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Historical Milestones 

		1995 – a partnership comes to life

		1997 – co-operation with Dow Chemicals and BASF is started

		1999 – co-operation with Solvay; Baschem as the only company reacted to the shortage of PVC on the Polish market and began importing it to fill the market gap

		1999 – co-operation with UCB Chemicals started; Baschem moves to new bigger premises

		2000 – transforming a partnership into a limited liability company





„Proponowana zmiana ma na celu maksymalizację rentowności działalności RG S.A. w branży olejów smarowych, zachowanie pozycji lidera oraz wzrost udziałów w rynku.

 

Cele wnioskowanej organizacji:

1.     maksymalizacja efektów ekonomicznych w oparciu o czytelnie wyodrębnione przychody i koszty tej działalności;

2.     skupienie się na „core business” olejów smarowych, który jest zdecydowanie odmienny niż paliwa oraz pozostałe produkty RG S.A.:

ü     stworzenie możliwości aktywnego oddziaływania na rynek oraz lepszą penetrację rynku;

ü     zbudowanie organizacji mogącej rozwijać sprawne kanały dystrybucji hurtowej i detalicznej oraz logistyki na terenie całego kraju;

ü     budowanie przewagi konkurencyjnej w oparciu o łańcuch wartości dodanych dla klienta ostatecznego;

3.     orientacja pro rynkowa;

4.     zwiększenie udziału własnego w marży hurtowej;

5.     stworzenie możliwości racjonalnego zarządzania zasobami ludzkimi, którego celem jest osiągnięcie lepszych efektów sprzedaży;

6.     optymalne wykorzystanie przekazanych przez RG S.A. struktur i majątku;

7.     stworzenie silnego ośrodka konkurencyjnego wobec nasilonych działań krajowej konkurencji oraz koncernów zachodnich;

8.     konsolidację działalności ww. ośrodka poprzez możliwość wzmocnienia go o zasoby i potencjał południowych rafinerii (Gorlice, Jasło, Czechowice);

9.     wzrost udziału w rynku z 23,7% w 2001 r. nawet do 35% w roku 2003 (dane wg Firmy TOP-OIL) – w przypadku zawarcia sojuszu strategicznego z ww 3 rafineriami południowymi;

10.  utrzymanie i wzmocnienie pozycji lidera olejów smarowych na polskim rynku;

11.  podtrzymanie i ciągłe wzmacnianie wartości wizerunku marki LOTOS;

12.  wzrost wartości własnej, a tym samym spółki matki oraz całej jej grupy kapitałowej.

 

Reasumując, bezpośrednimi zadaniami spółki LOTOS Oil S.A. będzie ciągły wzrost rentowności, umacnianie pozycji lidera polskiego rynku środków smarowych oraz wzmacnianie pozytywnego wizerunku marki LOTOS – jednego z najwartościowszych aktywów spółki matki. Wynikowym zadaniem będzie wzrost wartości Rafinerii Gdańskiej S.A. oraz całej jej grupy kapitałowej pod marką LOTOS.

 

Działalność Spółki LOTOS Oil S.A. w pierwszej fazie obejmować będzie całość dotychczasowej działalności związanej z handlem hurtowym oraz kreowaniem polityki rynkowej olejów smarowych RG S.A. Docelowo LOTOS Oil S.A. może zajmować się całokształtem dotychczasowej działalności produkcyjno-handlowej Rafinerii Gdańskiej S.A. w zakresie olejów smarowych.

 

Formuła jej powołania i funkcjonowania umożliwia podjęcie decyzji o szerszym portfelu udziałowców i aktywów spółki (Nafta Polska S.A. poprzez potencjał rafinerii Czechowice, Gorlice i Jasło w zakresie olejów smarowych i środków smarnych).” 
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Our vision

		We are going to be a leading supplier in the selected niche markets 

		Our strategy aims at building an efficient distribution network with local representative offices and stockrooms in the proximity of our clients
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Our Team

		Janusz Andrzejak

		Jacek Bujanowski





Ambitious team, hungry for success	



Trzeba dodać tu krótkie charakterystyki członków zespołu i dopracowane struktury organizacyjne
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Market challenges 2002

		Retaining stable sales in 2002 amidst recession in the chemical sector

		Extending our product range

		Improving service to our clients

		Finding new suppliers

		Repositioning Baschem and its products





Analiza barier z różnych perspektyw
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Our Mission

		We are close to our clients to react quickly to their changing needs

		We care for our suppliers and try to represent them as best as we can towards our clients, realising that we are a vital link in the distribution chain

		We are responsible to our investors maximising EVA and thus the returns on their capital





Misja musi być dopracowana – zob. uwagi 29.10.2002



W chwili obecnej niemożliwe wydaje się określenie docelowej misji firmy ze względu na:

		 Niemożność określenia czy produkcja zostanie wniesiona do spółki

		 Brak stuprocentowej pewności, że spółka będzie handlowała olejami bazowymi

		 Brak systemu rozliczeń ze spółką matką w ramach struktury holdingowej

		 Brak wiedzy na temat sposobu wydzielenia spółki





Wydaje się, że najlepszym rozwiązaniem byłoby określenie wstępnej misji, która będzie możliwa do przyjęcia, a następnie uwzględnienia w kierunkach strategicznego działania projektu dopracowania misji docelowej
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Baschem Today

		Baschem is an acronym which in Polish stands for a Very Ambitious Chemical Company

		Since the beginning we have achieved double digit growth, reinvesting profits into the company
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