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| Z Mariolg Gerber, prezesem zarzagdu Nedcon Silesia o tym, jak szampan rozwigzuje
jezyki strategom i co w sytuacji presji na niskg cene powinien zrobi¢ dostawca regafow,
w jedynej jak dotad w 12-letniej historii firmy Nedcon rozmowie Krzysztof Pograniczny

ZaczeliSmy
od szampana

Krzysztof Pograniczny: — Czy pa-
migtasz pierwszy dzien swojej pracy
w Nedconie?

Mariola Gerber: — Pamietam. Biur-
ka byty puste, a telefony gtuche.

— Bytas zdeprymowana?
— Nie, zaczeliSmy od szampana
i zaproponowatam przy tym, abySmy

zrobili plan dziatania na najblizsze
tygodnie, miesigce. W ten sposéb
rozpoczelismy bardzo zdystansowang
dyskusje o tym, gdzie chcielibySmy
by¢ jako firma w perspektywie roku,
trzech lat. W efekcie dyskusji powstat
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pierwszy raport, z ktrym pojechali-
$my do Holandii.

— Potraktowali was jak naturszczy-
kéw?

— Dla firmy z wieloletnig historig
rynkowg byto zaskoczeniem, gdy
zobaczyli nowych pracownikéw pol-
skiego oddziatu, ktérzy — nie czekajac

na wytyczne z korporacji — przywiezli
swoj pomyst na dziatanie. Miatam
wrazenie, ze ich przekonaliSmy,
bowiem kluczowg ideg Nedconu byto
szukanie w ludziach umiejetnosci
kreacji pomystow.

— Jeste$ z wyksztatcenia architek-
tem, jak to sie ma do przywddztwa
w firmie budujacej systemy regato-
we?

— Przyktadam sporg wage do wy-
ksztatcenia, chociaz mniejszg do jego
kierunkowosci. Wystarczy spojrze¢
na manageréw wyzszego stopnia na
Zachodzie, aby przekonac sie, ze
bardzo czesto majg huma-
nistyczne wyksztafcenie.
Spotykatam sie z osobami,
ktdre studiowaty przykta-
dowo greke i facine, a dzi$
zarzadzajg duzymi firmami,
bankami. W zarzadzaniu
liczy sie otwartos¢ umystu
i umiejetnos$¢ budowania
wizji. W praktyce oznacza
to przewidywanie wydarzen
nieprzewidywalnych przez
innych. Dlatego tez pew-
ne cechy nie sg zwigzane
bezposrednio z kierunkiem
wyksztafcenia.

— Czy to oznacza, ze po-
czatek $ciezki zawodowej
kazdego cztowieka to duze
ryzyko dla pracodawcy?

— Po ukonczeniu uczelni
jej absolwent jest surowy, ale sprytny
manager jest w stanie podczas
pierwszej rozmowy rozpoznac zalgzek
potencjatu. Mysle, ze kreatywno$¢
absolwenta danej uczelni, zale-
zy w duzej mierze od tego, na ile
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manager pozwoli mu by¢ kreatyw-
nym, na ile dobrze rozpozna jego
cechy charakteru, jego umiejetnosci
znalezienia sie w zadaniach. Jezeli
ten potencjat bedzie mu dany, to jest
to z korzyscig dla trzech stron: dla
firmy jest to korzys¢, bo zwieksza sie
efektywnos$¢ pracy, zadowolony jest
pracownik, poniewaz stoi przed nim
pespektywa rozwoju zawodowego, a
finalnie réwniez klient, do ktdérego ten
pracownik sie udaje z produktem.

— Co liczyto sie na poczatku twojej
drogi zawodowej, pienigdze czy
raczej takie cele zawodowe, przez
ktére zarabia sie pienigdze?

— Wobwczas byliSmy chtonni wiedzy
i doSwiadczenia, ktére daje praca w
firmie z kapitatfem zachodnim. Praca
byfa wyzwaniem. To byfo w pewnym
sensie tez bfogostawienstwo, moéc na-
uczyc sie sposobu pracy w Nedconie,
systemu prowadzenia projektu
i zarzadzania nim. Pienigdze,
w ktérym$ momencie przycho-
dzg same, jesli kto$ pokazuje
jakos¢ swojej pracy. Oczywiscie
nie jesteSmy instytucjg non
profit, ale na pienigdz zawsze
jest czas. Dzisiaj, méwiac jezy-
kiem managera, aby by¢ zyskownym,
trzeba inwestowad, a jezeli uda sie by¢
innowacyjnym, to jeszcze lepie;.

— Jednak mocno zmieniaja sie
priorytety handlowe firm systeméw
regatowych w ciagu ostatniej deka-
dy i tych, co sprzedaja za wszelka
ceng, jest coraz wiecej. Jak pozycjo-
nuje sie Nedcon?

—Przez lata rynek dostawcow
systemow regafowych ulegt pewne-
mu podziatowi, a firmy pracujace
na nim znajdujg swoich klientéw
0 okre$lonych potrzebach. Graficznie
ilustruje to najlepiej piramida, w kto-
rej u podstawy sg firmy sprzedajace
wyroby katalogowe. Wyzsze pietro
zajmuja dostawcy, ktérych interesujg
magazyny wielkokubaturowe, gdzie
mogg sprzedac kilometry miejsc pale-

towych. Pod wzgledem inzynieryjnym
nie sg to skomplikowane projekty. Im
wyzej w piramidzie, tym wymagania
inwestorow rosng, co wymusza indy-
widualne podejscie do projektu, czyli
jest réwniez trudniej dla dostawcow.
Im trudniejsze zadanie, tym dla nas
jest tatwiej i tu wykorzystujemy swoje
umiejetnosci inzynieryjne.

— Skad wyptywa ten elitaryzm?

— Jest to zwigzane nieroztacznie
z cechg mojej osobowosci. Musze
sie utozsamiac z filozofig, ktdrg firma
przedstawia, z produktem, ktéry
oferuje. Realizujac siebie, pozytywnie
wptywam na zespdt. Nim spotka-
tam sie z Nedconem, sprawdzitam
pozycje firmy na rynku. Wszystko to
pozwolitfo mi bez wahania odpowie-
dzie¢ pozytywnie na propozycje pracy
zfozong przez Nedcon.

Przez lata rynek dostawcow systemow regafowych ulegt pewnemu podzia-
towi, a firmy pracujace na nim znajdujg swoich klientow o okreslonych
potrzebach. Graficznie ilustruje to najlepiej piramida — im wyzej, tym wy-

magania inwestordw rosna, co wymusza indywidualne podejscie do projek-
tu, czyli jest réwniez trudniej dla dostawcéw. Im trudniejsze zadanie, tym
dla nas jest fatwiej i tu wykorzystujemy swoje umiejetno$ci inzynieryjne.

— tacznie wykonaliscie na polskim
rynku 300 duzych instalacji. Czy
pamigtasz swoje pierwsze projekty?

— Tak naprawde, liczac takze mniej-
sze projekty, byto ich znacznie wiecej.
Pamietam jeden z najwiekszych
projektdw w tym czasie, zrealizowany
w latach 90. system do skfadowania
komponentdéw motoryzacyjnych dla
Kulczyk Tradex w Poznaniu. Mozna
powiedzie¢, ze ten projekt byt prze-
tomowy, gdyz pokazat, ze potrafimy
udzwigna¢ trudne technologicznie
projekty. Co prawda jeszcze w tym
czasie z bardzo silnym wsparciem
technicznym ze strony Holendrow.

— Inzynieria to znak firmowy
Nedconu. Czy dla kierowcy wazne
jest, zeby wiedziat, jak powstaje
samochdéd?

— Nie znam sie na samochodach.

— A na regatach?

— Oczywiscie. Jestem architektem
i widze przestrzennie. Ale ponownie
sie odniose do podziatu rynku w na-
szej branzy. Dla inwestoréw szalenie
wazne sg zagadnienia projektowe
i techniczne instalacji. Chcg uspraw-
ni¢ swoj proces logistyczny, dlatego
zwykle to ich wizja przektadana jest
na projekt, powstajacy wspdlnie
z nami. Dzisiaj w ten sposob pracu-
jemy dla bardzo waskiej grupy. Mato
tego — pokusilismy sie, aby potgczy¢
inzynierie z innowacyjnoscig, gdyz
te wartosci przenikajg sie w naszych
projektach, co znalazto odzwier-
ciedlenie w jednym zdaniu ,,Pomyst
zamkniety w konstrukcji” — ktdre stato
sie sloganem definiujgcym tozsamos¢
Nedcon Silesia.

— Czy nie masz wraze-
nia, ze przywotany slogan
nie definiuje firmy w petni
— pamietacie o konstrukcii
i zapominacie o procesach
oraz zwigzanej z tym auto-
matyzacji?

— Rynek automatyzacji bu-
dzi sie od ponad dekady. Nieustan-
nie przewiduje sie ruch w tym
kierunku w Polsce i innych krajach
Europy Srodkowo-Wschodniej.
Tymczasem sa to nadal pojedyn-
cze projekty, w ktérych oczywiscie
uczestniczymy, ale zwykle powsta-
ja one w centralach zagranicznych.
Nedcon wykonat w Polsce pierw-
szg instalacje zautomatyzowana
w potowie lat 90. Dzisiaj, przej-
mujac wiedze od naszych kolegow
z Holandii, przygotowujemy sie nie
tylko pod wzgledem technicznym,
ale réwniez organizacyjnym. Tego
typu projekty wymagajg szczegol-
nej wiedzy z obszaru zarzgdzania
projektem.

— W jaki spos6b podchodzicie do
automatyki?
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— Moge powiedzie¢, ze jesteSmy
skazani na automatyke, jest to
kolejny proces naszego rozwoju. Lecz
ze wzgledu na wielko$¢ organizacji,

catej korporacji i tylko dzieki sile prze-
bicia, czasami pewne rzeczy dawafo
sie szybciej przeforsowac. W 2006

r., podobnie jak na poczatku naszej

lisci i doskonalenie naszego warsztatu
pracy. Mam na mysli doskonalenie
takich dziatan, jak zarzadzanie
projektem. To, co robimy w tej chwili,

robimy to stopniowo. Wykonalismy
pierwszg instalacje pétautomatycz-
ng, wprowadzajac do oferty Nedcon
Shuttle System. Przygotowujemy sie
do realizacji kolejnego systemu typu
Mini Load. Kiedy klient ujawnia takie
potrzeby projektowe, wskazujemy, ze
by¢ moze jego problem logistyczny
powinien by¢ rozwigzany na poziomie
automatyki, a nie sytemu manual-
nego. | do takiego dialogu jesteSmy
przygotowani. Wsp6tpracujemy

Z naszymi partnerami systemowymi,
zajmujac sie tg czescig projektu,

w ktorej jesteSmy specjalistami. Ned-
con jest i bedzie specjalistg gtownie
w zakresie statyki regatowej.

dziafalnosci w Polsce, usiadtam do
dyskusji z zatozycielem Nedconu
i wspdtudziatfowcem Hansem Ste-

dotyczy réwniez wzmocnienia w ob-
szarze Project Development, o ktérym
rzadko kto méwi na gfos.

— W 2005 r. w spétce Nedcon roz-
poczety sie zmiany wtasnosciowe,
jak z nich wyszedt polski oddziat?

— Nedcon zdobyt silnego partnera
biznesowego w postaci austriackie]
firmy Voestalpine, ktérej produk-
tami sg wyroby stalowe. Z punktu
widzenia uzupetnienia produktéw
i mozliwych synergii dla obu pod-
miotdw potgczenie byfo korzystne. : ~.. -
Po centralizacji produkcii, dziatow | B B ~ - s, Blm———
technicznych, powstat pomyst, aby N c - S S el Yo
zmieni¢ status ekonomiczny biur \ ' |
handlowych Nedconu, ktére uzy-
skaty z jednej strony samodzielno$¢
biznesowa, tak jak Nedcon Silesia,

a z drugiej strony beda kontynuowaty
system pracy z klientami zapoczat-
kowany w Nedconie, ale jako firmy
nadal wspierane przez Nedcon.

gweg i z naszym zespotem. Wspdlnie
zaplanowali$my kierunek dalszego
rozwoju. Styl pracy, jej jakos$¢, wy-
miana informacji, wspdlna realizacja
projektéw pozostaty niezmienne
miedzy Polska a Holandig. Za to nasz
polski zespot rozwingt swoje umie-
jetnosci techniczne i managerskie.

Po okresie przeksztafcenia wazne
byfo umocnienie pozycji, na ktorej
jestesSmy postrzegani jako profesjona-

— Akcentujecie w dziataniach
sfere zarzadzania projektem, co to
oznacza w przypadku inwestycji
w system sktadowania?

— Otrzymanie zamdwienia stanowi
dopiero poczatek drogi pracy z klien-
tem. Nie chce wchodzi¢ w szczegdty
naszego warsztatu pracy, ogdlnie
powiem, ze gtféwne punkty dziata-
nia to planowanie, kontrolowanie
realizacji projektu na wszystkich jego

— Patrzytas na te zmiane w cha-
rakterze szansy?

— Na takie rozwazania mielismy Kkil-
ka miesiecy. Dzi$ uwazam, ze wszy-
scy odnie$li korzysci: Nedcon Group
i Nedcon Silesia, a przede wszystkim
klient. Dlaczego? Dlatego, ze dziatajgc
w strukturach korporacyjnych, decy-
zje podporzadkowane sg priorytetom
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etapach, koordynowanie pracy mie-
dzy poszczegdlnymi dziatami firmy

a inwestorem. Wszystkie wymienione
dziatania stanowig standard przez
nas rozwijany, dzieki czemu nie ma
niedomoéwien z inwestorem, ktory
nie musi sie upominac i pamietac, ze

co$ w ramach projektu jeszcze mu
sie nalezy. Dzieki temu standardowi
jesteSmy w stanie zaistnie¢ wtasnie
w tym segmencie rynku, o ktérym na
poczatku rozmowy wspomniatam.

— W ciagu catego okresu dziatalno-
$ci w jednej z firm uzywajacych wa-
szych systeméw regatowych zdarzyt
sie¢ powazny wpadek. Kto byt winny
i czego uczy takie doswiadczenie?

— To byfo trudne doswiadczenie, tak
dla inwestora, jak i dla naszej firmy.
Spdjrzmy na ten problem szerzej. Wy-
padki w branzy magazynowej zdarzaty
sie i sie zdarzaja. Problem polega na
tym, aby umiejetnie wyciagna¢ wnio-
ski po takim zdarzeniu. Uwazam, ze
zarzad firmy, inwestujgc w magazyn,
inwestuje réwniez w jego bezpieczen-
stwo i jest za nie odpowiedzialny.
| w ten sposdb minimalizuje ryzyko
wypadku. Dlatego wfasciciel musi
zwracac¢ uwage na silne konstrukcje
regatéw z odpowiednimi zabezpiecze-
niami, dokonywac regularmych prze-
gladow i hapraw. Pracownicy magazy-
nu nie moga pracowac pod zbyt duzg
presjg czasu. Oni muszg mie¢ komfort
zgtaszania uszkodzen, ktére spowodo-
wali i nie by¢ za to karani.

— Co wam pomogfo w tej sytuacji?

— Niezalezny ekspert dokonat
obliczen strukturalnych i udowodnit,
Ze statyka regaféw byfa wykonana
prawidfowo z wtasciwymi faktorami
bezpieczenstwa. Nedcon stosuje
wyzsze faktory bezpieczenstwa na
belki, anizeli przewiduje dokument
normatywny FEM i normy PN_EN
w obszarze systemdw regatowych.

— Patrzac na historie ostatnich
wypadkow regatowych w Polsce,
mozna powiedzie¢, ze sg wynikiem
oszczednosci. Presja klienta powo-
duje, ze dostawcy mocno uginajg
sie pod nig. Co w takim wypadku
powinien zrobi¢ dostawca?

— My sie wycofujemy. Jest granica
w konstrukcjach, ktorej nie mozna
przekroczy¢. Prowadzimy akcje
uswiadamiajaca, bo wiemy, jakie
moga by¢ konsekwencje przekrocze-
nia jej. Czasami sg to bardzo trudne
rozmowy, poniewaz staramy sie
mys$le¢ w imieniu klienta, majac na
wzgledzie bezpieczenstwo réwniez
naszej dziatalnosci.

— Czy kryterium niskiej ceny
w Polsce jest nadal istotne?

— W8rdd naszych klientéw rozmo-
wa 0 cenie zawsze jest na koncu.
Kiedy klient jest naszym partnerem
i prowadzi otwartg rozmowe, wie,
za co dokfadnie pfaci. Nie zmienia
to faktu, ze niektore projekty prze-
grywamy z powodu ceny. Natomiast
w obszarze, w ktérym my sie poru-
szamy, cena hie stanowi kluczowego
parametru.

— Jestes spetnionym managerem?

— Jestem na dobrej drodze. Teraz
dopiero, zbierajac z 12 lat doSwiad-
czenia pozytywne, ale réwniez
negatywne, a te ostatnie szczegdlnie
mnie wzmocnity, mam zupetnie inng
Swiadomosc.

Kapituta Dolnoslaskiego Certyfika-
tu Gospodarczego przyznata firmie
kierowanej przeze mnie Dolnoslgski
Certyfikat Gospodarczy, co umacnia
naszg wysoka pozycje w regionie.
Dla mnie jest to dowdd, ze kierunek
rozwoju mojej firmy jest wtasciwy.
Potwierdza to rynek, na ktérym
dziatamy i co réwnie wazne — nasz
zespot. Réwniez w tym roku moja
firma zorganizowata pierwsze na
Dolnym Slasku Sympozjum na temat
Potautomatyzacji i Automatyzacji
Systemoéw Sktadowania i Komisjo-
nowania. Do udziatu zaprosilismy
naszych partnerow biznesowych i
naukowcow z Politechniki Wroctaw-
skiej. Jedng z misji sympozjum jest
inicjowanie dialogu na wspomniany
wyzej temat, jak i wymiana mysli
miedzy biznesem i $rodowiskiem
naukowym. Jest to uzasadnione,
zwfaszcza gdy pojawia sie gospo-
darka innowacyjna. A kreatywnos$¢
naukowcow pomaga firmom, takim
jak Nedcon Silesia w inspiracji.
| to jest dla mnie i naszego zespotu
nowy kierunek dialogu.

Teraz trzeba zrobi¢ cos jeszcze
bardziej spektakularnego.

— Bardzo sie ciesze, ze mogtem
z Toba porozmawiac.
— Mito Cie gosci¢ we Wroctawiu.
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