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PIOTR KOZINA
od trzech lat kieruje
Grupa Polskie
Skfady Budowlane
- najwigkszym
) graczem na polskim
rynku DIY, czyli
AT ,Zr6b to sam”

POLSKIE SKLADY BUDOWLANE

LUDZIE | BIZNES -+

GRUPA PSB
Pracowici jak Mrowka

Sklepy PSB Mréwka znajdujq sie niemal w kazdym powiecie.
Grupa zakupowo-franczyzowa, ktéra od blisko trzech dekad zrzesza
polskich przedsigbiorcéw, udowadnia, ze potrafi wygrywaé z najwiekszymi
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branzy wydawatoby
sie zdominowanej
przez miedzynaro-
dowych graczy, jak
Castorama, Leroy
Merlin, Bricomar-
ché czy Obi, Polskie Sktady Budowlane radza
sobie zaskakujaco dobrze. A mowiac wprost:
sa liderem z 9,1 mld zt obrotu i 15 proc. udzia-
tow rynkowych. To efekt zdywersyfikowanej
dziatalnosci, unikatowej strukturyi strategii,
ktoérg zarzad Grupy PSB poréwnuje do dale-
kowschodnich sztuk walki.

- Naszymi konkurentami sg giganci wia-
towi, ktérzy maja niemal nieograniczony do-
step do kapitatu. Ich zdolnosci inwestycyjne
imozliwosci prowadzenia agresywnego mar-
ketingu s kilkukrotnie wieksze od naszych.
Dlatego stosujemy strategie przywodztwa
kosztowego, ktérg mozna nazwacé strategia
aikido. Unikamy bezposredniej walki, za to
schodzimy nizej, do gmin, do mniejszych for-
matéw. Cheemy byc tam, gdzie sg dawne GS-y
i stare sklepy, ktdre nie maja nowoczesnego
know-how i gubig sie na dzisiejszym rynku
- mowi Piotr Kozina, dyrektor zarzadzajacy
Grupy PSB.

Chwali sig, ze w ostatnich dwdch latach, gdy
gtoéwni konkurenci odnotowali nieznaczne
spadki obrotow i kilkudziesiecioprocentowe
spadki zysku, centrala Polskich Sktadéw Bu-
dowlanych zwiekszyta zysk o 38 proc.

- Udowadniamy, Ze jeste$my organizacja
1Zzejsza kosztowo, bardziej elastyczng, spraw-
nie wykorzystujacg nasze atuty. Jestesmy
bardziej mobilni, zmotywowani do walkiinie
obcigzaja nas gigantyczne koszty. Dlatego
mozemy wygenerowac lepsze ceny dla naszych
klientdw i zapewnié dobra rentownosé obiek-
tunaszym franczyzobiorcom - méwi.

GRUPA PSB JEST BOWIEM POEACZENIEM
GRUPY ZAKUPOWEL i sieci franczyzowe;j.
Jednoczesnie jest spotka akeyjna, ktorej udzia-
towcami sg wszyscy partnerzy handlowi pro-
wadzacy sklepy, a takze znaczna czesé
dostawedw i pracownikdw. Ogétem na walnym
zgromadzeniu akcjonariuszy potrafi stawic¢
sie 900 osdb, w przytiaczajacej wigkszosci
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MLD PLN
OBROTU
uzyskaty w 2024 r.
wszystkie podmioty
wchodzgce w sktad

Grupy Polskie Sktady
Budowlane

polskich przedsiebiorcow. Spotka dziata
w dwdch pokrewnych sektorach. Z jednej stro-
ny prowadzi sie¢ detalicznych sklepéw DIY,
czyli z akcesoriami do remontéw i majsterko-
wania (z ang, ,,do it yourself” - ,,zréb to sam”),
z drugiej strony posiada hurtownie i sklady
budowlane dla klienta profesjonalnego, czyli
ekip budowlanych. Aktualnie dziata 390 skle-
péw PSB Mrowka, a w planach na ten rok za-

lozono otwarcie kolejnych 20, sktaddow

budowlanych jest z kolei 360 w calej Polsce.
Ogélem placédwki nalezace do Grupy PSB dzia-
taja w ponad 90 proc. powiatow, co sprawia,
ze spolka stoi pewnie na dwdch silnych nogach,
— Nasz biznes jest bardzo dobrze zbilanso-
wany. Jedna potowe obrotu stanowi kanat
nowoczesny, a druga hurtownie. Réznica do-
stownie wynosi zwykle ok. 1 proc. i zmienia
sie w zaleznosci od koniunktury na rynku.
Ale nie zawsze tak bylo.

ZACZEEO SIE OD ZALEOZENIA W 1998R.
SPOEKI POLSKIE SKEADY BUDOWLANE
przez Bogdana Panhirsza, bytego dyrektora
w zaktadach Nida Gips. Wkroétce do spétki
dolaczylo ponad 40 niezaleznych podmiotow,
w tym 29 hurtowni materiatéw budowlanych
i 5 producentéw. Grupa Polskie Sktady Bu-
dowlane od poczgtku byta jednak nastawiona
na handel hurtowy i klienta biznesowego.
W 1999 r. zostata przyjeta do europejskiej
federacjigrup zakupowo-sprzedazowych z bran-
zy budowlanej Euro-Mat. Korzystajgc z euro-
pejskiego know-how, umocnita swoja pozycje.
Pierwsze proby wejscia na rynek detaliczny
podjete po czterech latach od zatozenia spot-
ki okazaty sie jednak falstartem.

- Historia powstania PSB Mrowka przebie-
gla klasycznie jak dla wiekszosci start-upow.
Pierwsze kilka sklepdw, ktore zostaty urucho-
mione w 2002 r., zbankrutowalo. Byly bledy
w zatozeniach, asortymencie i w zarzadzaniu
tymi obiektami. Grupa nie miala odpowied-
niego know-how ani pomocy z zewnatrz. Do-
piero po tym bolesnym tescie od 2004 r.
zaczely powstawacd bardziej ustandaryzowane
placéwkiiliczba sklepéw zaczeta rosnaé - mowi
Piotr Kozina.

Obecnie przy doé¢ wysokim nasyceniu rynku
marketami budowlanymi PSB Mrdowka prze-
strzen na rozwdj sieci widzi w mniejszym for-
macie. Aktualnie testowany jest koncept
Mréwka Express, czyli placowek o powierzch-
ni zaledwie 200-400 mkw., podczas gdy b
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standardowe sklepy majg od tysigca do 2,5 tys.
mkw. Obecnie w Polsce dziala juz pieé takich
sklepdw, ktore maja byé w branzy DIY odpo-
wiednikiem sklepow convenience.

ASORTYMENT BEDZIE OGRANICZONY
DO PODSTAWOWYCH PRODUKTOW nie-
zbednych do remontu mieszkania, a ceny utrzy-
mane na takim poziomie, by nie optacato si¢
jechaé do wiekszego, ale odlegtego sklepu. Jak
thumaczy Piotr Kozina, w tej odpowiedzi na
trend convenience chodzi tez o zageszczenie
sieci, tak zeby wokot jednej duzej Mréwki w pro-
mieniu kilkunastu kilometréow powstato kilka
mniejszych punktow satelickich,

- Format Express jest dedykowany wylacz-
nie w polaczeniu z juz istniejagcym partner-
stwem. To znaczy, ze franczyzobiorca musi
prowadzic¢ juz duzy sklep PSB Mrowka albo
mie¢ zdolnosci operacyjne i prowadzi¢ dobrej
jakosci sktad budowlany. Nie ma mozliwosci,
by ten koncept uruchomié¢ samodzielnie,
bo nie mialby on zdolnosci operacyjnej pod
wzgledem kosztowym. Ten format jest oparty
na niskich kosztach back office, musi wiec byé
potaczony z wigksza placdwka, ktora zapewni
logistyke, ksiegowos¢, dziat analiz, zakupow
itp. Nasza konkurencja jaki$ czas temu spa-
rzyta sie na mniejszych formatach sklepow.
My wiemy, Ze w tym modelu jestesmy w stanie
prowadzié je w sposob rentowny - zapewnia.

Roman Szymczak, prezes zarzadu TM360
iekspert od marketingu, zalicza model bizne-
sowy Grupy PSB do najbardziej udanych ad-
aptacji formuly partnerskiej w polskim handlu.
Jakpodkreéla, zrzeszenie niezaleznych przed-
sighiorcéw pod wspalnym brandem, przy za-
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» DUZE NASYCENIE
RYNKU marketami
budowlanymi sprawia,
Ze PSB Mrowka
przestrzen na rozwoj
sieci widzi w mniejszym
formacie sklepow

v
SKLEPOW
PSB MROWKA
dziata obecnie
w Polsce. Obecne sq

w ponad 90 proc.
powiatéw w kraju
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chowaniu lokalnego charakteru marketdw,
pozwala na osiagniecie efektu skali w zakupach
imarketingu, bez utraty elastycznoséci na po-
ziomie operacyjnym.

- PSB wyrdznia sig na tle konkurencji silng
rozpoznawalnoscia markiw matych i §rednich
miastach, konsekwentnym rozwojem sieci
oraz umiejetnym tgczeniem sprzedazy pro-
duktéw budowlanych, remontowych i ogro-
dowych w jednym formacie - mowi ekspert.
Pozytywnie ocenia tez perspektywy nowego
formatu sklepow.

- PSB Mroéwka Express wpisuje sie w glo-
balny trend miniaturowych konceptéw DIY
- szybkich, wygodnych i blisko klienta. Moze
zatem pozycjonowac sie jako lokalny, efek-
tywny punkt szybkiego remontu i codziennych
napraw, czerpiac z najlepszych wzorcow eu-
ropejskich: cyfrowej efektywnosci Screwfixa,
atrakcyjnosci Castoramy Urban i operacyjnej
prostoty Toom Kompakt - ocenia Szymczak.

Jego zdaniem, Mréwka Express moze staé
sie réwniez poligonem dos$wiadczalnym dla
nowoczesnych rozwigzan, takich jak dostawy
rowerowe, sprzedaz paczkowa, ekspozytory
sezonowe czy self-checkout.

PSB PLANUJE TEZ EKSPANSJE POPRZEZ
AKWIZYCJE i wigczenie do grupy niezrze-
szonych przedsiebiorcow prowadzacych sktady
budowlane. To wciaz ok. 4-5 tys. hurtowni
odpowiadajgcych za ok. 50 proc. rynku. Dla
pordwnania ok. 90 proc. rynku detalicznego
znajduje sie w rekach 5 najwiekszych graczy.
Wedlug Piotra Koziny w najblizszych latach
réwniez rynek hurtowy bedzie sie konsolidowat
iw dhugiej perspektywie niezalezni przedsie-
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biorcy beda zmuszeni albo do kogos dotaczyé,
albo zlikwidowac dziatalnosé.

Spotkarozwija tez sprzedaz internetowaipro-
wadzi wlasny marketplace. Narazie e-commer-
ce odpowiada jednak za mniej niz jeden procent
sprzedazy grupy. Klient DIY pod wzgledem
zachowan zakupowych jest weigz sporym tra-
dycjonalista i woli kupowac stacjonarnie. PSB
widzi jednak duzy potencjatwizerunkowy wobec-
nosci online, ktdra pozwoli klientom na pierw-
szy kontakt z produktami i marka. Potwierdza
to rosngca popularnoéé formuly zamowienia
internetowego z odbiorem w sklepie.

ZNACZNIE SZYBCIEJ TRANSFORMACJA
CYFROWA przebiegla w wewnetrznych pro-
cesach organizacji. W ostatnim czasie w centrali
PSB wprowadzono roboty fakturujace i work-
flow elektronicznego obiegu dokumentdéw.

- Zblizamy sie do pelnego wdrozenia w zy-
cie zasady paperless. A jeszcze niedawno by-
lismy prawdziwg fabrykg dokumentéw:
zuzywaliSmy metr szescienny papieru tygo-
dniowo, na same tonery wydawalismy 100 tys.
zt miesigcznie. Drugie tyle szto na znaczki
pocztowe, bo codziennie wysytalismy od 8 do
10 tys. listow poleconych. Te koszty zostaty
drastycznie zredukowane dzieki cyfryzacji
- mowi Kozina.

Cyfryzacja pomaga w zarzgdzaniu ztozong
i zréznicowang organizacjg zatrudniajaca 16
tys. oséb w calej Polsce, jednak nie jest odpo-
wiedzig na wszystkie wyzwania. Trudno po-
godzi¢ interesy duzych i matych partnerdw
handlowych, a w Grupie PSB sg tacy, co wy-
pracowujg milion obrotu, i tacy, ktdrzy osig-
gaja poziom 400 mln zt. Przy kresleniu nowej

» SKLEPY PSB
MROWKA dziataja

na polskim rynku

od 2002 r. Poczatki
jednak byly trudne.
Dopiero wypracowanie
jednolitego konceptu
sklepu pozwolito
rozwina¢ sie¢
franczyzowa

PSB wyréznia
sie na tle
konkurenc;ji
tym, ze marka
jest dobrze
rozpoznawalna
w matych
i Srednich
miastach

ROMAN SZYMCZAK
prezes firmy
doradczej TM360

strategii firmy zarzad odwolat sie wiec do
metafory zakorzenionej w §wiecie przyrody.

- W przeszio$ci zdarzato nam sie mowié, ze
tonasze przeklenstwo, ale teraz widzimy, ze to
nasza sita. Jestesmy jak naturalny las, w ktorym
obok poteznych drzew Zyja mniejsze krzewy,
runo i inne rosliny. Ten caly ekosystem jest
spleciony siecia korzeni, réznych powigzan i jest
silny wlasnie swoja roznorodnoscia. My jako
centrala PSB widzimy siebie jako madrych
le$nikow, ktorzy dbaja o ten las - mowi Kozina.

Jednym z wyrazow tej troski jest dbanie o po-
prawe warunkow handlowych dla partnerow.
PSB Handel, czyli centrala Grupy PSB, z obro-
tami 4,23 mld zt w zesztym roku odpowiada za
ponad 50 proc. zakupow partnerdw. Kolejnym
waznym aspektem jest dostarczanie know-how
nie tylko na poziomie biznesowym, ale we wszyst-
kich aspektach prowadzenia obiektu. Ostatnio
naprzyklad Centrala PSB zatrudnita zewnetrz-
nych konsultantéw do uruchomienia projektu
wsparcia przedsiebiorcéw w procesie rodzinne;
sukeesji. Piotr Kozina przekonuje, Ze obecnosé
w grupie oplaca sie wszystkim stronom, tak
samo jak zréznicowany las jest zdrowszy od
monokultury czy samotnego drzewa.

- Nie wykorzystujemy pozycji sity centrali
wobec naszych mniejszych partneréw czy
dostawcow. Nie dziatamy w sposéb autokra-
tyczny, tylko kierujemy sie zasadg win-win.
Nasi partnerzy korzystaja z finansowania z cen-
trali. Naleznosci placimy jak w zegarku, nie
tworzymy zatorow platniczych. Dostawcy to
doceniaja, o czym $wiadczy, ze w calej grupie
stanowig oni blisko 40 proc. akcjonariatu
- podkresladyrektor zarzadzajacy Grupy PSB.

Jak dla kazdej spotki dziatajacej w handlu
najwazniejszym wyzwaniem jest jednak prze-
konanie do siebie klientéw konicowych. W tej
kwestii Grupa PSB chce wykorzysta¢ swojg
unikalna strukture wlascicielska. W najbliz-
szych latach zamierza podkreélaé¢ w komuni-
kacji swoj polski kapitat i zachecaé¢ do
kupowania w polskich sklepach.

Jak dotgd mroéwcza praca setek polskich
przedsiebiorcéw przyniosta imponujace
efekty. F

_
PODSUMOWANIE
Konkurencja z migdzynarodowymi korporacjami nic
zawszce jest skazana na porazke. Grupa PSB wykorzystuje
lokalne przewagi i rosnie
- Jan Bolanowski
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