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Danuta Matynia: Na wst pie prosz
o krótk  wizytówk  firmy Saint-Gobain 
Dystrybucja Budowlana.
Jaros aw Tyc: Spó ka Saint-Gobain 
Dystrybucja Budowlana nale y do mi -
dzynarodowej (o francuskich korze-
niach) Grupy Kapita owej Saint-Gobain, 
jednej ze stu czo owych wiatowych 
korporacji zajmuj cych si  produkcj ,
przetwórstwem i dystrybucj  mate-
ria ów budowlanych oraz zaawanso-
wanymi technologiami. Grupa Saint-
Gobain zrzesza ponad 1300 firm pro-
wadz cych dzia alno  w 50 krajach 
wiata. W 2006 r. obroty Grupy wy-

nios y 41,2 mld euro, a inwestycje – 
2,2 mld euro. Dzia alno  Saint-Gobain 
podzielona jest na pi  sektorów: szk o
p askie, opakowania szklane, produkty 
dla budownictwa, specjalistyczne ma-
teria y techniczne HPM oraz dystrybu-
cja materia ów budowlanych. W sek-
torze dystrybucji materia ów budow-
lanych Saint-Gobain zatrudnia ponad 
66 tys. pracowników w ok. 4 tys. punk-

tów sprzeda y w 24 krajach i jest lide-
rem na europejskim rynku.

Polska spó ka Saint-Gobain Dys-
trybucja Budowlana (SGDB) obejmuje 
cztery, dzia aj ce równolegle, sieci dys-
trybucyjne materia ów budowlanych: 
Raab Karcher Materia y Budowlane
(ogólnopolska sie  34 hurtowni mate-
ria ów budowlanych), Platform  Ma-
teria y Budowlane (sie  4 marketów 
budowlanych dla profesjonalistów), 
Cortin  (dystrybutor p ytek ceramicz-
nych z 10 oddzia ami zlokalizowanymi 
w Polsce pó nocno-wschodniej) oraz 
PUM (specjalistyczna sie  17 punktów 
sprzeda y materia ów instalacyjnych 
i techniki grzewczej). 

DM: Jak  pozycj  zajmuje Saint-Gobain 
na wiatowym i europejskim rynku 
dystrybucji p ytek ceramicznych? 
JT: Jeste my liderem w Europie i na 
wiecie. W ubieg ym roku Saint-Gobain 

sprzeda o ponad 100 mln m2 p ytek 
ceramicznych. Dystrybucja p ytek ce-

ramicznych to jedna z wa niejszych 
dzia alno ci sektora Dystrybucji Bu-
dowlanej Grupy Saint-Gobain.

DM: W których krajach Saint-Gobain 
ma najsilniejsz  pozycj  w sprzeda y
p ytek ceramicznych?
JT: Saint-Gobain jest liderem w sprze-
da y p ytek ceramicznych w wielu kra-
jach na ca ym wiecie. W Ameryce Po-
udniowej prym wiod  Argentyna 

i Brazylia, w Azji – Chiny. W Europie Za-
chodniej firma ma najsilniejsz  pozycj
w Wielkiej Brytanii, Francji, Hiszpanii, 
W oszech, Niemczech, Holandii, Bel-
gii, w Europie Pó nocnej – w Norwe-
gii i Szwecji, a w Europie rodkowo-
Wschodniej – w Polsce, Czechach, S o-
wacji i na W grzech.

DM: W 2007 r. Saint-Gobain przej
drugiego co do wielko ci dystrybu-
tora p ytek ceramicznych w Hiszpanii, 
natomiast we W oszech – firm  Vemac
Group, jednego z najwi kszych w tym 

Z Jaros awem Tycem,
prezesem Saint-Gobain 
Dystrybucja Budowlana, 
rozmawia Danuta Matynia
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kraju dystrybutorów materia ów bu-
dowlanych. Prosz  zdradzi  szczegó-
y dotycz ce tych akwizycji. Sk d tak 

du e zainteresowanie rynkami Hiszpa-
nii i W och?
JT: W ochy i Hiszpania to najwi ksi 
producenci p ytek ceramicznych w Eu-
ropie. Projektanci z tych krajów dyktuj
aktualne trendy. Pozyskanie sieci dys-
trybucji we W oszech i Hiszpanii by o
wi c naturalnym posuni ciem w ce-
lu ugruntowania pozycji Saint-Gobain 
w Europie Zachodniej. Pragn  doda ,

e od momentu wst pienia Hiszpanii 
do Unii Europejskiej tamtejszy rynek 
budowlany jest jednym z najpr niej
rozwijaj cych si  w Europie. Przej -
cie hiszpa skiej firmy Disceur pozwa-
la Grupie Saint-Gobain na rozwój oraz 
umo liwia bezpo redni kontakt z pro-
ducentami na tamtejszym rynku.

DM: Jak  pozycj  Saint-Gobain ma 
w sprzeda y p ytek ceramicznych na 
rynkach Europy rodkowo-Wschod-
niej, a przede wszystkim w Polsce?
JT: W Europie rodkowo-Wschodniej 
Saint-Gobain skutecznie buduje po-
zycj  czo owego dystrybutora. W ta-
kich krajach jak Czechy, S owacja, W -
gry, jest jednym z kluczowych dystry-
butorów p ytek ceramicznych. Siln
pozycj  i do wiadczenie maj : spó ka 
A-Keramika prowadz ca sprzeda
w Czechach i S owacji, oddzia y Raab 
Karcher oraz Platforma na W grzech 
i sie  Raab Karcher w Czechach.

DM: Kto jest g ównym dostawc  p y-
tek ceramicznych do polskiej spó ki 
Saint-Gobain Dystrybucja Budowlana?
JT: Najwi ksi polscy producenci, dzi -
ki bogatej i ciekawej pod wzgl dem
wzornictwa ofercie, maj  znaczny 
udzia  w sprzeda y p ytek ceramicz-
nych w SGDB. Oczywi cie oferta obej-
muje tak e kolekcje producentów za-
granicznych. Dostawcy wybierani s
m. in. na corocznych targach w Marsy-
lii. Jest to impreza organizowana wy-

cznie dla firm dystrybucyjnych Grupy 
Saint-Gobain dzia aj cych w ca ej Euro-
pie. W tegorocznej edycji wzi o udzia
ponad 80 producentów, a w ród nich 
wielu wytwórców p ytek ceramicznych. 
Przy wyborze dostawcy SGDB zwraca 
uwag  przede wszystkim na potrze-

by klientów oraz aktualne trendy. Do-
stawcy musz  zapewnia  bardzo wy-
soki standard obs ugi punktów sprze-
da y pod wzgl dem jako ci wyrobów, 
wzornictwa, dost pno ci kolekcji, logi-
styki i standardów ekspozycyjnych.

DM: Do jakich grup klientów Saint- 
Gobain Dystrybucja Budowlana adre-
suje swoj  ofert ?
JT: Posiadanie czterech marek han-
dlowych o odr bnym profilu i charak-
terze dzia ania (Raab Karcher, Platfor-
ma Materia y Budowlane, PUM oraz 
Cortina) pozwala na dostosowanie si
do ka dego klienta. W sieciach nale -
cych do SGDB w materia y budowla-
ne zaopatruj  si  du e, rednie i ma e
firmy budowlane, a tak e klienci indy-
widualni. Nasza spó ka wspó pracuje 
te  z architektami i projektantami oraz 
klientami inwestycyjnymi.

DM: Pod koniec ubieg ego roku spó -
ka Saint-Gobain Dystrybucja Budowla-
na zakupi a firm  Cortina, dystrybuto-
ra p ytek ceramicznych w pó nocno-
wschodniej Polsce. Co sk oni o Saint-
Gobain do tej transakcji?
JT: Podstawowym kryterium zakupu 
jednej z wi kszych w Polsce sieci dys-
trybucji p ytek ceramicznych, jak  jest 
Cortina, by  dynamiczny rozwój sek-
tora budowlanego w kraju oraz d e-

nie do rozszerzenia dzia alno ci SGDB 
o dystrybucj  p ytek ceramicznych. Po-
zyskali my firm  o ugruntowanej po-
zycji na polskim rynku, do wiadczone-
go specjalist  w handlu p ytkami. 

DM: Jak po up ywie prawie roku oce-
niana jest ta transakcja?
JT: Nabycie Cortiny to dla spó ki SGDB 
nie tylko przej cie gotowej struktury, 
na bazie której mo na rozwija  dzia-
alno  handlow , ale te  dobre do-
wiadczenie we w czaniu polskiej or-

ganizacji w ramy korporacyjne, co uda-
o si  nam zrealizowa  w bardzo krót-

kim czasie.

Kolekcja Shade Fot. archiwum Marazzi Ceramiche

Kolekcja Percy  Fot. archiwum Ceramika Parady
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DM: Jakie zmiany zasz y w Cortinie 
po przej ciu jej przez Saint-Gobain 
Dystrybucja Budowlana i co to ozna-
cza dla klientów? Czy zniknie firma/
marka Cortina?
JT: Formalnie od 1 wrze nia 2007 r. 
Cortina zosta a w czona w struktur
SGDB. Dla pracowników i kontrahen-
tów oznacza to zmian  nazwy i siedzi-
by spó ki, numerów NIP, REGON i KRS. 
Dla klientów zmiana ta jest prawie nie-
dostrzegalna – nazwa marki handlo-
wej Cortina zostaje niezmieniona, po-
dobnie jak profil dzia alno ci, produkty 
i proces sprzeda y. 

Marka Cortina b dzie funkcjo-
nowa  na rynku i planowane jest jej 
wzmacnianie. SGDB zamierza unowo-
cze nia  sie  sprzeda y oraz przysto-
sowywa  j  do wymaga  klientów. 
Pragniemy te  usprawnia  prac  sie-
ci przez jej modernizacj , np. zakup 
sprz tu komputerowego, samocho-
dów s u bowych, wózków wid owych. 
Dbamy równie  o popraw  bhp na-
szych pracowników.

DM: W jaki sposób Saint-Gobain za-
mierza umacnia  swoj  pozycj  na 
polskim rynku dystrybutorów p ytek 
ceramicznych? 
JT: Nasze plany rozwoju s ci le zwi -
zane z rozwojem rynku i ewolucj  po-
trzeb klienta. Du  wag  przywi zuje-
my równie  do utrzymania b d  na-
wi zania partnerskich relacji z pro-
ducentami. W strategii Saint-Gobain 

jest konsekwentny rozwój dystrybucji 
p ytek ceramicznych.

DM: Czy Saint-Gobain Dystrybucja Bu-
dowlana w najbli szym czasie planuje 
inwestycje w Polsce?
JT: W zwi zku z rozwojem gospodar-
czym województw wschodnich, SGDB 
planuje dalsze zintensyfikowanie dzia-
alno ci w tych regionach; przyk a-

dem jest nie tylko zakup i inwesty-
cje w istniej cej sieci Cortina, ale rów-
nie  uruchomienie nowych oddzia ów
Raab Karcher w Lublinie, Rzeszowie, 
Kielcach. Oczywi cie obszarem zainte-
resowania jest nie tylko jeden region 
Polski, ale wszystkie tereny o du ym
potencjale rozwoju. Pragn  doda , e
nowe oddzia y powsta y w Wa brzy-
chu, Mys owicach oraz Piotrkowie Try-
bunalskim.

DM: Jaki udzia  w polskim rynku dys-
trybucji p ytek ceramicznych chcia aby 
osi gn  spó ka Saint-Gobain Dystry-
bucja Budowlana?
JT: Obecnie trudno mówi  o konkret-
nych warto ciach. Ka da du a sie  dys-
trybucji jest zainteresowana powi k-
szaniem swojego udzia u w rynku. Na 
razie nasze wysi ki zmierzaj  do umoc-
nienia pozycji przez gruntowne zbada-
nie potrzeb klientów i mo liwo ci efek-
tywnego rozwoju.

DM: Co decyduje o sukcesie w sprze-
da y p ytek ceramicznych?

JT: W celu osi gni cia sukcesu nale y
nie tylko planowa , ale konsekwentnie 
realizowa  swoje zamierzenia. W SGDB 
nie poprzestajemy na przygl daniu si
rynkowi, ale równie  staramy si  go kre-
owa . Ekspozycje, dost pno  towaru, 
konkurencyjne ceny, sprawna logisty-
ka i przede wszystkim fachowa obs uga
to warto ci, które decyduj  o sukcesie, 
i dlatego nasi pracownicy musz  by
nie tylko doskona ymi handlowcami, 
ale tak e bardzo dobrymi specjalistami 
z bran y p ytek ceramicznych.

DM: Jak Pan ocenia obecny rynek p y-
tek ceramicznych w Polsce? W jakim 
kierunku b dzie si  rozwija ?
JT: W 2007 r. zwi ksza si  przede 
wszystkim sprzeda  materia ów 
do budowy obiektów w stanie suro-
wym. Oznacza to, e najbli sze lata na 
pewno przynios  wzrost sprzeda y ma-
teria ów do wyka czania wn trz, w tym 
p ytek ceramicznych. Z optymizmem 
patrzymy w przysz o , poniewa  ob-
serwujemy równie  wzrostowy trend 
remontowania mieszka  i budynków.

DM: Czy w Polsce b dzie si  bardziej 
rozwija  sprzeda  p ytek w du ych, ele-
gancko urz dzonych sklepach, zatrud-
niaj cych architektów i dobrze wy-
szkolonych sprzedawców, czy w mar-
ketach budowlanych, oferuj cych z re-
gu y tani  p ytk ?
JT: Odpowiadaj c na to pytanie trudno 
nie zauwa y , i  podzia  na eleganckie 
sklepy oraz tzw. tani  p ytk  w rzeczywi-
sto ci nie jest tak ostry. W salonach mo -
na czasem znale  tanie p ytki bez aran-

acji, a w cz ci marketów nie tylko ró -
norodny cenowo asortyment, ale rów-
nie  ciekawe aran acje. Rynek jest jesz-
cze w pewnym stopniu nieprzewidy-
walny, s dz  jednak, e w przysz o ci
du e znaczenie b dzie mia o umiej t-
ne wykorzystanie powierzchni ekspo-
zycyjnej oraz wiadczenie us ug dodat-
kowych dla klientów. Klienci staj  si
nie tylko zamo niejsi, ale te  bardziej 
wymagaj cy, je eli chodzi o obs ug .
To oni i ich potrzeby b d  decydowa
o charakterze rynku w przysz o ci.

DM: Dzi kuj  za rozmow  i zapraszam 
do sta ej wspó pracy z kwartalnikiem 
„Wokó  P ytek Ceramicznych”.

Kolekcja Homme  Fot. archiwum Ceramika Tub dzin
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