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Istok dystrybucji najtrafniej okrda pewne stwierdzenie, ktdre na potrzeby felietonu
przytaczam ja sparafrazowane — Kiedy okno nie jest oknem? Kmthjduje s w fabryce,
podczas gdy potrzebne jest na budowie u klienta.

Dystrybucja, jako element koncepcji marketing-nmajrzadziej bywa bohaterem
dyskusji ekspertéw, mediéw marketingowych, alez¢éaka poziomie pojedynczego
przedstbiorstwa. Wielokrotnie zastanawiateng siad tym faktem i poszukiwatem
wyttumaczenia. M§le, ze powodow jest kilkatadnego z nich nie nina nazwé wiodacym.

Po pierwsze jest to instrument znacznie mniej gtasty i trudny do zmiany aneli
cena, produkt czy komunikacja. tatwo wyobtagobie patzne koszty i wysitek zvazany
chatby z uruchomieniem nowego kanatu sprzgd@ co dopiero jeeli w gre wchodzitaby
petna restrukturyzacja systemu zmanego z planowaniem i organizowaniem sposobu
rozmieszczania produktéw na rynku. Dystrybucja jestnato efektowna. Wszyscy
fascynug sic réznymi formami promocyjnymi, szakeyealizupc polityke cenowa, czy tex bez
przerwy udoskonalajprodukt. Z dystrybugjjest inaczej. Gizko tu o fajerwerki. Zarmzanie
trudne i mocno uzamione od otoczenia. Zwrot z inwestycji dtugi i tnyddo oszacowania.
Trzecim czynnikiem jest brak wiedzy. Po prostu.

A decyzje dystrybucyjne nalg do najwaniejszych w marketingu. Przglzap o
stopniu penetracji rynku i agianych wynikach ekonomicznych. Twamdwniez trwate
powiazania przedsbiorstwa z jego otoczeniem rynkowym. Ccgogj, wspotczesny rynek
stwarza nabywcom ogromne pigvosci wyboru, a fragmentaryzacja potrzeb wymusza na
producentach coraz bardziej wyszukane metody du&télie tylko w zakresie rdzenia
produktu ale mze przede wszystkim w ustugach towarzyszh jego sprzeds. Zwyci¢zaja
te firmy, ktére lepiej zaspokapjyvymagania nabywcow co do miejsca, czasu i warunkow
zakupu. A jak to wyglda na rynku materiatow budowlanych?

Dystrybucja materiatéw budowlanych obejmuje wskigstiecyzje i czynniei
zwigzane z udogpnieniem wytworzonych materiatow budowlanych iatefnym nabywcom
(inwestorom indywidualnym i instytucjonalnym). Dalerrozwingta si€ dystrybucji dla
wielu producentow materiatdw budowlanych odgrywackiows role w osagnieciu sukcesu
rynkowego. Liczba punktow sprzedaich lokalizacja, zaangawanie w promogj marki,
jakos¢ obstugi klienta to tylko wybrane elementy ocergpstia rozwoju sieci.

Wiekszai¢ producentow nie ma mabwosci finansowych lub organizacyjnych
budowania dystrybucji w oparciu o wkasne punktydiawe. Alternatywy dla tych

podmiotéw pozostaje nagdanie wspotpracy z oglonymi firmami, ktére przejmajrole



pasrednikéw w kontaktach handlowych z klientami - irst@ami. Wowczas kluczowym
zadaniem dla producenta staje dbudowanie trwatych relacji z dystrybutorem
zapewniaggcym odpowiedni poziom obstugi klienta i pevéaaealizowania okrdonego
poziomu sprzedsy.

Wydaje s¢ rowniez, ze wspotczesne kanaty dystrybucji powinny szybko
dostosowywa sic do zmieniajcych se warunkéw wystpujacych na globalizuicym sk
rynku. Wobec zaostrzenia konkurencji oraz spadkeesfzy niektérych grup materiatow
budowlanych, w tym okresowo stolarki budowlanejwsaystkich szczeblach dystrybucji, od
producenta do sklepu dla detalistéw, powinno odléyskawspolne ograniczanie maw celu
przyciagniccia klientdw. Pogarszgia st sytuacja finansowa ¢gci firm uczestnicacych w
dystrybucji materiatéw budowlanych, przejaviigg s¢ w niskiej rentownéci, stosunkowo
wysokim poziomie zadtenia i niekorzystnej strukturze mt§u obrotowego, powinna
zmuszé przedstbiorstwa do radykalnych zmian sposobow swego dziata

Czy powyzsze, teoretyczne rozwania i analizy odnoazsic do kategorii stolarki
budowlanej? Cate 5 lat jakie gjzitem w tej brany, w kontekcie dystrybucji, nacechowane
bylo dwoma, kluczowymi sprawami. Pierwsza z niclwteczne poszukiwanie odpowiedzi na
pytanie — ,jak to meliwe, aby w catym tacuchu wartéci, wytworca stolarki, ktory przecie
ma najtrudniejsze zadanie | nagkszy odpowiedzialnée, jest tak zdominowany przez
pozostatych partnerow kanatu, czyli dostawcow nial@w i dystrybutorow? Druga, to
rozwazanie nowych rozwezan, proba ucieczki od upowszechnionego schematuydbystji.
Tak przecie szkodliwego i mato perspektywicznego!

Jezeli chodzi o witek zwihzany ze stabppozycp dystrybucyja wytwdorcow to nie
chciatbym go specjalnie rozwgaZ jednej strony sytuacja w ostatnich latach w@ggtinak
pewnej poprawie, z drugiej g&ategoria w trakcie trwagego ju 18 lat odrodzenia popetnita
tyle grzechowze ten dotyczcy dobrowolnego ostabienia sity przetargowej raceejnaley
do najcezszych. Aczkolwiek dla wielu odbijagtzkawly do tej pory.

Nowe formy dystrybuciji stolarki Z¢o0 zagadnienie niebywale ciekawe. Zanim
odkryje wszystkie karty, krociutkie wprowadzeniesperzajce dotychczasowe rozwania.

Dystrybucja wymaga dostosowania struktury, skiackgjskt z organizaciji i ludzi.
Bazuje na ludziach i relacjach ¢dizy nimi, dzg¢ki czemu ma ogromny wkiad w procesie
tworzenia wartéci dodanej. | wtdnie o £ wartas¢ dodara wszystko s rozbija.

Stolarka na poziomie produktu staje wiyrobem generycznym. Udowadniatem ten
proces przy okazji rozwan o obstudze klienta. deli dodamy do tego fakée gtownym

kanatem sprzeda pasredniej do konsumenta indywidualnegagte s tradycyjni partnerzy



handlowi (nieciergi wprost okrélenia ‘dealer’, bo chotrzymam st opinii, ze to hamulec
kategorii, to nie zastugajoni na tak wywiechtane ¢le kojarzone okrdenie), to zawsze
dojdziemy do tego samego wniosku — liczytsiko cena! A to bzdura.

A jaka jest alternatywa? Na pierwszy rzut wytg to stabo. Kreowanie sprzega
bezpdredniej, poprzez salony firmowe to impreza dlaatkgwo zamanych gdéci. Do tego
dobrze zorganizowanych logistycznie. Jestem wielkivolennikiem tego kanatu ale mam
swiadoma¢ ograniczé.

Franszyza? Z tym jest jeszcze gorzej. Nig&dze trzeba mié sporo pienjdzy, to
zawczasu trzeba wydgeszcze wjcej na mark, ktéra stanie giobiektem paadania. Na
dzien dzisiejszy dostownie ledwie kilku producentow nwlgtawy aby m§te¢ o tej formie
sprzeday. Kogo mam na mi nie trudno zgadsc. A maze sprzedaagencyjna jako uliszy
krewny franchisingu? Na dziedzisiejszy, ten kanat to pewnie najlepsze razamie.
Aczkolwiek, rownie w tym przypadku, silna marka jest niedha.

Wydaje st, ze to koniec maliwosci. Ale nie. Z pomog przychodzi nam... rocznica
Unii Lubelskiej. Polacy i Litwini o wiele stuleciyprzedzili realizowane obecnie procesy
zjednoczeniowe w Europie. | pokazali jak skutecanap przenika si¢ nie tylko zasoby ale
rowniez zwyczaje, mody i tendencje.

Polscy inwestorzy indywidualni, wzorem swoich zadhich gisiadéw, coraz cZciej
beda budowali swoje domy zlecg catgé zadania na zewatrz. Nie tylko w zakresie
projektu architektonicznego ale rowaykonawstwa. Wynika to nie tylko z pagaych
trendow, ale mze przede wszystkim z permanentnego braku czaglzi®zatem rosta rola
mini developerdéw, czy tegeneralnych wykonawcéw. To oni, w obszarze podejama
decyzji zakupowych, zagiia ostatecznychaytkownikdéw. Tworzc fantastyczny do
zarzadzania trademarketingowego kanat sprzgdalie odkrywam z pewriaia Ameryki, bo
wielu producentow realizuje handeldrog. Jest to cigle nisza rynkowa, ktrej znaczenie
bedzie jednak rosto. | kkobedzie miat najwekszy udziat w tym torcie, ktobedzie drugi, a
ktos...ostatni.

Dlaczego, moim zdaniem, to tak interegyj kierunek? Otg, dlategoze maliwosci
»obtozenia” produktu wartécia dodam sa niewspotmiernie wiksze ni w kanatach
jednorodnych, jgeli chodzi o asortyment. Wymieniylko te najwaniejsze: wspolny z
silnymi markami budowlanymi z innych kategorii mieandising, projekty cross-
promocyjne, doskonate podstawy do tworzenia igd#ania programami lojaldoiowymi.
No i sita rekomendacji. Warto o tym poshsc.
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