Dystrybutorzy

o krajowym rynku ptytek ceramicznych

r. zakonczyt sie w Polsce wzro-
2 O O 6 stem produkcji budowlano-mon-
tazowej wynoszacym ok. 18%.

Dla branzy ceramicznej nie byt to jednak dobry okres.
Sprzedaz plytek ceramicznych w ubieglym roku zmala-
ta o kilka procent w stosunku do takze kiepskiego 2005 r.
A jak jest obecnie? Czy trwajacy od 2006 r. boom budow-
lany spowodowal wreszcie zwiekszony popyt na mate-
riaty wykonczeniowe, w tym plytki ceramiczne? Czy pol-
scy dystrybutorzy plytek z optymizmem patrza w przy-
szlos¢? Na te m. in. pytania probowaliSmy znalez¢ od-
powiedz podczas spotkania, ktére 4 lipca br. zorganizo-
wata redakcja ,Wokoét Ptytek Ceramicznych” Do udzia-
tu w nim zaprosilimy dystrybutoréw z réznych stron
Polski, zajmujacych sie detaliczna oraz hurtowa sprze-
daza krajowych i importowanych plytek ceramicz-
nych. W dyskusji udziat wzieli: Wiodzimierz Giermasin-
ski — wiasciciel firmy GLAZURA KROLEWSKA; Janusz Wéj-
cik - wspédtwiasciciel firmy ARCER; Zbigniew Woznicki -
wspotwiasciciel firmy JORAPOL; Jolanta i Zbigniew tobacz
- wiasciciele firmy WEMA; Krystyna Trala - wiascicielka CEN-
TRUM tAZIENEK KRYSTYNA; Adam Duda - kierownik sprze-
dazy w firmie PH SERVITOR-Prim.

Redakcja: Jak oceniacie Panstwo obecny rynek ply-
tek ceramicznych? Jak ksztattuje sie sprzedaz w Panstwa
firmach?

Jolanta tobacz: W 2006 r.dobra koniunktura w budow-
nictwie nie przetozyfa sie na wzrost sprzedazy plytek. Nato-
miast bardzo mile zostalisSmy zaskoczeni obrotami w stycz-
niu br. W stosunku do stycznia 2006 r. w WEMIE uzyskalismy
wzrost sprzedazy o ok. 50% .Tak dobrych wynikéw w pierw-
szym miesigcu roku nie mielismy w poprzednich latach. | co
ciekawe, wysoka sprzedaz ptytek ceramicznych w tym roku
utrzymuje sie.

Zbigniew tobacz: Bardzo wysoka sprzedaz na poczat-
ku 2007 r.to w duzej mierze zastuga wzmozonych zakupow
klientéw indywidualnych, ktérzy obserwowali rynek materia-
téw budowlanych i obawiali sie duzych podwyzek cen. Kupili
wiec plytki na zapas. Potwierdzaja to obecne wyniki. Od kilku
miesiecy nie ma juz tak duzej dynamiki sprzedazy, choc fak-
tycznie obroty sa wysokie. Nawet trwajacy obecnie szczyt se-
zonu budowlanego nie spowodowat znaczacego wzrostu po-
pyty, ale podkreslam - tegoroczne wyniki sa bardzo dobre.
Ma na nie duzy wptyw boom w budownictwie. Analitycy ryn-
kowi prognozuja, ze dobra koniunktura utrzyma sie co naj-
mniej przez kilka najblizszych lat. Mozna wiec liczy¢ na hosse
na materiaty wykonczeniowe.
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Zbigniew Woznicki: Moim zdaniem, oprécz juz wymie-
nionych czynnikéw, na wyjatkowo dobre wyniki na poczatku
tego roku wptyw miata bardzo lekka zima. Szybciej oddano
budynki do eksploatacji. Przyspieszono tez prace remontowe.
Moja firma w | pétroczu br. odnotowata znaczny wzrost obro-
téw, w poréwnaniu do 2006 r.Przewiduje natomiast, ze w dru-
gim poétroczu dynamika sprzedazy zostanie zahamowana. Sa-
dze, ze w sumie tegoroczne obroty beda o ok.20% wieksze niz
w roku ubiegtym.

Krystyna Trala: Generalnie wida¢ wieksza che¢ ludzi do
inwestowania i poprawiania warunkéw zamieszkania. Mysle,
ze wpltyw ma na to takze naptyw srodkéw finansowych zza
granicy. Sporo oséb wyjechato do pracy i teraz zarobione pie-
nigdze przywoza lub przesytaja do kraju.W Polsce spada bez-
robocie, wzrastaja zarobki. Spoteczenstwo staje sie bogat-
sze.Uwazam, Ze na pewno jeszcze przez pare lat bedzie utrzy-
mywat sie boom na materiaty wykonczeniowe.

Adam Duda: Zgadzam sie z Panstwem. Inwestycje, wej-
scie do UE, przyptyw gotéwki, kupowanie ptytek na zapas, ta-
godna zima - to przyczyny wzrostu sprzedazy.

Janusz Wajcik: Ten rok w Polsce przetamat zlg passe
w branzy plytek ceramicznych. W kazdym z regionéw kraju
dystrybutorzy odnotowali wzmozony popyt. W Arcerze we
wszystkich miesigcach | poétrocza br. uzyskalismy znacznie
wieksze obroty niz w analogicznych okresach 2006 r.Na pew-
no jest to efekt duzego ozywienia na rynku budowlanym i to
nie tylko mieszkaniowym, np.w okolicy Warszawy buduje sie
i remontuje sporo hoteli oraz pensjonatéw. Dostarczalismy
ptytki do modernizowanego hotelu Etap. Obecnie obstuguje-
my remontowany Grand Hotel. Mamy tez wiele zapytan o wa-
runki dostawy materiatéw od kilku sieci matych hoteli i pen-
sjonatéw.

Wtlodzimierz Giermasinski: Wzrost sprzedazy moze
by¢ efektem wzrostu zamoznosci spoteczenstwa. Jesli wzra-
sta PKB to powinien tez wzrastac¢ popyt m.in.na materiaty wy-
konczeniowe. Chciatbym jednak podkresli¢, ze na rynku, na
ktérym dziatamy, prawdopodobnie zwieksza¢ sie tez bedzie
rola marketéw budowlanych. Wiele z nich przygotowuje sie
do nowych inwestycji w Polsce.Z danych, ktére posiadam wy-
nika, ze obecnie ich udziat w krajowym rynku ptytek ceramicz-
nych wynosi ok. 37%.

Zbigniew tobacz: Nie sadze, aby w Polsce przyjat
sie model zachodni, gdzie udziat marketéw budowlanych
w sprzedazy ptytek ceramicznych dochodzi do 80%. My ma-
my inna tradycje i przyzwyczajenia. Bardziej wymagajacy
klienci beda poszukiwa¢ ptytek w salonach, gdzie moga obej-
rze¢ ciekawe ekspozycje, poradzic sie sprzedawcy i coraz cze-
sciej takze projektanta.
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Wlodzimierz Giermasinski: Moim zdaniem w ciggu
kilku najblizszych lat udziat marketéw budowlanych zwigkszy
sie jednak w Polsce do 50-60%.

Zbigniew Lobacz: Oznacza to, ze pewnie czeka nas fala
upadtosci i konsolidacji. | jak zwykle najlepsi przetrwaja.

Krystyna Trala: Nie tylko markety beda coraz bardziej
widoczne na krajowym rynku, zaczyna sie bowiem takze
sprzedaz internetowa plytek ceramicznych i bedzie sie ona
rozwijac. Z tej formy sprzedazy korzystaja obecnie gtdwnie
miodzi ludzie. Przychodza do salonéw, ogladaja, wybieraja in-
teresujacy ich towar, a zakupéw dokonuja przez internet.

Wtlodzimierz Giermasinski: Bylem pierwszy, ktéry
wsrdéd znajomych z branzy twierdzit, ze ptytki mozna sprzeda-
wac przez internet i takg dziatalnos¢ juz prowadze. Mysle, ze
sprzedaza internetowa zajma sie producenci ptytek, cho¢ nie
nastapi to szybko, a realizacja projektu bedzie wymagata spo-
rych naktadow finansowych.

Janusz Wéjcik: Rozwiniecie sprzedazy internetowej nie
jest proste. Oczywiscie plytki beda dostepne w sieci, ale poja-

wig sie tez problemy. Bo co zrobi klient, gdy zabraknie mu np.

2 m? lub otrzyma nie te listwy dekoracyjne, o ktére mu cho-
dzito. To jest jedna kwestia. Poza tym polscy producenci pty-
tek ceramicznych rozwing sprzedaz internetowa, jezeli im na
to pozwola duze firmy dystrybucyjne, takie jak nasze. Obecnie
nadal bowiem stanowimy bardzo duzg grupe odbiorcéw i fa-
bryki z naszymi opiniami powinny sie liczy¢.

Zbigiew tobacz: Zgadzam sie. Dodam tylko, ze hasto
sprzedaz internetowa tadnie brzmi. Jak jednak producent do-
starczy np.5 m? do Krakowa i 10 m? do Gdanska.Jednostkowe
koszty takiego transportu s3 ogromne.

Wiodzimierz Giermasinski: Z trudnosciami zwiagzany-
mi z doreczeniem zamdwienia mozna sobie poradzi¢, ale du-
zym problemem jest odpowiednie zapakowanie ptytek. Oczy-
wiscie kazdy szuka miejsca na rynku. Na pewno z czasem ry-
nek dystrybucyjny bedzie sie zmieniat. Obecnie sprzedaz hur-
towa polskich plytek jest mato rentowna i wynosi nie wie-
cej niz 4%. Duzo bardziej optacalny jest import i prowadze-
nie sklepéw detalicznych. Na Zachodzie hurtownie sa pod-
piete pod sieci handlowe lub maja swoje sklepy, dlatego tez
przeksztatcamy GLAZURE KROLEWSKA w firme logistyczno-
dystrybucyjna i rozwijamy internetowa sprzedaz ptytek ce-
ramicznych. W Lublinie uruchomilismy tez nowatorski spo-
sOb sprzedazy ptytek. Nasz sklep wyglada jak biblioteka, z tym
ze zamiast ksiazek na pétkach sa ptytki i elementy dekoracyj-
ne. Jest to szczegdlnie interesujaca propozycja dla projektan-
tow. Maja ogromny wybér. Kazda ptytke mozna wypozyczyc
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(mamy ich po kilka sztuk). W przysztosci bedzie mozna obej-
rze¢ na duzym ekranie aranzacje z wybranymi ptytkami. Ta
forma sprzedazy pozwala na zaprezentowanie klientowi bar-
dzo bogatej oferty na niewielkiej powierzchni. Eksponowanie
plytek w boksach jest atrakcyjne, ale koszty utrzymania salo-
néw sa bardzo duze. Mate sklepy — wzorcownie juz funkcjo-
nuja np. we Wioszech. Tam z reguty na klienta czeka projek-
tant z prébkami.

Janusz Wéjcik: By¢ moze w przysztosci tak beda sprze-
dawane ptytki w Polsce, ale na razie obecny system sprzeda-
zy w salonach ma sie dobrze i nie sadze, zeby to sie zmienito
w najblizszych latach.

Zbigniew tobacz: Mozna mie¢ salon i prowadzi¢ sprze-
daz przez internet.

Jolanta tobacz: My wtasnie planujemy uruchomienie
sprzedazy internetowej.

Janusz Wéjcik: Kazdy ma swéj pomyst na robienie biz-
nesu.Wazne, aby skutecznie trafi¢ do klienta. Firma, ktéra jest
dobrze przygotowana organizacyjnie, mentalnie i logistycz-
nie do obstugi klienta we wiasciwy sposéb zawsze bedzie
miata przyzwoite notowania

Redakcja: Z Parhstwa wypowiedzi wynika, ze w salo-
nach bardzo wazna role odgrywa sprzedawca i to decydu-
je o przewadze w Polsce tej formy sprzedazy.

Adam Duda: Przede wszystkim znaczenie ma wiedza
i umiejetnosci sprzedawcy oraz jego zdolnosci przekonywa-
nia klienta. Oferta na rynku jest bardzo bogata i to czesto
sprawia, ze osoba poszukujaca ptytek jest zagubiona. W ta-
kiej sytuacji wiarygodny sprzedawca potrafi wptyna¢ na de-
cyzje klienta.

Zbigniew Woznicki: Nawet najlepsza ekspozycja nie
zastgpi dobrego sprzedawcy, ktéry potrafi dobrze doradzi¢
i przekonac do zakupu.

Janusz Wéjcik: Pod warunkiem, ze przyjdzie klient kt6-
ry sam chce dokona¢ wyboru. W momencie gdy np. pojawi
sie z projektantem nie znajacym sie na ptytkach moze by¢ in-
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aczej.Klient z reguty ufa takiej osobie. Potem bardzo czesto sa
problemy, ale w momencie zakupu nawet bardzo dobry, rze-
telny sprzedawca prezentujacy rzeczowe argumenty nie jest
w stanie przekonac klienta, ze ptytka choc estetycznie pasuja-
ca do koncepcji projektanta, nie nadaje sie np.do kuchni.

Redakcja: Na co zwracaja uwage klienci poszukuja-
cy plytek?

Janusz Wajcik: Jest grupa, ktéra szuka bardzo drogich
ptytek znanych na swiecie producentéw.

Zbigniew tobacz: Jednak wiekszos¢ klientéw nie szu-
ka produktéw konkretnego producenta. Najczesciej nie pyta-
ja takze czy to jest ptytka polska, czy z importu. Zwracajg na-
tomiast uwage na strone estetyczng i ewentualnie technicz-
ny, jak mrozoodpornos¢, odpornosé na scieranie. Oczywiscie
pytaja o cene.Obecnie jednak bardzo czesto cena nie jest naj-
wazniejszym kryterium decydujacym o zakupie ptytek, cho-
ciaz sa klienci, ktérzy poszukuja taniej ptytki. Ci najczesciej do-
konaja zakupéw w marketach budowlanych.Tego klienta, kté-
ry nie patrzy na jakos¢, lecz kieruje sie wylacznie ceng zabiera-
ja nam markety budowlane.

Janusz Wéjcik: Tak naprawde my o tego klienta nie wal-
czymy. Poszukuje on bowiem tanich ptytek z tzw. grupy eko-
nomicznej. Sprzedaz takich produktéw nie jest dla nas opta-
calna. Koszty zwigzanie z ich obrotem sg podobne jak w przy-

—
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Fot. Ceramika Tubadzin

Redakcja: W tym roku ceny plytek wzrosty? Czy nie
jest to wykorzystywanie obecnej koniunktury?

Zbigniew tobacz: Podwyzki jakie serwuja nam polskie
fabryki niestety sa przerzucane na klienta. Nie da sie bowiem
zmniejsza¢ marz przy rosnacych kosztach.

Redakcja: Jak duze podwyzki wprowadzili polscy pro-
ducenci?

Janusz Wéjcik: W tym roku polscy producenci podwyz-
szyli ceny plytek o 15-20%, ale z drugiej strony wprowadzili
nowy system rabatéw. Per saldo ta podwyzka wyniosta wiec
srednio 3-6%.To nie jest mato, ale te podwyzki jestem w stanie
zrozumied. Przez ostatnich kilka trudnych lat dla branzy pty-
tek ceramicznych rentownos¢ polskich fabryk znacznie spa-
dfa. Nic wiec dziwnego, ze w okresie koniunktury chca mie¢
wieksze zyski.

Zbigniew Woznicki: Z reguty polscy producenci wiek-
sze podwyzki (ok. 15%) wprowadzili na ptytki wysokoprze-
tworzone, tzw.z gornej potki, np. rektyfikowane. Natomiast ce-
ny produktéw z nizszej pétki wzrosty o kilka procent.
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Wtodzimierz Giermasinski: | wprowadzono opfaty za
rézne operacje, np. konfekcjonowanie, realizacje zamowienia,
ktére wymaga rozpaletowania itp.

Janusz Wojcik: To sa zasady ogélnie obowiazujace na
Swiecie.

Redakcja: Czy w zwiazku z podwyzkami polskich pro-
ducentow zwieksza sie import ptytek?

Zbigniew Woznicki: To fakt. W tym roku importujemy
wiecej ptytek.

Janusz Wajcik: Oczywiscie rynek sam sie reguluje. Jezeli
jestesmy w stanie taniej sprowadzi¢ podobne produkty z za-
granicy to je importujemy. Mamy dos¢ dobra orientacje co
i po jakiej cenie jest dostepne na swiatowym rynku.

Redakcja: Jak uktada sie wspélpraca dystrybutoréw
plytek z polskimi i zagranicznymi producentami?

Janusz Waéjcik: Konieczna jest symbioza producentéw
z dystrybutorami. Zaréwno polscy jak i zagraniczni producen-
ci ptytek ceramicznych szukaja odpowiednich kanatéw dys-
trybucji. Nasza rola zas polega na tym, aby z tego co nam pro-
ponuja wybrac te produkty, ktére sa tadne, modne i komercyj-
ne.Producenci zas musza dbac o serwis, a wiec m.in.dostawe
katalogdw, folderéw, ekspozytorow, szkolenia.

Zbigniew tobacz: Kazda polska fabryka ma podobny
serwis.Trudniej uktada sie wspétpraca z producentami z Chin.
Wymagane sg przedptaty, a na towar czeka sie bardzo dtugo.
Mimo to import z Chin wzrasta, bo wyroby sg dobrej jakosci
i rentownosc na nich jest niezta.

Wiodzimierz Giermasinski: Moim zdaniem to produ-
cenci kreuja obecnie mode na ptytki ceramiczne przez dostar-
czane ekspozytory i wyklejane boksy. My w tej dziedzinie ma-
my coraz mniej do powiedzenia. Czesto nie mamy wiasnych
katalogdéw. Z reguty rozdajemy materiaty producentéw.

Janusz Wajcik: Nie zgadzam sie z ta opinia. To od dys-
trybutoréw zalezy, ktére ptytki bedziemy promowac. Czesto
jest tak, ze po kilku miesiacach musimy usuwac dostarczone
przez producenta ekspozytory z jego nowymi kolekcjami, po-
niewaz nikt nie moze sobie pozwoli¢ na eksponowanie ptytek,
ktore sie stabo sprzedaja. W sklepach firmy ARCER nie wszyst-
kie ekpozytory sa dostarczone przez producentéw. Mamy tez
sporo wtasnych szaf i to my decydujemy, ktére ptytki zostana
umieszczone na pierwszym miejscu. My wiemy czego szuka-
ja klienci. Przez sposéb tworzenia ekspozycji mozemy tez wy-
kreowac mode na dana kolekcje.Oczywiscie musi byc¢ ona do-
brej jakosci i atrakcyjna wzorniczo.

Na zakonczenie, podsumowujac nasza dzisiejsza dys-
kusje chciatbym podkresli¢, ze srodowisko ludzi sprze-
dajacych ptytki ceramiczne jest tak samo specyficzne
jak material, ktory oferuja. Mysle, ze powinno miec swo-
ja reprezentacje. Ma bowiem wiele wspéinych proble-
mow. Moze warto, aby przy redakcji powstata organizacja
skupiajaca dystrybutoréw ptytek. W tym miejscu chcial-
bym sie zwrdci¢ do kolegow dystrybutorow z catego kra-
ju o nadsytanie do kwartalnika ,, Wokot Ptytek Ceramicz-
nych” swojego stanowiska w tej sprawie.

Redakcja: Chetnie bedziemy stuzyé pomoca. Dzieku-
jemy Panstwu za udziat w spotkaniu.
Opracowanie Danuta Kostrzewska-Matynia



