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Recepta na sukces?

Jakosc za kon

Rozmowa ze Stawomirem Kosinskim, wspotwiascicielem firmy

MAJSTERPOL

Zaczynal Pan w biznesie jako
budowlaniec, a pierwsze bardzo
powazne przedsiewziecie okazato
sie¢ porazka. Ostateczne rozlicze-
nie bylo dla Pana wyjatkowo nie-
korzystne. Jednak czas pokazal,
ze wyszed! Pan z opresji obronna
reka.

Tak, to byt trudny moment w moim
zyciu, rok 2001. Zastanawialiémy sie
wraz z zong-moim wspdlnikiem, co
robi¢ i nagle okazalo sie, ze firma
Anser poszukuje dostawcy tyn-
kéw do swojego systemu.

Znajomi z pewnej
firmy, ktéra wia-
$nie zakonczyla
swoja dziatal-
nos¢, m.in.
tech-

nolog, szukali pracy, ja zdotatem zebra¢
troche pieniedzy. MieliSmy zapal
oraz technologie i to wystarczylo by
podpisa¢ pierwsza umowe. Nie byl to
zyskowny biznes. Placilismy frycowe,
ale zdobyliémy do$wiadczenia, pozna-
jac realia rynku. Wspolpraca ta trwata
do potowy 2003, od tego momentu roz-
poczelismy produkeje pod

wlasng marka. Trwalo
udoskonalanie tech-
nologii i produk-
tow. Nadrzednym
celem byta
jako$¢. Udalo

nam sie 0sig-
gnaé¢  cel,
ktérym
jest brak
rekla-

Kurencyjng cene

macji. To byly lata nauki, trudnych
kwestii, z ktorymi przyszto nam si¢
zmierzy¢. Nauka nie poszla w las.
Oczywidcie potrzebna byta tez odpo-
wiednia politykacenowa. Zaczynalismy
jako marka nieznana, a wszyscy wiel-
cy producenci od dawna byli obecni
na rynku. Nie mogliSmy szarzowac z
cenami i nadal tego nie robimy.

Firma skonczyta 10 lat. To czas pod-
sumowan i prognoz. Porzadkujecie
wizerunek, promujecie marke. Co
dalej? Mamy przeciez kryzys.

To $wietna okazja i zamierzamy ja
wykorzysta¢. Klienci beda poszukiwac
produktéw tanszych, ale gwarantuja-
cych odpowiednia jakos¢, czyli doktad-
nie tego, co oferuje MAJSTERPOL.
Jestesmy przygotowani na zwiekszenie
sprzedazy. Wbrew podpowiedziom
wystraszonych znajomych, pod koniec
ubieglego roku sprawiliémy sobie nowg
linie do produkcji tynkéw, o duzej
wydajnosci. Zakladam, ze nawet jesli
nastapi spowolnienie nowych inwesty-
cji w sektorze budowlanym, to w zwigz-
ku ze wzrostem cen energii trwac beda
inwestycje termo-modernizacyjne. Dla
nas to powinny by¢ dobre lata i zamie-
rzamy je wykorzysta¢ na przeksztalce-
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nie MAJSTERPOLU z firmy dzialajacej na
rynku lokalnym, w przedsi¢biorstwo ope-
rujace w calej Polsce. Jednocze$nie myslimy
o rynkach zagranicznych, przede wszyst-
kim wschodnich. Bedziemy tam obecni
przez partneréw dysponujacych wlasng sie-
cig dystrybucyjng, pracujacych z nami na
zasadzie wylacznoéci. W potowie kwietnia
zaczniemy sprzedaz do Estonii. Na celow-
niku jest tez Litwa, Wegry i Rumunia. W
zesztym roku wystaliémy juz nasze produk-
ty do Bulgarii. Od lat przyjezdzaja do nas

Od potowy 2003 zaczelismy produkcje
pod wiasng marka.
Nadrzednym celem byta jakos<.

klienci z Ukrainy. W dalszej perspek-
tywie, rowniez nad Wolga poszukamy
partnera, ktory zajmie sie dystrybucja
naszych produktéw. Pojawiajg sie tez
mozliwosci sprzedazy w Kazachstanie.
Ten kraj szybko si¢ rozwija i - co naj-
wazniejsze - ma pienigdze.

Czy ekspansja oznacza rowniez
poszerzenie oferty, czy tez zosta-
niecie w sprawdzonym segmen-
cie tynkéw, gruntow i klejow
zewnetrznych?

Przede wszystkim bedziemy udo-
skonala¢ system ocieplen. Ten sektor
nie powinien ucierpie¢ w czasiekryzysu
i dlatego czujemy si¢ w miare bezpiecz-
nie oferujgc na tym rynku produkt
taniszy, o wysokiej jakosci. Dostawcami
wiekszos$ci wykorzystywanych przez
nas surowcOw sa wiodace zagraniczne
koncerny chemiczne, ktérych to pro-
duktéw uzywaja niemal wszystkie naj-
wieksze firmy z branzy. Dzigki temu
udalo nam si¢ osiagna¢ bardzo wyso-
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ka jakos$¢ naszych wyrobow. Sposréd
wielu przebadanych przez dr Thomalle
z Tomchemu tynkéw akrylowych,
nasz zachowuje najnizszy wspoélczyn-
nik nasigkliwosci wody i jednocze-
$nie niski poziom oporu dyfuzyjnego
wzglednego. Wyniki tego badania o
czym$ $wiadczg. Nie uznajemy kom-
promiséw jakosciowych. Cho¢ odczu-
wamy wzrost kursu euro, bronimy
sie przed podnoszeniem cen naszych
produktéw. Na kryzysie moga zaro-
bi¢ ci, ktérzy potrafig si¢ dostosowac.
Jestesmy dobrze przygotowani, mamy
wieksze moce produkcyjne i mozemy
produkowa¢ duzo wigcej i szybciej niz
wczesniej.

Skad to przekonanie?

ZainwestowaliSmy w nowocze-
sne zaplecze technologiczne. Sg tam
wszystkie niezbedne urzadzenia
umozliwiajace kontrole produkcji oraz
wdrazanie nowych projektow. Dzigki
inwestycjom zwigkszyliSmy tez zna-
czaco mozliwosci produkcyjne. W jed-
nej partii jesteSmy w stanie wyprodu-
kowa¢ 7-8 ton tynku, wczedniej tylko
2 tony. Mozliwo$ci mamy naprawde
bardzo duze i sadze, ze zostang one
wykorzystane. Zamoéwiliémy tez glo-
wice dozujaca automatycznie pasty
pigmentowe, co przyspieszy proces
barwienia, natomiast naszych klientow
wyposazamy w reczne dozowniki do
tych past. Proste w obstudze, ale bar-
dzo skuteczne. Zakupili$émy tez linie do
produkcji materialéw sypkich. Bardzo
dbamy o kontrole jako$ci. Dodatkowo
sprawdzamy pod wzgledem kolory-
stycznym kazde wiadro, opuszczajace
bramy zaktadu.

Zamierza pan wykorzystac kryzys.
Czy za kilka lat MAJSTERPOL sta-
nie sie rownie rozpoznawalna pol-
ska marka jak Atlas?

Atlas wykorzystal najlepszy moment
dla chemii budowlane;j - lata dziewig¢-
dziesigte. Teraz jest trudniej, ale tez
moznarozwija¢ produkt, markeifirme,
czego jestesmy dowodem. Niebawem
zwiekszymy zatrudnienie. Do obec-
nych, okolo pieédziesieciu, pracow-
nikéw dolacza nowi przedstawiciele
handlowi. Poszerzamy tez asortyment
o inne produkty chemii budowlane;.

+ -
TR

Nie bedziemy z tym czekaé na koniec
kryzysu. Wierze, ze MAJSTRPOL ma
przed sobg kilka dobrych lat. Silna kon-
kurencja istnieje w kazdym segmen-
cie, ale o sukcesie decyduje podejscie

do klienta oraz konkurencyjna cena,
poparta elastycznoscig. Podejmujemy
decyzje szybciej niz wielkie koncerny
i jest to nasz wielki atut w trudnych
czasach. u
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