
Wykład:

Systemy dystrybucji

a marketing relacyjny



Dystrybucja – działalność obejmująca planowanie, organizację i kontrolę 
sposobu rozmieszczenia gotowych produktów na rynku i zaoferowania ich do 
sprzedaży.

Zadanie dystrybucji - dostarczanie finalnym nabywcom pożądanych przez 
nich produktów w odpowiadającym im miejscu i czasie oraz po odpowiedniej 
cenie.

Dystrybucja



W dystrybucji relacyjnej szczególną rolę powinna odgrywać sprzedaż 
osobista (obsługa prowadzona przez uprzejmy, kompetentny i dbający 
o rozwój relacji personel, a cała konstrukcja systemu dystrybucji musi 
być na tyle elastyczna, aby wybrany przez klienta wariant dystrybucji 
uwzględniał jego preferencje, wzorce zachowań oraz styl życia - klient 
powinien mieć wybór, z jakich kanałów dystrybucji, w jakim 
czasie i jakim miejscu chce skorzystać.

Szczepaniec (2004) 

Dystrybucja relacyjna



Typowe kanały dystrybucji
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Struktura powierzchni sprzedażowej sklepów

Na koniec 2022 r. szacowana liczba sklepów w Polsce wyniosła 326 tys. i była o 
1,1% (o 5,1 tys.) niższa niż przed rokiem, zaś powierzchnia sprzedażowa 
sklepów zwiększyła się o 1,1% i stanowiła wielkość 38,6 mln m2. 

Źródło: GUS, 2023.



Wyszczególnienie 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Liczba sklepów ogółem 360 750 367 011 355 043 339 880 333 340 319 936 331 002 325 871

w tym:

domy towarowe 70 54 75 73 73 75 77 79

domy handlowe 205 177 182 177 171 157 152 113

supermarkety 6903 7042 7317 7659 7945 8170 8916 9602

hipermarkety 589 586 564 570 567 546 524 536

stacje paliw 8991 9099 9326 9340 8666 8120 8128 8072

Liczba ludności na 1 sklep 107 105 108 113 115 119 115 116

Liczba sklepów w Polsce 

Źródło: GUS (2023), Rynek wewnętrzny w 2022 roku

Dom towarowy /department store/ - wielodziałowy sklep o powierzchni sal sprzedażowych 2000m2 i więcej, prowadzący sprzedaż szerokiego i 
uniwersalnego asortymentu towarów nieżywnościowych, a często także towarów żywnościowych: może również prowadzić pomocniczą działalność 
gastronomiczną i usługową.

Dom handlowy /trade store/ - wielodziałowy (przynajmniej dwa działy branżowe) sklep o powierzchni sal sprzedażowych od 600m2 do 1999m2, 
prowadzący sprzedaż towarów o podobnym asortymencie jak w domu towarowym.



Największe sieci handlowe w Polsce, 2021

Jeronimo Martins 
3154 sklepów (2021)

Przychody 61,2 mld zł (2020)

Lidl
760 sklepów (2021)

Przychody 23,3 mld zł (2020)

Żabka
7000 sklepów (2021)

Przychody 10,2 mld zł (2020)

Auchan 
116 sklepów (2021)

Przychody 11,0 mld zł (2020)



Liczba drogerii Rossmann w Polsce

Źródło: https://www.rossmann.pl/firma/pl-pl/o-firmie/rossmann-w-liczbach.



Firma prowadzi sprzedaż w 4 głównych kanałach:

1. Kanał tradycyjny (fabryka - hurtownia - sklep - klient końcowy)

2. Kanał nowoczesny (fabryka - sieci handlowe - klient końcowy) 

3. Sprzedaż bezpośrednia (fabryka - klient końcowy) 

4. Sprzedaż zagraniczna (fabryka - pośrednik - klient końcowy)

Źródło: Ciasteczka z Krakowa S.A. (2020), Dokument Informacyjny.

Ciasteczka z Krakowa – 4 kanały dystrybucji



Kanał tradycyjny (fabryka - hurtownia - sklep - klient końcowy) – 
w modelu tradycyjnym podstawowym klientem firmy są hurtownie 
wyrobów spożywczych. Hurtownie dystrybuują z kolei produkty do 
sklepów spożywczych, gdzie nabywane są przez klientów końcowych. 
W ramach tego modelu, firma współpracuje z trzema przedstawicielami 
handlowymi. Każdy przedstawiciel odpowiada za konkretny region kraju 
oraz współpracuje z hurtowniami z danego regionu. Przedstawiciele 
handlowi wspierani są przez dział handlowy producenta, który 
monitoruje realizację zamówień i dba o terminową dostawę.

Źródło: Ciasteczka z Krakowa S.A. (2020), Dokument Informacyjny.

Ciasteczka z Krakowa – dystrybucja
(1) Kanał tradycyjny 



Kanał nowoczesny (fabryka - sieci handlowe - klient końcowy) – mianem 
sprzedaży w kanale nowoczesnym spółka określa sprzedaż do dużych sieci 
handlowych, takich jak Makro, Selgros, Kaufland i E.Leclerc, które 
zamawiają produkty bezpośrednio od spółki. Klienci bezpośredni obsługiwani 
są przez dział handlowy. Sprzedaż w kanale nowoczesnym umożliwia 
również prowadzenie akcji „in-out”. Jest to kanał, który systematycznie 
zyskuje na wartości i zwiększa swój udział w sumie przychodów firmy.

Źródło: Ciasteczka z Krakowa S.A. (2020), Dokument Informacyjny.

Ciasteczka z Krakowa – dystrybucja
(2) Kanał nowoczesny (sieci handlowe)  



Sprzedaż bezpośrednia (fabryka - klient końcowy) – jest to sprzedaż 
bez pośredników, która kierowana jest od razu do odbiorcy 
końcowego. W ramach tego kanału firma sprzedaje swoje produkty 
poprzez własny sklep internetowy (e-commerce) oraz w ramach 
zyskujących na popularności kiermaszów i targów z oryginalną lub 
regionalną żywnością. Obecnie sprzedaż bezpośrednia nie ma 
znaczącego udziału w strukturze przychodów, firma zakłada jednak 
wzrost jej znaczenia w przyszłości.

Źródło: Ciasteczka z Krakowa S.A. (2020), Dokument Informacyjny.

Ciasteczka z Krakowa – dystrybucja
(3) Sprzedaż bezpośrednia (e-commerce) 



Sprzedaż zagraniczna (fabryka - pośrednik - klient końcowy) – w ramach 
sprzedaży eksportowej firma prowadzi sprzedaż przede wszystkim z 
wykorzystaniem pośredników (Anglia, Irlandia, Niemcy, Holandia) oraz 
współpracując bezpośrednio z odbiorcami (Kanada), którymi są sieci 
handlowe, hurtownie i sklepy. Podobnie jak w przypadku sprzedaży 
bezpośredniej, sprzedaż zagraniczna nie ma istotnego udziału w strukturze 
przychodów, jednak zakładany jest jej wzrost w przyszłości.

Źródło: Ciasteczka z Krakowa S.A. (2020), Dokument Informacyjny.

Ciasteczka z Krakowa – dystrybucja
(4) Sprzedaż zagraniczna 



Ciasteczka z Krakowa - kanały sprzedaży,
2018-2019

Źródło: Ciasteczka z Krakowa S.A. (2020),.

Główni odbiorcy Emitenta, którzy w 2018 r. 
posiadali ponad 5% udział w sumie przychodów 
ze sprzedaży, to: Transgourmet Polska Sp. z o.o. 
(Selgros) 21,5% udział w sumie przychodów ze 
sprzedaży oraz Makro Cash And Carry Polska 
S.A. 20,2%.



System dystrybucji SFD

Źródło: SFD (2023).



Struktura sprzedaży SFD 
w podziale na kanały dystrybucji

Źródło: SFD (2021).

W 2021 r. spółka posiadała 12 tradycyjnych 
sklepów własnych oraz 67 sklepów
franczyzowych zlokalizowanych w całym 
kraju. Przyjęto, że otwieranie nowych
sklepów spółki, zarówno własnych, jak i 
franczyzowych wzmacnia markę (brand)
SFD i buduje lojalność klientów. 



System dystrybucji PANDORY – kluczowe rynki

Źródło: investor.pandoragroup.com.



Rodzaje sklepów z produktami PANDORY

Źródło: investor.pandoragroup.com.



Sprzedaż produktów PANDORY 
w różnych kanałach dystrybucji, 2022

Źródło: 
investor.pandoragroup.com.



Sprzedaż produktów PANDORY 
w różnych kanałach dystrybucji



Liczba concept stores PANDORY, 2022



Sprzedaż internetowa (eSTORE) PANDORY

Źródło: investor.pandoragroup.com.



System dystrybucji PANDORY – omnichannel

Źródło: investor.pandoragroup.com.



Inditex – sprzedaż wg marek



7,8 mld EUR
(2022)



Dystrybucja stacjonarna i internetowa LPP



LPP strategia dystrybucji, 2022



Przychody z e-commerce - LPP



10 najczęściej odwiedzanych platform e-commerce 
na świecie (w mln odsłon w miesiącu, IV.2023)

Źródło: https://www.statista.com/statistics/1155246/leading-online-marketplaces-usa-average-monthly-visits/



Prognozowana zmiana struktury udziału modelu
platformowego w sprzedaży online

Źródło: Perspektywy rozwoju rynku e-commerce w Polsce 2018-2027



Zakupy na Allegro, 2017 - 2023

Wyszczególnienie 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Aktywni Kupujący (w mln) 9,3 10,4 11,4 13,1 13,5 14,1 19,6 

GMV* na jednego Aktywnego 

Kupującego (w PLN)
1 711 1 741 1 985 2 677 3 158 3 515 2 974 

GMV (w mln PLN) 15 967 18 185 22 801 35 111 42 602 52 496 58 373 

Sprzedane przedmioty (w mln) 954 1 050 1 174

Źródło: Allegro 2024, about.allegro.eu/financial-results

*GMV - Gross Merchandise Value - całkowita wartość sprzedaży w określonym przedziale czasu.



Już ponad 75% polskich przedsiębiorców sprzedających na Amazonie 
zdecydowało się na eksport do innych części Unii Europejskiej. 
Najpopularniejszymi kierunkami były Niemcy, Francja, Włochy, Austria i 
Hiszpania, a najpopularniejszymi kategoriami produktów były: Dom, Uroda, 
Odzież, Kuchnia i AGD oraz Sport. W 2022 roku wartość sprzedaży 
eksportowej wyniosła 4,4 mld zł, o 15% więcej niż w 2021 roku.

Do tej pory ponad 600 polskich MSP przekroczyło próg 1 mln zł sprzedaży na 
Amazon, w tym ponad 40 po raz pierwszy w 2022 r. Dodatkowo łącznie próg 
100 000 zł przekroczyło już 1700 przedsiębiorców, a wśród nich ponad 200 
udało się to po raz pierwszy w zeszłym roku. Tylko w 2022 roku polskie MSP 
sprzedały na Amazonie ponad 25 mln produktów (średnio 50 pozycji na 
minutę).

Źródło: https://www.aboutamazon.eu/news/empowering-small-business/amazon-boosts-exports-of-polish-smes

Sprzedaż na Amazonie



Sprzedaż na Amazonie



Sprzedaż na Amazonie



Źródło: CREEPY JAR S.A. Wyniki finansowe 2021.

CREEPY JAR S.A. - historia



CREEPY JAR prowadzi sprzedaż Gry na terenie całego świata w modelu 
dystrybucji cyfrowej. Kluczowym dystrybutorem gry jest Valve Corporation 
prowadzący dedykowaną platformę dystrybucyjną STEAM. Platforma ta 
w swojej ofercie posiada tysiące gier z różnych gatunków – od gier akcji po 
niezależne produkty na wszystkie dostępne platformy. 

W 2019 roku Valve Corporation odpowiadał za około 98% bezpośredniego 
obrotu Emitenta, w I półroczu 2020 r. wartość ta wyniosła 85%, natomiast w 
okresie 12 m-cy 2020 r. odpowiednio 85%.

W 2020 r. miała miejsce  premiera GREEN HELL na konsolę Nintendo Switch 
Od tej daty gra dostępna jest w sklepie cyfrowym Nintendo eShop na 
terenie Europy, Australii, Nowej Zelandii, USA, Kanady oraz Meksyku. 

Źródło: CREEPY JAR S.A. Prospekt, 2021.

CREEPY JAR S.A. - dystrybucja



W I półroczu 2021 roku GREEN HELL ukazała się wersja na konsole Xbox 
One i PS4 (lub kolejne generacje tych konsol – next gen). W tym
przypadku również wykorzystano model dystrybucyjny oparty przede 
wszystkim o dedykowane platformy cyfrowe: Xbox Live oraz PlayStation 
Network.

W kolejnym etapie firma wprowadziła GREEN HELL na platformy wirtualnej 
rzeczywistości – STEAM VR, Oculus oraz HTC Vive.

Źródło: CREEPY JAR S.A. Prospekt, 2021.

CREEPY JAR S.A. - dystrybucja



Łączna sprzedaż brutto gry Green Hell 
na platformach PC/Steam, PlayStation i Xbox 

Źródło: CREEPY JAR, 2023.



Wyniki finansowe – CREEPYJAR, 2019-2022

Źródło: bankier.pl, 2023.



Źródło: CREEPY JAR S.A. Wyniki finansowe 2021.

CREEPY JAR S.A. – wyniki I półrocze. 2023



Źródło: PZU, Customer Experience 2023.

PZU podejście relacyjne w strategii



Źródło: Strategia Grupy PZU 2021-2024.

PZU - oferta i kanały dystrybucji



PZU – system dystrybucji, 2020

Źródło: PZU, 2021.



PZU – system dystrybucji 
– rola placówek bankowych, 2020

Źródło: PZU, 2021.



Źródło: Strategia Grupy PZU 2021-2024.

PZU strategia omnichannel



Różnica między podejściem omnichannel a multichannel

Źródło: PZU, Customer Experience 2023.



Wybrane technologie wykorzystywane 
w podejściu omnichannel 

Źródło: PZU, Customer Experience 2023.



Hiperpersonalizacja to zaawansowane dopasowanie oferty, treści i 
doświadczenia klienta na poziomie indywidualnym i w czasie rzeczywistym. 
Dzięki wykorzystaniu olbrzymiej ilości danych i technologii sztucznej 
inteligencji hiperpersonalizacja dostarcza klientom szyte na ich miarę 
rozwiązania dokładnie wtedy, gdy ci ich potrzebują.

Źródło: PZU, Customer Experience 2023.

Hiperpersonalizacja vs. personalizacja



Źródło: PZU, Customer Experience 2023.

Hiperpersonalizacja vs. personalizacja



Źródło: PZU, Customer Experience 2023.

Hiperpersonalizacja – opinie ekspertów



Źródło: PZU, Customer Experience 2023.

Hiperpersonalizacja – opinie klientów



Wyniki finansowe Grupy PZU, 2023

Źródło: PZU, Customer Experience 2023.
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