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PRAWO / SIEC NIEDROGICH KANCELARII PRAWNYCH PODBIJA POLSKE

Przyjazny swiat prawa

Rozmowa z
Radostawem
Swistkiem - Bekierem,
wiceprezesem, dyrektorem
ds. rozwoju strategicznego
i polityki personalnej Centrum
Prawniczo - Finansowego KRISLEX

- KRISLEX to sie¢ kance-
larii prawnych, ktora w tym
roku przezywa prawdziwy
rozkwit.

- To prawda. Obecnie w sktad
sieci wchodzi 18 punkt w na tere-
nie catej Polski. Do tej pory sprze-
daliSmy juz 44 znaki towarowe.
Za dwa, trzy miesigce nowe kance-
larie powinny zacza¢ przyjmowac
pierwszych klientéw. Nasz plan za-
gospodarowania przewiduje okoto
200 - 220 placéwek w kraju, z cze-
go 70 procent planujemy otworzy¢
do korica tego roku. Najpéiniej
w grudniu maja takze powstaé
trzy przedstawicielstwa zagra-
niczne: w Londynie, Chicago
i Berlinie. Ich celem bedzie ob-
stuga prawna oséb, mieszkaja-
cych czasowo poza granicami
naszego kraju.

W chwili obecnej powsta-
je rowniez pilotazowy program
najwiekszej, dwunasto-stano-
wiskowej kancelarii prawnej w
Polsce. Bedzie zlokalizowana w
centrum Lodzi, w poblizu sadu
rejonowego.

- To spore osiggniecia jak
na tak mloda firme. Prosze
powiedzie¢, jakie byly jej po-
czatki?

- Pierwsza kancelaria powsta-
ta w 2003 roku w Lodzi. Pomy-
stodawca byt dyrektor general-
ny Chrystian Rebowski, jednak
przy tworzeniu KRISLEX-u pra-
cowalo wielu specjalistow m.in.
z zakresu reklamy, public rela-
tions i organizowania sieci fran-
czyzowych. ZrezygnowaliSmy ze
wspoélpracy z adwokatami i z pel-
nomocnictwa procesowego, aby
moéc prowadzi¢ kampanie rekla-
mowe. Dzieki temu mozemy do-
trzeé do tej czesci spoteczenstwa,
ktorej nie staé na ustugi trady-
cyjnych kancelarii prawnych.

- Kto zatem korzysta
z usltug KRISLEX-u ?

- Nasi klienci to w przewa-
zajacej czeSci osoby fizyczne,
ktére przychodza po porade lub
z pro$ba o stworzenie pisma np.
do sadu. Po pomy$lnym zala-
twieniu takich spraw polecaja
nas swoim znajomym i rodzinie.
To sprawia, ze grono klientéw
nieustannie rosnie. Zajmujemy

sie takze obstugg prawna firm.
0Od kilku miesigcy sprawnie dzia-
la tak zwany program zryczalto-
wanej obstugi podmiotéw gospo-
darczych. Polega on na tym, iz
oddzial KRISLEX-u deleguje do
danego przedsiebiorstwa swoich
pracownikow, ktorzy pozostaja
W nim przez pewien okreslony
czas. Zyski z tego typu dziatalno-
$ci zaczynaja bardzo szybko réw-
nowazy¢ sie z tymi z obstugi os6b
fizycznych. Ponadto, z naszych
biur korzystaja coraz czesciej oso-
by bardziej zamozne. Niezmien-
nie jednak, od poczatku istnienia
firmy, nasi prawnicy pozostaja
do dyspozycji tych klientéw, kt6-
rych nie sta¢ na porade prawng
w tradycyjnej kancelarii.

- Dobra kadra to podsta-
wa sukcesu kazdej firmy.

- Nasi prawnicy to osoby sta-
rannie wyksztalcone, posiadajace
dyplomy renomowanych uczelni.
Najczesciej sg to absolwenci pra-
wa na drugim lub trzecim roku
aplikacji sedziowskiej czy proku-
ratorskiej. Tym réznimy sie od
wielu innych tanich kancelarii,
ktére zakladane s przez studen-
téw prawa i dzialaja na przyktad
przy uczelniach. Pracownicy
sieci KRISLEX sg prawnikami
z duzo wiekszym doswiadcze-
niem i przede wszystkim dosko-
nalg znajomoscig obowigzuja-
cych przepiséw. Wcigz jednak
méwimy tu o osobach mtodych,
pelnych entuzjazmu. Oczywiscie
taka postawa nie zawsze jest na
miejscu, bo zdarzajg sie sprawy
trudne i bolesne. Chcemy jed-
nak zaoszczedzié klientom nie-
potrzebnego stresu, zwigzanego
z kwestiami organizacyjnymi
toczacych sie postepowan. Inny-
mi stlowy zawsze staramy sie by¢
blisko oséb, ktore szukajg pomo-
cy prawnika.

- Czy to z tego powodu po-
wstal pomysl na sieé kance-
larii?

- Jednym z podstawowych za-
mierzen KRISLEX-u jest tworze-
nie mozliwosci dostepu do ustug
prawnych w sposéb tatwy i szyb-
ki na terenie catej Polski. Fran-
chising jest do tego doskonatym
narzedziem. Aby taka sie¢ mogta
sprawnie funkcjonowaé, nalezy
powierzy¢ kierowanie poszcze-
gblnymi plac6wkami odpowied-
nim osobom. Wtascicielem kan-
celarii. KRISLEX moze zostaé
zatem osoba o wysokich zdolnos-
ciach managerskich, najlepiej
z do$wiadczeniem w sektorze
ustug. Do jej obowigzkéw nalezy
kierowanie oddzialem w sposdb,
ktory nie odbiega od standar-
dow wyznaczonych przez centra-
le. Dlatego w calym kraju nasze
punkty obslugi prawnej wygla-
daja i funkcjonuja w podobny,
przyjazny klientom sposdb.

- Jakie sg reguly dotyczg-
ce lokalizacji punktéw sieci?

- W miejscowosciach powyzej
25 tysiecy mieszkancéw umiesz-
czamy po jednej kancelarii. Za-
zwyczaj zlokalizowane sa one

w poblizu sgdéw i urzedéw, aby
klienci mieli do nich dogodny do-
step. Obecnie jedna kancelaria
przypada na okoto 100-150 tysie-
cy mieszkancow. W miejscowos-
ciach wiekszych, punkty bedag
powstawaly szeregowo.

- Czy istnieje zaleznosé po-
miedzy wielkos$cia miejsco-
wosci, a oplata licencyjng?

- Optata licencyjna zalezy od
wielu czynnikéw. Jednym z nich
faktycznie jest wielko$¢ danej
miejscowosci. W najmniejszych
wynosi ona od 10 tysiecy zlo-
tych, w duzych miastach nawet
do 50 tysiecy ztotych. Dodatko-
wy wplyw na opltate maja: ilosé
irodzaj sadéw, ewentualna obec-
noé¢ siedziby sadu okregowego,
urzedu gminy czy powiatu, de-
legatury ZUS, urzedu skarbowe-
go 1 agencji ubezpieczeniowych.
Reasumujac, mozna powiedzied,
ze oplata licencyjna jest wypad-
kowa ilosci potencjalnych spraw,
w ktérych moga poméc nasi
prawnicy.

- Skoro o tym mowa, pro-
sz¢ powiedziec¢ jakie sprawy
prowadzi KRISLEX.

- Zakres ushlug, przez nas
S§wiadczonych jest ogromny.
Pomagamy rozwigzaé wszelkie
problemy prawne, z ktérymi
mozna spotkaé sie na co dzien.
Doradzamy w sprawach cywil-
nych, karnych, administracyj-
nych, majatkowych oraz wie-
lu innych. Specjalizujemy sie
w prawie polskim i unijnym.
Redagujemy wszelkiego rodza-
ju pisma, np. pozwy sadowe.
Z calego zakresu dziatalnoSci
wylaczone jest tylko pelnomoc-
nictwo procesowe dla oséb fi-
zycznych, co w praktyce ozna-
cza, ze nasi prawnicy nie wyste-
puja przed sadem.

- Co jeszcze wyrdznia

KRISLEX na tle innych kan-
celarii?

- Najwazniejsze jest to, ze na-
sze usltugi sa tanie i profesjonal-
ne. Prosta porada kosztuje tylko
30 z1. Nie pobieramy optat za pro-
centowe wyniki proceséw, a tylko
za ustugi faktycznie wykonane
— za sporzadzony pozew, pismo
procesowe, czy porade. Ponadto
klienci otrzymuja potwierdzenie
dokonania transakgji: druki KP,
paragony fiskalne. W naszych
kancelariach mozna ptacié kartg
platnicza, a takze zlozyé rekla-
macje na wykonang ustuge.

- Co Panstwo robicie, by
sie ustrzec tych reklamacji?

- Zatrudniamy najlepszych
prawnik w. Obecnie w kance-
lariach pracuje ich ponad sze§é-
dziesieciu. Dzigki wewnetrzne-
mu komunikatorowi sieciowe-
mu moga sie oni konsultowaé
ze soba w sprawach trudnych
i niecodziennych. To wyklucza
w duzym stopniu ewentualne
pomytki. Ponadto, w centrali
sieci zostal powolany specjalny
Pion Monitoringu Usltug i Analiz
Prawnych. Jego zadaniem jest
biezaca kontrola merytoryczna
jakosci §wiadczonych ustug.

- Jedng z takich ushlug sg
tak zwane e-porady.

- Zgadza sie. Poprzez nasza
strone internetowg klienci mogg
skorzystaé z prostych porad
prawnych lub poprosié o napisa-
nie niezbednego pisma. Jest to
ustuga innowacyjna i na pewno
potrzebna, choé z regulty poleca-
my osobista wizyte w kancelarii
i bezposrednia rozmowe z praw-
nikiem. Niemniej jednak udzie-
lamy okoto 30-40 internetowych
porad dziennie. Oplata za taka
ustuge dokonywana jest za po-
mocag karty ptatniczej lub poprzez
wplate na konto kancelarii.

- Prosze powiedzie¢, jaka
jest $swiadomos¢ prawna Po-
lakéw ?

- Trzeba przyznaé, ze niska.
Widzimy tu pewna prawidtowos§é:
osoby, ktére prowadza swoja
dziatalno§é mniej - wiecej orien-
tuja sie w przepisach prawnych.
Natomiast pracujacy na czyjs ra-
chunek nie zawsze rozumieja, ze
majg obowigzki prawne w pew-
nych Scisle okreslonych termi-
nach. Taka nieuwaga moze mie¢
powazne konsekwencje w przy-
szto$ci. Dlatego staramy sie prze-
konaé naszych klientéw, ze zala-
twienie spraw sadowych, tak jak
wielu innych, powinno odbywaé
sie na biezgco. W Polsce wcigz
panuje zniechecenie do procedur,
glownie wsréd osob starszych.
Nie ma takze zaufania do praw-
nikéw, ktérzy wedtug stereotypu
urzeduja w luksusowych gabine-
tach i pobierajg duze pieniadze
za swoje ustugi. KRISLEX chce
zmieni¢ ten punkt widzenia.

- Jakie sa zatem plany na
przyszlo$é?

- Najwazniejszym celem jest
rozwijanie sieci w polskich re-
aliach — tu i teraz. Powoli do
wspoltpracy zapraszamy radcéw
prawnych. Mys§limy takze nad
opracowaniem znaku towaro-
wego dla kancelarii adwoka-
ckich. Mozliwo$¢ postugiwania
sie logo to dla nich obecnie je-
dyna dozwolona forma rekla-
my. Na dzien dzisiejszy trudno
jednoznacznie przewidzie¢ mo-
ment, w ktérym nastapi pelne
uwolnienie rynku ustug praw-
nych. Bez wzgledu na to kiedy
to sie stanie, jesteSmy przeko-
nani, ze KRISLEX bedzie miat
juz ugruntowang i pewng pozy-
cje w polskiej rzeczywistosci.

- Dziekuje za rozmowe.

Natalia Jaworek

PIERWSZA | NAJWIEKSZA OGOLNOPOLSKA LICENCJONOWANA SIEC KANCELARII PRAWNYCH

B Zapewniamy:

R

W zwigzku z budowg nowoczesnej sieci ustug prawnych poszukujemy:

PRZEDSIEBIORCOW
Z KAPITALEM WLASNYM

do prowadzenia kancelarii prawnych na terenie Polski.

= rozwdj witasnego przedsigbiorstwa
w oparciu o sprawdzony model biznesowy

= szkolenia, oraz wsparcie administracyjne

= przejrzysty system finansowy umozliwiajgcy
osiagganie stabilnych i wysokich zyskow

KRISLEX

CENTRUM PRAWNICZO FINANSOWE

B Oczekujemy:
= doSwiadczenia w prowadzeniu
dziatalnosci gospodarczej
= znajomosci lokalnego rynku
= dodwiadczenia w kierowaniu zespotem

www.krislex.pl

MANAGER PROJEKTU: 0-501-105-501
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KOMPONENTY DLA PRZEMYSLU SAMOCHODOWEGO / WEJSCIE POL - ORSY NA RYNEK UKRAINSKI

DYNAMICZNA EKSPANSJA

Wieloletnie doswiadczenie na rynku
polskim oraz zapewniona sprze-
daz wyrohow do renomowanych
odbiorcow na najblizszych kilka lat
pozwala Grupie POL - ORSA myslec
0 nowych inwestycjach. Budowa
whasnej fabryki na Ukrainie

bedzie strategicznym posunieciem,
umoiliwiajgcym dynamiczng
ekspansje na rynek wschodni.

rupa POL - ORSA
chce do konca biezg-
cego roku sfinalizowaé

otwarcie sp6tki na Ukrainie.
Nowa fabryka bedzie budowa-
na wspélnie z ukrainskimi in-
westorami. Dzieki temu cze$é
produkcji, ktéra obecnie jest
realizowana w Polsce, a sprze-
dawana na wschodzie, zostanie
przeniesiona blizej odbiorcow.

Dla grupy to standardowe
dzialanie. 15 lat temu na takiej sa-
mej zasadzie wloska ORSA stwo-
rzyta w Polsce spotke POL-ORSA.
- Cheemy wykorzystaé nasze wie-
loletnie do§wiadczenie na ryn-
ku wschodnim. Bedzie to dla nas
strategiczne posuniecie z uwagi na
koszty, odleglosé, uwarunkowania
gospodarcze, a nawet polityczne
- méwi Slawomir Rabe, prezes
POL - ORSA Sp. z o.0.

Oprocz inwestycji na rynkach
zagranicznych, Grupa planuje
rowniez rozwdoj w Polsce. Budowa

nowych zakladéw w Ozorkowie
oraz hali produkcyjnej dla APO
—TESSILE o powierzchni 5000 m?
na bytym lotnisku w Zarach to do-
piero poczatek. Docelowo, na blisko

Wizualizacja zewnetrzna zaktad

14 ha wykupionej w tym miescie
powierzchni powstanie specjalna
strefa przemystowa, gdzie znaj-
da miejsce wszystkie nowe spétki
Grupy. Konsolidacja w ramach
POL-ORSY to nowe miejsca pracy
1 wieksze mozliwosci. - W zeszlym
roku poziom sprzedazy spétek
wyniést okoto 110 mln zt, przy za-
trudnieniu 500 oséb, a zysk netto
grupy utrzymywat sie w granicach
10 mln zt. W poprzednich latach
wyniki byly podobne - podkresla
Tadeusz Jakubiak, zastepca dy-
rektora d/s administracyjnych
POL-ORSA Sp. z 0.0.

- JesteSmy réwniez na eta-
pie opracowania planu 3-let-
niego. Do 2009 roku planujemy
przyrost sprzedazy na poziomie
30 % - dodaje.

Doskonate wyniki powodu-
ja, ze Grupa coraz $mielej spo-

glada w strone Gietdy Papieréw
Wartosciowych w Warszawie.
POL-ORSA Sp. z 0.0. powsta-
ta w 1991 roku, jako polski oddziat
wloskiej firmy ORSA, nalezacej do

w Grupy POL-ORSA

notowanej na gietdzie w Mediola-
nie Grupy Crespi. Obszar zaintere-
sowan Crespi jest bardzo szeroki,
poczawszy od produkgji sztucznej
skory dla przemystu obuwnicze-
go, skérzanego i odziezowego, po-
przez produkcje pianek poliureta-
nowych, wiéknin filco-podobnych,
tkanin tradycjonalnych i dzianin
dla przemystu samochodowego
i meblowego, do dywanikéw samo-
chodowych i materacéw wlacznie.
Niezaleznie od zakladéw
w Polsce ORSA posiada fabry-
ki na terenie Wioch, Wenezueli,
Chin i Anglii. Jest réwniez lide-
rem w Europie w dziedzinie uty-
lizacji odpadéw przemystowych,
90% z nich jest ponownie uzywa-
na w procesie produkcyjnym.
Oddziat ORSY w Polsce po-
czatkowo zajmowat sie produkcja
tkanin obiciowych dla Fiat Auto

Poland. Dzigki inwestycjom i za-
angazowaniu w rozwo¢j stopniowo
ten zakres dziatalnosci rozszerzono
o nowych odbiorcéw i nowe seg-
menty rynku m.in. o przemyst
meblarski. Ostateczny ksztalt,
Grupa POL-ORSA przybrala
w 1997 roku. Powstaly wtedy cztery
niezalezne, wyspecjalizowane spotki

produkeyjne, a POL-ORSA, jako li-
der Grupy skupila sie na zarzgdza-
niu i obstudze poszczegdélnych pod-
miotow. Spétka posiada certyfikaty
IS0 9001:2000 oraz niezwykle istot-
ny ISO/TS 16949:2002, niezbedny,
aby $wiadczy¢ ustugi dla przemystu
samochodowego.

Katarzyna Gladzik

I spotki tworzqce Grupe POL-ORSA

APQ - TESSILE - przejeta gtowng produkcje materiatow dla przemystu samocho-
dowego i meblarskiego. Oprécz tego projekiuje i sprzedaje wysokiej jakosci tkaniny
i dzianiny. Korzystajac z doswiadczen i pomystow wtasnych projektantéw oraz wioskich
stylistow zdobywa Klientow w wielu sektorach meblarstwa.

OR - SAT - w Zarach jest jednym z wiekszych w Polsce, w swoim segmencie produkcyj-
nym, dostawcg czesci do sektora motoryzacyjnego.

Produkuje m.in. dla przemystu samochodowego ostony przeciwstoneczne, ostony
dzwigni zmiany biegdw oraz elementy wykoriczenia samochodowych wnetrz.

Drugi dobrze rozwijajacy sie sektor to produkcja konfekcji dia mebli (wkfady tapicer-
skie, poduszki, pokrowce). Aktualnie dla tej dziatalnosci zatrudnionych jest ponad 100 oséb
i w drugim pdtroczu 2006 roku, dla zrealizowania swoich planéw produkeyjnych (w duzej mie-
rze produkcja eksportowa), musi powigkszy¢ swoje powierzchnie o dalsze 6 tys. m?,

BZWF - MOTOR - z siedzibg w Ozorkowie (w todzkiej, specjalnej strefie ekonomicznej) zajmuje
sie produkcja ptatow drzwiowych, tablic rozazielczych, podsufitek i dywanikéw samochodowych.
Jej gtownymi partnerami handlowymi sg FIAT AUTO POLAND, FSO oraz INTRALL POLSKA.

ORSA - MOTO - réwniez z siedzibg w Ozorkowie, jest producentem specjalistycznych
wioknin technicznych produkowanych zaréwno na potrzeby wtasne jak i dla klientow ze-
wnetrznych. Spotka produkuje réwniez preformowane elementy wystroju wnetrz samo-
chodowych tj. dywanéw podtogowych i bagaznikowych, pokry¢ drzwi i nakoli dla liczacych

sie producentéw samochodowych w Polsce.

Poczawszy od 2006 roku elementy preformowane beda dostarczane réwniez dla pro-
ducentdw samochodéw w Europie takich jak Opel, Ford, Suzuki.
taczna roczna produkcja widknin to ponad 5 min m? widknin i 1,5 min m? elementow

preformowanych.

Kosztorys w e-mailu

Rozmowa ze

Stawomirem Winieckim,
prezesem zarzqdu
Evroinwest CDI Sp. z o.0.

- Przygotowanie profesjo-
nalnego kosztorysu budowla-
nego to weiaz rzadkos$é na pol-
skim rynku. Dlaczego?

- Przez wiele lat kosztorysowa-
nie w budownictwie, gtéwnie z po-
wodu uwarunkowarn gospodarki
centralnej, bylo traktowane jako
zto konieczne. Regulacje prawne
ograniczaly mozliwosci rozwoju
zawodu kosztorysanta. Sytuacja ta
ulegta zmianie dopiero po wejsciu
Polski do UE, kiedy to zniknety
ograniczenia zwigzane z koniecz-
nos$cig stosowania przy wycenach
obligatoryjnych Katalogéw Na-
ktadéw Rzeczowych oraz narzu-
canych przez prawo stawek robo-
cizny, koszt6w posrednich i zysku.
Jednak zmarginalizowanie tego
zawodu weczesniej doprowadzito
do sytuacji, w ktérej kosztorysy
weciaz wykonuja m.in. inspektorzy
nadzoru budowlanego, kierownicy
budowy lub, co gorsza, osoby bez
zadnego przygotowania.

- Czyli sama zmiana regula-
¢ji prawnych niewiele wniosta?

- Tak. Kosztorys jest nadal po-
strzegany jako ucigzliwe przedtuze-
nie prac projektowych. Wspétpraca
z nami dowodzi jednak, ze mozna
go zakonczy¢ wraz z wydrukiem
projektu. Jest to mozliwe dzigki
wykorzystaniu internetu jako $rod-
ka komunikacji. Dokonujagc wycen
w formie elektronicznej, nie tylko

oszczedzamy czas, ale réwniez ogra-
niczamy koszty naszych klientow.
Znika takze bariera odlegtosci, co
pozwala nam przygotowac analize
dla firm z calej Polski.

- Potencjalnego inwestora
bardziej zainteresuja oszczed-
nosci w samym projekcie?

- Zlecajac nam przygotowanie
kosztorysu wszyscy uczestnicy in-
westycji moga by¢ pewni, Ze znaj-
dziemy takie rozwigzania ktére
pozwola uzyskaé¢ mozliwie niskie
koszty. Przykladowo, architekci
ograniczeni sg budzetem, ktérego
przekroczenie skutkuje niewyko-
nalnos$cig projektu. Skonsultowa-
nie z nami jego poszczegdlnych
element6w ma na celu urealnie-
nie wizji projektanta. Najlepszym
przyktadem tego typu wspélpra-
cy sa nasze kontakty z biurem
CDF Architekci Karol Fiedor
z Poznania. Nietuzinkowe wizje,
zaopatrzone w wiedze na temat
kosztéw pozwalaja projektantowi
ijego klientowi ocenié efektywnosé
przedsiewziecia oraz podjaé decy-
zje o dalszych pracach.

- Akorzysci spoteczne?

- Czesto naszymi klientami
sg osoby prowadzgce juz inwe-
stycje budowlane, ktére z powodu
zle skonstruowanych wczesniej
uméw muszg odpieraé roszcze-
nia drugiej strony. Staramy sie
w takich przypadkach dokonaé
rzetelnej analizy problemu oraz
poprzez negocjacje doprowadzié
do rozwigzania sporu pomiedzy
skonfliktowanymi stronami.

- Dziekuje za rozmowe

Grzegorz Krol

TRANSPORT / NOWE POLACZENIE RO-RO Z FINLANDIA

Szybka alternatywa

Rozmowa z
Bogdanem Nowakiem,
dyrektorem Transfennica Polska
Sp. 2 0.0.

- Statki miedzy finskim
Hanko a Gdynia kursuja od
stycznia br. To pierwsze ta-
kie polaczenie obslugiwane
przez Transfennice.

- Obecno$¢ naszych statkéw na
tej trasie wynika przede wszystkim
z zapotrzebowania dostawc w za-
réwno polskich, jak i finskich. Han-
kojest potozonym 100 km na zachdéd
od Helsinek portem specjalizujacym
sie¢ w przewozie samochodéw oso-
bowych, naczep oraz papieru. Na
marginesie, Finlandia jest czolo-
wym producentem tego materialu
i dlatego papier transportujemy
najczesciej. Trase pomiedzy porta-
mi pokonujemy w 20 godzin, przy
2-3 zawinieciach do portu tygodnio-
wo. Oczywiscie czas 1 terminy potg-
czen sg caly czas korygowane i opty-
malizowane, tak aby mogly by¢ jak
najlepiej dostosowane do potrzeb
naszych kontrahentéw.

- Czy obsluguja Panstwo
réwniez inne polaczenia?

- Dzigki sprawnej sieci szyb-
kich linii ro-ro mozemy z do-
wolnego portu, np. z Antwerpii,
czy Tilbury transportowaé fadun-
ki ponadgabarytowe. Oczywiscie
wykorzystujemy réwniez bardzo
dobre i czeste polaczenia Hanko
z Rosja transportujgc drogg mor-
ska np. samochody, czy naczepy.
Nie ulega przeciez watpliwosci,
ze droga morska znacznie skra-
ca czas przewozu tadunku w sto-
sunku do transportu lgdowego.

- Jakie jeszcze, oprocz
szybkosci dostaw, sg atuty
tej linii?

- Niewatpliwie jest nim takze
krétki czas roztadunku. Wezes-
niej, w przypadku papieru trwat
on nawet do 12 godzin. Obecnie
stosujemy system kasetowy, ktory
pozwala roztadowac statek w cia-
gu zaledwie trzech godzin. Dyspo-
nujemy kasetami, ktére za pomo-
ca hydraulicznych podnosnikéw
przenosza tadunek od razu na plac
portowy. Transfennica jako pierw-
sza w Polsce zastosowala to roz-
wigzanie na obstugiwanych przez

siebie trasach.

- Podejmowane przez
Transfennice dzialania sa
przede wszystkim elemen-
tem strategii tworzenia sieci
polaczenr pomiedzy Gdynia,
a o$rodkami przemyslowymi
w kraju i w Europie Srodko-
wej. Jak przebiega realizacja
tego projektu?

- Dazymy do stworzenia kom-
pleksowego systemu polaczen
obejmujacego transport morski
i kolejowy - juz teraz czes$é ladun-
kéw przewozona jest do odbior-
c6w pociggami, np. na trasie Gdy-
nia — Pila. Chcemy uruchomié
jak najwiekszg ilo§¢ linii umoz-
liwiajacych transport naczep sa-
mochodowych na poludnie kraju.
Obecnie prowadzone sg rozmo-
wy z operatorami kolejowymi.
Liczymy réwniez na wspélprace
ze spedytorami, dla ktorych takie
rozwigzanie to znaczne oszczed-
no$ci. Kolejnym etapem bedzie
umozliwienie ta droga trans-
portu naczep do innych krajow:
Stowacji, Wegier, czy Rumunii.

- Dziekuje za rozmowe.

Agnieszka Kamolc-Greda

Transfennica zostata utworzona w Finlandii w 1976 roku. Obecnie jest nowoczes-
nym przewoznikiem ro-ro, realizujgcym rejsy pomiedzy Finlandig (Rauma, Hanko,
Hamina) a waznymi portami europejskimi: Antwerpia, Lubeka, Tilbury (Londyn), Pal-
diski, Rostokiem, Gdynia, Husum. Trasa pomiedzy Hanko i Gdynig obstugiwana jest
przez transportowce V generacji Caroline Russ i Elisabeth Russ. W Stoczni Szcze-
cinskiej zamdwiono kolejne 8 transportowcéw o tadownosci 12 000 ton.
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WYPOSAZENIE WNETRZ / MARKA KRONODOOR ZNIKA Z RYNKU

Rozmowa z
Piotrem Maciggiem,
dyrektorem generalnym
Kronodoor PL Sp. z 0. o.

- Kronodoor, marka jed-
nego z czolowych producen-
tow drzwi drewnopochod-
nych w Polsce definitywnie
znika z rynku. Zastapi ja na-
zwa Masonite. Czym podyk-
towana jest ta zmiana?

- Kronodoor definitywnie
zmienia wtasciciela. Fabryka po-
wstala w Jasle cztery lata temu,
jako czesé koncernu Kronospan.
W 2004 roku grupa Masonite od-
kupita 75% udzialéw w naszej fa-
bryce z opcja zakupu pozostalych
25%. Wlasnie w tym roku kon-
cern Masonite zdecydowal sie na
ostateczne przejecie fabryki.

Koncern Masonite to §wiato-
wy ekspert w produkcji stolar-
ki drzwiowej i tloczonych plycin
drzwiowych. Dla grupy to szer-
sze wejscie na polski rynek, a dla
nas to szansa na jeszcze szybszy
rozwdj. OczywiScie wraz ze zmia-
na wlasciciela wigze sie automa-
tyczna zmiana nazwy. Najpraw-
dopodobniej stanie sie to juz pod
koniec roku w ramach globalne-
go rebrandingu grupy Masonite.

- Tzn?

- Chodzi o to, by nazwa Ma-
sonite byla na calym §wiecie
utozsamiana z danym produk-
tem. Zwigzane jest to z ogdlng
polityka firmy. W Wielkiej Bry-
tanii, czy Francji produkty Ma-
sonite sg powszechnie znane,
ale pod nazwa Premdor. W Pol-
sce korporacja ta byta kojarzo-
na tylko i wylacznie z produkcja
plyt HDF. Rebranding pozwoli
na ujednolicenie i wypromowa-
nie towaréw pod jedng nazwa.

- Czyli firme i grupe Ma-
sonite czeka spore prze-
obrazenie?

- Zdecydowanie tak. Zmiana
nazwy to zawsze skomplikowany
i czasochtonny proces. Dlatego
nie tylko planujemy zakrojona
na szeroka skale ogélnopolska
kampanie zwigzana z rebrandin-
giem, ale juz teraz powoli przy-
zwyczajamy naszych klientéw do
nowej nazwy. Na opakowaniach
naszych produktéw obok Kro-
nodoor pojawiala sie juz nazwa
ilogo Masonite. Podobnie, w cza-
sie tegorocznej edycji Miedzyna-
rodowych Targéw Budownictwa
Budma 2006 w Poznaniu nasze
stoisko firmowane bylo tylko
i wylacznie nazwa Masonite.

- Ale klienci i rynek przy-
zwyczaili sie juz do wysokiej
jakosci drzwi produkowa-

Step by Step
od Kronodoor do MASONITE

nych przez Kronodoor. Co
dla nich faktycznie oznacza
zmiana nazwy?

- Przez kilka lat funkcjono-
wania na rynku wyrobili§my so-
bie dobra opinie. Nasze produk-
ty sa rozpoznawalne i chetnie
kupowane. Teraz dzieki wejsciu
do grupy Masonite bedziemy
mieé szerszy dostep do najnow-
szych technologii oraz wysokiej
klasy know - how. Dlatego na-
sze wyroby z dobrych stang sie
jeszcze lepsze. Zwiekszy sie
m.in. kontrola jakosci produktu
finalnego, bedziemy sie réwniez
staraé o uzyskanie certyfikatu
jakosci ISO 9001.

- Czy zmiany to takze
nowe produkty?

- Przede wszystkim pozosta-
niemy fabryka specjalizujgca sig
w produkgji drzwi wewnetrznych
i zewnetrznych oraz oScieznic
i akcesoriow. Wejscie do Masonite
oznacza jednak, ze nowe produkty
sie pojawia. W Stanach Zjednoczo-
nych sporg popularnoscia ciesza
sie drzwi z postaciami z bajek np.
z Myszka Miki czy Kaczorem Do-
naldem. Technologie te przenosi-
my na rodzimy grunt. Juz teraz,
na spegjalne zaméwienie mozemy
wykonaé jednostkowe, zupehie
niepowtarzalne drzwi z przenie-
sionym na nie zdjeciem naszego
dziecka, ulubionego zwierzecia
lub z innym dowolnie wskazanym
obrazkiem.

7 cala pewnoscia pojawia sie
réwniez nowe wzory. Wprowa-
dzamy je na biezaco po wspél-
nych konsultacjach z naszymi
klientami i partnerami. Zresztag
zawsze chetnie wstuchujemy sie
w sygnatly plynace z rynku deta-
licznego. Nowa forme, czy wzoér
mozemy wprowadzi¢ do produk-
¢ji w ciggu jednego do dwéch mie-
siecy. Zawsze wazne pozostaje
dla nas zadowolenie i satysfakcja
klientow i dlatego jezeli zdarzy
sie, ze kupujacy beda chcieli na-
byé produkty, ktérych nie mamy,
to dzieki szerokiej wspotpracy
z producentami pozostalych ele-
mentéw wyposazenia wnetrz be-
dziemy starali sie dostarczy¢ im
poszukiwany wyréb. Obecno$é
w duzym $wiatowym koncernie
z pewnoscia nam w tym pomoze.
Jednym z celéw, jakie sobie sta-
wiamy jest redystrybucja pozo-
statych produktéw powstajacych
w zakladach grupy Masonite.

Dostep do najnowoczesniej-
szych technologii to takze nowa
jako$¢ w produkeji drzwi z plyt
HDF. Chcemy wejs$é tu mocniej
w segment premium z drzwia-
mi fornilowanymi oraz drzwia-
mi pokrywanymi okleing CPL,
ktorej cecha jest duza odpor-
no$¢ na zarysowania.

- Pod wzgledem ilosci
sprzedanych drzwi spol-
ka Kronodoor plasuje sie
obecnie na drugim miejscu
w kraju. Jakie sa dalsze
plany rozwoju?

- Dynamika wzrostu produk-
¢ji i sprzedazy naszych drzwi

spowodowala, ze zainteresowa-
ly sie nami osoby z zarzadu Ma-
sonite. Chcemy pokazaé, ze je-
steSmy warci tej uwagi. Mamy
w planach zwiekszenie mocy
produkcyjnych z 40 do 90 tysie-
cy sztuk miesiecznie.

Cel, ktory nam przys§wieca,
to coraz lepsze wyroby, tak by
klienci byli zawsze zadowole-
ni, a opinia o jakosci produktu
przekazywana z ust do ust byta
najlepsza dla nich reklama.

Na terenie calego kraju roz-
prowadzamy nasze produkty po-
przezsieé dealerskg i markety bu-
dowlane, ale to dzieki wspétpracy
z mniejszymi sieciami handlowy-
mi dotarli§my prawie wszedzie.
Nasze drzwi mozna spotkac tak-
ze w malych sklepach, w niewiel-
kich miejscowosciach gdzie mie-
sieczna sprzedaz nie przekracza
10 sztuk. Wyrazem uznania dla
naszych wyrob6w jest otrzymany
certyfikat i prawo do uzywania
godta ,Najlepsze w Polsce” oraz
wyréznienie za drzwi wewnatrz
lokalowe na ostatnich targach
budowlanych w Kielcach.

W pewnym sensie nowym dla
nas rynkiem, na ktéry chcemy
wejsé jest segment inwestycyj-
ny, szczegblnie w branzy hote-
larskiej. Produkty naszej firmy
juz znajduja sie w budynkach
szkét, szpitali, TBS-ach, czy
w obiektach handlowych. Dla
hoteli mamy specjalny asorty-
ment drzwi tzw. bezpiecznych.
Sa dymoszczelne, wodoodporne
i dzwiekoszczelne, a dodatkowo
w rozsadnych cenach.

W kwestii kosztow bedziemy
nadal oferowaé¢ drzwi wysokiej
klasy, ale za przystepne pienia-
dze. Tu nic sie nie zmieni.

- A eksport? Czy bedzie
sila napedowa firmy?

- Posiadamy atesty i stosow-
ne certyfikaty zaré6wno na ry-
nek biatoruski jak i ukrainski.
JesteSmy najwiekszym polskim
eksporterem stolarki drzwiowej
na rynek ukrainski. Naszymi
wyrobami interesujg sie takze
w innych czesto egzotycznych
krajach, takich jak Mongolia czy
Azerbejdzan, gdzie réwniez moz-
na spotkac¢ nasze produkty. Poza
tym eksportujemy nasze wyroby
do 15 krajéw. Z cala pewno$cig
nie zrezygnujemy z tych rynkéw
i bedziemy je dalej rozwijaé.

- W dotychczasowej poli-
tyce firmy istotna byla kwe-
stia ochrony srodowiska...

- I to sie zdecydowanie nie
zmieni. Posiadamy wszystkie
niezbedne pozwolenia dotycza-
ce emisji pyléw i gazéw, go-
spodarki wodno-§ciekowej oraz
odpadéw. W pelni zagospoda-
rowane sg szlamy po klejach,
zuzyte oleje, odpady z folii do
pakowania drzwi, szklo, tektu-
ra i papier. Dodatkowo czynimy
starania by z pyléw i trocin po-
wstatych w procesie produkeji
wytwarzaé brykiety, z przezna-
czeniem do produkgji ciepta dla
potrzeb technologicznych oraz

do ogrzewania zakladu. Istniejg
szanse na dofinansowanie tego
przedsiewziecia z NFOS.

- Na koniec jeszcze pyta-
nie o perspektywy sprzedazy.
Budownictwo od pewnego
czasu przezywa regres. Jak
to moze wplyngé na ocene za-
potrzebowania na drzwi?

- W latach 90 - tych rozpo-
czgl sie intensywny remont
mieszkan, ktére po okresie
PRL, wymagaly generalnych
zmian. Polacy masowo wymie-
niali okna, podlogi i meble.
W tej chwili przyszedt czas, kie-
dy w odnowionych mieszkaniach
zaczynaja wymieniaé wlasnie
drzwi. Liczymy, Ze ta tendencja
utrzyma sie przez najblizszych

kilka lat. Nie spodziewamy sie
wielkiego boomu, ale powolne-
go, statego wzrostu dodatkowo
wspartego ogdolng poprawg sytu-
acji w polskim budownictwie.

Prosze pamietaé, ze drzwi
drewnopochodne to nie tylko
trwala i ekonomiczna alterna-
tywa dla innych produktéw.
To takze, a moze nawet przede
wszystkim dbalosé o ekologie,
o Srodowisko naturalne, ktére
nas otacza. By je wyprodukowaé
nie trzeba §cinaé nowych drzew!
W polaczeniu z rosnaca jakoscia
i odporno$cia mechaniczng tego
produktu oznacza to, ze tu lezy
przyszlosé dla calej branzy.

- Dziekuje za rozmowe.

Marta Garbaczewska

MASONITE CORPORATION
- pionier technologii HDF

Masonite Co. zostata zatozona w 1925 roku
w miejscowosci Laurel w Stanach Zjedno-
czonych. Fundatorem firmy byl navkowiec,
wspotpracownik Tomasza Edisona a zarazem
gorqcy zwolennik wyrobow drewnopochod-
nych William H. Mason. Jeszcze w latach

20 -tych ubieglego wiekv rozpoczat badania nad
tarcicg. W tamtych zasach, w amerykaniskich tar-
takach produkt ten, otrzymany w wyniku obrobki
drewna, fraktowano jako nievzyteczny odpad

i spalano. W. H. Mason jako pierwszy dostrzegt
mozliwosi drzemiqce w tym surowcu. Stworzyt
nowatorskq technologie do produkgji niezwykle
twardej plyty pilsniowej.

dkrycie to zrewolucjo-
Onizowalo rynek pro-

dukcji drewna, a ptyta
HDF stata sie jednym z pod-
stawowych komponentéw do
produkcji drzwi.

Dowodem na trwalo$é tej
technologii byt tzw. test morski.
Podczas II wojny §wiatowe] sta-
tek z tadun-
kiem plyt
Masonite
zostal zato-
piony u wy-
brzezy Danii. Po czterech latach,
kiedy wydobyto go z dna, plyty
HDF byty nadal w bardzo do-
brym stanie.

W 1924 roku William Mason
otworzyl pierwszy zaklad pro-
dukcyjny o nazwie Mason Fibre
Company. Ptyta HDF i maszy-
ny do jej produkgji zostaly opa-
tentowane. Fabryka rozwijata
sie niezwykle dynamicznie i juz
po roku zostala przeksztatcona
w Masonite Corporation.

W 1935 roku akcje korpora-
¢ji trafity na nowojorska gietde
papieréw wartosciowych.

Okres od IT Wojny Swiatowej
az po dzien dzisiejszy to czas ulep-
szen i udoskonalen technologii
W. H. Masona. Poczatkowo z plyt

0 ..«"’/ A.r.; otle

HDF robiono boazerie w charak-
terystycznym brazowym kolorze
imitujacym naturalne drewno.
W latach osiemdziesigtych XX
wieku rozpoczeto produkcje
ttoczonych plyt drzwiowych.
W stosunku do tradycyjnych
drzwi sg one lzejsze i nie ulega-
ja znieksztalceniom pod wply-
wem wilgo-
ci. Dzieki
budowie
plastra mio-
du (kilku
warstw nalozonych na siebie
- przyp. red.) maja wiasciwosci
dzwiekoszczelne.

W 2001 roku Masonite trafi-
la do kanadyjskiej firmy Prem-
dor. Dla uczczenia pamieci wy-
nalazcy twardej plyty pilSniowej
firma przyjeta nazwe Masoni-
te International Corporation.
W 2005 roku wigkszo$ciowym
akcjonariuszem zostal fundusz
inwestycyjny Kohlberg Kravis
Roberts & Co. L.P. (KKR).

Dzisiaj grupa Masonite
skupia 75 fabryk na calym
Swiecie. Zatrudnia 14 000
0s6b. Produkty grupy sa zna-
ne w Stanach Zjednoczonych
oraz w catej Europie i Azji.

mg
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FRANCHISING / JEAN LOUIS DAVID - LIDER RYNKU FRYZJERSKIEGO STAWIA NA JAKOSC

Dobra marka ponad wszystko

Rozmowa ze
Stawomirem Mitowem,
dyrektorem generalnym
Jean Louis David Poland
Sp. 2 .0.0.

- Mimo rosnacej konku-
rencji zagraniczne sieci sta-
nowia niewielki procent na
polskim rynku ustug fryzjer-
skich. Jakie miejsce w tym
segmencie zajmuje JLD?

- Jestesmy liderem tego rynku,
wsrod zagranicznych sieci, takze
pod wzgledem liczby placéwek. Po-
mimo, ze Polska jest jednym z naj-
mtlodszych krajéw na mapie Jean
Louis David to posiadamy obecnie
34 punkty. Sie¢ naszych salonéw
fryzjerskich zlokalizowana jest
w najwiekszych miastach: War-
szawie, Krakowie, Katowicach,
Szczecinie, Wroctawiu, Kaliszu,
Gdansku, Bielsku-Biatej, Kielcach,
Chorzowie, Lublinie, Rzeszowie
i Poznaniu. Najladniejsze salony,
najlepiej wyszkoleni stylisci oraz do-
skonale efekty, jesli chodzi o zarza-
dzanie nowoscig w skali globalnej

pozwalaja nam uzyskaé w kraju
tak znaczaca przewage nad kon-
kurencja. O sukcesie naszej sieci
Swiadczy fakt, ze jesteSmy silnie
przywiazani do marki naszej fir-
my. Jean Louis David to firma
o wlasnej osobowosci. Wypraco-
wany przez samego pomystodaw-
ce wlasny, niepowtarzalny styl,
dostosowany do potrzeb klientéw,
know - how, linie produktéw, kolek-
¢gje fryzur oraz techniki zarzadzania
przynosza okreslone efekty dla nas
i dla naszych licencjonobiorcéw.

- Sieci fryzjerskie wybie-
raja rozne drogi rozwoju, ot-
wieraja wlasne placéwki lub
stawiaja na franchising. Jak
to wyglada w przypadku gru-
py Jean Louis David?

- Publicznie przedstawiamy
sie jako firma franczyzowa. Do
zewnetrznych podmiotéw nalezy
29 salonow, a tylko 5 placowek
to nasze wlasne salony. Poprzez
licencje udzielamy prawa do zna-
ku towarowego, umozliwiamy
dostep do oryginalnej wiedzy,
szkolenn i nowatorskich technik
fryzjerskich. Ale przede wszyst-
kim naszym partnerom umoz-
liwiamy zalozenie wlasnego sa-
lonu i prowadzenie go wedlug
sprawdzonych w $wiecie metod
i rozwigzan przetestowanych
w naszych wlasnych salonach.

Ostatnie dwa lata poswieci-
lismy na edukacje i zmiane wi-
zerunku wewnetrznego spotki.
Kladziemy nacisk na profesjona-

lizm naszych manageréw oraz na
rozbudowe $wiadomosci marki.
Pracujemy réwniez nad kreowa-
niem marki JLD w §wiecie mody
tak, aby naszym partnerom do-
starcza¢ gotowe rozwiazania
i pomysty najwyzszej klasy.
W tak stworzonych warunkach
franczyzobiorcy majg poczucie, ze

spelia¢ przyszly partner?

- Przystepujac do naszej sieci,
firmy ktére cheg zaistnieé poprzez
JLD zobowiazuja sie do przestrze-
gania standardu jakosci, wydajno-
$ci 1 etyki kupieckiej. Nie ukrywa-
my, ze wymagania w stosunku do
franczyzobiorcow sa coraz wyzsze.
Kladziemy nacisk na to by nasi
partnerzy posia-

dali odpowiednie
cechy osobowosci,
ktére beda predys-
ponowaty ich do
odniesienia suk-
cesu w naszej sie-
ci. Istotne sg row-
niez ich relacje ze
stylistami, ktérzy
pozostaja najwaz-
niejszymi osobami
pracujgcymi na

Salon JLD

sg czlonkami prestizowej rodziny
Jean Louis David. Jednocze$nie
pozostajac czescia globalnego
koncernu, amerykanskiej spol-
ki gieldowej Regis, w systemach
zarzadzania pozostajemy firma
rodzinng, nie wprowadzamy
zbednych procedur i rozumiemy
swoje wzajemne potrzeby. Nasi
licencjonobiorcy moga liczy¢ na
nasza wszelkg pomoc w zarza-
dzaniu salonem. Obce nam jest
zjawisko, kiedy marka i jej eks-
pansja budowane sa wylgcznie
za pienigdze franczyzobiorcéw.

- Jakie warunki powinien

wizerunek firmy.
Nie zalezy nam
na wylegitymowaniu sie kolej-
nym punktem otwartym w Pol-
sce. Nie chcemy sie¢ rozwijaé za
wszelka cene. Bedziemy oczywi-
Scie otwiera¢ nowe salony, co nie
znaczy, ze nie bedziemy ich takze
zamykaé. Jako$é, jest dla nas naj-
wazniejszym celem. Nasze salony
maja nies¢ zadowolenie klientom,

wigzaé ich z nami i wreszcie maja
budowaé wysoka klase marki
JLD. Nie mozemy pozwoli¢ sobie
na zadne odstepstwa od tej regu-
ly. I dlatego kazdy franczyzobiorca
nie spetiajacy tych wymagan ja-
koSciowych straci licencje.

- Wspomnial Pan o klien-
tach. Do kogo adresowane sa
panstwa uslugi?

- Absolutnie do wszystkich
klientéw, cho¢ nasza gléwna gru-
pa docelowa to osoby w wieku
25 -35 lat, o Srednich i wyzszych
zarobkach, poszukujacy modnego
lecz niezbyt awangardowego wi-
zerunku, aktywne zawodowo, po-
szukujgce dobrej jakosci ustug za
przystepna cene. Poprzez unikal-
ne cechy komunikacyjne naszych
stylistow oraz wyjatkowa oferte
ustug JLD nasza grupa docelo-
wa klientéw stale sie rozszerza.
Przede wszystkim dbamy o zado-
wolenie naszych klientéw, bo to
oni sa najlepsza wizytowka dla
firmy oraz stanowia doskonalg
platforme marketingowa. Oferu-
jemy im styl bycia, dobre samo-
poczucie i §wiadomos§é ustug naj-
wyzszej jakosSci.

- Dziekuje za rozmowe.

Beata Kowalska

Pierwszy salon Jean Louis David powstat w 1961 roku w Paryzu. Zatozycielem byt Jean
Louis David, kreator i jeden z najlepszych francuskich fryzjerow. To on dat poczatek sieci
franczyzowej, kidra liczy 1100 salonéw we Francji, Szwajcarii, Belgii, Wtoszech, Hiszpanii,
Stanach Zjednoczonych. W Polsce marka jest obecna od 1994 roku. Od 2002 roku JLD ma
zaszezyt naleze¢ do grupy kapitatowej Regis Corporation, kiéra w sektorze ustug fryzjerskich
jest liderem na $wiecie. www.jeanlouisdavid.com, www.jld.com.pl, www.regiscorp.com

eSpanie.pl

Nalezqcy do firmy TravelPolska
Sp. 2 0.0. serwis umotliwiajgcy
wynajem kwater online zyskat
nowy adres internetowy, nowy
layout oraz system zarzqdzania
tresciq. Prezentacja serwisu w
nowej odstonie odbyla sie 22
kwietnia w Karpaczu, podczas
pierwszego panelowego spotkania
mitosnikow polskiej turystyki.

miany dotycza zar6wno stro-
ny gléwnej, jak i poszczegol-
nych podstron serwisu. Na-
cisk polozono na funkcjonalno$é i
ergonomig, stad wiecej elementéw
graficznych ulatwiajacych nawi-
gacje oraz wzbogacajgcych prezen-
tacje poszczegblnych obiektow. By
utatwi¢ dodawanie nowych kwa-
ter do serwisu catkowicie przebu-
dowano panel administracyjny.
- Mamy nadzieje, ze nowy autor-
ski system zarzadzania trescig
usprawni prace redakeji oraz spo-
woduje, ze gestorzy sami chetnie
bedg wprowadzaé wlasne kwatery
do zasobéw portalu - zapowiada
Dariusz Szpineta, prezes zarza-
du TravelPolska Sp. z o.0.
eSpanie.pl to pierwszy krok w
strone integracji dotychczasowych
produktéw nalezacych do grupy
serwisow TravelPolska.pl. - Juz
niebawem uruchomimy kolejny
portal rezerwacji miejsc hotelo-
wych, ktéry graficznie bedzie na-
wigzywat do nowo powstatej platfor-
my - podkresla Dariusz Szpineta.
oprac. dc

PRZEMYSE. MASZYNOWY / SWIATOWY LIDER W PRODUKCJI URZADZEN DO OBROBKI CIEPLNE]J METALI

Globalna strategia Seco/Warwick

ska. Dla nas bedzie to oznaczaé

Rozmowa z

Andrzejem Zawistowskim,
prezesem zarzqdu
Seco/Warwick Sp. z 0.0.

- Seco/Warwick to firma,
ktorej marka jest rozpozna-
walna na calym $wiecie. Jakie
byly poczatki firmy w Polsce?

- Inwestor ze Standéw Zjed-
noczonych poszukiwal firm
w Europie, ktére sprostaltyby
jego wysokim wymaganiom. Po
rocznych negocjacjach, 1 czerw-
ca 1991 roku, nasza spétka roz-
poczeta dziatalno§é w formule
joint — venture. Rok temu gléw-
ny udzialowiec w Seco/Warwick
USA przeszedl na emeryture,
a my wykupiliSmy polowe jego
udziatléw. Dzi§, po 15 latach
wspdlpracy jesteSmy firmg wio-
daca w grupie Seco/Warwick.
W 2002 roku kupiliSmy prawa
do nazwy i IP brytyjskiej firmy
Camlaw Ltd. a w 2003 100% ak-
cji LZT Eltermy S.A., polskiego
zaktadu z ponad 50 letnim do-

$§wiadczeniem w zakresie pro-
dukcji urzadzen do obrébki
cieplnej metali w atmosferach.

- Jakie sa dalsze plany
firmy?

- Opracowali$my strategie,
ktora ma na celu przeobrazenie
firmy Seco/Warwick w firme
globalng. W tym celu w przecia-
gu najblizszych kilku lat zamie-
rzamy otworzy¢ swoje lokalne
palcéwki produkcyjne w naj-
wigkszych regionach gospodar-
czych §wiata. Dwie z nich juz
funkcjonuja: w Ameryce Po6l-
nocnej i Europie. Kolejna po-
wstanie juz w czerwcu, w Chi-
nach. W 2007 roku rozpocznie
dziatalno$é zaktad w Indiach,
a w 2010 roku w Brazylii. We
wszystkich placéwkach wpro-
wadzimy jednolita technologie,
ale dostosowang do potrzeb lo-
kalnych kontrahentow.

- Seco/Warwick promuje
na calym $wiecie wysokiej
klasy urzadzenia technicz-
ne, ale produkowane w Pol-
sce. Jak reaguje na nie ry-
nek?

- W pierwszym okresie
naszej dziatalno$ci mieli§my
z tym pewien problem, bo Pol-
ska nie byla postrzegana najle-
piej. Pomdégt nam wtedy bardzo
status firmy czesciowo amery-
kanskiej a ponadto wielu klien-
téw byto bardzo pozytywnie za-
skoczonych odwiedzajgc nasz

zaklad w Swiebodzinie. Dzisiaj
jesteémy juz doskonale znani
jako dobry i wielokrotnie spraw-
dzony dostawca piecow

na

wdrozyliSmy  tez

system jakosci ISO 9001 . Jest
to o tyle wazne, ze produkowa-
ne przez nas piece prézniowe,
atmosferyczne i do obrébki alu-
minium znajdujg zastosowanie
w przemysle lotniczym, mo-
toryzacyjnym, maszynowym,
wojskowym, narzedziowym etc.
Eksport na caly §wiat to 80%
naszej produkcji.

- Czy rozwdj firmy bylby
mozliwy bez inwestycji?

- Technologiczna innowa-
cyjno§é to dla nas podstawa.
I dlatego sporo $rodkéw prze-
znaczamy na wspoélprace z pol-
ska naukg. Naszym gléwnym
partnerem jest tu zespot profe-
sora Piotra Kuli z Politechniki
Lédzkiej. Wspdlnie z nimi roz-
wijamy nowa technologie nawe-
glania prézniowego FineCarb.
Dzi§ nawegla sie¢ w piecach at-
mosferycznych, ale w przyszlo-
$ci duza czesé tego procesu zo-
stanie przeniesiona do piec w
prézniowych. Zmiana ta be-
dzie uwarunkowana nie tylko
ekonomia procesu, lecz takze
wymogami ochrony §rodowi-

zwielokrotnienie sprzedazy.
A FineCarb to tylko przyktad
rozwoju wszystkich na-

najwyzszym szych technologii.
Swiatowym po- - Seco/War-
ziomie. Juz po- wick co roku
nad 10 lat temu otrzymuje

liczne nagrody
takie jak AS Eksportu, czy
Gazele Biznesu. Jaka war-
tos¢ one maja dla Pana?

- Dla mnie i dla naszej kadry
pracowniczej otrzymane nagro-
dy podkreslaja, ze nalezymy do
grona najbardziej dynamicznie
rozwijajacych sie firm w Polsce.
JesteSmy z tego bardzo dumni
zwlaszcza, ze sprzedajemy gle-
boko przetworzona polska mysl
techniczna.

- Dziekuje za rozmowe.

Beata Kowalska

Biznes Raport
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