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DRUKARKI PRZEMYSLOWE / IDEALNIE TRWALY NADRUK BEZPOSREDNIO NA PRODUKTY I OPAKOWANIA

Tabletki znakowane... laserem

Rozmowa
ze Stanistawem Starcem,
prezesem zarzqdu
Multi Sp. z o.o.

- Daty produkcji, terminy
waznosci i przydatnosci do spo-
zycia czy rozmaite etykiety infor-
macyjne wykonane nadrukiem
atramentowym to juz absolutny
standard w polskich zakladach
produkeyjnych. Ale laser? Czy
na to nie jest za wczesnie?

- Alez skad. Od wielu lat obser-
wujemy nasz rodzimy rynek §rednich
i duzych producentéw i sadzimy, ze
ten moment wlasnie nadszedt. Powo-
dow jest co najmniej kilka. Szybkosé
nadruku i jego zupeklnie unikalna
trwalo$¢ to podstawowe z nich. Na-
pisu wykonanego laserowo na przy-
ktad na rurze plastikowej, czy plytce
szklanej nie sposéb usuna¢. Skupione
$wiatto trwale graweruje powierzch-
nie. Co wiecej, mozna to rozwigzanie
zastosowac prawie wszedzie.

- Czyli m.in. na tabletkach?

- To bardzo dobry przyktad. Nie
wszyscy wiedza, ze do tej pory wy-
magane w wielu miejscach trwate
oznaczanie tabletek tak by nie mylié
jednych z drugimi byto niezwykle kto-
potliwe. Tradycyjny druk atramen-
towy wymaga przeprowadzenia do-
datkowych badan czy uzyty barwnik
nie zawiera jakich§ szkodliwych dla
zdrowia substancji, czy jest w pehni
bezpieczny, czy nie zaszkodzi, etc.
Przy nadruku laserowym nie ma to
zadnego znaczenia. W prosty i szybki
sposob mozna trwale oznaczy¢ kazda
pojedynczg tabletke. Inny przyktad
obrazuje trwalo$¢ nadruku wyko-
nanego w tej technologii. Jezeli rure
z napisem wykonanym laserem za-
kopiemy w ziemi i wyciagniemy po
np. 10 latach to napis bedzie nadal

w calosci czytelny. Przy innych tech-
nologiach nie jest to az tak oczywiste
ipewne. Zreszta mozliwosci wykorzy-
stania lasera sa praktycznie nieogra-
niczone.

- Gdzie zatem ta nowa tech-
nika sprawdzi sie najlepiej?

- Wszedzie tam gdzie wymagana
jest szybkosc i precyzja nadruku. Dru-
karki laserowe mogg bez wigkszych
klopotéw obstuzyé linie produkujace
60 czy 70 tysiecy opakowan np. bu-
telek na godzine, a nanoszenie na nie
nawet skomplikowanego napisu to
zaden problem. Szeroko wykorzystu-
ja to firmy z przemyshu farmaceutycz-
nego - wlasnie do znakowania opako-
wan, blistréw i pojedynczych tabletek
oraz rynek producentéw i dostaweow
motoryzacyjnych - do znakowania to-
zysk i innych czesci samochodowych.

Przy wykorzystaniu lasera moz-
na réwniez tworzy¢ kompletne tab-
liczki znamionowe, a nawet cate kar-
ty dostepowe wraz ze zdjeciem. Nie
mamy zadnych praktycznie ograni-
czen, jezeli chodzi o rodzaj nadruku.
Mozemy laserowo trwale umiescié
w zasadzie kazdy napis i kazda gra-
fike. Bardzo ciekawe zastosowanie
dla $wiatta laserowego odnajdziemy
w medycynie. Delikatny nadruk na
drenie z calg pewnoscia pacjentowi
nie zaszkodzi, a to przeciez tylko je-
den z wielu pomystow.

- Akoszty?

- Doszli$my do etapu gdzie koszt
samego zakupu urzadzenia jest po-
réwnywalny z atramentowymi dru-
karkami przemyslowymi z wyzszej
potki. Ale to nie jest najwazniejsze.
Istotne sg koszty w dtuzszej perspek-
tywie. Wprowadzenie drukarek lase-
rowych to zdecydowanie nizsze koszty
eksploatacji - laser nie wymaga mate-
rialéw eksploatacyjnych. Urzadzenia
sa kompaktowych, niewielkich roz-
miaréw, praktycznie bezobstugowe
1 przyjazne dla uzytkownika. Wtasna
pamieé¢ drukarek gdzie przechowy-
wane s3 dane niezbedne do druko-
wania i szybki autostart powoduja,
ze korzystanie z nich jest bardzo la-
twe. Dla kilku, czy nawet kilkuna-
stu urzadzen wystarczy zaopatrzy¢

sie w jeden zewnetrzny przenosny
terminal sterowniczy do kontroli
inadzoru nad urzadzeniamii to tyle.
Codzienna praca z drukarkg ozna-
cza tylko koniecznosé jej wlaczenia.
Oczywiscie, po kilkudziesieciu ty-
sigcach godzin ciaglej pracy, czy-

li po kilku latach zrédlo §wiatta
laserowego zuzywa sie, podobnie

jak $wiatto ze zwyklej zaréwki z

ta roznicg, ze laser poddaje sie
wtedy regeneracji.

A poza tym jak zawsze oferu-
jemy korzystne rozwigzania fi-
nansowe z leasingiem i dzierzawg
urzadzen wlacznie.

- Dla jakosci i kultury pra-
cy drukarek duze znaczenie
ma marka ich producenta?

- Po bardzo szczegétowych po-
szukiwaniach zdecydowaliémy sie
nawigzaé wspétprace z hiszpariskim
koncernem MACSA, ktéry posia-
da ponad 20-letnie do§wiadczenie
w integracji przemystowych syste-
méw znakowania i kodowania. To
najwyzszy Swiatowy poziom.

- Czy to oznacza, ze dru-
karki atramentowe znikng?

- Nie, oczywiscie, ze nie. Druk lase-
rowy to doskonate uzupehienie dotych-
czasowych tradycyjnych metod znako-
wania. Mozna powiedzieé, ze druko-
wanie laserowe zaczyna sie tam gdzie
koriczy sie druk atramentowy.

- To pytanie jest o tyle waz-
ne, ze jak dotad Multi bylo ko-
jarzone przede wszystkim z
atramentowymi INK-JETAMI.

- I tu si¢ nic nie zmienia. INK-
JETY byly, sa i beda. Nie rezygnuje-
my z nich. Decyzja o wprowadzeniu
znakowania laserowego bardzo do-
brze wpisuje sie w charakter naszej
firmy. Od samego poczatku starali-
$my sie dostarczaé¢ naszym klientom
w pelni kompleksowe rozwigzania
i co istotne $cisle dopasowane do ich
potrzeb. Laser to rozszerzenie i uzu-
petnienie naszych mozliwosci, dzieki
ktéremu mozemy zaoferowaé im jesz-
cze lepsze, zintegrowane rozwigzania
usprawniajace ich prace.

- Dziekuje za rozmowe.

Dorota Cicha
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Multi Sp. z 0.0. powstata w Opolu w 1989 roku. Jako pierwsza wprowadzita na

polski rynek technologie znakowania przemystowego INK-JET. Obecnie, jest

jednymzliderowtegosegmentuwnaszymkraju. Wspétpracujezuznanymeuro-
pejskim producentematramentowych drukarek przemystowych firma EBS Ink-Jet Systems, kidrej
jestwytacznymprzedstawicielemw Polsce. Spotka zajmuje sie takze dystrybucja drukarek etykiet
i aplikatorow etykiet oraz czytnikami kodow kreskowych i materiatami eksploatacyjnymi (atra-
menty, rozpuszczalniki, etykiety samoprzylepne, tasmy barwigce), jako oficjalny przedstawiciel
firm: AVERY DENNISON i WEBER. Uznanie na rynku Przedsigbiorstwo Multi zdobyto kom-
pleksowymi ustugami o najwyzszej jakosci oraz 24h serwisem. W tym roku firma wprowadza
nowy produkt drukarki laserowe koncernu MACSA. Wiecej informacii na www.multi.com.pl

Koncern MACSA powstat blisko 100 lat temu. W 1908 roku w hiszpariskiej
miejscowosci Manresa niedaleko Barcelony rozpoczat prace zaktad produ-

kujacy gumowe stemple do znakowania wyrobéw. Szybko firma stata sie
wiodacym dostawcg tego typu urzadzen do firm na terenie catej Hiszpanii. W 1983 roku ze
wzgledu na dynamiczny rozwdj i rosnace potrzeby rynku z koncernu wydzielono niezalezng
spotke zajmujgca sie wytacznie rozwijaniem i integracjg kompleksowych technologii laserowe-
g0 znakowania produkiow. Pierwszy na Swiecie patent lasera dynamicznego firma zdobyta juz
w 1990 roku. Obecnie MACSA to 20 patentéw w dziedzinie systemdw znakowania i kodowania
laserowego oraz przeszto 2000 dziatajacych instalacji na catym $wiecie.

INFORMATYKA / OPROGRAMOWANIE ANTYWIRUSOWE

apex
system

Bezpieczenstwo dopasowane do potrzeb

Rozmowa
z Januszem Majewskim,
prezesem Apex System Sp. z 0.0.

- Czego nalezy oczekiwac od
dostawcy oprogramowania za-
bezpieczajacego?

- Przede wszystkim komplek-
sowego doradztwa oraz optymali-
zacji rozwigzan i dostosowania ich
do polityki bezpieczenstwa firmy.
Posiadajac szeroka oferte opro-
gramowania oraz sprzetu, Apex
System ma spore mozliwosci do-
pasowania poziomu zabezpieczen
do potrzeb i poziomu ryzyka klien-
ta. Naszym zadaniem jest zapew-
nienie kompleksowej ochrony na
kazdym etapie przeplywu danych
oraz wysokiej jakosci oprogramo-
wania zabezpieczajgcego.

- W jaki sposé6b oferta jest
dostosowywana do potrzeb

poszczegélnych grup uzyt-
kownikow?

- Podstawowym kryterium jest
poziom zagrozenia uzytkownika.
Oprogramowanie  przeznaczone
do ochrony klienta indywidualne-
go dystrybuowane jest jak np. w
przypadku pakietu ArcaVir 2006
jako petna ochrona systemu i obej-
muje 3 stanowiska w cenie jednej
licencji. W przypadku klientéw
instytucjonalnych rozwigzania
dobierane sg indywidualnie - od-
dzielne rozwigzanie proponujemy
sektorowi edukacji, a urzedom i
instytucjom udostepniamy takze
licengje dla pracownikéw, co ma na
celu rozszerzenie zakresu ochrony.
W przypadku firm i korporacji za-
pewniamy doradztwo oraz ochroneg
wariantowa w zalezno$ci od stoso-
wanej polityki bezpieczenstwa.

- Czy certyfikat ISO 9001
wplywa na stosowane przez

Panstwa kryteria wyboru
producentow?

- ISO zobowigzuje do odpo-
wiedniego monitorowania jakosci
oferowanych klientom produktow.
Dbamy wiec szczegélnie o jakosé
proponowanych rozwigzan. Miedzy
innymi z tego wzgledu, w przypad-
kach jakichkolwiek nieScistosci sta-
ramy sie¢ reagowa¢ natychmiast.
W sytuacji sporu pomiedzy MKS Sp.
70.0.1 ArcaBit Sp. z 0.0. dotyczacego
podobienistwa pomiedzy oprogra-
mowaniem oferowanym przez
tych producentéw, Apex System,
jako dystrybutor obu programéw,
zdecydowal si¢ zlecié niezaleznej
firmie testy por6wnawcze. Wyka-
zaly one, ze pakiety ArcaVir oraz
Mks_Vir nie sg tozsame. Oczywiscie
we wszystkich oprogramowaniach
antywirusowych wystepuja pewne
podobienistwa, ale wynikajg one nie-
jako z funkgji, ktére musza spelniaé.

Badane programy sg oparte na réz-
nych kodach Zrédtowych i w zwigz-
ku z tym nie nastgpilo naruszenie
praw wlasnosci intelektualnej. Mo-
Zemy wiec z czystym sumieniem udo-
stepni¢ ArcaVir 2006 uzytkownikom.

- Jakie sg zalety tego pa-
kietu?

- ArcaVir 2006 to bardzo rozbu-
dowany system zabezpieczen, za-
awansowany technologicznieoraz
szybko reagujacy na zagrozenia
zwigzane z uzytkowaniem kompu-
tera i sieci. W zaleznosci od potrzeb
1 specyfikagji klienta stworzono kil-
ka wersji tego oprogramowania.
W pakiecie Antivirus znajduja sie
wszelkie potrzebne narzedzia m.in.
monitor antywirusowy, skaner
poczty, monitor rejestru oraz kil-
ka innych narzedzi pomagajacych
uzytkownikowi nadzorowac system
komputerowy. Wersja System Pro-
tection posiada dodatkowo filtr anty-

spamowy posiadajgcy modut uczacy
sie filtrowac poczte personalnie dla
uzytkownika, firewall oraz detek-
tor rootkitow. W ciggu najblizszego
miesigca zostang wprowadzone do-
datkowe elementy nadzorujace po-
prawno$é systemu i jego podatnosé
na wlamania, kradziez danych, czy
zmiany poziomu bezpieczeristwa.
Wzmocni to jeszcze dodatkowo ofe-
rowany poziom zabezpieczen.
- Dziekuje za rozmowe.

Agnieszka Kamolc-Greda

Apex System Sp. z 0.0. jest dysrybutorem
wiodgcych  producentéw  oprogramowania
i sprzetu komputerowego. W ofercie znajduje
sie m.in. software antywirusowy, oprogramow-
anie biurowe, narzedziowe, graficzne, hard-
ware, etc. Spétka zajmue sie rowniez doradz-
twem oraz opiekg w zakresie informatyzacji
przedsiehiorstw i instytucii. Siedziba firmy oraz
sklep firmowy mieszcza sie w Warszawie.
Wigcej informacji na www.apex.com.pl
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RYNEK IT / KOMPLEKSOWY OUTSOURCING INFORMATYCZNY

Dwa w jednym, czyli sposOb na sukces

Rozmowa
z Wactlawem Szarym,
prezesem Elektra Sp. z o.o0.

- Rynek ustug informatycz-
nych wydaje sie by¢ rozbudowa-
ny. Jak mozna na nim zaistnie¢?

- Nasza firma powstala w 1998
roku w odpowiedzi na potrzeby rynku.
Pierwotnie specjalizowala si¢ w branzy
IT, gléwnie w dostawach sprzetowych
i oprogramowaniu ogélnym. Przelo-
mem bylo rozpoczecie wspdtpracy z fir-
mg Comarch - wiodgcym producentem
systeméw do zarzadzania. Poczatkowo
w malym kilkuosobowym zespole wy-
konywali$my proste instalacje do kilku

stanowisk jeszcze z oprogramowaniem
DOS-owym. W roku 2001 rozszerzy-
lismy zakres wspétpracy z Comarch
0 mozliwo$¢ sprzedazy i wdrozen sy-
stemu klasy ERP - CDN_XL, co w per-
spektywie czterech lat dato nam miej-
sce wsrdd czotowki partneréw w kraju
1 ugruntowalo nasza pozycje w regionie,
jako firmy dostarczajacej kompleksowe
rozwigzania informatyczne dla przed-
sighiorstw. CDN XL to wielomodutowy,
w pelni zintegrowany system informa-
tyczny dedykowany §rednim i duzym
firmom handlowym, produkcyjnym
oraz ustugowym. Warto podkresli¢ jego
spojnosé, tatwosé obstugi operacyjnej,
funkcjonalno$é oraz tatwosé rozbudowy.

- Dzi$, Elektra to silna regio-
nalna firma z duzymi sukcesami
w branzy?

-Jednym znaszych sporych osiagnieé
bylo wypracowanie metody dostarczania
klientom rozwigzar informatycznych
»pod klucz”, to pomoglo nam przekonaé
dosiebie wiele firm. Nasze rozwigzania
branzowe znalazty réwniez uznanie w
wielu przedsiebiorstwach w kraju.

Uzyskanie akredytacii w Polskiej
Agencgji Rozwoju Przedsigbiorczosci
w ramach pozyskiwania funduszy z UE,
pozwolilo zoptymalizowaé proces finan-
sowania czesci projektow. W ramach
dostarczanych rozwigzan kladziemy
nacisk na jako§¢ i zadowolenie klienta,
poza tym wspétpracujgc z Comarchem
uczestniczymy w projektach realizowa-
nych w Niemczech i na Ukrainie.

- Mozna wiec wyciagnaé
wniosek, ze polskie systemy in-
formatyczne nie ustepuja jakos-
cia konkurencji europejskiej?

- Oczywiscie. Od poczatku dzialal-
nosci gtéwny nacisk ktadziemy na ja-
ko$¢ wykonywanych rozwigzan i ushug.
Wykorzystanie markowych serwe-
réw IBM i NTT gwarantuje stabilnosé
pracy i wysoki poziom bezpieczenistwa
danych. Jakosé i stabilno§é¢ oprogramo-
wania CDN zapewnia automatyzacje
proceséw biznesowych. Wykorzystanie
mozliwosci ktore daje Internet (mozli-
wos¢ pracy terminalowej - tryb zdalny)
znacznie skraca czas obstugi i popra-
wia satysfakcje klienta bez wzgledu

na odlegtosé klienta od naszej siedziby.
Takie mozliwosci daja nam narzedzia
Windows Serwer, na bazie, ktorego
wdrazamy systemy z serii CDN jak 1
tez wlasne rozwigzania.

- Czy wspélpraca z Comarchem
to jedyna Panstwa dzialalnos$é?

- Aby zapewni¢ kompletnos¢ obstugi
Kklienta, w ramach drugiej naszej spétki
Uninet Polska Sp. z 0.0. (www.uninet.
com.pl) tworzymy réwniez rozwigzania
w internecie (serwisy www, hosting,
integracje). Istnienie dwéch podmio-
téw utatwia nam precyzyjne kierun-
kowanie dzialalnosci. Zaawansowane
narzedzia jakie dostarczamy naszym
Kklientom umozliwiajg samodzielng ak-
tualizacje serwisu bez wiekszej wiedzy
informatycznej. Wykonujemy petne
wersje jezykowe serwiséw, kilkakrot-
nie wykonywaliémy serwis dla firm
z zagranicy, jako przyktad moge podaé
firme z Luksemburga - http//www.
media-industries.com, dla ktérej wy-
konywali$my pelne rozwigzanie w in-
ternecie. Na naszym serwerze mamy
ponad trzysta domen i blisko trzy ty-

sigce kont pocztowych. Z naszych roz-
wigzan internetowych korzystaja ta-
kie firmy jak: Polifarb Debica, Opteam
SA, Kuznia Sutkowice SA, Okfens
grupa Saint Gobain i wiele innych.

Poza tym §wiadczymy komplet-
ny outsourcing informatyczny dla
firm. Dostarczamy sprzet, wykonu-
jemy sieci, montujemy centrale.

- Co zyskuja klienci ktorzy
zdecydowali si¢ na wdrozenia
nowatorskich systemow?

- Nasi klienci zyskuja szanse popra-
wy swojej konkurencyjnosci na rynku w
kraju, ale réwniez w Unii Europejskiej.
Systemy CDN pozwalaja uspraw-
ni¢ organizacje pracy, uporzadkowaé
przedsigbiorstwo niejednokrotnie wply-
na¢ korzystnie na wydajnos¢ firmy.
Coraz szerszy dostep do Internetu otwie-
raniespotykane weze$niej mozliwosci
polepszenia obstugi klienta, kontaktu
z klientem jak réwniez prezentacji
wlasnych dokonan.

- Dziekuje za rozmowe.

Grzegorz Krol
www.elekira.un.pl

Programy szyte na miare

Oprogramowanie stosowane w firmie
powinno by¢ funkcjonalne i dopaso-
wane do jej specyfiki. Czesto na rynku
nie ma gotowego systemu lub jego
wybor zwigzany jest z zastosowaniem
rozwigzai kompromisowych. Dzieki
producentom oprogramowania two-
rzonego nazaméw ienie klienta, takim
jak HIT Enterprises, w firmie moze
dziata¢ system wykonany zgodnie
7 jej potrzebami.

ojektowany z mysla o kon-
PLretnych uwarunkowa-
niach system moze by¢ bar-
dziej rozbudowany w obszarach
waznych dla dzialalnoéci firmy.
- Klient otrzymuje system ,uszy-
ty na miare”- podkre§la Tomasz
Gnyp, dyrektor HIT Enterprises.
- Co wiecej, moze on sie zmieniaé
wraz z rozwojem firmy - dodaje.
HIT Enterprises ktadzie nacisk
na dlugoterminowe relagje oraz
dobra komunikagje z klientami za-

pewniajac kompleksowe wsparcie
we wszystkich fazach projektu. Aby
uzyskaé jak najlepsze efekty firma
stosuje m. in. metode prototypo-
wania. Polega ona na opracowaniu
prototypu planowanego systemu
lub jego czesci i przedstawianiu ko-
lejnych wersji do regularnej oceny
przez docelowych uzytkownikéw.
Proces ten zaczyna si¢ podczas wi-
zyt u klienta, gdy po uzyskaniu do-
ktadnych informacji o potrzebach
i oczekiwaniach tworzone sa
wstepne szkice systemu lub dzia-
lajaca makieta. - Dzigki nim, za-
réwno klient jak i projektant moga
w lepszy sposdb zrozumie¢ mecha-
nizmy, ktére maja by¢ zrealizowa-
ne oraz zdefiniowa¢ ewentualne
ograniczenia - méwi dyrektor. Do-
brej komunikagji z klientem shuzy
réowniez internetowy system do
pracy zespolowej, poprzez ktory
klienci maja wglad w prace nad
projektem oraz mozliwo$¢ wypo-
wiadania si¢ we wszystkich zwig-
zanych z nim kwestiach.

- Proces komunikagji odbywa
sie przy zwrdceniu szczegdlnej uwa-
gi na bezpieczenistwo przesytanych
danych - podkresla Tomasz Gnyp.

Wiekszos§¢ wykonywanych
przez HIT Enterprises systemow
dotyczy takich dziedzin jak auto-
matyzacja sprzedazy, obstuga
zlecenn i obiegu dokumentéw
oraz zarzadzania informacja
o pracownikach i §wiadczeniach.
- Jednakze, jako wylgczni auto-
rZy oprogramowania mozemy w
kazdej chwili dowolnie je modyfi-
kowaé lub laczyé z innymi syste-
mami tworzac w ten sposdob nie-
jednokrotnie unikalne rozwigza-
nia - dodaje dyrektor Gnyp.

Agnieszka Kamolc-Greda

Hit Enterprises powstato w 1994 r.
Firma tworzy oprogramowanie dla
przedsighiorstw poszukujacych nietypowych
rozwigzan. Wsréd polskich Klientow HIT En-
terprises mozna wymieni¢ m.in. Philip Morris
Polska S.A. i Fujitsu General Polska. Wigcej
informacji na www.hitenterprises.pl

Pod wspoélnym dachem

Rozmowa
2 Tomaszem Langdq,
dyrektorem handlowym
Finco-Stal S.j.

- Finco-Stal jest liczacym
sie¢ producentem blachoda-
chowki i blach trapezowych.

- Funkgjonujemy na rynku kra-
jowym od 1992 roku. Od samego po-
czatku dzialamy w branzy materia-
16w budowlanych i specjalizujemy sie
w pokryciach dachowych. Obecnie,
w zwigzku z dynamicznym rozwo-
Jjem rozszerzyliSmy dziatalno$é spotki.
W jej sktad wchodzg réwniez: Finco-
Stal Serwis, ktéra zajmuje sie kroje-
niem blach, dla klientéw dziatajacych
na bazie przetwdrstwa z tasmy stalo-
wej lub arkuszy, oraz Finco-Stal Pro-
fil, ktéra zajmuje sie witrynami oraz
elewacjami zewnetrznymi z pro-
fili aluminiowych.

- Blachy Finco Stal uchodza
za wyjatkowo trwale i odporne
na warunki atmosferyczne?

- Rzeczywiscie. Importujemy

stal najwyzszej jakosci od finskie-
go koncernu RUUKKI oraz VOE-
STALPINE (Austria). To doskona-
ly surowiec pokryty z kazdej strony
czterema warstwami ochronnymi.
Blachy trapezowe sa profilowane w
Finco-Stal przy uzyciu maszyn gwa-
rantujacych najwyzsza jako§¢ wy-
robu oraz precyzje i powtarzalnosé
tworzonego ksztattu. Ponadto wy-
korzystujemy alucynk do produkeji
pokryé¢ dachowych i elewacji. Swdj
sukees rynkowy zawdzigcza on prze-
de wszystkim potaczeniu wysokiej
odpornosci na korozje z niska cena.

- Co wyréznia pokrycia da-
chowe wykonane w Panstwa
firmie od innych na rynku?

- Przede wszystkim niska waga
naszych produktéw pozwala na za-
projektowanie znacznie prostszej
i lzejszej wiezby dachowej. Poza
tym oryginalne skandynawskie ma-
szyny, urzadzenia i technologia to
Zrédto naszego sukeesu. Dhugosé ofe-
rowanych przez nasza firme wykon-
czen takich, jak wiatrownice, pasy
podrynnowe, nadrynnowe, czy ryn-

ny koszowe, moze wynosi¢ nawet do

8 metréw. Nawet w §rodku sezonu
budowlanego nasz zaktad produk-
cyjny jest w stanie zrealizowaé za-
méwienie w ciggu 3 dni.

- Czy dlatego dachy Fin-
co-Stal ciesza sie spora popu-
larnoscia wérod odbiorcow?

- Oczywi$cie, choé nie tylko.
W naszym asortymencie posiadamy
blachodachéwke matowa i z poty-
skiem w bardzo szerokiej gamie ko-
lorystycznej. Réznorodno$é wzorni-
ctwa umozliwia dostosowanie dachu
do stylu, w jakim dom zostal wyko-
nany. Zreszta to idealny material,
a przyciety na wymiar wymaga tyl-
ko przykrecenia elektryczna wkre-
tarka do konstrukeji dachu.

- Do kogo zatem skiero-
wana jest oferta Finco-Stal?

- Do wszystkich, ktérym za-
lezy na solidnym i estetycznym
dachu. Ogniwem pos§rednim sg
firmy dekarskie i sktady materia-
16w budowlanych. Wspétpracuje-
my z ponad dwustu takimi part-
nerami na terenie catego kraju.

- Dziekuje za rozmowe.

Grzegorz Krol

/. Era mozna wiecej

Rozmowa
z Maciejem Lipskim,
kierownikiem dziatu sklepow
franczyzowych PTC Sp. z o.o.

- Jakie znaczenie ma dla
Polskiej Telefonii Cyfrowej
Sp. z 0.0. budowana sie¢ fran-
czyzowa?

- Rozwdj sieci franczyzowej
umozliwia nam przede wszyst-
kim lepsze dotarcie do klientow.
Pozwala korzystaé z pelnego za-
kresu produktéw i ustug opera-
tora, nie tylko uzytkownikom te-
lefonéw w duzych miastach, ale
réwniez klientom w mniejszych
miejscowosciach. Decydujac sie
na rozw0j tego kanatu sprzeda-
zy, PTC brala pod uwage koszty
uruchomienia i funkgjonowania
sklepu, ktére w przypadku sieci
franczyzowych sa mniejsze niz
w tradycyjnych kanatach sprze-
dazy. Firma nie przerzuca jednak
wszystkich kosztow na franczy-
zobiorce, jak ma to czesto miej-
sce przy tej formie wspdlpracy.
Wigkszo$é wydatkéw zwigzanych
z kosztami rekrutacji i szkolen
franczyzobiorc6w i ich pracow-
nikdéw, wyposazenia sklepow,
wizualizacji oraz akcji marketin-
gowych zwigzanych z otwarciem
sklepu bierze na siebie PTC.

- Jakie warunki powinien
speliaé przyszly franczyzo-
biorca?

- Kierujemy oferte do przedsie-
biorcéw majacych doswiadczenie
w prowadzeniu dziatalno$ci go-
spodarczej. Powinni oni wyrézniaé
sie inicjatywa, cechowaé sie duza
elastycznoscia, posiada¢ umiejet-
no$¢ zarzadzania i motywowania
ludzi oraz wykaza¢ sie dobra zna-
jomoscig lokalnego rynku. Podsta-
wa do rozpoczecia wspélpracy jest
oczywiscie posiadanie lokalu lub

prawa do niego w jednym z miast,
w ktéorym PTC poszukuje lokali-
zacji pod sklepy franczyzowe. Sta-
wiamy na atrakcyjne lokalizacje
o powierzchni 60-70 m? w centrach
miast i przy gléwnych ulicach.
Poza tym oczekujemy wktadu fi-
nansowego ze strony partnera na
pokrycie kosztéw remontu lokalu
zgodnie ze standardami PTC i wy-
posazenia go w sprzet IT.

- Jakie korzysci plyng
z systemu franchisingu dla
Panstwa klientow?

- Dzieki rozwojowi sieci fran-
czyzowej klienci PTC maja prze-
de wszystkim utatwiony dostep
do wszystkich ustug i produktéw
oferowanych przez sie¢ Era. Przy
wyborze lokalizacji pod nowe
sklepy bierzemy pod uwage nie
tylko duze miasta, gdzie dostep
do oferty sieci komérkowych jest
stosunkowo latwy, ale réwniez
mniejsze miejscowosci.

- Akorzysci dla franczyzo-
biorcow?

- Przede wszystkim mogg
oni korzystaé¢ ze standardéw wy-
pracowanych przez duzg i znang
na rynku firme. Wykorzystanie
w dzialalnosci gospodarczej zna-
nej, sprawdzonej marki, ulatwia
rozwdj prowadzonej dziatalnosci,
a jednocze$nie zmnigjsza ryzyko
niepowodzenia i poniesienia strat.
Ponadto, dzialajac pod sprawdzo-
na marka, franczyzobiorca nie
musi pozyskiwaé zaufania klien-
tow - wykorzystuje to zbudowa-
ne przez Ere. Franczyzobiorcy sa
traktowani jak réwni partnerzy,
a nie jak petenci zdani na laske
1 nielaske silnego kontrahenta.

- Jakie plany, cele i zada-
nia zwigzane sa z rozwojem
sieci PTC?

- Nie ograniczamy ilosci ot-
wieranych placéwek, wiec nie
mozna tu méwié o konkretnych
cyfrach. Checemy przede wszyst-
kim zapewnié¢ Kklientowi latwy
dostep do punktéw sprzedazy,
w ktorych otrzymaja profesjonal-
ng obsluge oraz zalatwia swoje
sprawy podczas jednego spotka-
nia z konsultantem.

- Dziekuje za rozmowe.

Beata Kowalska
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FRANCHISING / FIRMA ODZIEZOWA REPORTER BUDUJE NOWA STRUKTURE, ORGANIZACYJNA SPOLKI

Na drodze do profesjonalizimu

Rozmowa
7 Maciejem Katuzynskim,
cztonkiem zarzqdu
ds. sprzedaiy i marketingu
firmy Reporter Sp. z o0.0.

- Reporter jako marka fir-
my odziezowej obecna jest
na krajowym rynku od 1994
roku. Jak przez ten czas
zmienil sie obraz spo6tki?

- Obecnie firma Reporter
przezywa okres dynamicznego
rozwoju. Oznacza to naturalne
zmiany w strukturze organi-
zacyjnej. Zmienit sie charakter
zarzadu i menadzeréw, a Re-
porter konsekwentnie prowa-
dzi zmiany, ktére maja na celu
przeobrazenie spétki w nowo-
cze$nie i profesjonalnie zarza-
dzany podmiot. Rozpoczeliémy
budowe terenowej struktury
handlowej, majacej za zadanie
podniesienieiwyréwnanie stan-
dardu calej sieci. Dgzymy do
konsolidacji sieci, ale ktadziemy
nacisk nie tylko na dziatania
ogoblnopolskie, lecz réwniez lo-

kalne. Tworzymy system statlej
wymiany, dobrych i sprawdzo-
nych rozwigzan i pomystéw na-
szych partnerow, ktére pozwola
na sprawny i rOwnomierny roz-
woj sieci sprzedazy. Rozwijamy
nowe metody marketingu ope-
racyjnego, nie tylko w punktach
sprzedazy, ale takze poza nimi.
7Z obecnymi przeobrazeniami
wigze sie takze zmiana siedzi-
by firmy, na wigkszg o wyzszym
standardzie, ktéra zapewni la-
twiejsza wspollprace zaréwno
wewnatrz firmy jak i z naszy-
mi kontrahentami. Obecny, in-
tensywny rozwdj umozliwi nam
w przyszlosci realizacje innych
przedsiewzie¢ m.in. przeksztal-
cenie si¢ w spétke akcyjna,
i wejscie na warszawskg gietde
papieréw warto§ciowych.

- Obecnie sie¢ handlowa
Reportera to 250 salonow. Ja-
kie sa dalsze plany rozwoju?

- Tak dynamiczny i szeroki
rozw(Gj Reportera zawdziecza-
my wspdtpracy z franczyzobior-
cami. Wspélpraca z naszymi
partnerami w najblizszej przy-
szlodci bedzie zacie$niana, a re-
lacje te majg przybraé charak-
ter bardziej partnerski. Bedzie-
my ich wspiera¢ dostarczajac
im gotowe rozwigzania m.in.
w zakresie budowy systeméw
motywujacych dla pracowni-
kéw, we wdrazaniu i egzekucji
standardéw pracy oraz w pro-

gramach szkoleniowych m.in.
z obshugi klienta.

7 mnaszego punktu widze-
nia rozwdj franczyzy jest bar-
dzo istotny, az 70 % krajowej
sprzedazy pochodzi z tej sieci.

W najblizszym czasie bedziemy
otwiera¢ zaréwno salony wtasne
jak i franczyzowe, np. w Bialym-
stoku, Lublinie 1 Krakowie. Je-
steSmy w trakcie analizy handlo-
wej terenow poétnocnej i zachod-
niej Polski, gdzie réwniez zamie-
rzamy rozwijac sie¢ Reportera.

- Dynamiczny rozwdj jest
zauwazalny takze poza gra-
nicami. Czy opiera sie on
rowniez na franczyzie?

- Oczywiscie. W chwili obec-
nej pracujemy nad rozwojem
naszej operacji handlowej na
terenie Czech i Stowacji. Na po-
czatku, zar6wno w Pradze jak
i w Bratystawie, powstajg salo-
ny wlasne Reportera i dopiero

na ich bazie bedg mogty sie roz-

wija¢ sklepy partnerskie. Pra-

cujemy nad podobna strategiag

rozwoju rynku w Bulgarii i Ru-

munii. W planach uwzglednia-

my rozw(j sieci Reportera na
Litwie, Lotwie
i w Estonii oraz
dalszy  rozwdj
naszej opera-
¢ji na Ukrainie
i w Chorwacji.

- Wraca-
jac do Polski
mozna zauwa-
zy¢, ze otwie-
racie Panstwo
swoje sklepy
w mniejszych
miejscowos-

ciach. Skad ta decyzja?

- Nasze salony firmowe mozna
znalezé zarowno w duzych cen-
trach handlowych, jak i wiasnie
we wspomnianych matych miej-
scowosciach. Doskonale zaopa-
trzone sklepy w kazdym punkcie
kraju maja na celu dostarczenie
klientom szerokiej gamy asorty-
mentu firmy Reporter. Rowniez
z mysla o rozwoju rynku lokal-
nego, tworzymy strukture regio-
nalng naszej firmy. Wyposazona
w odpowiednie kompetencje i przy-
gotowana merytorycznie bedzie
odpowiadata za wynik finansowy
regionéw, za lokalne dzialania
marketingowe, za rozwdj sieci oraz
za wsparcie dla franczyzobiorcow.

Jako twarz” firmowa Reportera
w terenie ma budowaé poczucie
przynaleznoSci regionalnej i tym
samym umacniaé¢ pozycje rynko-
wa spotki.

- Przywigzanie klientéw
do marki Reporter jest co-
raz silniejsze. Jakie sa pla-
ny sluzace pozyskiwaniu
nowych klientow?

- Nasza grupa docelowa to
nie tylko ludzie mlodz, ale tak-
ze wszyscy ci, ktorzy sa ciekawi
Swiata i cenig poczucie wolnosci.
Poszukujacy nowych rozwigzan
i wzoréw przez nasze kolekcje
moga wyrazaé¢ samego siebie. Pro-
ponujemy produkty dostepne ceno-
wo, spelniajace wszelkie wymaga-
nia jakos$ciowe, przy tym wygodne
i funkgjonalne. I to nas wyréznia
i ten element naszej strategii be-
dzie kontynuowany. Moja ambicja
jest stworzenie z Reportera ryn-
kowego lidera w regionie Europy
srodkowo wschodniej.

- Dziekuje za rozmowe.

Beata Kowalska

Historia i rodowdd firmy Reporter Sp. z o.0.
wywodzi sig ze Slgska. 0d 1994 roku jest
jedng z wiodqcych firm odziezowych w Polsce.
Sie¢ spotki, na kiorg sktada sie 250 sklepow
zlokalizowana jest nie tylko na ferenie Pol-
ski, ale tokze poza granicami naszego kraju
m.in. w Gzechach, na Stowaci, w Chorwadji,
na Litwie, Rosji i Ukrainie. Wigcej informacji
www.reporter.com.pl

Pomagamy ludziom

Potudniowo- Zachodnia Spétdzielcza
Kasa Oszczednosciowo - Kredytowa,
najwieksza instytugja samopomocy
finansowej na Dolnym Slgsku od
roku z powodzeniem buduje sie¢ plo-
cowek w miejscowosciach liczqcych
do 10 tysiecy mieszkaricow. Sukces
tego przedsiewziecia zaowocowat
vruchomieniem punktu w jeszcze
mniejszym osrodku.

- Na otwarcie placéwki,
w liczgcym ponizej 3000 miesz-
kancow Bardzie zdecydowali-
$my sie z dwoéch powodéw. Po
pierwsze chcemy nasze statu-
towe zadania i misje realizo-
waé rowniez posréd mieszkan-
cow tak malych miejscowosci.
Z drugiej strony traktujemy to
jako pewien eksperyment maja-
cy na celu rozeznanie zapotrze-
bowania na ushlugi finansowe
w tego typu osrodkach - méwi
Marian Skutnik, prezes za-
rzadu PZ SKOK. - Pierwsze dni
funkcjonowania placéwki po-
zwalaja sadzi¢ ze nasza decyzja
byla trafna. Trudno zresztg sie
dziwié, czesto wlagnie w malych
miejscowosciach sg osoby, ktore
zaufaly réznego rodzaju insty-
tucjom finansowym i w efekcie
znalazly sie w dramatycznej sy-
tuacji nie tylko ekonomicznej,
ale wrecz zyciowej. Nasza rolg
w takiej sytuacji jest znalezie-
nie takiego rozwigzania, ktére
pozwoli tym ludziom wrécié do
normalnego zycia - podkresla
prezes.

Przystapienie do PZ SKOK
poprzedza rozmowa majgca
na celu, z jednej strony roze-
znanie oczekiwan potencjal-
nego czlonka, z drugiej za$
u§wiadomienie mu wszystkich
kosztow, jakie niesie za soba,
czy to prowadzenie rachunku,
czy otrzymanie kredytu. - Tak
wlagnie w naszym rozumie-
niu powinno wygladaé¢ pod-
miotowe podejscie do klienta.
W bankach czesto to grubosé
portfela i komputer decyduja
o tym, czy klient otrzyma kre-
dyt lub lokate na atrakcyjny
procent. U nas zawsze znajdzie
sie rozwiazanie satysfakcjonu-
jace obie strony. Innymi stowy
mamy dla cztonkéw najlepsza
na rynku oferte, skrojong na
ich miare a przy tym przywia-
zujemy szczegblng uwage do
relacji z klientami - podkresla
prezes.

- JesteSmy instytucja fi-
nansowa, i jak kazda dzialamy
w ramach wolnorynkowej kon-
kurencji. Nalezy jednak pod-
kreslié, ze w przeciwienstwie do
wielu instytucji komercyjnych
nie nastawiamy sie na osigg-
niecie zysku bez wzgledu na
konsekwencje plyngce z takiej
polityki dla klientéw - moéwi
Marian Skutnik.

Przemystaw Michalak

Szerzej o PZ SKOK w czerwcowym wydaniu
Biznes Raportu.

Potudniowo-Zachodnia
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REVOLUTION

- najnowszy koncept meblowy marki Levi’s®

Dystrybucja produktow Levi
Strauss Polska oparta jest na sie-
d franczyzowej oraz dealerskiej.
W sktad sieci franczyzowej wcho-
dzi 16 sklepow typu Levi’s® Store.
Franczyza cieszy sie duiym zo-
interesowaniem kontrahentow,
poniewaz Levi’s® to jedna z naj-
starszych i najbardziej rozpozno-
walnych marek na swiecie.

la sklepéw partnerskich nie-
kle wazny jest fakt, ze
Levis® ciagle realizuje no-

watorskie przedsiewziecia, dyna-
micznie si¢ rozwija i podaza za tren-
dami, jakie kreuje rynek. - Chcac
uatrakeyjni¢ nasza oferte rynkowg
1 wyj$¢ naprzeciw naszym partne-
rom Levis® stworzyl przelomowy
projekt REVOLUTION. W 2006
roku wprowadzili§my nowy koncept
meblowy, obejmujacy kompleksowe
modyfikacje w zakresie elewacji
sklepu, jego wnetrza, paneli oraz
przymierzalni - méwi Dariusz
Graczyk, area sales operation ma-
nager Levi Strauss Polska.

Koncept zostal wprowadzony
w ubieglym roku. Otwarty w maju
2005 r. w Brukseli pilotazowy sklep
Levi's® Store charakteryzuje sie nie-
zwykla kompozygja, elastycznoscia
1 utatwieniami dla klientéw poszu-
kujacych ubran damskich i meskich.
W ciagu szesciu miesiecy dziatalno-
§ci, nowa koncepgja przyniosta wy-
Jjatkowe efekty. W poréwnaniu z ro-
kiem ubiegtym liczba sprzedanych
spodni wzrosta o 35%, a liczba

0s6b odwiedzajacych sklep o 7%.
Takze sita przyciggania obiektu
(liczba przechodniéw spoglada-
jacych w strone sklepu) znacznie
sie zwiekszyla. Pilotazowy sklep

okazal sie najbardziej atrakcyjnym
ze wszystkich miejsc z odzieza dzin-
sowa na te ulicy, wygrywajac ze
wszystkimi konkurentami oferujg-
cymi ubiory jednej marki, a takze
sklepami sprzedajacymi dzinsy wie-
lu marek. Sklep bardzo przyciaga
»poszukiwaczy” - osoby, ktore ogla-
dajg towar bez zamiaru kupowania
dzinséw w danym dniu. Warto§é
procentowa dla ,poszukiwaczy”
zwiekszyla sie 0 8% w poréwnaniu
z poprzednig koncepgja sklepu.

Jakie wlasciwie innowacje
bedziemy mogli zaobserwowaé
w sklepie?

Zmiany zacznynaja sie juz od
frontowego pasa na elewagji. Niebie-
ski napis Levi's® Store zostal zmie-
niony na czarny, a obok niego poja-
wia sie najbardziej rozpoznawalny
i przyciagajacy uwage symbol au-
tentycznos$ci marki Levi's® - dwa ko-
nie rozciggajace pare spodni. Takze
wnetrze sklepu poddano metamor-

fozie. Pojawi si¢ nowe miejsce eks-
pozy (',:]1, tzw. »denjm bal;,’ k‘ﬁl‘y b@'
dzie wykonany z drewna debowego
i bedzie stuzyt do ekspozycji spodni
damskich i meskich. Koncept meb-
lowy REVOLUTION be-
dzie posiadat dwa rodzaje
paneli ekspozycyjnych
(ruchome i nieruchome),
ktore pozwola na lepsza
prezentacje gotowych ze-
stawienn produktowych.
Przymierzalnie bedg
wyscietane od wewnatrz
tkaning denimowag,
a drzwi beda wykonane
z czarnego materiatu.
Uzupelnieniem catosci
bedg czerwone dywaniki. - Jestem
przekonany, ze wprowadzenie in-
nowacyjnego konceptu REVOLU-
TION przyczyni sie do zwiekszenia
zainteresowania klientéw, a takze
przelozy sie na wzrost sprzedazy
produktéw marki Levi’s® - dodaje

Dariusz Graczyk. oprac. bk
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PRZEMYSE MEBLOWY / FAMEG PODBILJIA SWIAT

INWESTOR PILNIE POTRZEBNY

Rozmowa z
Iwonq Koczur,
prezesem zarzqdu firmy
Fameg Sp. z 0.o.

- Spélka Fameg obecna
jest na rynku dopiero od
roku, a mimo to jej mar-
ka jest rozpoznawalna od
dawna?

- Tak to prawda. Fameg jest
firma kontynuujaca 125 - letnia
tradycje wytwarzania mebli gie-
tych zapoczatkowanag przez wie-
denskiego producenta Michaela
Thoneta. To dzieki niemu meb-
le, ktére produkujemy sa zna-
ne i cenione przez klientéw na
wszystkich kontynentach. Jako
jego godny nastepca Fameg Sp.
z 0.0. jest obecnie jednym ze
znaczacych producentéw meb-
li gietych w Europie i na §wie-
cie. Optymistyczne spojrzenie
w przyszlosé przyszlo jednak po
ciezkich prébach, ktore mysle,
ze nasza firma ma juz za soba.

- Czy z ta sytuacjg powig-
zany jest bezposrednio Fa-
meg S.A.?

- JesteSmy spoétka zalezng od
Fameg S.A., ktéry posiada 90%
udzialow w naszej firmie. Nie
ma to jednak bezposredniego
wplywu na zarzadzanie zakla-
dem. Kontakt miedzy spétkami
jest kapitalowy i wtascicielski.
W latach 90-tych Fameg S.A.
zdobyt silng pozycje na rynku
meblarskim. Pod koniec 1998
roku akcje Famegu zostalty do-
puszczone przez Komisje Pa-
pieréw Wartos$ciowych do obro-
tu gietdowego. Upublicznienie
spotki byto powigzane z wysoki-
mi standardami ekonomiczny-
mi i stalymi zyskami, jakie fir-
ma osiagala w tamtym okresie.
Nieoczekiwanie jednak w dniu
debiutu doszlo do powaznych
perturbacji wlascicielskich,
a akcje spoétki do dzi$ nie sg no-
towane na Gieldzie Papieréw
Wartosciowych. Sytuacja ta
zapoczatkowala problemy za-
ktadu. Przygotowania do emi-
sji byly kosztowne, ponadto
w tym samym czasie Fameg stat
sie wlascicielem pakietéw akcji
w dwoéch fabrykach. Liczono, ze
po udanej emisji zostang spla-
cone kredyty, jakie zaciggnieto
wstepnie na inwestycje.

Tak sie nie stalo, a odsetki
od kredytéw byty na tyle wy-
sokie, ze wyniki gospodarcze,
ktére w pédzniejszym czasie
osiggala spétka nie pozwalaly
na wypracowanie zysku. W la-
tach 2000 - 2006 firma kumu-
lowata coraz wigksze straty.
Z tej przyczyny restrukturyza-
cja majatku Famegu S.A. obje-
la wydzielenie spotki zaleznej
Fameg Sp. z 0.0. z odrebnymi
organami spo6tki i innymi rela-
cjami wtascicielskimi .

- Jak wygladaly poczatki?

- W czerwcu 2005 roku roz-
poczeliSmy budowe od postaw
nowej dzialalnosci handlowo -
produkcyjne;j.

Jednym z pierwszych dzia-
tan jakie podjetam byto stworzenie
grupy o0séb ktérym tak jak i mnie
lezalo na sercu odbudowanie

dawnej pozycji rynkowej Fame-
gu. W pracy wspierajg mnie od
poczatku czlonek zarzadu, dy-
rektor do spraw logistyki An-
drzej Zamozny i czlonek zarza-
du, dyrektor do spraw handlo-
wych Tomek Niemiec. Razem z
szerszg kadrag kierowniczg two-
rzymy zesp6t zdeterminowany
na odniesienie sukcesu.

Nie bez znaczenia jest tez
codzienne zaangazowanie na-
szych pracownikéw, dzieki kto-
rym ro$nie wydajno$é zaktadu.
Utrzymali§my zatrudnienie
dla 1400 os6b, cho¢ w pierw-
szych miesigcach, liczac sie
z sytuacjg, zreduko-
waliSmy  liczbe
pracowni-
kéw o okoto
100  osdb.

Zreduko-

wali§my

tez koszty

energetycz-

ne zwigza-

ne z dwu-

zmianowym

cyklem produk-

cyjnym. Ponoszac koszty pro-

dukgcji tylko na jedna zmiane,
po kilku miesigcach zwiekszy-
lismy ilo§ciowy poziom produk-
cji o ponad 10%. Wydajnosé
wzrosta z 47-48 tysiecy wy-
produkowanych miesiecznie
krzesel do 55 tysiecy. W kon-
sekwencji podjetych dziatan
spétka ma juz zamodwienia
na lipiec. Jezeli ten trend sie
utrzyma i nadal bedg tak duze
wyprzedzenia w stosunku do
mozliwo$ci produkcyjnej wré-
cimy do pracy dwuzmianowej.
Jednak wszystko musi mieé
ekonomiczne i rynkowe uza-
sadnienie.

Zalezy nam na kreowaniu
wizerunku naszej firmy jako
tej, ktérej mozna zaufac.

Wiemy jak wazng sprawag
dla naszych klientéw jest ter-
minowo$¢ dostaw i terminy re-
alizacji zamoéwien. Wiemy, iz
musimy gwarantowaé¢ pewno$¢
realizacji dostaw na poziomie
maksymalnie 6 tygodni.

Istniejaca w tej chwili plyn-
no§é produkeyjng osiagneliSémy
po kilku miesigcach, gdy odbu-
dowali$émy odpowiednie zapasy
surowca drzewnego w magazy-
nach.

Kiedy w 2005 roku rozpo-
czynaliSmy produkcje maga-
zyny §wiecily pustkami. Na-
lezy wspomnieé, ze produkcja
z drewna jest do$é specyficzna
i technologicznie wymagane
jest by drewno sezonowalo na
sktadach magazynowych przez
kilka miesiecy. Obecnie ilos¢
surowca, ktorym dysponujemy
pozwala nam plynnie wykony-
waé coraz wiekszg produkcje,
nie op6zniajgc dostaw wyrobow
dla naszych odbiorcow.

Od roku ani jeden dzien pro-
dukcji nie zostal wstrzymany
z uwagi na brak surowca. Nie-
stety wczesniej do takich sytu-
acji dochodzito.

Zmiany organizacyjne oraz
usprawnienie systemu informa-
tycznego w procesie planowania
produkcji rowniez wplynety po-
zytywnie na wzrost poziomu ilo§-

ciowego i jako§¢ produkowanych
mebli. Zlikwidowali§my tzw. wa-
skie gardlanalakierni, gdzie caty
czas zdarzaly sie op6zZnienia. Za-
kupiliSmy nowoczesne maszyny
izaczynamy dostrzegaé pozytyw-
ne zmiany. Najlatwiej zauwazyé
to w sprawozdaniach finanso-
wych firmy: przychody prze-
wyzszaja koszty

iosiggamy nie-

wielki zysk.

W  naszych

dziataniach po-

szukujemy na-

dal takich roz-

wigzan, ktére

umozliwignam

staly  rozwdj.

Jednym z nich

jest  po-

zyskanie

inwesto-

ra strate-

gicznego.
- Jaka
role ma
on odegra¢
W umacnia-
niu marki
Fameg?
- StworzyliSmy
podstawy  solidnej
stabilizacji  produkcyjno-logi-
stycznej, a tym samym finan-
sowej. Dazymy do stworzenia
w przyszlosci tak silnej gospo-
darczo firmy, jaka byl Fameg
pod koniec lat 90-tych. W
tym celu potrzebne sa §rod-
ki na inwestycje. Spoétka
musi znalezé inwestora,
ktéory uwierzy w plany,
jakie ma przed soba za-
rzad. Wartosc fa-
bryki jest zna-
czaca i nie wy-
kluczamy, ze
moze to byé
konsorcjum
wlascicieli
- oczywi-
Scie, jezeli
nie znaj-
dziemy
jednego,
silnego part-
nera. Inwesto-
rzy poszukujacy nowych pomy-
stéw powinni zwrdci¢ uwage na
fabryke, ktéra w przysztosci be-
dzie osiggaé satysfakcjonujace
ich zyski. Zainwestowane pie-
nigdze powinny zwrdci¢ sie po
kilku latach.

JesteSmy obecnie na eta-
pie przygotowywania sie do
wprowadzenia innowacyjnych
rozwigzan technicznych i tech-
nologicznych oraz organizacyj-
nych, po to by zapewnié wysoka
jako$é oferowanych produktéw
oraz uzyskaé¢ wysoka rentow-
no$¢ z ich sprzedazy. Inwe-
stycje w proces produkcyjny
i urentowienie zakladu pozwo-
la na zwigkszenie produkcji na-
wet 0 100%, jezeli zachodzitaby
taka potrzeba. W dniu dzisiej-
szym nie mielibySmy problemu
ze sprzedaniem dodatkowych
20 - 25% ilo$ci wyrob6w.

Zakup nowoczesnych ma-
szyniurzadzen zapewniajacych
szybko$¢ produkcji, doktadnosé
i powtarzalno$§é wykonywanych
operacji technologicznych za-
pewni dalszy wzrost wydajnosci
i jakosci finalnego wyrobu. Na-

tomiast pienigdze zainwestowa-
ne w infrastrukture spowoduja,
ze firma bedzie mniej energo-
chlonna, co zmniejszy koszty
w spos6b zdecydowany.

Obecnie nie mamy proble-
méw ze sprzedaza swoich meb-
li, a oczekiwania kontrahentéw
sg wieksze od tych, jakie moze-
my spelnié. Rynek jest chtonny
inalezy to wykorzystaé. Jednak
by moéc zrealizowaé wszystkie
cele potrzebne sa znaczace in-
westycje.

- Skoro o tym mowa, pro-
sze powiedzieé¢ gdzie zloka-
lizowane sa gléwne rynki
zbytu?

- Wspélpracujemy z odbior-
cami na calym §wiecie. Znacz-
na cze$é produkeji - ponad 90%
trafia na eksport. Podstawowe
dla nas rynki to Stany Zjed-
noczone, Wielka Brytania, Hi-
szpania, Francja, Niemcy, Au-
stralia, Izrael oraz Ameryka
Potudniowa, Japonia i Rosja.
Od pewnego czasu intensyw-
nie obslugujemy rynki wschod-
nie. Natomiast rynek krajowy
przynosi niewielki procentowo
udzial w sprzedazy. Obecnie
nie przekracza 10%. Rynek pol-
skich odbiorcé6w mebli jest bar-
dzo rozdrobniony i rozproszony.
Sa to gtéwnie bardzo mate skle-

piki i dzia-

ta napraw-

de niewiele

firm han-

dlowych zaj-

mujacych

sie  dystry-

bucja meb-

li. Obstuga

klientéw kra-

jowych  ze

wzgledu na

male zamé-

wienia jest

utrudnio-

naiopiera

sie glow-

nie na kon-

traktach z

duzymi siecia-

mi np. z siecig re-

stauracji SPHINX.

W nasze produkty zaopatrzyt sie

réwniez Osrodek Sportu i Rekrea-

¢ji w Spale. Liczymy, ze po prezen-

tagji na tegorocznych Miedzyna-

rodowych Targach Poznanskich,

bedziemy realizowa¢ nowe, cie-

kawe zaméwienia takze z rynku
krajowego.

- Czy targi to podstawo-
wy sposéb na pozyskanie
nowych odbiorcow?

- Nowych kontrahentéw po-
zyskujemy podczas miedzyna-
rodowych targéw w Kolonii, czy
w Mediolanie, gdzie prezentuje-
my nasze kolekcje obowigzko-
wo. Nasza obecno§é w towarzy-
stwie najwiekszych §wiatowych
firm potwierdza tylko wysoka

jako§¢ i innowacyjno§é naszych
produktéw i tym samym za-
checa do wspélpracy. Podczas
targéw mozemy bezposrednio
poréwna¢ standard naszych
mebli i §wiatowej konkurencji
i trzeba powiedzieé, ze obser-
wujemy znaczne zaintereso-
wanie naszymi produktami.
Dla przykladu - w kwietniu
na targach w Mediolanie od-
notowali§my spory sukces. Po-
zyskaliSmy wielu kontrahen-
tow z Bliskiego Wschodu. Po
raz pierwszy bedziemy obecni
w sieci tysiaca detalicznych
sklepow w Turcji. Rynek ten,
z 60 mln klientelg, to ogromne
perspektywy rozwoju.

Dzial handlowy poprzez re-
alizowanie strategii ekspansji
handlowej na rynki zachodnie
tworzy coraz szerszg baze kon-
trahentéw. Realizujemy termi-
nowo zaméwienia i nie op6znia-
my dostaw. Tak wygrywamy
z konkurencja.

Nie chcemy by¢ najtanszym
dostawca, tylko takim, ktéry
spelnia oczekiwania klientéw
w kwestii terminowosSci i jako-
$ci. Nasi partnerzy bardzo cze-
sto odwiedzaja nasza fabryke,
magazyny i hale produkcyjne.
Nie mamy przed nimi tajemnic
i nie mamy czego sie wstydzié.

Nowe wzory krzesel i fote-
li sg konsekwencja indywidu-
alnych wizji klientéw, a my je
przygotowujemy technologicz-
nie i wprowadzamy do produk-
¢ji lub tworzymy nowe wzory
samodzielnie wspdélpracujac
z profesjonalnymi designera-
mi, ktérzy tworza dla nas au-
torskie kolekcje.

- Co jest podstawowym
produktem wytwarzanym
przez panstwa firme?

- W swej ofercie posiada-
my bogaty asortyment krzesel,
stotkéw barowych, taboretéow
i wieszakéw. Znane na calym
Swiecie wyroby sa produkowane
w radomszczanskim zaktadzie
w wielu wariantach o réznych
ksztaltach przestrzennych oraz
ciekawych rozwigzaniach ko-
lorystycznych. Przy produkeji
wykorzystywane sa roéznorod-
ne technologie i materialy wy-
konczeniowe. Spétka produkuje
i wytwarza meble ze szlachetne-
go drewna bukowego. Zachwyca-
ja krzesta produkowane kiedys$
i dzi§ wykwitna, filigranowa for-
ma mebli gietych, laczaca trwa-
lo$¢ z poczuciem piekna i natu-
ralng lekkoscia. W naszej kolek-
¢ji znajduja sie nie tylko klasycz-
ne krzesta, ale sg takze produkty
0 nowoczesnej linii i wzornictwie.
Wszystkie produkty uwzglednia-
ja wspélczesne mody na $wiato-
wych rynkach.

- Dziekuje za rozmowe.

Beata Kowalska

Fameg Sp. z 0.0. z siedzibg w Radomsku to firma, za ktéra stoi 125-letnia trady-
cja wytwarzania mebli gietych - od 1881 roku w fabryce ,Braci Thonet’, a pozniej
w Fameg S. A. Wytwarzanie mebli o najwyzszej jakosci i Swiatowej renomie zapoczatkowat
wiedenski producent Michael Thonet, ktdry upowszechnit unikalng metode giecia drew-
na. Fameg jako Sp. z 0.0. powotano do zycia w 2005 roku. Firma udowodnita, ze jest
godnym kontynuatorem tradycyjnej marki. Spdtka produkuje meble znane i cenione
w 29 krajach na wszystkich kontynentach. Jest jednym z najwigkszych producentéw
mebli gietych w Europie i wiodacym przedsigbiorstwem na $wiecie. Obecnie spdtka
szuka inwestora strategicznego, niezbednego do dalszego rozwoju fabryki.




