STUDIUM PRZYPADKU
Firma Budowlana
OPIS KLIENTA

Firma Budowlana sp. z 0.0. jest firmg-corkg firmy Firma Budowlana Bratystawa SA ,
operujacej na obszarze Centralnej i Wschodniej Europie. Zajmuje si¢ produkcja
chemii budowlanej. Produktem podstawowym sg domieszki do betonu, ktore zreszta
zainicjowaly powstanie polskiej spotki. Wraz gwaltownym rozwojem firmy w latach
90-tych Firma Budowlana zwigkszata asortyment produkcji chemii budowlanej, jak i
zaczela ekspansje na rynki krajow dawnego bloku wschodniego.

OPIS PROBLEMU

Powstanie spotki-corki w Polsce byto naturalnym procesem rozwoju terytorialnego
Firmy Budowlanej SA. Jednakze, decyzja ta byta sp6zniona o dwie dekady. W 2008
roku rynek budowlany byt szczelnie wypetiony przez wielkich producentow chemii
budowlanej (takich jak BASF, SIKA, GRACE, CHRYSO, MAPEI, MC, HB) i matych
lokalnymi bgdacymi tam ,,0d zawsze” (np. ANDROIMPEX, ADMITEKS czy
LUBANTA). Do tego nadchodzit kryzys finansowy, a za nim kryzys w budownictwie.

Doswiadczenia z rynkéw matych, typu Stowacja czy Czechy nie byty adekwatne do
realiow polskich. W matych panstwach zaden koncern nie zbudowat fabryki, gdyz
rynek lokalny nie zapewnitby zbytu dla catosci produkcji. Zatem wszystkie lokalne
marki, prowadzace produkcje na miejscu zdobyly dominujaca pozycje. Tak stato si¢ z
Firmg Budowlang w Czechach 1 Stowacji.

W Polsce wszystkie koncerny, poza amerykanskim GRACE 1 niemieckim HB,
wybudowaty potrzebne instalacje i to z mocami produkcyjnymi przewyzszajacymi
obecng sprzedaz, w hossie rynku budowlanego. Z uwagi na stosunek wysokich
kosztow transportu do niskiej ceny produktu, jak jest domieszka do betonu, wszystkie
firmy nieprodukujace na miejscu byty niekonkurencyjne. Widac¢ to w statystykach
sprzedazy, gdzie GRACE i HB, po poczatkowych sukcesach w latach 90-tych XX
wieku, systematycznie tracg rynek.

Firma Budowlana zwrocita si¢ do matego miejscowego producenta chemii budowlane;j
za jego posrednictwem probowata wejs¢ na rynek lokalny. Niestety cena przywozonej
domieszki nie byla akceptowalna na rynku. Podjeto zatem decyzje o potaczeniu z
miejscowym producentem i inwestycji w jego obecny zaktad (pomoc kapitatowa,
technologiczna 1 maszynowa). Mimo szerokiej oferty nie tylko domieszek, ale réwniez



chemii budowlanej do zapraw, preparatow impregnujacych do drewna itp., nadal nie
doszto do zwigkszenia udziatu w rynku.

ROZWIAZANIE

W 2009 roku zostatem zatrudniony jako Dyrektor Zarzadzajacy i Prokurent. W ten
sposOb dano mi mozliwos¢ istotnego wptywania na wszystkie decyzje zarzadu 1
jednoczesnie ich egzekucje w codziennej pracy firmy.

Przez pierwszy rok pracy, poza uporzadkowaniem podstawowych spraw w firmie,
przygladalem si¢ funkcjonowaniu rynku budowlanego i uczytem specyfiki produkc;ji
chemii budowlanej. Rok 2010, po niezbgdnych korektach pracy firmy, byt juz rokiem
na plusie. Zdawalem sobie jednakze sprawe, ze przy gwattownym spadku potencjatu
rynku budowlanego w nastepnych latach, nie bedziemy mieli szans. Postanowitem
wiec wdrozy¢ nowe struktury, w jakich Firma Budowlana miata szans¢ odnosi¢
najwigksze sukcesy.

Tak, jak w ksigzce Ala Riesa, na nowe motto wybraliémy: ,,Koncentruj si¢”.

W mysl tej idei zrezygnowatem z catego rynku detalicznego pozyskanego przez
wejscie Firmy Budowlanej w firm¢ lokalnego przedsigbiorcy. Skoncentrowalem cate
sity 1 $Srodki na tym, co firma robita najlepiej, czyli na produktach do betonu
towarowego. Zadatem sobie podstawowe pytanie dla kazdej firmy: dlaczego klient
miatby kupi¢ nasze produkty?

Wiedzialem, ze musimy zbudowa¢ przewagg rynkowa, bo inaczej staniemy si¢ jednym
z wielu nierozpoznawalnych producentow wszystkiego. Chemia budowlana jest
pojeciem niezwykle ogolnym, gdzie w gre wchodzg setki tysiecy produktow i tysigce
producentow. Zdatem sobie sprawg, ze nie moge konkurowac¢ z wielkimi koncernami
na wszystkich mozliwych frontach. Firma Budowlana nie miata ani takiego potencjatu
finansowego, ani marketingowego czy technologicznego. Co bylo jej mocng strong, to
doskonata kadra w laboratorium betonu i dwadzie$cia par¢ lat do§wiadczeh w
produkcji najbardziej zaawansowanych technologicznie domieszek do betonu, tzw.
polimeréw. Postawitem zatem na produkcje bardzo innowacyjnych produktéw na
indywidualne zlecenia klientow. Takie ,,szycie na miar¢” pozwalajace maksymalnie
optymalizowa¢ koszty. Wykorzystujac posiadang technologie, laboratorium 1
swietnych technologéw, zaczgliSmy wiec nie tyle produkowac, co swiadczy¢ ustuge
rozwigzywania technologicznych probleméw klienta.



Podejmujac taka decyzje, ryzykowali§my bardzo duzo. Naszymi odbiorcami byli
wtedy bowiem gtéwnie klienci detaliczni (wykres 1).
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Wykres 1: Sprzedaz Firmy Budowlanej w 2010 roku

Swiadomie zrezygnowatem z 80% sprzedazy firmy i skoncentrowatem si¢ na
niewielkiej w owym czasie sprzedazy domieszek. Rozbudowalem dziat technologii
betonu w Laboratorium i od podstaw zbudowalem zesp6t handlowy o
specjalistycznych kompetencjach.

Zbudowanie zespotu handlowego, samo w sobie jest juz trudnym zadaniem, a
zbudowanie zespotu skladajacego si¢ z inzynieréw ze specjalizacja chemii w betonie
zajmuje zazwyczaj lata. Nie moglismy takze postuzy¢ si¢ dziatajacymi na rynku
technologami, na stawki ktorych nie byto nas sta¢. MusieliSmy zatem zwerbowac
mtodych inZynierdw, najczgsciej po AGH, ktorzy mieli zainteresowania chemiczne, a
nastepnie przeszkoli¢ ich zard6wno w technologii betonu, jak i kompetencjach
handlowych. W szybkim czasie wyksztatcilismy doskonatych technologow, gotowych
na kontakt bezposredni z klientem 1 rozwigzywanie jego problemdéw bezposrednio na
wezle betoniarskim, jak i laboratorium. Na efekty nie trzeba byto dtugo czekac.
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Wykres 2: poréwnanie sprzedazy catkowitej Firmy Budowlanej w 2010 ze sprzedaza
domieszek do betonu w 2012

Powyzszy wykres przedstawia poréwnanie catej sprzedazy z 2010 roku
(uwzgledniajac jeszcze sprzedaz detaliczng) ze sprzedazg samych tylko domieszek w
2012 roku. Jeszcze bardziej obrazowe natomiast jest zestawienie sprzedazy domieszek
w latach 2010 1 2012. Wyrazny staje si¢ dwudziestokrotny przyrost sprzedazy w
czasach szalejgcego kryzysu.
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Wykres 3: poréwnanie sprzedazy sprzedazy domieszek do betonu w 2010 1 2012 roku

KORZYSCI

Ponizsze studium jest przyktadem sytuacji, gdy ograniczone $rodki finansowe moga
stan si¢ motorem dla rozwoju jakoSciowego zamiast ilosciowego.

Podstawowa 1 niezaprzeczalng korzys$cig jest stworzenie silnej marki Firma
Budowlana w sektorze domieszek do betonu. Dzigki koncentracji sit i $rodkdéw, mimo
poczatkowych trudnosci z organizacja wysoko zaawansowanego technologicznie
przedsi¢biorstwa, udato si¢ zaproponowac klientom ustuge, ktora szybko znalazta
nabywcow.

Silna marka generuje dochody i - w rezultacie racjonalnego zarzadzania - zyski. Od
poczatku przyjeliSmy zatozenie, ze unikamy dlugoterminowych inwestycji inwestycji 1
zamrazania pieni¢dzy, a takze pozyczek od spotki-matki 1 finansowania zewnetrznego.
Wyjatek stanowig dotacje UE.



Szybkie wdrozenie inzynierow do handlu samo w sobie jest karkotomny zadaniem,
wymagato rozbudowanego 1 doktadnego systemu zarzadzania zespotem handlowym.
Na bazie CRM firmy Chrome zbudowali$my system monitoringu postepow w
poszczegblnych projektach technologicznych 1 handlowych. Czasami konieczne bylo
ksztatcenie u pracownikow kompetencji takich jak zarzadzanie czasem i celami. Z
uwagi na ztozonos$¢ procesOw sprzedazy w tym przypadku (dlugotrwate, z odroczong
ptatnoscig) bylta to chyba najtrudniejsza czgs$¢ zadania.

Specyfika branzy wymaga bazowania na danych technologicznych betonu, a
doktadnie na setkach probek wykonywanych w trakcie rozwigzywania zadania
technologicznego. Nie tylko konieczne stato si¢ zbudowanie systemu baz danych, lecz
réwniez udostepnienie tych baz kazdego miejsca w Polsce.

Firma Budowlana staneta do walki o rynek szczelnie wypetiony konkurencjg i to w
dodatku w okresie dramatycznego (45%) spadku na rynku budownictwa
infrastrukturalnego, bedacego gtéwnym odbiorcg zaawansowanych technologicznie
betondéw. Dzi$, po 4 latach dziatania pod moim zarzadem, firma nalezy do piatki
gléwnych producentéw domieszek technologicznych do betonu. Codziennie dochodzi
do konfrontacji ze swiatowymi gigantami takimi jak BASF, Sika czy Mapei. I coraz
czesciej Firma Budowlana wygrywa dzigki technologi 1 obstudze, a nie cenie.
Potrafimy zaproponowac¢ produkt doktadnie taki, jakiego w danej chwili potrzebuje
klient. JesteSmy elastyczni, szybcy w dziataniu i bardzo skoncentrowani na tym, co
robimy. Moze nie jestesmy najwicksi, ale niewatpliwie jedni z najlepszych.

W tym projekcie olbrzymie doswiadczenie w prowadzeniu firmy spotkato si¢ z
dobrym przygotowaniem akademickim. Gdyby nie wiedza, ktora posiadam ze studiéw
psychologicznych, nie bytbym w stanie przekona¢ zarzadu do mojej strategii 1 nauczy¢
pracownikoéw wykonywaé powierzonych zadan. To doswiadczenie podpowiedziato:
koncentruj si¢!



