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W EUropie
umacnia sie

na polskim rynku

Z Jarostawem Tycem,
prezesem Saint-Gobain
Dystrybucja Budowlana,
rozmawia Danuta Matynia

Danuta Matynia: Na wstepie prosze
o krotka wizytowke firmy Saint-Gobain
Dystrybucja Budowlana.

Jarostaw Tyc: Spoétka Saint-Gobain
Dystrybucja Budowlana nalezy do mie-
dzynarodowej (o francuskich korze-
niach) Grupy Kapitatowej Saint-Gobain,
jednej ze stu czotowych $wiatowych
korporacji zajmujacych sie produkgja,
przetwdrstwem i dystrybucja mate-
riatéw budowlanych oraz zaawanso-
wanymi technologiami. Grupa Saint-
Gobain zrzesza ponad 1300 firm pro-
wadzacych dziatalnos¢ w 50 krajach
swiata. W 2006 r. obroty Grupy wy-
niosty 41,2 mld euro, a inwestycje —
2,2 mld euro. Dziatalnos$¢ Saint-Gobain
podzielona jest na pie¢ sektorow: szkto
ptaskie, opakowania szklane, produkty
dla budownictwa, specjalistyczne ma-
teriaty techniczne HPM oraz dystrybu-
cja materiatéw budowlanych. W sek-
torze dystrybucji materiatéw budow-
lanych Saint-Gobain zatrudnia ponad
66 tys. pracownikéw w ok. 4 tys. punk-
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tow sprzedazy w 24 krajach i jest lide-
rem na europejskim rynku.

Polska spétka Saint-Gobain Dys-
trybucja Budowlana (SGDB) obejmuje
cztery, dziatajace réwnolegle, sieci dys-
trybucyjne materiatéw budowlanych:
Raab Karcher Materiaty Budowlane
(ogdlnopolska sie¢ 34 hurtowni mate-
riatdbw budowlanych), Platforme Ma-
terialy Budowlane (sie¢ 4 marketow
budowlanych dla profesjonalistéw),
Cortine (dystrybutor ptytek ceramicz-
nych z 10 oddziatami zlokalizowanymi
w Polsce pétnocno-wschodniej) oraz
PUM (specjalistyczna sie¢ 17 punktéw
sprzedazy materiatéw instalacyjnych
i techniki grzewczej).

DM:Jaka pozycjezajmuje Saint-Gobain
na swiatowym i europejskim rynku
dystrybucji plytek ceramicznych?

JT: Jestesmy liderem w Europie i na
Swiecie.W ubiegtym roku Saint-Gobain
sprzedato ponad 100 min m? ptytek
ceramicznych. Dystrybucja plytek ce-

ramicznych to jedna z wazniejszych
dziatalnosci sektora Dystrybucji Bu-
dowlanej Grupy Saint-Gobain.

DM: W ktérych krajach Saint-Gobain
ma najsilniejsza pozycje w sprzedazy
plytek ceramicznych?

JT: Saint-Gobain jest liderem w sprze-
dazy ptytek ceramicznych w wielu kra-
jach na catym swiecie. W Ameryce Po-
tudniowej prym wiodg Argentyna
i Brazylia, w Azji — Chiny.W Europie Za-
chodniej firma ma najsilniejsza pozycje
w Wielkiej Brytanii, Francji, Hiszpanii,
Witoszech, Niemczech, Holandii, Bel-
gii, w Europie Pétnocnej - w Norwe-
gii i Szwecji, a w Europie Srodkowo-
Wschodniej - w Polsce, Czechach, Sto-
wagji i na Wegrzech.

DM: W 2007 r. Saint-Gobain przejat
drugiego co do wielkosci dystrybu-
tora ptytek ceramicznych w Hiszpanii,
natomiast we Whoszech - firme Vemac
Group, jednego z najwiekszych w tym



kraju dystrybutorow materiatow bu-
dowlanych. Prosze zdradzi¢ szczego-
ty dotyczace tych akwizycji. Skad tak
duze zainteresowanie rynkami Hiszpa-
nii i Wtoch?

JT: Wtochy i Hiszpania to najwieksi
producenci ptytek ceramicznych w Eu-
ropie. Projektanci z tych krajéw dyktuja
aktualne trendy. Pozyskanie sieci dys-
trybucji we Wioszech i Hiszpanii byto
wiec naturalnym posunieciem w ce-
lu ugruntowania pozycji Saint-Gobain
w Europie Zachodniej. Pragne dodac,
ze od momentu wstapienia Hiszpanii
do Unii Europejskiej tamtejszy rynek
budowlany jest jednym z najprezniej
rozwijajacych sie w Europie. Przeje-
cie hiszpanskiej firmy Disceur pozwa-
la Grupie Saint-Gobain na rozwdj oraz
umozliwia bezposredni kontakt z pro-
ducentami na tamtejszym rynku.

DM: Jaka pozycje Saint-Gobain ma
w sprzedazy pfytek ceramicznych na
rynkach Europy Srodkowo-Wschod-
niej, a przede wszystkim w Polsce?

JT: W Europie Srodkowo-Wschodniej
Saint-Gobain skutecznie buduje po-
zycje czotowego dystrybutora. W ta-
kich krajach jak Czechy, Stowacja, We-
gry, jest jednym z kluczowych dystry-
butoréw ptytek ceramicznych. Silna
pozycje i doswiadczenie maja: spotka
A-Keramika prowadzaca sprzedaz
w Czechach i Stowacji, oddziaty Raab
Karcher oraz Platforma na Wegrzech
i sie¢ Raab Karcher w Czechach.

DM: Kto jest gtownym dostawca pfty-
tek ceramicznych do polskiej spotki
Saint-Gobain Dystrybucja Budowlana?
JT: Najwieksi polscy producenci, dzie-
ki bogatej i ciekawej pod wzgledem
wzornictwa ofercie, majg znaczny
udziat w sprzedazy ptytek ceramicz-
nych w SGDB. Oczywiscie oferta obej-
muje takze kolekcje producentéw za-
granicznych. Dostawcy wybierani s3
m. in. na corocznych targach w Marsy-
lii. Jest to impreza organizowana wy-
facznie dla firm dystrybucyjnych Grupy
Saint-Gobain dziatajacych w catej Euro-
pie. W tegorocznej edycji wzieto udziat
ponad 80 producentéw, a wsrdd nich
wielu wytwdércéw plytek ceramicznych.
Przy wyborze dostawcy SGDB zwraca
uwage przede wszystkim na potrze-

Kolekcja Shade

by klientéw oraz aktualne trendy. Do-
stawcy musza zapewniaé bardzo wy-
soki standard obstugi punktéw sprze-
dazy pod wzgledem jakosci wyrobdw,
wzornictwa, dostepnosci kolekgji, logi-
styki i standardéw ekspozycyjnych.

DM: Do jakich grup klientow Saint-
Gobain Dystrybucja Budowlana adre-
suje swoja oferte?

JT: Posiadanie czterech marek han-
dlowych o odrebnym profilu i charak-
terze dziatania (Raab Karcher, Platfor-
ma Materiaty Budowlane, PUM oraz
Cortina) pozwala na dostosowanie sie
do kazdego klienta. W sieciach naleza-
cych do SGDB w materiaty budowla-
ne zaopatruja sie duze, srednie i mate
firmy budowlane, a takze klienci indy-
widualni. Nasza spétka wspotpracuje
tez z architektami i projektantami oraz
klientami inwestycyjnymi.

DM: Pod koniec ubiegtego roku spot-
ka Saint-Gobain Dystrybucja Budowla-
na zakupita firme Cortina, dystrybuto-
ra ptytek ceramicznych w pdtnocno-
wschodniej Polsce. Co sktonifo Saint-
Gobain do tej transakcji?

JT: Podstawowym kryterium zakupu
jednej z wiekszych w Polsce sieci dys-
trybucji ptytek ceramicznych, jaka jest
Cortina, byt dynamiczny rozwdj sek-
tora budowlanego w kraju oraz daze-

Fot.archiwum Marazzi Ceramiche

nie do rozszerzenia dziatalnosci SGDB
o dystrybucje ptytek ceramicznych. Po-
zyskalismy firme o ugruntowanej po-
zycji na polskim rynku, doswiadczone-
go specjaliste w handlu ptytkami.

DM: Jak po uptywie prawie roku oce-
niana jest ta transakcja?

JT: Nabycie Cortiny to dla spotki SGDB
nie tylko przejecie gotowej struktury,
na bazie ktérej mozna rozwijac¢ dzia-
falnos¢ handlowa, ale tez dobre do-
swiadczenie we wiaczaniu polskiej or-
ganizacji w ramy korporacyjne, co uda-
fo sie nam zrealizowa¢ w bardzo krét-
kim czasie.

Kolekcja Percy Fot.archiwum Ceramika Paradyz
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Kolekcja Homme

DM: Jakie zmiany zaszty w Cortinie
po przejeciu jej przez Saint-Gobain
Dystrybucja Budowlana i co to ozna-
cza dla klientow? Czy zniknie firma/
marka Cortina?

JT: Formalnie od 1 wrzesnia 2007 .
Cortina zostata wiaczona w strukture
SGDB. Dla pracownikéw i kontrahen-
téw oznacza to zmiane nazwy i siedzi-
by spotki, numeréw NIP, REGON i KRS.
Dla klientéw zmiana ta jest prawie nie-
dostrzegalna — nazwa marki handlo-
wej Cortina zostaje niezmieniona, po-
dobnie jak profil dziatalnosci, produkty
i proces sprzedazy.

Marka Cortina bedzie funkcjo-
nowac¢ na rynku i planowane jest jej
wzmachnianie. SGDB zamierza unowo-
czesnia¢ sie¢ sprzedazy oraz przysto-
sowywac ja do wymagan klientéw.
Pragniemy tez usprawnia¢ prace sie-
ci przez jej modernizacje, np. zakup
sprzetu komputerowego, samocho-
dow stuzbowych, woézkéw widtowych.
Dbamy réwniez o poprawe bhp na-
szych pracownikéw.

DM: W jaki sposéb Saint-Gobain za-
mierza umacniac swojg pozycje na
polskim rynku dystrybutorow plytek
ceramicznych?

JT: Nasze plany rozwoju sa $cisle zwia-
zane z rozwojem rynku i ewolucja po-
trzeb klienta. Duza wage przywiazuje-
my réwniez do utrzymania badz na-
wigzania partnerskich relacji z pro-
ducentami. W strategii Saint-Gobain
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Fot. archiwum Ceramika Tubadzin

jest konsekwentny rozwoj dystrybucji
ptytek ceramicznych.

DM: Czy Saint-Gobain Dystrybucja Bu-
dowlana w najblizszym czasie planuje
inwestycje w Polsce?

JT: W zwiazku z rozwojem gospodar-
czym wojewddztw wschodnich, SGDB
planuje dalsze zintensyfikowanie dzia-
falnosci w tych regionach; przykfa-
dem jest nie tylko zakup i inwesty-
cje w istniejacej sieci Cortina, ale réw-
niez uruchomienie nowych oddziatéw
Raab Karcher w Lublinie, Rzeszowie,
Kielcach. Oczywiscie obszarem zainte-
resowania jest nie tylko jeden region
Polski, ale wszystkie tereny o duzym
potencjale rozwoju. Pragne dodag, ze
nowe oddzialy powstaty w Watbrzy-
chu, Mystowicach oraz Piotrkowie Try-
bunalskim.

DM: Jaki udziat w polskim rynku dys-
trybucji plytek ceramicznych chciataby
0siagnac spotka Saint-Gobain Dystry-
bucja Budowlana?

JT: Obecnie trudno méwic o konkret-
nych wartosciach. Kazda duza siec¢ dys-
trybucji jest zainteresowana powiek-
szaniem swojego udziatu w rynku. Na
razie nasze wysitki zmierzajg do umoc-
nienia pozycji przez gruntowne zbada-
nie potrzeb klientéw i mozliwosci efek-
tywnego rozwoju.

DM: Co decyduje o sukcesie w sprze-
dazy plytek ceramicznych?

JT: W celu osiagniecia sukcesu nalezy
nie tylko planowag, ale konsekwentnie
realizowac swoje zamierzenia. W SGDB
nie poprzestajemy na przygladaniu sie
rynkowi, ale réwniez staramy sie go kre-
owac. Ekspozycje, dostepnos¢ towaru,
konkurencyjne ceny, sprawna logisty-
ka i przede wszystkim fachowa obstuga
to wartosci, ktore decyduja o sukcesie,
i dlatego nasi pracownicy musza by¢
nie tylko doskonatymi handlowcami,
ale takze bardzo dobrymi specjalistami
z branzy ptytek ceramicznych.

DM: Jak Pan ocenia obecny rynek pty-
tek ceramicznych w Polsce? W jakim
kierunku bedzie sie rozwijat?

JT: W 2007 r. zwieksza sie przede
wszystkim  sprzedaz  materiatow
do budowy obiektéw w stanie suro-
wym. Oznacza to, ze najblizsze lata na
pewno przyniosa wzrost sprzedazy ma-
teriatéw do wykanczania wnetrz, w tym
ptytek ceramicznych. Z optymizmem
patrzymy w przysztos¢, poniewaz ob-
serwujemy réwniez wzrostowy trend
remontowania mieszkan i budynkéw.

DM: Czy w Polsce bedzie sie bardziej
rozwijac sprzedaz plytek w duzych, ele-
gancko urzadzonych sklepach, zatrud-
niajacych architektéow i dobrze wy-
szkolonych sprzedawcow, czy w mar-
ketach budowlanych, oferujacych z re-
guty tania plytke?

JT: Odpowiadajac na to pytanie trudno
nie zauwazy¢, iz podziat na eleganckie
sklepy oraz tzw.tania ptytke w rzeczywi-
stosci nie jest tak ostry.W salonach moz-
na czasem znalez¢ tanie plytki bez aran-
zacji, a w czesci marketéw nie tylko réz-
norodny cenowo asortyment, ale réw-
niez ciekawe aranzacje. Rynek jest jesz-
cze w pewnym stopniu nieprzewidy-
walny, sadze jednak, ze w przysztosci
duze znaczenie bedzie miato umiejet-
ne wykorzystanie powierzchni ekspo-
zycyjnej oraz $wiadczenie ustug dodat-
kowych dla klientéw. Klienci staja sie
nie tylko zamozniejsi, ale tez bardziej
wymagajacy, jezeli chodzi o obstuge.
To oni i ich potrzeby beda decydowac
o charakterze rynku w przysztosci.

DM: Dziekuje za rozmowe i zapraszam
do statej wspotpracy z kwartalnikiem
,Wokdt Ptytek Ceramicznych”
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