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Grupa Dahl to wiodacy dystrybutor produktéw ins-
talacyjnych, grzewczych i sanitarnych w Skandynawii.
Dziata w Danii, Norwegii, Finlandii, Szwecji i Polsce
oraz krajach nadbattyckich. Firma posiada okotfo 260
oddziaféow w tym regionie i jest czescig francuskiej
grupy Saint-Gobain.

Wspalng misj3 catej Grupy Dahl jest bycie liderem pod
wzgledem dostepnosci, niezawodnosci i kompetengiji,

bedac jednoczesnie najbardziej optacalnym partnerem
dla klientéw i dostawcow.
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Wsréd czterech kluczowych zasad Rettig ICC jest zaufanie i szacunek. S3 to podstawowe elementy interakcji i komunikacji pomiedzy
zainteresowanymi stronami. W swojej 200-letniej historii Grupa Rettig korzystata z tych zasad w celu wzmocnienia wiezi z klientami,
zapewniajgc wzrost obu stronom, dzieki Swiatowej klasy produktom i ustugom. W celu umocnienia naszej wiarygodnosci, uczciwosci
i pracy zespotowej, aktywnie wspieramy relacje z klientami, ktérzy podzielajg nasze wartosci i s w stanie skorzystaé z naszego
podejscia do biznesu. Jednym z takich klientéw jest Grupa Dahl, wiodacy skandynawski dystrybutor produktéw instalacyjnych,
grzewczych i sanitarnych, z ponad 260 oddziatami w pétnocnej i wschodniej Europie i obrotami siegajacymi 2,6 miliarda EURO.
Szwedzka firma wybrata niedawno Rettig ICC jako swojego jedynego dostawce grzejnikéw w ramach nowego partnerstwa
strategicznego, ktore obejmuje sprzedaz produktéw pod wiasng marka Dahl. To odwazne biznesowe posuniecie zrodzito sie

w gfowie Tomasa Johanssona, charyzmatycznego prezesa grupy Dahl. Spotkalismy sie z Tomasem w Sztokholmie, aby

porozmawia¢ na temat naszej wspétpracy oraz planéw Dahl na przysztosc.

“Kiedy dotaczytem do Dahl w 2004 roku,
firma bacznie przygladafa si¢ swoim relacjom
z klientami. Zawsze bytem przekonany, ze jesli
stracisz z oczu potrzeby klientéw, szybko
stracisz samych klientéw. Po przepracowaniu
ponad 15 lat w branzy budowlanej doskonale
rozumiatem ich sposéb myslenia. Firmy nie
szukajg dzis dostawcow, lecz partnerow
—kogos, kto zrozumie ich potrzeby i potrzeby
ich klientow. Kiedy wiec rozpoczatem pracg
w Dahl, postarafem sig, by na pierwszym
miejscu byli ludzie, nie produkty”.

I tak, po zaledwie 12 miesigcach na
stanowisku Dyrektora Generalnego filii

Dahl, Tomas objat fotel prezesa szwedzkiego
oddziatu firmy. “Mysle, ze do tego stanowiska
doprowadzita mnie moja wiedza

o ludziach”, méwi Tomas. “Na poczatku

2000 roku poprzednie kierownictwo firmy
scentralizowato wigkszos¢ dziatalnosci, by
cigc koszty i podnosic zyski. Na pierwszy rzut
oka, z czysto finansowego punktu widzenia
wydawato sie to dobrym posunigeciem. Model

biznesowy grupy Dahl od zawsze opierat
sie na dwaoch podstawach: obecnosci na
poziomie lokalnym oraz dostgpnosci. Ten
ruch kierownictwa byt potrzebny, stat jednak
w sprzecznosci z filozofig firmy i stworzyt
dystans pomigedzy nami a naszymi
klientami. W zwigzku z tym, moim
pierwszym posunigciem byt powrdt do
zdecentralizowanego modelu firmy

i ponowne otwarcie zamknietych wczesdniej
oddziatéw, aby odzyskac utracone zaufanie.
To byto jak powrét do domu”.

Jednak zaden powr6t do domu nie jest
satysfakcjonujacy jezeli nie ma w nim
rodziny, ktérg dla Dahl s3 klienci. Dla Tomasa
oznaczafo to powotanie specjalnego zespotfu
ds. sprzedazy. “Szanuje ludzi, ktorzy cenig
swojg pracg oraz interakcje z klientami.

W Szwecji podstawg sukcesu jest bez
watpienia nasz zespot ds. sprzedazy.

Mamy ponad 300 pracownikow, ktorzy sg
Swietnie wyszkoleni, zmotywowani, dobrze
wyposazeni i majg wystarczajgcg wiedze,

by dawac klientom wyczerpujgce porady.
Czgsto spetniaja role doradcow, nie

sprzedawcéw”, dodaje Tomas. W duzym
stopniu przypomina to podejscie Rettig ICC,
w ktérym skoncentrowani na potrzebach
klienta sprzedawcy posiadaja wiedzg

o produktach, pozwalajaca im udziela¢
profesjonalnych porad. Podobne style

pracy byty jednym z czynnikow, ktory
zdecydowat o wyborze firmy Rettig

na wytgcznego dostawce grupy Dahl.
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Obecnie w Szwecji dziafaja 62 centra pomagac klientom podczas kazdego zakupu”. “Pierwszym krokiem w przebudowie naszej przyniést niesamouwite rezultaty. “Mamy

mf
f f e

Dahl, w ktorych pracujg zespoty specjalistow Tomas przyznaje, ze zmiana zasad dziafania firmy byfo wfgczenie pracownikéw w proces teraz polityke dostaw na czas”, wyjasnia.
podzielajgcych petng energii wizje zespotu ds. sprzedazy nigdy nie jest prosta, zarzgdzania zmianami. Podzielilismy sie “Gwarantujemy klientom w catej Szwecji,
przyszfosci Tomasa. “W pierwszym dniu na szczegolnie jezeli obejmuje 300 pracownikéw.  pomystami i nasza wizjg i czekalismy naich ze otrzymaja zamawiane produkty dokfadnie
stanowisku prezesa obiecatem sobie i moim reakcje i pomysty. Jasnosc ich odpowiedzi wtedy, kiedy chca. Dzi$ system ten sprawdza
pracownikom, ze skupimy si¢ na czterech “Rozmawiamy o zmianie podejscia, i gtebokie zrozumienie problemu, zaskoczyty sie w 99,3 procentach”.

podstawach statego rozwoju: dostepnosci, o fundamentalnym przetasowaniu DNA nas. Stworzyliémy plan zmiany sposobu
0 ‘7 7 0 niezawodnosci, logistyce i doswiadczeniu. Dahl,” wyjasnia. “Zadanie, ktére sobie myslenia, dziatania i pracy naszych ludzi, ROZWQOJ GLOBALNYCH MAREK
B//S kOSC ” le dO -[_)/CZ)/ Najwazniejsze byto oczywiscie pozostanie postawilismy, nie byfo tak proste jak dodanie a oni aktywnie sie w to wigczyli, stali sie Po dokfadnym przygotowaniu
oo blisko klientéw, co oznaczato wiecej niz tylko nowego produktu do oferty —zachowania czgscig tego planu, zaangazowali sig i przebudowaniu firmy nadszedt czas na
i-)//kO geOg raﬁl wybudowanie centrum Dahl w ich poblizu. niezwykle trudno zmieni¢”. Jednak firma w zmiany”. Po tym nastapit okres znalezienie idealnego dostawcy. Wtedy

Caty moj personel musiat spojrze¢ oczami musiata to zrobi¢, aby odbudowac relacje intensywnego zarzadzania, komunikagji wiasnie do gry wkroczyty firmy Rettig ICC,
klientow, by przewidywac stajgce przed z klientami. Po wewnetrznej restrukturyzacji i szkolen, by przedstawic i wdrozy¢ ten Purmo/Radson oraz Thermopanel.

klientami wyzwania i natychmiast znajdowac Tomas skupit sig na nastepnym ogniwie wspolny plan. By zapewnic, ze obietnice Wymagania Dahl (dostepnos¢, niezawodnos¢,
rozwigzanie. W zwigzku z tym stworzylismy w tancuchu —dostawcach Dahl. Jednak skfadane klientom przez sprzedawcéw maja logistyka i doswiadczenie — cztery filary firmy)
intensywny plan szkolen, podczas ktorych wczesniej zespét ds. sprzedazy musiat pokrycie w rzeczywistosci, Tomas uruchomit idealnie pasuja do podstawowych wartosci

kazdy sprzedawca nauczyt sig, jak aktywnie zrozumiec, ze zmiana jest konieczna. takze nowy system logistyczny, ktory Rettig ICC. Dlatego wkrétce rozpoczety sie »»
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negocjacje, ktore zblizyty obie firmy do
siebie. “Uwazam, ze jezeli chcemy dalej
spetniac¢ nasze obietnice, musimy takiego
samego zaangazowania oczekiwac od
naszych dostawcéw”, méwi Tomas.
“Jedng z pierwszych rzeczy, na ktorej
firma skoncentrowata sig pod moim
kierownictwem, byto poszukiwanie
nowych mozliwosci wzrostu i rozwoju.

Znalezlismy i stworzylismy nowe
grupy klientow, a nastepnie
wprowadzilismy nowe grupy
produktéw, ktére zaspokoity

ich potrzeby. Wigzato sie to

z wejsciem na zupetnie

nowe rynki, jak zarzadzanie
nieruchomosciami

mieszkalnymi, przycigganiem
nowych grup klientéw oraz
dziataniem w obszarach
dopasowanych do naszych
aktualnych klientow i produktow,
pod warunkiem, ze byly zgodne

z naszymi procesami logistycznymi.
Wszystko, co robilismy, robilismy

z rozmachem. To byto wazne. Musielismy
zachwycic klientow, zaskoczyc¢ ich”. Na
przykfad, od 2006 roku klienci w Szwecji
mogag kupic¢ w sklepach Dahl wiertarki firmy
Bosch. Rozpoczecie sprzedazy narzedzi byto

dla Dahl sukcesem. Oznacza to, ze klienci
nie muszg szukac gdzie indziej: w sklepie
Dahl znajda wszystko, czego potrzebuja.
,Dla nich to wygoda, a dla nas zysk”.
Kolejny krok Tomasa byt odwazny, pomogt
wzmocnic¢ pozycje Dahl, przynidst korzysci
firmie Bosch i stworzyt fundamenty pod
umowe rozwojowg z Rettig ICC. Co to byt
za krok? Wytgcznosc.

Jesli stracisz z oczu
potrzeby swoich
klientow, stracisz
samych klientow

PASUJACE CZESCI UKLADANKI
“Zdecydowalismy sie by¢ specjalistami

i nimi pozostac. Przez ostatnie 8 lat
zyskalismy ogromng wiedze i bardzo
rozwinelismy sie jako firma. Zakres
naszej dziafalnosci hurtowej zmienit sie,
wyrdzniamy sie na rynku. By utrzymac te

Macierzysta spétka Dahl, Saint-Gobain, to jedna z najwiekszych firm na
swiecie. Przy obrotach przekraczajacych 40 miliardow Euro firma dziata

w wielu branzach, jednak koncentruje sie na budownictwie. Saint-Gobain
projektuje, produkuje i dystrybuuje materiaty budowlane. Dostarcza

innowacyjne rozwigzania zaspokajajgce rosnacy popyt na koncepcje wydajne

energetycznie oraz ochrong srodowiska w krajach rozwijajacych sie.
Saint Gobain zatrudnia w sumie 190.000 pracownikéw w 64 krajach.
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pozycje pracujemy wytgcznie z silnymi
dostawcami, takimi jak Purmo/Radson
i Thermopanel”. Dahl od wielu lat
wspdtpracowat z tymi firmami jeszcze
przed przyjsciem Tomasa do grupy i
stanowita silng podstawe kooperacji.
“Skupiamy sie na budowaniu i rozwijaniu
istniejgcych rynkéw i przedsigbiorstw,
a takze na poszukiwaniu nowych mozliwosci,
ktére mozemy wykorzystac jedynie przy
wsparciu oddanych partneréw”.

Rozwijanie nowych rynkdw jest
mozliwe tylko z pomocg silnych
partneréw, a niektorych pozycji
rynkowych nie da sie osiggnac
bez rozbudowy marki lub oferty.
Jednak zawsze sg pewne
mozliwosci”, dodaje.

“Takie jak wtasna marka.

Kiedy przystapilismy do rozmoéw
z Purmo/Radson i Thermopanel,
przedstawilismy nasz plan.
Chcielismy wejs¢ na pewien
segment rynku, ktérego nie moglismy wtedy
obsfuzyc. Bylismy jednak pewni, ze mozemy
tego dokonac, posiadajac wtasng marke
grzejnikéw. Byto to mozliwe jedynie

dzigki wspotpracy z silnym partnerem
strategicznym w branzy grzewczej, ktérego
w tamtym czasie nie mielismy”. >
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Oznaczato to dla Dahl skok na gteboka wode.
“Zdecydowalismy sie na wybér jednego
dostawcy grzejnikow,” méwi Tomas. “l wybor
byt oczywisty”. Nasze zaufanie do Purmo/
Radson i Thermopanel, jakos¢ ich produktow
oraz pozycja firmy utatwity decyzje.

W rezultacie wygrywajg wszyscy:

i wspotpracujace firmy, i klienci Dahl”.

Czy Tomas nie obawia sig, ze wytgcznosc¢

w tak kluczowej branzy jak grzejniki moze
ograniczy¢ mozliwosci Dahl? “Zdecydowanie
nie. Marki Rettig ICC s3 silne, godne zaufania
i niezawodne. Co wigcej, na grzejniki zawsze
jest popyt, w zwigzku z czym jestesmy
pewni, ze wspodtpraca, ktérg nawiagzalismy,
bedzie sig dalej przyczyniata do rozwoju
naszych firm”.

WZROST W CZASACH KRYZYSU
Wbrew zawirowaniom gospodarczym, Dahl
uniknat losu wielu $wiatowych firm i pokazat
imponujacy rozwdj. “Spdjrz na nasze wyniki
za lata 2009-10", moéwi Tomas. “W 2009 roku
kryzys osiggnat szczyt, a szwedzki rynek
skurczyt si¢ o 14 procent. My uroslismy o 4
procent, a w 2010 roku o kolejne 10 procent”.

56 | 0sobowosci marki CLEVER

PARTNERZY TO KLUCZ DO ROZWOJU
Zdaniem Tomasa partnerstwo takie jak toz
Jest kluczem do rozwoju. “Jestem przekonany,
Ze przysztosc nalezy do innowacyjnego
myslenia. Do twdrczych pomystow, w ktorych
budowlancy, projektanci, instalatorzy,
hurtownicy i dostawcy muszg wspdtpracowac.
Od dawna wiadomo, Ze rynki szybko sie
rozwijajg, w zwiqzku z czym potrzebujemy
partnerow, ktorzy zaspokojq te potrzebe

za pomocq innowacyjnych rozwigzan
zapewniajqgcych petng zgodnosc z normami,
systemami, ustugami i logistykq, a przede
wszystkim — odpowiadajgcymi na potrzeby
klienta. To wtasnie zapewni nam wspdtpraca

z Purmo/Radson i Thermopanel”. m

Jak byc swietnym prezesem? Przy tym pytaniu Tomas
Johansson zamilkt, co nie zdarza sie czesto. “Méwigc w swoim
imieniu, mysle, ze niezbedne jest prawdziwe zainteresowanie
dziatalnoscia i osobami, ktore pracujg w tej branzy. Skupiam
sie raczej na tworzeniu nowych rzeczy, sprawianiu, by

cos sie dziafo. Nie ma nic bardziej satysfakcjonujacego

niz znajdowanie i tworzenie nowych rynkéw. Wymaga to
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oczywiscie szefa i firmy, w ktorej jest to mozliwe. Jestem
wadzieczny za to, ze moge dziatac pod skrzydtami Saint Gobain
i grupy Dahl z petng swobodg. Dodatkowym atutem jest

to, ze otaczajag mnie ambitni ludzie, ktérzy pomagajg mi

w osigganiu celow firmy. Rozwdj firmy oznacza rozwijanie
siebie i zaangazowanych oséb. To zawsze dawato mi
motywacje i nadal ja daje”.






