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[dziemy do przodu
I sle nie zatrzymujemy

Za trzy—-piec lat firma bedzie miata 1 mld zt przychodu, z czego ponad 30 proc. z eksportu. Widze nas na $wiatowych
rynkach, bo teraz mamy produkty, ktore moga tam funkcjonowac¢ — méwi Rafat Michalski, prezes Grupy Blachotrapez.

MATERIAL POWSTAL
WE WSPOtPRACY
Z GRUPA BLACHOTRAPEZ

Jest pan w rodzinnej firmie
prezesem z zewnafrz. To udane
potaczenie?

Na poczatku, sze$é lat
temu, byto to dla mnie
trudne wyzwanie.
Wiasciciele nie potrzebowali
prezesa, tylko
administratora, ktéry bedzie
realizowat ich polecenia.
Zderzytem sie z tym
podejs$ciem i nie mogtem go
przewalczy¢. Jezeli ja biore
Za co$ odpowiedzialno$é, to
jestem $wiadom swoich
obowigzkow, ale nie chee,
aby kto$ inny do nich sie
mieszal. Wyznaje zasade, ze
skoro kodeks spoétek
handlowych daje mi
umocowanie do zarzadzania
firma, to daje on réwniez
wiascicielom prawo do
odwotania mnie. Ale ten sam
kodeks nie daje im prawa do
wplywania na decyzje
prezesa. Strona operacyjna
pozostaje w mojej sferze
odpowiedzialnosci, czego
zaciekle bronitem.

To przez kilka lat iskrzyto?
Wiasciciele nie robili tego
specjalnie, oni tak zawsze
pracowali. Ja jestem z innej
bajki, nie miatem poczucia,
Ze zatrudnia mnie wielka
rodzina z Rabki.
Przyszedtem wykonaé
zadanie. Przez pierwsze lata
przekonywatem, Ze na
stanowisku prezesa
podejmowane sg
diugoterminowe decyzje,
ktérych owoce widoczne sg
pézniej. Musiatem ich
nauczyé, co to znaczy miec
prezesa. Po trzech latach
zaczeli odpuszczad. Teraz

pozwalajacych na analityke.
Sam podejmowat wszystkie
decyzje na tzw. ,nosa”,
takze te drobne. Podczas
walki o moja pozycje

w firmie kilkakrotnie
chciatem odej$¢. Ogarniato
mnie zwatpienie, ale

w krytycznych momentach
corka wia$cicieli Renata
stata za mng murem, bo tak
jej podpowiadata intuicja.
Wiadnie z powodu tej
intuicji lubie z nig
pracowacd.

Sadzac po wynikach, chyba
dobrze sie panu pracuje?

Dzieki niej tu jestemito
jej zastuga. Nie mam
problemu, zeby znalez¢
sobie robote gdzie indziej.
Dla mnie wejscie do tej
firmy, zrobienie z niej
korporacji i przekonanie
wia$ciciela, ze tak trzeba,
wymagato nie tyle zdolno$ci
menedzerskich, ile
psychologicznych. Ale
wyniki méwig same za
siebie: przychody firmy
wzrosty w pie¢lat z 250 do
630 mln z1.

Nie byto czerwonych liczb po
drodze?

U nas nigdy nie byto
czerwonych liczb, co wynika
z umowy z wla$cicielami. Na
poczatku spytatem ich, czy
potrzebujq pieniedzy, czy
wolg inwestowac w firme.
Mogli wybra¢ pompowanie
warto$ci, ale oni zdecydowali
sie na dtugofalowy rozwéj.

W kilka lat zainwestowali$my
w firme ponad 100 mln zt. Te
inwestycje pozwolity nam
sta¢ sie liderem rynku.
Liczba 631 mIn do 250 min to
jak liczba gtoséw oddanych
na nasz produkt. Ludzie
zdecydowali, Ze jestesmy

99 W kilkalat zainwestowaliSmy
w firme ponad 100 miliondw ztotych.
Te inwestycje pozwolity nam
stac sie liderem rynku

jest zupehie inaczej, mam

catkowitag odpowiedzialno$¢.

Wlasciciele interesujq sie
wynikiem finansowym, a nie
dziatalno$cig operacyjna.

Momentami nie miat pan dos¢?
Jak przyszedtem, to
w hierarchii firmy byt
wiasciciel, potem dtugo,
diugo nicireszta ludzi.
Poziom kompetencji dla
reszty byt taki sam. Nikt nic
nie mogt. Prosze sobie
wyobrazi¢, ze whasciciel
uchodzit za nieomylnego,
tylko on wiedziat, kiedy
w dwustu samochodach
nalezy zmieni¢ opony. Brato
sie to z obaw, ze zaraz
przyjdzie kto$ obcy i nas
okradnie. Zatrudnitem ludzi
Z Zewnatrz, bo zaczatem
optymalizowa¢
funkcjonowanie spotki.
Wiasciciel miat 70 lat i nie
korzystat z narzedzi

dobrzy, ze mamy
superoferte. Potwierdzili to
zlotéwkami, czyli kupili
nasze produkty. Gdyby$my
nie rozwijali sie w ten
sposob, mieliby$my mniej
wygodna sytuacje i gorszy
produkt. Nasz jest prawie
doskonaty.

Prawie?

Nasza oferta musi by¢
coraz lepsza. Nie chodzi o to,
ze dach kupiony dwa lata
temu jest gorszy od nowego.
Wprowadzamy nowosci,
nowe wzory, udoskonalamy
oferte co roku. Ciagle sie
rozwijamy. Samo
przygotowanie produkcji to
okreslone pienigdze, czyli
inwestycje. Mozna byto
p6jsé droga konkurencji
i obywac sie bez nowosci. To
inny pomyst na prowadzenie
firmy, ale nie oceniam, czy
lepszy czy gorszy. Jednak

skoro mamy najwiekszy
udzial w rynku inwestoréw
indywidualnych, to musimy
oferowac im co$ nowego.
Inwestor indywidualny
szybko sie nudzi. Wybierze
jeslinie ten, to inny produkt.
Patrzy na trendy.

Dlatego co jaki$ czas
musimy poszerzaé oferte.
Nowosci dobrze lokuja sie
na rynku, nie kanibalizujg
sprzedazy dotychczasowego
asortymentu, bo notujemy
staty wzrost obrotéw.

Mamy 400 wiasnych
handlowcéw, wspétpracuje
znami kilka tysiecy dekarzy,
ktérzy stosuja nasze
produkty. Stuchamy tego, co
moéwig. Dekarzy brakuje i oni
musza mieé zapewniony
dach tatwy, bezpieczny
iszybki w montazu. Jezeli
producent nie przemys$lat, ze
profil musi mie¢ taka
szeroko$¢, aby dekarz mogt
wygodnie i pewnie po nim
stapad, to wykonawca bedzie
stronit od takiego produktu.
Dla niego to istotna sprawa,
czy ma kry¢ dachem, przy
ktérym praca zajmie mu trzy
dni czy caly tydzien. Jezeli
dekarz podpowiada
klientowi, jaki dach ma kupié,
to klient go nie postucha? To
przeciez czesto najwazniejszy
doradca. Dekarze sg wielkim
dziatem badawczym i za to
jestem im bardzo wdzieczny.

Kryzys pokrzyzowat panu
szyki?

Dla nas kryzysu jako
takiego nie byto.
Zaobserwowali$my spadek
zamoéwien, poszlismy ciut
ponizej planéw, ale nie tak
drastycznie jak w innych

branzach. Markety
budowlane byty otwarte,
budowlanka caty czas
pracowata. Musieli$my
jednak zrezygnowac

z inwestycji, bo redukcja
kosztéw byta niezbedna. Na
pewno nie wszystko poszto
zgodnie z planem, ale bez
dramatu. Byli$my jedyna
firma w branzy, ktéra przez
caty okres zamrozenia
utrzymata otwarte wszystkie
punkty handlowe (mamy ich
160) i produkcje. Nikt nie
odszedt, jeden pomagat
drugiemu.

Czyli firma zatapata sie na
remontowy boom?

Kazdy dach jest robiony
pod zamoéwienie sktadane
przez doradce z naszej sieci
sprzedazy. To nie jest
produkcja z tasmy, dach
dobierany jest na konkretny
dom. Ludzie czesto
powtérnie pokrywajq dachy,
bo nie pasuja do elewacji
lub ciepto ucieka przez ich
starg konstrukcje. Potencjat
tego rynku jest catkiem
spory, a my mamy swoj
pomyst na ten rynek.

Skad wiedza?

Sami jg pielegnowali$my,
wynajmujac ludzi oraz
promujac od wewnatrz.
Dotaczyto do nas wielu
warto$ciowych ludzi
z konkurencji. Stawiamy na
rozwéj kadr. Mamy bardzo
silny zespét. Ufam ludziom,
bo bez tego klimatu nie
byloby wzrostu.
Blachotrapez to jedyna
firma w branzy zarzadzana
przez wynajetego prezesa.

Doceniam ludzi

z konkurencji i wla$cicieli.
Duzy szacunek. Jednak
ludzie wolg pracowac ze
swoboda.

Jak wyglada struktura
zarzadzania firma?

Mamy zdecentralizowana
firme, a dyrektorzy maja
szerokie kompetencje. U nas
dyrektor handlowy lub
produkgcji ma takie
kompetencje jak prezes
w innej firmie. Dzieki
decentralizacji informacje
nie musza przeptywaé przez
centrum. WyraZnie jest
jednak okres$lone, z czego
jeste$my rozliczani. U nas
pracownicy sa niezalezni
iprzezto kreatywni, a ja jak
na dtoni widze wyniki na
kazdym stanowisku. To
utatwia wykorzystanie
potencjatu wszystkich
szczebli. Ja tylko spinam
inadaje dziataniom ogélng
wizje.

To gdzie panska firma bedzie
za trzy-piec lat? Czy moze
raczej powinienem zapytac:
firma zarzadzana przez pana?
Firme traktuje jak swoja,
tylko wtedy jestem w stanie
sie zaangazowac. Jestem
takim wilascicielem bez
udziatéw. Za trzy-piec lat
firma bedzie miata 1 mld zt
przychodu, z czego ponad 30
proc. bedzie pochodzito
z eksportu. Widze nas na
$wiatowych rynkach, bo
teraz mamy produkty, ktére
moga tam funkcjonowad. Do
tej pory mieli$my zbyt waski
asortyment. Np. Wiochy nie
stosuja blaszanych pokry¢,
choérynny juz tak. Poza
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rynnami wprowadzamy do
sprzedazy profile dachéwek
z posypka z kruszywa
mineralnego. Takie dachy
oferujq trzy-cztery firmy

w Europie, a do Polski sg
importowane z Nowej
Zelandii. My
opatentowali$my technologie
produkcji oraz wzér
przemystowy. Blaszany dach
z posypka staje sie coraz
bardziej popularny. Czasami
widaé czarng dachéwke na
goéralskich domach. To
wias$nie dachéwka posypana
kruszywem. Ona ma
estetyczny, miesisty wyglad,
dobrze wytlumia i jest trwata.
To bedzie hit eksportowy na
miare §wiatowa.

Konkurencja zachodnia
pozwoli wam tak tatwo
rozwinac skrzydta?

U nas nie ma konkurencji
zachodniej, bo my jesteSmy
centralnym miejscem
produkcji dachéw z blachy.

Zatem po co harzuca pan
coroczne wprowadzanie
nowosci?

Narzucam takie tempo, bo
klient oczekuje nowosci.
Klient szybko nudzi sie,

a wymagania co do trwato$ci
ilogistyki sg bardzo duze.

Co wnosi logistyka do rozwoju
firmy?

Sprawna logistyka pozwala
oferowac¢ blachy na wymiar.
Dlatego zbudowali$my nowa
fabryke w Bochni. Projekt
nazywa sie ,Express dach”,
tzn. w 72 godziny od
akeeptacji projektu
wysytamy kurierem nie tylko
blache, ale tez wszystkie
akcesoria od rynny przez
kolanka, panele, obrébki
iwkrety, az po gasiory.
Dekarz rozpakuje przesytke
iztozy dach jak klocki lego.
To jedyna taka ustuga
w Polsce. Klient bez
wychodzenia zdomu obejrzy
na naszej stronie krecone
dronem filmy r6znych
doméw w odpowiednim
otoczeniu - miasto, wie$ itd.
W naszej multimedialnej
bibliotece ma kilkaset filméw
oraz wywiady z dekarzami,
inwestorami oraz dostawcami
stali. To jest lepsze do oceny
dachu niz wystawka
w hurtowni budowlanej czy
nawet w naszym punkcie.

Oferta sie sprawdza?

Nowa ustuga dziata od
dwoch miesiecy i jesteSmy
w szoku, Ze ludzie moga kupié¢
dach jak buty winternecie.
Klient kupuje wizje swojego
domu. My nie jeste$my
producentem blachy. My
oferujemy pokrycia dachowe,
aw Polsce jest ich wielka
réznorodno$é. Opolskie ma
zupehie inne preferencje niz
Podlaskie, a Pomorskie to
jeszcze co$ innego. To kosmos.
Dlatego musimy mie¢ bardzo
szeroka oferte. Teraz
wchodzimy w dystrybucje
paneli fotowoltaicznych.
Idziemy do przodui sie nie
Zatrzymujemy. /©®

—rozmawiat Robert Przybylski



