51-65 Uslugi NR 6

27/11/08 13:55 Page 62

Bozena Gajdzik!
Politechnika Slaska

Dystrybugcja jest narzedziem marketingowym wykorzystywa-
nym w celu organizowania dostepnych i dogodnych dla odbior-
cOw miejsc oraz sposobow sprzedazy produktu. Dzialalnos¢ ta
ma charakter procesowy i opiera sie na wszystkich funkgjach
zarzadzania (planowanie, organizowanie, kierowanie i kontro-
lowanie). Podstawg procesu dystrybugji sg kanaly dystrybugji.
W sektorze hutniczym jest to okreslona organizacja sprzedazy
wyrobow hutniczych. Na te organizacje skladajg sie wszystkie
podmioty gospodarcze, ktorych zadaniem jest zaoferowanie
wyrobow nabywcom [1]. W przeciwienstwie do krajéw Unii Eu-
ropejskiej, gdzie dystrybucja wyrobow hutniczych odbywa sie
w wiekszosci za posrednictwem wyspecjalizowanych firm (sie-
ci) dystrybugji, w Polsce dystrybucja ma charakter bezposredni
— zajmuja sie nig producenci (huty). Taka sytuacja nadmiernie
obcigza kosztami i ryzykiem producentéw. W przysztosci pro-
ducenci bedg poszukiwac wyspecjalizowanych sieci dystrybugji
wyrobow hutniczych. Z drugiej jednak strony, liczacy sie dystry-
butorzy (Konsorcjum Stali, Progres) zdywersyfikuja strategie
dziafan, stawiajac nie tylko na dystrybucje wyrobdw, ale takze
na produkcje konstrukgji stalowych we wtasnych zaktadach
i zbrojarniach [2]. W artykule podano wiecej szczegotow, co do
kierunku zmian na rynku dystrybugji wyrobéw hutniczych.

Nowe kierunki w dystrybucji wyrobow hutniczych
na zagranicznych rynkach zbytu

Gospodarka w krajach Unii Europejskiej przystosowuje sie
do standardow gospodarki globalnej, gdzie panuje silna kon-
kurencja, wynikajaca z ograniczonych mozliwosci zbytu wyro-
béw przemystowych. Przedsiebiorstwa produkcyjne aktywizu-
ja swoja dziatalno$¢ wytworcza, przygotowujac nowe wzory
wyrobow i reorganizujg procesy dystrybucyjne. Podmioty zaj-
mujace sie dystrybucja wyrobow hutniczych tworzg sieci dys-
trybugji i centra serwisowe, oparte na nowoczesnych rozwia-
zaniach technicznych i informatycznych. Analitycy rynku
stwierdzajg, ze strategie innowacyjnosci wyrobéw hutniczych,
strategie inzynierii wytwarzania (nowe techniki produkcyjne)
wraz z systemem dystrybugji i obstugi klienta sg decydujacym
czynnikiem wspoétzawodnictwa na globalnym rynku stali. Nale-
zy rowniez podkreslic, ze te trzy systemy (produkgja, dystrybu-
¢ja i obstuga klienta) realizujg tak zwany marketing symulta-
niczny (SM), czyli jednoczesny [3]. Marketing symultaniczny
umozliwia osiggniecie dodatkowego efektu synergii, jakim jest
wzrost sprzedazy wyrobow finalnym odbiorcom. Postep tech-
niczno-informatyczny w dystrybucji wyrobéw hutniczych za-
inicjowal powazne zmiany na rynku dystrybucji wyrobéw hut-
niczych. Nastagpito skrocenie cyklu dostaw wyrobéw, zaréwno
w transporcie krajowym, jak i miedzynarodowym. Oferty han-
dlowe przedsiebiorstw sg dostepne na stronach WWW), a klien-

ci majg mozliwo$¢ komunikowania sie za pomoca Internetu
i innych sieci komunikagji specjalistycznej. Przedmiotem dys-
trybugji w sektorze hutniczym jest bardzo szeroki zakres asor-
tymentowy, a efektywne wykorzystanie informatyki pomaga
klientom dokona¢ trafnego zakupu. Od dystrybutoréw wyro-
béw hutniczych wymaga sie systematycznos$ci zamoéwien, bu-
dzetowania kosztow, szczegétowego planowania sprzedazy,
a przede wszystkim szczegétowego $ledzenia przebiegu po-
szczegblnych transakgji. Dystrybutorzy, dzieki nowoczesnym
rozwigzaniom informatycznym, zarzgdzajg asortymentem wy-
rob6éw w wielu wymiarach i ujeciach (typ, rodzaj, parametry ja-
kosciowe). Systemy informatyczne pozwalajg na unikniecie
probleméw zwigzanych z ewidencjonowaniem i analizowa-
niem wyrobéw o réznych parametrach (na przykiad wytop,
przekrdj, rodzaj rury czy blachy, kat, promien giecia, redukgje,
Srednice, spawy). Mozliwe jest uzyskanie dowolnych zesta-
wow analitycznych oraz okreslenie wielkosSci sprzedazy szcze-
gotowo dla catego asortymentu. Uzyskane na tej podstawie in-
formacje s3 podstawa do przygotowania atrakcyjnej oferty
rynkowej. Wysokie wartosci pojedynczych zamoéwien oznacza-
ja, ze dystrybutorzy nie mogg sobie pozwoli¢ na btedy w ich
realizacji. Elektroniczny obieg dokumentéw pozwala na
zmniejszenie ryzyka pomytek i przyspieszenie realizacji zamo-
wienia. Systemy informatyczne dostarczajg takze danych
o klientach. Dostep do tych informacji pozwala na okreslenie
warunkéw handlowych dla statych i specjalnych odbiorcow
(ilos¢, centy, warunki dostawy itp.). Nalezy rowniez podkreslic,
ze podstawg nowoczesnego procesu dystrybugji jest control-
ling operacyjny. Pod pojeciem controllingu nalezy rozumieé
proces pomiaru i korekte wykonywanych zadan pod katem
oceny osiggnietych celéow. Jest to gromadzenie, szacowanie
i analiza informacji stuzacej skorygowaniu niewlasciwego
przebiegu dystrybugji, a takze rozpoznanie mozliwosci dosko-
nalenia jej przebiegu. Controlling pozwala dystrybutorom ra-
¢jonalizowac koszty dostaw. Jest on realizowany przez wyspe-
cjalizowane zespoly zadaniowe, w skfad ktérych wchodzg ko-
ordynatorzy, planisci i kontrolerzy. System controllingu skfada
sie z nastepujacych podstawowych podsystemow [4]:
¢ informacyjnego ( szereg wskaznikéw analitycznych opfa-
calnosci procesu dystrybucji
* planistycznego, w tym planowanie strategiczne i operacyjne
* kontrolnego — kontrola przebiegu poszczegdlnych dziatan
procesu dystrybucji wyroboéw hutniczych
* sterujgcego przebiegiem proceséw i integrujgcego po-
szczegolne dziatania dystrybutorow w ramach tak zwanej
sieci dystrybucji
* finansowego — opartego na analityce kosztow dystrybucji
wyrob6w; mozna na biezaco kontrolowac¢ zyskownosc reali-
zowanych transakgji przez kazdego z dystrybutoréw sieci,
sprawdzac dotrzymywanie przez odbiorcow terminéw plat-

1 Dr inz. B.Gajdzik, Politechnika Slaska, Wydziat Inzynierii Materiatowej i Metalurgii, Katedra Zarzadzania Procesami Technologicznymi (przyp. red.).
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nosci, a w stosunku do klientéw zalegajacych z platnoscia-

mi uruchomic¢ procedure windykacyjna.

Na wspéiczesnych dystrybutorach stali i wyrob6éw hutni-
czych spoczywa odpowiedzialnos¢ za jako$¢ sprzedawanych
produktéw (atesty, certyfikaty). Dokumenty te pozwalajg na
identyfikacje towaru z duzg doktadnoscig. Nowoczesne sys-
temy techniczno-informatyczne, stosowane coraz czesciej
w dystrybucji wyrobéw hutniczych, pozwalajg $ledzi¢ droge
partii wyrobéw i jej parametrow jakos$ciowych.

Uwzgledniajac czestotliwo$¢ zakupu, przedsiebiorstwa
hutnicze moga zastosowac intensywna strategie dystrybucji
z duza czestotliwoscig dostaw, a takze selektywna — z okre-
sowg dostawg i indywidualna, bedaca odpowiedzia na spe-
cyficzne wymagania klienta.

Lmiany na rynku dystrybucji w Polsce

W Polsce, w zakresie dystrybucji wyrobéw hutniczych domi-
nuje sprzedaz bezposrednia, czyli od producentéw do finalnych
odbiorcéw. Udzial sprzedazy poprzez dystrybutoréw, to jest
posrednikow, w sprzedazy ogoétem wynosi okoto 30% (rysunek
1). W 2007 roku udziat sprzedazy bezposredniej w sprzedazy
ogotem stanowit okoto 80%. Zatem wystgpita korzystna zmiana
na rynku dystrybucji wyrobéw hutniczych; odnotowano wzrost
sprzedazy posredniej. W Europie ponad 65% wyrobéw stalo-
wych jest sprzedawanych przez hurtownikéw i wyspegjalizowa-
ne sieci dystrybucji — centra serwisowe (rysunek 2).

Forma dystrybugji funkcjonujaca na polskim rynku (dystry-
bucja bezposrednia) obcigza kosztami producentéw. Proces
dystrybugji na polskim rynku bedzie nadal podlegat zmianom.
Udzial sprzedazy posredniej w sprzedazy ogétem wyrobow
hutniczych bedzie wzrastal. Kolejng zmiang, zaobserwowang
na polskim rynku, jest proces konsolidagji dystrybutoréw. Po-
laczone przedsiebiorstwa coraz skuteczniej probujg sprostac
wymaganiom klientéw (zapewniajgc serwis, krotki czas reali-
zacji zaméwien). Dystrybutorzy inwestujg w nowoczesne cen-
tra serwisowe, zbrojarnie, poszerzaja zakres $wiadczonych
ustug. Ciecie blach na arkusze czy tasmy to juz standardowa
ustuga. Centra serwisowe przerabiajg takze ksztaltowniki go-
rgcowalcowane, zapewniajac calg game ustug, w tym rowniez
ciecie, malowanie i piaskowanie [6].

Spotki dystrybucyjne na krajowym rynku realizujg strate-
gie dywersyfikacji dziatalnosci. W docelowym modelu dzia-
lania firmy pofowa przychodéw ma by¢ uzyskiwana z pro-
dukgji, a reszta z dystrybugji stali. Konsorcjum Stali nie jest
juz firmg stricte dystrybucyjng (rysunek 3). Okoto 25% przy-
chodoéw pochodzi ze sprzedazy zbrojen. Swoja dziatalnos¢
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Rys. 1. Dystrybucja wyrobéw hutniczych w Polsce w 2008 . (udziat po-
szczeg6lnych form w ogélnej sprzedazy) [5]
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Rys. 2. Dystrybucja wyrobéw hutniczych w UE w 2008 r. (udziat po-
szczegolnych form w ogélnej sprzedazy) [5]

zdywersyfikuje takze Progres. Obecnie spotka w 90% zajmu-
je sie dystrybucja wyrobow, natomiast 10% przypada na pro-
dukcje w ramach posiadanego zakladu konstrukgji stalo-
wych i zbrojarni. W 2008 roku liczgce sie firmy dystrybucyj-
ne zamierzajg zwiekszy¢ udziat produkcji do 30%, a w kolej-
nych latach do 50% [2].
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Rys. 3. Struktura przychodéw dystrybutoréw stali i wyrobéw hutniczych
w 2008 r. (udziat w ogélnej sprzedazy) [2]

Z kolei wielkie przedsiebiorstwa hutnicze, jak ArcelorMittal,
doskonalg swoj tancuch dostaw. ArcelorMittal posiada dzi$
w 24 krajach Europy 35 biur handlowych i zapowiada stworze-
nie jednolitego, kompatybilnego systemu dystrybucji i sprze-
dazy wyrobow, tak zwany system ,,one face to the customer”. No-
woczesny system sprzedazy bedzie oparty na trzech parame-
trach: dostawa, ilo$¢, jakos¢. Dostawa kompletna i na czas,
elastyczne reagowanie na zapotrzebowanie klienta, informa-
tyzacja ustug, dlugoterminowe umowy, negocjowanie cen do-
staw, centra serwisowe prowadzgce usltugi ciecia i przetwa-
rzania blach, to tylko niektére kierunki zmian w systemie
sprzedazy wyrobéw przez ArcelorMittal [7]. Miliony ton towa-
ru, jaki przewozony jest w grupie ArcelorMittal, ksztattujg za-
potrzebowanie na transport kolejowy i drogowy. W 2007 ro-
ku okoto 4,5 mIn ton wyrobéw hutniczych, produkowanych
przez to przedsiebiorstwo, zostalo przewiezionych kolejg,
a blisko 2 mIn ton samochodami. W przypadku wyrobéw dtu-
gich, udzial transportu kolejowego wynosit 79%, a wyrobow
plaskich 71%. Do przewiezienia takiej ilo$ci towaréw potrzeb-
nych bylo 90 000 wagonéw i 80 000 samochodéw. Obecnie
glownym przewoznikiem kolejowym przedsiebiorstwa jest
PKP CARGO SA. Wspétpraca z PKP CARGO SA planowana jest
na najblizsze 3 lata (zalozenia strategii transportowo-logi-

stycznej ArcelorMittal) [8].
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Rynek dystrybutoréw stali w Polsce tworzg miedzy inny-
mi: grupa kapitatowa Ztomrex, ThyssenKrupp Energostal SA,
Energostal SA, Grupa Polska Stal Sp. z o.0., Stalprodukt, GCB
Centrostal Bydgoszcz SA, Grupa Kapitalowa Sambud-2 K.
Stepak i Wspolnicy, Nova Trading SA, Bodeko Sp. z 0.0., Cen-

Streszczenie

Artykut przedstawia podstawowe kierunki zmian zacho-
dzace w dystrybucji wyrobéw hutniczych. W Europie spada
sprzedaz wyroboéw bezposrednio od producentéw, a wzra-

sta sprzedaz posrednia.
W Polsce nadal dominuje sprzedaz wyrobéw

Tab. 1. Wybrani dystrybutorzy stali w Polsce (dane z 2006 r.) [9] za posrednictwem biur handlowych producen-

Przedsigbiorstwo Pl‘zych(id‘ ze Zysk netto Kapitat Wielkoé‘é Licz'ba tow. Nowoczesne systemy dystrybucji WerbéW
sprzedazy (zb) wlasny sprzedazy | zatrudnionych hutni h Swiecie t int .
e e T e — utniczych na $wiecie to zintegrowane sieci
@) @) (tony) i centra dystrybucyjne, wyposazone w najnowsze
ital 1942 514 1 B h | 932 B h . o .
gﬁ%ﬁg;u" 942514000 | 97100000 | Brak danych | 932000 rak danyc rozwigzania informatyczno - techniczne. Koope-
ThyssenKrupp 1506 400 000 77556 000 | 207 842 000 | 477 892 698 racja to podstawa funkcjonowania kanatow dys-
Lozl B trybucji. W Polsce, sprzyjajaca koniunktura na
Stalprodukt SA 1312823000 | 273153000 | 572209000 | Brak 2084 e
danych rynku budpwlanym sprawia, ze dy§trybt}t0rzy co-
g’;:%?ls"a Stal | 620 360 680 689 652 3521 000 df;;‘c‘h 14 raz czesciej dywersyfikujg swoja dziatalnosc.
GCB Centrostal Przedsiebiorstwa zajmuja si¢ zaréwno dystrybu-
632363410 | 16352030 | 47391210 | 251000 479 . . . LT .
Bydgoszez SA cja wyrobéw hutniczych, jak i produkcja kon-
Grupa Kapitatowa .. . . . .
SAMBUD-2K. 620000000 | 20300000 | Brak danych | 308 000 258 strukgji stalowych. Mimo, ze postepuje konsoli
Stepak i Partnerzy dacja dystrybutoréw i coraz skuteczniej probujg
Nova Trading SA 475 820 000 Brak danych | Brak danych 33 050 187 : 3 H : - fal
Bodeko Sp.zo.0. | 501988000 | 12023000 | 35321000 | 248341 188 oni sprostac Wymaﬁalzllqm kllent(‘Jvlv,. bu.do:vef 511e
ci na poziomie zachodnioeuropejskim jest ciggle
I 461 162 000 13726000 | Brak danych | B 408 poziol pe J a8
Wroclaw danych pl‘ZEd nami.
Stalprofil SA 466199000 | 26798000 | 136823000 | 205870 | Brak danych
Stalexport SA 528 041 000 1990000 | 105775000 | 225222 | Brak danych
KEM Sp. z 0.0. 420 754 000 1040135 | Brak danych | 103084 | Brak danych
EEV T Change strategy among
Sp.7 00, 286 763 268 4309041 | 16871604 | 130630 | Brak danych ..
e distributors of steel products
A 149 217 000 6584000 | 19996500 | 75000 | Brak danych

Abstract

troztom Wroctaw Przedsiebiorstwo Przerobu Ztomu Metali,
Stalprofil SA, Stalexport SA, Kem Sp. z 0.0., Montan Stal Sp.
z 0.0., Drozapol-Profil SA. Wielko$¢ osiagnietych przycho-
dow ze sprzedazy, zysk netto, wielko$¢ sprzedazy i dane do-
tyczace liczby zatrudnionych pracownikow zestawiono w ta-
beli 1.

Podsumowanie.

W Zachodniej Europie sprzedaz wyrobéw hutniczych od-
bywa sie za posrednictwem wyspecjalizowanych firm. Pro-
ducenci w niewielkim zakresie zajmuja sie dystrybucja swo-
ich wyrobéw ze wzgledu na ryzyko i koszty dzialalnosci.
W Polsce ciggle dominuje dystrybucja bezposrednia. Przed-
siebiorstwa hutnicze dostarczaja wyroby finalnym klientom.
Obserwuje sie jednak systematyczny wzrost udzialu sprze-
dazy wyrobow hutniczych przez dystrybutoréw. Kolejnym
kierunkiem zmian w sektorze hutniczym dystrybucji wyro-
béw jest postepujacy proces konsolidacji firm. Ponadto dys-
trybucyjne firmy inwestujg w nowoczesne centra serwisowe
do ciecia i przerébki wyrobéw hutniczych, stawiajg na przy-
gotowanie atrakcyjnej oferty rynkowe;j.

Z kolei firmy informatyczne oferuja coraz doskonalsze
rozwiazania do obstugi procesu i §ledzenia przebiegu towa-
ru w kanale dystrybucji. Przedsiebiorstwa przyjmuja strate-
gie doskonalenia tancucha dostaw i dywersyfikacji oferty.
Podstawg nowych rozwigzan systemowych sg informatyczne
i kompatybilne rozwigzania, z uwzglednieniem trzech pod-
stawowych parametrow: czasu dostaw, kosztow przebiegu
procesu i jako$ci wyrobow i $wiadczonych ustug.
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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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