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cz¹tku stawiali na nowoczesne tech-
nologie.

FRANCISZEK GRYBOŒ: Ju¿ w 1991
roku wykonaliœmy komputerow¹ mapê
dla gminy Lubieñ. Prawie 1000 ha opra-
cowaliœmy nieznan¹ wtedy technologi¹,
wykorzystuj¹c doœwiadczenia z naszych
prac magisterskich. Pamiêtam, jak sie-
dzieliœmy po nocach, by pokonaæ kolejne
trudnoœci. By³a to doskona³a szko³a cha-
rakterów. Wiêkszoœæ zatrudnionych osób
by³a tu¿ po studiach. Z pewnoœci¹ l¿ej
by³oby wspó³pracowaæ z ludŸmi doœwiad-
czonymi, ale wtedy w miejsce entuzja-
zmu móg³by siê pojawiæ strach przed nie-
powodzeniem. Dzisiaj znaczna czêœæ kad-
ry to ludzie, których pozyskaliœmy wów-
czas do firmy.

Obie firmy dzia³a³y równolegle w Tar-
nowie i Gorlicach. Liczy³y najpierw po
5, potem 10, 20, 30 pracowników. Za-
czê³y pojawiaæ siê coraz wiêksze te-
maty do opracowania.

B. GRODZIÑSKI: Na prze³omie lat 80.
i 90. weszliœmy w niszê rynkow¹. Du¿e
pañstwowe firmy stawa³y siê niewydolne.
My natomiast wychodziliœmy z ofert¹ bez-
poœrednio do w³adz gminnych i miejskich.
Braliœmy intensywny udzia³ w rozbudo-
wie infrastruktury na terenach wiejskich.
JeŸdziliœmy wtedy „maluchami” i nie za-
wsze mieliœmy pieni¹dze na wyp³atê. Cza-
sy by³y ciê¿kie. Ale mimo, ¿e operowali-
œmy niewielkimi sumami, ka¿d¹ zarobio-
n¹ z³otówkê inwestowaliœmy. Dzisiaj mo-
gê powiedzieæ, ¿e ta strategia siê op³aci³a.
F. GRYBOŒ: Bywa³o i tak, ¿e rano po-
¿yczaliœmy od kogoœ pieni¹dze, by je wie-
czorem oddaæ, po¿yczaj¹c z kolei od ko-
goœ innego. Istotne jest to, ¿e uda³o siê
w ci¹gu tych lat zgromadziæ kapita³, któ-
ry pozwoli³ na stworzenie du¿ej firmy.

W 1990 roku spó³ki Grad-Grodziñski
i Gryboœ-Sobczyk spotka³y siê w Tar-
nowie przy wykonywaniu projektu ka-
nalizacji dla jednej z gmin. Wkrótce ca-
³a czwórka dosz³a do przekonania, ¿e
nale¿y za³o¿yæ wspóln¹ firmê. Tak po-
wsta³o S¹deckie Przedsiêbiorstwo

  Biznes wytyc
                                         opowiadaj¹ twórcy Ma³opolskiej

                                                                                                      JERZY 

cymi wtedy w starych realiach du¿y-
mi przedsiêbiorstwami geodezyjnymi
doskonale daje sobie radê firma kil-
kuosobowa. W 1988 roku Grodziñski
z Gradem za³o¿yli w Tarnowie spó³kê
cywiln¹ Grad-Grodziñski.

B. GRODZIÑSKI: Na pocz¹tku nasza
firma zatrudnia³a jednego pracownika. Sa-
mi wykonywaliœmy pomiary. Po 3 latach
odsunêliœmy siê od prac terenowych, zaj-
muj¹c siê ca³kowicie administrowaniem
spó³k¹. By³o to nieuniknione, bo zleceñ
przybywa³o.

Równie¿ plany Grybosia koncentro-
wa³y siê na utworzeniu firmy. W 1989
roku, tu¿ po powrocie z wojska, wraz
z Januszem Sobczykiem i Miros³a-
wem Pado³em za³o¿y³ w Gorlicach
spó³kê , która od 1995 roku, po odej-
œciu Pado³a dzia³a pod nazw¹ Gry-
boœ-Sobczyk (Huczek pozosta³ w Kra-
kowie). Zrobili wiêc to, co planowali
kilka lat wczeœniej. M³odzi, ambitni,
bez obci¹¿eñ poprzedniej epoki, obe-
znani z technik¹ komputerow¹, od po-

Wszystko zaczê³o siê od Bo-

gdana Grodziñskiego

(absolwenta AGH – rocznik

1979), który ju¿ w 1986 roku za-

³o¿y³ spó³kê cywiln¹ w Tarnowie.

O zarabianiu w geodezji myœla³

w tym czasie tak¿e – bêd¹cy je -

szcze studentem AGH – Fran-

ciszek Gryboœ.

Siedziba Ma³opolskiej Grupy Geodezyjno-Projektowej w Tarnowie

BOGDAN GRODZIÑSKI: Patrz¹c dzi-
siaj na nasz¹ pierwsz¹ wspóln¹ robotê,
mam wra¿enie, ¿e wiêcej w niej by³o en-
tuzjazmu ni¿ zdrowego rozs¹dku. W 1987
roku Aleksander Grad, Franciszek Gry-
boœ i Jerzy Huczek przynieœli pierwsze
zlecenie. Byli jeszcze studentami Wydzia-
³u Geodezji Górniczej AGH. Nie mieli
sprzêtu, pieniêdzy i doœwiadczenia. Mie-
li za to zapa³ i ambicjê. Zlecenie wykona-
li wiêc po¿yczonym sprzêtem w ramach
mojej ma³ej spó³ki. Dzisiaj trudno by³o-
by powieliæ tamten schemat. Wszystko
jest o wiele bardziej sformalizowane i sa-
mym zapa³em niewiele mo¿na wskóraæ.

Tym pierwszym tematem by³a mapa
do projektu gazyfikacji gminy Pleœna.
Wkrótce okaza³o siê, ¿e miêdzy tkwi¹-
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ku 1996 za³o¿yli wspólnie z Huczkiem
firmê Compass specjalizuj¹c¹ siê
w opracowaniach numerycznych.
W spó³kach w Tarnowie, Gorlicach,
Nowym S¹czu i Nowym Targu praco-
wa³o ju¿ ³¹cznie ponad 120 osób. Co-
raz trudniejsze stawa³o siê kierowanie
czterema rozrzuconymi organizmami.
Nale¿a³o pomyœleæ o nowej formie
dzia³alnoœci, wybraæ jednego szefa
i rozdzieliæ obowi¹zki.

B. GRODZIÑSKI: Jeszcze w po³owie
lat 90. zdarza³o siê, ¿e grupa kilku geode-
tów uprawnionych mog³a siê skrzykn¹æ
i wygraæ ca³kiem du¿y kontrakt. Dzisiaj
to ju¿ niemo¿liwe. Powsta³y bariery –
technologiczna i finansowa wzros³y wy-
magania. Pojawiaj¹ siê tematy, które mo-
g¹ wykonaæ tylko nowoczeœnie wyposa-
¿one przedsiêbiorstwa dysponuj¹ce kapi-
ta³em i odpowiedni¹ kadr¹.

Po analizie doszli do wniosku, ¿e naj-
lepszym rozwi¹zaniem bêdzie utwo-
rzenie spó³ki akcyjnej. W ten sposób
powsta³a Ma³opolska Grupa Geode-
zyjno-Projektowa z siedzib¹ w No-
wym S¹czu. Wykupi³a ona maj¹tek od
spó³ek cywilnych i we wrzeœniu 1998
roku rozpoczê³a dzia³alnoœæ. Akcje
podzielono na cztery równe czêœci po-
miêdzy akcjonariuszy – Grad, Gryboœ,
Grodziñski, Sobczyk (gdy Grad zde-
cydowa³ siê na karierê polityczn¹,
udzia³y przekaza³ ¿onie).

F. GRYBOŒ:W nowej spó³ce wydzieli-
liœmy cztery segmenty: produkcjê, kont-
rolê jakoœci, finanse oraz marketing i po-
stêpowaliœmy zgodnie z za³o¿onym 3-let-
nim planem strategicznym. Obecny kszta³t
firmy jest wynikiem wspólnych przemy-
œleñ i dzia³añ. Czasami pojawiaj¹ce siê
problemy wywo³ywa³y dyskusje, ale za-
wsze szukaliœmy porozumienia.
Tworz¹c Ma³opolsk¹ Grupê Geodezyjno-
-Projektow¹, za³o¿yliœmy tak¿e, i¿ nie bê-
dziemy konkurowaæ z ma³ymi firmami.
Nie interesuje nas lokalny rynek drobnych
robót opanowany przez pojedynczych geo-
detów uprawnionych.

zony od zera
 Grupy Geodezyjno-Projektowej

PRZYWARA

Dzisiejsza oferta MGGP to miêdzy in-
nymi:
■■■■■ Ewidencja gruntów i budynków –
procentuje tu doœwiadczenie zdoby-
te na wielu obiektach w ca³ej Polsce.
■■■■■ Obs³uga zadañ projektowych i in-
westycyjnych – kompleksowe us³ugi
dla biur projektowych (przy czym fir-
ma nie jest dla nich konkurencj¹, co
wynika z podjêtej kilka lat temu strate-

Franciszek Gryboœ – prezes MGGP

Bogdan Grodziñski – wiceprezes MGGP

Ma³gorzata Grad – wiceprezes MGGP

Ma³opolska Grupa
Geodezyjno-Projektowa S.A.

■ Kapita³: 1,6 mln z³
■ Prezes: Franciszek Gryboœ
■ Wiceprezesi: Ma³gorzata Grad, Bogdan
Grodziñski
■ Firma posiada udzia³y w Compass S.A.
z Krakowa oraz w Przedsiêbiorstwie Fo-
tolotniczym „Geokart-MGGP” Sp. z o.o.
w Tarnowie
■ Liczba zatrudnionych: 148 osób, w tym
80 z wy¿szym wykszta³ceniem
■ Liczba geodetów uprawnionych: 40
■ Kontrakty wykonane w ostatnich latach:
paszportyzacja sieci telefonicznej Tarno-
wa, Nowego S¹cza i okolic (ok. 130 tys.
abonentów); modernizacja ewidencji grun-
tów i budynków (Zakopane, Nowy S¹cz,
Krynica, Brzeœæ Kujawski, £owicz); inwen-
taryzacja gazowych sieci przesy³owych
na terenie Polski po³udniowej (2500 km);
mapa topograficzna w skali 1:10 000 dla
Brzeska, Mielca, Tarnowa
■ Za³o¿enie Systemu Informacji Prze-
strzennej dla Pieniñskiego Parku Naro-
dowego wspólnie z firm¹ Compass S.A.
■ Laureat konkursu Fair Play 2000 orga-
nizowanego przez Krajow¹ Izbê Gospo-
darcz¹

Geodezyjno-Projektowe GRS. Dwulet-
ni kontrakt na wykonanie mapy nume-
rycznej dla zarz¹dzania rozdzielcz¹ sie-
ci¹ gazow¹ Nowego S¹cza dla Polskie-
go Górnictwa Naftowego i Gazownic-
twa dawa³ szansê na spokojn¹ pracê,
rozwój firmy i wyszkolenie personelu.
Kolejnym d³ugoletnim kontrahentem
sta³a siê Telekomunikacja Polska. PóŸ-
niej otworzyli jeszcze Biuro Geodezyj-
ne Pentagon w Nowym Targu. W pier-
wszej po³owie lat 90. te spó³ki wyko-
na³y w Nowotarskiem i na Orawie wiêk-
szoœæ map do celów projektowych. Po-
wsta³a numeryczna mapa zasadnicza
i ewidencja gruntów dla Tarnowa i No-
wego S¹cza. Zleceñ przybywa³o. W ro-
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gii; dzisiaj wspó³pracuje z kilkunasto-
ma biurami na terenie ca³ego kraju).
■■■■■ Obs³uga inwestycji w pe³nym za-
kresie – a¿ po szacowanie szkód.
■■■■■ Budowa systemów zarz¹dzania dla
przedsiêbiorstw – m.in. specjalizuje
siê w paszportyzacji sieci teletech-
nicznych.
■■■■■ Produkcja mapy topograficznej.

F. GRYBOŒ: Doszliœmy do przekonania,
¿e musimy osi¹gn¹æ kompleksowoœæ us³ug
w zakresie geodezji. Wraz z firm¹ Geokart
International z Rzeszowa, z któr¹ ³¹cz¹ nas
od 3 lat partnerskie stosunki, utworzyliœmy
przedsiêbiorstwo fotolotnicze Geokart-
-MGGP. Przedsiêbiorstwo to jest w³ aœci-
cielem samolotu i kamery lotniczej. Maj¹c
zdjêcia lotnicze, bêdziemy mogli obni¿yæ
ceny wyrobu koñcowego. A bior¹c pod
uwagê mo¿liwoœci produkcyjne krakow-
skiego Compassu wyspecjalizowanego
w fotogrametrii cyfrowej oraz budowie sy-
stemu informatycznego dla geodezji, jeste-
œmy w stanie wykonaæ ka¿de komplekso-
we przedsiêwziêcie. Inny kierunek rozwoju
to eksport. Utworzyliœmy wraz z PPGK
Warszawa, OPGK Kraków, PEGiK Geo-
kart z Warszawy i Geokart-International
z Rzeszowa pod wodz¹ Geokartu, konsor-
cjum, które zajmie siê akwizycj¹ prac na
terenie Libii. Na pewno jest to posuniêcie
ryzykowne, ale nie mo¿emy zasklepiaæ siê
w klasycznym spojrzeniu na geodezjê.
Moim zdaniem geodezja jest narzêdziem
i odgrywa s³u¿ebn¹ rolê w stosunku do in-
nych dziedzin. Pracujemy g³ównie dla biur
projektowych i firm wykonawczych,
w efekcie w ³añcuchu inwestycyjnym jeste-
œmy na koñcu i po czêœci kredytujemy ten
proces. Trzeba to zmieniæ poprzez wcho-
dzenie w uk³ady i zwi¹zki z innymi firma-
mi, bo zamawiaj¹cego nie interesuje dzisiaj
sama geodezja, lecz kompleksowa obs³uga.

Utworzenie spó³ki akcyjnej i rozdzie-
lenie zadañ nie da³o jednak odpowie-
dzi na pytanie, jak w³aœciwie stero-

waæ firm¹. 150-osobowa spó³ka ak-
cyjna rz¹dzi siê zupe³nie innymi pra-
wami ni¿ nawet kilkudziesiêciooso-
bowa spó³ka cywilna. Wiedzy na te-
mat zarz¹dzania nie wynieœli z uczel-
ni. Niezbêdne sta³o siê dokszta³ce-
nie. Kadra kierownicza musia³a wiêc
ukoñczyæ studia podyplomowe z za-
kresu zarz¹dzania. Gdy na horyzon-
cie pojawi³o siê ISO, przysz³a kolej na
naukê w tym kierunku. Podobnie jest
z uprawnieniami zawodowymi, jakie
musz¹ zdobywaæ m³odzi pracownicy.
W firmie ci¹gle ktoœ siê kszta³ci.

F. GRYBOŒ: Od pó³tora roku wdra¿amy
nowy system zarz¹dzania. Zamiast sztyw-
nego podzia³u na pracownie tematyczne
i szefa odpowiadaj¹cego za wszystkie za-
dania tworzymy kadrê kierowników pro-
jektów. Chcemy doprowadziæ do tego, by
ka¿dy kontrakt mia³ swojego szefa. Wy-
brany na dan¹ robotê kierownik projektu
razem z koordynatorem przygotowuje har-
monogram prac (ile osób, jaki sprzêt, kie-
dy bêdzie potrzebny itd.). Dla konkretne-
go zadania dobiera sobie zespó³ ludzi z fir-
my i spoza niej. Szef projektu bierze udzia³

ju¿ w przygotowaniu oferty przetargowej,
w zwi¹zku z czym przed rozpoczêciem
prac zna zadanie, czas jego realizacji, bu-
d¿et i wielkoœæ premii. I to on od pocz¹tku
do koñca odpowiada za jego realizacjê.
Nasi pracownicy powoli akceptuj¹ ten mo-
del, ale pe³ne jego wprowadzenie mo¿e
potrwaæ oko³o roku. G³ówny problem tkwi
bowiem nie w organizacji, ale w zerwa-
niu ze stereotypowym myœleniem. Lu-
dzie musz¹ pozbyæ siê przekonania, ¿e s¹
tylko od mierzenia k¹tów. Musz¹ zacz¹æ
myœleæ o tym, ¿e najwa¿niejsze jest za-
dowolenie klienta.
Od roku dzia³a te¿ opracowany przez nas
system motywacyjny. Wszystkie te posu-
niêcia pozwalaj¹ nie tylko podnieœæ ja-
koœæ i wydajnoœæ, ale tak¿e – poprzez de-
legacjê uprawnieñ na ni¿szy szczebel –
na du¿¹ samodzielnoœæ pracownika
i wiêksz¹ identyfikacjê z firm¹.

Sta³y wysoki wzrost obrotów to ce-
cha charakterystyczna firm startuj¹-
cych od zera. Przez d³u¿szy okres
sprzeda¿ czterech wspomnianych
wczeœniej spó³ek cywilnych ros³a rok-
rocznie o 100%. Przy sprzeda¿y
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MGGP rzêdu 15 mln z³ w 2000 r. taka
progresja nie jest ju¿ mo¿liwa. Co gor-
sza rynek zamówieñ wyraŸnie siê
skurczy³, ale jak na razie MGGP wy-
chodzi z tego obronn¹ rêk¹. Podej-
muje jednak dzia³ania, by uodporniæ
siê na kryzys, o którym wszyscy mó-
wi¹. St¹d wzi¹³ siê pomys³ na dzia³
marketingu zajmuj¹cy siê promowa-
niem firmy i tworzeniem jej wizerun-
ku. Problemy sprzed lat zwi¹zane
z pozyskiwaniem do pracy nowych lu-
dzi i nadmiarem zleceñ zast¹pi³ dyle-
mat – jak rozszerzaæ ofertê, by unik-
n¹æ stresuj¹cych pracodawcê i pra-
cownika redukcji personelu.

B. GRODZIÑSKI: Zwolnienie pracow-
nika to nie tylko problem wrêczenia wy-
mówienia, ale tak¿e póŸniejszego (przy
wzroœcie zleceñ) znalezienia na jego miej-
sce cz³owieka o podobnych kwalifika-
cjach. Dlatego lepszym rozwi¹zaniem jest
szukanie innych mo¿liwoœci rozwoju, na-
wet gdyby nowe kierunki nie przynosi³y
spodziewanych zysków.
W po³owie lat 90. mniej wiêcej po³owa
zamówieñ wykonywanych przez nasze
spó³ki pochodzi³a z samorz¹dów (dzisiaj
nie wiêcej ni¿ 10% – zmala³y inwestycje,
inne s¹ priorytety gmin). Z pewnoœci¹ po-
ziom gminny, od którego zaczynaliœmy,
dzisiaj jest dla nas niedostêpny z uwagi
na zbyt wysokie ceny, jakie oferujemy.
Z drugiej strony zadania dla przemys³u
stawiaj¹ przed nami o wiele wy¿sze wy-
magania.
F. GRYBOŒ: Dzisiaj barier¹ rozwoju jest
niestabilny i nieprzewidywalny rynek. Nie
pozwala on na pozbycie siê permanent-
nego stresu zwi¹zanego ze zdobyciem ko-
lejnego zlecenia.
B. GRODZIÑSKI: W Polsce k³opot po-
lega na tym, ¿e nie ma do czego dostoso-
wywaæ strategii rozwoju firmy, gdy¿ nie
istnieje generalna polityka pañstwa w sto-
sunku do biznesu. Pierwszym z brzegu

przyk³adem mo¿e byæ kodeks pracy, który
jest kwadratur¹ ko³a i tak naprawdê wi¹¿e
rêce i pracownikom, i pracodawcom.
F. GRYBOŒ: Mimo wielu zmian, w dal-
szym ci¹gu firma geodezyjna jest jedynie
us³ugodawc¹, a nie inwestorem, np. w da-
ne geoinformacyjne. Musimy dojœæ do
etapu, w którym szef firmy, podejmuj¹c
decyzjê o wykonaniu opracowania za kil-
ka milionów z³otych, bêdzie mia³ gwa-
rancjê, ¿e jego inwestycja zwróci siê za
rok czy dwa w postaci nowych klientów.
Nie jest to mo¿liwe, kiedy prawa ma-
j¹tkowe nie stanowi¹ w³asnoœci firmy
tworz¹cej informacje. A na mocy obo-
wi¹zuj¹cego prawa przechodz¹ one na
rzecz skarbu pañstwa.
Pomys³, by oœrodki dokumentacji sta³y
siê wytwórc¹ geoinformacji i zajmowa³y
siê marketingiem, jest zagro¿eniem dla
biznesu geodezyjnego w Polsce. Pomys³
ten musi uwzglêdniaæ interesy firm two-
rz¹cych informacjê. To firmy powinny
mieæ mo¿liwoœæ sprzedawania informa-
cji oraz utrzymywania ich aktualnoœci.
Oœrodki dokumentacji i biznes geodezyj-
ny w przysz³oœci musz¹ znaleŸæ wspóln¹
drogê zabezpieczaj¹c¹ interesy zarówno
jednych, jak i drugich. Wszyscy musz¹
zdaæ sobie sprawê z tego, ¿e dopóki dzi-
siejszy uk³ad siê nie zmieni, nie bêdzie
w Polsce rynku geoinformacyjnego. Jest
to wielkie zagro¿enie dla ca³ej bran¿y,
nad którym nie mo¿na przejœæ do porz¹d-
ku dziennego.

Polityka prowadzona przez szefów
MGGP pozwala s¹dziæ, ¿e dadz¹ so-
bie radê w ka¿dej sytuacji. Ich wiel-
kim atutem jest to, ¿e w firmie pracu-
j¹ w wiêkszoœci ludzie m³odzi i otwarci
na œwiat. Oni na szczêœcie nie po-
strzegaj¹ geodezji jako pomnika z br¹-
zu, doko³a którego mo¿na tylko cho-
dziæ w filcowych kapciach i mówiæ
szeptem.

Zdjêcia autora
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