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Powiedzieli o PSB

Grupa PSB powstata bo byta potrzeb-
na takim firmom jak nasze - taka oce-
na przebija z wypowiedzi kupcow — ak-
cjonariuszy PSB, poproszonych o kilka
zdan z okazji 10-lecia ICH Grupy. Jedni

wiedzieli o tym w momencie przystg-
pienia do PSB, inni zorientowali sig,
ze tak jest po jakims czasie. Ale to juz
historia. Dzi§ wszyscy patrzg w przy-
sztos¢, okazujq zaangazowanie.

Zapraszamy do lektury wypowiedzi
kupcow PSB. Warto pozna¢ nowe
pomysty, Smiate wizje, konkretne
plany.

Jerzy Byrt, wspotwiasciciel firmy Budom Market z Poznania

rzystepujqc do PSB w 2000 r.
P mielismy juz dosy¢ mocnq

pozycje na handlowej mapie
Poznania - ok. 1 500 m? powierzchni
handlowej w centrum miasta, w ofer-
cie pare tysiecy produktéw do bu-
dowy lub remontu domu czy miesz-
kania. Sie¢ zagranicznych marketéw
budowlanych dopiero zaczynata sie
tworzy¢, nie stanowity one jeszcze
wielkiego zagrozenia, tak, ze nasz ak-
ces podyktowany byt, troche intuicyj-
nq, checiq bycia akcjonariuszem grupy zakupowej, co, jak nam sie
wydawato, mogto sie przydac, ale bardziej w przysztosci.
D zisiaj, z perspektywy 8 lat, moge szczerze powiedziec, ze na-

sza decyzja byta bardzo trafna. Oprécz wymiernych finan-

sowo pluséw bycia cztonkiem PSB, takich jak: dobre ceny
na towary, ktére trudno bytoby wynegocjowa¢ samodzielnie, unie-
zaleznienia sie od limitéw zakupowych u producentéw, mozliwosci
zakupow tanich produktéw marki PSB, dostepu do szerokiej oferty
handlowej przygotowanej przez pracownikéw Grupy, jak réwniez
do dostawcéw ustug pomocnych w sprawnym prowadzeniu bizne-
su, sq plusy, ktére trudno wycenic, ale trudno tez przeceni¢. Nieraz
zapominamy, ze to Grupa wymusita na swoich cztonkach szybkq
komputeryzacje czy, ze data mozliwos¢ korzystania z pierwszego,
szerokiego wachlarza szkolen dla akcjonariuszy i ich pracownikéw.
Osobiscie bardzo sobie cenie, ze bedqc kupcem PSB mogtem wielo-
krotnie wymieniac sie z kolegami akcjonariuszami swoimi doswiad-
czeniami, przemysleniami czy, czasem, obawami. Czesto byfto to,
i jest, zrodtem inspiracji, pomystéw owocujqcych lepszq organiza-
¢jq, zarzqdzaniem firmaq na kazdym poziomie jej dziatalnosci.

conta plures (nawet Herkules nie poradzi przeciwko wigekszo-
sci). Tutaj chciatbym ztozy¢ gteboki ukton pomystodawcom,
ktérzy, z jednej strony, mieli 10 lat temu swiadomos¢, w jakim
kierunku bedzie ewoluowat rynek materiatow budowlanych, jakie
zagrozenia nas czekajq i jak sie przed nimi broni¢, a z drugiej stro-
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Zrédfo sity PSB oddaje tacinskie powiedzenie Nec Hercules

ny potrdfili, z zelaznq konsekwencjq, systematycznie rozszerza¢
Grupe, budowac jej pozytywny wizerunek na zewnqtrz, zmieniac
Jja z ,pospolitego ruszenia” firm sprzedajqcych materiaty budow-
lane w sie¢ sktadéw i marketéw prowadzonych w profesjonalny
sposob, oferujqcych swoje ustugi klientom, coraz czesciej, na po-
ziomie niczym nie odbiegajqcym od sieci zagranicznych.
jakim kierunku Grupa ma zmierzac? - Oczywiscie, ze
Wna/eZy stawia¢ na rozwéj Mréwek i na budowe sklepow
specjalistycznych dla profesjonalistéw. Akcjonariusze
pracujqcy w starych obiektach powinni je modernizowaé, dzi-
siejszy klient chce kupowac¢ w miare tanio, ale zwraca tez mocno
uwage na to, w jakich warunkach kupuje.
Niezbedne tez jest ciqgte poszerzanie grona akcjonariuszy, w celu
zageszczenia mapy sktadéw i marketéw PSB.
Utrzymanie Grupy w jednosci dziatania i wizerunku jest sprawq
niestychanie trudnq i wymaga zdyscyplinowania, ba, wrecz pod-
porzadkowania sobie akcjonariuszy poprzez sformalizowanie pew-
nych dziatan i relacji miedzy poszczegdlnymi ogniwami organizadji,
a z drugiej strony potrzebne jest utrzymanie dobrych, partnerskich,
nawet przyjacielskich wiezi miedzy cztonkami Grupy.
wazam, Ze lepszemu utozsamianiu sie z Grupq i rozumie-
l ’ niu jej celéw, mogtyby stuzy¢ organizowane raz do roku
spotkania w gronie kilkunastu akcjonariuszy (tylko wtasci-
cieli firm) i kogos z centrali PSB. Krétki ciekawy wyktad, dyskusja,
potem luzna wymiana mysli na dowolne tematy powinny wzmac-
nia¢ poczucie wiezi z Grupq i przyjacielskich kontaktow miedzy jej
cztonkami. Liczne spotkania, imprezy wspélne dla akcjonariuszy,
ich rodzin i pracownikéw tez wzmacniajq poczucie jednosci, ale
nie na poziomie decyzyjnym.
ienci licznie odwiedzajq nasze sklepy, co Swiadczy, ze do-
/<ceniajq naszq oferte asortymentowq i cenowq, sposéb
i warunki obstugi, a czes¢ tej pozytywnej oceny wynika z ich
swiadomosci, ze jesteSmy akcjonariuszem PSB. Polskie Sktady Bu-
dowlane sq postrzegane takze przez naszych konkurentéw jako
duza, mocna, dobra grupa zakupowa.
Jestem przekonany, ze PSB rozwija sie w dobrym kierunku, dajqc ak-
¢jonariuszom doskonate narzedzia, pozwalajqce nie tylko utrzymac
sie na trudnym rynku, ale nawet wzmocnic¢ swojq pozycje.
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Jan Lachowski, wtasciciel firmy Art-Bud z Bydgoszczy

od koniec lat 90. zaczgtem
P sobie uswiadamia¢, iz dalszy
wzrost firmy - poprawa kon-
kurencyjnosci, dostep do szerszej
oferty produktowej oraz umocnienie
relacji z dostawcami i odbiorcami -
jest mozliwy dzieki udziatowi w du-
zej grupie zakupowej. Doszedtem
do wniosku, ze doswiadczenie bran-
zowe | pomysty mogq nie wystar-
czy¢, by zachowa¢ wtasciwe tempo
rozwoju Art-Budu w gwaftownie zmieniajqcych sie realiach go-
spodarczych. Z przynaleznosciq do PSB wiqzaty sie nadzieje na
uzyskanie lepszych cen u dostawcéw, szersza oferta produktowa,
tworzenie wspolnych projektow marketingowych, szkolenia dla
kadry kierowniczej i pracownikéw handlowych, usprawnienie or-
ganizacji wewnaqtrz firmy.
iekszos¢ tych oczekiwan zostata zrealizowana. W za-
Wsadzie wszystko ulegto poprawie. Réwniez integracja,
szkolenia, wspdlne akcje reklamowe zaczety przynosic¢
skutek. Stowem, obecnos¢ w PSB stworzyta wiele nowych moZzli-
wosci. Pierwsza korzys¢ to przeniesienie kwestii zwiqzanych z za-
kupami i negocjacji cenowych z dostawcami na centrale. Nie tra-
cqc czasu nawet na jedno spotkanie od razu uzyskatem dostep do
produktow setek dostawcéw i to w najlepszych warunkach.

Rzecz jasna, Grupa moze pracowac jeszcze lepiej. Dobrze jest
dostrzega¢ takie mozliwosci, bo wyznaczajq nowe cele. Za
pierwszoplanowq sprawe uwazam poprawe atrakcyjnosci oferty
handlowej centrali PSB, a to jest zwiqzane z niskimi kosztami jej
funkcjonowania oraz skutecznymi negocjacjami z dostawcami.
Kolejnq waznq kwestiq jest bliska wspdétpraca na poziomie cen-
tralnym z najwiekszymi wykonawcami i inwestorami w Polsce,
w celu obstugi zaopatrzeniowej duzych budéw przez sie¢ sktadow
PSB.
akie widze perspektywy przed PSB? — Bedq one tym lepsze, im
]mocniejsza bedzie pozycja sieci sktadéw PSB, czyli firm akcjo-
nariuszy w catym kraju. Umacnianie istniejqcych sktadéw, bu-
dowa sieci sklepéw Mréwka, opracowanie i wdrozenie standardéw
zarzqdzania sktadem budowlanym, to droga, dzieki ktérej z Grupq
bedq liczyli sie najwieksi konkurenci oraz dostawcy i odbiorcy.
Oczywiscie juz teraz PSB ma mocnq pozycje. Sktady tworzqce Gru-
pe sq zagrozeniem dla lokalnej konkurencji i waznym przeciwni-
kiem dla najwiekszych.
iele korzysci z obecnosci PSB na rynku odnoszq takze
Wklienci. Grupa, bedqc duzq organizacjq, dziata i global-
nie i jednoczesnie kameralnie. Ogélnokrajowy zasieg,
centralne akcje, duzy potencjat, szeroki asortyment, niskie ceny
i jednoczesnie elastyczno$¢ na szczeblu lokalnym, decyzyjnosc
czesto ,,od reki”, bezposrednia obstuga, osobiste relacje - to tylko
czesc korzysci dla klienta.

Marian Fijotek, wtasciciel firmy Building Business z Mazancowic

k/Bielska Biatej

rzystepujqgc do PSB liczytem
P przede wszystkim na dostep

do szerokiej gamy wyrobéw
dobrych producentéw. Obaw nie
miatem zadnych, przeciez kazdy
udziatowiec Grupy pozostaje nieza-
leznym kupcem.
Ogromna wiekszos¢ nadziei co do
PSB spetnita sie. Nie musze jezdzi¢
do dostawcéw, szuka¢ dojs¢. Majqc
towar moge skoncentrowac sie na
pozyskiwaniu klientéw i na ich starannej obstudze.
L udzie mnie powazajq, niektérym co jezdzq po kraju wydaje

sie nawet, ze jestem wtascicielem wszystkich sktadéw budow-

lanych pod markq PSB... To brzmi jak zart, ale konsekwentne
eksponowanie logo Grupy w obiektach mojej firmy prowadzi do
zaniku w Swiadomosci ludzkiej, ze to jest Building Business. Wielu
klientéw oddziatéw mojej firmy w Mazancowicach, Zarzeczu czy
w Ciscu moéwi, ze kupujq w PSB.
Pytanie o przysztos¢ PSB prowokuje mnie do przedstawienia
ocen w trzech kwestiach. Grupa powinna ostrzej postepowac

z kupcami, ktérzy nie wiadomo po co do nas przystqgpili. Mato
kupujq poprzez centrale PSB. Aktywni stajq sie dopiero wtedy,
gdy do Grupy ma by¢ przyjety ktos nowy, dziatajqcy na ich te-
renie.
Po drugie — skoro wiadomo, ze w przysztosci trzeba bedzie coraz
czesciej ,zeni¢” typowy sktad ciezkich materiatéw budowlanych
ze sprzedazq detaliczng w sklepach z wyrobami wyposazenia
i wykonczenia wnetrz — musimy zdecydowanie i szybko wzmocnic
dziat Mréwek.
Trzeci postulat — PSB musi ,wchodzi¢” w duze inwestycje. Mamy
sktady budowlane w catej Polsce. Ale nawet czotowi akcjonariusze
czesto nie sq wystarczajqco powazani przez wielkich inwestoréw
czy generalnych wykonawcéw. Co innego Grupa, ktéra mogtaby
gwarantowac inwestorom, ze dobry materiat trafi do nich z na-
szych sktadéw na czas, a nam, ze inwestor w terminie za ten towar
zaptaci.

SB zawdzieczam takze co$ niewymiernego. Jestem towa-
P rzyski, lubie gosci. Bedgc w Grupie przez 7 lat organizo-

watem regaty zeglarskie z udziatem kupcéw i dostawcéw.
Teraz fascynuje sie lotnictwem, stqd piqty juz Piknik Lotniczy,
w sierpniu na stoku géry Zar, na ktéry serdecznie zapraszam.
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Adam Widera, wspoétwiasciciel firmy Fawid z Rychtowic

rzystepujqc do PSB nie mia-
Pfem Zadnych obaw. Bedqc

wéwczas bardzo mtodym czto-
wiekiem czutem, ze musze znalezé¢
sie w organizacji, ktéra pomoze mi
szybko zrealizowa¢ moje pomysty
i zamierzenia. Nie zawiodtem sie na
Grupie. Powiem wprost — decyzja
o przystgpieniu do PSB byta naj-
trafniejszq i najwazniejszq decyzjq
w kilkunastoletniej historii Fawidu.
D laczego powstat Fawid? — Moja rodzina zajmuje sie bu-

downictwem od czterech pokolen. Méj pradziadek byt
cieslq budowlanym. Dziadek budowat szpital w Wielu-
niu i Teatr Wielki w todzi. Ojciec od 1980 r. prowadzit wykonaw-
stwo budowlane i ,zarazit” mnie pasjq budowania. Mam wiec
budownictwo we krwi i nim zyje. Chciatem cos w nim zmienic,
budowa¢ nowoczesne domy pod klucz ,dla Kowalskiego”, korzy-
sta¢ z nowych technologii. W tym czasie nie byto hurtowni, kto-
re oferowatyby takie materiaty. Dlatego powstat Fawid. Szybko
zauwazytem, ze handel jest rownie dobrym biznesem jak wyko-
nawstwo. Zarazem zorientowatem sie, Zze nie starczy mi czasu
na negocjowanie z kazdym dostawcq. PSB mogto mi ten czas
Lpodarowac”.
orzysci z przynaleznosci do PSB jest wiele i sq bardzo réz-
K ne. Dzieki informacjom z Grupy inaczej patrze na biznes.
Mam tatwiejszy dostep do wiedzy — szkolenia, spotkania

w gronie kupcéw PSB. Mam tez wieksze motywacje do rozwo-
Jju. Wiem co robie i jakg mam pozycje w gronie akcjonariuszy
PSB. Chce by¢ coraz lepszy. Dziatania marketingowe razem
7 PSB sprawiajq, ze Fawid jest rozpoznawany. Sie¢ daje réwniez
wspolng i dobrze skierowanq kampanie medialng, co wyraznie
pozycjonuje mojq firme jako lidera na rynku lokalnym. Mam
poczucie sity i stabilizacji. Konkurenci zazdroszczq, ze to Fawid
Jjest w PSB.
dyby nie PSB to zapewne nie skonczytbym studiéw na
G Akademii Ekonomicznej we Wroctawiu. Nie zdobytbym
tytutu MBA i nie otworzyt przewodu doktorskiego na
Uniwersytecie t 6dzkim — przygotowuje prace z zakresu zarzq-
dzania zasobami ludzkimi w matych i Srednich przedsiebior-
stwach.
Mam tez postulaty. PSB musi wtozy¢ wiecej wysitku w rozbudowe
dziatu Mréwek, nastawiajqc sie jeszcze bardziej na rynek Polski
powiatowej. Trzeba ujednolici¢ system informatyczny, tworzqc
wspolng platforme informacji dla centrali i akcjonariuszy. Powi-
nien powstac zespot negocjatoréw, ktory - analizujqc informacje
7 rynku - dostosowywatby oferte dla naszych punktow.
W perspektywie, PSB powinna is¢ na Gietde — po pieniqgdze.
przynaleznosci Fawidu do PSB korzystajq klienci naszej fir-
E my. Bedqc w Grupie Fawid ma tatwy dostep do szerokiej
gamy materiatéw budowlanych. Wiedza i umiejetnosci
kadry Fawidu nie sprowadzajq sie wytqcznie do sztuki sprzeda-
wania. Nasz kompetentny, dobrze wyszkolony personel potrafi
doradzi¢ kazdemu klientowi.

Piotr Czernialis, wspotwiasciciel firmy Importex z Suwatk

az z zonq Teresq postano-
wilismy przystqpi¢ do PSB
z dwéch powodéw. Impor-

tex liczyt na to, Zze bedqc w Grupie
obejmiemy ofertq innych kupcéw
do niej nalezqcych, a bylismy wtedy,
i nadal jestesmy, importerem wyro-
bow firmy Lode (producent klinkie-
rowych materiatéw budowlanych),
ktére rozprowadzamy w Polsce. Po
drugie — chcielismy rozwing¢ dziat
sprzedazy detalicznej Importexu, handlujqcy lokalnie szerokim
asortymentem materiatéw budowlanych.

ielismy tez pewne obawy, gdyz modna w naszych
M stronach ,szeptanka” straszyta, ze PSB nakupi towaru

u dostawcow, potem nie wszyscy akcjonariusze Grupy
zaptacq, dostawcy stracq i bedzie afera. Obawy nie sprawdzity
sie. Natomiast w petni, a nawet ponad oczekiwania, spetnity sie
nasze nadzieje zwiqzane z PSB. Po pierwsze, centrala Grupy jest

najwiekszym odbiorcq Importexu, konkretnie cegty klinkierowej
i blokéw konstrukcyjnych ceramicznych marki Lode. Po drugie —
Importex wiekszos¢ materiatéw, sprzedawanych w swoim sklepie
i sktadzie, kupuje poprzez PSB.

le nasze uczestnictwo w Grupie to nie tylko handel. Korzysta-
A my z organizowanych przez PSB szkoler dla kadry kierow-

niczej i dla pracownikéw hurtowni. Zwiqzani z Importexem
wykonawcy biorq udziat w zajeciach Szkoty Dobrego Budowania
PSB. Z drugiej strony, Importex réwniez prowadzi takie zajecia
w zakresie stosowania wyrobéw marki Lode — 100 kupcéw nalezq-
cych do Grupy kupuje u nas te wyroby. Korzystamy z wizualizadji,
Jjakag PSB stara sie wprowadzac¢ we wszystkich sktadach kupieckich
nalezqcych do sieci Grupy. Importex przestrzega wszelkich zalecen
w tym zakresie. Mamy $wiadomos¢, jakie znaczenie ma ujedno-
licona prezencja sklepéw i sktadéw PSB. Szacunek wobec klienta
trzeba okazywac przede wszystkim znajomosciq towaru, uprzej-
mosciq, ale takze ubiorem. Nasi sprzedawcy sq zawsze w garni-
turach, a pracownicy magazynéw i placowi w strojach z logo PSB
i Importexu.
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Jozef Stomiany, wspotwtasciciel firmy Intech ze Strzegomia

przystgpieniem do PSB, co

E byto dla firmy Intech powaz-
nq decyzjq. wiqzalismy na-
dzieje na polepszenie warunkéw
prowadzenia naszej dziatalnosci
i uzyskanie przewagi nad konkuren-
¢ja. Grupa dawata nam m.in. dtuzsze
terminy ptatnosci, tatwiejszy dostep
do towaréw, lepsze ceny. Obawy
oczywiscie tez byty, np.: czy nasza
niezaleznos¢ nie bedzie zagrozona.
Spefnify sie nadzieje. PSB pomogto nam umocni¢ pozycje

na rynku, zyskalisSmy nowych klientéw, poszerzylismy asor-

tyment sprzedazy, zyskalismy przewage nad konkurencjq
i - co najwazniejsze - jestesmy firma, ktéra po przystgpieniu do
Grupy znacznie sie rozwineta, otwierajgc m.in. nowe oddziaty
w Legnicy i Opolu.
Przynaleznos¢ do PSB daje wiele korzysci. Obok juz wymienionych,
takze: korzystne rabaty i bonusy, terminowos¢ dostaw, czy — z in-
nego zakresu - szeroka oferta szkolen dla pracownikéw oraz do-

radztwo i pomoc w sprawach budowlanych. Dzieki temu Intech
moze oferowac klientom profesjonalnq porade budowlanq i moz-
liwos¢ uczestnictwa w szkoleniach dla wykonawcéw budowlanych.
Z kolei kampanie reklamowe PSB poprawiajq wizerunek naszej
firmy na rynku lokalnym i krajowym, a takze pomagajq pokonac
rosnqcq konkurencje.

ako organizacja kupcéw Grupa pracuje bardzo dobrze.
] Wszystkie dziatania PSB sq przemyslane i zamierzone. Konty-

nuowanie ich to dobra inwestycja na przysztosc.
Perspektywy PSB rowniez rysujq sie optymistycznie. Grupa rozwi-
Jja sie i umacnia swojq pozycje na rynku. Poprzez swoje dziatania
zapewnia stabilnos¢ rynku budowlanego i jednoczesnie stwarza
nowe miejsca pracy. Przysztos¢ PSB to ciqgty rozwdj, zwtaszcza,
Ze rynek budowlany jest bardzo aktywny. Istnieje state zapotrze-
bowanie na materiaty budowlane, bowiem coraz wiecej ludzi
buduje nowe domy, upieksza stare - remontujqc je i nadajqc im
nowy wizerunek.
Konkurenci postrzegajq PSB jako silng, duzq grupe, posiadajqcq
bardzo dobrze zaopatrzone hurtownie budowlane i doskonale
wykwalifikowanq kadre pracowniczq.

Mirostaw Nalepka, wspotwiasciciel firmy Marka z Bochni

rma Marka, ktérq prowadze
F zonq Jadwigq, miata na

swoim lokalnym podwérku
— Bochnia i okolice — dobrq marke
zanim powstato PSB. Jak trafilismy
do Grupy? — Przeczytatem ogtosze-
nie w prasie, ze szukajq udziatow-
cow. Spodobata mi sie idea PSB.
Uwiarygodniata Grupe lista kupcow
7 Krakowa, o ktérych wiedziatem, ze
majq na rynku mocnq pozycje. Na
pierwszym Walnym Zgromadzeniu PSB, w ktérym uczestniczy-
tem, pojawity sie jednak obawy. ,Straszna zbieranina” pomysla-
tem. Jak ludzie majqcy tak rézne potrzeby, cele, priorytety, tak
niepodobne niczym do siebie firmy, bedqce na réznym etapie
rozwoju, mogq wspolnie dziatac. Jak to wszystko zagra? — dre-
czyto mnie pytanie.

Zagraio! Podobnie jak inni akcjonariusze szybko uczytem sie

korzystac z bycia w PSB, zwtaszcza w tych tematach, w kt6-

rych lepiej zrobi¢ cos wspdlnie, bo duzy moze wiecej.
Pozycja Marki na lokalnym rynku jest mocniejsza m.in. dzieki
temu, ze naszq firme uwiarygodnia PSB. Bedqc w Grupie tatwiej
np. rozmawia sie z bankami. Udziat w PSB jest w ocenie bankéw
argumentem na tak wobec naszych oczekiwan. W wielu przypad-

kach, zwtaszcza w okresach dekoniunktury, PSB uwiarygodniato
Marke wobec dostawcéw. Nie zqdali od nas specjalnych zabez-
pieczen. Konkurenci natomiast patrzq na Marke z zazdrosciq.
Wiedzq, ze ich wyprzedzilismy.

akie sq perspektywy PSB? — Wiqzq sie z zadaniami stojq-
]cym/ przed Grupq. Trzeba wykorzysta¢ dobrq koniunkture

w gospodarce, szczegblnie w budownictwie, bo ta nie be-
dzie trwata wiecznie. Konkurencja na rynku sie nasila, a bedzie
to inna jakosciowo konkurencja od znanej nam dotychczas
- 0 wiele grozniejsza. Centrala PSB musi jak najszybciej wzmoc-
ni¢ pion analiz. Podam przyktad — juz teraz wielu kupcom Gru-
py bardzo by sie przydaty opracowania na temat systeméw
motywacyjnych dla réznych grup zawodowych, petnigcych
wazne role w naszych firmach (kierowcy, magazynierzy, sprze-
dawcy).

ita kupcéw PSB bierze sie w znacznej mierze z dobrych rela-
Scji Z klientami. Kupiec nalezqcy do Grupy ma o wiele lepszy
dostep do dostawcéw, niz kazdy inny indywidualny hurtow-

nik. Klienci znajq Marke jako firme sprawngq, dobrze poinformowa-
nq, mogqcq pomoc technicznie, doradzic¢ jak efektywnie wydac
pieniqdze na budowe czy remont.
Udziat w PSB niesie ze sobq takze aspekty towarzyskie. Integru-
Jjemy sie np. w zmaganiach sportowych, czy poprzez wspélne wy-
Jjazdy zagraniczne. Nie samq pracq kupiec zyje.
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Mirostaw Berezanski, wspotwtasciciel firmy Metbud z Zamoscia

oi wspdlnicy, bracia Franci-
szek i Wtadystaw Brodziak,
i ja widzielismy w przystq-

pieniu do Grupy PSB przysztos¢. Moc
i sita w ilosci. Byty tez obawy, powstrzy-
mujqce nas przed zgtoszeniem akcesu
do PSB, zwtaszcza zwiqzane z tym, ze
wartos¢ wymaganego udziatu byta
dosy¢ wysoka, przynajmniej dla Met-
budu, a byt to okres, kiedy telewizja
i gazety petne byty informagji, wrecz
ostrzezen przed naciqgaczami w rodzaju Grobelnego czy wiascicieli
Art B. W koncu jednak zdecydowalismy, ze przystepujemy do Grupy.
Zadne obawy sie nie potwierdzity. Za to spetnity sie wszystkie

nadzieje, czesto nadspodziewanie. Dzieki udziatowi w PSB

odnieslismy, i odnosimy nadal, duze korzysci cenowe. Mamy
dostep do waznych informacji gospodarczych. Wielkim plusem
Jest korzystanie przez wszystkich akcjonariuszy Grupy, w tym Met-
budu, z marki PSB. Wspélny, dobrze rozpoznawalny znak wzmac-
nia zaufanie do kazdego kupca, ktéry sie nim postuguje.
Czy PSB jako organizacja kupcéw moze lepiej pracowac, czego
brakuje? — Rozwéj kazdej firmy — takze Metbudu i PSB — wiqze sie
7 lepszq pracq. Trzeba wzmocni¢ logistyke. Wiecej firm nalezqcych
do akcjonariuszy Grupy powinno angazowac sie na powaznie

w zakupy poprzez centrale PSB. Nie kupowac¢ pokqgtnie. Niektorzy
producenci starajq sie rozgrywac poszczegélnych kupcéw i Grupe
(jako catosc). Na to jakims lekarstwem moze by¢ polepszenie prze-
ptywu informacji w PSB.

ozwole sobie zgtosi¢ w imieniu Metbudu, ale tez zapewne
P wielu akcjonariuszy z Polski Wschodniej, szczegdlny postu-

lat — zeby PSB upomniato sie o biedne regiony Unii Euro-
pejskiej. Lubelskie, Podlaskie, Podkarpackie, a najbardziej chyba
Zamojszczyzna zaliczajq sie do bieguna wzglednego ubdstwa
nie tylko w Polsce, ale w catej Europie. Kupcy pojedynczo niewiele
mogq. Ale PSB juz jest takq sitq, z ktérqg wtadze muszq sie liczyc.
Walczcie o nas. Nie pozwélcie, zebysmy ciqgle byli na koncu kolej-
ki do gospodarczego i cywilizacyjnego cudu Wspélnej Europy.
PSB potrafi zwyciezac. Dzieki temu, ze skupia kupcow i producen-
tow, jest jedynq Grupq, ktéra skutecznie stawia czota zagranicznym
sieciom handlowym.

a rynku lokalnym, po naszym przystgpieniu do Grupy,
N wiele firm tez by chciato znalez¢ sie w PSB, ale sie spoz-
nity. Starajq sie gdzies dotqczy¢, ale kazda inna struktura

rynkowa jest mniej sprawna i nie tak postrzegalna jak PSB.
Klienci Metbudu korzystajq z naszej obecnosci w Grupie, bo np.
mogq uczestniczy¢ w programie Buduj z PSB, korzystajq z doradz-
twa, majq dostep do projektéw i informacji o wielu wyrobach
budowlanych.

Zbigniew Ciesielski, prezes zarzqdu firmy Trops S.A. z Torunia

stqgpieniem do PSB? — Nie byto
konkretnych pobudek takiego
kroku. Byta moda na przynaleznos¢
do organizadji, przeczucie, ze sami
mozemy sobie nie poradzi¢ na ryn-
ku. Wiedzielismy jakie sq tendencje
w Zachodniej Europie. W tych warun-
kach obawa, ze udziaty w PSB ewen-
tualnie przepadnq, nie zablokowata
decyzji Tropsa.
Czas pokazat, ze to byta dobra decyzja. Bedqc w PSB:
* mamy rzetelne informacje o tym co sie dzieje na rynku. Nie
musimy wiec polega¢ tylko na wiasnych danych,
jestemy duzo powazniej traktowani przez dostawcéw mate-
riatbw budowlanych,
mamy lepsze warunki handlowe,
utrzymujemy kontakty z kupcami PSB z catej Polski, z ktorymi
szczerze wymieniamy doswiadczenia biznesowe,
jezdzimy czesto zagranice, zeby poznac inne sieci Euro-Matu
i ich prace,
wiemy, ze konkurenci patrzg z duzym szacunkiem na to, ze
Trops jest w PSB.

]akie nadzieje wiqzalismy z przy-

*

*

*

*

*

my udziat w dobrze znanym w spoteczenstwie programie

Buduj z PSB. Otrzymujemy liczne materiaty reklamowe. Co
miesiqc trafia do nas Barometr Budownictwa PSB. Bardzo wazne
Jest oczywiscie to, ze mozemy otrzymywac towar z centrali Grupy
na zamoéwienie, bez dopominania sie.
Szczerze mowiqc nie potrafie odpowiedzie¢ na pytanie jak poto-
czytaby sie historia Tropsa bez PSB. Wiem jednak, ze dzieki Grupie
niejedna hurtownia materiatéw budowlanych przetrwata na ryn-
ku. Nie jest przy tym wazne, czy przyznaje, Ze tak byto, czy nie.
Tops Jjest ukierunkowany na obstuge firm wykonawczych.

Korzys’c/ z bycia w Grupie mozna wymienia¢ dtugo. Bierze-

Uczestnictwo w Grupie to nam utatwia. Grupa wzmacnia
naszq pozycje wobec kazdego klienta, gdyz mozemy szero-
ko korzysta¢ z prowadzonych przez PSB szkolen, ich program jest
bardzo bogaty. Walka o klienta nie ogranicza sie juz do tworzenia
maksymalnie korzystnych warunkéw handlowych. Coraz wiecej
znaczy jakos¢ obstugi, do czego duzq wage przywiqzuje sie wta-
snie podczas szkolen PSB.
lazne jest, ze bedqc w Grupie mamy okazje rozméw
WZ profesjonalistami. Trzeba rozmawia¢ na rézne te-
maty. Moim zdaniem przed PSB stoi problem selekcji

dostawcéw. Temat trudny, ale przeciez nie wszyscy muszq by¢
dostawcami naszej Grupy.



Powiedzieli o PSB

Powiedzieli o PSB

JPartner szczegolny”. ,\Wyjatkowy, wy-
magajacy bardzo indywidualnego po-
dejscia”. ,Klient nietypowy, a zarazem
LLopowy”. Najwigkszy w gronie naszych
partneréw w branzy budowlanej”.

z wypowiedzi

telefonii

Przedstawione oceny zaczerpnelismy
przedstawicieli
Swiadczqcych rozne ustugi z zakresu
komorkowej,
wania komputerowego, korzystania

z kart ptatniczych, bankowe. Mito to
wiedzie¢, tym bardziej, ze towarzyszq
im z reguty deklaracje dalszej dobrej
wspotpracy.

firm

oprogramo-

Jacek Szymonik, Polska Telefonia Cyfrowa sp. z 0.0. Era,
kierownik sprzedazy w Regionie Podkarpacko-Swietokrzyskim

olska Telefonia Cyfrowa, ope-
P rator sieci Era, oraz Grupa PSB

wspotpracujq od 1998 r. Od
poczqtku czes¢ kupcéw PSB byta
klientami Ery, a pozostali - innych
operatorow. Z tq wiedzq rozpocze-
ty sie rozmowy o wspdlnej sieci dla
wszystkich udziatowcéw Grupy. Gdy
klientem Ery zostata Grupa PSB SA.,
moZliwe stato sie zawarcie przez na-
sze firmy umowy pozwalajqcej na
rozliczenia zaréwno ustug wobec cen-
trali Grupy, jak i tych swiadczonych akcjonariuszom PSB.

PSB to dla Ery klient nietypowy, a zarazem ,topowy”. Nie-

typowy - z uwagi na swojq rozbudowanq strukture. Skala
kontaktéw PSB jest duzo szersza niz u wielu innych klien-
tow Ery majqcych takq samq liczbe uzytkownikéw telefonow.

W przypadku wiekszosci naszych klientéw biznesowych rozmo-
wy realizowane sq wewnaqtrz danej firmy, czy korporacji. Z PSB
Jjest inaczej: bardzo duzo rozméw telefonicznych prowadzonych
jest na zewnqtrz.
0 wtasnie skala korzystania przez centrale i kupcéw PSB
Tz ustug sieci Era sprawia, ze i Grupa, i kazdy kupiec nalezqcy
do PSB jest dla nas klientem ,topowym”. Kontakt z wielo-
ma kupcami indywidualnymi — akcjonariuszami PSB - stanowi dla
nas wartos¢ dodanq. Kupcy mogq przeciez podejmowac — i cze-
sto podejmujq — decyzje odnosnie korzystania z ustug Ery w szer-
szym zakresie.
amy nadzieje na dalszy rozwéj wzajemnie korzystnej
M wspotpracy miedzy Erqg a PSB. W ciqgu 10 lat liczba
nowych numeréw wzrosta stukrotnie, a liczba potg-
czen - wielokrotnie wiecej. Taka dynamika nastraja do optymi-
stycznego myslenia o przysztosci i mobilizuje do jeszcze blizszej
wspotpracy.

Jarostaw Ambroziak, prezes zarzgdu Kolporter Info S.A.

akim partnerem jest dla naszej
‘ ]ﬁrmy Grupa PSB? — Na pewno

szczegblnym, z kilku powodoéw.
Wyjatkowo wazny byt dla nas fakt,
ze PSB zaufato Kolporter Info, po-
mimo Ze podejmujqc wspotprace
bylismy bardzo mtodq firmq. Tak
naprawde dzieki temu mozemy
rozwija¢ nasz produkt, czyli opro-
gramowanie komputerowe. Istotne
byto i to, ze od poczqtku PSB posta-
wito przed nami bardzo wysoko poprzeczke wymagan. Centrala
Grupy stworzyta bardzo duzq baze danych. Chodzi o jak najlep-
sze zarzqdzanie tq bazq, wykorzystanie jej zgodnie z potrzeba-
mi catej PSB.

Specyﬁka kontaktow z PSB wynika réwniez stqd, ze obok

wspotpracy z centralg, mamy tez wspdtprace z ponad
czterdziestoma kupcami-akcjonariuszami Grupy, ktorzy

korzystajq z ponad stu licencji Kolporter Info. Dostarczamy kup-
com oprogramowanie oraz Swiadczymy ustugi w zakresie sprze-
tu i serwisu. Zaktadamy, ze oprogramowanie ERP, do obstugi fir-
my w petnym zakresie (sprzedaz, ksiegowos¢, kadry, ptace, Srodki
trwate), bedzie z czasem standardem w sklepach i sktadach kup-
cow PSB. Staramy sie dopasowac naszq oferte do bardzo zrézni-
cowanych firm kupieckich — duzych i mniejszych, dysponujqcych
Jjednym bqdz wieloma oddziatami.

zieki wspotpracy z PSB poznalismy dobrze specyfike rynku
Dbudowlanego — nie tylko handlu, takze produkcji i wy-

konawstwa, gdyz niektérzy kupcy dziatajq dodatkowo
w tych dziedzinach.
Mamy tez bogate plany. Orientujqc sie w tendencjach $wia-
towych, chcemy wspélnie z PSB stworzy¢ najwiekszq w Polsce
platforme informacyjnq w branzy budowlanej. To nowatorskie
przedsiewziecie powinno objq¢ wszystkich kupcéw nalezqcych
do Grupy — ich sklepy i sktady.
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Beata Flis, eService S.A., dyrektor regionalny ds. sprzedazy w Lublinie

gronie wielu partneréw
Centrum  Elektronicznych
Ustug Ptatniczych eService

SA, skupiajqcych pod jednym szyl-
dem rézne podmioty gospodarcze,
Grupa PSB jest w branzy budowlanej
partnerem najwiekszym.

lspotprace w zakresie ak-
ceptacji kart ptatniczych
oraz mozliwosci dotado-

~  wania telefonéw komoérkowych pre-
paidowych rozpoczelismy w 2006 r., obecnie obejmuje ona 80
akcjonariuszy PSB. W 2007 r. wspétpraca zostata rozszerzona

o program lojalnosciowy Buduj z PSB na terminalu POS, przezna-
czony dla ostatecznych odbiorcéw asortymentu sktadéw budow-
lanych.
Minione 2 lata wspétpracy z PSB przyniosty podwojenie obrotéw
kartowych na terminalach posadowionych w sieci punktéw sprze-
dazy kupcéw nalezqcych do Grupy. eService bardzo pozytywnie
ocenia takze to, ze wspdtpraca z PSB pozwolita nam blizej pozna¢
uwarunkowania branzy budowlanej w Polsce.

iczymy na sukcesywne rozszerzanie wspotpracy o kolejne
L punkty sprzedazy, a w szczegdlnosci na odkrycie przez na-

szych klientow zalet korzystania z programu lojalnosciowe-
go Buduj z PSB i powiekszenie szeregéw zadowolonych odbior-
cow tego wyjqtkowo atrakcyjnego produktu.

Zbigniew Dratwinski, Citi Handlowy, dyrektor oddziatu w Krakowie

. Grupg PSB Citi Handlowy
E wspotpracuje nieprzerwanie
od ponad pieciu lat. Spétka,
dziatajgc w branzy handlu artyku-
tami budowlanymi jako grupa za-
kupowo-sprzedazowa, byta dla Citi
Handlowy od poczqtku wspétpracy
wyjqtkowym partnerem, wymagajq-
cymnaszego bardzo indywidualnego
podejscia, zaréwno w zakresie oceny
i zrozumienia dziatania samej Grupy,
jak i dopasowania oferty produktowej do oczekiwan klienta.
Grupa PSB, jako jedna z pierwszych firm bedqcych klientami
Citi Handlowy Region Potudnie, skorzystata z zaoferowanego

Eoin Kavanagh, Bank Pekao S.A.,

przez nas strukturyzowanego finansowania Platforma Paylink.
Rozwiqzanie to pozwala na udzielenie wsparcia kredytowego
przez Grupe PSB swoim udziatowcom, przy wykorzystaniu na-
rzedzia produktowego zaoferowanego przez Citi Handlowy.
Dzieki dostarczanemu przez Citi Handlowy finansowaniu mogli-
Smy uczestniczy¢ w rozwoju firm bedqcych udziatowcami Grupy
PSB S.A., wspierac ich wzrost, a tym samym przyczynic¢ sie do
dynamicznego rozwoju catej Grupy PSB i konsekwentnego bu-
dowania jej pozycji rynkowej.

amy nadzieje, ze w nadchodzqcych latach bedziemy
M rozwijac¢ te owocnq i satysfakcjonujgcq wspotprace,

a oferowane przez Citi Handlowy rozwiqzania przyczy-
niq sie do dalszego rozwoju Grupy PSB jak i wzbogacenia naszej
oferty produktowe;.

doradca klienta w Departamencie Duzych Firm

rupa Polskie Sktady Budow-
G lane powstata stosunkowo

niedawno. Bardzo wazne jest
to, ze dzieki temu zarzqd Grupy ma
swiadomos¢, jak ciezko jest budo-
wac i prowadzi¢ biznes w otoczeniu
realiow gospodarczych panujqcych
wciqz w Polsce. Dlatego docenia role
partnerstwa w biznesie w czasach
wyzwan. To zdecydowanie wyréznia
PSB - wtasnie zrozumienie jak wazne
jest partnerstwo.
Wspétpraca naszego banku z PSB niesie obu stronom korzysci.
Dzieki PSB zaczelismy doceniac¢ range wspotpracy z branzq mate-

riatow budowlanych. Orientujemy sie teraz lepiej w rynku budow-
lanym. Znajqc ten rynek, wiemy, iz zatory ptatnicze sq w budow-
nictwie bardziej powszechne niz w innych sektorach. To wynika
oczywiscie z wielu réznych czynnikéw. Kluczowe jest wyciqgganie
wtasciwych wnioskow. Jesli bank rozumie pochodzenie tych za-
toréw, moze w uzasadnionych przypadkach oferowac wybranym
klientom z branzy budowlanej faktoring oraz programy typu fi-
nansowanie dostawcow.

:el naszej wspotpracy z PSB zawiera sie w deklaracji — Bank
Pekao S.A. chce w dalszym ciqqu przyczynia¢ sie do rozwoju
Grupy Polskie Sktady Budowlane i ugruntowania jej pozycji

na rynku materiatéw budowlanych.



