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Dystrybutorzy
o krajowym rynku p ytek ceramicznych

2006 r. zako czy  si  w Polsce wzro-
stem produkcji budowlano-mon-
ta owej wynosz cym ok. 18%. 

Dla bran y ceramicznej nie by  to jednak dobry okres. 
Sprzeda  p ytek ceramicznych w ubieg ym roku zmala-
a o kilka procent w stosunku do tak e kiepskiego 2005 r. 

A jak jest obecnie? Czy trwaj cy od 2006 r. boom budow-
lany spowodowa   wreszcie zwi kszony popyt na mate-
ria y wyko czeniowe, w tym p ytki ceramiczne? Czy pol-
scy dystrybutorzy p ytek z optymizmem patrz  w przy-
sz o ? Na te m. in. pytania próbowali my znale  od-
powied  podczas spotkania, które 4 lipca br. zorganizo-
wa a redakcja „Wokó  P ytek Ceramicznych”. Do udzia-
u w nim zaprosili my dystrybutorów z ró nych stron 

Polski, zajmuj cych si  detaliczn  oraz hurtow  sprze-
da  krajowych i  importowanych p ytek ceramicz-
nych. W dyskusji udzia  wzi li: W odzimierz Giermasi -
ski – w a ciciel firmy GLAZURA KRÓLEWSKA; Janusz Wój-
cik – wspó w a ciciel firmy ARCER; Zbigniew Wo nicki - 
wspó w a ciciel firmy JORAPOL; Jolanta i Zbigniew obacz
– w a ciciele firmy WEMA; Krystyna Trala - w a cicielka CEN-
TRUM AZIENEK KRYSTYNA; Adam Duda – kierownik sprze-
da y w firmie PH SERVITOR-Prim.

Redakcja: Jak oceniacie Pa stwo  obecny rynek p y-
tek ceramicznych? Jak kszta tuje si  sprzeda  w Pa stwa 
firmach?

Jolanta obacz:  W 2006 r. dobra koniunktura w budow-
nictwie nie prze o y a si  na wzrost sprzeda y p ytek. Nato-
miast bardzo mile zostali my zaskoczeni obrotami w stycz-
niu br. W stosunku do stycznia 2006 r. w WEMIE uzyskali my 
wzrost sprzeda y o ok. 50% .Tak dobrych wyników w pierw-
szym miesi cu roku nie mieli my w poprzednich latach. I co 
ciekawe, wysoka sprzeda  p ytek ceramicznych w tym roku 
utrzymuje si .

Zbigniew obacz: Bardzo wysoka sprzeda  na pocz t-
ku 2007 r. to w du ej mierze zas uga wzmo onych zakupów 
klientów indywidualnych, którzy obserwowali rynek materia-
ów budowlanych i obawiali si  du ych podwy ek cen. Kupili 

wi c p ytki na zapas. Potwierdzaj  to obecne wyniki. Od kilku 
miesi cy nie ma ju  tak du ej dynamiki sprzeda y, cho  fak-
tycznie obroty s  wysokie. Nawet trwaj cy obecnie szczyt se-
zonu budowlanego nie spowodowa  znacz cego wzrostu po-
pytu, ale podkre lam – tegoroczne wyniki s  bardzo dobre. 
Ma na nie du y wp yw boom w budownictwie. Analitycy ryn-
kowi prognozuj , e dobra koniunktura utrzyma si  co naj-
mniej przez kilka najbli szych lat. Mo na wi c liczy  na hoss
na materia y wyko czeniowe. 

Zbigniew Wo nicki: Moim zdaniem, oprócz ju  wymie-
nionych czynników, na wyj tkowo dobre wyniki na pocz tku
tego roku wp yw mia a bardzo lekka zima. Szybciej oddano 
budynki do eksploatacji. Przyspieszono te  prace remontowe. 
Moja firma w I pó roczu br. odnotowa a znaczny wzrost obro-
tów, w porównaniu do 2006 r. Przewiduj  natomiast, e w dru-
gim pó roczu dynamika sprzeda y zostanie zahamowana. S -
dz , e w sumie tegoroczne obroty b d  o ok. 20% wi ksze ni
w roku ubieg ym.

Krystyna Trala: Generalnie wida  wi ksz  ch  ludzi do  
inwestowania i poprawiania warunków zamieszkania. My l ,
e wp yw ma na to tak e nap yw rodków finansowych zza 

granicy. Sporo osób wyjecha o do pracy i teraz zarobione pie-
ni dze przywo  lub przesy aj  do kraju. W Polsce spada bez-
robocie, wzrastaj  zarobki. Spo ecze stwo staje si  bogat-
sze. Uwa am, e na pewno jeszcze przez par  lat b dzie utrzy-
mywa  si  boom na materia y wyko czeniowe. 

Adam Duda: Zgadzam si  z Pa stwem. Inwestycje, wej-
cie do UE, przyp yw gotówki, kupowanie p ytek na zapas, a-

godna zima – to przyczyny wzrostu sprzeda y.
Janusz Wójcik: Ten rok w Polsce prze ama  z  pass

w bran y p ytek ceramicznych. W ka dym z regionów kraju 
dystrybutorzy odnotowali wzmo ony popyt. W Arcerze we 
wszystkich miesi cach I pó rocza br. uzyskali my znacznie 
wi ksze obroty ni  w analogicznych okresach 2006 r. Na pew-
no jest to efekt du ego o ywienia na rynku budowlanym i to 
nie tylko mieszkaniowym, np. w okolicy Warszawy  buduje si
i remontuje sporo hoteli oraz pensjonatów. Dostarczali my 
p ytki do modernizowanego hotelu Etap. Obecnie obs uguje-
my remontowany Grand Hotel. Mamy te  wiele zapyta  o wa-
runki dostawy materia ów od kilku sieci ma ych hoteli i pen-
sjonatów.

W odzimierz Giermasi ski: Wzrost sprzeda y mo e
by  efektem wzrostu zamo no ci spo ecze stwa. Je li wzra-
sta PKB to powinien te  wzrasta  popyt m.in. na materia y wy-
ko czeniowe. Chcia bym jednak podkre li , e na rynku, na 
którym dzia amy, prawdopodobnie zwi ksza  si  te  b dzie
rola marketów budowlanych. Wiele z nich przygotowuje si
do nowych inwestycji w Polsce. Z danych, które posiadam wy-
nika, e obecnie ich udzia  w krajowym rynku p ytek ceramicz-
nych wynosi ok. 37%. 

Zbigniew obacz: Nie s dz , aby w Polsce przyj
si  model zachodni, gdzie udzia  marketów budowlanych 
w sprzeda y p ytek ceramicznych dochodzi do 80%. My ma-
my inn  tradycj  i przyzwyczajenia. Bardziej wymagaj cy 
klienci b d  poszukiwa  p ytek w salonach, gdzie mog  obej-
rze  ciekawe ekspozycje, poradzi  si  sprzedawcy i coraz cz -
ciej tak e projektanta. 
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W odzimierz Giermasi ski: Moim zdaniem w ci gu
kilku najbli szych lat udzia  marketów budowlanych zwi kszy 
si  jednak w Polsce do 50-60%. 

Zbigniew obacz: Oznacza to, e pewnie czeka nas fala 
upad o ci i konsolidacji. I jak zwykle najlepsi przetrwaj .

Krystyna Trala: Nie tylko markety b d  coraz bardziej 
widoczne na krajowym rynku, zaczyna si  bowiem tak e
sprzeda  internetowa p ytek ceramicznych i b dzie si  ona 
rozwija . Z tej formy sprzeda y korzystaj  obecnie g ównie
m odzi ludzie. Przychodz  do salonów, ogl daj , wybieraj  in-
teresuj cy ich towar, a zakupów dokonuj  przez internet.

W odzimierz Giermasi ski: By em pierwszy, który 
w ród znajomych z bran y twierdzi , e p ytki mo na sprzeda-
wa  przez internet i tak  dzia alno  ju  prowadz . My l , e
sprzeda  internetow  zajm  si  producenci p ytek, cho  nie 
nast pi to szybko, a realizacja projektu b dzie wymaga a spo-
rych nak adów finansowych.

Janusz Wójcik: Rozwini cie sprzeda y internetowej nie 
jest proste. Oczywi cie p ytki b d  dost pne w sieci, ale poja-
wi  si  te  problemy. Bo co zrobi klient, gdy zabraknie mu np. 
2 m2 lub otrzyma nie te listwy dekoracyjne, o które mu cho-
dzi o. To jest jedna kwestia. Poza tym polscy producenci p y-
tek ceramicznych rozwin  sprzeda  internetow , je eli im na 
to pozwol  du e firmy dystrybucyjne, takie jak nasze. Obecnie 
nadal bowiem stanowimy bardzo du  grup  odbiorców i fa-
bryki z naszymi opiniami powinny si  liczy .

Zbigiew obacz: Zgadzam si . Dodam tylko, e has o
sprzeda  internetowa adnie brzmi. Jak jednak producent do-
starczy np. 5 m2 do Krakowa i 10 m2 do Gda ska. Jednostkowe 
koszty takiego transportu s  ogromne.

W odzimierz Giermasi ski: Z trudno ciami zwi zany-
mi z dor czeniem zamówienia mo na sobie poradzi , ale du-
ym problemem jest odpowiednie zapakowanie p ytek. Oczy-

wi cie ka dy szuka miejsca na rynku. Na pewno z czasem ry-
nek dystrybucyjny b dzie si  zmienia . Obecnie sprzeda  hur-
towa polskich p ytek jest ma o rentowna i wynosi nie wi -
cej ni  4%. Du o bardziej op acalny jest import i prowadze-
nie sklepów detalicznych. Na Zachodzie hurtownie s  pod-
pi te pod sieci handlowe lub maj  swoje sklepy, dlatego te
przekszta camy GLAZUR  KRÓLEWSK  w firm  logistyczno-
dystrybucyjn  i rozwijamy internetow  sprzeda  p ytek ce-
ramicznych. W Lublinie uruchomili my te  nowatorski spo-
sób sprzeda y p ytek. Nasz sklep wygl da jak biblioteka, z tym 
e zamiast ksi ek na pó kach s  p ytki i elementy dekoracyj-

ne. Jest to szczególnie interesuj ca propozycja dla projektan-
tów. Maj  ogromny wybór. Ka d  p ytk  mo na wypo yczy

(mamy ich po kilka sztuk). W przysz o ci b dzie mo na obej-
rze  na du ym ekranie aran acje z wybranymi p ytkami. Ta 
forma sprzeda y pozwala na zaprezentowanie klientowi bar-
dzo bogatej oferty na niewielkiej powierzchni. Eksponowanie 
p ytek w boksach jest atrakcyjne, ale koszty utrzymania salo-
nów s  bardzo du e. Ma e sklepy – wzorcownie ju  funkcjo-
nuj  np. we W oszech. Tam z regu y na klienta czeka projek-
tant z próbkami. 

Janusz Wójcik: By  mo e w przysz o ci tak b d  sprze-
dawane p ytki w Polsce, ale na razie obecny system sprzeda-
y w salonach ma si  dobrze i nie sadz , eby to si  zmieni o

w najbli szych latach. 
Zbigniew obacz: Mo na mie  salon i prowadzi  sprze-

da  przez internet.
Jolanta obacz: My w a nie planujemy uruchomienie 

sprzeda y internetowej.
Janusz Wójcik: Ka dy ma swój pomys  na robienie biz-

nesu. Wa ne, aby skutecznie trafi  do klienta. Firma, która jest 
dobrze przygotowana organizacyjnie, mentalnie i logistycz-
nie do obs ugi klienta we w a ciwy sposób zawsze b dzie
mia a przyzwoite notowania

Redakcja: Z Pa stwa wypowiedzi wynika, e w salo-
nach bardzo wa n  rol  odgrywa sprzedawca i to decydu-
je o przewadze w Polsce tej formy sprzeda y. 

Adam Duda: Przede wszystkim znaczenie ma wiedza 
i umiej tno ci sprzedawcy oraz jego zdolno ci przekonywa-
nia klienta. Oferta na rynku jest bardzo bogata i to cz sto 
sprawia, e osoba poszukuj ca p ytek jest zagubiona. W ta-
kiej sytuacji wiarygodny sprzedawca potrafi wp yn  na de-
cyzj  klienta. 

Zbigniew Wo nicki: Nawet najlepsza ekspozycja nie 
zast pi dobrego sprzedawcy, który potrafi dobrze doradzi
i przekona  do zakupu.

Janusz Wójcik: Pod warunkiem, e przyjdzie klient któ-
ry sam chce dokona  wyboru. W momencie gdy np. pojawi 
si  z projektantem nie znaj cym si  na p ytkach mo e by  in-
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aczej. Klient z regu y ufa takiej osobie. Potem bardzo cz sto s
problemy, ale w momencie zakupu nawet bardzo dobry, rze-
telny sprzedawca prezentuj cy rzeczowe argumenty nie jest 
w stanie przekona  klienta, e p ytka cho  estetycznie pasuj -
ca do koncepcji projektanta, nie nadaje si  np. do kuchni.

Redakcja: Na co zwracaj  uwag  klienci poszukuj -
cy p ytek?

Janusz Wójcik: Jest grupa, która szuka bardzo drogich 
p ytek znanych na wiecie producentów.

Zbigniew obacz: Jednak wi kszo  klientów nie szu-
ka produktów konkretnego producenta. Najcz ciej nie pyta-
j  tak e czy to jest p ytka polska, czy z importu. Zwracaj  na-
tomiast uwag  na stron  estetyczn  i ewentualnie technicz-
n , jak mrozoodporno , odporno  na cieranie. Oczywi cie
pytaj  o cen . Obecnie jednak bardzo cz sto cena nie jest naj-
wa niejszym kryterium decyduj cym o zakupie p ytek, cho-
cia  s  klienci, którzy poszukuj  taniej p ytki. Ci najcz ciej do-
konaj  zakupów w marketach budowlanych. Tego klienta, któ-
ry nie patrzy na jako , lecz kieruje si  wy cznie cen  zabiera-
j  nam markety budowlane.

Janusz Wójcik: Tak naprawd  my o tego klienta nie wal-
czymy. Poszukuje on bowiem tanich p ytek z tzw. grupy eko-
nomicznej. Sprzeda  takich produktów nie jest dla nas op a-
calna. Koszty zwi zanie z ich obrotem s  podobne jak w przy-
padku dro szych p ytek, a zysk niewielki. 

Redakcja: W tym roku ceny p ytek  wzros y? Czy nie 
jest to wykorzystywanie obecnej koniunktury?

Zbigniew obacz: Podwy ki jakie serwuj  nam polskie  
fabryki niestety s  przerzucane na klienta. Nie da si  bowiem 
zmniejsza  mar  przy rosn cych kosztach.

Redakcja: Jak du e podwy ki wprowadzili polscy pro-
ducenci?

Janusz Wójcik: W tym roku polscy producenci podwy -
szyli ceny p ytek o 15-20%, ale z drugiej strony wprowadzili 
nowy system rabatów. Per saldo ta podwy ka wynios a wi c
rednio 3-6%. To nie jest ma o, ale te podwy ki jestem w stanie 

zrozumie . Przez ostatnich kilka trudnych lat dla bran y p y-
tek ceramicznych rentowno  polskich fabryk znacznie spa-
d a. Nic wi c dziwnego, e w okresie koniunktury chc  mie
wi ksze zyski. 

Zbigniew Wo nicki: Z regu y polscy producenci wi k-
sze  podwy ki (ok. 15%) wprowadzili na p ytki wysokoprze-
tworzone, tzw. z górnej pó ki, np. rektyfikowane. Natomiast ce-
ny produktów z ni szej pó ki wzros y o kilka procent.

W odzimierz Giermasi ski: I wprowadzono op aty za 
ró ne operacje, np. konfekcjonowanie, realizacj  zamówienia, 
które wymaga rozpaletowania itp. 

Janusz Wójcik: To s  zasady ogólnie obowi zuj ce na 
wiecie.

Redakcja: Czy w zwi zku z podwy kami polskich pro-
ducentów zwi ksza si  import p ytek?

Zbigniew Wo nicki: To fakt. W tym roku importujemy 
wi cej p ytek.

Janusz Wójcik: Oczywi cie rynek sam si  reguluje. Je eli
jeste my w stanie taniej sprowadzi  podobne produkty z za-
granicy to je importujemy. Mamy do  dobr  orientacj  co 
i po jakiej cenie jest dost pne na wiatowym rynku. 

Redakcja: Jak uk ada si  wspó praca dystrybutorów 
p ytek z polskimi i zagranicznymi producentami?

Janusz Wójcik: Konieczna jest symbioza producentów 
z dystrybutorami. Zarówno polscy jak i zagraniczni producen-
ci p ytek ceramicznych szukaj  odpowiednich kana ów dys-
trybucji. Nasza rola za  polega na tym, aby z tego co nam pro-
ponuj  wybra  te produkty, które s adne, modne i komercyj-
ne. Producenci za  musz  dba  o serwis, a wi c m. in. dostaw
katalogów, folderów, ekspozytorów, szkolenia.

Zbigniew obacz: Ka da polska fabryka ma podobny 
serwis. Trudniej uk ada si  wspó praca z producentami z Chin. 
Wymagane s  przedp aty, a na towar czeka si  bardzo d ugo. 
Mimo to import z Chin wzrasta, bo wyroby s  dobrej jako ci
i rentowno  na nich jest niez a. 

W odzimierz Giermasi ski: Moim zdaniem to produ-
cenci kreuj  obecnie mod  na p ytki ceramiczne przez dostar-
czane ekspozytory i wyklejane boksy. My w tej dziedzinie ma-
my coraz mniej do powiedzenia. Cz sto nie mamy w asnych 
katalogów. Z regu y rozdajemy materia y producentów.

Janusz Wójcik: Nie zgadzam si  z t  opini . To od dys-
trybutorów zale y, które p ytki b dziemy promowa . Cz sto 
jest tak, e po kilku miesi cach musimy usuwa  dostarczone 
przez producenta ekspozytory z jego nowymi kolekcjami, po-
niewa  nikt nie mo e sobie pozwoli  na eksponowanie p ytek, 
które si  s abo sprzedaj . W sklepach firmy ARCER nie wszyst-
kie ekpozytory s  dostarczone przez producentów. Mamy te
sporo w asnych szaf i to my decydujemy, które p ytki zostan
umieszczone na pierwszym miejscu.  My wiemy czego szuka-
j  klienci. Przez sposób tworzenia ekspozycji mo emy te  wy-
kreowa  mod  na dan  kolekcj . Oczywi cie musi by  ona do-
brej jako ci i atrakcyjna wzorniczo.

Redakcja: Ch tnie b dziemy s u y  pomoc . Dzi ku-
jemy Pa stwu za udzia  w spotkaniu.

Opracowanie Danuta Kostrzewska-Matynia

Na zako czenie, podsumowuj c nasz  dzisiejsz  dys-
kusj  chcia bym podkre li , e rodowisko ludzi sprze-
daj cych p ytki ceramiczne jest tak samo specyficzne 
jak materia , który oferuj . My l , e powinno mie  swo-
j  reprezentacj . Ma bowiem wiele wspólnych proble-
mów. Mo e warto, aby przy redakcji powsta a organizacja 
skupiaj ca dystrybutorów p ytek. W tym miejscu chcia -
bym si  zwróci  do kolegów dystrybutorów z ca ego kra-
ju o nadsy anie do kwartalnika „Wokó  P ytek Ceramicz-
nych” swojego stanowiska w tej sprawie.

Kolekcja Amber  Fot. Ceramika Tub dzin


