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Ryszard Niewiadomski: – Grupa Handlo-Budowa (GHB) wg badañ 
ASM – Centrum Badañ i Analiz Rynku w 2009 roku mia³a 37 proc. 
udzia³u w rynku materia³ów budowlanych i drug¹ pozycjê wœród „grup 
zakupowych” w Polsce. Jak siê Panu uda³o w ci¹gu zaledwie 9 lat zbu-
dowaæ organizacjê o tak znacznym potencjale rynkowym?

Maciej Banach: – Najpierw by³a wizja. Projekt – oparty na stabilnych 
fundamentach: zaufania i partnerstwa – budowy silnej „grupy zakupowej”. 
A o w³aœciwym wyborze drogi œwiadczy dynamiczny rozwój GHB. Wartoœci, 
takie jak zaufanie i parterstwo, nie s¹ dla nas pustymi frazesami. Nasze 
miejsce na rynku to sukces wszystkich cz³onków GHB.

Grupê tworz¹ 163 firmy, posiadaj¹ce obecnie ponad 200 punktów 
sprzeda¿y. ¯adna hurtownia, ani dystrybutor materia³ów budowlanych, nie 
dysponuje dzisiaj takim potencja³em w Polsce.

– Czym ró¿ni siê GHB od innych tego typu grup w Polsce?
– Przyst¹pienie do GHB, w przeciwieñstwie do innych grup zakupo-

wych, nie wi¹¿e siê z wydawaniem mnóstwa pieniêdzy na nabycie udzia³ów 
albo akcji, z których nic nie wynika. Obecnie firmy tworz¹ce grupê nie 
ponosz¹ op³at zwi¹zanych z korzystaniem ze wspólnego brandingu, w tym 
i towarów produkowanych specjalnie dla cz³onków grupy. Centrala partycy-
puje równie¿ w kosztach oznakowania hurtowni wg przyjêtych przez GHB 
standardów.

– U¿y³ pan s³owa „obecnie”, czy w przysz³oœci przewidujecie wpro-
wadzenie op³at np. za przyst¹pienie do grupy GHB?

– Nie widzê powodów, by firmy które do tej pory przyst¹pi³y do grupy 
i wspólnie z nami budowa³y markê, mia³y ponosiæ koszty zwi¹zane z korzy-
staniem z tej marki. To równie¿ nas wyró¿nia od konkurencji.

Po osi¹gniêciu okreœlonego udzia³u w rynku materia³ów budowlanych, 
zasady przyjmowania nowych cz³onków do grupy ulegn¹ zmianie i dla tych 
firm zostan¹ wprowadzone op³aty zarówno za przyst¹pienie, jak i za ko-
rzystanie ze wspólnego brandu. Wynika to z faktu, ¿e firmy te przyjd¹ „na 
gotowe” i bêd¹ korzysta³y z tego, co uda³o siê nam wspólnie wypracowaæ. 
Podkreœlam – op³aty te bêd¹ dotyczy³y tylko nowych cz³onków grupy.

– Nale¿y to rozumieæ jako rodzaj promocji firm, które zdecydowa³y 
siê wczeœniej na przyst¹pienie do Grupy GHB?

– Dok³adnie. Nie ma w tym nic nadzwyczajnego, ¿e pragniemy promo-
waæ tych, którzy s¹ przekonani do naszej idei. Uto¿samiaj¹ siê z ni¹ i wywi¹-
zuj¹ z obowi¹zków, jakie niesie ze sob¹ uczestnictwo w grupie GHB.

– Dlaczego pan s¹dzi, ¿e zakup udzia³ów lub akcji nic nie daje hur-
townikom zrzeszonym w innych grupach zakupowych?

– Poniewa¿ posiadanie u³amkowego udzia³u w spó³ce kapita³owej 
nie przek³ada siê na jak¹kolwiek moc decyzyjn¹ w kwestiach zarz¹dzania 
spó³k¹. To po pierwsze. Po drugie, nie s³ysza³em jeszcze o choæby jednym 
przypadku wyp³aty dywidendy przez grupê zakupow¹ w Polsce, a jestem 
zwi¹zany z tym rynkiem od ponad 15 lat.

Po trzecie, trudno posiadane udzia³y zbyæ, poniewa¿ umowa takiej 
spó³ki lub statut ogranicza mo¿liwoœæ zbywania udzia³ów na wolnym rynku. 
To z kolei wrêcz uniemo¿liwia podjêcie decyzji o wyjœciu z grupy, nie wspo-
minaj¹c ju¿ o swobodnym dysponowaniu udzia³ami.

Jeœli zatem zakup udzia³ów nie wi¹¿e siê z uzyskaniem zysku, nie prze-
k³ada siê na zarz¹dzanie spó³k¹ i podejmowane przez zarz¹d decyzje, a do 
tego jeszcze ogranicza – tego typu inwestycjê mo¿na to uwa¿aæ za kiepski 
interes.

W okresie d³ugoterminowym widzê wiêcej szans, ni¿ zagro¿eñ...
Kulisy hurtowego handlu materia³ami budowlanymi ods³ania przed czytelnikami Profili prezes zarz¹du Grupy 

Handlo-Budowa (GHB) Maciej Banach w rozmowie z dyr. Ryszardem Niewiadomskim

Wiem do jakiego portu mamy dop³yn¹æ

– Czêœæ hurtowni materia³ów budowlanych nadal zaopatruje siê u 
dystrybutorów, którzy prowadz¹ wiêksze hurtownie. Co mog¹ zyskaæ 
te firmy przystêpuj¹c do Grupa Handlo-Budowa?

– Przede wszystkim partnera, któremu zale¿y na ich sukcesie. Nie obs³u-
gujemy wykonawców, klientów indywidualnych oraz firm developerskich. 
W odró¿nieniu do dystrybutorów materia³ów budowlanych prowadz¹cych 
w³asne hurtownie, nie jesteœmy i nie bêdziemy konkurencj¹ dla cz³onków 
grupy. Hurtownia zaopatruj¹c siê w innej hurtowni powinna liczyæ siê z tym, 
¿e w ten sposób wspiera w³asnego konkurenta. Taki dostawca zawsze mo¿e 
wys³aæ towar bezpoœrednio do klienta indywidualnego, na inwestycjê albo, 
jeœli bêdzie mia³a ochotê, otworzyæ swój oddzia³... po drugiej stronie ulicy. 
Tego typu sytuacje nie nale¿¹ do rzadkoœci.

– Nie kusi pana wejœcie na du¿¹ inwestycjê, w koñcu GHB mo¿e j¹ 
obs³u¿yæ samodzielnie. Zarobi³by pan wiêcej?

– Wracamy do wartoœci na jakich powsta³a grupa GHB. Cz³onkowie gru-
py s¹ lojalni wobec centrali, dlaczego wiêc centrala grupy mia³aby byæ nie 
lojalna wobec firm tworz¹cych grupê? Centrala GHB na bie¿¹co przekazuje 
informacje swoim partnerom o inwestycjach. O ile partner wyrazi zainte-
resowanie któr¹œ z nich, specjalnie dla niego negocjujemy z producentami 
indywidualnie ceny i inne warunki handlowe niezbêdne do wygrania prze-
targu i obs³u¿enia inwestycji.

– Gdyby to pan prowadzi³ hurtowniê materia³ów budowlanych, 
jakie walory wspó³pracy z grup¹ GHB ocenia³by pan najwy¿ej?

– Przystêpuj¹c do GHB zyska³bym czas na obs³ugê klientów i zajêcie siê 
marketingiem. To centrala GHB negocjuje warunki zakupu z producentami, 
negocjuje specjalne promocje, uzgadnia dogodne warunki logistyczne. 
GHB zajmuje siê równie¿ ³¹czeniem ma³ych zamówieñ w celu uzyskania 
korzystniejszych cen. Negocjuje w imieniu cz onków grupy ceny us³ug te-
lekomunikacyjnych, obs³ugi kart p³atniczych, terminali p³atniczych i wiele 
innych. Niezwykle cenne s¹ codziennie wysy³ane informacje o tym, co dzieje 
siê na rynku.

Najwa¿niejsz¹ spraw¹ jest jednak wspólna marka grupy i obni¿enie 
kosztów marketingu. Zbudowanie silnej ogólnopolskiej marki handlowej 
wymaga niebotycznych œrodków finansowych i jest nieosi¹galne dla ¿adnej 
hurtowni budowlanej.

– Skoro budowa marki handlowej wymaga potê¿nych nak³adów, 
dlaczego warto je wed³ug pana ponie æ? Nie wystarczy dobra cena 
towaru i wzorowa obs³uga?

– Nie. Proszê zwróciæ uwagê na to co siê sta³o na rynku paliw w Polsce. 
Mo¿na jeszcze znaleŸæ prywatne stacje benzynowe nie nale¿¹ce do ¿adnej 
sieci. Jest w nich tañsze paliwo. Jednak ma³o kto tankuje na tych stacjach. 
Dlaczego? Dlatego, ¿e lubimy kupowaæ od znajomych! Wybieraj¹c okreœlo-
n¹ sieæ kierujemy siê zaufaniem do jakoœci paliwa i standardem obs³ugi, 
któr¹ gwarantuje znana nam sieæ. Nie kupimy paliwa na nieoznakowanej 
stacji, mimo ¿e jest tam ni¿sza cena i lepsza obs³uga, bo nie mamy do niej 
zaufania. Nie znamy jej.

Wracaj¹c do rynku materia³ów budowlanych... Proszê sobie wyobraziæ, 
¿e ka¿dy z marketów budowlanych Castoramy jest oznakowany inaczej. Jaki 
sens mia³aby reklama tej sieci w mediach publicznych? Owszem, mia³aby 
jeœli ka¿dy z tych sk³adów by³by reklamowany osobno. Ilokrotnie wzros³yby 
wówczas koszty reklamy? Tutaj równie¿ odpowiedŸ jest prosta – tylokrotnie 
ile jest sk³adów Castoramy w Polsce.

To samo dotyczy sk³adów z grupy GHB. Wprowadzenie standardu do 
wszystkich cz³onków sieci obni¿a koszty reklamy 162 razy! Dlatego ta inwe-
stycja jest tak dla nas istotna.

– Co pan s¹dzi o udziale dostawców w grupie zakupowej?
– A co mo¿na s¹dziæ? To irracjonalne. Bo niby dlaczego dostawca mia³-

by sobie sam strzelaæ w kolano? Przecie¿ decyduj¹c siê na zakup udzia³ów 
w grupie zakupowej dostawca musi mieæ gwarancjê, ¿e jego interesy bêd¹ 
w jakiœ sposób zabezpieczone. Tymczasem to nijak siê ma do interesów 

hurtowni zrzeszonych w grupie zakupowej. Hurtownie chc¹ taniej kupiæ, 
a producenci dro¿ej sprzedaæ. W takim uk³adzie, przyjêcie producenta do 
grupy by³oby dzia³aniem na jej szkodê.

Natomiast jeœli producent nie otrzymuje ¿adnych gwarancji, tylko do-
stêp do kana³u dystrybucji, kupuj¹c udzia³y lub akcje w grupie zakupowej 
automatycznie jest postrzegany jako konkurent przez pozosta³ych klientów. 
Zapewniam, ¿e to kiepski pomys³. Na takie rozwi¹zanie decyduj¹ siê tylko 
producenci, których udzia³ w rynku systematycznie spada lub jest znikomy.

– GHB ma w swojej ofercie blisko 100 renomowanych dostawców. 
Jakie korzyœci maj¹ dostawcy ze wspó³pracy z Grup¹?

– Spore. Miêdzy innymi z powodu obni¿enia kosztów producenta. Bo 
handlowiec jednego producenta ma do zaoferowania tylko w³asny towar. 
Natomiast GHB ma w swojej ofercie wyroby blisko 100 producentów. Jeœli 
producent uzgodni z central¹ GHB warunki – to tak, jakby je uzgodni³ z po-
nad 160 przedsiêbiorstwami, w ponad 200 placówkach sprzeda¿y w Polsce. 
Proszê sobie wyobraziæ o ile wiêkszy by³by koszt dotarcia bezpoœredniego 
do tak du¿ej liczby punktów sprzeda¿y tylko z jednym asortymentem. U nas 
ten koszt dzielony jest przez 100 – prawie tylu mamy producentów w ofer-
cie – a wynik nale¿y podzieliæ jeszcze przez 162, tyle jest firm w grupie.

Kolejna bardzo istotna kwestia w ocenie wspó³pracy producenta z GHB 
wynika z odroczonego terminu p³atnoœci, na czym oparty jest rynek materia-
³ów budowlanych. To GHB jest gwarantem zobowi¹zañ hurtowni z grupy, i 
tym samym przejmuje ryzyko niewyp³acalnoœci ka¿dego z jej cz³onków. I na 
GHB spoczywa obowi¹zek weryfikacji cz³onków grupy pod k¹tem zdolnoœci 
finansowej. Producent ma pieni¹dze na koncie w terminie niezale¿nie od 
tego, czy cz³onek grupy zap³aci³ nam pieni¹dze, czy nie.

– Powszechnie mówi siê o sch³odzeniu koniunktury na rynku ma-
teria³ów budowlanych. Jak to siê przek³ada na p³ynnoœæ finansow¹ 
przedsiêbiorstw?

– To z³o¿ony problem, a wp³yw na koniunkturê by³ wieloraki. We znaki 
ca³ej bran¿y mocno da³a siê tegoroczna mroŸna, œnie¿na i d³uga zima. 
Hurtownie, mimo bardzo kusz¹cych promocji, nie mog³y z nich skorzystaæ, 
bo zalegaj¹ce na sk³adach ha³dy œniegu uniemo¿liwia³y wykorzystanie 
powierzchni magazynowych. Po zimie nasta³ czas powodzi, które uniemo¿-
liwia³y obs³ugê wielu inwestycji, powoduj¹c problemy logistyczne. Czêœæ 
sk³adów znalaz³a siê pod wod¹. Swoje piêtno odcisnê³y te¿ upa³y, skracaj¹c 
codzienny czas robót, b¹dŸ przerywaj¹c prowadzenie prac budowlanych. Po 
raz pierwszy od wielu lat aura w znaczny sposób wp³ynê³a na kondycjê w 
bran¿y, a tym samym negatywnie wp³ynê³a na p ynnoœæ finansow¹ przed-
siêbiorstw i produkcjê budowlan¹ w Polsce.

Ceny wiêkszoœci materia³ów budowlanych spad³y, co prze³o¿y³o siê na 
spadek mar¿, a tym samym i wyniki firm zajmuj¹cych siê handlem materia-
³ami budowlanymi. Spadek cen materia³ów œciennych przekroczy³ poziom 
50 procent, styropianu o 70 procent, a we³ny budowlane stania³y o blisko 
40 procent. To poziom nie notowany od 10 lat. Spadek mar¿ producenckich 
niekorzystnie prze³o¿y³ siê na jakoœæ materia³ów, w szczególnoœci styropianu 
i chemii budowlanej. Jest to bardzo niekorzystne zjawisko, ale na szczêœcie 
nie rzutuje na obraz ca³ej bran¿y. Choæ, o czym te¿ nale¿y wspomieæ, przed-
stawiciele firm ubezpieczaj¹cych nale¿noœci w bran¿y, mówi¹ o lawinowym 
wzroœcie liczby upadaj¹cych przedsiêbiorstw zajmuj¹cych siê handlem ma-
teria³ami budowlanymi. Nie jest wiêc tak weso³o jak przedstawiaj¹ nam to 
politycy, trudno jednak mówiæ o tragedii.

– Jest pan jednym z najlepszych ekspertów w segmencie hurto-
wego handlu materia³ami budowlanymi. Jak ocenia pan perspektywy 
bran¿y?

– Nie ¿yjemy w pró¿ni. Sytuacja rynku materia³ów budowlanych w 
Polsce jest pochodn¹ kondycji gospodarki œwiatowej, a ta nadal nie jest 
stabilna. W krótkim terminie sytuacja bêdzie zale¿a³a przede wszystkim od 
tego, jak¹ bêdziemy mieli zimê w tym roku.

W okresie d³ugoterminowym widzê wiêcej szans ni¿ zagro¿eñ. Paradok-
sem jest to, ¿e grzechy budowlane z okresu PRL-u, s¹ dla nas dzisiaj szans¹. 
Jestem chyba jedyn¹ osob¹, która rozpatruje w kategoriach szansy brak 
autostrad w Polsce i dziurawe drogi. (uœmiech)

Nadal mamy sporo do wyremontowania, brakuje mieszkañ w Polsce. 
Mamy wiêc fundamentalnie zdrowy rynek oparty o popyt, który na szczêœcie 
nie ma charakteru spekulacyjnego. Cieszê siê, ¿e nie jesteœmy drug¹ Hisz-
pani¹, gdzie obecnie na nabywców czeka ponad 4 mln pustych mieszkañ. 
W tym kontekœcie spadek rynku budowlanego o 4, czy nawet 8 procent w 
2010 roku nie jest wielk¹ tragedi¹.

– Zdradzi nam pan swoje plany na najbli¿sz¹ przysz³oœæ?
– Nie obawiam siê o przysz³oœæ grupy GHB, bo jest zbudowana na bar-

dzo solidnych fundamentach. W³aœciciele firm wchodz¹cych w sk³ad grupy 
to uczciwi ludzie, bardzo zaanga¿owani w rozwój swoich spó³ek, którzy 
ciê¿ko pracuj¹c walcz¹ o swoje miejsce na rynku. Cieszê siê, ¿e mogê dla 
nich pracowaæ. Zaufanie jakim obdarzyli mnie i mój zespó³ motywuje do 
dalszej pracy na rzecz rozwoju sieci.

Jako kapitan jachtowy pozwolê sobie u¿yæ terminologii ¿eglarskiej. 
Wiem do jakiego portu mamy dop³yn¹æ. Mam wizjê dynamicznego rozwoju 
grupy GHB. Jaki obierzemy kurs, aby cel ten osi¹gn¹æ, zale¿eæ bêdzie od 
wiatru z jakim siê spotkamy. Od sytuacji rynkowej. Jestem jednak pewien, ¿e 
z Tak¹ Za³og¹ nie mo¿na przegraæ regat o najwy¿sze trofeum.

– Dziêkujê za t¹ bardzo ciekaw¹ rozmowê.
– Ja równie¿ i pozdrawiam czytelników Profili.

Wiem do jakiego portu mamy dop³yn¹æ


