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i Mirostawem Lubarskim, Czlonkiem Zarzadu Grupy
Polskie Skfady Budowlane S.A., rozmawia Grzegorz Przepiorka

Grzegorz Przepiorka: Grupa PSB od kilku lat
realizuje strategie tworzenia nowoczesnych
sklepaw PSB-Mrowka. Presze przypomnieé do
kego skierowana jest oferta tych sklepow? Co
potencjalny klient moze w Mrowce kupi¢?
Bogdan Panhirsz: W Polsce jest kil-
kaset miast powiatowych, liczacych od
kilkunastu do ponad 100 tysiecy
mieszkancow, w ktérych brakuje no-
woczesnych marketéw budowlanych.
Tamtejsza ludnod¢ niejednokrotnie
musi pokonaé¢ droge kilkudziesieciu
kilometréw do duzych miast, aby zro-
bi¢ wigksze zakupy zwiazane z potrze-
bami mieszkaniowymi. Grupa PSB od
kilku lat stara sig wypelni¢ te luke.
Sklep PSB — Mréowka, w zaleznosci od

SPRZEDAZL
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wielkoéci miasta, ma powierzchnie
od 800 m? do nawet 4 tys. m?. Oferuje
klientom od kilku, do kilkudziesieciu
tysiecy produktow i towaréw, niezbed-
nych w remoncie oraz utrzymaniu
domu i ogrodu. Gtéwnymi grupami to-
warowymi sq: artykuly wyposazenia
tazienek i kuchni, materiaty wykon-
czeniowe na podlogi i Sciany, narze-
dzia, instalacje, okna i drzwi, artykuly
o$wietleniowe, dekoracyjne, motoryza-
cyjne, chemia budowlana, farby. Wiek-
szo§¢ naszych marketéw ma bogato
wyposazone dziaty ogrodnicze. Cieka-
wostka jest, iz w naszych sklepach
oraz hurtowniach mozna naby¢ jedyny
w Polsce produkt spozywczy specjal-
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PSB-Profi w Bitgoraju.
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nie dedykowany budowlancom, jieeg
storom i pracownikom rynku budowlat
nego — jest nim woda stolowa ,,Budow-
lanka”.
6.P.: Jaka misje maja do spetnienia sklepy
PSB-Mrowka?

B.P.: Misjg jest umozliwienie miesz-
kanicom matych miejscowosci robienia
zakupéw wysckiej jakoéci materiatéw
i towaréw niezbednych w remontach
i utrzymaniu doméw oraz mieszkan,
w jednym miejscu. Propagowanie naj-
nowszych trendéw w dziedzinie wypo-
sazenia i wzornictwa.

G.P.: Moina powiedzie, ze ,Mrowki”
wyrastaja jak grzyhy po deszczu. W hiezacym
roku zostato juz otwartych 11 marketow,

a planowanych jest jeszcze kilkanascie.

Czy moina juz pokusi¢ sig o stwierdzenie,

ie, ze strategicznego punktu widzenia, pomyst
tego typu sklepow byl , strzatem

w dziesiatke”?

Mirostaw Lubarski: Pomyst jest bar-
dzo dobry z punktu widzenia wlasci-
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z szych marek producenckich w Polsce.

~Budowlanka” — jedyny

spozywczy, specjalnie

i pracownikom rynku

cieli skladéw budowlanych. Proces bu-
dowy domu trwa przecietnie jeden do
dwu sezonéw. Po tym etapie inwestor
nie ma powodéw do odwiedzania hur-
towni, bowiem ciezkie materiaty zo-
staly juz wbudowane. W przypadku
Mrowki, w naturalny sposéb klient
kontynuuje zaopatrzenie w materialy
wykonczeniowe. Po czym, co roku,
wielokrotnie, pojawia sie po akcesoria
stuzace do utrzymania domu, a zwlasz-
cza ogrodu. Dodatkowo dochodzg ty-
sigce nowych klientéw, ktérzy majg juz
domy i mieszkania i, przede wszyst-
kim, ptaca gotéwkg. W przypadku hur-
towni bardzo duza czeéé transakeiji jest
realizowana w tzw. kredycie kupiec-
kim, co zwieksza ryzyko plynnosci fi-
nansowej. Coraz wiekszego znaczenia
nabiera sama marka Mréwki, co po-
zwala skuteczniej kupcom Grupy PSB
konkurowa¢ z pojedynczymi skle-
pami.

G.P.: Najswieiszym pomystem Grupy PSB,
realizowanym od tego roku, jest stworzenie
sieci hurtowni budowlanych PSB-Profi. Do
kogo bedzie skierowana oferta Profi?

M.L.: Sktady nalezace do Grupy
PSB, tacznie w skali kraju, obstuguja
kilkadziesiat tysiecy matych i $red-
nich firm budowlanych. Sa to najbar-
dziej lojalni klienci, stanowigcy nie-
mal polowe przychodéw naszej sieci.
Ich potrzeby i proces obslugi jest zu-
pelnie inny od potrzeb klientow indy-
widualnych. W tym segmencie bardzo
wazne s relacje personalne, wypraco-
wane czesto przez wiele lat. W placow-
kach PSB-Profi bedziemy kladli nacisk
na oferte najbardziej znanych i najlep-
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Woda stoiowa
w Polsce produkt
dedykowany
budowlancom,

inwestorom

budowlanego.

Sa to sprawdzeni, wieloletni Partnerzy
Grupy PSB. Celem Profi jest taka
obstuga firm budowlanych, aby jak
najmniej czasu spedzaly one w skla-
dzie, a jak najwiecej na budowie.
Profi bedzie posiadaé sklep samoob-
stugowy, specjalna strefe obstugi (fak-
turowanie, rozmowy handlowe, itp.),
ekspozycje towarowe, pomocne przy
r6znego typu szkoleniach, place skla-
dowe oraz magazyny. Wiekszoé¢ tych
elementéw sklady posiadajg, ale pla-
céwki Profi beda znacznie lepiej
wykorzystywaé te infrastrukture
i optymalizowaé logistyke dostaw na
budowe. Beda realizowaé obszerne
programy szkoleniowe wraz z produ-
centami oraz oferowaé specjalne pro-
gramy lojalnos$ciowe.

G.P: Jakie najwainiejsze réinice ofertowe
moina wskaza¢ migdzy Profi a Mrowka?

M.L.: W Profi nie ma artykuléw
dekoracyjnych, motoryzacyjnych, ogro-
dowych i chemii gospodarczej. Domi-
nujg profesjonalne narzedzia, odziez
ochronna, a przede wszystkim mate-
rialy konstrukcyjne, izolacyjne, chemia
budowlana, sucha zabudowa, stolarka.
G.P.: Jak szeroko jest zakrojone nowe
przedsigwzigcie? lle tego typu hurtowni jui
powstato, a ile zostanie stworzonych do konca
roku?

M.L.: W tej chwili funkcjonuja 2 pla-
cowki; w Bielsku-Bialej firma Pionex
uruchomita Profi w marcu br., a kilka
tygodni temu pierwsi klienci zawitali
do Profi w Bitgoraju (inwestycje te zre-
alizowata firma Fox). Trwaja prace
przeksztalceniowe dwoéch innych hur-
towni. To pierwszy rok zdobywania na-
szych dos§wiadczeft na niemal zupeinie

nowym polu. Zdobyte doswiadczenia
pozwolg nam w kolejnych latach do-
skonali¢ ten model handlu materiatami
budowlanymi.

G.P: Jak podaje jeden z ogolnopolskich
dziennikéw, koszt zakupu materiatow

na 150-metrowy dom jest dzi$ o 7.4 proc.
nizszy ni2 przed rokiem, Czy inwestorzy
wykerzystuja te szanse? Jak wyglada

obecnie zapotrzebowanie na materialy
budowlane?

B.P.. Po niezwykle drastycznych
spadkach popytu w pierwszym kwar-
tale, podyktowanych warunkami pogo-
dowymi, sytuacja w drugim kwartale
ulegla zasadniczej poprawie. Kwiecien
i czerwiec w naszej sieci przyniést wy-
niki lepsze od analogicznych okreséw
roku poprzedniego, maj byt nieco slab-
szy. W sumie koniunktura na materiaty
w pierwszym pétroczu byla o kilka
punktéw procentowych slabsza od
wczesniejszego  sezonu. W lipcu,
w wigkszosci rejonéw kraju, obserwu-
jemy przyspieszenie procesu zakupoéw
zar6wno w kanale hurtowym jak i de-
talicznym.

G.P: Jakie s Pana prognozy dla rynku
materiatow budowlanych na pozostalg czesé
hieiacego roku?

B.P.: Jesli ten lipcowy trend utrzyma
sie dluzej, to jest szansa na uzyskanie
wynikéw podobnych do roku 2009.
Niemniej jednak statystyki rozpocze-
tych budéw i wydanych pozwolen
w poprzednim roku i pierwszych mie-
sigcach br., nie napawaja optymizmem.
Raczej nalezy sig spodziewac pozytyw-
nego odbicia w roku 2011.

G.P.: Dzigkuje za rozmowe.
Zdjecia archiwum Grupy PSB
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