
Transport jest czynnikiem intensyfi-
kujàcym rozwój zarówno poszczegól-
nych regionów, jak i ca∏ych gospodarek
w skali makro. Zale˝noÊç mi´dzy roz-
wojem gospodarki narodowej a rozwo-
jem systemów transportowych w ∏aƒcu-
chach dostaw wynika z faktu, ˝e trans-
port „obs∏uguje” pozosta∏e dzia∏y go-
spodarki, a szczególnie przemys∏, bu-
downictwo, czy rolnictwo. 

Dynamiczny rozwój gospodarki
w ostatnich latach wymusza w firmach
bran˝y TSL dzia∏ania zmierzajàce do
wypracowania i podtrzymywania prze-
wagi konkurencyjnej poprzez wdra˝a-
nie nowoczesnych technik zarzàdzania,
tak na poziomie operacyjnym, jak
i strategicznym. Poszukiwania sposo-
bów redukowania kosztów, wzrost
oczekiwaƒ klientów odnoÊnie poprawy
szeroko rozumianej jakoÊci obs∏ugi
transportowej, a tak˝e redukowanie
czasu procesów tworzàcych ostatecz-
nie ∏àcznà wartoÊç dla klienta sprzyjajà,
a raczej wymuszajà koncentracj´ dzia-
∏aƒ w ramach nowoczesnych rozwiàzaƒ
w obr´bie obs∏ugiwanych ∏aƒcuchów
dostaw. 

W ostatnich latach XX wieku w Polsce
powstawa∏o wiele ma∏ych i opartych
g∏ównie na rodzinnym kapitale przed-
si´biorstw zajmujàcych si´ spedycjà
oraz transportem. Aktualnie obserwuje
si´ post´pujàcà specjalizacj´ firm trans-
portowych spowodowanà wysokim po-
ziomem konkurencji w sektorze. Akce-
sja Polski do struktur UE, przystàpienie
do strefy Schengen, korzystna koniunk-
tura gospodarcza, przek∏adajà si´ na
znaczne uproszczenie realizowanych
procesów transportowych oraz us∏ug
towarzyszàcych na obszarze unijnym.
Wzrost zainteresowania outsourcin-
giem w przedsi´biorstwach produkcyj-

nych przyczyni∏ si´ tak˝e do wzrostu
zapotrzebowania na transport oraz ob-
s∏ug´ spedycyjnà. 

Potencja∏ przedsi´biorstw z bran˝y
TSL, funkcjonujàcych w ramach syste-
mów transportowych, ma decydujàcy
wp∏yw na efektywnoÊç procesu pozy-
skiwania zleceƒ. Z tego warunku wyni-
ka podzia∏ strategii, których konse-
kwentna realizacja sprzyja firmom
transportowym w utrzymaniu / rozwoju
na rynku:
� Strategia wobec klientów – polega na

promowaniu w∏asnej oferty, a tym sa-
mym wizerunku solidnego operatora

� Strategia wobec konkurencji – spro-
wadza si´ do konfrontacji w∏asnej
oferty (relacja: zakres i skala dzia∏ania
– jakoÊç – cena) z ofertami innych
firm dzia∏ajàcych na rynku.

W procesie ostrej rywalizacji w sek-
torze us∏ug transportowych ogromne
znaczenie ma jakoÊç, którà trzeba po-
strzegaç w kontekÊcie kryteriów po-
miaru obs∏ugi klientów, w odniesieniu
do jego elementów na trzech pozio-
mach, to jest:
� Elementy przedtransakcyjne: wygoda

w kontaktowaniu si´ klienta z firmà,
struktura organizacyjna, elastycznoÊç
dostawcy rozumiana jako umiej´t-
noÊç szybkiego dostosowywania si´
do indywidualnych potrzeb klienta,
docelowe terminy dostaw, czas odpo-
wiedzi na zapytania ofertowe

� Elementy transakcyjne: czas realizacji
us∏ugi transportowej, wskaênik reali-
zacji zamówieƒ, terminowoÊç dosta-
wy, wskaênik uszkodzeƒ transporto-
wych

� Elementy potransakcyjne: reklamacje,
obs∏uga zwrotów.

Niezale˝nie od zaprezentowanych
wy˝ej elementów, wi´kszoÊç firm re-

prezentujàcych tak zwanà stron´ popy-
towà, wyró˝nia jako najwa˝niejsze
cztery elementy okreÊlajàce poziom
transportowej obs∏ugi klienta, to jest1:
� Czas dostawy – rozumiany jako czas

od z∏o˝enia zamówienia do przeka-
zania przesy∏ki klientowi

� NiezawodnoÊç – to jest prawid∏owoÊç
realizacji zamówienia pod ka˝dym
wzgl´dem

� Komunikacj´ – czyli sposób prowadze-
nia dialogu pomi´dzy firmà transpor-
towà a kupujàcym us∏ug´, umo˝liwia-
jàcy kontrolowanie realizacji zlecenia
oraz wzajemne informowanie si´
o zmianach i zak∏óceniach

� Wygod´ – traktowanà jako równocze-
sna sk∏onnoÊç i zdolnoÊç firmy trans-
portowej do spe∏nienia dodatkowych
wymagaƒ klienta, takich jak: wielkoÊç
dostaw, wybór rodzaju / typu Êrodka
transportu, sposób pakowania, cz´sto-
tliwoÊç dostaw, terminy przyjmowania
zamówieƒ i realizacji dostaw, itp.

Nowe inwestycje infrastrukturalne,
na przyk∏ad zwiàzane z organizacjà
Mistrzostw Europy w Pi∏ce No˝nej
w 2012 roku, tania si∏a robocza oraz
coraz bardziej doÊwiadczona i wy-
kszta∏cona kadra zarzàdzajàca sprzyja-
jà uzyskiwaniu przewagi przez pol-
skich przewoêników, funkcjonujàcych
na ponadnarodowych rynkach trans-
portowych, nad firmami zachodnimi
od dawna ju˝ realizujàcymi swoje
funkcje us∏ugowe2. Konkurencja mi´-
dzy firmami Êwiadczàcymi us∏ugi
w sektorze TSL jest du˝a. Nie dotyczy
to jednak ka˝dej ga∏´zi Êwiadczàcej
us∏ugi przewozowe, a zdania na ten
temat sà cz´sto sprzeczne. Du˝y
wp∏yw na konkurencyjnoÊç firm ma
paƒstwo poprzez swoje regulacje
prawne. Regulacje te wp∏ywajà na stra-
tegie firmy, w tym na sposoby zdoby-
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1 Fechner I.: Zarzàdzanie ∏aƒcuchem dostaw. Wy˝sza Szko∏a Logistyki, Poznaƒ 2007, s.42.
2 Warto w tym miejscu zwróciç uwag´ na konsekwencje wynikajàce ze spektakularnego, nieoczekiwanego upadku firmy Ricö.
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wania przewagi konkurencyjnej. Kon-
kurencja sta∏a si´ nieod∏àcznym ele-
mentem rynku. Rynek generuje i wy-
musza okreÊlone zachowania firm,
które muszà szybko reagowaç, aby do-
stosowaç si´ do zmiennych oczekiwaƒ
i upodobaƒ klientów, do innowacji, do
lepszej jakoÊci oferowanych us∏ug, itp.
Firmy coraz intensywniej poszukujà
mo˝liwoÊci zredukowania kosztów
i zwi´kszenia swojej efektywnoÊci
oraz podnoszenia konkurencyjnoÊci,
by staç si´ bardziej atrakcyjnym part-
nerem w relacjach zachodzàcych
w systemach transportowych. 

Z punktu widzenia poziomu i form
konkurencji, wÊród przewoêników
funkcjonujàcych w systemach transpor-
towych, jego najistotniejszà cechà jest
zró˝nicowanie naturalnych barier wej-
Êcia: od bardzo niskich do bardzo wyso-
kich. Na cz´Êci rynków transportowych
wyst´puje tendencja do nadmiernej
konkurencji, a znów w innej cz´Êci po-
ziom konkurencji jest zbyt niski3. Rynek
us∏ug transportowych jest usankcjono-
wany nie tylko prawnie, lecz tak˝e po-
przez naturalne i sztuczne bariery wej-
Êcia na rynek. W analizie struktury bran-
˝y us∏ug TSL mo˝na pos∏u˝yç si´ uni-
wersalnym modelem bran˝y Portera.
Pos∏ugujàc si´ przyj´tym w tym modelu
uk∏adem si∏ konkurencyjnych, mo˝na
scharakteryzowaç bran˝´ us∏ug TSL:4

1. Rywalizacja w bran˝y i substytuty:
– tempo wzrostu rynku – du˝e szcze-

gólnie w przypadku kompleksowej
obs∏ugi klienta oraz rynku przesy-
∏ek ekspresowych,

– udzia∏ kosztów sta∏ych – zró˝nico-
wany, nie du˝y w sytuacji, kiedy
operatorzy bazujà na umowach
partnerskich z przewoênikami,

– bariery wejÊcia – du˝e ze wzgl´du
na inwestycje w nowoczesne tech-
nologie, ró˝ne w zakresie inwesty-
cji w tabor, powierzchnie magazy-
nowe i know – how,

– bariery wyjÊcia – du˝e,
– liczba i ró˝norodnoÊç rywali –

zró˝nicowane z uwagi na zasi´g
i skal´ dzia∏alnoÊci operatorów.

2. Niebezpieczeƒstwo nowych wejÊç:
– korzyÊci skali – du˝e w przypadku

korzystania z rozbudowanej infra-
struktury,

– wymagania kapita∏owe – zasadni-
czo du˝e zarówno w przypadku po-
siadania, jak i dzier˝awienia tabo-
ru, sprz´tu i magazynów, syste-
mów informatycznych,

– krzywa uczenia si´ – du˝e znacze-
nie, na przyk∏ad przy wchodzeniu
w nisze rynkowe,

– regulacja ze strony paƒstwa i prze-
woêników – du˝a, g∏ównie w trans-
porcie,

– dost´p do informacji o sektorze –
bez barier, grupy konsultingowe,
raporty i analizy bran˝owe.

3. Si∏a przetargowa nabywców:
– poziom konkurencji nabywców –

zró˝nicowany w zale˝noÊci od ska-
li, zasi´gu dzia∏ania i stopnia spe-
cjalizacji operatora,

– koszty przestawienia nabywców –
ró˝ne, uzale˝nione od specyfiki ob-
s∏ugiwanej bran˝y,

– sk∏onnoÊç nabywców do integracji
wstecz, a wi´c w tym przypadku sa-
modzielnego wykonania przewo-
zów – niedu˝a, ze wzgl´du na kosz-
toch∏onnà infrastruktur´ i umiej´t-
noÊci know – how; w Polsce nabyw-
cy bazujà jeszcze na samoobs∏udze,

– poziom informacji nabywców –
wzrastajàcy,

– udzia∏ kosztów transportu w kosz-
tach firm – nabywców, znaczenie
transportu dla jakoÊci produktu tych
firm i poziom zysków nabywców –
zró˝nicowany, raczej du˝y w fir-
mach produkcyjnych i handlowych.

4. Si∏a przetargowa dostawców:
– zró˝nicowanie produktu – du˝e

uzale˝nione od stopnia specjaliza-
cji floty, urzàdzeƒ handlingowych
i powierzchni magazynowych,

– koszty przestawienia – w przypad-
ku przewozów uniwersalnych i ∏a-
dunków niewymagajàcych specjal-
nego traktowania – ma∏e; w innych
sytuacjach Êrednie i du˝e,

– poziom koncentracji – dostawcy
rozproszeni,

– sk∏onnoÊç do integracji w przód –
du˝a. 

Analizujàc sytuacj´ w systemach

transportowych trzeba te˝ zwróciç
uwag´ na zjawisko fuzji i przej´ç, któ-
re sà przedmiotem badaƒ wielu anali-
tyków rynku us∏ug logistycznych. Ar-
thur Andersen Corporate Beratung
GmbH opublikowa∏ raport European
Deal Survey, z którego wynika, ˝e
w Europie w latach 2000 – 2001 do-
sz∏o do 436 transakcji tego typu.
W wyniku konsolidacji powsta∏y
w Polsce tak du˝e firmy (najwi´ksze
to Raben, Schenker i DHL) po to, aby
odgrywaç istotnà rol´ na zewn´trz-
nych rynkach, w szczególnoÊci w kra-
jach Europy Wschodniej. Konsolido-
wano w ostatnim czasie firmy w ra-
mach grup kapita∏owych (DHL, FM Lo-
gistics, Schenker, Raben, Pekaes Multi
– Spedytor). Firmy wzmacnia∏y si´ tak-
˝e w wyniku fuzji i przej´ç (DHL,
DFDS, FM Logistics, Kuehne und Na-
gel, Raben)5. Zalety uk∏adów koopera-
cyjnych sà obustronne. SpoÊród nich
wymieniç mo˝na: korzyÊci z marki,
dost´p do wiedzy i umiej´tnoÊci, za-
sobów ludzkich, wyposa˝enia tech-
niczno-organizacyjnego, korzyÊci ska-
li w dzia∏aniach marketingowych itp.
Przyk∏adem mo˝e byç sojusz zawarty
pomi´dzy Masterlink Express (obec-
nie DPD) i Kuehne+Nagel, którego
g∏ównym celem jest optymalizacja
kosztów obs∏ugi klienta w obu fir-
mach. Jedna z nich Êwiadczy us∏ugi
g∏ównie w zakresie us∏ug kurierskich,
druga natomiast specjalizuje si´
w spedycji.

Du˝e firmy (czyli tak zwani g∏ówni
gracze na rynku us∏ug TSL), w tym
przede wszystkim mi´dzynarodowe
koncerny logistyczne, tworzà grupy
przedsi´biorstw dzia∏ajàcych pod tà sa-
mà markà, wykorzystujàcych firmowà
dokumentacj´ przewozowà, sieç ope-
racyjnà, wzajemnie wykorzystujàcych
Êrodki transportu i elementy infrastruk-
tury punktowej, korzystajàcych ze
zsynchronizowanych i zintegrowanych
systemów telematycznych, itp.

Jednak wysokie obcià˝enia admini-
stracyjne i sprawozdawcze, jakimi zo-
stali obarczeni polscy transportowcy
po wstàpieniu Polski do struktur UE,
znacznie utrudniajà operacyjnà dzia-
∏alnoÊç rodzimych firm na wspólnoto-
wym rynku przewozów drogowych.

3 Ciesielski M.: Przedsi´biorstwo na rynku us∏ug logistycznych. Teoria i praktyka. Wydawnictwo Akademii Ekonomicznej w Poznaniu, Poznaƒ 2004, s.51.
4 Rynek us∏ug logistycznych. Praca zbiorowa pod red. M. Ciesielskiego, Wydawnictwo Difin, Warszawa 2005, s.61.
5 Szreter P.: Firmy bardziej terminowe, ale nie bezb∏´dne. „Eurologistics” nr 6/2006.
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Obcià˝enia administracyjne przedsta-
wia tabela 1.

Coraz bardziej niepokojàcy jest jed-
nak wzrost kosztów dzia∏alnoÊci trans-
portowej, co niestety sprzyja powi´k-
szaniu si´ ró˝nic pomi´dzy przedsi´-
biorstwami polskimi, a niemieckimi czy
holenderskimi. Nowoczesny tabor oraz
minimalne stawki za fracht nie wp∏ywa-
jà ju˝ tak bardzo na konkurencyjnoÊç
na europejskim rynku transportowym.
Wzrost kosztów dzia∏alnoÊci sprawia,
˝e polscy przewoênicy stajà si´ mniej
atrakcyjni dla potencjalnych klientów.
Wielu specjalistów z bran˝y transporto-
wej ocenia te˝, ˝e kondycja rodzimych
firm funkcjonuje na granicy przegrzania
koniunktury, a sta∏a tendencja do spad-
ku cen frachtu nie wró˝y nic dobrego.
Warto te˝ pami´taç o tym, ˝e Unia Eu-
ropejska poszerza si´ o nowych cz∏on-
ków (ostatnio Bu∏gari´ i Rumuni´), co
oznaczaç mo˝e pojawienie si´ na
wspólnotowym rynku nowych – taƒ-
szych przewoêników. 

Niewàtpliwy wp∏yw na konkurencyj-
noÊç polskich przedsi´biorstw ma rów-
nie˝ stan infrastruktury. Za najbardziej
po˝àdany stan uznaç mo˝na taki, gdy
rozwój infrastruktury transportu dzia∏a
wyprzedzajàco w stosunku do jakoÊci
us∏ug sektora TSL, nie ograniczajàc ich
rozwoju. Stan infrastruktury w Polsce
jest niezadowalajàcy. W stanie op∏aka-
nym znajduje si´ a˝ 26,2% dróg w Polsce,
natomiast stan techniczny 24,9% dróg
jest oceniany zdecydowanie jako z∏y.

Opracowywane aktualnie standardy
rozwoju infrastruktury transportu po-
winny zapewniaç, co najmniej równo-
leg∏y rozwój jakoÊci us∏ug w sektorze

transportowym. Infrastruktura trans-
portu spe∏nia wobec jakoÊci us∏ug
przedsi´biorstw przewozowych
przede wszystkim funkcj´ stymulujà-
cà. Niska jakoÊç polskich dróg obni˝a
jakoÊç Êwiadczonych na terenie Polski
us∏ug przewozowych. Konkurencja in-
nymi, ni˝ cenowe, elementami oferty
przewozowej stanie si´ wymogiem,
który powinien przyczyniç si´ do
znacznej redukcji takich negatywnych
zjawisk, jak lekcewa˝enie zasad bez-
pieczeƒstwa, naruszanie przepisów
o ruchu drogowym czy te˝ nieuczciwa
konkurencja. 

Wszystkie wymienione czynniki majà
bezpoÊredni wp∏yw na konkurencyj-
noÊç polskich przewoêników na krajo-
wym i europejskim rynku. Operatorzy
TSL w przyspieszonym tempie niwelujà
dystans dzielàcy Polsk´ od krajów wy-
˝ej rozwini´tych, przybli˝ajàc tym sa-
mym moment integracji systemów
transportowych i – szerzej – gospodar-
czych w Europie.

Powszechnie wiadomo, ˝e w krajach
Europy Zachodniej jakoÊç obs∏ugi,
bezpieczeƒstwo i bie˝àca informacja
o przebiegu transportu majà zasadni-
cze znaczenie dla wyboru oferty prze-
wozowej. W Polsce niestety jeszcze
g∏ównym (najwa˝niejszym) kryterium
wyboru us∏ugodawcy jest cena. Obec-
nie zaczyna si´ to zmieniaç i nieza-
przeczalny oraz coraz wi´kszy wp∏yw
na decyzje konsumentów ma szeroko
rozumiana jakoÊç us∏ug. Proces kre-
owania jakoÊci rozpoczyna si´ i koƒ-
czy na rynku – jakoÊç us∏ug transpor-
towych, kszta∏towana jest wi´c na
rynku. Firma transportowa, która êle
lub nieskutecznie realizuje swoje pro-

cesy transportowe, obni˝a ich jakoÊç,
tracàc tym samym zaufanie swoich
klientów.

Proces regulacji i deregulacji, które-
mu zawsze towarzyszy wzrost konku-
rencyjnoÊci, sprzyja wzrostowi znacze-
nia roli (si∏y przetargowej) us∏ugobior-
ców na rynku us∏ug transportowych.
Wydaje si´ tak˝e, i˝ wspó∏czeÊnie prefe-
rencje klientów – jako wyraz zmian za-
chodzàcych na rynku us∏ug transporto-
wych – stajà si´ wa˝nym warunkiem, ja-
kie musi uwzgl´dniç przedsi´biorstwo.
W badaniach empirycznych zauwa˝a
si´, ˝e to co ró˝nicuje preferencje klien-
tów polskich i zagranicznych, to pozy-
cja ceny. W badaniach zagranicznych ce-
na jako preferencja wyst´powa∏a na
pierwszym miejscu w latach 60. XX wie-
ku. Natomiast aktualnie w Polsce cena
traktowana jest jako najwa˝niejsze kry-
terium, determinujàce podj´cie wspó∏-
pracy z firmà transportowà.

WÊród podstawowych kryteriów wy-
boru firmy transportowo – spedycyjnej,
stosowanych przez u˝ytkowników
us∏ug transportowych, wymienia si´: 
� Cen´ us∏ugi
� Czas przemieszczenia (tak zwana

szybkoÊç handlowa)
� WielkoÊç maksymalnej jednostkowej

partii ∏adunku
� BezpoÊrednioÊç dostaw
� NiezawodnoÊç i regularnoÊç po∏à-

czeƒ
� Skal´ ubytków wynikajàcych z natu-

ralnej podatnoÊci transportowej
przedmiotu transportu

� Wp∏yw firm transportowych (dzi´ki
rzetelnej obs∏udze) na optymalizowa-
nie poziomu zapasów magazyno-
wych u odbiorców us∏ug transporto-
wych. 

èród∏o: Trochymiak B.: Najwi´cej p∏acà transportowcy, „ Spedycja Transport Logistyka” nr 2/2006.

Tab. 1. Liczba obcià˝eƒ administracyjnych bran˝y transportowej.

Rodzaj obcià˝enia administracyjnego Liczba obcià˝eƒ

Obowiàzki wynikajàce z prowadzenia dzia∏alnoÊci transportowej

Obowiàzki wynikajàce z samego prawa przewozowego

Wzory licencji

Towary niebezpieczne

Post´powania z dokumentacjà

Kontrole dokumentów

Rozporzàdzenia

33

14

8

4

2

2

4
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Bardzo interesujàce sà równie˝ poza-
cenowe kryteria wyboru przewoênika
transportowego, deklarowane przez
u˝ytkowników:
� Czas realizacji zlecenia
� FachowoÊç i kompetencja pracowni-

ków pierwszego kontaktu, sposób
ich zachowania i wyglàd

� Wspó∏praca finansowa w zakresie
terminów i form p∏atnoÊci, przekazy-
wania pieni´dzy z tytu∏u pobraƒ,
mo˝liwoÊci cedowania p∏atnoÊci, bo-
nifikaty z tytu∏u szkód lub opóênieƒ
czy rabaty

� ElastycznoÊç i dyspozycyjnoÊç
� Lokalizacja.

Kluczowe dla powodzenia przy wy-
borze strategii w walce konkurencyjnej
sta∏o si´ stosowanie instrumentów ob-
s∏ugi dostaw takich, jak terminowoÊç,
bezwzgl´dnoÊç, bezpieczeƒstwo ∏a-
dunku, procedury reklamacyjne oraz
elastycznoÊç wzgl´dem terminów
i form dostaw. Jak ju˝ wspomniano,
podstawowym czynnikiem decydujà-
cym o wyborze zleceniodawcy jest ce-
na, relacja ceny do jakoÊci us∏ugi lub ce-
ny do czasu wykonania us∏ugi. Dlatego
równie˝ firmy sektora TSL stosujà dyfe-
rencjacj´ cen ze wzgl´du nie tylko na
odleg∏oÊç przewozu czy mas´ przesy∏-
ki. Dodatkowe op∏aty naliczane sà na
przyk∏ad za dostaw´ do godziny 10.00
rano nast´pnego dnia lub dostaw´
w sobot´. 

Badania satysfakcji klientów korzy-
stajàcych z us∏ug podmiotów Êwiadczà-
cych us∏ugi TSL w systemach transpor-
towych wskazujà i tym samym potwier-
dzajà, ˝e klienci wymagajà od operato-
rów wysokiego poziomu realizacji
trzech podstawowych parametrów:6
� Szerokiej oferty i wysokiej jakoÊci

us∏ug
� Sprawnej obs∏ugi klienta
� Niskich cen. 

Czo∏owym firmom logistycznym
udaje si´ osiàgnàç zaufanie swoich
klientów, a co za tym idzie – wysokà
pozycj´ rynkowà, dzi´ki wypracowa-
niu wysokiego stopnia specjalizacji
w Êwiadczeniu okreÊlonych us∏ug. Fir-
my te czasami Êwiadczà us∏ugi w w´˝-

szym zakresie ni˝ inne, ale z pewno-
Êcià sà wy˝ej oceniane za poziom tych
us∏ug.

Warunki funkcjonowania przedsi´-
biorstw w sektorze TSL w Polsce nie
nale˝à do naj∏atwiejszych. Wykwalifi-
kowana kadra, niskie koszty zwiàzane
z zatrudnieniem kierowców, napotyka-
jà na takie przeszkody w funkcjonowa-
niu przedsi´biorstw, jak: wysoki fiska-
lizm oraz obcià˝enia administracyjne,
niska jakoÊç infrastruktury drogowej
oraz rosnàca konkurencja w sektorze.
Klienci oczekujà od przedsi´biorstwa
zaspokojenia swoich potrzeb w jak
najwi´kszym stopniu. Wzmaga to kon-
kurencj´ wewnàtrzkrajowà oraz mi´-
dzynarodowà. Firmy sektora TSL, aby
utrzymaç obecnych klientów oraz po-
zyskaç nowych, powinny wyspecjalizo-
waç si´ w wykonywaniu okreÊlonego
rodzaju us∏ug, podnosiç jakoÊç ju˝
Êwiadczonych oraz kooperowaç ze so-
bà nawzajem.

Misja, wizja, strategia to elementy
sk∏adajàce si´ na to, w jaki sposób
dzia∏a przedsi´biorstwo we wspó∏-
czesnej gospodarce. Misja jest to naj-
bardziej ogólne okreÊlenie celu, dla
jakiego funkcjonuje przedsi´bior-
stwo. Wizja jest to mo˝liwa sytuacja,
w jakiej dane przedsi´biorstwo ma
mo˝liwoÊç znaleêç si´ w przewidy-
walnej przysz∏oÊci. Strategia jest to
sposób realizacji d∏ugofalowych ce-
lów przedsi´biorstwa z uwzgl´dnie-
niem warunków otoczenia oraz w∏a-
snych atutów i s∏aboÊci, postrzega-
nych w kontekÊcie interakcji: przed-
si´biorstwo – otoczenie. Natomiast
strategia marketingowa w odniesie-
niu do okreÊlonego przedsi´biorstwa
oznacza zestaw Êrednio- i d∏ugookre-
sowych zasad oraz wytycznych post´-
powania, które wyznaczajà ramy dla
rynkowych dzia∏aƒ operacyjnych. Lo-
giczne zatem jest, ˝e strategia marke-
tingowa pozwala przedsi´biorstwu
na realizacj´ celów zwiàzanych z dal-
szym rozwojem. W przedsi´bior-
stwach sektora TSL marketing ofero-
wanych us∏ug utrudniony jest ze
wzgl´du na niematerialny charakter
us∏ugi, a tak˝e tak zwanà jednocze-

snoÊç produkcji i konsumpcji oraz
trudnoÊci standaryzowania ze wzgl´-
du na wysoki stopieƒ zró˝nicowania
preferencji nabywców. 

Zaprojektowanie strategii marketin-
gowej przedsi´biorstwa transportowe-
go wymaga7:
� Analizy otoczenia rynkowego
� Ustalenia celów strategicznych
� Wyboru rynku (rynków) docelowego
� Kompozycji marketingu – mix
� Podzia∏u i uruchomienia Êrodków na

dzia∏alnoÊç marketingowà
� Budowy organizacji zorientowanej

rynkowo, która b´dzie prowadziç
dzia∏alnoÊç marketingowà zgodnie
z przyj´tà strategià i zasadami zarzà-
dzania marketingowego.

Sytuacja konkurencyjna operatorów
TSL, funkcjonujàcych w ∏aƒcuchach do-
staw, musi byç postrzegana i analizo-
wana przez pryzmat tempa rozwoju
rynku us∏ug transportowych w Polsce,
który warunkuje wiele czynników. Jed-
nym z najwa˝niejszych bodêców, które
wp∏yn´∏y na jego wzrost, jest akcesja
Polski do UE. Dzia∏alnoÊç sektora uza-
le˝niona jest od wyników ca∏ej gospo-
darki, poniewa˝ jest on bezpoÊrednio
powiàzany z wi´kszoÊcià jej dziedzin.
Istotny wp∏yw na dalszy rozwój sektora
ma równie˝ paƒstwo. 
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