NIE CHWILOWY TREND, A DLUGOFALOWA STRATEGIA — INNOWACYJNOSC
W HILTI

Rozmowa z Dariuszem Matczakiem, Dyrektorem Kanatéw Sprzedazy w Hilti Polska

Executive Club: Innowacyjnos¢ wydaje sie by¢ Panstwa naturalnym srodowiskiem.
Posiadajg Panstwo wtasne laboratoria badawcze i projektowe oraz wspétpracuja
Panstwo z najlepszymi uczelniami technicznymi na swiecie. Jak przeklada sie to na

Panstwa biznes?

Dariusz Matczak: Dla wielu firm Innowacyjno$¢ stata sie dzis drogowskazem wytyczajgcym
droge rozwoju zaréwno w obszarze kreowania nowych produktow, jak i doskonalenia
istniejgcych. W Hilti nie jest to jednak chwilowy trend, ale dlugofalowa strategia, ktéra

towarzyszy spotce od poczatku jej istnienia.

To pozwolito nam wypracowac unikalng pozycje na szeroko rozumianym rynku
budowlanym, oferujgc naszym partnerom biznesowym prawdziwie kompleksowe

rozwigzania odpowiadajgce ich dzisiejszym potrzebom.

Oferujemy zaréwno technologie, jak i ustugi, a takze oprogramowanie. Réwniez w erze
cyfryzacji Hilti nie zamierza oddaé¢ wiodgcej pozycji i roli zaufanego partnera dla sektora
przemystu i budownictwa. Firma przechodzi starannie zaplanowany proces transformaciji
cyfrowej polegajacy na wdrazaniu innowacyjnych technologii zaréwno w obstuge proceséw
wewnetrznych, jak i rozszerzajgc portfolio swoich produktéw i ustug.

Jeszcze 10 lat temu ponad 95% przychodow naszej spotki w Polsce stanowita sprzedaz

produktow.

Obecnie ponad 35% przychoddw stanowig ustugi oraz software i jest to obszar bardzo
dynamicznie rosngcy z roku na rok. Zmiana ta wynika przede wszystkim ze zmieniajgcych

sie oczekiwan naszych klientow, ktore stojg dla nas zawsze na pierwszym miejscu.

Executive Club: Ktéra z ustug oferowanych przez Panstwa jest najbardziej

przetlomowa pod wzgledem technologicznym i dlaczego?

Dariusz Matczak: Za przetomowg uwazam naszg cyfrowg ustuge ON!Track, stuzgca do
zarzadzania zasobami w firmach. Pod wzgledem technologicznym, ale przede wszystkim

procesowym, umozliwia ona naszym klientom efektywne zarzgdzenie majgtkiem firmy.
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Mimo, iz same procesy zarzgdzania majgtkiem sg znane od lat - to dopiero nasz serwis
upowszechnia te ustuge dla klientéw koncowych o dowolnej skali biznesu. Co wiecej nasi
partnerzy dodatkowo otrzymujg wiedze i 70 lat doswiadczenia Hilti w pracy z firmami z tego
rynku. Dlatego tez, przed implementacjg oprogramowania, podczas procesu ktéry
nazywamy ,analizg produktywnosci", badamy wraz z klientem wszystkie obszary, w ktérych

nasza ustuga bedzie w stanie wygenerowaé okreslone i wymierne korzysci.

Executive Club: Rynek technologii i oprogramowania budowlanego w Polsce
dynamicznie sie rozwija. Z czego wynika ten trend wedlug Pana i jak dlugo on

potrwa?

Dariusz Matczak: Rzeczywiscie rynek technologii i oprogramowania dla branzy budowlanej
rozwija sie bardzo dynamicznie w naszym kraju. Jestesmy natomiast tylko czescig trendu
globalnego, ktéry zmienia sposéb dziatania w sektorze. McKinsey Global Institute juz 3 lata
temu wydat raport "REINVENTING CONSTRUCTION THROUGH A PRODUCTIVITY
REVOLUTION", w ktorym opisat iz w gtéwnych branzach produktywnos$¢ rosnie dynamicznie
od wielu lat np.: w okresie 1950 - 2010 produktywnos$¢ w rolnictwie wzrosta 16 krotnie,

podczas gdy w analogicznym okresie w budownictwie o 1.1.

Wyniki jednoznacznie wskazujg, iz w budownictwie jest ogromny potencjat do wzrostu
produktywnosci wymuszony takze coraz mniejszg dostepnoscig pracownikéw, a w
szczegolnosci fachowcow. Dlatego tak wazng kwestig jest, aby kazda minuta fachowca na
placu budowy lub w biurze byta maksymalnie wykorzystana. Tutaj pojawia sie przestrzen dla
wykorzystania technologii i oprogramowanie, ktore jest w stanie zwiekszy¢ produktywnosc
pracownikdéw, czy to poprzez digitalizacje procesu projektowania, logistyki czy tez
zarzadzenia majatkiem firmy, w tym narzedziami ktdrymi ta osoba pracuje. To bardzo wazny
aspekt funkcjonowania przedsiebiorstwa, ktére, cho¢ moze mie¢ najlepszych specjalistow,
to aby wykonali oni swoje zadania muszg mie¢ sprawne i odpowiednie narzedzia w
odpowiednim miejscu i czasie. Dlatego uwazam, ze z najnowszg ofertg Hilti w tym zakresie
jestedmy we wiasciwym miejscu i czasie, aby wspomoc naszych klientow w poprawie

produktywnosci i w ich drodze do osiggniecia sukcesu.
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Informacja prasowa
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Kontakt dla mediéw:

Hilti (Poland) Sp. z 0.0.

Katarzyna Patasz

Brand Manager

Ul. Putawska 491 02-844 Warszawa, Polska
E: katarzyna.palasz@hilti.com

T: +48 601 885 764
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