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Z Bogdanem Panhirszem, szefem
Grupy Polskie Skfady Budowlane,
rozmawia Andrzej T. Paplifiski.

lient budujacy dom chce
K przede wszystkim tanio
kupi¢ wybrane mate-
riaty budowlane. Ma
do wyboru Internet, hipermarket
budowlany i hurtownie. Ktére miej-
sce zakupu powinien wybrac?
Przez Internet mozna kupowac ksiazki,
plyty, wybrane materialy wykoncze-
niowe, narzedzia, elementy wyposa-
zenia domu, ale nie ciezkie materiaty
do budowy domu. Kupowanie

Dobrze
kupic
materiaty budowlane..

na odlegto$¢ od nieznanych dostaw- ze oferta jest wylacznie reklamag pro- Wydaje sig, ze obydwa te miejsca

co6w wiaze sie z wielkim ryzykiem. duktoéw. Zostanie odestany do lokal- sg jednakowo dobre...

Trudno wyegzekwowa¢ prawa klien- nego dystrybutora. Internet jest nowo- Najwiecej w segmencie rynku DIY

ta, jesli towar okaze sie niezgodny czesnym i wygodnym narzedziem (Do It Yourself, czyli zréb to sam)

z umowa. Sporny jest koszt trans- - jego udziat w sprzedazy na pewno sprzedaja hipermarkety budowlane

portu w wypadku zwrotu towaru. bedzie szybko rost. Jednak na razie Wygrywaja szeroko$cia asortyment=

Jeséli kto$ chce kupi¢ materiaty na inwestorowi pozostaje hipermarket i duza przestrzenig, w ktérej klient

stronie producenta, zwykle odkryje, albo skiad budowlany. ma swobodny dostep do towarow.
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rozmowy o budowaniu

Na tym lista ich zalet sie konczy.

W markecie klient jest anonimowy,
jest jednym z tysiecy ludzi, ktérym
sklep chce sprzeda¢ towar. Z reguly
nie moze negocjowac rabatéw — musi
akceptowa¢ takie ceny, jakie sa na
potkach. Nie uzyska tez specjali-
stycznej porady. Hipermarkety na
niewielkg skale handluja materia-
tami do budowy stanu surowego

- $ciennymi, dachéwka, stalg — czyli
tym asortymentem, ktéry w pierwszej
kolejnosci oferujg sktady budowlane.
Dlaczego? Bo nie maja specjalistyczne-
go transportu, ciezar6wek z HDS-em,
a wiec nie sg w stanie roztadowa¢
towaru na budowie. Oferuja trans-
port tylko tych materiatéw, ktore
mozna rozladowac recznie.

A w czym w takim razie lepszy

jest sktad budowlany?

Nie wygrywa ilo$cia asortymentu,
ale jakoscia produktéow i lepsza
obstuga klienta. W dobrej hurtowni
ceny sa zdecydowanie nizsze niz

w markecie. Sktad dziata lokalnie,
zna swoich klientéw i dba o nich.
Inwestor zostanie obstuzony indywi-
dualnie. Moze liczy¢ na ustuge cato-
$ciowa — pomoc w wyborze mate-
riatéw, roztozenie dostaw w czasie,
przechowanie materialéw w maga-
zynie. Taki klient skompletuje peing
liste zakupow, nie przeptaci, a dodat-
kowo ma zapewniony transport mate-
riat6w na budowe. Oczywiscie mowi-
my o dobrych sktadach budowlanych,
ktére dbaja o klienta i starajg sie, by
wroécil takze pozniej, kiedy juz bedzie
mieszkal w domu, pielegnowat ogréd,
remontowat...

Pamigtam poruszenie, jakie

na poczatku lat 90. wywotata wia-
domos¢, ze hurtownie woza mate-
riaty budowlane zakupione przez
klientéw ,,za darmo”. Potem przy-
szta moda na targowanie sie i ra-
baty. Teraz dostaje sie nieraz 20%
rabatu juz po zapytaniu o cene.

O co tu chodzi?

Nie ma niczego za darmo — wszel-
kie bonusy sa wliczone w cene.
Poniewaz kazdy klient chce negocjo-
wacd, ceny produktéw sa powiekszone
o rabat dochodzacy nieraz nawet do
70%! Jesli przed sktadem stoi wielka
tablica: ,Wyprzedaz — na state 40%
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Zréao: ,,Dystrybucja materiatéw budowlanych 2011”
ASM — Centrum Badar i Analiz Rynku

rabatu”, to co to znaczy? Sprzedawca
musial najpierw podnie$¢ ceny towa-
réw, by taki rabat oferowac¢. Wybor
klienta? Zwykle robi przeglad cen

w réznych hurtowniach i staje przed
dylematem: kupi¢ taniej w wielu
sktadach, placac wiecej za transport,
albo kupi¢ wszystko troche drozej,
ale w jednym miejscu. Wtedy ma tez
szanse na rabat wynikajacy z wielko-
$ci zakupéw. To chyba lepszy wybor.

Co zatem jest realnym bonusem

dla klienta, a nie tylko zastawiong
na niego przyneta?

Najwiekszym bonusem powinna by¢
fachowa obstuga i doradztwo. Bardzo
pomocne dla klientéw sg takze takie
praktyki jak wydawanie materiatéw

na WZ i dawanie mozliwosci ptace-
nia faktury zbiorczej na koniec tygo-
dnia, dow6z materiatléw na budowe
po telefonie od inwestora, obstuga
w sobote i niedziele. Nieraz bonusem
staje sie rzeczywiscie bezplatny
dowdz, jesli miejsce budowy lezy
przy szlakach komunikacyjnych hur-
towni. W bezptatnym transporcie
jest tez pewna korzy$¢ dla hurtowni.
Najwiekszy ruch w sktadach jest
rano, miedzy si6dma a dziewiata,
kiedy zjawiaja sie wykonawcy

i kazdy chce pilnie kupi¢ materiaty
potrzebne do pracy na budowie.
Hurtownia, oferujgc transport, moze
zbiera¢ i realizowa¢ zamowienia
przez caly dzien.

Jak rozpozna¢ materiaty dobrej
jakosci? Czy znakiem rozpoznaw-
czym jest certyfikat albo atest?
Niestety, rynek w Polsce jest wcigz
bardzo nieczytelny, co wynika giéw-
nie z duzego rozdrobnienia produ-
centow. Na Zachodzie jest konso-
lidacja - w kazdym segmencie sg
wiodgce marki, producenci musza
oferowac okreslong, wysoka jakosé¢,
by nie wypas¢ z rynku. U nas pro-
dukowa¢ moze kazdy. Latwo zdo-
by¢ certyfikat na partie materiatu,

a potem udawag¢, ze wszystkie sa tak
znakomitej jako$ci. Pojecie ,zgod-
nos$¢ z norma" tez nic nie znaczy.
Nie ma systemu kontroli materiatow
budowlanych, nie ma pieniedzy,
zeby wdrozy¢ procedury kontrolne,
ktore proponuje chociazby Zwig-
zek Pracodawcéw — Producentow
Materiatéw dla Budownictwa.

Nie bez powodu na cemencie poja-
wil sie znak ,, Dobry cement”, bo jest
wielu pseudoproducentéw, ktérzy
produkuja wyréb cementopodobny.
Produkt sprzedawany jako ,,zaprawa
cementowa” na pewno nie nadaje
sie do rob6t konstrukcyjnych,

a tego klient albo wykonawca

moggq tego nie zauwazyc.

Im mniejszy kapital jest potrzebny,
by rozpocza¢ produkcje, tym wiecej
w danym segmencie jest produktow,
ktore wyrédznia tylko niska cena.
Tak rozproszony jest na przyktad
segment chemii budowlanej, bo nie-
ktore mieszanki mozna przygotowadé
niemalze w garazu. Producentow
styropianu jest w Polsce okoto 200.
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PODROZALY:

narzedzia i sprzet budowlany 34,1%
farby, lakiery, tapety 23,9%
drewno i materialy drewnopochodne 14%
cement, wapno 9,3%
materialy do izolacji wodochronnej  7,4%
wyroby stalowe 7,3%
materialy Scienne - silikaty 6%
dachy, rynny 51%
materi_aiy §cienne — pustaki 1,8%
ceramiczne

materiaty Scienne — beton komérkowy 0,9%
POTANIALY:

instalacije i technika grzewcza 3,1%
chemia budowlana 2,9%
kostka brukowa 3%

bramy, ogrodzenia 1%

Zrédfo: , Grupa PSB - analiza - trendy zmian cen
materiatéw budowlanych 2010-2011” ASM - Centrum
Badari i Analiz Rynku

Cos$, co udaje styropian, nadal

jest biale — na budowie nie mozna
sprawdzi¢ wspoéiczynnika 4. Okna

z PCW produkuje niezliczona

liczba nawet nie producentéw, lecz
firm montazowych, ktére kupuja pro-
file, zestawy szybowe i je montuja.
Daza przy tym do obnizenia ceny
materialéw, wiec wybierajg profile
coraz gorszej jakosci. Bardziej upo-
rzgdkowane sg te segmenty rynku,
w ktérych bariera wejscia na rynek
jest bardzo wysoka. Produkcja welny
mineralnej, materialéw $ciennych

i dachowych (poza stalowymi) jest
kosztowna. Producentéw jest zwykle
kilku - tatwiej o gwarancje jakosci.

Czy jest jaki$ staly terminarz pod-
wyzek cen materiatéw budowla-
nych? Jedno jest pewne — wciaz
drozeja...

Jest taki kalendarz. W okresie
zimowym materiaty taniejg, bo
producenci chcg wypchna¢ zapasy.
Podwyzki sa zapowiadane zwykle
w styczniu, by klienci, czujac
presje, kupowali materialy, ktére

w marcu, kwietniu beda juz droz-
sze. Wraz z rozpoczeciem sezonu
budowlanego przychodza zapowia-
dane podwyzki. Po raz kolejny ceny
TOSNg W SzCzycie sezonu — w sierpniu
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1 we wrze$niu. Sezon sie konczy
i materialy zaczynajg tanie¢ — ceny
wprawdzie nie spadaja, ale sprze-
dawcy daja klientom korzystniejsze
rabaty. Jest tak do stycznia, kiedy
cykl zaczyna sie od nowa. W tym
roku materialy podrozeja 6-10%.

Jaki jest tego powod?

Nie drozeja bez przyczyny. Na cene
ma wplyw sytuacja gospodarcza

na $wiecie i inflacja w kraju.

Cata branza jest mocno uzaleznio-
na od cen ropy naftowej, bo koszt
transportu to wazny sktadnik ceny.
Im material mniej przetworzony,
tym wiekszy wplyw na cene ma
koszt transportu. Ciezar6wka moz-
na przewiez¢ partie bloczkéw sili-
katowych za 2,5 tys. zt i welny
szklanej za 40 tys. zi. To oczywi-
ste, ze jesli wzrosna ceny paliw,
bardziej podrozeje silikat. Na ceny
ropy naftowej szczegélnie wrazli-
wy jest sektor chemii budowlanej.
Nieprzewidywalne sa ceny wyrobéow
stalowych, bo to rynek swiatowy.
Od siedmiu lat nie wzrosia za to
cena ptyt gipsowo-kartonowych.
Dodam jeszcze, ze w Polsce —w
odr6znieniu od krajéw Zachodu

— ceny materiatéw budowlanych
nie s ustalane raz na rok, lecz
podlegaja cigglym negocjacjom
miedzy producentami a rynkiem.
Jedni producenci czekajg na ruch
drugich. Kto dba o jako$é¢, ten wie,
ze powinien podniesé¢ cene, bo pro-
dukuje juz na granicy zysku, ale
czeka, az tak zwany lider rynku
zapowie wzrost cen swoich produk-
tow. Wtedy drozeje caly segment...

Panstwa grupe tworzy 420 skta-
déw budowlanych. Centrala kredy-
tuje im nawet zakup materiatow,
ktérymi handluja. Moze Pan spa¢
spokojnie, wiedzac o duzym ryzyku
takiej dziatalnosci?

Pracuje 14 godzin dziennie, wiec
sen mam wyjatkowo mocny, ale
wiele razy odchorowywatem rézne
dramatyczne momenty. Rynek
sprzedazy materiatléw budowlanych
wciaz jest dzungla. Etyka i uczci-
wos$¢ kojarzone sa ze staboscia.
Kazdy chce sprzedaé, nie ogladajac
sie na innych, stad szara strefa,
lapéwki, prowizje. Przez pierwsze

lata stracili$my 20 mln zt na tran-
sakcjach z nieuczciwymi partnera-
mi, powiem wprost — przyjaciétmi,
ktérzy nas oszukali. Potem zaostrzy-
liSmy kryteria kontroli firm, ktére
wchodza do spéiki, ale jeszcze trzy
lata temu zdarzyla nam sie duza
wpadka. Sktad budowlany, ktory
jest bankrutem albo planuje oszu-
stwo, moze do konca sprawia¢ wra-
zenie dobrze dzialajacej firmy.
Teraz jesteSmy bardzo ostrozni.
Moje rozumienie uczciwosci jest
zero-jedynkowe: albo kto$ jest
uczciwy, albo nie. A rada na ryzy-
ko jest jedna — nie mysle¢ o zagro-
zeniach, my$le¢ o rozwoju. Jak na
razie przez 14 lat dziatania firmy
tylko w 2009 r. nie mieliSmy wzro-
stu dochodéw. Powiekszamy grupe,
asortyment, udoskonalamy sposoby
dziatania. Kryzys nas nie moze
dotyczy¢ — musimy pracowacé
wiecej niz konkurencija.

Dziekuje za rozmowe. m

e > Nasz rozmoéwea

Bogdan
Panhirsz
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I nzynier budownictwa,
wspbizatozyciel

i dyrektor generalny Grupy Polskie Sktady
Budowlane. Mieszka na wsi pod Pificzowem.
Hobby: konie, psy, ogréd i komputer stuzbowy,
ktdry wigcza zaraz po powrocie do domu. ‘
Ulubione motto: ,Jak sie robi to, co sie lubi,
to nie jest praca”.

Grupa PSB - najwieksza siec sprzedazy
materiatéw budowlanych w Polsce. Powstata
w 1998 1. Centrala grupy zapewnia zakupy
materiatéw dla swoich cztonkéw, kredytuje ich
zaopatrzenie. Grupa ma wspding polityke mar
ketingowsq i szkoleniowa. Tworzy jg 420 skfa-
dow budowlanych, 96 marketow detalicznych
PSB-Mréwka, siedem centréw handlowych
PSB-Profi. Firma ma siedzibe w Wetczu pod
Buskiem-Zdrojem. Jednym z dziafan firmy jest
program skierowany do inwestoréw indywidu-
alnych: ,Buduj z PSB". Klienci otrzymuja stafe
doradztwo podczas budowy domu, gromadza
teZ punkty, ktére moga zamieniac na atrakcyjne
nagrody. Dotychczas z programu skorzystato
25 tys. inwestoréw.



