W okresie dtugoterminowym widze wiecej szans, niz zagrozen...

Kulisy hurtowego handlu materiatami budowlanymi odstania przed czytelnikami Profili prezes zarzagdu Grupy
Handlo-Budowa (GHB) Maciej Banach w rozmowie z dyr. Ryszardem Niewiadomskim

Ryszard Niewiadomski: - Grupa Handlo-Budowa (GHB) wg badan
ASM - Centrum Badan i Analiz Rynku w 2009 roku miata 37 proc.
udziatu w rynku materiatéw budowlanych i drugg pozycje wsrod ,,grup
zakupowych” w Polsce. Jak si¢ Panu udato w ciggu zaledwie 9 lat zbu-
dowac organizacje o tak znacznym potencjale rynkowym?

Maciej Banach: — Najpierw byfa wizja. Projekt — oparty na stabilnych
fundamentach: zaufania i partnerstwa — budowy silnej ,,grupy zakupowej".
A o wtasciwym wyborze drogi swiadczy dynamiczny rozwdj GHB. Wartosci,
takie jak zaufanie i parterstwo, nie sg dla nas pustymi frazesami. Nasze
miejsce na rynku to sukces wszystkich cztonkéw GHB.

Grupe tworzg 163 firmy, posiadajace obecnie ponad 200 punktéw
sprzedazy. Zadna hurtownia, ani dystrybutor materiatow budowlanych, nie
dysponuje dzisiaj takim potencjatem w Polsce.

- Czym rdzni sie GHB od innych tego typu grup w Polsce?

— Przystapienie do GHB, w przeciwienstwie do innych grup zakupo-
wych, nie wigze sie z wydawaniem mndstwa pieniedzy na nabycie udziatéw
albo akgji, z ktdérych nic nie wynika. Obecnie firmy tworzace grupe nie
ponoszg optat zwigzanych z korzystaniem ze wspolnego brandingu, w tym
i towaréw produkowanych specjalnie dla cztonkdw grupy. Centrala partycy-
puje réwniez w kosztach oznakowania hurtowni wg przyjetych przez GHB
standardow.

- Uzyt pan sfowa ,,obecnie”, czy w przysztosci przewidujecie wpro-
wadzenie optat np. za przystapienie do grupy GHB?

- Nie widze powodow, by firmy ktére do tej pory przystapity do grupy
i wspolnie z nami budowaty marke, miaty ponosi¢ koszty zwigzane z korzy-
staniem z tej marki. To rowniez nas wyrdznia od konkurencji.

Po osiggnieciu okreslonego udziatu w rynku materiatéw budowlanych,
zasady przyjmowania nowych cztonkéw do grupy ulegng zmianie i dla tych
firm zostang wprowadzone optaty zaréwno za przystgpienie, jak i za ko-
rzystanie ze wspolnego brandu. Wynika to z faktu, ze firmy te przyjda ,na
gotowe” i bedg korzystaty z tego, co udato sie nam wspdlnie wypracowac.
Podkreslam — opfaty te bedg dotyczyty tylko nowych cztonkéw grupy.

- Nalezy to rozumiec jako rodzaj promogji firm, ktére zdecydowaty
sie wczesniej na przystapienie do Grupy GHB?

— Dokfadnie. Nie ma w tym nic nadzwyczajnego, ze pragniemy promo-
wac tych, ktdrzy sg przekonani do naszej idei. Utozsamiaja sie z nig i wywia-
zuja z obowigzkéw, jakie niesie ze sobg uczestnictwo w grupie GHB.

- Dlaczego pan sadzi, ze zakup udziatéw lub akgji nic nie daje hur-
townikom zrzeszonym w innych grupach zakupowych?

- Poniewaz posiadanie utamkowego udziatu w spdtce kapitafowej
nie przektada sie na jakakolwiek moc decyzyjng w kwestiach zarzadzania
spotka. To po pierwsze. Po drugie, nie styszatem jeszcze o chocby jednym
przypadku wyptaty dywidendy przez grupe zakupowa w Polsce, a jestem
zwigzany z tym rynkiem od ponad 15 lat.

Po trzecie, trudno posiadane udziaty zby¢, poniewaz umowa takiej
spofki lub statut ogranicza mozliwos¢ zbywania udziatéw na wolnym rynku.
To z kolei wrecz uniemozliwia podjecie decyzji o wyjsciu z grupy, nie wspo-
minajac juz o swobodnym dysponowaniu udziatami.

Jesli zatem zakup udziatéw nie wigze sie z uzyskaniem zysku, nie prze-
ktada sie na zarzadzanie spotka i podejmowane przez zarzad decyzje, a do
tego jeszcze ogranicza — tego typu inwestycje mozna to uwazac za kiepski
interes.

Genderka

- Czes$¢ hurtowni materiatow budowlanych nadal zaopatruje sie u
dystrybutoréw, ktérzy prowadza wieksze hurtownie. Co moga zyskac
te firmy przystepujac do Grupa Handlo-Budowa?

— Przede wszystkim partnera, ktéremu zalezy na ich sukcesie. Nie obstu-
gujemy wykonawcdw, klientow indywidualnych oraz firm developerskich.
W odrdznieniu do dystrybutoréw materiatéw budowlanych prowadzacych
wiasne hurtownie, nie jestesmy i nie bedziemy konkurencjg dla cztonkéw
grupy. Hurtownia zaopatrujac sie w innej hurtowni powinna liczy¢ sie z tym,
ze w ten sposob wspiera wiasnego konkurenta. Taki dostawca zawsze moze
wysta¢ towar bezposrednio do klienta indywidualnego, na inwestycje albo,
jesli bedzie miata ochote, otworzy¢ swoj oddziat... po drugiej stronie ulicy.
Tego typu sytuacje nie naleza do rzadkosci.

- Nie kusi pana wejscie na duzg inwestycje, w koncu GHB moze ja
obstuzy¢ samodzielnie. Zarobitby pan wiecej?

—Wracamy do wartosci na jakich powstafa grupa GHB. Cztonkowie gru-
py sq lojalni wobec centrali, dlaczego wiec centrala grupy miataby by¢ nie
lojalna wobec firm tworzacych grupe? Centrala GHB na biezaco przekazuje
informacje swoim partnerom o inwestycjach. O ile partner wyrazi zainte-
resowanie ktoras z nich, specjalnie dla niego negocjujemy z producentami
indywidualnie ceny i inne warunki handlowe niezbedne do wygrania prze-
targu i obstuzenia inwestycji.

- Gdyby to pan prowadzit hurtownie materiatow budowlanych,
jakie walory wspétpracy z grupg GHB oceniatby pan najwyzej?

- Przystepujac do GHB zyskatbym czas na obstuge klientow i zajecie sie
marketingiem. To centrala GHB negocjuje warunki zakupu z producentami,
negocjuje specjalne promocje, uzgadnia dogodne warunki logistyczne.
GHB zajmuje sie réwniez taczeniem matych zaméwien w celu uzyskania
korzystniejszych cen. Negocjuje w imieniu cz onkdw grupy ceny ustug te-
lekomunikacyjnych, obstugi kart ptatniczych, terminali ptatniczych i wiele
innych. Niezwykle cenne sg codziennie wysytane informacje o tym, co dzieje
sie na rynku.

Najwazniejsza sprawg jest jednak wspolna marka grupy i obnizenie
kosztow marketingu. Zbudowanie silnej ogdlnopolskiej marki handlowej
wymaga niebotycznych srodkow finansowych i jest nieosiggalne dla zadnej
hurtowni budowlanej.

- Skoro budowa marki handlowej wymaga poteznych nakfadow,
dlaczego warto je wedtug pana ponie ¢? Nie wystarczy dobra cena
towaru i wzorowa obstuga?

— Nie. Prosze zwrdci¢ uwage na to co sie stato na rynku paliw w Polsce.
Mozna jeszcze znalez¢ prywatne stacje benzynowe nie nalezace do zadnej
sieci. Jest w nich tansze paliwo. Jednak mato kto tankuje na tych stacjach.
Dlaczego? Dlatego, ze lubimy kupowa¢ od znajomych! Wybierajac okreslo-
ng sie¢ kierujemy sie zaufaniem do jakosci paliwa i standardem obstugi,
ktéra gwarantuje znana nam siec. Nie kupimy paliwa na nieoznakowanej
stacji, mimo ze jest tam nizsza cena i lepsza obstuga, bo nie mamy do niej
zaufania. Nie znamy jej.

Wracajac do rynku materiatéw budowlanych... Prosze sobie wyobrazic,
ze kazdy z marketdw budowlanych Castoramy jest oznakowany inaczej. Jaki
sens miataby reklama tej sieci w mediach publicznych? Owszem, miataby
jesli kazdy z tych sktadéw bytby reklamowany osobno. llokrotnie wzrostyby
woweczas koszty reklamy? Tutaj rowniez odpowiedz jest prosta — tylokrotnie
ile jest skfadow Castoramy w Polsce.

To samo dotyczy skfadéw z grupy GHB. Wprowadzenie standardu do
wszystkich cztonkéw sieci obniza koszty reklamy 162 razy! Dlatego ta inwe-
stycja jest tak dla nas istotna.

- Co pan sadzi o udziale dostawcéw w grupie zakupowej?

- A co mozna sadzi¢? To irracjonalne. Bo niby dlaczego dostawca miat-
by sobie sam strzela¢ w kolano? Przeciez decydujac sie na zakup udziatéw
w grupie zakupowej dostawca musi mie¢ gwarancje, ze jego interesy beda
w jaki$ sposdb zabezpieczone. Tymczasem to nijak sie ma do interesow

Wiem do jakiego portu mamy doptynac

hurtowni zrzeszonych w grupie zakupowej. Hurtownie chcg taniej kupic,
a producenci drozej sprzedac¢. W takim ukfadzie, przyjecie producenta do
grupy bytoby dziataniem na jej szkode.

Natomiast jesli producent nie otrzymuje zadnych gwarancji, tylko do-
step do kanatu dystrybucji, kupujac udziaty lub akcje w grupie zakupowej
automatycznie jest postrzegany jako konkurent przez pozostatych klientow.
Zapewniam, ze to kiepski pomyst. Na takie rozwigzanie decyduja sie tylko
producenci, ktérych udziat w rynku systematycznie spada lub jest znikomy.

- GHB ma w swojej ofercie blisko 100 renomowanych dostawcow.
Jakie korzysci majg dostawcy ze wspétpracy z Grupa?

- Spore. Miedzy innymi z powodu obnizenia kosztéw producenta. Bo
handlowiec jednego producenta ma do zaoferowania tylko wiasny towar.
Natomiast GHB ma w swojej ofercie wyroby blisko 100 producentdw. Jesli
producent uzgodni z centralg GHB warunki - to tak, jakby je uzgodnit z po-
nad 160 przedsiebiorstwami, w ponad 200 placéwkach sprzedazy w Polsce.
Prosze sobie wyobrazi¢ o ile wiekszy bytby koszt dotarcia bezposredniego
do tak duzej liczby punktow sprzedazy tylko z jednym asortymentem. U nas
ten koszt dzielony jest przez 100 — prawie tylu mamy producentéw w ofer-
cie — a wynik nalezy podzieli¢ jeszcze przez 162, tyle jest firm w grupie.

Kolejna bardzo istotna kwestia w ocenie wspdtpracy producenta z GHB
wynika z odroczonego terminu pfatnosci, na czym oparty jest rynek materia-
téw budowlanych. To GHB jest gwarantem zobowiazan hurtowni z grupy, i
tym samym przejmuje ryzyko niewyptacalnosci kazdego z jej cztonkéw. | na
GHB spoczywa obowigzek weryfikacji cztonkéw grupy pod katem zdolnosci
finansowej. Producent ma pienigdze na koncie w terminie niezaleznie od
tego, czy czfonek grupy zaptacit nam pienigdze, czy nie.

- Powszechnie méwi sie o schtodzeniu koniunktury na rynku ma-
terialéow budowlanych. Jak to sie przekiada na ptynnos¢ finansowa
przedsiebiorstw?

- To ztozony problem, a wptyw na koniunkture byt wieloraki. We znaki
catej branzy mocno data sie tegoroczna mrozna, $niezna i diuga zima.
Hurtownie, mimo bardzo kuszacych promocji, nie mogty z nich skorzysta¢,
bo zalegajagce na sktadach hatdy sniegu uniemozliwialy wykorzystanie
powierzchni magazynowych. Po zimie nastat czas powodzi, ktére uniemoz-
liwiaty obstuge wielu inwestycji, powodujac problemy logistyczne. Czes¢
sktadow znalazta sie pod wodg. Swoje pietno odcisnety tez upaty, skracajac
codzienny czas robot, badz przerywajac prowadzenie prac budowlanych. Po
raz pierwszy od wielu lat aura w znaczny sposob wptyneta na kondycje w
branzy, a tym samym negatywnie wpltyneta na p ynnos¢ finansowa przed-
siebiorstw i produkcje budowlang w Polsce.

Ceny wiekszosci materiatéw budowlanych spadty, co przetozyto sie na
spadek marz, a tym samym i wyniki firm zajmujgcych sie handlem materia-
tami budowlanymi. Spadek cen materiatdéw sciennych przekroczyt poziom
50 procent, styropianu o 70 procent, a wetny budowlane staniaty o blisko
40 procent. To poziom nie notowany od 10 lat. Spadek marz producenckich
niekorzystnie przefozyt sie na jakos¢ materiatow, w szczegdlnosci styropianu
i chemii budowlanej. Jest to bardzo niekorzystne zjawisko, ale na szczescie
nie rzutuje na obraz catej branzy. Cho¢, o czym tez nalezy wspomiec, przed-
stawiciele firm ubezpieczajacych naleznosci w branzy, méwia o lawinowym
wzroscie liczby upadajacych przedsiebiorstw zajmujgcych sie handlem ma-
teriatami budowlanymi. Nie jest wiec tak wesoto jak przedstawiaja nam to
politycy, trudno jednak méwic o tragedii.

- Jest pan jednym z najlepszych ekspertow w segmencie hurto-
wego handlu materiatami budowlanymi. Jak ocenia pan perspektywy
branzy?

- Nie zyjemy w prdzni. Sytuacja rynku materiaféw budowlanych w
Polsce jest pochodna kondycji gospodarki swiatowej, a ta nadal nie jest
stabilna. W krétkim terminie sytuacja bedzie zalezata przede wszystkim od
tego, jaka bedziemy mieli zime w tym roku.

W okresie dfugoterminowym widze wiecej szans niz zagrozen. Paradok-
sem jest to, ze grzechy budowlane z okresu PRL-u, sg dla nas dzisiaj szansa.
Jestem chyba jedyng osobg, ktora rozpatruje w kategoriach szansy brak
autostrad w Polsce i dziurawe drogi. (usmiech)

Nadal mamy sporo do wyremontowania, brakuje mieszkan w Polsce.
Mamy wiec fundamentalnie zdrowy rynek oparty o popyt, ktdry na szczescie
nie ma charakteru spekulacyjnego. Ciesze sie, ze nie jestesmy drugg Hisz-
panig, gdzie obecnie na nabywcow czeka ponad 4 min pustych mieszkan.
W tym kontekscie spadek rynku budowlanego o 4, czy nawet 8 procent w
2010 roku nie jest wielka tragedia.

- Zdradzi nam pan swoje plany na najblizszg przysztos¢?

- Nie obawiam sie o przysztos¢ grupy GHB, bo jest zbudowana na bar-
dzo solidnych fundamentach. Wtasciciele firm wchodzacych w skfad grupy
to uczciwi ludzie, bardzo zaangazowani w rozwdj swoich spotek, ktorzy
ciezko pracujac walcza o swoje miejsce na rynku. Ciesze sie, ze moge dla
nich pracowad. Zaufanie jakim obdarzyli mnie i moj zespot motywuje do
dalszej pracy na rzecz rozwoju sieci.

Jako kapitan jachtowy pozwole sobie uzy¢ terminologii zeglarskiej.
Wiem do jakiego portu mamy doptynaé. Mam wizje dynamicznego rozwoju
grupy GHB. Jaki obierzemy kurs, aby cel ten osiagna¢, zaleze¢ bedzie od
wiatru z jakim sie spotkamy. Od sytuacji rynkowej. Jestem jednak pewien, ze
z Taka Zatoga nie mozna przegrac regat o najwyzsze trofeum.

- Dziekuje za ta bardzo ciekawg rozmowe.
- Ja réwniez i pozdrawiam czytelnikéw Profili.
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