Rozmowa z Adamem Stanyerem, czfonkiem zarzgdu ds. finansowych Gdanskiego Przedsigbiorstwa Energetyki Cieplnej SA I

Jest Pan w Polsce juz od dwéch lat.
W GPEC petni Pan funkcje cztonka
zarzadu. Jaka jest Pana rola jako
przedstawiciela Stadtwerke Leip-
zig w Polsce?

W Stadtwerke Leipzig od 2007 r.
jestem odpowiedzialny za spotki na Po-
morzu i sprawuje w nich funkcje nad-
zorczg. Stadtwerke zatrudnia w sumie
ok. 2500 pracownikdéw w obszarach
eksploataciji, wytwarzania energii, han-
dlu oraz serwisu. W Polsce, w sktad
Grupy Stadtwerke Leipzig wchodzi
7 firm, zatrudniajgcych w sumie 650
0sOb w obszarach eksploataciji i serwi-
su. Stadtwerke Leipzig wystepuije z re-
guty w roli udziatowca wigkszosciowe-
go, a dane miasta posiadajg pozostate
udziaty. Traktujemy wtadze miast jako
naszych partneroéw. Ponadto, jak Pani
wspomniata, jestem cztonkiem zarzadu
GPEC, najwiekszego przedsiebiorstwa
Grupy Stadtwerke Leipzig w Polsce.

Jakie sg Pana doswiadczenia po
2 latach obecnosci w Polsce? Czy
mogtby Pan dokonaé pierwszych
podsumowan?

Najistotniejszym celem byto zapew-
nienie dtugofalowego rozwoju spotek na
Pomorzu. Wynika on z potrzeby dotrzy-
mania obietnic ztozonych przez SWL
naszym partnerom oraz realizacji zato-
zen strategicznych koncernu. Sprzyjato
temu doswiadczenie zdobyte na rynku
niemieckim, dopasowane do potrzeb
polskiego rynku.
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Pod koniec 2007 r. przeprowadzili-
Smy przeglad strategii koncentrujgc sie
na wzroscie rentownosci, rozszerzeniu
rynku i zabezpieczeniu dostaw ciepta.
Wierzymy, ze takie ukierunkowanie stra-
tegii umozliwi nam spetnienie oczeki-
wan wszystkich interesariuszy. Realiza-
cja tych zatozen oznacza, ze nasi klien-
ci otrzymujg produkt wysokiej jakosci
w konkurencyjnej cenie, a mieszkancy
miast korzystajg z przyjaznego dla $ro-
dowiska Ciepta Systemowego. Ponad-
to uwzgledniamy interesy pracownikow,
wiascicieli oraz dostawcow.

Co to oznaczato w praktyce?

Efektem wspomnianych zatozen by-
to rozpoczecie realizacji wielu projektow.
Skoncentrowali$my sie na potrzebach
klientow, programach rozwoju pracowni-
kdw, przegladzie procesow i podniesie-
niu wydajnosci. Rownie istotny byt prze-
glad naszych standardéw operacyjnych
w obszarach technicznych.

Obecnie prowadzone sg inne stra-
tegiczne projekty: wypracowanie kon-
cepcji budowy przyjaznego dla srodo-
wiska zrédta na biomase, rozbudowa
miejskiego systemu cieptowniczego
w kierunku Sopotu i dynamicznie roz-
wijajgcego sie regionu Gdansk Potu-
dnie oraz intensyfikacja i rozwoj ustug
okotoenergetycznych. Podsumowujgc
ten okres moge powiedziec¢, ze byty to
dwa lata intensywnej, ale satysfakcjo-
nujgcej pracy zespotowej i wspdinych
sukcesow.

Grupa Stadtwerke Leipzig jest obec-
na w Polsce juz od kilku lat. Prowa-
dzi dziatalnos¢, ktéra sukcesywnie
wpisuje si¢ w codzienng rzeczywi-
stos¢ mieszkancow kilku miast. Czy
mogtby Pan nam blizej przedstawié
pierwsze sukcesy Grupy Stadtwerke
Leipzig w Polsce?

Proces nazywany Post Merger In-
tegration (integracja po fuzji — przyp.
red.) jest waznym etapem i przez to
czesto poruszanym tematem. Dla Stad-
twerke Leipzig istotne byto, by wyko-
rzystac¢ i rozwija¢ posiadane w Grupie
ekspercka wiedze i umiejetnosci. Sam

fakt, ze w Polsce widzimy siebie i jeste-
$my postrzegani jako Grupa, w ktorej
wszystkie spotki petnig aktywng role,
jest istotnym sukcesem. Ten proces
trwa zwykle bardzo dtugo. Kolegom
w Polsce i w Niemczech utatwilismy
przejscie tego etapu. Wielu pracowni-
kow mogto wzig¢ udziat w dedykowa-
nych im programach. Dla mnie najlep-
szym przyktadem jest wspdlny program
rozwojowy dla mtodej kadry kierowni-
czej Stadtwerke Leipzig oraz ich ko-
legow z Polski. Umozliwit on obydwu
stronom wymiane do$wiadczen oraz
nawigzanie ciekawych kontaktow.

Oczywiscie olbrzymie naktady in-
westycyjne, ktére byty mozliwe przez
zaangazowanie nowego kapitatu, byty
bardzo wazne dla spdtek oraz miast,
z ktorymi wspdtpracujemy. Dzieki tym
inwestycjom znacznie wzrosta stabil-
nos¢ dostaw. Waznym krokiem na dro-
dze do sukcesu ekonomicznego byto
rozszerzenie kompetencji wszystkich
polskich spodtek w zakresie regulacii.
Jasne zrozumienie sytuaciji regulowa-
nego rynku byto rowniez dla mnie jako
reprezentanta Stadtwerke Leipzig jed-
nym z pierwszych sukcesow.

Wspomniat Pan o koniecznosci wy-
korzystania i rozwoju wiedzy juz po-
siadanej przez Stadtwerke Leipzig.
Przypuszczam, ze zaistniata koniecz-
nos$¢ konfrontacji dotychczasowego
doswiadczenia z lokalng sytuacja.
Jakie réznice widzi Pan pomiedzy
polskim i niemieckim rynkiem?

W wiekszosci srednich i duzych
miast w Niemczech istniejg tzw. Stad-
twerke (zaktady komunalne — przyp.
red.), dostarczajgce mieszkancom ener-
gie elektryczng, gaz i ciepto oraz nie-
rzadko wode pitng. W mniejszych miej-
scowosciach normg jest, tak samo jak
w Polsce, ze energie elektryczng i gaz
oferujg niezwigzane ze sobg przed-
siebiorstwa. Polski rynek energetycz-
ny roézni sie od niemieckiego np. roz-
dziatem dostawcow energii. W Polsce
konsekwencjg tego jest m.in. wspot-
istnienie infrastruktury gazowej oraz
cieptowniczej na tej samej ulicy. W sy-

tuacji, gdy zakfad komunalny w Niem-
czech jest jednoczesnie dostawcg ga-
zu i ciepta, istnieje mozliwos¢ podziatu
obszaréw priorytetowych. Odbywa sie
to we wspotpracy z lokalnymi wiadzami
miast. To umozliwia zasilanie klientow
najodpowiedniejszym medium.
Zgodnie z obowigzujgcymi euro-
pejskimi uregulowaniami prawnymi,
w Niemczech od kilku lat istnieje dal-
szy podziat pomiedzy administracjg
sieci oraz wtasciwym dostawcg gazu
i energii elektrycznej. Czesto admini-
strator sieci jest spotkg corkg dostawcy.
Tego podziatu nie ma w ciepfownictwie,
poniewaz rynek ciepta jest traktowany
jako rynek lokalny, ktory nie podlega
prawodawstwu Unii Europejskie;j.
Dodatkowo w Niemczech obowig-
zuje krajowe rozporzgdzenie regulujgce
prawa i obowigzki zarobwno przedsie-
biorstw cieptowniczych, jak tez klien-
téw. Wedtug niego przedsiebiorstwa
cieptownicze majg prawo zawarcia na
okres trwania umowy z klientem (mak-
symalnie do 10 lat) klauzuli zmienno-
Sci cenowej. Zawiera ona zapisy, kto-
re pozwalajg na wprowadzanie zmian
kosztow np. zwigzanych ze zmiang cen

Adam Stanyer urodzit sie
w Anglii, studiowat Financing
& Accounting na Uniwersytecie
Kingston. Po ukonczeniu stu-
diéw pracowat w oddziatach
KPMG w Londynie i Berlinie,
gdzie zdat egzamin na Char-
tered Accountant.

Pd&zZniej zajmmowat stanowiska
zwigzane z obszarem finanséw
w wielu branzach. Jest proku-
rentem Stadtwerke Leipzig,
gdzie przez 6 lat kierowat ob-
szarem finanséw i gospodarki
materiatowej. W 2007 r. prze-
jat odpowiedzialnos¢ za spot-
ki zalezne Stadtwerke Leipzig
na Pomorzu i zostat Cztonkiem
Zarzadu GPEC. Szczegodlne
doswiadczenie posiada w za-
kresie finanséw, handlu oraz
zarzgdzania zmiang. O



paliw. Na tej podstawie wyliczana jest
nowa cena, obowigzujgca z reguty na
kolejny rok. Te zmiany muszg zawsze
zosta¢ przekazane do wiadomosci od-
powiedniemu urzedowi. Dodatkowe za-
twierdzenie cen nie jest wymagane. W
Polsce natomiast rynek energetyczny
jest regulowany przez instytucje pan-
stwowg, czyli URE.

Roznice w technologiach odnoszg
sie do regionalnych uwarunkowan i ogra-
niczajg sie raczej do takich szczegotow
jak réznica w strukturach wytwoérczych,
zalezno$¢ od dostaw innych przedsie-
biorstw lub rézny wiek sieci przesyto-
wych i urzgdzen wytworczych.

Ale jest rowniez wiele podo-
bienstw...

Rzeczywiscie jest wiele podo-
bienstw, ktdre sg juz widoczne w na-
szej Grupie. Z biznesowego punktu
widzenia muszg zosta¢ sfinansowane
inwestycje w infrastrukture. To ozna-
cza, ze spotki muszg wypracowac od-
powiedni zysk. Oczekiwania rynku ka-
pitatowego w Niemczech sg bardziej
uksztattowane, ale w Polsce oczekiwa-
nia wobec wysokosci wypracowanego
zysku rowniez sg coraz wieksze.

Wielkos$¢ sieci jest porownywalna,
cate obszary miast sg zaopatrywane
przez jedno przedsiebiorstwo, ciepto
jest wytwarzane przez podmioty ze-
wnetrzne. Zarowno w Niemczech, jak
i w Polsce przedsiebiorstwa cieptowni-
cze sg zalezne od temperatury i reje-
strujg niskg sprzedaz ciepta w okresie

letnim. Obydwa kraje podlegajg tym
samym uwarunkowaniom politycznym
i prawnym. Jest tak np. w przypadku
prawa dot. odnawialnych zrodet energi,
czy tez prawa dot. wytwarzania energii
w skojarzeniu oraz programow wydaj-
nosci energetycznej. Prawodawstwo
obydwu krajow roznie sie zastosowato
do tych wytycznych.

Majac na celu ochrone klimatu i za-
sobow naturalnych zidentyfikowano du-
zy potencjat rozwojowy w takich obsza-
rach jak ustugi zwigzane z wydajnoscig
energetyczng oraz odnawialnymi zro-
dfami energii. Te punkty mamy wspolne
i w tych obszarach wspdlnie sig rozwi-
jamy. Wymiana doswiadczen pomie-
dzy niemieckimi i polskimi spotkami
odbywa sie w obydwie strony. W ten
sposob w obydwu krajach pracujg dla
nas wykwalifikowani specjalisci. Jed-
noczesnie do najwazniejszych punk-
tow wspdlnych po obydwu stronach
Odry zaliczajg sie partnerskie stosunki
Z naszymi interesariuszami.

Wiele moéwit Pan o celach, kt6-
re Stadtwerke Leipzig wyznaczyto
sobie wkraczajgc na polski rynek.
Mogtby Pan opowiedzie¢, jak wy-
gladata Panska droga do ich reali-
zacji?

Naszym celem w przypadku kazdej
spotki jest jej staty i dtugotrwaty rozwa;.
Jest to szczegdlnie wazne w przypad-
ku przedsiebiorstw infrastrukturalnych,
a takimi sg firmy cieptownicze.

Najwiekszy nacisk w polskich spot-
kach potozylismy na osiggniecie mie-
rzalnego wzrostu i rozszerzenia fancu-
cha wartosci. O statym dtugotrwatym
wzroécie mozemy mowic tylko w przy-
padku, gdy spotki generujg odpowiedni
zysk. To niezmiernie wazne dla zapew-
nienia finansowania dziatalnosci spotki.
Dtugofalowo, wtasciciele lub banki nie
sg zainteresowani dziatalnoscig, ktora
nie przynosi odpowiedniej dywidendy.
Z tego powodu zdefiniowalismy jasne
cele naszej strategii i podzielilismy jg na
kamienie milowe. Okreslilismy 10 punk-
téw, na ktdrych skupilismy sie w pierw-
szej fazie. Pierwszym krokiem byt roz-

woj istniejgcych produktéw, tak aby
staty sie jeszcze atrakcyjniejsze. Bez
wysokiej jakosci ustug za odpowiednig
cene niemozliwe jest poszerzanie ryn-
ku. Przy realizacji celow na pierwszym
miejscu jest konsekwencja w podej-
mowanych dziataniach i odpowiedzial-
nosc¢ za przedsiebiorstwo. Tutaj nie ma
miejsca na krétkotrwate rozwigzania -
licza sie tylko te, ktore przynoszg dtu-
gotrwate skutki. Zasada ta odnosi sie
rowniez do inwestycji w infrastrukture.
W tym miejscu wazne jest, aby praco-
wac nad jeszcze lepszym porozumie-
niem pomiedzy obszarami eksploatacii
i finanséw. Nietrafione decyzje w oby-
dwu tych obszarach mogg mie¢ dtu-
gotrwate konsekwencije. Obowigzujgcy
dawniej rozdziat tych obszardw nie ma
przysztosci wobec aktualnych uwarun-
kowan rynku.

Najistotniejszym zagadnieniem jest
dla nas cena. Chcemy oferowac naszym
klientom konkurencyjne ceny. Oznacza
to dla nas wieksze zwrocenie uwagi na
profesjonalne zarzgdzanie regulacyj-
ne. Oczywiscie pierwszym krokiem przy
tworzeniu propozycji taryfowych jest roz-
patrzenie ich pod katem obowigzujgcych
uregulowan prawnych.

GPEC jest jednym z liderow runku
cieptowniczego. Taka pozycja sta-
wia przed firma konkretne wymaga-
nia... Czy mimo wypracowania roz-
poznawalnej juz marki staracie sig
Panstwo o czynng obecno$¢ wsréd
lokalnej spotecznosci?

Oczywiscie, potwierdzeniem tego
sg zdobyte w ostatnim czasie nagro-
dy. Jako wiarygodny partner w biznesie
dwa razy z rzedu zostalismy nagrodze-
ni godtem ,Firma Przyjazna Klientowi”.
Nasz produkt Ciepto Systemowe otrzy-
mat w czerwcu tego roku godto ,Teraz
Polska”. Uhonorowano tym samym na-
sze wysokie standardy ustug i serwisu.
W regionie Pomorza koncentrujemy sie
na rozbudowie systemu cieptownicze-
go w Gdansku i okolicach. Jednocze-
Snie wprowadzamy nowe rozwigzania
w zakresie ochrony srodowiska. Jako
przedsiebiorstwo stawiamy na aktyw-



nosc¢ spoteczng i wspieranie lokalnych
inicjatyw. Angazujemy sie w ciekawe
projekty kulturalne, sportowe i eduka-
cyjne, poswiecajac szczegdlng uwage
rodzinie i najmtodszym. Nasze dziata-
nia sponsoringowe traktujemy podob-
nie, jak relacje z klientami: dtugofalo-
wo i pewnie. Takie dziatanie mozliwe
sg tylko, gdy wyniki spotki rowniez sg
odpowiednie.

Sposdb wytwarzania, przesytu
i wykorzystania energii coraz bardziej
wplywa na jako$¢ zycia. Stosowanie
nowoczesnych technologii jest ekolo-
giczne i ekonomicznie optacalne. Zgod-
nie z tg zasadg dziatfamy i doradzamy
naszym klientom uwzgledniajgc przy-
szto$¢ regionu. Nie wystarczy zadowo-
lic sie dotychczasowymi sukcesami,
czyli redukcjg strat ciepta na przesyle,
obnizeniem emisji CO, oraz emisji py-
tow. Interesariusze, czyli klienci, wtadze
miast i mieszkancy, wymagajg od nas
dalszych ulepszen. Dgzymy do ciggte-
go rozwoju innowacyjnej oferty produk-
téw, aby sprosta¢ tym wymaganiom.
Jezeli ktokolwiek nie dotrzymuije kroku
zmianom na rynku, nie moze mowic
o dtugotrwatym rozwoju dziatalnosci.
My chetnie mierzymy sie z tymi wy-
zwaniami...

Rozumiem, ale wiele moéwi sig, ze
najblizszy czas moze okazaé sig
trudny dla nas wszystkich. Sytu-
acja na rynku Swiatowym powodu-
je, iz firmy muszg szuka¢ nowych
rozwigzan. Jak poradzi¢ sobie z ko-
niecznoscig ciggtego dostosowywa-
nia dziatan firmy do zmieniajace;j sie
rzeczywistosci?

Potrzeby energetyczne sg tak rézne
jak przedsiebiorstwa i ludzie, ktorzy sg
odbiorcami energii. Dlatego konsekwent-

ne zorientowanie na klienta jest czescig
filozofii Stadtwerke Leipzig. Uwazam,
Ze naszg sitg sg pracownicy i nie sg to
puste stowa. Wiemy, ze wcigz rosng-
cym wymaganiom wobec firmy muszg
podotac ludzie, ktérzy jg tworza. Juz
wiele zainwestowalismy w ich rozwaj.
Techniczne umiejetnosci sg kluczem
W naszej branzy, ale jednoczesnie ro-
Snie zapotrzebowanie na kompetencije
handlowe i sprzedazowe. Tylko dzieki
odpowiedniemu zespotowi managerow
umiejetnosci te mogg by¢ optymalnie
wykorzystane i koordynowane. Przede
wszystkim zyczytbym sobie i mojemu
zespotowi manageréw, abysmy jeszcze
lepiej wykorzystywali w polskich spét-
kach model przywodztwa oparty na les-
sons learned z zagranicy, wzmocniony
lokalnym do$wiadczeniem. Dzigki temu
zyskujemy uprzywilejowang pozycje wo-
bec konkurencji i mozemy sprostac wy-
maganiom wiascicieli, klientdw i miesz-
kancow miast.

Wierze, ze jest to klucz do sukce-
su dla Grupy w Polsce. Praktycznie
kazda ze spdtek ma wieloletnig trady-
cje i wieloletnie doswiadczenie. Dume
i zaufanie wobec firmy chcemy wyko-
rzystac tak, aby pracownicy identyfi-
kowali sie ze strategig rozwoju oraz
dziataniami zwigzanymi z zarzadzaniem
zmianami w celu ich aktywnego przy-
spieszania. Zmian nie da sie narzu-
ci¢ z gory — w kazdym razie nie jest to
droga do sukcesu. Pracownicy muszg
wiedzie¢, dlaczego warto angazowac
sie w proces zmian i dlaczego jest on
konieczny.

Jak definiuje Pan sukces?

Sukces rozumiem jako dtugofalowg
realizacje oczekiwan wszystkich intere-
sariuszy, zarbwno klientdw, wiascicie-
li, jak i pracownikéw. Dla spoétek Grupy
Stadtwerke Leipzig oznacza to aktywny
wktad w staty rozwéj koncernu.

Jak szanse widzi Pan w przysztosci?
Co poradzitby Pan innym firmom
dziatajgcym w tej samej branzy?
Gminy poddawane sg coraz wiek-
szej presji, by zapewni¢ dostawy pod-
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stawowych medidéw na rynkowych
warunkach. Pojawia sie tez pytanie
0 przyszta role regulacji. Tutaj musi by¢
prowadzona czytelna polityka, tak aby
firmy mogty planowac¢ dtugofalowy roz-
woj. Dalszy rozwdj spodtek nie nastgpi
automatycznie, ale mozliwa jest trans-
formacja panstwowych przedsiebiorstw
w firmy, ktore dziatajg samodzielnie na
rynku. Jasna wizja mozliwosci rynko-
wych, zrodet finansowania, zarzadzania
przychodami oraz rozwoju rynku umoz-
liwi sukces najlepszym firmom.
Jednakze, aby wykorzystac tg szan-
se, nadal muszg by¢ doskonalone stan-
dardy ustug i jako$¢ produktow. Row-
nie istotny jest rozwdj strategicznych
i operacyjnych kompetenciji pracowni-
kow. Recepta na sukces brzmi: razem
pracowac — wzajemnie sig uczy¢ —
wspolnie wzrastac.
Rozmawiata: Dorota Kubek
O



