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Nie sztuką jest dogonić króliczka
Starcie tytanów, czyli rozmowa prezesów

Niebawem firma Palisander ob-
chodzić będzie 20-lecie istnie-
nia. Czy w momencie powsta-
wania firmy na początku lat dzie-
więćdziesiątych mieliście wielu 
rywali? Czy może dzisiaj jest ich 
więcej?

Sławomir Janusz Żubrycki: Rok 
1993 i kolejne lata do 2000 roku 
były zupełnie inne niż obecne. 
To były czasy permanentnego nie-
dosytu technologii, maszyn i urzą-
dzeń, dostępnych wówczas tyl-
ko na budowach w krajach za-
chodnich. Polski rynek budowla-
ny miał wówczas tak wielkie po-
trzeby, że trudno mówić o konku-
rencji w tamtych czasach. Było 
dość miejsca, zarówno dla czte-
rech światowych potentatów, jak 
i mniejszych dostawców.
Dzisiaj jest zupełnie inaczej. Po 20 
latach mamy przede wszystkim 
bardzo wyedukowanego klienta, 
ze ściśle określonymi potrzeba-
mi, który wie czego chce. Powodu-
je to widoczną zwiększoną aktyw-
ność „starej konkurencji” oraz po-
jawienie się na polskim rynku kilku 
nowych firm z Europy, szczegól-
nie z krajów mających już za sobą 
boom budowlany, a obecnie czę-
sto będących nawet w recesji.

Konkurencja na rynku jest duża, 
ale tak naprawdę na polskim ryn-
ku liczy się kilka firm. Jaki ma-
cie Panowie pomysł na koegzy-
stencję?

Wiktor Piwkowski: Musimy zna-
leźć pomysł na współistnienie 
na rynku i moim zdaniem podział 
rynku na północ-południe lub małe 

czy duże inwestycje jest podzia-
łem fikcyjnym.
Kluczem do współistnienia jest po-
dział technologiczny. Istnieją ob-
szary prostsze, w których wyma-
gania klienta i budowy są mniejsze 
i takie, które odpowiadają techni-
ce, która jest w posiadaniu więk-
szych firm. Jeśli się z tym faktem 
zgodzimy, to nasze współistnienie 
będzie nacechowane zgodnością.

Sławomir Janusz Żubrycki: My-
ślę, iż kluczem do ciągłego dosko-
nalenia i radzenia sobie na rynku, 
jest właśnie fakt istnienia konku-
rencji, a zwłaszcza tak silnej, która 
zmusza i mobilizuje nas do „wal-
ki” o lepszą pozycję. Monopol ni-
gdy nie jest dobrym rozwiąza-

niem z punktu widzenia klienta 
czy też dostawcy, zatem konku-
rencja to zdrowa i urozmaicona 
„dieta”.

Czyli konkurencja jest potrzebna?

Sławomir Janusz Żubrycki: Kon-
kurencja była, jest i będzie. Ja je-
stem zadowolony, że jest konku-
rencja, bo ona wytycza nam kie-
runki i działania. Nie sztuką jest 
dogonić króliczka, tylko sztuką jest 
go gonić. Ciągle go gonić i wyzna-
czać sobie kolejne cele – wtedy 
jest dobrze. Jeżeli dotrzemy do ja-
kiegoś poziomu, nie można osiąść 
na laurach, tylko znaleźć sobie ko-
lejny wyższy cel. Aby się rozwijać, 
firma mała czy średnia musi zna-

Wiktora Piwkowskiego (obecnego Przewodniczącego Polskiego Związku Inżynierów i Techników Budownic-
twa, byłego, wieloletniego Prezesa Zarządu firmy PERI Polska) oraz Sławomira Janusza Żubryckiego (Preze-
sa Zarządu firmy Palisander).
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leźć lepszego, większego klienta 
i większy kontrakt.

Wiktor Piwkowski: Jeśli cho-
dzi o duże firmy, to obowiązuje 
ta sama zasada – króliczek ucieka 
i pilnuje, żeby nie powiększyć dy-
stansu, bo chodzi o zrównoważo-
ny wzrost i rozwój – to konkurencja 
dostarcza bodźców.

Podobno planujecie Państwo 
ekspansję na tereny zachodnie 
Polski i utworzenie oddziału fir-
my. Czy już powiększyliście swój 
obszar działania?

Sławomir Janusz Żubrycki: Sło-
wo ekspansja nie pasuje do na-
szego działania i rozwoju, o czym 
świadczy chociażby wzrost w okre-
sie ostatnich 20 lat. Jesteśmy orę-
downikami zrównoważonego wzro-
stu i rozwoju, budowanego na sil-
nych i trwałych podstawach.
Od ponad roku działa już nasz 
oddział Południe, z magazynem 
w Katowicach, który jest ciągle 
na krzywej wzrostowej i jest sukce-
sywnie powiększany, czego wyma-
ga od nas rynek.
Jeżeli zaś chodzi o teren zachodniej 
Polski, to naturalnym wydaje się, 
że będąc już w centralnej, wschod-
niej i południowej Polsce, prędzej, 
czy później przyjdzie czas na Pol-
skę zachodnią. Tym bardziej, że już 
na niektórych budowach tego re-
gionu jesteśmy obecni.

Rozwój technologii i różnorod-
ność materiałów budowlanych 
wymaga od firm stałego uzupeł-
niania wiedzy na temat nowo-
ści i tego co pojawia się na ryn-
ku. W jaki sposób sobie z tym ra-
dzicie?

Sławomir Janusz Żubrycki: Na-
szą odpowiedzią dla zaspokoje-
nia tych potrzeb jest Międzynaro-
dowa Platforma Wymiany Wiedzy 
i Technologii z naszymi partnera-
mi w Niemczech, Wielkiej Brytanii, 
Danii, Norwegii, Austrii i Włoszech, 
a także w Indiach i Stanach Zjed-
noczonych.

Nasza kadra techniczna przynaj-
mniej 2–3 razy w ciągu roku spo-
tyka się z naszymi kooperanta-
mi w celu wymiany doświadczeń 
i wiedzy. Z satysfakcją muszę po-
wiedzieć, że o ile nasi inżynierowie 
– dzięki tej wymianie – uzupełnia-
ją wiedzę w zakresie najnowszych 
rozwiązań technicznych i technolo-
gicznych, o tyle nasi partnerzy ko-
rzystają z naszych, często nowa-
torskich rozwiązań organizacyjno- 
-procesowych i wdrażają je później 
we własnych krajach.
Branża systemów szalunkowych 
to w naszym kraju wciąż branża ni-
szowa. W Europie jest kilku, może 
kilkunastu producentów różnych 
elementów szalunkowych. Nie jest 
to więc zbyt duża grupa do „pod-
glądania i monitorowania”.
Każdy bowiem nowy produkt czy 
rozwiązanie techniczne pojawiają-
ce się na rynku jest dość szybko 
udoskonalone i oferowane przez 
innego producenta.

Co jest największym kapitałem 
firmy?

Sławomir Janusz Żubrycki: Naj-
większym kapitałem firmy, zdecy-
dowanie na pierwszym miejscu 
są LUDZIE I ICH PASJE. Proszę 
mi wierzyć, że nie jest to pusty fra-
zes. Nie chodzi o prywatne pasje 
naszych pracowników, tylko o to, 
że cały zespół jest pasjonatem 
tego, co robi. Nasi ludzie zaraża-
li się tą pasją ode mnie. Mają swo-
je pomysły i propozycje, z który-
mi zawsze mogą przyjść do mnie. 
U mnie zawsze są drzwi otwarte, 
każdy nawet najmniejszy, najbar-
dziej błahy pomysł racjonalizator-
ski mogą mi zgłosić i jeśli okaże 
się dobry, zostanie zrealizowany. 
Zauważyłem, że daje to ludziom 
często większą satysfakcję niż pie-
niądze.

Wiktor Piwkowski: Zawsze twier-
dziłem, że wynagrodzenie czło-
wieka składa się z części material-
nej i niematerialnej. Mam ogromne 
zaufanie do ludzi i zawsze stara-
łem się budować przedsiębiorstwo 

oparte na dobrych relacjach mię-
dzyludzkich. Fundamentem sukce-
su zawsze jest człowiek.

Czym firma Palisander wyróżnia 
się na rynku?

Sławomir Janusz Żubrycki: Z za- 
łożenia jesteśmy totalnie innym 
podmiotem niż największa czwór-
ka z naszej konkurencji. Firmy te 
skoncentrowane są na własnym 
produkcie, a my mamy w swojej 
ofercie szerokie spektrum marek 
i produktów. Wciąż na rynku poja-
wiają się nowe produkty i zamyka-
nie swojej oferty na jednym wybra-
nym jest błędem.
Jedną z cech wyróżniających na-
szą firmę jest fakt, iż wciąż jeste-
śmy firmą w 100% z polskim ka-
pitałem i od 20 lat z tymi samymi 
właścicielami.
Drugą i istotną zaletą firmy PALI-
SANDER jest fakt, iż wciąż jeste-
śmy w stanie szybko reagować 
na zmieniające się potrzeby klien-
tów i rynku budowlanego. Nie je-
steśmy też przywiązani do jednej 
marki, dzięki czemu zapewniamy 
klientowi różnorodność rozwiązań 
i możliwości.
Dzięki młodej i prężnej kadrze je-
steśmy często inicjatorem wielu 
rozwiązań organizacyjnych zapew-
niających komfort i bezpieczeń-
stwo naszych klientom. Tak wła-
śnie powstał nasz autorski system 
QLOS.

Wiktor Piwkowski: Każda firma 
ma mocne i słabe strony, każdy się 
czymś wyróżnia i charakteryzuje 
dany segment.

Na czym polega autorski, we-
wnętrzny system zarządzania ja-
kością QLOS i nowy system in-
formatyczny ERP. Jak wprowa-
dzenie go wpłynęło na funkcjo-
nowanie Firmy?

Sławomir Janusz Żubrycki: Był 
to bardzo złożony i długi proces. 
Wymagał przede wszystkim po-
ważnych zmian i restrukturyzacji 
wewnątrz firmy, a następnie wyj-
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ścia z tym systemem na zewnątrz. 
Mamy to już za sobą i obecnie 
po pierwszych wdrożeniach widzi-
my bardzo pozytywny oddźwięk 
u klientów.
Nie spoczywamy jednak na lau-
rach i pozwalamy QLOSowi żyć. 
Korzystając ze szczodrej informa-
cji zwrotnej od naszych Klientów 
wprowadzamy modyfikacje do na-
szych rozwiązań tak, by były one 
jak najlepiej dopasowane do po-
trzeb rynku. Bardzo nas cieszy za-
angażowanie naszych Klientów 
we współtworzenie kierunku roz-
woju QLOS. Nie jesteśmy zwią-
zani żadnymi międzynarodowy-
mi strukturami, więc nasi Klienci 
mogą mieć realny wpływ na kształt 
naszej oferty. To miłe, że korzysta-
ją z tej możliwości.
Wprowadzanie systemu QLOS (Q 
jako znak jakości, L – logistyki,  
O – obsługi, S – szalunku) z jed-
noczesnym zintegrowanym syste-
mem informatycznym ERP – SO-
FTLAB, w znaczący sposób uła-
twia obecnie, zarówno nam, jak 
i naszym klientom, pracę.

Jakie korzyści przynosi Państwu 
współpraca z niemieckim partne-
rem – firmą MEVA?

Sławomir Janusz Żubrycki: Pro-
dukty firmy Meva wprowadzili-
śmy do naszego parku wynajmu 
w 2007 roku. Zapewniło to uroz-
maicenie asortymentowe parku 
wynajmu i zwiększyło uniwersal-
ność naszej palety usług, a tym sa-
mym doprowadziło to zwiększenia 
portfela klientów.
Meva w naszej ofercie zapewnia 
wysoko technologiczne rozwiąza-
nia dla budownictwa kubaturowe-
go i technologicznego. W tych pro-

duktach Meva przoduje na świe-
cie, więc na tym polu postawili-
śmy na rozwiązania tego produ-
centa i ich konkurencyjnej przewa-
gi. Po 4 latach współpracy jeste-
śmy z niej zadowoleni.
Meva jest naszym drugim dostaw-
cą po firmie Paschal (od której za-
częła się przygoda z szalunkami). 
Kolejnym nowym kontrahentem 
okazała się firma RMD Kwikform, 
również międzynarodowy „poten-
tat” o ugruntowanej pozycji na ryn-
ku. Mam też kilku innych dostaw-
ców, a także produkty naszej wła-
snej produkcji, które są wynikiem 
pomysłowości i twórczości naszych 
inżynierów i konstruktorów.
W tym roku nasza firma wybudo-
wała 11 mostów na autostradzie 
A1, w tym jeden kolejowy, który 
był dla nas dużym, technicznym 
wyzwaniem. To jest duży sukces, 
bo w marcu 2010 roku podjąłem 
decyzję, że wchodzimy poważnie 
w infrastrukturę i po 2 latach je-
steśmy na takim etapie, że mamy 
mnóstwo doświadczeń i wiedzy 
zdobytej przez naszych inżynierów.

Media i politycy straszą kryzy-
sem i rozpadem Unii Europej-
skiej. Co będzie, jeśli ten czarny 
scenariusz się spełni?

Sławomir Janusz Żubrycki: 
W ostatnich latach przeżyliśmy 
w Polsce dwa znaczące kryzysy  
– w 2001 i 2009 roku.
Jeśli będzie kolejny „krach”, ze 
skutkami porównywalnymi z efek-
tami Wielkiego Kryzysu lat trzydzie-
stych ubiegłego wieku, to zapewne 
nie będzie to korzystne wydarzenie.
Inwestycje i budownictwo „dosta-
ną po głowie”, jak zwykle jako 
pierwsze, ale przecież nie będzie 

takiej sytuacji, że nic nie będzie 
budowane.
Mam jednak nadzieję, że zarów-
no ekonomiści, politycy, a przede 
wszystkim media mają dzisiaj zna
cznie bogatszą wiedzę, odpowie-
dzialność i umiejętność przewi-
dywania skutków własnych decy-
zji i wygłaszanych opinii. Oczywi-
ście spowolnienie będzie i musi być, 
bo potrzebne są znaczące zmiany 
i restrukturyzacje, praktycznie w każ-
dej dziedzinie życia gospodarczego, 
a w szczególności publicznego.

Czy poza pracą mają Panowie ja-
kieś pasje, czy starcza jeszcze 
na nie czasu?

Sławomir Janusz Żubrycki: Jeż-
dżę na nartach i mam choppera, 
którym jeżdżę po okolicach Białe-
gostoku. To było moje marzenie, 
którego jako młody chłopak nie mo-
głem zrealizować, ponieważ moja 
mama nie zgadzała się na żaden 
motor. Któregoś razu pomyślałem 
sobie, że teraz już jestem na tyle 
dojrzały, że mogę spełnić swoje 
marzenie i ... przyjechałem moto-
rem do domu, i tak już zostało.

Wiktor Piwkowski: Jestem już 
na emeryturze, ale nie znaczy to, 
że siedzę w domu i popijam herbat-
kę. Mam wiele obowiązków związa-
nych z funkcją przewodniczącego 
PZITB. Podjąłem w ramach dzia-
łań w Związku dwa wielkie pro-
jekty: pierwszy to bezpieczeństwo 
w budownictwie, a drugi „Inżynier 
Budownictwa 2025”. Poza pra-
cą zawodową jestem mecenasem 
i znawcą sztuki współczesnej.

Rozmowie przysłuchiwała się 
Agnieszka Stachecka-Rodziewicz
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