalaja stwierdzi¢ istnienie statystycznie istotnego zréznicowania
w klienckich ocenach zaopatrzenia sklepéw oraz koniecznosci realizacji zaku-
poéw pod wptywem brakow asortymentowych w kategoryzacji wedtug miejsca
zamieszkania respondentdw. Pozostate kryteria klasyfikacyjne, tj. pte¢, wiek,
wyksztatcenie, liczebnos¢ rodziny czy dochdd, réznicowaty poglady klientow
w zdecydowanie mniejszym stopniu, a uzyskane wyniki testowania pomimo
réznic opisowych nie pozwalaja wyciagnaé wniosku o ich istotnosci statystycz-
nej na poziomie o = 0,05. Wyjatkiem jest kryterium wieku, roznicujace istotnie
oceny w zakresie czestotliwosci realizacji zakupéw w odleglejszych placow-
kach z powodu niedoborow asortymentowych, oraz kryterium dochodowe,
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wplywajace w sposob istotny na ocen¢ poziomu zaopatrzenia sklepow, w kto-
rych realizowano zakupy.

Tabela 4. Konieczno$¢ realizacji zakupow w odleglejszej placowce

Czestotliwo$¢ wystepowania brakow w zaopatrzeniu wedtug:
miejsca dochodu na 1 osobe liczebnosci rodziny
zamieszkania
Wyszczegolnienie e
2 = | 5|3 3| 3|s|s|k|%
e N o o o °
2 8§ 2|s|E|2|5|8/8|2|5 ¢
E | Z gl |2 2| =/8|38|8]|:3
S| 8|8 | 8| 3|2 | &9 |
= - s
Co najmniej raz
w tygodniu 15,7 14,7| 168 | 176 147| 143 | 183 | 11,8 | 156| 11,1 | 163 | 194
Dwa razy w miesigcu 233 218| 248| 294 20,7| 286| 200| 59| 178| 278 | 204 | 389
Raz w miesigcu 28,7 247| 329| 235| 362 | 243 | 26,7 | 235| 26,7 | 222 | 32,7 | 194
Rzadziej niz raz
w miesiacu 239 271| 205| 250 216| 257 | 200 | 412 | 26,7 | 259 | 23,0 | 22,2
Nigdy 85 11,8 50| 44| 69| 71] 150|176 133] 130 77| 00
plci wieku wyksztalcenia
£ k] o
(g s - - - = = L
S = S s 5 k] 3 S 2| e [
el 2| 8§ |8 |8 |28 |5 |5|85|%8|%
2B | 2| § | & | T |g|z|5|¢=
1S 3 S N
o
Co najmniej raz
w tygodniu 157| 156 16,0 112 16,1 219 150 91| 10,7 | 199 | 151
Dwa razy w miesigcu 233 | 241 218 303 232 219 186 212| 196| 257 | 226
Raz w miesiacu 287| 316| 235| 348 32,1 315 204|273 | 32,1 | 243 | 330
Rzadziej niz raz
w miesigcu 239 27| 21,7 225 214 178 30,1 273| 321 221| 208
Nigdy 8,5 71 10,9 1,1 71 6,8 159]152| 54| 81| 85
Zrbdto: obliczenia na podstawie wynikow badan wiasnych.
PODSUMOWANIE

Potwierdzajac zalozenia teoretyczne o istotnym udziale zaopatrzenia w ge-
nerowaniu kosztow firm handlowych, menedzerowie badanych podmiotow, gdy
podejmowali decyzje o wyborze zrédet zaopatrzenia, poréwnywali przede
wszystkim poziom cen nabywanych towarow i uzupetniali analiz¢ o weryfika-
cje kosztow realizacji dostaw. Zmierzajac natomiast do zapewnienia satysfakcji
klientow, gldwny nacisk ktadziono na jako$¢ nabywanych towarow oraz utrzy-
manie statej dostgpnosci artykutow gwarantowanej przez terminowo$¢ realizacji

zamoOwien.
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Autoocena zaopatrzenia dokonana przez personel placowek handlu deta-
licznego zywnos$cig w woj. podkarpackim sktania do wniosku o jego zadowala-
jacym poziomie. Uwage zwraca jednak nadmierny optymizm handlowcow,
o ktérym $wiadczy znacznie wyzszy poziom krytyki ze strony nabywcow, po-
twierdzony zdecydowanie nizszymi ocenami. Ponadto zarowno ogdlna ocena
zaopatrzenia placowek handlu detalicznego funkcjonujacych na obszarze woje-
wodztwa podkarpackiego, jak i weryfikacja faktycznych brakéw w ofercie skle-
pow zmuszajaca klientow do realizacji zakupéw w odleglejszych miejscach
potwierdzaja spostrzezenie o znacznie gorszym zaopatrzeniu handlowym obsza-
row wiejskich.
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DISPARITIES IN ASSESMENT OF LEVEL OF PROVISION IN FOOD
RETAILING ENTERPRISES FROM PODKARPACIE

Abstract: The main aspect of nearly all forms of economic activity is a sphere of provisioning.
It plays an essential role in retail enterprises, the main task of which is to transform production
assortment into a commodity searched by buyers. Efficient provision constitutes necessary condi-
tion to realize the task. Results of the own research which was aimed to specify factors of choice
of a source of provision by food retailers in podkarpackie voivodeships were presented in the
paper. A self-esteem of level of provision of the reviewed companies was compared with assess-
ment made by clients. Additionally, the evaluations were compared with results concerning real
purchases realized out of a shop in which it was planned to buy commodities and resulted from
lack of assortment in the shop.

Keywords: provision; retail trade; retail companies; clients



