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Polska bran˝a przesy∏ek kurierskich
i ekspresowych ma ju˝ za sobà blisko
20 lat. Pierwsze „jaskó∏ki” nowych
us∏ug transportowych pojawi∏y si´ w la-
tach 80. poprzedniego stulecia. Na po-
czàtku przesy∏ki by∏y obs∏ugiwane
przez paƒstwowego operatora PSM
C.Hartwig, które pe∏ni∏o rol´ poÊredni-
ka dla wszystkich zagranicznych prze-
woêników. W tamtych czasach prawo
uniemo˝liwia∏o obecnoÊç obcego kapi-
ta∏u na polskim rynku. Natomiast na
prze∏omie lat 80. i 90. za∏o˝ono firmy,
które dziÊ odgrywajà kluczowà rol´
w bran˝y. Poczàtki ich dzia∏alnoÊci skie-
rowane by∏y na tworzenie sieci opera-
cyjnej i zaplecza techniczno - organiza-
cyjnego. Wówczas przewoênicy ekspre-
sowi budowali sortownie i oddzia∏y
oraz inwestowali we flot´ – g∏ównie sa-
mochodowà. Rywalizacja mi´dzy
przedsi´biorstwami sprowadza∏a si´ do
konkurencji cenowej. W II po∏owie lat
90. firmy zacz´∏y konkurowaç nowo-
czesnymi technologiami informacyjny-
mi. Efektem tego by∏o zautomatyzowa-
nie niektórych czynnoÊci i szerokie
udost´pnienie klientom informacji do-
tyczàcych przewo˝onych przesy∏ek. 

Dzia∏ajàce w Polsce firmy bardzo
szybko dogoni∏y Êwiatowe przedsi´-
biorstwa, zarówno pod wzgl´dem
technologicznym, jak i jakoÊciowym3.
„Polski rynek kurierski powstawa∏ ba-
zujàc na doÊwiadczeniach firm za-
chodnich. W zwiàzku z tym niejedno-
krotnie mo˝emy pochwaliç si´ bar-
dziej zaawansowanymi rozwiàzaniami.
Ponadto wszystkie us∏ugi dodatkowe,
oferowane na Zachodzie, sà równie˝
dost´pne w Polsce” – ocenia Rafa∏ Na-
w∏oka, prezes zarzàdu DPD Polska.

Na rozwój rynku KEP mia∏y równie˝
wp∏yw zmiany zachodzàce w zarzàdza-
niu, zarówno logistykà w przedsi´bior-
stwie, jak i ca∏ym ∏aƒcuchem dostaw.

„KilkanaÊcie lat temu ekspresowe do-
stawy wykorzystywane by∏y wy∏àcznie
w sytuacjach awaryjnych. DziÊ, kiedy
wartoÊç kapita∏u nabiera ogromnego
znaczenia, firmy korzystajà z ekspreso-
wych dostaw coraz cz´Êciej, bo daje im
to mo˝liwoÊç efektywniejszego zarzà-
dzania. Nie op∏aca si´ zamra˝aç pieni´-
dzy w towarze, który zamiast na pro-
dukcj´, trafia do magazynu” – twierdzi
Rafa∏ Dziura, dyrektor sprzeda˝y i mar-
ketingu TNT Express Poland. „Po prostu
wzrasta ÊwiadomoÊç klientów na temat
korzyÊci, jakie mogà osiàgnàç wspó∏-
pracujàc z firmà kurierskà, posiadajàcà
najnowsze rozwiàzania technologiczne
na rynku. Niewàtpliwie wp∏ywa to na
wzrost konkurencyjnoÊci i wyznacza
kierunki rozwoju bran˝y. Klienci wyma-
gajà coraz lepszych rozwiàzaƒ i pewno-
Êci, ˝e majà pe∏nà kontrol´ nad przesy∏-
kà” – dodaje Grzegorz Kochman, dyrek-
tor handlowy UPS Polska.

Rynek z potencja∏em

Bran˝a KEP jest cz´Êcià sektora TSL.
Jednak˝e, w przeciwieƒstwie do niego,
jest o wiele mniej rozproszona, mimo
˝e od lat ka˝dego roku powstajà dzie-
siàtki firm, które próbujà swoich si∏
w tym biznesie. Wed∏ug danych Urz´du
Komunikacji Elektronicznej (UKE),
w polskiej bran˝y KEP dzia∏ajà obecnie
172 podmioty. Trzy lata temu tych firm
by∏o 100, a pi´ç lat temu 50. Dane te
nie oddajà jednak rzeczywistego obra-
zu rynku. Z jednej strony spoÊród firm,
które znajdujà si´ w rejestrze UKE, tyl-
ko cz´Êç Êwiadczy us∏ugi kurierskie na
rzecz innych podmiotów. Z drugiej jed-
nak strony szacuje si´, ˝e przewoêni-
ków ekspresowych w rzeczywistoÊci
jest znacznie wi´cej. Podobny problem
jest z dok∏adnym okreÊleniem liczby
przewo˝onych przesy∏ek i wartoÊci te-

go rynku. „Nie ma w zasadzie jednego
wiarygodnego êród∏a, je˝eli chodzi
o wielkoÊç i udzia∏y poszczególnych
firm rynku us∏ug kurierskich krajowych
i mi´dzynarodowych w Polsce. Brakuje
na rynku jednej, niezale˝nej organiza-
cji, która zbiera∏aby i publikowa∏a tego
typu dane” – podkreÊla R.Naw∏oka.

W tym roku prób´ zbadania tego ryn-
ku podj´∏a firma A.T. Kearney, opierajàc
si´ na analizie êróde∏ wtórnych oraz
rozmowach z kluczowymi przedstawi-
cielami i ekspertami bran˝y4. Badania
pokazujà, ˝e ca∏kowity rynek KEP
w Polsce wynosi 0,6 mld euro, co sta-
nowi tylko nieco ponad 1% rynku euro-
pejskiego5, jednak˝e nasz rynek ca∏y
czas szybko si´ rozwija. Mimo, ˝e cza-
sy, gdy przychody firm wzrasta∏y co-
rocznie o 50-60% min´∏y bezpowrotnie,
dynamika rozwoju nadal pozostaje na
wysokim poziomie. W poprzednim ro-
ku wed∏ug A.T. Kearney wzrost ten wy-
nosi∏ 25%. „Wzrost rynku zwiàzany jest
mi´dzy innymi z faktem wstàpienia Pol-
ski do Unii Europejskiej, a co za tym
idzie, ze zwi´kszeniem wymiany mi´-
dzy krajami unijnymi a Polskà. Wzrasta
aktywnoÊç naszych przedsi´biorców
oraz zainteresowanie Polskà jako ryn-
kiem docelowym, co równie˝ ma nieba-
gatelny wp∏yw na wzrost iloÊci przesy-
∏ek, g∏ównie mi´dzynarodowych. Ten
bardzo pozytywny trend obserwujemy
równie˝ na rynku krajowym. Wzrost in-
westycji, coraz bardziej aktywna pro-
mocja krajowych produktów i polskiej
marki dodatkowo wzmacniajà tak szyb-
ki wzrost rynku” – zaznacza prezes za-
rzàdu DPD Polska. „Warto pami´taç, ˝e
w dalszym ciàgu cz´stotliwoÊç korzy-
stania przez przedsi´biorstwa z naszej
cz´Êci Europy z us∏ug transportu eks-
presowego jest wielokrotnie ni˝sza,
ni˝ w paƒstwach ‘starej’ Unii” – dodaje
G.Kochman.

Rynek KEP2 w Polsce

Arkadiusz Kawa1

Akademia Ekonomiczna Poznaƒ
Portal www.KEP.pl

1 Arkadiusz Kawa pracuje w Katedrze Logistyki i Transportu Akademii Ekonomicznej w Poznaniu oraz prowadzi portal www.KEP.pl (przyp. red.).
2 Rynek przesy∏ek kurierskich, ekspresowych, pocztowych (przyp. red.).
3 Jeszka A.M., Kawa A., Raport na zlecenie Forum Przewoêników Ekspresowych – Polska bran˝a przesy∏ek ekspresowych, Akademia Ekonomiczna w Po-
znaniu, Poznaƒ 2003.
4 A.T. Kearney, European CEP Market. Market Structure and Trends – Key Findings, May - June 2008.
5 WartoÊç europejskiego rynku (Europa 16) szacowana jest na 42,7 mld euro.
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Potwierdzajà to wyniki badaƒ A.T. Ke-
arney. W Niemczach rynek jest a˝ 15 ra-
zy wi´kszy (najwi´kszy w Europie) ni˝
w Polsce, natomiast we Francji i Wiel-
kiej Brytanii 11 krotnie; w Hiszpanii,
gdzie mieszka podobna liczba ludzi jak
w Polsce – 9 krotnie; a we W∏oszech,
które majà podobnà powierzchni´ kra-
ju do naszego – 8 krotnie. Te ró˝nice
wynikajà mi´dzy innymi z tego, ˝e te
rynki majà d∏u˝szà histori´ i przedsi´-
biorstwa majà wi´kszà ÊwiadomoÊç ko-
rzyÊci, jakie mo˝na osiàgnàç korzysta-
jàc z us∏ug firm bran˝y KEP. „Na Zacho-
dzie magazyny sà coraz mniejsze i co-
raz wi´kszym kosztem jest posiadanie
nadmiaru zapasów, dlatego zauwa˝a
si´ trwa∏à tendencj´ do ich minimalizo-
wania. Dotyczy to przede wszystkim
sklepów, które zmniejszajà swoje ma-
gazyny kosztem powierzchni sprzeda-
˝owych. Obrót towarem musi si´ zatem
odbywaç cz´Êciej i w mniejszych ilo-
Êciach” – mówi R.Naw∏oka.

Bioràc pod uwag´ przychody, jakie
generuje bran˝a w Europie Zachodniej,
mo˝na si´ spodziewaç podobnych re-
zultatów tak˝e w naszym kraju. Rozwo-
jowi sprzyja nie tylko dobra koniunktu-
ra gospodarcza, ale coraz wi´ksze zain-
teresowanie outsourcingiem w zakresie
ekspresowej dystrybucji oraz bardzo
dynamiczny rozwój handlu elektronicz-
nego.

W Polsce w 2007 roku przewieziono
∏àcznie ponad 60 mln przesy∏ek kurier-
skich i ekspresowych, z czego oko∏o
75% to przesy∏ki krajowe. Dla porówna-
nia, w Europie by∏o to oko∏o 4,8 mld
przesy∏ek. Zdecydowanym liderem
w naszym kraju w przesy∏kach ekspre-
sowych do 1 000 kg jest firma DHL, któ-
ra ma oko∏o 30% udzia∏u w rynku (rysu-
nek 1). „W 2006 roku przewieêliÊmy
15,5 mln przesy∏ek, rok póêniej odno-
towaliÊmy 20 procentowy wzrost i 18,5
mln przesy∏ek. Natomiast tylko przez
siedem miesi´cy tego roku przez naszà
sieç przesz∏o ponad 12 mln przesy∏ek.
A jesteÊmy jeszcze przed szczytem
paczkowym” – mówi Piotr Buczkowski,
wiceprezes zarzàdu ds. sprzeda˝y
i marketingu DHL Express (Poland). Na
drugim miejscu, z 21 procentowym
udzia∏em, jest amerykaƒska firma UPS.
Reszta rynku podzielona jest mi´dzy
firmy: TNT, DPD, GLS, Siódemka i Opek.
Generujà one oko∏o 95% przychodów
bran˝y, co Êwiadczy o wysokiej koncen-
tracji rynku. 

Rys. 1. Rynek kurierski i ekspresowy (przesy∏ki do 1 000 kg) w 2007 roku – przesy∏ki krajowe
i mi´dzynarodowe. èród∏o: dane szacunkowe DHL Express (Poland).

Rys. 2. Rynek przesy∏ek krajowych w 2007 roku.
èród∏o: TNT Express, Forum Przewoêników Ekspresowych.

Rys. 3. Rynek przesy∏ek mi´dzynarodowych w 2007 roku.
èród∏o: TNT Express, Forum Przewoêników Ekspresowych.
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Ró˝ne sà te˝ udzia∏y poszczególnych
firm w rynku us∏ug krajowych i mi´dzy-
narodowych. Ten pierwszy nale˝y zde-
cydowanie do DHL i UPS, natomiast na
tym drugim dominuje TNT i DHL (ry-
sunki 2 i 3). „Âwiadczenie us∏ug na ska-
l´ mi´dzynarodowà jest bardzo skom-
plikowane, przede wszystkim ze wzgl´-
du na koniecznoÊç stworzenia mi´dzy-
narodowej sieci po∏àczeƒ. Mniejsze fir-
my oferujàc takie us∏ugi mogà oczywi-
Êcie korzystaç z us∏ug podmiotów po-
siadajàcych ju˝ sieç dor´czeƒ. Jednak
taki model nigdy nie dorówna rozwià-
zaniom oferowanym przez integrato-
rów rynku. Inaczej wyglàda sytuacja na
rynku krajowym, gdzie sukces i rozwój
firm zale˝y przede wszystkim od skali
prowadzonych inwestycji. Sà one nie-
zb´dne ze wzgl´du na ciàgle zmieniajà-
ce si´ potrzeby i oczekiwania klientów
oraz silnà konkurencj´ ze strony kon-
cernów mi´dzynarodowych” – ocenia
dyrektor handlowy UPS Polska.

Ograniczenia rozwoju

Mimo du˝ego wzrostu i mo˝liwoÊci,
jakie ma przed sobà bran˝a przesy∏ek
ekspresowych, nale˝y pami´taç o czyn-
nikach hamujàcych jej rozwój. To, co
sprzyja rozwojowi bran˝y – koniunktu-
ra gospodarcza, mo˝e tak˝e powa˝nie
wp∏ynàç na jej spowolnienie. Zdaniem
R.Naw∏oki, rynek kurierski jest barome-
trem gospodarki. „Efektem ka˝dego za-
chwiania w gospodarce, ka˝dej stagna-
cji jest zwolnienie rynku kurierskiego
oraz spowolnienie aktywnoÊci klien-
tów” – stwierdzi∏. Przedstawiciele
bran˝y jednog∏oÊnie przyznajà, ˝e naj-
wi´kszym ograniczeniem dla bran˝y
jest obecny stan infrastruktury. „Chodzi
tu g∏ównie o infrastruktur´ drogowà
(stan dróg, g´stoÊç sieci), jak równie˝ –
w mniejszym stopniu – tà zwiàzanà
z obs∏ugà transportu lotniczego (sto-
sunkowo niewielka przepustowoÊç lot-
nisk, koszty obs∏ugi, sieç po∏àczeƒ dro-
gowych z lotnisk) – wylicza R.Dziura.
„Brak szybkiego rozwoju infrastruktury
powoduje, ˝e niejednokrotnie firmy te
wybierajà inne kraje, z rozbudowanà
infrastrukturà drogowà. W Europie jest
bowiem wyraêna tendencja do domina-
cji transportu drogowego, który jest
taƒszy i znacznie bardziej ekologiczny,
ni˝ lotniczy. Bez rozwini´tej infrastruk-
tury nie mamy mo˝liwoÊci konkurowaç
z innymi krajami, jak na przyk∏ad z Cze-

chami, i skutecznie przyciàgaç inwesto-
rów” – dodaje R.Naw∏oka.

Nie tylko fatalny stan dróg jest prze-
szkodà, ale tak˝e nie ma odpowiedniej
infrastruktury magazynowej. „Co roku
stajemy przed koniecznoÊcià wymiany
1/3 oddzia∏ów na wi´ksze, przy czym
bardzo trudno znaleêç odpowiednie za-
plecze, brakuje historycznej infrastruk-
tury magazynowej, którà mo˝na by by-
∏o zaadoptowaç do momentu powsta-
nia nowych obiektów. Niejednokrotnie
zmuszeni jesteÊmy obs∏ugiwaç du˝à
iloÊç przesy∏ek z miejsc, które si´ do te-
go po prostu nie nadajà” – podkreÊla
prezes zarzàdu DPD Polska.

Kolejnym czynnikiem, utrudniajàcym
efektywne prowadzenie dzia∏alnoÊci
gospodarczej, sà sztywne i zawi∏e regu-
lacje prawne. „NiestabilnoÊç i nieprze-
widywalnoÊç przepisów cz´sto sku-
tecznie hamuje harmonijny rozwój, ja-
kiego sami byÊmy sobie ˝yczyli i jakie-
go oczekujà nasi klienci. Coraz bardziej
kr´pujà nas tak˝e przepisy dotyczàce
samych kierowców. Polska nie jest bo-
wiem przygotowana na wprowadzane
w∏aÊnie prawo europejskie, które – ow-
szem – doskonale sprawdza si´ w wa-
runkach zachodnioeuropejskich, ale
warunkowane jest to dobrym stanem
dróg i rozwini´tej infrastruktury krajów
zachodnich. Problem stanowià równie˝
mno˝àce si´ i d∏ugotrwa∏e kontrole.
Brak przewidywalnoÊci zmian legisla-
cyjnych powoduje, ˝e trudno jest pla-
nowaç. Dotyka to w szczególnoÊci
bran˝y logistycznej, która wymaga d∏u-
gofalowego planowania inwestycji in-
frastrukturalnych i przewidywania te-
go, co si´ mo˝e zdarzyç na wiele lat do
przodu” – twierdzi prezes zarzàdu DPD
Polska. Niekorzystny jest tak˝e wysoki
poziom biurokratyzacji urz´dów admi-
nistracyjnych. 

Nast´pnym czynnikiem, który z pew-
noÊcià nie u∏atwia pracy nie tylko fir-
mom kurierskim, lecz równie˝ spedy-
cyjnym i przewoênikom lotniczym, jest
silna pozycja polskiej waluty. Wp∏ywa
ona na poziom aktywnoÊci polskich
eksporterów. „Silna pozycja z∏otówki
mo˝e byç czynnikiem spowalniajàcym
wzrost. O ile ma ona mniejszy wp∏yw
na wolumen przewo˝onego towaru, to
negatywnie odbija si´ na wzroÊcie ryn-
ku w uj´ciu wartoÊciowym” – zaznacza
dyrektor sprzeda˝y i marketingu TNT
Express Poland. „Umacniajàca si´ z∏o-
tówka ju˝ dziÊ powoduje zauwa˝alny

wzrost kosztów transportu lotniczego.
Przedsi´biorcy zmierzajàc do optymali-
zacji kosztów w handlu zagranicznym,
g∏ównie w eksporcie, poszukujà us∏ug
taƒszych, ale nadal wysokiej jakoÊci” –
dodaje Naw∏oka.

RAFA¸ NAW¸OKA 
Prezes Zarzàdu DPD Polska.

W ostatnich latach najwi´kszy nacisk po∏o˝yliÊmy
na rozbudow´ infrastruktury. ZainwestowaliÊmy
w uruchomienie du˝ych oddzia∏ów w Gdaƒsku, Po-
znaniu i Krakowie, które stanowià bardzo wa˝ny
element nowej struktury operacyjnej, zwanej „Dia-
mentem”. Nie tylko obs∏ugujà podleg∏e im regio-
ny, ale pe∏nià te˝ istotnà rol´ wspierajàcà dla na-
szej centralnej sortowni w Luçmierzu. W samym
tylko 2007 roku wskutek przeprowadzonych inwe-
stycji ogólna powierzchnia operacyjna DPD po-
wi´kszy∏a si´ o 19 000 m2. Zapotrzebowanie na
przestrzeƒ magazynowà wià˝e si´ z rosnàcà liczbà
obs∏ugiwanych przez nas przesy∏ek – jest to wzrost
rz´du 40 – 50%, rok do roku. Aby utrzymaç wy-
sokà jakoÊç us∏ug, a tym samym zadowolenie
klientów, firma intensywnie inwestuje w moderni-
zacj´ i powi´kszanie obiektów. W tym zakresie
otrzymujemy du˝e wsparcie finansowe ze strony
naszego w∏aÊciciela, Poczty Francuskiej, który jed-
noczeÊnie gwarantuje nam niezale˝noÊç w prowa-
dzeniu otwartej i elastycznej polityki wobec klien-
tów. W planach mamy kontynuacj´ ju˝ podj´tych
przez firm´ dzia∏aƒ w zakresie szeroko zakrojonych
inwestycji – przede wszystkim dokoƒczenie budo-
wy struktury „Diamentu”. B´dziemy otwieraç nowe
oddzia∏y w Katowicach, Warszawie, Rzeszowie
i Szczecinie. Pod wzgl´dem iloÊci przesy∏ek kolejne
lata powinny byç spokojniejsze. Ograniczenia, ja-
kie wprowadziliÊmy na jesieni ubieg∏ego roku, do-
tyczàce nietypowych i ponadgabarytowych paczek,
sprawdzi∏y si´ i pomog∏y w utrzymaniu wysokiej
jakoÊci us∏ug.
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Kolejnym problemem, z którymi bo-
rykajà si´ przewoênicy ekspresowi,
jest brak kierowców i pracowników
magazynowych oraz niedostatek wy-
kwalifikowanych i doÊwiadczonych
pracowników. „Bran˝a kurierska cha-
rakteryzuje si´ du˝ym wskaênikiem
zatrudnienia. Wi´kszoÊç dzia∏aƒ opie-
ra si´ na pracy ràk naszych pracowni-
ków, magazynierów i kurierów. W DPD
Polska mamy przesz∏o 4 000 pracowni-
ków, wspó∏pracowników i podwyko-
nawców. Dlatego mocno odczuwamy
ka˝de zachwianie na rynku pracy i cià-
g∏y odp∏yw pracowników do krajów
Europy Zachodniej. Wcià˝ nie jeste-
Êmy w stanie konkurowaç z krajami za-
chodnimi pod wzgl´dem poziomu wy-
nagrodzeƒ. Koncentrujemy si´ zatem
na budowaniu kultury organizacyjnej,
która sprzyjaç b´dzie zaanga˝owaniu

i motywacji pracowników – mówi pre-
zes zarzàdu DPD Polska.

Klienci

Przeci´tnej wielkoÊci firma kurierska
ma od kilkudziesi´ciu do kilkuset sta-
∏ych klientów, a najwi´ksi gracze na
rynku nawet kilkanaÊcie tysi´cy. Od-
biorcà us∏ug mo˝e byç praktycznie ka˝-
da instytucja, a nawet osoba fizyczna.
Jednak˝e sà firmy, które cz´Êciej ni˝ in-
ne korzystajà z us∏ug kurierskich. Sà to
przede wszystkim przedsi´biorstwa
z bran˝y motoryzacyjnej, FMCG, farma-
ceutycznej, tekstylnej, elektronicznej,
telekomunikacyjnej, informatycznej,
wydawniczej, reklamowej, finansowej,
produkcyjnej i internetowej. W prakty-
ce cz´Êç przewoêników ekspresowych
specjalizuje si´ w jednym lub kilku sek-
torach, tworzàc dla swoich klientów
dedykowane produkty. „ JeÊli przeÊle-
dzimy portfolio klientów TNT oka˝e
si´, ˝e sà wÊród nich zarówno ogromne
korporacje, jak i Êrednie oraz ma∏e pod-
mioty. Ka˝da z nich ma specyficzne wy-
magania wobec us∏ug kurierskich, ∏àczy
je zaÊ jedno: oczekiwanie us∏ug najwy˝-
szych jakoÊciowo, wiarygodnych i ela-
stycznych. Ka˝dy z naszych klientów
chce mieç pewnoÊç dostarczenia swego
towaru na czas i we wzorowym stanie –
niezale˝nie od tego, czy jest to doku-
mentacja przetargowa, przesy∏ki
z próbkami produktów czy komponen-
ty na linie produkcyjne. Ka˝dy z sekto-
rów na rynku zwraca uwag´ na szereg
aspektów us∏ugi” – opisuje R.Dziura.

Coraz wi´cej firm z bran˝y KEP oferu-
je us∏ugi typu one stop shopping, które
umo˝liwiajà ∏àczenie ró˝norodnych
us∏ug logistycznych w jednym miejscu
przez jednego operatora. Rynek ocze-
kuje coraz cz´Êciej kompleksowych
us∏ug, a klienci nie chcà korzystaç
z us∏ug firmy X w zakresie przesy∏ek
miejskich, firmy Y w przesy∏kach krajo-
wych, a firmy Z w mi´dzynarodowych
i jeszcze innej do transportu ca∏opojaz-
dowego, cz´Êciowego, drobnicy itp.
Przewoênicy ekspresowi starajà si´ te
ró˝norodne potrzeby logistyczne inte-
growaç. Dla klienta oferta zintegrowa-
nych us∏ug logistycznych oznacza
oszcz´dnoÊç czasu, ca∏oÊciowà obs∏ug´
oraz wygod´.

Us∏ugi kurierskie i ekspresowej dys-
trybucji mogà wp∏ywaç na konkurencyj-
noÊç klientów przewoêników ekspreso-

wych. „Niezawodny, bezpieczny i ela-
styczny transport paczek oraz przesy-
∏ek ekspresowych w ÊciÊle zdefiniowa-
nych przedzia∏ach czasowych jest na
konkurencyjnym rynku decydujàcy.
P∏ynne uzupe∏nianie towarów gwaran-
tuje sta∏à ich dost´pnoÊç w sklepach
i zapobiega sytuacjom, w których bra-
kuje towarów, wzgl´dnie przestojom
w produkcji. Równie˝ dla klienta koƒ-
cowego szybkie otrzymanie towaru jest
decydujàcym kryterium przy zakupach
online” – twierdzi Klaus Conrad, prezes
zarzàdu GLS Poland. „Wspieramy na-
szych klientów w budowaniu i umacnia-
niu pozycji rynkowej ich firmy. Cz´sto
jesteÊmy ∏àcznikiem pomi´dzy nimi
a kontrahentami czy partnerami bizne-
sowymi, pomagamy wywiàzywaç si´ im
z umów i wzajemnych zobowiàzaƒ.
Weêmy przyk∏ad firmy z bran˝y kompu-
terowej, która dostarcza sprz´t i kom-
ponenty swoim klientom. Oni oczeku-
jà, ˝e firma wywià˝e si´ ze swoich zo-
bowiàzaƒ i dostanà je na czas. My jeste-
Êmy od tego, aby tak si´ sta∏o” – doda-
je P.Buczkowski.

RAFA¸ DZIURA
Dyrektor Sprzeda˝y i Marketingu 
TNT Express Poland.

Jednym ze strategicznych celów TNT Express jest
dalszy rozwój us∏ug drogowych. Dlatego zamie-
rzamy konsekwentnie inwestowaç w infrastruktu-
r´ (oddzia∏y, po∏àczenia drogowe, centra prze∏a-
dunkowe). Na przestrzeni ostatnich lat urucho-
miliÊmy kilka nowych oddzia∏ów w Polsce –
wkrótce ich liczba wyniesie 30. Dodatkowo, wa˝-
nym elementem naszych dzia∏aƒ jest centrum
prze∏adunkowe dla przesy∏ek drogowych, zlokali-
zowane w Warszawie – obs∏ugujàce nie tylko
przesy∏ki w Polsce, ale i w krajach ba∏tyckich oraz
Ukrain´ i Rosj´. Prognozujemy dalszy wzrost wy-
miany handlowej ze Wschodem i dlatego nasz
program inwestycyjny nie ogranicza si´ tylko do
lokalnego wymiaru, ale zak∏ada rozwój w szero-
kim uj´ciu mi´dzynarodowym.

KLAUS CONRAD
Prezes Zarzàdu GLS Poland.

W latach 2008 - 2009 GLS planuje inwestycje
w sieç kurierskà w wysokoÊci 94 mln euro – g∏ów-
nie w Niemczech, Polsce, Holandii i we Francji. Na
pierwszym planie znajduje si´ wdro˝enie nowych
technologii operacyjnych oraz nowych rozwiàzaƒ
„last mile” w obszarze B2C. W Polsce planowana
jest budowa drugiego oddzia∏u w Warszawie
i w Krakowie; równie˝ oddzia∏ w Czeladzi zostanie
rozszerzony. Poza tym nowe systemy taÊmociàgów
w regionalnych punktach prze∏adunkowych powin-
ny zoptymalizowaç dostawy. 
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Dla klientów ogromne znaczenie ma
mo˝liwoÊç takiego zaplanowania pro-
cesów biznesowych, które pozwolà im
osiàgnàç najwi´kszà efektywnoÊç wy-
korzystania zasobów. „Firmy, znajàc do-
k∏adny harmonogram dostaw, mogà
najbardziej optymalnie alokowaç swoje
zasoby (na przyk∏ad prognozowaç ob-
cià˝enie linii produkcyjnej, zaanga˝o-
wanie zespo∏u, etc). W ten sposób ma-
jà one mo˝liwoÊç wype∏niania swoich
zobowiàzaƒ wobec w∏asnych kontra-
hentów i zapewnienia najwy˝szej jako-
Êci ich obs∏ugi. W przeciwnym razie –
gdy partner nie dotrzymuje obietnic –
staje si´ niewiarygodny, a jego oferta
wàtpliwa” – mówi dyrektor sprzeda˝y
i marketingu TNT Express Poland.

W ostatnim czasie firmy kurierskie
uwa˝niej przyglàdajà si´ rynkowi klien-
tów indywidualnych. „Coraz wi´kszà
rol´ odgrywaç b´dzie ‘last-mile-distri-
bution’. Udzia∏ osób prywatnych wÊród
odbiorców paczek roÊnie dzi´ki coraz
wi´kszemu korzystaniu z Internetu
(handel on-line) czy teleshoppingu.
Z tego wzgl´du muszà zostaç opraco-
wane rozwiàzania systemowe, które za-
pewnià dostaw´ do gospodarstw pry-
watnych w sytuacji, kiedy odbiorcy nie
b´dzie w domu” – zaznacza K.Conrad.
„O ile do tej pory e-commerce dotyczy∏
rynku nowinek technicznych, tak teraz
staje si´ on dla firm alternatywnym ka-
na∏em dystrybucji. Obserwujàc naszych
klientów, praktykujàcych dotàd trady-
cyjne metody dystrybucji, zauwa˝amy,
i˝ próbujà oni bezpoÊrednio docieraç
do swoich konsumentów, czyli osta-
tecznych klientów” – mówi R.Naw∏oka.
„Ponadto dynamiczny, pracujàcy i wcià˝
zaj´ty m∏ody cz∏owiek, zamiast poszu-
kiwaç towarów odwiedzajàc wiele skle-
pów, preferuje zakup internetowy, ale
z dostawà bezpoÊrednià do domu lub
pracy. Wychodzàc naprzeciw tym tren-
dom przedsi´biorstwa zagospodarowu-
jà ten nowy segment rynku, gwarantu-
jàc dostaw´ za poÊrednictwem firm ku-
rierskich” – dodaje.

Kryteria wyboru firmy

Przes∏anek, którymi kierujà si´ klien-
ci przy wyborze przewoênika, mo˝e
byç bardzo wiele.

„Pod uwag´ nale˝y braç czas dor´-
czeƒ oraz warunki, w jakich si´ odby-
wajà. Czyli na przyk∏ad transport
w kontrolowanych temperaturach
i przesy∏ki w suchym lodzie. Dodatko-
wo trzeba pami´taç o formalnoÊciach,
certyfikatach, zezwoleniach i wymo-
gach prawnych. Firma kurierska musi
wi´c dysponowaç odpowiednim zaple-
czem i wiedzieç, jak spe∏niç te wymaga-
nia. Zawsze najwa˝niejsza jest nasza
wiarygodnoÊç jako partnera w bizne-
sie” – twierdzi P.Buczkowski. Firma ku-
rierska musi umieç odpowiedzieç na
potrzeby klientów, a te zale˝à najcz´-
Êciej od wielkoÊci firmy, rodzaju prowa-
dzonego biznesu czy bran˝y, w której
dzia∏ajà. „Na przyk∏ad ma∏e i Êrednie fir-
my cenià sobie ∏atwoÊç korzystania
z serwisu, jeden numer telefonu, mo˝-
liwoÊç zamawiania kuriera przez Inter-
net. Du˝à popularnoÊcià cieszà si´

wÊród tej grupy klientów dodatkowe
us∏ugi, takie jak pobranie i zwrot nale˝-
noÊci czy potwierdzenie dor´czenia.
Z kolei korporacje z du˝ym miesi´cz-
nym obrotem, mi´dzynarodowym za-
si´giem, wymagajà ju˝ od nas konkret-
nego, systemowego wsparcia ich bizne-
su” – konstatuje Buczkowski.

Niestety w Polsce dla wielu firm jed-
nym z kluczowych kryteriów przy wy-
borze produktu lub us∏ugi nadal jest
cena. Na szcz´Êcie w bran˝y KEP zain-
teresowania klientów przesuwajà si´
w kierunku wzrostu oczekiwaƒ jako-
Êciowych. Majà oni przy tym Êwiado-
moÊç, ˝e najwy˝sza jakoÊç i najni˝sza
cena sà trudne do pogodzenia. „Z do-
Êwiadczeƒ TNT, popartych badaniami
wynika, ˝e klienci kierujà si´ przede
wszystkim jakoÊcià. Chcà mieç pew-
noÊç, ˝e ich przesy∏ki trafià do odbior-
cy we w∏aÊciwym czasie i wzorowym
stanie. Ciekawe informacje przynios∏y
badania, przeprowadzone na zlecenie
TNT Express w 2006 roku w 55 paƒ-
stwach, równie˝ w Polsce (w drodze 
2 500 wywiadów telefonicznych oraz 
4 800 ankiet internetowych). Wykaza-
∏y one, ˝e – oprócz szybkoÊci, ela-

PIOTR BUCZKOWSKI
Wiceprezes Zarzàdu ds. Sprzeda˝y
i Marketingu DHL Express (Poland).

Nasza strategia na najbli˝sze lata ma jeden cel:
jesteÊmy „Firmà Pierwszego Wyboru” dla klien-
tów i pracowników. Inwestujemy w te filary dzia-
∏alnoÊci, które zapewniajà wysokà jakoÊç us∏ug
i utrzymanie pozycji lidera na rynku us∏ug ekspre-
sowych. Inwestycje obejmujà trzy g∏ówne obsza-
ry. Jest to infrastruktura logistyczna, informatycz-
na i pracownicy. Pierwszy z nich przek∏ada si´ na
zwi´kszenie jakoÊci i produktywnoÊci, oddawanie
nowych budynków terminali, monta˝ nowocze-
snych maszyn sortujàcych, automatyzacj´ syste-
mów pracy. Kolejny obszar dotyczy rozwijania
oferty, us∏ug i tworzenia rozwiàzaƒ systemowych
dla sektora B2B. Stawiamy przede wszystkim na
innowacyjnoÊç rozwiàzaƒ. Pracujemy obecnie nad
nowà ofertà dla naszych klientów krajowych oraz
mi´dzynarodowych. W praktyce oznacza to ofero-
wanie nowoczesnych us∏ug, dok∏adnie takich, ja-
kich wymagajà klienci.

GRZEGORZ KOCHMAN
Dyrektor Handlowy UPS Polska.

Polski rynek KEP rozwija si´ bardzo dynamicznie,
zarówno w segmencie przewozów krajowych, jak
i wzrastajàcego znaczenia ekspresowych przewo-
zów mi´dzynarodowych. Rozwój ten jest mo˝liwy
przede wszystkim dzi´ki du˝ej dynamice wzrostu
gospodarczego, jak i wzrastajàcej popularnoÊci
us∏ug kurierskich. Coraz wi´cej firm zdaje sobie
spraw´, ˝e dobrze dopasowana oferta przewozowa
pozwala zaoszcz´dziç czas i pieniàdze. 
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stycznoÊci w zakresie wagi przesy∏ek
i szerokiej dost´pnoÊci us∏ug – do naj-
wa˝niejszych oczekiwaƒ wobec firmy
transportowej nale˝y mo˝liwoÊç kon-
troli wykonania zleceƒ (64% wskazaƒ),
wiarygodnoÊç firmy (62%) i wygoda
w korzystaniu z us∏ug (44%)” – mówi
R.Dziura.

Trendy

Od pewnego czasu na rynku KEP mo-
˝emy zauwa˝yç klika ciekawych tren-
dów. „Wiodàce przedsi´biorstwa ukie-
runkowujà swoje strategie przede
wszystkim na rozbudow´ oraz rozsze-
rzanie sieci i infrastruktury. Celem jest
dalsze skracanie czasu realizacji zleceƒ.
Ju˝ teraz GLS Poland dzi´ki dok∏adnie
zharmonizowanym transportom linio-
wym oraz licznym transportom bezpo-
Êrednim w obszarze przygranicznym
mo˝e realizowaç przesy∏ki do krajów
sàsiadujàcych w ciàgu 24 godzin” – za-
znacza K.Conrad.

SpecjaliÊci przewidujà tak˝e dalszy
wzrost zainteresowania us∏ug z dekla-
rowanà godzinà dostawy. „Czas dor´-
czeƒ przesy∏ek staje si´ coraz krótszy.
Jeszcze niedawno standardem w DHL
by∏ koniec dnia roboczego. Dzisiaj wy-
znaczyliÊmy godzin´ 12:00. A mog´ za-
pewniç, ˝e w tej sprawie nie powie-
dzieliÊmy jeszcze ostatniego s∏owa” –

podkreÊla P. Buczkowski. „We wspo-
mnianych wczeÊniej badaniach TNT wy-
kazano, ˝e poranne dor´czenia – do
godz. 12.00 – majà dla klientów funda-
mentalne znaczenie. Stwierdzi∏o tak
63% badanych w Niemczech, 60%
we Francji, 53% w Wielkiej Brytanii, 47%
we W∏oszech” – wylicza dyrektor sprze-
da˝y i marketingu TNT Express Poland
(rysunek 4). 

Kolejnym trendem jest rosnàca popu-
larnoÊç us∏ug transportu niestandardo-
wego. „ Ju˝ teraz wartoÊç tego segmen-
tu szacuje si´ na 5 – 8% wartoÊci rynku
us∏ug krajowych, a wed∏ug naszych pro-
gnoz, w 2015 roku osiàgnie on wartoÊç
oko∏o 15%. Jest wi´c o co walczyç. Je-
steÊmy na to przygotowani, jako ˝e od
ponad 10 lat Êwiadczymy tego rodzaju
us∏ugi w Polsce – poczàwszy od trans-
portu towarów ponadgabarytowych,
skoƒczywszy na przewozie materia∏ów
wymagajàcych specyficznych warun-
ków transportu” – dodaje R.Dziura.

W ostatnim czasie firmy z bran˝y co-
raz wi´cej inwestujà w ochron´ Êrodo-
wiska. „Wzorem krajów zachodnich,
w DPD Polska stopniowo wprowadza-
my strategi´ zrównowa˝onego rozwo-
ju. Nie traktujemy jednak tego jako ele-
mentu walki konkurencyjnej, ale jako
odpowiedzialny krok w kierunku
wspó∏odpowiedzialnoÊci za dba∏oÊç

o Êrodowisko. Zwracamy bacznà uwag´
na zmniejszanie emisji dwutlenku w´-
gla, co w przeciwieƒstwie do transpor-
tu lotniczego, gwarantuje nasz trans-
port drogowy” – uwa˝a R.Naw∏oka.
„Klienci DHL od zesz∏ego roku przesy-
∏ajà dokumenty w kopertach ekologicz-
nych z certyfikatem FSC. W tym roku
grupa Deutsche Post World Net, do któ-
rej nale˝ymy, rozpocz´∏a wdra˝anie
programu ochrony klimatu GoGreen. Ja-
ko pierwsza firma w bran˝y wyznaczyli-
Êmy sobie policzalny cel. Do 2020 roku
zredukujemy o 30% emisj´ dwutlenku
w´gla. Strategia GoGreen jest elemen-
tem zarzàdzania i obejmuje wszystkie
dziedziny naszej dzia∏alnoÊci. Do udzia-
∏u w naszych dzia∏aniach proÊrodowi-
skowych zapraszamy tak˝e klientów
poprzez us∏ug´ GOGREEN. Dzisiaj ko-
rzystajà z niej klienci w ponad 12 kra-
jach w Europie, do których do∏àcza tak-
˝e Polska” – mówi P.Buczkowski.

Prognozy

Dalszemu rozwojowi rynku KEP ma
sprzyjaç dobra lokalizacja Polski w Eu-
ropie, stosunkowo du˝y wzrost gospo-
darczy, dynamiczny rozwój sektora
MSP i coraz wi´ksza sk∏onnoÊç przed-
si´biorstw do zlecania na zewnàtrz pro-
cesów dystrybucji. Prognozy rozwoju
rynku sà bardzo pomyÊlne. Wed∏ug
analityków bran˝y i badaƒ przeprowa-
dzonych przez A.T. Kearney przez kilka
kolejnych lat, rynek KEP b´dzie odno-
towywa∏ dalszy wzrost na poziomie
dwucyfrowym, czyli zdecydowanie wi´-
cej, ni˝ na rynkach zachodnioeuropej-
skich. „Na rynku przewozów krajo-
wych, który Êwietnie rozwija si´ za
sprawà rosnàcego popytu wewn´trzne-
go oraz zmieniajàcych si´ standardów,
spodziewamy si´ w kolejnych latach
wzrostów na poziomie powy˝ej 15%.
Natomiast wzrost bardziej ustabilizo-
wanego rynku przesy∏ek mi´dzynaro-
dowych b´dzie oscylowa∏ w okolicach
10%, a g∏ównym motorem nap´dowym
b´dzie ekspresowy transport drogowy.
Wp∏yw na dynamik´ wzrostu rynku
mi´dzynarodowego b´dzie mia∏o zacie-
Ênianie wspó∏pracy polskich firm z ich
azjatyckimi partnerami. Dodatkowo na-
le˝y spodziewaç si´ rosnàcego znacze-
nia pozosta∏ych rynków wschodzàcych,
takich jak Indie czy Brazylia” – twierdzi
dyrektor sprzeda˝y i marketingu TNT
Express Poland.

Rys. 4. Preferencje klientów wybranych paƒstw UE w zakresie porannych dor´czeƒ.
èród∏o: TNT Express.




