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Dystrybucja jest narz´dziem marketingowym wykorzystywa-

nym w celu organizowania dost´pnych i dogodnych dla odbior-

ców miejsc oraz sposobów sprzeda˝y produktu. Dzia∏alnoÊç ta

ma charakter procesowy i opiera si´ na wszystkich funkcjach

zarzàdzania (planowanie, organizowanie, kierowanie i kontro-

lowanie). Podstawà procesu dystrybucji sà kana∏y dystrybucji.

W sektorze hutniczym jest to okreÊlona organizacja sprzeda˝y

wyrobów hutniczych. Na t´ organizacj´ sk∏adajà si´ wszystkie

podmioty gospodarcze, których zadaniem jest zaoferowanie

wyrobów nabywcom [1]. W przeciwieƒstwie do krajów Unii Eu-

ropejskiej, gdzie dystrybucja wyrobów hutniczych odbywa si´

w wi´kszoÊci za poÊrednictwem wyspecjalizowanych firm (sie-

ci) dystrybucji, w Polsce dystrybucja ma charakter bezpoÊredni

– zajmujà si´ nià producenci (huty). Taka sytuacja nadmiernie

obcià˝a kosztami i ryzykiem producentów. W przysz∏oÊci pro-

ducenci b´dà poszukiwaç wyspecjalizowanych sieci dystrybucji

wyrobów hutniczych. Z drugiej jednak strony, liczàcy si´ dystry-

butorzy (Konsorcjum Stali, Progres) zdywersyfikujà strategie

dzia∏aƒ, stawiajàc nie tylko na dystrybucj´ wyrobów, ale tak˝e

na produkcj´ konstrukcji stalowych we w∏asnych zak∏adach

i zbrojarniach [2]. W artykule podano wi´cej szczegó∏ów, co do

kierunku zmian na rynku dystrybucji wyrobów hutniczych.

Nowe kierunki w dystrybucji wyrobów hutniczych
na zagranicznych rynkach zbytu

Gospodarka w krajach Unii Europejskiej przystosowuje si´

do standardów gospodarki globalnej, gdzie panuje silna kon-

kurencja, wynikajàca z ograniczonych mo˝liwoÊci zbytu wyro-

bów przemys∏owych. Przedsi´biorstwa produkcyjne aktywizu-

jà swojà dzia∏alnoÊç wytwórczà, przygotowujàc nowe wzory

wyrobów i reorganizujà procesy dystrybucyjne. Podmioty zaj-

mujàce si´ dystrybucjà wyrobów hutniczych tworzà sieci dys-

trybucji i centra serwisowe, oparte na nowoczesnych rozwià-

zaniach technicznych i informatycznych. Analitycy rynku

stwierdzajà, ˝e strategie innowacyjnoÊci wyrobów hutniczych,

strategie in˝ynierii wytwarzania (nowe techniki produkcyjne)

wraz z systemem dystrybucji i obs∏ugi klienta sà decydujàcym

czynnikiem wspó∏zawodnictwa na globalnym rynku stali. Nale-

˝y równie˝ podkreÊliç, ̋ e te trzy systemy (produkcja, dystrybu-

cja i obs∏uga klienta) realizujà tak zwany marketing symulta-

niczny (SM), czyli jednoczesny [3]. Marketing symultaniczny

umo˝liwia osiàgni´cie dodatkowego efektu synergii, jakim jest

wzrost sprzeda˝y wyrobów finalnym odbiorcom. Post´p tech-

niczno-informatyczny w dystrybucji wyrobów hutniczych za-

inicjowa∏ powa˝ne zmiany na rynku dystrybucji wyrobów hut-

niczych. Nastàpi∏o skrócenie cyklu dostaw wyrobów, zarówno

w transporcie krajowym, jak i mi´dzynarodowym. Oferty han-

dlowe przedsi´biorstw sà dost´pne na stronach WWW, a klien-

ci majà mo˝liwoÊç komunikowania si´ za pomocà Internetu

i innych sieci komunikacji specjalistycznej. Przedmiotem dys-

trybucji w sektorze hutniczym jest bardzo szeroki zakres asor-

tymentowy, a efektywne wykorzystanie informatyki pomaga

klientom dokonaç trafnego zakupu. Od dystrybutorów wyro-

bów hutniczych wymaga si´ systematycznoÊci zamówieƒ, bu-

d˝etowania kosztów, szczegó∏owego planowania sprzeda˝y,

a przede wszystkim szczegó∏owego Êledzenia przebiegu po-

szczególnych transakcji. Dystrybutorzy, dzi´ki nowoczesnym

rozwiàzaniom informatycznym, zarzàdzajà asortymentem wy-

robów w wielu wymiarach i uj´ciach (typ, rodzaj, parametry ja-

koÊciowe). Systemy informatyczne pozwalajà na unikni´cie

problemów zwiàzanych z ewidencjonowaniem i analizowa-

niem wyrobów o ró˝nych parametrach (na przyk∏ad wytop,

przekrój, rodzaj rury czy blachy, kàt, promieƒ gi´cia, redukcje,

Êrednice, spawy). Mo˝liwe jest uzyskanie dowolnych zesta-

wów analitycznych oraz okreÊlenie wielkoÊci sprzeda˝y szcze-

gó∏owo dla ca∏ego asortymentu. Uzyskane na tej podstawie in-

formacje sà podstawà do przygotowania atrakcyjnej oferty

rynkowej. Wysokie wartoÊci pojedynczych zamówieƒ oznacza-

jà, ˝e dystrybutorzy nie mogà sobie pozwoliç na b∏´dy w ich

realizacji. Elektroniczny obieg dokumentów pozwala na

zmniejszenie ryzyka pomy∏ek i przyspieszenie realizacji zamó-

wienia. Systemy informatyczne dostarczajà tak˝e danych

o klientach. Dost´p do tych informacji pozwala na okreÊlenie

warunków handlowych dla sta∏ych i specjalnych odbiorców

(iloÊç, centy, warunki dostawy itp.). Nale˝y równie˝ podkreÊliç,

˝e podstawà nowoczesnego procesu dystrybucji jest control-

ling operacyjny. Pod poj´ciem controllingu nale˝y rozumieç

proces pomiaru i korekt´ wykonywanych zadaƒ pod kàtem

oceny osiàgni´tych celów. Jest to gromadzenie, szacowanie

i analiza informacji s∏u˝àcej skorygowaniu niew∏aÊciwego

przebiegu dystrybucji, a tak˝e rozpoznanie mo˝liwoÊci dosko-

nalenia jej przebiegu. Controlling pozwala dystrybutorom ra-

cjonalizowaç koszty dostaw. Jest on realizowany przez wyspe-

cjalizowane zespo∏y zadaniowe, w sk∏ad których wchodzà ko-

ordynatorzy, planiÊci i kontrolerzy. System controllingu sk∏ada

si´ z nast´pujàcych podstawowych podsystemów [4]:

• informacyjnego ( szereg wskaêników analitycznych op∏a-

calnoÊci procesu dystrybucji

• planistycznego, w tym planowanie strategiczne i operacyjne

• kontrolnego – kontrola przebiegu poszczególnych dzia∏aƒ

procesu dystrybucji wyrobów hutniczych

• sterujàcego przebiegiem procesów i integrujàcego po-

szczególne dzia∏ania dystrybutorów w ramach tak zwanej

sieci dystrybucji

• finansowego – opartego na analityce kosztów dystrybucji

wyrobów; mo˝na na bie˝àco kontrolowaç zyskownoÊç reali-

zowanych transakcji przez ka˝dego z dystrybutorów sieci,

sprawdzaç dotrzymywanie przez odbiorców terminów p∏at-
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noÊci, a w stosunku do klientów zalegajàcych z p∏atnoÊcia-

mi uruchomiç procedur´ windykacyjnà.

Na wspó∏czesnych dystrybutorach stali i wyrobów hutni-

czych spoczywa odpowiedzialnoÊç za jakoÊç sprzedawanych

produktów (atesty, certyfikaty). Dokumenty te pozwalajà na

identyfikacj´ towaru z du˝à dok∏adnoÊcià. Nowoczesne sys-

temy techniczno-informatyczne, stosowane coraz cz´Êciej

w dystrybucji wyrobów hutniczych, pozwalajà Êledziç drog´

partii wyrobów i jej parametrów jakoÊciowych. 

Uwzgl´dniajàc cz´stotliwoÊç zakupu, przedsi´biorstwa

hutnicze mogà zastosowaç intensywnà strategi´ dystrybucji

z du˝à cz´stotliwoÊcià dostaw, a tak˝e selektywnà – z okre-

sowà dostawà i indywidualnà, b´dàcà odpowiedzià na spe-

cyficzne wymagania klienta.

Zmiany na rynku dystrybucji w Polsce

W Polsce, w zakresie dystrybucji wyrobów hutniczych domi-

nuje sprzeda˝ bezpoÊrednia, czyli od producentów do finalnych

odbiorców. Udzia∏ sprzeda˝y poprzez dystrybutorów, to jest

poÊredników, w sprzeda˝y ogó∏em wynosi oko∏o 30% (rysunek

1). W 2007 roku udzia∏ sprzeda˝y bezpoÊredniej w sprzeda˝y

ogó∏em stanowi∏ oko∏o 80%. Zatem wystàpi∏a korzystna zmiana

na rynku dystrybucji wyrobów hutniczych; odnotowano wzrost

sprzeda˝y poÊredniej. W Europie ponad 65% wyrobów stalo-

wych jest sprzedawanych przez hurtowników i wyspecjalizowa-

ne sieci dystrybucji – centra serwisowe (rysunek 2). 

Forma dystrybucji funkcjonujàca na polskim rynku (dystry-

bucja bezpoÊrednia) obcià˝a kosztami producentów. Proces

dystrybucji na polskim rynku b´dzie nadal podlega∏ zmianom.

Udzia∏ sprzeda˝y poÊredniej w sprzeda˝y ogó∏em wyrobów

hutniczych b´dzie wzrasta∏. Kolejnà zmianà, zaobserwowanà

na polskim rynku, jest proces konsolidacji dystrybutorów. Po-

∏àczone przedsi´biorstwa coraz skuteczniej próbujà sprostaç

wymaganiom klientów (zapewniajàc serwis, krótki czas reali-

zacji zamówieƒ). Dystrybutorzy inwestujà w nowoczesne cen-

tra serwisowe, zbrojarnie, poszerzajà zakres Êwiadczonych

us∏ug. Ci´cie blach na arkusze czy taÊmy to ju˝ standardowa

us∏uga. Centra serwisowe przerabiajà tak˝e kszta∏towniki go-

ràcowalcowane, zapewniajàc ca∏à gam´ us∏ug, w tym równie˝

ci´cie, malowanie i piaskowanie [6]. 

Spó∏ki dystrybucyjne na krajowym rynku realizujà strate-

gi´ dywersyfikacji dzia∏alnoÊci. W docelowym modelu dzia-

∏ania firmy po∏owa przychodów ma byç uzyskiwana z pro-

dukcji, a reszta z dystrybucji stali. Konsorcjum Stali nie jest

ju˝ firmà stricte dystrybucyjnà (rysunek 3). Oko∏o 25% przy-

chodów pochodzi ze sprzeda˝y zbrojeƒ. Swojà dzia∏alnoÊç

zdywersyfikuje tak˝e Progres. Obecnie spó∏ka w 90% zajmu-

je si´ dystrybucjà wyrobów, natomiast 10% przypada na pro-

dukcj´ w ramach posiadanego zak∏adu konstrukcji stalo-

wych i zbrojarni. W 2008 roku liczàce si´ firmy dystrybucyj-

ne zamierzajà zwi´kszyç udzia∏ produkcji do 30%, a w kolej-

nych latach do 50% [2].

Z kolei wielkie przedsi´biorstwa hutnicze, jak ArcelorMittal,

doskonalà swój ∏aƒcuch dostaw. ArcelorMittal posiada dziÊ

w 24 krajach Europy 35 biur handlowych i zapowiada stworze-

nie jednolitego, kompatybilnego systemu dystrybucji i sprze-

da˝y wyrobów, tak zwany system „one face to the customer”. No-

woczesny system sprzeda˝y b´dzie oparty na trzech parame-

trach: dostawa, iloÊç, jakoÊç. Dostawa kompletna i na czas,

elastyczne reagowanie na zapotrzebowanie klienta, informa-

tyzacja us∏ug, d∏ugoterminowe umowy, negocjowanie cen do-

staw, centra serwisowe prowadzàce us∏ugi ci´cia i przetwa-

rzania blach, to tylko niektóre kierunki zmian w systemie

sprzeda˝y wyrobów przez ArcelorMittal [7]. Miliony ton towa-

ru, jaki przewo˝ony jest w grupie ArcelorMittal, kszta∏tujà za-

potrzebowanie na transport kolejowy i drogowy. W 2007 ro-

ku oko∏o 4,5 mln ton wyrobów hutniczych, produkowanych

przez to przedsi´biorstwo, zosta∏o przewiezionych kolejà,

a blisko 2 mln ton samochodami. W przypadku wyrobów d∏u-

gich, udzia∏ transportu kolejowego wynosi∏ 79%, a wyrobów

p∏askich 71%. Do przewiezienia takiej iloÊci towarów potrzeb-

nych by∏o 90 000 wagonów i 80 000 samochodów. Obecnie

g∏ównym przewoênikiem kolejowym przedsi´biorstwa jest

PKP CARGO SA. Wspó∏praca z PKP CARGO SA planowana jest

na najbli˝sze 3 lata (za∏o˝enia strategii transportowo-logi-

stycznej ArcelorMittal) [8].

Rys. 1. Dystrybucja wyrobów hutniczych w Polsce w 2008 r. (udzia∏ po-
szczególnych form w ogólnej sprzeda˝y) [5]

Rys. 2. Dystrybucja wyrobów hutniczych w UE w 2008 r. (udzia∏ po-
szczególnych form w ogólnej sprzeda˝y) [5] 
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Rys. 3. Struktura przychodów dystrybutorów stali i wyrobów hutniczych
w 2008 r. (udzia∏ w ogólnej sprzeda˝y) [2]
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Rynek dystrybutorów stali w Polsce tworzà mi´dzy inny-

mi: grupa kapita∏owa Z∏omrex, ThyssenKrupp Energostal SA,

Energostal SA, Grupa Polska Stal Sp. z o.o., Stalprodukt, GCB

Centrostal Bydgoszcz SA, Grupa Kapita∏owa Sambud-2 K.

St´pak i Wspólnicy, Nova Trading SA, Bodeko Sp. z o.o., Cen-

troz∏om Wroc∏aw Przedsi´biorstwo Przerobu Z∏omu Metali,

Stalprofil SA, Stalexport SA, Kem Sp. z o.o., Montan Stal Sp.

z o.o., Drozapol-Profil SA. WielkoÊç osiàgni´tych przycho-

dów ze sprzeda˝y, zysk netto, wielkoÊç sprzeda˝y i dane do-

tyczàce liczby zatrudnionych pracowników zestawiono w ta-

beli 1.

Podsumowanie.

W Zachodniej Europie sprzeda˝ wyrobów hutniczych od-

bywa si´ za poÊrednictwem wyspecjalizowanych firm. Pro-

ducenci w niewielkim zakresie zajmujà si´ dystrybucjà swo-

ich wyrobów ze wzgl´du na ryzyko i koszty dzia∏alnoÊci.

W Polsce ciàgle dominuje dystrybucja bezpoÊrednia. Przed-

si´biorstwa hutnicze dostarczajà wyroby finalnym klientom.

Obserwuje si´ jednak systematyczny wzrost udzia∏u sprze-

da˝y wyrobów hutniczych przez dystrybutorów. Kolejnym

kierunkiem zmian w sektorze hutniczym dystrybucji wyro-

bów jest post´pujàcy proces konsolidacji firm. Ponadto dys-

trybucyjne firmy inwestujà w nowoczesne centra serwisowe

do ci´cia i przeróbki wyrobów hutniczych, stawiajà na przy-

gotowanie atrakcyjnej oferty rynkowej. 

Z kolei firmy informatyczne oferujà coraz doskonalsze

rozwiàzania do obs∏ugi procesu i Êledzenia przebiegu towa-

ru w kanale dystrybucji. Przedsi´biorstwa przyjmujà strate-

gie doskonalenia ∏aƒcucha dostaw i dywersyfikacji oferty.

Podstawà nowych rozwiàzaƒ systemowych sà informatyczne

i kompatybilne rozwiàzania, z uwzgl´dnieniem trzech pod-

stawowych parametrów: czasu dostaw, kosztów przebiegu

procesu i jakoÊci wyrobów i Êwiadczonych us∏ug.

Streszczenie
Artyku∏ przedstawia podstawowe kierunki zmian zacho-

dzàce w dystrybucji wyrobów hutniczych. W Europie spada

sprzeda˝ wyrobów bezpoÊrednio od producentów, a wzra-

sta sprzeda˝ poÊrednia. 

W Polsce nadal dominuje sprzeda˝ wyrobów

za poÊrednictwem biur handlowych producen-

tów. Nowoczesne systemy dystrybucji wyrobów

hutniczych na Êwiecie to zintegrowane sieci

i centra dystrybucyjne, wyposa˝one w najnowsze

rozwiàzania informatyczno - techniczne. Koope-

racja to podstawa funkcjonowania kana∏ów dys-

trybucji. W Polsce, sprzyjajàca koniunktura na

rynku budowlanym sprawia, ˝e dystrybutorzy co-

raz cz´Êciej dywersyfikujà swojà dzia∏alnoÊç.

Przedsi´biorstwa zajmujà si´ zarówno dystrybu-

cjà wyrobów hutniczych, jak i produkcjà kon-

strukcji stalowych. Mimo, ˝e post´puje konsoli-

dacja dystrybutorów i coraz skuteczniej próbujà

oni sprostaç wymaganiom klientów, budowa sie-

ci na poziomie zachodnioeuropejskim jest ciàgle

przed nami.

Change strategy among 
distributors of steel products

Abstract
The paper presents the key trends of changes in distribution

of steel product. In Europe goods are sold by mediator,

agents. In Poland steelworks plants organize selling of their

goods. In the World distribution is realized by nets and cen-

tres, that have got the best informational solutions. Chan-

nels co-operation are the basic elements of distribution sys-

tem. In Poland, the good situation in building market causes

that distributors realize diversification strategies. They both

sell steel products from producers and produce steel con-

structions. Despite ongoing distributorship consolidation

and improvement in meeting customers’ requirements, for-

mation of distribution network meeting the West European

standards in still ahead of us.
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