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Nie sztuka jest dogonic kroliczka

Starcie tytanow, czyli rozmowa prezesow

Wiktora Piwkowskiego (obecnego Przewodniczacego Polskiego Zwigzku Inzynieréw i Technikow Budownic-
twa, bytego, wieloletniego Prezesa Zarzadu firmy PERI Polska) oraz Stawomira Janusza Zubryckiego (Preze-

sa Zarzadu firmy Palisander).

Niebawem firma Palisander ob-
chodzi¢ bedzie 20-lecie istnie-
nia. Czy w momencie powsta-
wania firmy na poczatku lat dzie-
wiecdziesigtych mieliscie wielu
rywali? Czy moze dzisiaj jest ich
wiecej?

Stawomir Janusz Zubrycki: Rok
1993 i kolejne lata do 2000 roku
byty zupetnie inne niz obecne.
To byty czasy permanentnego nie-
dosytu technologii, maszyn i urza-
dzen, dostepnych wowczas tyl-
ko na budowach w krajach za-
chodnich. Polski rynek budowla-
ny miat wowczas tak wielkie po-
trzeby, ze trudno mowi¢ o konku-
rencji w tamtych czasach. Byto
dos¢ miejsca, zarowno dla czte-
rech Swiatowych potentatow, jak
i mniejszych dostawcow.

Dzisiaj jest zupetnie inaczej. Po 20
latach mamy przede wszystkim
bardzo wyedukowanego klienta,
ze Scisle okreslonymi potrzeba-
mi, ktory wie czego chce. Powodu-
je to widoczng zwiekszong aktyw-
nos¢ ,starej konkurencji” oraz po-
jawienie sie na polskim rynku kilku
nowych firm z Europy, szczegol-
nie z krajow majacych juz za sobg
boom budowlany, a obecnie cze-
sto bedacych nawet w recesii.

Konkurencja na rynku jest duza,
ale tak naprawde na polskim ryn-
ku liczy sie kilka firm. Jaki ma-
cie Panowie pomyst na koegzy-
stencje?

Wiktor Piwkowski: Musimy zna-
lez¢ pomyst na wspotistnienie
na rynku i moim zdaniem podziat
rynku na potnoc-potfudnie lub mate

czy duze inwestycje jest podzia-
tem fikcyjnym.

Kluczem do wspadtistnienia jest po-
dziat technologiczny. Istniejg ob-
szary prostsze, w ktérych wyma-
gania klienta i budowy sg mniejsze
i takie, ktére odpowiadajg techni-
ce, ktoéra jest w posiadaniu wigk-
szych firm. Jesli sie z tym faktem
zgodzimy, to nasze wspofistnienie
bedzie nacechowane zgodnoscia.

Stawomir Janusz Zubrycki: My-
Sle, iz kluczem do ciggtego dosko-
nalenia i radzenia sobie na rynku,
jest wtasnie fakt istnienia konku-
rencji, a zwfaszcza tak silnej, ktéra
zmusza i mobilizuje nas do ,wal-
ki” o lepszg pozycje. Monopol ni-
gdy nie jest dobrym rozwigza-

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

Czyli konkurencja jest potrzebna?

Stawomir Janusz Zubrycki: Kon-
kurencja byta, jest i bedzie. Ja je-
stem zadowolony, ze jest konku-
rencja, bo ona wytycza nam kie-
runki i dziatania. Nie sztukag jest
dogonic kroliczka, tylko sztukg jest
go gonic¢. Ciggle go gonic¢ i wyzna-
cza¢ sobie kolejne cele — wtedy
jest dobrze. Jezeli dotrzemy do ja-
kiegos$ poziomu, nie mozna 0sigsc
na laurach, tylko znalez¢ sobie ko-
lejny wyzszy cel. Aby sie rozwijac,
firma mata czy $rednia musi zna-
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lez¢ lepszego, wiekszego klienta
i wigkszy kontrakt.

Wiktor Piwkowski: Jesli cho-
dzi o duze firmy, to obowigzuje
ta sama zasada — kroliczek ucieka
i pilnuje, zeby nie powiekszy¢ dy-
stansu, bo chodzi o zréwnowazo-
ny wzrost i rozwoj — to konkurencja
dostarcza bodzcow.

Podobno planujecie Panstwo
ekspansje na tereny zachodnie
Polski i utworzenie oddziatu fir-
my. Czy juz powigkszyliscie swoj
obszar dziafania?

Stawomir Janusz Zubrycki: Sto-
wo ekspansja nie pasuje do na-
szego dziafania i rozwoju, o czym
Swiadczy chociazby wzrost w okre-
sie ostatnich 20 lat. Jestesmy ore-
downikami zrbwnowazonego wzro-
stu i rozwoju, budowanego na sil-
nych i trwatych podstawach.

Od ponad roku dziata juz nasz
oddziat Potudnie, z magazynem
w Katowicach, ktéry jest ciggle
na krzywej wzrostowej i jest sukce-
sywnie powiekszany, czego wyma-
ga od nas rynek.

Jezeli za$ chodzi o teren zachodniej
Polski, to naturalnym wydaje sieg,
ze bedac juz w centralnej, wschod-
niej i potudniowej Polsce, predzej,
czy pozniej przyjdzie czas na Pol-
ske zachodnig. Tym bardziej, ze juz
na niektérych budowach tego re-
gionu jestesmy obecni.

Rozwdj technologii i réznorod-
nos¢ materiatow budowlanych
wymaga od firm statego uzupet-
niania wiedzy na temat nowo-
Sci i tego co pojawia sie na ryn-
ku. W jaki sposob sobie z tym ra-
dzicie?

Stawomir Janusz Zubrycki: Na-
szg odpowiedzig dla zaspokoje-
nia tych potrzeb jest Migdzynaro-
dowa Platforma Wymiany Wiedzy
i Technologii z naszymi partnera-
mi w Niemczech, Wielkiej Brytanii,
Danii, Norwegii, Austrii i Wtoszech,
a takze w Indiach i Stanach Zjed-
noczonych.

Nasza kadra techniczna przynaj-
mniej 2-3 razy w ciggu roku spo-
tyka sie z naszymi kooperanta-
mi w celu wymiany doswiadczen
i wiedzy. Z satysfakcjg musze po-
wiedzie¢, ze o ile nasi inzynierowie
— dzieki tej wymianie — uzupetnia-
ja wiedze w zakresie najnowszych
rozwigzan technicznych i technolo-
gicznych, o tyle nasi partnerzy ko-
rzystaja z naszych, czesto nowa-
torskich rozwigzan organizacyjno-
-procesowych i wdrazajg je pozniej
we wiasnych krajach.

Branza systemow szalunkowych
to w naszym kraju wcigz branza ni-
szowa. W Europie jest kilku, moze
kilkunastu producentéw réznych
elementéw szalunkowych. Nie jest
to wiec zbyt duza grupa do ,pod-
gladania i monitorowania”.

Kazdy bowiem nowy produkt czy
rozwigzanie techniczne pojawiajg-
ce sie na rynku jest dosc¢ szybko
udoskonalone i oferowane przez
innego producenta.

Co jest najwiekszym kapitatem
firmy?

Stawomir Janusz Zubrycki: Naj-
wigkszym kapitatem firmy, zdecy-
dowanie na pierwszym miejscu
sg LUDZIE | ICH PASJE. Prosze
mi wierzy¢, ze nie jest to pusty fra-
zes. Nie chodzi o prywatne pasje
naszych pracownikéw, tylko o to,
ze caly zespodt jest pasjonatem
tego, co robi. Nasi ludzie zaraza-
li sie tg pasjg ode mnie. Majg swo-
je pomysty i propozycje, z ktory-
mi zawsze mogg przyj$¢ do mnie.
U mnie zawsze sg drzwi otwarte,
kazdy nawet najmniejszy, najbar-
dziej btahy pomyst racjonalizator-
ski mogg mi zgtosi¢ i jesli okaze
sie dobry, zostanie zrealizowany.
Zauwazytem, ze daje to ludziom
czesto wiekszg satysfakcje niz pie-
nigdze.

Wiktor Piwkowski: Zawsze twier-
dzitem, ze wynagrodzenie czfo-
wieka sktada sig z czesci material-
nej i niematerialnej. Mam ogromne
zaufanie do ludzi i zawsze stara-
tem sie budowac przedsiebiorstwo

oparte na dobrych relacjach mig-
dzyludzkich. Fundamentem sukce-
su zawsze jest cztowiek.

Czym firma Palisander wyréznia
sie na rynku?

Stawomir Janusz Zubrycki: Z za-
tozenia jestesmy totalnie innym
podmiotem niz najwigksza czwor-
ka z naszej konkurencji. Firmy te
skoncentrowane sg na wtasnym
produkcie, a my mamy w swojej
ofercie szerokie spektrum marek
i produktéw. Wcigz na rynku poja-
wiajg si¢ nowe produkty i zamyka-
nie swojej oferty na jednym wybra-
nym jest btedem.

Jedng z cech wyrdzniajgcych na-
szg firme jest fakt, iz wcigz jeste-
Smy firmg w 100% z polskim ka-
pitatem i od 20 lat z tymi samymi
wiascicielami.

Drugg i istotng zaletg firmy PALI-
SANDER jest fakt, iz wcigz jeste-
Smy w stanie szybko reagowac
na zmieniajace sie potrzeby klien-
tow i rynku budowlanego. Nie je-
stesmy tez przywigzani do jednej
marki, dzieki czemu zapewniamy
klientowi réznorodno$¢ rozwigzan
i mozliwosci.

Dzieki mtodej i preznej kadrze je-
steSmy czesto inicjatorem wielu
rozwigzanh organizacyjnych zapew-
niajacych komfort i bezpieczen-
stwo naszych klientom. Tak wia-
Snie powstat nasz autorski system
QLOS.

Wiktor Piwkowski: Kazda firma
ma mocne i stabe strony, kazdy sie
czym$ wyrdznia i charakteryzuje
dany segment.

Na czym polega autorski, we-
wnetrzny system zarzadzania ja-
koscig QLOS i nowy system in-
formatyczny ERP. Jak wprowa-
dzenie go wplyneto na funkcjo-
nowanie Firmy?

Stawomir Janusz Zubrycki: Byt
to bardzo ztozony i dfugi proces.
Wymagat przede wszystkim po-
waznych zmian i restrukturyzaciji
wewnatrz firmy, a nastepnie wyj-
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Scia z tym systemem na zewnatrz.
Mamy to juz za sobg i obecnie
po pierwszych wdrozeniach widzi-
my bardzo pozytywny oddzwiek
u klientow.

Nie spoczywamy jednak na lau-
rach i pozwalamy QLOSowi zyc.
Korzystajgc ze szczodrej informa-
cji zwrotnej od naszych Klientow
wprowadzamy modyfikacje do na-
szych rozwigzan tak, by byty one
jak najlepiej dopasowane do po-
trzeb rynku. Bardzo nas cieszy za-
angazowanie naszych Klientéw
we wspottworzenie kierunku roz-
woju QLOS. Nie jestesmy zwig-
zani zadnymi miedzynarodowy-
mi strukturami, wiec nasi Klienci
moga miec realny wptyw na ksztatt
naszej oferty. To mite, ze korzysta-
ja z tej mozliwosci.

Wprowadzanie systemu QLOS (Q
jako znak jakosci, L — logistyki,
O - obstugi, S — szalunku) z jed-
noczesnym zintegrowanym syste-
mem informatycznym ERP - SO-
FTLAB, w znaczacy sposob uta-
twia obecnie, zarobwno nam, jak
i naszym klientom, prace.

Jakie korzysci przynosi Panstwu
wspotpraca z niemieckim partne-
rem - firmg MEVA?

Stawomir Janusz Zubrycki: Pro-
dukty firmy Meva wprowadzili-
Smy do naszego parku wynajmu
w 2007 roku. Zapewnito to uroz-
maicenie asortymentowe parku
wynajmu i zwiekszylo uniwersal-
nos¢ naszej palety ustug, a tym sa-
mym doprowadzito to zwiekszenia
portfela klientow.

Meva w naszej ofercie zapewnia
wysoko technologiczne rozwigza-
nia dla budownictwa kubaturowe-
go i technologicznego. W tych pro-

duktach Meva przoduje na Swie-
cie, wiec na tym polu postawili-
Smy na rozwigzania tego produ-
centa i ich konkurencyjnej przewa-
gi. Po 4 latach wspofpracy jeste-
S$my z niej zadowoleni.

Meva jest naszym drugim dostaw-
cg po firmie Paschal (od ktorej za-
czeta sie przygoda z szalunkami).
Kolejnym nowym kontrahentem
okazata sie firma RMD Kwikform,
rowniez migdzynarodowy ,poten-
tat” o ugruntowanej pozycji na ryn-
ku. Mam tez kilku innych dostaw-
cow, a takze produkty naszej wia-
snej produkcji, ktore sg wynikiem
pomystowosci i tworczosci naszych
inzynierow i konstruktoréw.

W tym roku nasza firma wybudo-
wata 11 mostow na autostradzie
A1, w tym jeden kolejowy, ktory
byt dla nas duzym, technicznym
wyzwaniem. To jest duzy sukces,
bo w marcu 2010 roku podjatem
decyzje, ze wchodzimy powaznie
w infrastrukture i po 2 latach je-
steSmy na takim etapie, ze mamy
mnostwo doswiadczen i wiedzy
zdobytej przez naszych inzynierow.

Media i politycy straszg kryzy-
sem i rozpadem Unii Europej-
skiej. Co bedzie, jesli ten czarny
scenariusz sie spefni?

Stawomir Janusz Zubrycki:
W ostatnich latach przezylismy
w Polsce dwa znaczace kryzysy
—w 2001 i 2009 roku.

Jesli bedzie kolejny ,krach”, ze
skutkami poroéwnywalnymi z efek-
tami Wielkiego Kryzysu lat trzydzie-
stych ubiegtego wieku, to zapewne
nie bedzie to korzystne wydarzenie.
Inwestycje i budownictwo ,dosta-
ng po gtowie”, jak zwykle jako
pierwsze, ale przeciez nie bedzie

takiej sytuacji, ze nic nie bedzie
budowane.

Mam jednak nadziejg, ze zardw-
no ekonomisci, politycy, a przede
wszystkim media majg dzisiaj zna-
cznie bogatszg wiedze, odpowie-
dzialnos¢ i umiejetnos¢ przewi-
dywania skutkow wifasnych decy-
zji i wygtaszanych opinii. Oczywi-
Scie spowolnienie bedzie i musi by¢,
bo potrzebne sg znaczace zmiany
i restrukturyzacje, praktycznie w kaz-
dej dziedzinie zycia gospodarczego,
a w szczegolnosci publicznego.

Czy poza pracag majg Panowie ja-
kies pasje, czy starcza jeszcze
na nie czasu?

Stawomir Janusz Zubrycki: Jez-
dze na nartach i mam choppera,
ktorym jezdze po okolicach Biate-
gostoku. To bylo moje marzenie,
ktorego jako mtody chfopak nie mo-
gtem zrealizowac, poniewaz moja
mama nie zgadzafta sie na zaden
motor. Kitdrego$ razu pomyslatem
sobie, ze teraz juz jestem na tyle
dojrzaty, ze moge spetni¢ swoje
marzenie i ... przyjechatem moto-
rem do domu, i tak juz zostato.

Wiktor Piwkowski: Jestem juz
na emeryturze, ale nie znaczy to,
ze siedze w domu i popijam herbat-
ke. Mam wiele obowigzkow zwigza-
nych z funkcjg przewodniczacego
PZITB. Podjatem w ramach dzia-
tah w Zwigzku dwa wielkie pro-
jekty: pierwszy to bezpieczenstwo
w budownictwie, a drugi ,Inzynier
Budownictwa 2025”. Poza pra-
cg zawodowg jestem mecenasem
i znawcg sztuki wspotczesne;.

Rozmowie przystuchiwata sie
Agnieszka Stachecka-Rodziewicz

Prenumerata 214,20 zi%

ulgowa tylko 107,10 zi

www.przegladbudowlany.pl
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