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GRUPA PSB, CZYLI JAK STAWIC CZOLA ZAGRANICZNYM SIECIOM

SB zaskakujg na wiele sposobdw. S3 jedyna polska grupa,

ktora data odpér zachodnim sieciom supermarketéw bu-

dowlanych. Dzieki Grupie stabilng posada cieszy sie ponad
13 tys. ludzi pracujacych w rozrzuconych po catym kraju hurtow-
niach i Mréwkach. Ale historia o tym, jak powstaty PSB, ma duzo
bardziej uniwersalny charakter. To jest opowie$¢ o zwyktych lu-
dziach, ktérzy gdzie$ na ponidzianskiej wsi stworzyli firme o nie-
zwyktych rozmiarach. W zasadzie taki sukces moze przydarzy¢ sie
kazdej firmie, ale co$ sprawia, ze cho¢ z pomystem na podbijanie
rynku startuje jednocze$nie wiele firm, do mety dobiega tylko jed-
na z nich. Wtedy moéwi sie, Ze jest to niezwykta organizacja, pisze
sie o niej ksigzki, jej przypadek staje sie obowigzkowym punktem
kurséw MBA i ulubionym przyktadem méwcéw na réznego rodza-
ju konferencjach. Kiedy wchodzi sie do biura PSB, w oczy rzuca sie
osobliwy dress code. Nie jest to zadna reguta zapisana w firmo-
wych dokumentach, a jednak wszyscy, od informatykéw po preze-
sa, chodza podobnie ubrani, w luznych koszulach i marynarkach.
Gdyby nie sekretariat, gabinety prezeséw mozna by spokojnie
pomyli¢ z pokojami, ktére zajmujq ludzie zarzadzajacy magazy-
nem. Nie ma w nich rzezb, designerskich biurek czy ukrytej tazien-
ki, ktéore mozna zobaczy¢ w warszawskich korporacjach. Nie ma
w nich nawet za wiele przestrzeni. Zreszta Bogdan Panhirsz pre-
zesem jest tylko w dokumentach firmowych, tu wszyscy méwia do
niego Bogdan albo dyrektor Panhirsz. Z drugiej strony nikt tez nie
wymusza zadnego luzu na site. Zeby ,dyrektor” integrowat sie ze
swoimi ludzmi, nie musi Wstep 15 z nimi siedzie¢ biurko w biurko
na modnej przestrzeni typu open space. Wystarcza otwarte drzwi.

k Xk %



GRUPA PSB, CZYLI JAK STAWIC CZOtA ZAGRANICZNYM SIECIOM

Poczatki byty ciezkie. Lubarski do pracy wyjezdzat z Kielc w po-
niedziatek o czwartej rano i wracat do zony i dzieci w pigtkowe
popotudnie. W ten sposéb funkcjonowat przez cztery lata, dopoki
nie kupit sobie samochodu - w Nidzie nie byto luksuséw w rodza-
ju stuzbowych aut. W tygodniu mieszkat w potozonej niedaleko
Gacek lesniczéwce nalezacej do Doliny Nidy razem z Bogdanem
Panhirszem oraz dwoma inzynierami zatrudnionymi w fabryce.
Ze swoim szefem szybko ztapat dobry kontakt, integracji sprzyjaty
wspoélne powroty do minihoteliku. Mirostaw Lubarski pamieta, jak
po opanowaniu biezacych spraw w firmie wracali do le$niczowki
i zaczynali burze mézgéw na temat tego, co moga zrobi¢, w ktéra
strone i$¢. W efekcie przez pie¢ dni w tygodniu obaj zyli praktycz-
nie tylko firmag, wprowadzeniem do oferty nowych produktéw,
ekspansja w kolejnych regionach, nowymi cennikami, przygoto-
waniami do targéw. Firma coraz bardziej go wciagata, zrobit kurs
z marketingu i z handlu zagranicznego.

Ale prawdziwg szkota okazaty sie studia MBA robione na uczel-
ni Kozminskiego. Tam po raz pierwszy zetknat sie z teorig zarza-
dzania przez cele, rola lidera w korporacji, strategia btekitnego
oceanu, szczeg6towo przerobit przypadki konkretnych bardzo
znanych globalnych firm: Microsoftu, Walmartu, GE. To sprawito,
ze sam zaczat analizowaé¢ rynek materiatéw budowlanych i co-
raz krytyczniej patrze¢ na swoja firme. Widziat, jak do ekspansji
w Polsce przygotowuja sie Knauf i Rigips, a Nida bez powaznych
inwestycji oddaje pole walkowerem. Jesli dalej nic nie bedzie robi-
1a, to w skrajnym scenariuszu moze wypasc¢ z rynku.

W pamieci zapadty mu szczegdlnie historie dwéch firm: South-
west Airlines i Komatsu. Pierwsza z nich byta kompletnie nieznang
w Polsce amerykanska tanig linig lotniczg, ktéra ten model bizne-
sowy wymyslita na 18 lat przed Ryanairem i od irlandzkiego prze-
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woznika byla trzy razy wieksza. Druga byta japonskim producen-
tem taniego sprzetu budowlanego. Sprzedawane przez Komatsu
koparki i wywrotki byty tak marnej jakos$ci, Zze w 1963 roku japon-
skie ministerstwo handlu postanowito wpusci¢ na rodzimy rynek
zagraniczng konkurencje, w tym amerykanskiego potentata Cater-
pillara. Wydawato sie, ze Komatsu po czyms$ takim sie juz nie pod-
niesie. Tymczasem stato sie co$ zupetnie odwrotnego - 6wczesny
prezes firmy ogtosit nowa strategie, ktéra w zasadzie sprowadzata
sie do dwéch stéw: ,Maru-cat”’, czyli ,pobi¢ Caterpillara”.

Kazdego roku firma stawiata sobie proste cele, tak jak zwieksze-
nie o 2-3 proc. wytrzymato$ci swojego sprzetu przy jednoczesnym
obnizeniu kosztéw na jednego pracownika. [ tak rok w rok przez
30 lat. To musiato przynies¢ efekt. Pod koniec lat 90. Komatsu opa-
nowata okoto 38 proc. Swiatowego rynku koparek.

Obie te historie dawaty do myslenia. Pokazywaty, Ze w biznesie
nic nie jest dane na zawsze, a gospodarka moze sie kreci¢, bo wciaz
znajdujg sie przedsiebiorcy, ktorzy potrafig tworzy¢ co$ z niczego.
Mirostaw Lubarski pamieta, ze na kanwie takich przemyslen ra-
zem z Panhirszem zaczeli mys$le¢ o odej$ciu z Nidy i zaangazowa-
niu sie w rozkrecenie wtasnego przedsiewziecia.

k %k %

To byta propozycja z tych nie do odrzucenia. Bogdan Panhirsz
w Nidzie dyrektorem handlowym byt juz od o$miu lat, ale dopiero
teraz zostat poproszony o podpisanie klauzuli o zakazie konkuren-
cji. 0dmoéwil. Jeszcze nie wiedziat, ze w ten sposéb $ciaga sobie na
gtowe prokurature, ABW i atak lokalnych mediéw.

W duzych korporacjach klauzule o konkurencyjnosci standar-
dowo podpisujg najwazniejsi menedzerowie. Jest rodzajem lojalki
i - oprocz zabezpieczenia intereséw firmy - jasno pokazuje, ktorzy
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menedzerowie sg kluczowi dla prowadzonego biznesu. Ale wtedy,
wiosng 1998 roku, nie chodzito o docenienie wysitkdw ambitne-
go dyrektora z Krakowa. Panistwowa Dolina Nidy, bedaca wiek-
szo$ciowym udziatowcem Nidy Gips, chciata sie w ten sposéb za-
bezpieczy¢ przed coraz bardziej prawdopodobnym scenariuszem,
w ktérym Panhirsz opuscitby firme i zaczat sam z nig konkurowac.

Nida to byto jego dziecko. Patrzac z zewnatrz, wygladata swiet-
nie. Miesieczne obroty przekraczaty 20 mln ztotych, sprzedaz ptyt
gipsowo-kartonowych wynosita 17 mln m2 rocznie. Miata okoto
35 proc. udzialéw w polskim rynku. Sprzedaz w Nidzie szta tak
Swietnie, Ze zaklady w Gackach od trzech lat nie byty w stanie za-
spokoi¢ popytu.

k %k %

Zeby dosta¢ sie do Nidy Gips, Stawomir Ziétek, obecnie dyrek-
tor handlowy w PSB, musiat przejs$¢ kilkustopniowa rekrutacje. Do
dzis nie wie, ilu chetnych starato sie wtedy o posade, pamieta tylko,
ze byto ich duzo, a catg sytuacje wspomina jako mocno stresujg-
ca. Nida byta wowczas jedna z najbardziej znanych marek na pol-
skim rynku budowlanym, praca dla takiego potentata uchodzita
za niezwykle prestizowa. Zidtek woéwczas starat sie o posade pet-
nomocnika zarzadu na region t6dzki i $wietokrzyski. Do finalnej
rozgrywki dostat sie razem z jeszcze jednym kandydatem. O tym,
kto ostatecznie zostanie pelnomocnikiem, miata zadecydowac kil-
kugodzinna rozmowa z jednym z t6dzkich dealeréow Nidy. Wypadt
w niej zdecydowanie lepiej. Dlatego, kiedy trzy miesiagce pdzniej
zadzwonit do niego Bogdan Panhirsz z pytaniem, czy nie chce
odejs$¢ z Nidy, prawie stracit panowanie nad kierownica. Bogdan
werbowat go do nowej firmy, ktérg zaktadali wspoélnie z Mirkiem
Lubarskim. Nowy petnomocnik zarzadu byt w drodze do klienta
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i z wrazenia musiat sie zatrzymac. Cata rozmowa byta krotka, za-
pytat sie tylko: ,Ile mam czasu na odpowiedz?”, ustyszat: ,Nie masz
czasu”, ,To odchodze” - zadecydowat.

k Xk %

Jak co roku w listopadzie do Buska-Zdroju zjechali wtasciciele
sklepéw Mréwka z potudniowej Polski. Mogacy pomiesci¢ nawet
240 gosci hotel Stoneczny Zdrdéj przezywat oblezenie. GoScie przy-
byli thumnie, ale byto co $wietowa¢. Grupa uruchomita juz 230
Mréwek. I chociaz wiekszo$¢ z nich dziata w niewielkich miejsco-
wosciach, ponizej 100 tys. mieszkanicdw, rozpoznawalno$¢ mar-
ki przekroczyta 55 proc. Najlepiej byto to wida¢ kilka dni wcze-
$niej w Kutnie, gdzie na otwarcie nowej Mréowki przybyt taki thum
klientow, ze dostownie nie byto jak sie przedrzec do sklepu. Ale
fala otwar¢ miata ruszy¢ dopiero wiosna, kiedy obroty w branzy
budowlanej zaczynajg rosnaé. Spotkanie w Busku stuzyto zebra-
niu sit na nowy sezon. Na pierwszy ogien idzie prezentacja: ,Co
robi¢, zeby nie bac sie konkurencji”. Pierwszy slajd zaczyna sie od
mocnego sformutowania Karla Fesslera, bytego szefa marketin-
gu Harleya-Davidsona: ,Skre¢ w lewo, kiedy konkurencja jedzie
w prawo”. Ta mysl nie tylko jest bardzo prawdziwa, ale tez $wietnie
oddaje fenomen Mréwki. Sie¢ narodzita sie dzieki skretowi w lewo
i dalej jest w ten sposéb budowana. Zeby zrozumieé, na czym po-
lega ,skret w lewo”, o ktérym moéwit Fessler, trzeba cofngé sie do
roku 1981, kiedy konkurencja jedzie w prawo 80 Milwaukee nad
jeziorem Michigan, najbardziej niemieckiego miasta w Stanach
Zjednoczonych, znanego z dwdch rzeczy: produkcji piwa i motocy-
kli Harley-Davidson.

* %k %



GRUPA PSB, CZYLI JAK STAWIC CZOtA ZAGRANICZNYM SIECIOM

Ale entuzjazm, jaki towarzyszyt rozwojowi Grupy w ciagu
pierwszych trzech lat, szybko zaczat stabnac. I chociaz dynamika
wzrostu byta niezta, w 2001 roku pojawity sie pierwsze powody
do niepokoju - szybciej od PSB na rynku rosty sieci DIY. Czyli zi$ci-
to sie zagrozenie, o ktérym Bogdan Panhirsz i Mirostaw Lubarski
opowiadali hurtownikom w latach 90., namawiajac ich do potg-
czenia sit i wejécia do PSB. I dziato sie to szybciej, nizZ mozna byto
przypuszczaé. O los najwiekszych hurtowni nie trzeba byto sie
martwic. Ale byt mniejszych sktadéw oraz sklepéw specjalistycz-
nych (ktére cho¢ nie nalezaty do PSB, byty waznym elementem
rynkowej uktadanki, bo u cztonkéw PSB zaopatrywaty sie w to-
war) nie byt taki oczywisty. Poczatkowo problem dotyczyt tylko
najwiekszych miast: Warszawy, Tréjmiasta, Katowic, ale po zbudo-
waniu supermarketéw budowlanych na tych rynkach, Leroy Mer-
lin, Castorama i OBI ruszyly na podb6j mniejszych osrodkéw. Od
momentu kiedy Claude Acquart, pierwszy szef Castoramy, przybyt
do Polski, do momentu otwarcia pierwszego obiektu w Warszawie
uptynety trzy lata. Pie¢ lat pdZniej francuska sie¢ otwierata cztery
nowe sklepy rocznie. Zagraniczne sieci przychodzity z wyniesio-
ng z innych rynkéw wiedza, jak skutecznie bi¢ sie o klientéw. Co
wiecej, miaty kapitat, zeby méc takie dziatania finansowac. Ale ich
przewaga nie sprowadzala sie tylko do duzych kampanii telewizyj-
nych, w ktérych w nieskoniczono$¢ powtarzano hasta w rodzaju:
,Leroy Merlin dla domu z pomystem” albo ,,OBI tak to robi”. Przede
wszystkim miaty ogromny asortyment. Na 8000 m2 powierzchni
oferowaty ponad 50 tys. produktéw. Sklepy DIY nie ograniczaty sie
tylko do materiatéw potrzebnych do budowy nowego domu albo
generalnego remontu. Ich silg byly dziaty: dom i ogréd. W skta-
dach kontakt z indywidualnym klientem z reguty konczyt sie, kiedy
ten zbudowat dom. W DIY w tym momencie relacje te wchodzity
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w nowy etap. Klient przychodzil, zeby dobra¢ oswietlenie, meble
kuchenne czy rosliny do urzadzanego przez siebie ogrodu. A po-
tem jeszcze wpadal w ramach niedzielnych zakupéw z rodzing,
kiedy cos$ chciat zmieni¢ albo na nowo urzadzi¢ pokéj dzieciom.
Grupa PSB, zeby mé6c konkurowac¢ z tymi sieciami, zdecydowa-
nie potrzebowala wtasnego paliwa DIY. Inspiracja okazata sie
wycieczka Mirostawa Lubarskiego do Irlandii w 2000 roku. Przy
okazji urlopu spedzanego z rodzing postanowit z bliska przyjrze¢
sie sieci Grafton, nalezacej - podobnie jak PSB - do Euro-Matu. Ist-
niejaca od 1902 roku kooperatywa byta jedna z najmocniejszych
tego rodzaju organizacji w Europie, bo kontrolowata nie tylko
30 proc. rynku irlandzkiego, ale niezle radzita sobie z ekspansja
w Wielkiej Brytanii, Belgii iHolandii (w 2016 roku jej przychody
przekroczyty 2,9 mld euro). Tego sukcesu nie bytoby bez jej mode-
Mroéwka: skre¢ w lewo, kiedy konkurencja jedzie w prawo 84 lu
biznesowego, w ramach ktérego Grafton pod jedng marka rozwijat
zaréwno hurtownie dla odbiorcéw profesjonalnych, jak i sklepy
DIY obstugujace klienta detalicznego. Mréwka narodzita sie nad
Atlantykiem, a doktadnie podczas lotu Mirka Lubarskiego do Dal-
las na targi budowlane amerykanskiej kooperatywy ACE. Z Rafa-
tem Marciniakiem, 6wczesnym kierownikiem Dzialu Sprzedazy
Detalicznej, zastanawiali sie, jak nazwa¢ nowy format wtasnych
sklepéw DIY. W gre wchodzita jeszcze pszczotka — oba owady sty-
ng z pracowito$ci. Po kolejnej godzinie spedzonej na dyskusji, jak
mialyby wyglada¢ nowe sklepy, panowie ostatecznie doszli do
wniosku, ze bardziej przyjazna bedzie Mréwka. Wazne byto, zeby
nie i$¢ na bezposrednia konfrontacje z zagranicznymi sieciami DIY.
Przerabiat to juz wczes$niej Michat Sotowow, duzo wiekszy od nich
gracz, kielecki miliarder i drugi najbogatszy cztowiek w Polsce we-
dtug miesiecznika ,Forbes”. I odpuscit sobie. W1999 roku sprzedat
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stworzong przez siebie sie¢ Nomi za 100 mln ztotych Kingfishero-
wi, wihascicielowi Castoramy. Mrowka zostata pomyslana inacze;.
Miata dziata¢ jak DIY, ale by¢ mniejsza i wchodzi¢ do mniejszych
miast. Koncepcja wydawata sie rozsadna. Problem polegat na tym,
ze gdy supermarkety otwierane przez Leroy Merlin, Castorame
i OBI byly modelem biznesowym przetestowanym wczesniej na
wielu rynkach, Mréwka byta projektem bardzo autorskim. I na tym
polegat skret w lewo wykonany przez PSB.

k %k %

Sufigs to historia polskiego kapitalizmu w soczewce. Czestaw
Olchawa zaczynat biznes z 12 tys. ztotych w kieszeni. Spotkat
woéweczas Bogdana Panhirsza, od ktérego kupit ptyte gipsowo-kar-
tonowa. To byto 25 lat temu, kapitatu starczyto mu wtedy na wy-
peienie po brzegi ptyta catego samochodu dostawczego. W tam-
tych czasach ptyta dopiero przebijata sie na rynku. Twoérca Sufigsu
ja znal, bo uzywat jej, pracujac na budowach w Stanach Zjednoczo-
nych i Niemczech. W Tarnowie jako pierwszy zaczat nig handlowac.
Trudno byto wéweczas przewidzie¢, ze to wtasnie jego firma okaze
sie najlepszym uczniem w klasie, jaka bedzie budowana przez
Panhirsza i Lubarskiego grupa zakupowa. Ale kiedy w 1998 roku
rzucili pomyst na jej stworzenie, nie namyslat sie dtugo. Do PSB
przystapit w czerwcu jako jeden z 14 pierwszych zatozycieli Grupy.
Sufigs byl wéwczas jeszcze malg firma z 7 mln przychodéw i 13
pracownikami. Podobnych bizneséw w Polsce byty tysigce. R6zni-
ca polegata na tym, ze Sufigs nie Od garazu do wielkiej sieci mate-
riatéw budowlanych 103 zatrzymat sie na etapie firmy rodzinne;j.
Potrafit $wietnie wykorzysta¢ warto$¢, jaka dawato znalezienie
grupy zakupowej. Od wejscia do PSB przychody Sufigsu wzrosty
30-krotnie, do ponad 210 mln ztotych. Tak gwattowny rozwdj fir-
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my, ktorej coraz blizej jest do korporacji, byt jednak zastugg kogo$
innego - Artura Olchawy. Prace w firmie ojca Artur rozpoczat juz
na pigtym roku studiéw. Ale do robienia biznesu rwat sie od tech-
nikum, kiedy zamiast jecha¢ z kolegami na wakacje, zabierat sie
z ojcem na budowy do Niemiec. W ten spos6b zarobit na swojego
pierwszego malucha. Szybko tez wkrecit sie w ojca firme. Poma-
gat mu roztadowywacé pierwszego tira z ptyta gipsowo-kartonows,
ktéry przyjechat z Nidy Gips. Wtedy nie mieli jeszcze magazynu,
ptyta musiata by¢ sktadowana w piwnicy ich rodzinnego domu.
Dopiero po po6t roku nastgpity przenosiny do pierwszej siedziby
Sufigsu w budynkach po dawnej sktadnicy rolniczej. Firma miata
tam swoj pierwszy magazyn i jedno biurko, na ktérym Czestaw
Olchawa wraz z zong Elzbietg recznie wypisywali faktury. Artur
popotudniami, po szkole, pomagat im w magazynie albo rozwo-
zit towar do klientéw dostawczym lublinem. W ten sposéb uczyt
sie biznesu. Szybko sie na przyktad zorientowat, ze wystarczy by¢
milym i pomé6c w roztadowaniu towaru, a klienci sami oferowali
10-20 ztotych napiwku. Te kwote tatwo mozna byto przemnozy¢
przez kilka kurséw. Dla nastolatka pod koniec lat 90. to byty spore
pienigdze. Na poczatku ojciec powierzyt mu promocje i marketing.
W Sufigsie, tak jak w wiekszosci éwczesnych polskich firm, byta
to niezagospodarowana dziatka. Zupetnie inaczej niz w zagra-
nicznych firmach, ktére swietnie zdawaty sobie sprawe z tego, ze
zanym na konkurowanie tylko ceng, to w marketing trzeba inwe-
stowac. Artur Olchawa tez to rozumiat, tyle ze 13-osobowa firma
handlowa nie byta w stanie wygospodarowac¢ zbyt duzego budzetu
na takie dziatania, a juz na pewno nie moégt sie on réwnac z budze-
tami, jakimi dysponowaty zagraniczne sieci DIY, ktore tylko w jed-
nym markecie zatrudniaty po 100 ludzi. Dlatego zaczat od rzeczy
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matych, takich jak promowanie marki na wszelkiego rodzaju tar-
gach czy piknikach, gdzie pilnowal, by stanat dobrze widoczny ba-
ner lub stojak z logo Sufigsu. Zainspirowany reklamami Coca-Colj,
postanowit tez zmieni¢ sposéb promowania logo firmy. W swoim
marketingowym przekazie Cola stawiata na proste spoty, promu-
jac nie produkt, ale tatwo zapadajace w pamie¢ biato-czerwone
logo. Tymczasem na rynku budowlanym wiekszo$¢ firm traktowa-
ta logo jak rodzaj katalogu z towarem, nazwe firmy umieszczajgc
posréd dtugiej listy oferowanych produktéw w rodzaju: ,plyty
gipsowe”, ,ceramika”, ,farby”, ,$ciany”, ,chemia budowlana”, ,wet-
na mineralna”, ,kleje”, ,narzedzia”. W efekcie nazwa firmy gineta.
Olchawa uznat, ze wycinajac zbedny opis powtarzajacych sie pro-
duktéw, uwidoczni logo i wyrézni sie na rynku. Chodzito o to, by
potencjalny klient jadgcy za samochodem Sufigsu zapamietat tylko
nazwe firmy. Szczegétéw dotyczacych oferty mégt sie dowiedzie¢,
odwiedzajac hurtownie.

k %k %

Nie wszystkich byto sta¢ na tego rodzaju szczero$¢ i biznesowa
spowiedz. W zamian otrzymywat obraz swojej firmy przepuszczo-
ny przez modelowe parametry. Obraz, ktéry dla wielu przedsie-
biorcéw mogt by¢ przykrym zaskoczeniem. Bo czesto okazywato
sie, ze wecale nie s3g tacy $wietni, jak im sie wydawato. Piotr Ko-
zina jako zewnetrzny audytor przychodzit do ich firmy i wytykat
im btedy, pokazywat niedociggniecia. Juz samo to wymagato duzej
pokory, a byto zaledwie poczatkiem drogi. Dopiero woéwczas naste-
powato przejscie do fazy zasadniczej, czyli wprowadzania zmian.
W firmie konczyto sie zarzadzanie intuicyjne, a zaczynat sie chaos
informacyjny i podejmowanie szeregu niepopularnych decyzji. To
wzbudzato naturalny opér wsréd pracownikéw - buntowali sie,
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bo od tej pory w firmie nie byto juz nic pewnego oprocz perma-
nentnej zmiany. Przedsiebiorca, stajac sie Profi, ryzykowat swoimi
pieniedzmi, godzit sie na liczne wyrzeczenia bez gwarancji, Ze cata
operacja zakonczy sie sukcesem.

k %k %

Dlatego pierwsza hurtownig, ktéra stata sie Profi, byt krakowski
Attic, najbardziej pouktadana firma w Grupie PSB, juz wcze$niej
korzystajaca z wielu standardéw przeniesionych z korporacji. Za-
rzadzanie to byt konik Piotra Reguty, jednego z dwojki zatozycieli
Attica. Zawsze probowat pouktadac jak najwiecej proceséw w fir-
mie, ale prawdziwym objawieniem staty sie dla niego organizowa-
ne przez PSB od 2000 roku ministudia w Kanadyjskim Instytucie
Zarzadzania. To wtedy Reguta ustyszat o marketingu, budowaniu
relacji z klientem, segmentacji klientéw, przypisywaniu kosztéw.
To byto doktadnie to, co sam prébowal wczesniej wprowadzac
w firmie, tyle Ze robit to bardzo intuicyjnie. Teraz dodatkowo zy-
skiwat teoretyczng podbudowe w postaci bestselleréw Petera
Druckera, Toma Petersa, Roberta Watermana, Jima Collinsa.

Pienigdze nigdy nie byty celem. W rozwijaniu firmy najbardziej
nakrecata go ambicja stawania sie coraz lepsza firma lub wrecz -
najlepsza. Kiedy zrozumiat, Ze nie jest to mozliwe, chciat by¢ naj-
lepszy przynajmniej w okre$lonych segmentach. Firma zarzadzat
przez permanentny kryzys, Attic w $rodku byt w nieustajacym
stanie wojny. Potem zmienit podejScie i z dzisiejszej perspektywy
widzi, ze mogt dziata¢ elastyczniej. Ale w efekcie Attic byt bardzo
zaawansowany, jesli chodzi o wdrazanie korporacyjnych procedur,
i bliski temu, czym ostatecznie stat sie model Profi.

Najwiekszych zmian wymagat system aktywnej sprzedazy.
W toku prowadzonej przez Piotra Kozine ewaluacji okazato sie, ze
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mobilni handlowcy, ktérzy teoretycznie powinni codziennie jez-
dzi¢ i spotykac sie z klientami, odbywali 3-4 spotkania w miesiacu,
spedzajac 90 proc. czasu w biurze. To byto mozliwe, bo mogli do-
pisywac do swojej listy nieograniczong liczbe klientéw. W efekcie
mieli ich po 300, a zarabiali na nich bez wzgledu na to, czy sami za-
inicjowali z nimi kontakt, czy klienci - niezaleznie od nich - zrobili
zakupy u sprzedawcy stacjonarnego stojacego za lada.

Biorgc pod uwage ich aktywnos$¢ w terenie, wychodzito, Ze taniej
bytoby im jezdzi¢ do klientéw takséwkami niz stuzbowymi samo-
chodami. Piotr Kozina zaproponowal, by wzorem zagranicznych
sieci, takich jak Dahl czy Mobau Plus, ograniczy¢ liczbe klientow
do trzydziestu pieciu, tak by aktywniej zawalczy¢ o obroty robio-
ne przez poszczeg6lnych odbiorcow. W polskich warunkach byto
to trudne, bo pojedynczy klienci nie robili az tak duzych obrotéow
i koniec koncéw staneto na setce.
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Nasz poczatkowy pomyst polegal na skonsolidowaniu przy-
najmniej czesciowo hurtownikéw specjalizujacych sie
w sprzedazy systemu suchej zabudowy. Tymczasem szybko
sie okazalo, Ze rynek dystrybucyjny wyglada inaczej, niz nam
sie wydawalo, i z tego narodzila sie idea grupy zakupowe;j...

I w tym momencie wyjasniamy sobie najwieksze nieporozu-
mienie, jakie wywoluje hasto ,grupa zakupowa”, czyli to, Ze
najwazniejszym zyskiem, jakie czerpia tworzacy ja akcjona-
riusze, wcale nie jest negocjowanie lepszych cen z producenta-
mi materiatdbw budowlanych. Owszem, jest to wazny element,
ale najwieksze hurtownie i tak czesto moga dosta¢ lepsze
ceny, same negocjujac z producentem. Dlaczego wiec sa w Gru-
pie?.... ,Bo PSB daje im dostep do know-how, wiarygodnos¢,
dobrze rozpoznawalna marke i duzy kredyt obrotowy.

Mnie jednak nurtuje inne pytanie... ,Dlaczego grupe zakupo-
wa udato sie zbudowac¢ tylko w sektorze handlu materialami
budowlanymi?”. Gdyby sie udato to zrobi¢ w branzy spozyw-
czej czy kosmetycznej, to przetrwac i rozwina¢ udaloby sie
nie 400 hurtownikom, ale tysiacom przedsiebiorcéw, ktorzy
na fali boomu co roku zakladali swoje sklepy. Oczywiscie ani
Bogdan, ani Mirek nie potrafia odpowiedzie¢ na to pytanie,
bo przez cate zZycie zawodowe zwigzani byli z branza materia-
6w budowlanych. Najprostsza odpowiedzia jest ,Ze zabraklo
kapitatlu spolecznego”, indywidualizm naszych przedsiebior-
cow okazatl sie zbyt silny, by polaczyli sily. Niektérym oczywi-
$cie sie udato i zbudowali piekne firmy, ale wiekszo$¢ odpa-
dia z tego wyscigu...
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