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PERSPEKTYWA SPONSORA

Branza architektury, inzynierii i budownictwa przechodzi transformacje na wielu
frontach. Zmieniajg sie takze otoczenie i obiekty - przestrzenie staja sie bardziej
organiczne, potgczone i przyjazne srodowisku. Historycznie odmienne zespoty
pracujg obecnie w bardziej zintegrowany sposdb, a procesy projektowania w coraz
wigkszym stopniu opierajg sie na danych i rozwigzaniach cyfrowych.

Producenci wyrobéw budowlanych znajduja sie w samym centrum tej
transformacji. Tworzg produkty, ktére nieustannie ksztattujg zmieniajace sie
przestrzenie wokot nas. Majag niezbedna wiedze i doswiadczenie, by wspieraé
branze architektury, inzynierii i budownictwa w podejmowaniu lepszych decyzji
w zakresie projektowania. Dysponujg danymi potrzebnymi partnerom i klientom.

Krétko méwiac, producenci wyrob6éw budowlanych sa czescig branzy
architektury, inzynierii i budownictwa - i widaé to zwtaszcza w
dzisiejszych czasach.

Réwnoczesne dziatanie w dwdch, diametralnie réznych swiatach, tj. produkcji i
architektury, inzynierii i budownictwa, wigze sie z konkretnymi potrzebami.

W szczegdlnosci wazne jest zaciesnienie wspodtpracy z podmiotami
odpowiedzialnymi za specyfikacje produktéw, poniewaz jej brak ma negatywny
wplyw na pozycje producenta.

Na szczescie branza architektury, inzynierii i budownictwa przechodzi wazng
transformacje cyfrowa, ktéra umozliwia znacznie szerzej zakrojong integracje i
wspotprace z producentami wyrobdw budowlanych. Mimo to okreslenie kierunku
dziatan nie zawsze jest proste.

Zostalismy sponsorem badania prowadzonego przez Harvard Business Review
Analytic Services, aby lepiej poznac role producentéw wyrobdw budowlanych

w branzy architektury, inzynierii i budownictwa oraz drogg, jaka przeszli, aby
zwigkszy¢ w niej swoj udziat. Z niniejszej publikacji dowiecie sie Paristwo m.in. jak
firmy z branzy architektury, inzynierii i budownictwa wyobrazajg sobie wspdtprace
z producentami wyrobéw budowlanych. Podzielimy sie tez inspirujgcymi
spostrzezeniami ptynacymi z wywiadéw z producentami, ktérzy obecnie cyfryzuja
swoje procesy projektowania. Przedstawimy, w jaki sposéb udato im sie nawigzaé
strategiczne partnerstwo z architektami, inzynierami i wykonawcami.

Producenci wyrobéw budowlanych majg niepowtarzalng szanse, by zaja¢ miejsce
przy stole branzy architektury, inzynierii i budownictwa. Przeprowadzone badania
pokazuja, ze cyfrowe platformy umozliwiajace bezproblemowg komunikacije
pomiedzy branza produkcyjna a budowlang sa w zasiegu reki, a przy tym maja
kluczowe znaczenie dla przysztosci ich obu. Warto zatem wykorzystac ten raport
jako podstawe planu dziatania w zakresie cyfryzacji wtasnego przedsigbiorstwa.
Zachecamy do spotkania z nami na dynamicznie zmieniajgcym sie skrzyzowaniu
miedzy produkcjg a budownictwem.

Srinath Jonnalagadda
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Przysziosc¢

projektowania budynkow
Zaciesnianie wspotpracy miedzy
firmami z branzy architektury, inzynierii
i budownictwa a producentami wyrobéw

budowlanych

Branza architektury, inzynierii i budownictwa w ostatnich
latach przechodzi dynamiczng transformacje i
koncentruje sie na dostarczaniu zréznicowanych
doswiadczen klientom i uzytkownikom budynkdw.

Do realizacji tego celu potrzebuje znacznie bardziej
ztozonych i dostosowanych do swoich potrzeb wyrobdéw
budowlanych, a takze producentow, ktorzy wykazujg

sie wysokg zwinnoscia, checig wspodtpracy i szybkoscia
reakcji na zmieniajgca sie sytuacje.

Takie ptyna wnioski z ostatnio przeprowadzonej ankiety Harvard Business
Review Analytic Services. Wzieto w niej udziat 172 respondentéw z branzy
architektury, inzynierii i budownictwa (65% pracuje w pracowni architektonicznej
lubinzynierskiej, a 22% - dla dostawcy ustug inzynierskich), ktorzy maja wiedze
na temat relacji pomiedzy wtasng organizacja a producentami wyrobow
budowlanych. Ponad trzy czwarte respondentéw zgadza sie, ze w wyniku
zwiekszonego zainteresowania doSwiadczeniami uzytkownikow budynkow
firmy potrzebujg bardziej dostosowanych rozwigzan i blizszej wspoétpracy z
producentami wyrobéw budowlanych (30% zdecydowanie sie zgadza i 48%
raczej sie zgadza).

»[Dawniej] architekt projektowat piekny budynek, koncentrujac sie na
wzgledach estetycznych. Nastepnie firma inzynierska upewniata sie, ze budynek
sie nie zawali. P6zniej firmy budowlane potwierdzaty specyfikacje. Na koniec
przychodzit producent wyrobéw budowlanych i, na przyktad, wstawiat okna”
- wyjasnia Erik Rasker, wiceprezes i dyrektor ds. technologii w Reynaers
Aluminium (belgijski deweloper produktéw aluminiowych dla budynkéw). ,,Ta
sytuacja diametralnie sie zmienita. Teraz jesteSmy zaangazowani od samego
poczatku, wspotpracujac z architektami i inzynierami. Sposéb projektowania,
wytwarzania i montowania naszych systeméw ma olbrzymi wptyw na finalny
produkt. Firmom z branzy architektury, inzynierii i budownictwa zalezy na
wspdtpracy, poniewaz wieksza integracja procesu wptywa na tempo, wydajnos¢
ijakos¢ pracy oraz zadowolenie klienta”.

Przyszto$¢ projektowania budynkéw | Ankieta Pulse
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77% respondentéw z branzy
architektury, inzynierii i
budownictwa wskazuje, ze
wieksza koncentracja na
doswiadczeniach uzytkownikéw
budynkéw wymaga
niestandardowych rozwigzan

i blizszej wspétpracy z
producentami wyrobow
budowlanych.

73% wskazuje, ze bardzo bliska
wspotpraca z producentami
wyroboéw budowlanych jest
niezwykle lub bardzo wazna
dla powodzenia obecnie
realizowanych projektéw.

56% twierdzi, ze wspétpraca
z producentami wyrobow
budowlanych staje sie coraz
blizsza, dostarczajg oni pewng
ilos¢ niestandardowych
rozwigzan i coraz lepiej znajg
narzedzia cyfrowe klientow.

Harvard Business Review Analytic Services



Respondenci wskazuja, Ze wspodipraca pomiedzy
architektami, inzynierami i wykonawcami a producentami
wyroboéw budowlanych, ktoérzy przedefiniowali swoje
podejscie - a tym samym stali sie bardziej zwinni, sktonni
do wspétpracy i nauczyli sie szybko reagowac na wymagania
zwigzane z projektem - przynosi istotne korzysci biznesowe.
Jednak stworzenie blizszych relacji partnerskich nadal
wymaga pracy z obydwu stron. Niespetna jedna czwarta (22%)
respondent6éw z branzy budowlanej wskazuje jednak, Ze ich
relacje z producentami wyrobéw budowlanych sg oparte na
niezwykle wysokim poziomie wspoéltpracy. ,,PodejsScie stato
sie znacznie bardziej holistyczne” - moéwi Rasker. ,,Ale jeszcze
nie mozna powiedziec¢ tego o catym rynku”.

Rozdrobnienie rynku, brak standaryzacji narzedzi
cyfrowych i historyczna nieche¢ branzy do zmian to
czynniki, ktére stanowia pewng przeszkode dla producentéw
zainteresowanych wzmacnianiem wiezi z partnerami z branzy
architektury, inzynierii i budownictwa. Dalsza droga jest pelna
wyzwan, a respondenci z tej branzy wyraznie formutuja swoje
oczekiwania wobec producentéw wyrobéw budowlanych.
Zalezy im miedzy innymi na wiekszej innowacyjnosci,
kastomizacji, zwinnosci, cyfryzacji i doktadniejszych
harmonogramach.

Przyszios¢ projektowania budynkow
i doswiadczen

W firmie State Window Corp., ktora zajmuje sie projektowaniem
iprodukcja okien oraz drzwi do wiezowcow, ,,niemal wszystkie
nowe projekty wymagajg niestandardowych produktow”
- méwi Rafik Mohareb, kierownik ds. badan i rozwoju w
State Window. ,,Wiekszos¢ architektow prébuje zrobic cos
nowego, wiec przewazajaca liczba naszych projektow wymaga
zaprojektowania nowych niestandardowych funkcji. To
prawdziwe wyzwanie”.

Co wiecej, kazdemu klientowi zalezy na czasie, a poniewaz
na rynku wyrobow budowlanych panuje bardzo duza
konkurencja, producenci muszg dostosowac sie do wymagan
odbiorow. ,,Zazwyczaj wszystko odbywa sie w pospiechu. JeZeli
przygotowanie nowego projektu bedzie sie przedtuzag, klient
pojdzie prosto do konkurencji” - moéwi Mohareb. ,,Robimy
wszystko, co niezbedne do wykonania zadania i zawsze szybko
przekazujemy architektowi informacje zwrotne”.

Ankieta faktycznie maluje obraz dynamicznie zmieniajacego
sie Srodowiska biznesowego, w ktérym firmy z branzy
architektury, inZynierii i budownictwa zmagaja sie z szeregiem
nowych oczekiwan zgtaszanych przez klientéw, co przektada
sie na wymagania wobec producentéw wyrobéw budowlanych.
Oczekuje sie od nich szybkiego tempa, zwinnoSci i mozliwosci
dostosowania rozwigzan. Do gtéwnych czynnikéw burzacych
dotychczasowy porzadek i przynoszacych zmiany w branzy
nalezy: zwiekszone zapotrzebowanie na doSwiadczenia
cyfrowe 3D, bardziej niestandardowe rozwiazania, szybsze
tempo i bardziej przyjazne Srodowisku budynki, a takze
czestsze stosowanie systemow i procesow modelowania
informacji o budynkach (BIM). RYSUNEK 1

Chcac spetni¢ rosnace oczekiwania klientéw i w pelni
wykorzysta¢ nowe mozliwosci technologiczne, firmy z branzy
architektury, inzynierii i budownictwa daza do budowania
relacji partnerskich z producentami wyrobéw budowlanych.
Niemal trzy czwarte (73%) respondentow wskazuje, ze bliska
wspdlpraca z producentami jest bardzo wazna lub niezwykle
wazna dla powodzenia aktualnie realizowanych projektéw.
Wspbtpraca z producentami wyrobéw budowlanych bedzie
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istotna takze w przysztosci: 74% respondentow twierdzi,
ze bliska wspétpraca z producentami bedzie bardzo wazna
lub niezwykle wazna dla powodzenia projektow w ciggu
najblizszych trzech lat.

Zach Kuecker, kierownik ds. technicznych w firmie
Schumacher Elevator, méwi, Ze klienci jego firmy oczekuja
mocno dostosowanych rozwigzan, a takze szybkiego tempa i
zwinnosci. ,,Zazwyczaj klienci kontaktujg sie z nami w trakcie
budowy, wiec potrzebuja szybkiej reakcji oraz dostosowanych
do ich potrzeb produktéow” - wskazuje Kuecker. ,,Osiggamy
te cele dzieki wspolpracy. Blizsza relacja z klientem
utatwia zrozumienie zaréwno jego, jak i naszych potrzeb
i harmonogramoéw. Dzieki temu mozemy optymalizowac
procesy planowania i produkcji”.

W firmie Reynaers Aluminium caty proces rozpoczyna sie od
zaproszenia wszystkich stron do pokoju VR na wirtualny spacer
po projektach budynku. VR zamienia model architektoniczny
w angazujgce doSwiadczenie, ktére umozliwia architektom,
inzynierom i projektantom produktow przejrzenie wszystkich
aspektow projektu i kwestii technicznych od Srodka lub z
zewnatrz budynku. ,,W wielu przypadkach rozmowy nawet nie
dotycza okien czy fasady” - mowi Rasker. ,,To moment, kiedy
mozemy wspotpracowac i razem rozpoczaé podejmowanie
decyzji dotyczacych projektu. Nasza rola polega na utatwieniu
tej dyskus;jii dopilnowaniu, by produkty zaspokajaty potrzeby
kazdej ze stron”.

Sztuka wspélpracy

Zardéwno firmy z branzy architektury, inzynierii i budownictwa,
jak i najwazniejsi producenci wyrobéw budowlanych, widzg
koniecznoS¢ nawigzywania strategicznych relacji partnerskich
od fazy projektowania az do zakonczenia procesu realizacji.
Mimo to, w wielu przypadkach pozostato jeszcze duze pole do
poprawy. Przyktadem przedsiebiorstwa rozwijajgcego sie w ten
sposob jest Schumacher Elevator. MozliwoS¢ dostosowywania

RYSUNEK 1

Burzenie dotychczasowego
porzadku w branzy budowlanej

Kwestie wskazywane jako trzy najwazniejsze czynniki wywotujace
zmiang w organizacjach z sektora AEC.

38%
Wieksze zapotrzebowanie na doswiadczenia cyfrowe 3D

37
Zapotrzebowanie na bardziej dostosowane rozwigzania

36

Zapotrzebowanie na szybsze tempo
(tj. krotsze harmonogramy realizacji projektu/dostawy)

36
Zapotrzebowanie na bardziej zréwnowazone budynki

31

Czestsze stosowanie systemoéw i procesow
modelowania informacji o budynkach (BIM)

Zrédio: Ankieta Harvard Business Review Analvtic Services. czerwiec 2020 r.
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61%

respondentow

z branzy architektury,

inzynierii i budownictwa

zakonczyloby wspolprace

lub nie podjetoby jej

z producentem wyrobow

budowlanych, ktorego
rozwigzania lub ich
cechy nie spetniajg
wymagan projektu.




RYSUNEK 2

Budowanie partnerstwa strategicznego

Niewielka czesé respondentdw z sektora AEC wskazuje, ze
producenci materiatéw budowlanych juz dzis sg ich bliskimi
parterami strategicznymi.

Ktére z ponizszych stwierdzen najlepiej opisuje wigkszo$¢ producentow
materiatéw budowlanych, z ktérymi wspétpracuje Twoja organizacja?

56%
Wspétpraca z producentami materiatéw budowlanych staje sig coraz blizsza,

dostarczajg oni pewna ilos¢ dostosowanych rozwigzan i coraz lepiej
znaja nasze narzedzia cyfrowe

Producenci materiatéw budowlanych sa partnerami strategicznymi naszych
najwazniejszych zespotéw projektowych, dostarczajg wiele dostosowanych
rozwigzan i stanowia integralng czes¢ naszego cyfrowego ekosystemu

Producenci materiatéw budowlanych sg taktycznymi dostawcami, ktdrzy
w odpowiedzi na zapytania ofertowe przedstawiajg standardowe rozwiazania

B

Nie wiem

Zrédio: Ankieta Harvard Business Review Analytic Services, czerwiec 2020 r.

rozwigzan zawsze odrozniata te 84-letnia firme od konkurencji,
ale obecnie organizacja ktadzie nacisk na szybsze tempo,
krotszy czas reakcji oraz identyfikowanie nowych technologii,
ktore zwieksza efektywnoS¢ wspotpracy z klientami. W tym
celu Schumacher Elevator prowadzi ocene narzedzi takich
jak BIM, aby pogtebiac wiedze techniczng dziatow sprzedazy
kontaktujacego sie bezposrednio z klientami, a takze zadbaé
o wiekszga transparentnosc¢ klientow. Jak méwi Kuecker,
»jesli wszystko sie uda, bedziemy mogli angazowac sie w
proces na wczeSniejszym etapie, aby od razu mie¢ wglad we
wszystkie dane”.

Niemal jedna czwarta (22%) respondentow z branzy
architektury, inzynierii i budownictwa wskazuje, ze ich
relacje z producentami wyrobéw budowlanych s3g oparte
na niezwykle wysokim poziomie wspotpracy, a 38% ocenia
ten poziom na bardzo wysoki. Trzy osoby na 10 wskazuja, ze
poziom ich wspoéltpracy z producentami jest umiarkowany, a
11% - niewielki.

Wyglada na to, ze wiekszos¢ relacji pomiedzy firmami z
branzy a producentami wyrobow budowlanych przechodzi
pewng ewolucje. Producenci przestali by¢ tylko podmiotami
przyjmujacymi zamowienia, ale nie s3 jeszcze integralna
czescig zespotu architektoniczno-budowlanego. Ponad potowa
respondentéw wskazuje, ze wiekszoS¢ producentow wyrobow
budowlanych oferuje coraz wieksze mozliwosci wspotpracy,
coraz lepiej zna narzedzia cyfrowe, a takze dostarcza w jakims
zakresie niestandardowe produkty. Tylko niespelna jedna
czwarta respondentéw twierdzi, ze producenci wyrobow
budowlanych sa partnerami ich najwazniejszych zespotow
projektowych, stanowig integralng czesc ich cyfrowego
ekosystemu i dostarczaja wiele niestandardowych rozwigzan.
Jedna piata respondentow uwaza, ze ich producenci wyroboéw
budowlanych sg jedynie taktycznymi dostawcami, ktorzy w
odpowiedzi na zapytania ofertowe przedstawiaja standardowe
rozwigzania. RYSUNEK 2

Przyszto$é projektowania budynkdw | Ankieta Pulse

Oczekiwania firm z branzy architektury,
inzynierii i budownictwa

Przy wyborze producentéw wyrobéw budowlanych firmy z
branzy architektury, inzynierii i budownictwa zwracaja uwage
nie tylko na koszty, ale takze szukajg partneréw, ktorzy beda w
stanie odpowiedzie¢ na ich potrzeby, a przy tym beda zwinni i
niezawodni. JeZeli producent nie wykazuje sie takimi cechami,
klient zaniecha lub nie podejmie z nim wspotpracy.

Wedtug firm z branzy architektury, inzynierii i budownictwa
do najwazniejszych kryteriow branych pod uwage przy ocenie
producentow wyrob6éw budowlanych nalezy: reputacja,
zaufanieiwiarygodnos¢ (40% wskazato ten czynnik w pierwszej
piatce); cena (30%); mozliwos¢ dostosowania produktow
lub rozwigzan do wymogow projektu (28%); mozliwos¢
realizacji projektu w terminie (25%); oraz zaawansowana
znajomosS¢ BIM (23%).

Ponadto 61% respondentéw z branzy zakonczytoby lub nie
podjetoby wspoétpracy z producentem, ktérego rozwigzania
lubich cechy nie pasuja do wymagan projektu. Ponad potowa
respondentow postapitaby w taki sposéb takze wtedy, gdyby

RYSUNEK 3

Czynniki uniemozliwiajace wspétprace pomiedzy
sektorem AEC a producentami

Istnieje wiele powoddw, ktdre sktonityby firmy z sektora AEC do
zakoriczenia wspdtpracy lub nieangazowania sie we wspdtprace z
producentem materiatéw budowlanych.

Odsetek respondentdéw, ktérzy zakoriczyliby wspdtprace lub nie angazowaliby
sie we wspdtprace z producentem materiatéw budowlanych z powodéw
przedstawionych ponizej.

61%
Oferowane rozwigzania/funkcje sg stabo dopasowane do wymagar projektu

Zawodnos$¢ w kwestii dotrzymania termindw realizacji projektéw

Brak zwinnosci i szybkich reakeji na zmieniajace sie wymagania projektu

I
~

Staba reputacja, niski poziom zaufania i wiarygodnosci

Niska jakos¢ ustug i gwarancji lub trudno$¢ montazu

Niewielka mozliwo$¢ dostosowywania produktéw/rozwiazan do projektéw

Niezbyt innowacyjne/zréwnowazone rozwigzania

Niski poziom wiedzy na temat modelowania informacji o budynkach (BIM)

Niewielka wiedza specjalistyczna i niewiele rozwigzan
najlepszych w swojej klasie

Zrédto: Ankieta Harvard Business Review Analytic Services, czerwiec 2020 .
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producent byt niegodny zaufania w zakresie mozliwoSci
realizacji projektu w terminie; nie wykazywat sie zwinnoscia
i nie reagowatl na zmieniajace sie wymagania zwiazane z
projektem; miat staba reputacje; oferowat niska jakosc ustug i
gwarancji lub trudny montaz; badz miat niewielkie mozliwosci
w zakresie dostosowania produktéw lub rozwigzan. RYSUNEK 3

Najlepsi producenci wyrobé6w budowlanych musza:
gwarantowac spetnienie wymagan wynikajacych z projektu,
dotrzymywac terminow, a takze cieszy¢ sie dobra reputacja i
oferowac wysoka jakoS¢ ustug. Firmy te poSwiecaja tez coraz
wiecej uwagi tworzeniu skutecznych podstaw, ktére umozliwig
oferowanie niestandardowych rozwiazan, szybkie reagowanie
izwinne podejscie.

Jeszcze dziesie¢ lat temu dostosowywanie rozwigzan
wymagato duzo czasu, wysitku i przerébek, ale firma
Reynaers Aluminium stworzyta system, dzieki ktéremu moze
efektywnie oferowac wysoce spersonalizowane rozwigzania.
»Zapotrzebowanie na taka ustuge jest duze” - wskazuje
Rasker. ,,Nie musimy juz caty czas wymysla¢ kota na nowo.
Mozemy dziata¢ w wydajny, niezawodny i szybki sposéb™.
Firma uruchomita sklep z modutami konstrukcyjnymi i
oprogramowaniem dla klientéw, dajgc im mozliwo$¢ dowolnej
konfiguracji systeméw. DziS ,,90% tego, co sprzedajemy, to
[tego rodzaju] masowo dostosowywane rozwigzania” - méwi
Michel Van Put, dyrektor ds. produktow w firmie. Pozostate
10% to rozwigzania na zamoéwienie. Jak dodaje, ,,nawet takie
dostosowywanie pomaga nam osiggna¢ sukces”.

Najwazniejsi producenci wyrobéw budowlanych réwniez
zaczynaja korzystac z technologii BIM stosowanej przez
klientéw z branzy architektury, inzynierii i budownictwa. ,,Im
wieksza jest mozliwos¢ cyfryzacji procesu budowlanego od

RYSUNEK 4

Oczekiwania sektora AEC wobec producentéw
materialéw budowlanych

Firmy z sektora AEC oczekujg od producentéw materiatéw
budowlanych bardziej innowacyjnych produktéw i mozliwosci
projektowania - a to dopiero poczatek.

Jakie obszary wymagajg najwiekszej poprawy? (WYBIERZ MAKSYMALNIE PIEC)

31%
Wigcej mozliwosci projektowania/innowacji dotyczacych produktéw

36
Bardziej doktadne harmonogramy dostaw

36
Mozliwos$é dostosowania produktéw

|

3
Zwinno$¢/szybkie reagowanie na zmiane wymagari

I

3

Mozliwo$¢ wspdtpracy przy projektach w zakresie
modelowania informacji o budynkach (BIM)

30
tatwosé montazu

Zrédio: Ankieta Harvard Business Review Analytic Services, czerwiec 2020 r.
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koncepcji po realizacje, tym bardziej mozna zwiekszy¢ tempo
pracy” - méwi Rasker. ,,Zanim zaczeliSmy korzystac z BIM,
praca opierala sie na rysunkach i dokumentach, ktére ktos
musiatl wprowadzi¢ do systemu. Dzieki wigczeniu narzedzi
do projektowania juz na samym poczatku, od momentu
powstawania koncepcji mozemy wprowadzac cyfrowe
zmiany. Nic nie wymaga powielania. To niezawodne narzedzie,
ktore umozliwia wprowadzanie zmian bez koniecznosci ich
omawiania. Takie podejscie jest niezbedne, aby przetrwac w
Swiecie budownictwa”.

Niektore firmy moga mie¢ problem z inwestowaniem w
zaawansowane narzedzia BIM, poniewaz trudno im dostrzec
zaleznosci pomiedzy wymaganymi naktadami finansowymi
i czasem, a potencjalnym wzrostem przychodéw. ,,To
najwieksze wyzwanie. Trzeba zastanowic sie nad wielkoScig
produkgciji i szybkoscia interakcji pomiedzy producentem
wyrobéw budowlanych a klientem” - wskazuje Kuecker.
»Musimy zrozumie¢, w jaki sposob mozna wykorzysta¢ BIM do
realizacji wlasnych celow zwigzanych z rozwojem produktow”.
Przygotowanie odpowiedniej analizy biznesowej zajmuje
czas. ,,Ale kazda innowacja wigze sie z takimi trudnoSciami.
Trzeba z gory rozumieé wartoS¢ innowacji oraz wiedzie¢,
jak wykorzystac ja w réznych projektach w miare rozwijania
bardziej strategicznych relacji partnerskich. Nalezy zrobic¢
krok w tyti spojrze¢ na innowacje na poziomie systemowym?”.

W firmie Reynaers Aluminium BIM jest czeScig szerszej
strategii cyfryzacji. ,,Nazywamy to likwidowaniem luki
cyfrowej” - moéwi Van Put. ,,Aby zwiekszy¢ efektywnos¢,
korzystamy z rozwigzan cyfrowych od pierwszego szkicu az
po produkcje i montaz”. Ponadto firma dostarcza narzedzia
cyfrowe partnerom produkcyjnym, i w ten sposéb dba o
jeszcze wiekszg wydajnos¢ i zwinnosé procesu produkcji
systeméw budowlanych. ,,StworzyliSmy dla naszych klientow
wydajny zaktad produkcyjny” - méwi Rasker, wskazujac, ze
firma korzysta takze z VR i oferuje producentom modele 3D
wspierajace projektowanie fabryk. ,,Jeszcze nie wszyscy sie do
tego przekonali, ale stopniowo zaczynaja dostrzegac wartos¢
tych rozwigzan. Jesli producent zaangazuje nas w proces
produkgji, albo architekt - w proces projektowania, mozemy
stworzy¢ cyfrowy zespo6t i podjac partnerskg wspotprace z
korzyscia dla wszystkich”.

Korzysci wynikajace z partnerstwa
strategicznego

Klienci z branzy architektury, inzynierii i budownictwa
wyraznie preferuja producentéw wyrobow budowlanych
takich jak Reynaers Aluminium, Schumacher Elevator i State
Window, ktérzy ktada nacisk na zwiekszanie zwinnoSci,
reaktywnosé, niestandardowe rozwigzaniai cyfryzacje - czyli
cechy, jakie jeszcze nie s3 norma w tym sektorze.

Rownoczesnie ankieta wskazuje wyrazny kierunek
dziatania, jaki powinni przyja¢ producenci wyrobow
budowlanych chcacy stac sie partnerami strategicznymi
klientow z branzy. Respondenci okreslili obszary, w ktérych
chcieliby widzie¢ konkretne zmiany na lepsze. Na szczycie
listy znajduja sie zwiekszone mozliwosci projektowania i
innowacje produktowe, mozliwos¢ dostosowania produktow,
doktadniejsze harmonogramy dostaw, zwinnos¢ lub sprawne
reagowanie na zmiany wymagan, a takze mozliwos¢é
wspotpracy przy projektach BIM. RYSUNEK 4

Nawet najbardziej postepowi producenci wyrobow
budowlanych musza pokonaé wiele przeszkéd, aby
spehic rosngce oczekiwania partneréw z branzy. Jednym z
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»Istnieje wysokie
zapotrzebowanie na
[usystematyzowana
kastomizacje rozwigzan].
Nie musimy juz caty
czas wymyslaé kota na
nowo. Mozemy dziatac
w wydajny, niezawodny
I szybki sposab”.

Erik Rasker,

Wiceprezes i Dyrektor ds. technologii,
Reynaers Aluminium
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Produkty wykorzystywane w budynkach i wokot nich stajg sie coraz
bardziej wyszukane, a w zwigzku z tym rola producentéw wyrobow

budowlanych wymaga przedefiniowania. Nie moga by¢ tylko
dostawcami branzy - muszg stac sie jej partnerami strategicznymi.
Najwazniejsi producenci zaczynajg przystosowywac sie do nowe;j
rzeczywistosci i jg wspottworzyc.

najwiekszych problemo6w jest brak standaryzacji niektoérych
narzedzi. ,,Kazdy klient lubi co innego. Robisz jedng rzecz
dla jednego klienta, a nastepnie musisz zrobic jg inaczej dla
innego klienta, aby byt zadowolony” - méwi Kuecker. ,,Bytoby
znacznie tatwiej, gdyby klienci korzystali z tej samej platformy
i oprogramowania”.

Branza budowlana jest niezwykle rozdrobniona, chociazby
w poréwnaniu z branzg motoryzacyjng, znacznie bardziej
dojrzatg w kwestii budowania partnerstwa strategicznego i
wspotpracy pomiedzy réznymi podmiotami. Jak wskazuje
Kuecker, producentéw samochodow jest niewielu, a firm
z branzy architektury, inzynierii i budownictwa - tysiace.
Co wiecej, branza budowlana wolniej wprowadza nowe
metody pracy. ,,Firmy, ktére pracujg w ten sam sposob od
lat, s przywiazane do tradycji” - méwi Rasker. ,,Zmiana tego
podejScia moze byc¢ trudna, ale mimo to gwattownie postepuje”.

Chcac przeprowadzi¢ zmiane kulturowa oraz zbudowac
relacje oparte na wiekszej wspotpracy, potrzeba takze czasu
i wysitku. ,,To trudne, poniewaz tysigce ludzi musi zmienié
podejscie stosowane od lat. Wymaga to statego doksztatcania
sie i szkolen” - wskazuje Rasker.

Jesttojednak inwestycja, ktora wyraZnie sie optaca - zaréwno
firmom z branzy, jak i producentom wyrobéw budowlanych.
Respondenci z branzy architektury, inzynierii i budownictwa
wskazuja, ze najwiekszymi zaletami wspotpracy z takimi
producentami sg lub bytyby: wyzsza jakos¢ produktow (45%
wymienia te kwestie wsrdd trzech najwiekszych korzysci);
wieksze zadowolenie klientéw (33%); bardziej przyjazne
Srodowisku rozwigzania (32%); nizsze koszty (31%); oraz
szybsza realizacja projektow (31%).

Mozliwos¢ szybkiego dostosowywania produktéow i
rozwigzan w zwinny sposob, przy zachowaniu wysokiej jakoSci
produktow, tak bardzo zwiekszyta liczbe zlecen dla firmy State
Window, ze otworzyta ona kolejny zaktad produkcyjny, aby
zwiekszy¢ swoje moce produkcyjne o 40%. ,,Rozwijamy sie
tak szybko, poniewaz mamy dobre doSwiadczenia w pracy
nad spersonalizowanymi projektami” - mowi Mohareb.
»ZbudowaliSmy wizerunek firmy, ktora tworzy dostosowane
do potrzeb projekty. [Klienci] wiedza, jak szybko i doktadnie
pracujemy”.
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Podsumowanie

Ankieta potwierdza zmiane, jaka rozpoczeta sie - i musi by¢
kontynuowana - w relacjach pomiedzy firmami z branzy
architektury, inzynierii i budownictwa a producentami
wyrobéw budowlanych, w miare jak branza coraz bardziej
koncentruje sie na dostarczaniu uzytkownikom koficowym
bardziej dostosowanych, przyjaznych Srodowisku i
zroznicowanych obiektow. Produkty wykorzystywane w
budynkach i wokét nich stajg sie coraz bardziej wyszukane,
aw zwigzku z tym rola producentow wyrobéw budowlanych
wymaga przedefiniowania. Nie mogg by¢ tylko dostawcami
dlabranzy architektury, inzynierii i budownictwa - musza stac
sie jej partnerami strategicznymi. Najwazniejsi producenci
zaczynaja przystosowywac sie do nowej rzeczywistosci i ja
wspottworzy¢.

Zmiana podejScia opartego na dokonywaniu pomiaréw
i zarzadzaniu produktywnoscig na podejScie nastawione
na pozytywne doSwiadczenia klienta wymaga nowego
sposobu myslenia. Oba te elementy s3 ze sobg nierozerwalnie
zwigzane. ,,Zwinnos¢, automatyzacja i wspoétpraca zwiekszajg
produktywno$¢” - méwi Van Put. ,,Dzieki temu stajemy sie
bardziej produktywni niz kiedykolwiek wczesniej”.

Zwinno$¢, wspotpraca i mozliwos¢ szybkiego reagowania to
cechy, ktére nie tylko pomagaja branzy, ale takze umozliwiaja
producentom wyrobéw budowlanych osiaganie wyzszych
przychodéw. ,,Pomoze to w rozwoju biznesu. Posiadanie
niezawodnego dostawcy strategicznego znaczaco odcigza
klienta, ktory dzieki temu moze po$wieci¢ czas na pozostate
aspekty projektu” - mowi Kuecker. ,,To zwieksza mozliwoSci
biznesowe kazdej ze stron, umozliwiajac zawieranie wiekszej
liczby transakcji”.

Ale to nie wszystko. Blizsza wspotpraca pomiedzy firmami
z branzy a producentami prowadzi do powstawania bardziej
innowacyjnych wyrobéw budowlanych. ,,Partner strategiczny
moze poznac wizje drugiej strony na temat branzy oraz
jej plany dotyczace klientow - gdzie chce by¢ za 10 lat” -
dodaje Kuecker. ,,To otwiera nowe mozliwosci i daje czas na
przygotowanie odpowiedniej technologii na przysztos¢”.
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Ankiete wypetnito tacznie 172 respondentdéw losowo wybranych sposréd czytelnikéw
HBR (czytelnikéw magazynu/biuletynu online, klientéw, uzytkownikéw HBR.org).

Wielkosé organizacji

4%
10 000 lub wigcej
pracownikéw

21%
1000-9999
pracownikow

24%
500-999
pracownikow

51%
499 i mniej
pracownikow

Dane liczhowe moga nie sumowacé sie do 100% ze wzgledu na zaokraglenie.

Szczebel organizacji

47%

Kadra zarzadzajaca najwyzszego
szczebla/

cztonkowie zarzadu

23%
Kadra zarzadzajaca wyzszego
szczebla

26%
Kadra zarzadzajaca $redniego
szczebla

4%

Inne poziomy

Regiony
46%

Ameryka Pétnocna

26%

Europa

19%
Azja-Pacyfik

5%
Bliski Wschaod/Afryka

3%

Ameryka taciriska

1%

Inny
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zarzadzaniem oraz tworzacych sie mozliwosci biznesowych. Jej celem jest dostarczanie
danych biznesowych i informacji od grup podmiotéw o podobnym profilu dziatalnosci,
dlatego kazdy raport powstaje w oparciu o wyniki autorskich badan i analiz ilosciowych
i/lub jakosciowych. Ankiety iloéciowe prowadzone sg z udziatem Rady Doradczej HBR
(HBR Advisory Council) i globalnego panelu badawczego HBR, a badania jakosciowe -
najwyzszej kadry kierowniczej przedsigbiorstw i ekspertéw w danej dziedzinie, zardwno
zewnetrznych, jak i nalezgcych do spotecznosci autoréw Harvard Business Review.
Zapraszamy do kontaktu pod adresem: hbranalyticservices@hbr.org.

hbr.org/hbr-analytic-services

Copyright © 2020 Harvard Business School Publishing.

MCCRE11220820



