Adam Kruzynski

lat 47, od 2000 roku pracuje
w Nice, rozpoczynat kariere
od stanowiska dyrektora
sprzedazy w polskim oddziale,
przez kolejne 15 lat zarzadzat
Nice Polska. W trakcie kariery
w strukturach Nice, spedzit
3,5 roku na placowce w Ros;ji
jako dyrektor generalny
Nice-Rosja. Obecnie pracuje
na stanowisku dyrektora
sprzedazy Grupy Nice.
Pasjonat sportu, szczegdlnie
sportow motorowych, wspiera
sport lokalny. Motocyklista,
akwarysta. Lubi tez ludzi

i rozmowy.

MY FACHOWCY

rozmowa z Adamem Kruzynskim, dyrektorem sprzedazy Grupy Nice

Grupa Nice, w ktdrej odpowiada pan za globalny

wynik sprzedazy, kupifa ostatnio wiele spofek na

calym swiecie. Czemu to ma sfuzyc?
Rzeczywiscie, w ciggu ostatniego roku kupilismy pie¢ przed-
siebiorstw (Abode, Fibaro, ACM, V2, Micanan) w réznych
regionach Swiata, a wszystko po to, by zdywersyfikowac
geografie prowadzonych bizneséw, otworzy¢ mozliwosc
eksploracji nowych, interesujacych i dynamicznie rozwija-
jacych sie rynkow oraz stworzy¢ sobie wiecej mozliwosci
dziatania. W dzisiejszym otoczeniu biznesowym niezbedne
jest obserwowanie roznych rynkow tak, aby nie przeoczyc
najwazniejszych momentow w nadarzajacych sie okazjach;
momentow do wykorzystania ich dynamicznego rozwoju
oraz potencjatu. Eksplorowac¢ nowe rynki mozna organicz-
nie, wykorzystujac potencjat intelektualny i know how wia-
snego przedsiebiorstwa oraz tworzac niezbedne produkty
w naszym dziale R&D. Jednak musielibysmy poswieci¢ na
to wiele lat i niemato srodkéw. Dziatajac w sposob zorga-
nizowany, penetrujgc rynek i prowadzac dziatania z zakre-
su bussines inteligence, mozna wyselekcjonowac ciekawe
projekty biznesowe.

Akwizycja przedsiebiorstw jest wiec sposobem na

poszerzenie biznesu?
tatwiej jest zainwestowac w istniejacg baze, tworzac za-
plecze do dalszej biznesowej eksploracji i inwestycji. W ten
sposob w krotkim czasie mozna uzyskac efekt synergii po-
przez stopniowa integracje absorbowanego przedsiebior-
stwa z grupa. Ta droga poszedt wiasciciel Nice - dzieki temu
w minionym roku wytworzylismy jako grupa przychéd 368
mlin euro, a na obecny rok planujemy uzyskac 460 - 480
min euro. Akwizycje spotek sa wiec dla nas sposobem na
powiekszanie przychodu, zdobywanie nowych rynkow,
technologii, innowacyjnych rozwigzan i otwieranie mozli-
wosci oferowania komplementarnych produktow, wyko-
rzystujac potencjat cross sellingu, ale tez maksymalizacje
zyskow. Staramy sie bowiem kupowac przedsigbiorstwa
wysokomarzowe, majace technologie i unikalna pozycje
lub oferte na rynku.

Na pewno unikalne sq technologia i know how

Fibaro, firmy ktdra stafa sie czescig grupy Nice

w lipcu ubiegtego roku?
Owszem, ale zanim rozpoczelismy rozmowy, przez czte-
ry lata obserwowalismy jej rozwoj, i to nie tylko na rynku
polskim, ale przede wszystkim za granica. Kluczowa byta
réwniez nasza prognoza rozwoju rynku smart home i dtu-
goterminowe perspektywy. Dobrze ocenialismy Fibaro, wiec
kiedy tylko pojawita sie mozliwosc kupna, natychmiast we-
szlismy do gry i po nieprostych negocjacjach udato sig sfina-
lizowac transakcje. Wcze$niej w USA kupilismy firme Abode,
ktora takze specjalizuje sie w rozwigzaniach smart home,
gdzie widzimy nasza przysztos¢. Rozwigzania te z pewno-
$cig zmienig swiat i potrzeby konsumentow, a same produk-
ty i technologia moga by¢ spoiwem, ktdre potaczy produkty
z branzy automatyki do bram i rolet z nowym konsumentem
o wyjatkowych potrzebach i ich swiadomosci.

W jaki sposob mozna to faczyc?

Technologia smart jest kolejnym etapem rozwoju nasze-
go sektora i catej branzy budowlanej. Powinna dac¢ nam
szanse wprowadzenia do budynkoéw inteligentnych i zin-
tegrowanych rozwigzan oraz ich wspolnego funkcjono-
wania z innymi urzadzeniami wykorzystujacymi te same
protokoty komunikacji. Do tej pory bylismy jednak w ich
zewnetrznym otoczeniu, skazani na rozwigzania autor-
skie, zamkniete na komunikacje z otwartym Srodowiskiem.
Zeby rozwija¢ biznes, podnosi¢ jego rentownos¢, a jedno-
czesnie unikna¢ sezonowosci, warto by¢ obecnym z pro-
duktami rowniez w srodku budynku. W przysztosci bedzie-
my uzywac w naszych domach wrecz niewyobrazalng ilos¢
urzadzen podnoszacych bezpieczehnstwo i komfort zycia,
ktore beda komunikowac sie ze soba i odtwarzac nasz cykl
zyciowy. Jednak nowoczesna technologia i komunikacja
z domem oraz rozpoznawanie potrzeb uzytkownikow daja
tez mozliwos¢ sprzedawania wielu dodatkowych ustug.
Spojrzmy chocby na bezpieczenstwo i czasowe zabezpie-
czenie domostw przez profesjonalny monitoring, dodatko-
we ubezpieczenie czy ustugi specjalne, jak np. zarzadzanie
komfortem cieplnym. Za chwile bedziemy $wiadkami no-
wej ery — ery elektromobilnosci, gdzie rozwigzania smart
beda powszechnie uzywane i my jako fachowcy bedziemy
niezbedni przy ich instalacji, projektowaniu i obstudze.
Wszystko to dzieje sie na naszych oczach, to kwestia nie
wiecej niz dekady.

Kogo ma pan na mysli, moéwigc.: my, fachowcy?
Mysle o catej naszej branzy -~ od bram poczynajac, przez
okna, drzwi, rolety, na nowoczesnych ostonach zwiek-
szajacych komfort termiczny kohczac. Mysle zaréwno
o producentach tych wyrobow, ich dystrybutorach, jak
i 0 tych, ktorzy je instalujg. Dzieki smart home branza
ma kolosalng mozliwosc rozwoju, a ludzie, ktorzy w niej
pracuja jako instalatorzy, moga odkry¢ zupetnie nowe,
nieograniczone mozliwosci. Z klasycznych dzi$ instalato-
row w przysztosci stana sie integratorami proponujacymi
pakiet urzadzen zarzadzany przez jeden wspélny mézg,
centrale, gate way lub home center. Instalatorzy nie mu-
szg przeciez ograniczac sie jedynie do produktow pod-
stawowych, ale moga pojs¢ w strone integracji, zarza-
dzania, sterowania systemem urzadzen, $srodowiskiem
systemowym; w kierunku nowych technologii i inno-
wacyjnych produktow. Moga by¢ pomocni nawet przy
projektowaniu systemu i rozpoznawaniu potrzeb poten-
cjalnego uzytkownika, bo z wieloma klientami trzeba
bedzie przejs¢ przez caty proces, od zaprojektowania po
wykonanie w ich domach catego systemu smart. Wspo-
mniani ,fachowcy” stana sie projektantami, designerami
systemu — integratorami.

Jak moze sie w tym odnalezc dystrybutor stolarki?
Klasyczny dystrybutor, ale i instalator, ma okazje jako men-
tor i wyedukowany specjalista pokazywa¢ te mozliwosci;
moze by¢ edukatorem, doradca klienta. Zasobno$¢ Pola-
kow jest coraz wigksza, swiadomosc i otwartosé na nowe



technologie oceniana przez wielu specjalistow jako jedna
z najwyzszych wsrod wszystkich mieszkancow starego
kontynentu. Najlepiej obrazuje to sukces nowych rozwia-
zan produktow bankowosci - takze elektroniczne ptatno-
sci. Dzi$ jestesmy w stanie wydac wiecej pieniedzy, jesli
tylko bedziemy wiedzieli, na co mozemy sobie pozwolic,
szukajac komfortu i bezpieczenstwa w swoich domach.
Dzisiaj konsumenci nie rozumiejg jeszcze, po co mieliby
wydawac pieniadze na smart home, bo nie znaja dobrze
nowoczesnych rozwiazan budynkowych. Trzeba im uswia-
domic, ze dom nie sktada sie jedynie z najprostszych urza-
dzen, bez ktorych nie wyobrazamy sobie zycia, ale moze
by¢ wyposazony w mnéstwo innych, ktore zapewnig bez-
pieczenstwo osobiste oraz zarzadzanie wieloma domo-
wymi instalacjami. Wszystkie te rozwigzania umozliwia
optymalizacje kosztow uzytkowania budynkow przy ich
optymalnym wykorzystaniu, zgodnie z trybem naszego
zycia. Do tej pory sprzedawalismy energooszczednosc,
termoizolacyjnosc okien i drzwi poprzez Srubowanie para-
metrow, ale dzisiaj — wraz z zaoferowanymi rozwiazania-
mi komplementarnymi, ostonami, urzadzeniami automa-
tyzujacymi oraz rozwiazaniami smart — mozemy uzyskac
wielokrotnie lepsze parametry oraz komfort termiczny
w kazdym budynku.

Zeby przekonac klienta, samemu trzeba miec do-

glebng wiedze o tym?
Widze ogromny postep w tej kwestii i wydaje mi sie, ze
swiadomos¢ dystrybutorow i instalatorow zmienia sie,
a podstawa tego jest edukacja. Mysle, ze nadal musimy
nieustannie pracowac nad wiedzg i nowoczesnym postrze-
ganiem potrzeb klientéw przez dystrybutorow i instalato-
row z tej branzy. Tylko wiedza na temat produktu oraz
nowoczesnych rozwigzan dostepnych na rynku pozwoli im
wiasciwie obstugiwac ludzi. Wiele firm z naszego sekto-
ra prowadzi takie dziatania w sposob usystematyzowany,
a i Nice jest w wielu krajach prekursorem zaawansowa-
nych projektéw szkoleniowych oraz edukacyjnych. Dzisiaj
to czesto sprzedawca, instalator, decyduje, w jaki sposob
i w co klient zostanie zaopatrzony. Rekomendacja kon-
kretnych rozwiazan i produktow przez sprzedawce jest
w zdecydowane] wiekszosci postrzegana jako kluczowy
element podejmowanych przez konsumentow decyzji.
Cho¢ nasza branza jest dos¢ konserwatywna, jesli chodzi
o0 osoby w niej funkcjonujace, to musimy pracowac¢ nad
tym, zeby je otworzy¢, przygotowac i wyposazy¢ w nie-
zbedna wiedze o dostepnych mozliwosciach. Przychodzi
czas na specjaliste nowego typu, integratora systemow
i doradce klienta.

Zaklada pan, Ze klient oczekuje oferty na tak kom-

pleksowa obstuge?
Wszyscy chyba zauwazamy, ze mamy coraz mniej czasu,
jestesmy coraz bardziej zabiegani. Jesli budujemy dom,
to coraz trudniej jest nam koordynowac praca pieciu czy
szesciu firm i dlatego staramy sie kupowac jak najwiece;
rzeczy z jednego miejsca, z jedna ustuga. Z tego powodu
poszerzanie oferty jest dos¢ naturalne, bo jesli klient jest
zadowolony ze sprzedawcy, to chciatby jak najwiecej po-
trzeb zrealizowac w tym jednym, sprawdzonym miejscu.
Jesli jestesmy w stanie mu zaoferowac komplet produk-
tow, rozszerzajac pakiet o rozwigzania komplementarne,
ktore pojawiaja sie w jednej inwestycji, z pewnoscig moze-
my liczy¢ na to, ze zabiegany inwestor skorzysta z naszej

rady i oferty. Z tego miedzy innymi powodu rynek musi
zmierzac w te strone, a to pozwoli rozwijac przedsiebior-
stwa w naszej branzy. Co wiecej, firmy, ktore sa w stanie
zbudowac taka profesjonalna sie¢ zorientowana na klienta
oraz nowoczesne podejscie do domow przysztosci beda
coraz czesciej wygrywac rywalizacje na rynku. Pamietajmy
rowniez o aspekcie zyskownosci przedsiebiorstw z naszej
branzy. W obliczu bardzo agresywnej konkurencji, uni-
kalnos¢ i oparcie dziatan firmy o innowacje i rozwigzania
wysokotechnologiczne plus dodatkowe ustugi sprawiaja,
ze mozna liczy¢ na poprawe marz oraz dtuzsza relacje
z klientami. Ciekawym przyktadem dziatan z siecia dystry-
bucyjna sa koncepty Krispolu czy Oknoplastu oraz Nice z
jego projektem licencjonowania instalatorow. Powigzanie
kompleksowosci oferty z showroomem, pozwalajacym na
pokazanie wszystkich mozliwosci, a przez to budowanie
swiadomosci konsumenta o dostepnych rozwigzaniach,
jest bardzo trafne. Klient przychodzi po okno, brame,
naped, ale jesli bedzie miat $wiadomos¢ réznorodnosci
dostepnych rozwiazan i zostang mu pokazane konkretne
przyktady - taki ,experience center”, peten innowacyj-
nych mozliwosci, z pakietem nowoczesnych technologii
-z pewnoscia rozszerzy to jego inwestycje oraz zwiekszy
zyski sprzedajacego i instalujacego.

Podane przyktady sq wyjatkami, bo wiekszos¢ pro-

ducentow ma jednak znikomy wpflyw na swoich

dilerow.
To w duzej mierze wynika z przesztosci, kiedy to produ-
cenci starali sie sprzedawac coraz wiecej, psujac przez to
swoje relacje handlowe, rujnujac czesto delikatny system
cen rynkowych oferowanych produktow. W imie wiekszej
sprzedazy stracili dobro dla siebie najwyzsze, czyli stabil-
ng siec, kontrole rynku, jakos¢ swiadczonych ustug. W ob-
liczu tych sytuacji producent pozostawat czesto juz tylko
z jednym argumentem - nizszej ceny, a to automatycz-
nie faczy sie z nizsza jakoscia produktu i zwigzanej z nim
ustugi. Tymczasem jesli chcemy sprzedawac dobrze, to
produkt musi by¢ wyceniany nieco wyzej, a dzieki jako-
sci obstugi i jej kompleksowosci oraz catemu pakietowi
oferowanych produktow, ustuga bedzie kosztowa¢ wie-
cej. Widac juz proby dziatan zmierzajacych do uporzad-
kowania tego rynku, przejecia kontroli nad wtasna siecia
i jakoscia ustug - do tworzenia wyzszych standardéw ob-
stugi. Jedyne czego mi brakuje, to wspotdziatania. Kazde
z obecnych na rynku przedsiebiorstw probuje bowiem ro-
bi¢ to , po swojemu”, a taki sposob budowania standardu
rynkowego jest bardzo mozolny, dtugoterminowy i kosz-
towny. Nawet liderzy nie sq w stanie zaoferowac petnej
gamy produktow i ustug, dlatego powinni wspoétpraco-
wac z innymi producentami i dostawcami, tworzac kom-
pleksowa oferte oraz wspotdziata¢ w zakresie tak oferty,
jak i ustug oferowanych klientom.

Jak miataby wygladac taka wspofpraca?
Dobrymi wzorami s3 przyktady wspotdziatania znanych
w branzy firm. Musze by¢ obiektywny, wymieniajac wi-
doczne wspolne dziatania Wisniowskiego i Somfy. Podob-
nie moge powiedzie¢ o wspotpracy Nice z firma Krispol,
Anwis czy Selt. Jednak i Nice powinno zaprosi¢ do wspot-
pracy kolejnych partneréw. W naszym przypadku rozwoj
projektu profesjonalnej, licencjonowanej sieci instala-
torow przy udziale wigkszej liczby firm moze by¢ kanwa
takiej wspotpracy. Majac ujednolicone procesy i standardy

Srodowiska
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sie rynkiem
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W naszym
wspolnym
interesie takze
lezy potaczenie sit
w celu ochrony
sektora przed
brakiem jakosci.

obstugl klienta, tatwie| bedzie oferowac dodatkowe pro-
dukty i nowoczesne rozwiazania, wykorzystujace wysokie
technologie. To dziatanie - jesli uda sie je skonsolidowac
i znalez¢ partnerow wyznajacych podobne zasady w biz-
nesie — stworzy mozliwos¢ standaryzacji rynku instalacji
w Polsce. Musimy sprobowac znalez¢ pomyst na to, jak
dziata¢ wspoélnie; jak razem poszukiwac drég do podnie-
sienia standardow obstugi klienta, oferowac szeroka, mul-
tibrandowa i komplementarng oferte.

To jest powazny projekt na catkiem odrebny biznes

dystrybucyjno-ustugowy!
Owszem, ale prosze zauwazyc, ze jest to koncept dostepny
niemal dla kazdego: dla duzych producentéw, dziatajacych
w skali ogolnopolskiej, faczacych swoje potencjaty, i mniej-
szych, silnych, rozpoznawalnych w swoim regionie, a chca-
cych skorzysta¢ z doswiadczen i potencjatu lokalnych
partnerow. Jest to swietny projekt modelu biznesowego,
ktory widze od lat, ale wymagajacy tez wyzbycia sie nad-
miernych ambicji poszczegdlnych firm. Pomyst faczenia sit,
ofert i marek, ktore bytyby w stanie sie porozumiec, zbu-
dowac uzupetniajacy sie pakiet produktow. Wyobrazam
sobie, ze w oparciu o taki projekt wspotdziatania mozna
stworzy¢ model biznesu, ktory da sie skomercjalizowac.

W jaki sposob?

Mozna by oferowac go na zasadzie franczyzy czy sprze-
dazy poprzez zorganizowanych w grupe agentow handlo-
wych funkcjonujacych pod jednym szyldem, ale w oparciu
o oferte wspotpracujacych marek. Dzisiaj, szukajac w dys-
trybucji sukcesu biznesowego i pomystu na stabilne przy-
chody, trzeba podeprze¢ sie silng marka lub kilkoma, dzia-
tajacymi wedtug podobnych standardow i zasad. Klient
nowych czaséw oczekuje produktu, ktory taczy sie z gwa-
rantowana jakoscia, firma, ktora oferuje stabilnos¢ i ma
rekomendacje - tutaj marka ma coraz wieksze znaczenie.
Dobra marka pozwala tez wiecej zarobic, bo jako konsu-
menci jestesmy w stanie zaplaci¢ wigcej za cos, do czego
mamy wieksze zaufanie, co jest pozytywnie rekomendo-
wane przez innych odbiorcow i uzytkownikow. W takim
koncepcie wspotpracujacych ze soba firm i marek, mozna
taczy¢ produkty, ktore stworzg oferte kompleksowa i po-
zwola na wydtuzenie obecnosci w procesie inwestycyjnym,
realizowanym przez inwestora od poczatku budowy, moze
nawet do etapu wykanczania domu.

Bedg to realizowac montazysci stolarki czy raczej in-

stalatorzy?
Mysle, ze srodowiska montazystow okien, przeston oraz
instalatorow automatyki domowej wraz z nowo tworza-
cym sie rynkiem integratoréw wkrotce ulegna konsolidacji.
Tylko kompleksowa ustuga, ktéra bedzie polegata na reali-
zacji petnego pakietu potrzeb skupionych wokot jednej in-
westycji da szanse na stabilne i ekonomicznie uzasadnione
prowadzenie biznesu. Przysztos¢ nalezy do firm zarabia-
jacych nie tylko na produktach, ktore czesto nie generuja
juz wysokich marz, ale kluczowym aspektem bedzie za-
rabianie na wiedzy, profesjonalizmie, jakosci i rozlegtosci
oferowanej ustugi. Wierze, ze jest mozliwe stworzenie pro-
fesjonalnego wizerunku i zawodu instalatora, integratora
w oparciu o wspolne dziatania branzy i ujednolicanie stan-
dardow oraz swego rodzaju hermetyzacje, ktora wykluczy
udziat osob i firm przypadkowych lub tych wyznajacych
szkodliwe dzis zasady hotdowania wytacznie cenie.

Wymaganie takiej wszechstronnosci oraz wysokie

standardy wielu ludziom zamkng droge do zawodu!
Dla branzy to moze by¢ oczyszczajace, a selekcja i profesjo-
nalizacja to krok w kierunku wyzszej jakosci i wiekszej zy-
skownosci firm z branzy, co pozwoli na stabilizacje i prze-
widywalno$¢ sytuacji ekonomicznej. W ramach firmowych,
odptatnych kursow wyszkolilismy juz kilka tysiecy osob na
roznych poziomach doswiadczenia zawodowego i wiedzy.
Edukujemy wszystkich chetnych, ktorzy spetnia stawiane im
wymagania poczatkowe, ale mamy tez system ocen, aby tych
najstabszych, ktorzy nie sprostaja oczekiwaniom, odsuwac
od mozliwosci instalowania naszych produktow. Cztowiek
0 niewystarczajacej wiedzy i umiejetnosciach nie moze by¢ li-
cencjonowanym instalatorem automatyki Nice, nie moze by¢
wizytowka firmy, przedstawicielem reprezentujacym marke,
ktorej zalezy na dtugoterminowym dziataniu. Nie bojmy sie
wiec powiedzie¢, ze nie mozemy sobie juz dzis w branzy
pozwoli¢ na to, by dopuszcza¢ do zawodu ludzi o niskich
kwalifikacjach i braku checi do ich podnoszenia. W naszym
wspolnym interesie jest zbudowanie prestizu tego zawodu
oraz usankcjonowanie standardéw wykonywania profesji in-
stalatora. W naszym wspolnym interesie takze lezy potacze-
nie sit w celu ochrony sektora przed brakiem jakosci.

W dobie sprzedazy internetowej za montaz moze

sie brac przeciez kazdy.
Kazdy, ale nie powinno sie to wigzac z przejeciem odpo-
wiedzialnosci przez producenta za wynik tej pracy. Nie
zapominajmy o naszych mozliwosciach. Mozemy przeciez
wprowadzi¢ preferencyjne warunki gwarancji na produk-
ty montowane przez profesjonalnych instalatoréw. Po-
mystem, ktory moze pomac rozwiazac kwestie sprzedazy
internetowej, bez nalezytej kontroli jakosci instalacji, jest
sprzedaz potaczona z gwarantowanym przez producen-
tow profesjonalnym montazem, kupionym przez klienta
w internetowym pakiecie - produkt plus ustuga. Idealnym
rozwigzaniem bytoby stworzenie wzorem innych rynkow,
np. niemieckiego, organizacji zrzeszajacej instalatorow
notyfikowanych przez branze i polecanych przez pro-
ducentow. Jesli doprowadzilibysmy do regulacji kwestii
sprzedazy produktow z gwarantowana ochrong konsu-
mentow przez wszystkich zainteresowanych wytworcow
w branzy, to internetowy kanat sprzedazy nie bedzie
prowadzit tylko do wojny cenowej, ale gwarantowatby
nabywcy jakosciowy produkt, potaczony z profesjonalna
obstuga, kupowany zgodnie z jego oczekiwaniami. Taki
system dawatby klientowi bezpieczenstwo i wysoka jakos¢
wraz z ochrong producenta.

Taka sytuacja wymagataby daleko idgcej zgody

wsrod producentow.
Wiasnie w tym zakresie powinnismy sie konsolidowac, bo
w pojedynke niczego rozsadnego nie osiggniemy, nawet je-
$li bedziemy najwieksza firma w swoim segmencie. Musimy
wszyscy otworzyc sie na wspotprace, bo cho¢ konkurentami
bedziemy zawsze, to jesli chodzi o jakosc ustugi, powinnismy
szukac wspélnego standardu oraz godziwej ceny wykonywa-
nych ustug. Konkurujmy produktem, jego jakoscia, rozwigza-
niami funkcjonalnymi, ale w przypadku instalacji potaczmy
sity i zadbajmy o jednakowe, wysokie wymagania. W ten spo-
sob wzmocnimy swoich partnerow biznesowych i caty rynek.

Dziekuje za rozmowe
Rogert KLos



