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Bardzo waznym elementem

W pozyskiwaniu nowych zlecer
jest budowany przez lata
funkcjonowania wizerunek firmy.

Pomimo, ze rynek nie wré-
cil jeszcze do poziomu sprzed
2008 roku, czyli sprzed kry-
zysu, mozna jednak odczué
znaczng poprawe w branzy
w roku 2010 i pozytywnie
patrzec na rok 2011. Zalama-
nie popytu po stronie klienta
prywatnego zwiekszylo zna-
czgco konkurencje. Brak du-
zej liczby zlecen spowodo-
wal zaostrzenie konkurencji
i zaangazowanie sie w wiek-
szej czeSci w zamoéwienia
publiczne. Ponadto duza gru-
pa miedzynarodowych kon-
cernéw stanowi dodatkowy
element konkurencji dla firm
z polskim kapitalem, ktére
konkurujg z nimi m.in. bu-
dujac konsorcja.

Obecnie staramy sie dy-
wersyfikowa¢ swoje dziatania
na pozyskiwanie nowych zle-
cen pomiedzy przetargi pu-
bliczne i prywatne, jak row-
niez PPP (partnerstwo pu-
bliczno-prywatne). Przetargi
publiczne to gtéwnie uczest-
nictwo i staty monitoring biu-
letynu zamoéwien publicz-
nych we wszystkich mozli-
wych ich obszarach: obiekty

sportowe, szkolne, szpitale,
sektor wojskowy i energe-
tyczny. Przetargi prywatne to
gléwnie wykorzystanie wie-
loletnich  kontaktéw osobi-
stych, dlatego tez stawiamy
na diugookresowa wspdlpra-
ce z naszymi partnerami, ale
tez poprzez budowanie odpo-
wiedniej strategii Firmy sta-
ramy sie pozyskiwa¢ wielu
nowych klientow.

Ponadto bardzo waznym
elementem w pozyskiwaniu
nowych zlecen jest, budowa-
ny przez lata funkcjonowa-
nia, wizerunek firmy oraz
kompetentny, fachowy i sta-
ty zespdl, ktory jest w stanie
przygotowaé oferte nie do
podwazenia.

11



