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SKAZANI NA OSLONY

Rozmowa z Katarzyna Sierant-Oliwa, dyrektorka marketingu firmy Sierant

Co osoba z artystyczng duszg robi w osfo-

nach?
Mimo tego, ze z zawodu jestem krytykiem tea-
tralnym i aktorka, to zawsze bytam ,dzieckiem
zaluzji”. Wychowatam sie przy dzwiekach opusz-
czanych i podnoszonych zaluzji dochodzacych
z naszej produkgji. | chociaz rzeczywiscie przy-
rzekatam sobie, ze nigdy nie bede brata udziatu
w ostonowych przedsiewzieciach, to jednak natura
okazata sie silniejsza. Pewnie zabrzmi to dziwnie,
ale dzisiaj probuje takze tutaj znalez¢ elementy
sztuki, estetyki wyniesionej ze studiow. Co prawda,
tematy teatralne wciagz we mnie tkwig i w wolnych
chwilach staram sie udziela¢ w zyciu artystycznym,
ale od trzech lat wszystko, co wigze sie z ostonami,
wcigga mnie coraz bardziej.

Nie tylko pani, ale rowniez brat zaanga-

Zowat sie w rodzinng firme. Czy oznacza

to juz pokoleniowg zmiane warty?
Ja kieruje marketingiem dopiero trzeci rok,
ale Radek jest tutaj juz dziesie¢ lat; jest dyrektorem
dziatu handlowego i, rzeczywiscie, praktycznie
przejat juz stery codziennego kierowania firma.
Czy jest to juz zmiana pokoleniowa? Po czesci
zapewne tak, bo rodzice coraz czesciej petnia
funkcje reprezentacyjne, bardziej udzielaja sie
na zewnatrz. Chociaz na przyktad mama wciaz
kontroluje wewnetrzne sprawy firmy, a tata nadal
czuwa nad firmowym finansami.

Co nowego do takiej firmy wnoszga mfodzi

ludzie?
Mam obawe, ze wnosza wiele nowego, ale nie za-
wsze lepszej jakosci. Moje pokolenie to w wiekszo-
Sci ludzie dziafajacy agresywnie, czesto impulsyw-
nie, sktonni do podejmowania decyzji nie do konca
przemyslanych i, niestety, bardzo czesto takze
nielojalni w stosunku do kolegéw z branzy. Brakuje
mi w naszym pokoleniu tego, co byto udziatem mo-
ich rodzicow, a wiec lojalnosci biznesowej, szacun-
ku dla konkurentow, uczciwosci w prowadzeniu
interesdw. Osoby z tamtego pokolenia znaty sie na-
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wzajem, umiaty ze soba rozmawiac, zachowywaty
sie wobec siebie na 0g6t uczciwie, bo zwyczajnie,
po ludzku sie szanowaty. Ci ludzie rywalizowali
ze sobg, ale potrafili takze zachowac klase.

Dzisiaj tego nie ma?

Dzisiaj o sobie bardzo mato wiemy: nie wiemy, kto
sie czym zajmuije, jakg prowadzi polityke, jakie ma
priorytety i wreszcie — jakim jest cztowiekiem? In-
formacje o konkurentach docieraja do nas z jakichs
strzepkow informacji, z publikacji, z wiesci od han-
dlowcdw, z targowych plotek czy spotkan branzo-
wych. Nasze srodowisko mocno sie rozdrobnito,
pozamykato w poszczegdlnych zaktadach i niekiedy
tylko robi sie gtosniej o jakiejs firmie, bo zaskakuje
niekonwencjonalng cena, agresywnym dziataniem
- nie zawsze fair, albo ktopotami z ptynnoscia finan-
sowa. Nie mamy platformy do spotkan, rozmow
czy wymiany opinii. Mnie akurat przeszkadza ta luka
w wiedzy o rynku i ludziach na nim dziatajacych.

Zmieniaja sie ludzie, zmieniajg czasy, ale i ten

biznes najwyrazniej sie zmienia.
Owszem, przed 25 laty méj tata zaczynat od ustug
wyciszania drzwi w blokach. Wtedy chyba zetknat
sie z pierwszg ,zaluzjg”, jaka byly drzwi har-
monijkowe montowane najczesciej w ciasnych,
blokowych kuchniach. Te blokowiska byty potem
inspiracja do uruchomienia produkgji zaluzji, ma-
sowo zaktadanych pomiedzy skrzydtami okien ze-
spolonych. Do dzisiaj zachowatam sobie dwczesny
wzornik koloréw: cate osiem odmian, od srebrne-
go aluminium po pamietng czerwien popularng
w polskich kuchniach. Tamte zaluzje to byt strzat
w dziesigtke, takie potarcie butelki z dzinem,
bo od tego produktu zaczat sie dynamiczny rozwo;
firmy, tak zresztg jak catej branzy ostonowe;.

Jak czesto w tej branZy nastepuja zasadni-

cze zmiany?
Wydaje mi sig, ze kazde dziesieciolecie ma swoj wio-
dacy produkt. W latach 80. byty to poziome zaluzje
miedzyszybowe. W latach 90. doszly zaluzje piono-
we i wszelkiego rodzaju rolety. W obecnym dziesie-
cioleciu uznanie zdobyly sobie ostony zewnetrzne,
takie jak rolety zewnetrzne, zaluzje fasadowe, reflek-
sole, markizy i wszelkie zewnetrzne famacze $wiatta,
nie zawsze widoczne z wnetrza pomieszczen.

A co pani zdaniem dominowac bedzie

w technikach osfonowych w drugim dzie-

siecioleciu XXI wieku?
Kolejne dziesieciolecie objawi sie, mam nadzieje,
wieksza Swiadomoscig funkcjonalnosci oston ze-
wnetrznych i upowszechnieniem wiedzy o nich
wsrdd uzytkownikow, ale tez w srodowisku archi-
tektow projektujacych budynki. Otwiera sie ogrom-
ny obszar zastosowania przeston zewnetrznych

w duzych inwestycjach fasadowych, ale musza
one byc¢ zaprojektowane w naprawde przemyslany
sposob. To czas na upowszechnienie automatyki,
a wiec zanik sterowania recznego, i na wszelkiego
rodzaju czujniki wspdtpracujace z roletami i zalu-
zjami. Mam nadzieje, ze bedzie to okres umiejet-
nego wykorzystywania funkgji technik ostonowych
i zapobiegania dzieki nim syndromowi chorych
budynkéw. Znam wiele oséb pracujacych obecnie
w budynkach ze Zle zaprojektowanym fasadami,
Z przegrzewajacymi sie pomieszczeniami, ze zig
wentylacja, niewtasciwg klimatyzacja - poprawne
zastosowanie technik ostonowych wielu tym nie-
dogodnosciom mogtoby zapobiec.

Czy projektanci fasad jeszcze nie dysponujg

ta wiedzg?
Wiedza ta powinna by¢ wsrdd projektantow po-
wszechna, bo dzisiaj jest jeszcze niewielka. Marzy
mi sie, aby przedmiot , techniki ostonowe” stat sie
kierunkiem nauczania w budownictwie. Bo tak
jak uczy sie studentow architektury o konstruk-
cjach, murach i instalacjach, tak samo powinno sie
ich uczy¢ o technikach ostonowych. Z drugie;j stro-
ny, architekci zarzucaja czesto producentom, i wca-
le nie bezpodstawnie, brak wyczucia estetycznego,
brak wyczucia mentalnego, pchanie sie ze swoim
produktem standardowym w miejsca, ktore stan-
dardowe nie s3. Dlatego, rozmawiajac z architek-
tami, zawsze zastanawiam sie, co w mojej ofercie
moze ich zainteresowac, jakie zastosowanie, jaki
detal wciggnie ich w rozmowe. Podobnie szukam
wspoInych zainteresowan z dekoratorami wnetrz.
Bo chcac nie cheac, tak czy inaczej jestesmy na sie-
bie wzajemnie skazani i musimy ze sobg wspotpra-
cowac.

Podobnie producenci osfon sg chyba , skaza-

ni” na wspofprace z producentami okien?
To trwa juz od lat. Najpierw zapoznawalismy sie
z wymiarami okien i dopasowywalismy do nich na-
sze produkty. Dzisiaj popularna roletka materiatowa
montowana jest na listwach okiennych, a jej gtow-
ny komponent - tkanina ma wymiary szyby. Podob-
nie sytuacja wyglada z zaluzjg nawierzchniowa.
Jest to efekt dostosowania naszych produktow
do okien istniejacych juz na rynku. Wraz ze zmia-
nami systemow najbardziej popularnych okien,
zmieniaja sie rowniez systemy naszych wyrobow.
Producentdw okien najbardziej chyba interesuja
ostony montowane w $wiatto okna, ktére moga by¢
zintegrowane ze skrzydtem okna, a wiec nawierzch-
niowe zaluzje, roletki materiatowe, plisy itd.

Na pewno chetnie korzystaja z waszef
oferty?
Owszem, mamy state grono odbiorcéw, ale musze
przyznac, ze i tutaj brakuje mi kontaktu z produ-



centami okien, gtebszej wiedzy o nich i o tym, ja-
kie ostony moga wykorzystac. Wiem na przyktad,
ze piekne okna drewniane produkuje Urzedowski
czy Sokoétka, a nasze zaluzje bambusowe s3 ideal-
nym uzupetnieniem ich oferty. Podobnie z wyko-
nawcami fasad, ktorzy z korzyscig dla siebie moga
czerpac z naszej oferty zaluzji zewnetrznych, czyli
fasadowych. Naprawde, niezaleznie od kontaktow
biznesowych, wspolnie mozemy ksztafci¢ archi-
tektow, by naszg prace potrafili efektywnie wyko-
rzysta¢. Rzeczywiscie, jestesmy takze z producen-
tami okien i fasad ,skazani” na siebie nawzajem,
ale w jak najlepszym tego stowa znaczeniu.

Ale sprzedaja paristwo swoje wyroby row-

niez przez siec dilerska?
Owszem, cho¢ wyglada to inaczej niz w branzy
okiennej czy drzwiowej. Poza naszymi punkta-
mi firmowymi w Piotrkowie i Raszynie, produkty
marki Sierant klient detaliczny moze kupi¢ w wielu
miejscach w Polsce, zwlaszcza u naszych odbior-
cOw hurtowych. Zauwazam, ze wielu dystrybuto-
réw chce uchodzi¢ za producentéw, za , pierwsza
reke”, i dlatego ukrywa zrédto pochodzenia pro-
duktow. A przeciez wielu klientow i tak zdaje sobie
sprawe, ze jest wrecz niemozliwe, aby taki sprze-
dawca byt producentem tego wszystkiego, co ma
w swojej ofercie. Mimo to brak marek producen-
tow zaluzji czy rolet w punktach sprzedazy jest do-
sy¢ charakterystyczny dla tej branzy. | nie do konca
to rozumiem, bo przeciez powinno sie by¢ dum-
nym z tego, ze sie sprzedaje produkty solidnych,
sprawdzonych producentéw, dziatajacych na ryn-
ku od wielu lat.

Moze to wynika po prostu z braku silnych

marek w tym segmencie?
Z pewnoscia to takze jest powodem, bo rzeczy-
wiscie nie ma tu Swiadomego, systematycznego
budowania marek. A przeciez jest w Polsce kilka
ogromnych firm produkujacych techniki ostono-
we. Jednak nie ma silnego utozsamienia marki
z produktem. Jezeli mysle o adidasach, to mysle
o butach sportowych tejze firmy. Nie istnieje
u indywidualnego klienta wtasnie takie skojarze-
nie: zaluzja - nazwa konkretnej firmy, ostona - na-
zwa konkretnej firmy. Prosze tez zwrdci¢ uwage,
ze taka marke mozna zbudowac¢ nawet wokot
mieszanki piasku i cementu, jak zrobit to chocby
Atlas. Dzisiaj okazuje sie, ze klej do ptytek moze
by¢ przedmiotem dowcipdw czy kultowych po-
wiedzonek, jak chocby ,klej OK". I powszechne
jest skojarzenie: bocian-Atlas-klej. Na marginesie,
kampania reklamowa kleju Atlas towarzyszyta
przez jakis czas ogromnemu wydarzeniu filmo-
wemu, jakim jest festiwal Camer Image w todzi.
W odniesieniu do marek segmentu oston, tego
typu skojarzen na pewno jeszcze nie ma. Nam sie
to jeszcze nie udaje.

Marka Sierant bardzief znana jest zapewne
na Sfowagji niz w Polsce?
To jest catkiem mozliwe, bo dzisiaj wiekszos¢ na-
szej sprzedazy trafia na rynki zagraniczne, w tym

gtéwnie na Stowacje. Jest tam réwniez nasz zakfad
specjalizujacy sie w produkgji zaluzji fasadowych;
mamy kilka duzych realizacji obiektowych, wiec
niewykluczone, ze nasza marka jest tam rzeczywi-
Scie bardziej znana niz w Polsce.

Ktore rynki zagraniczne sg dla pani fir-

my bardziej obiecujgce: zachodnie czy te

na wschodzie?
Zdecydowanie zachodnie. Wynika to z faktu, ze nasi
partnerzy zachodni oczekujg produktu wysokiej
jakosci, kompletnego, estetycznie zapakowane-
go, dostarczonego w uméwionym terminie. | my
taki whasnie wyréb mamy i tak im go oferujemy.
Klienci z rynkéw wschodnich, ale dotyczy to row-
niez Rumunii czy Butgarii, przewaznie nie oczekuja
gotowego produktu, ale komponentéw do jego
wytworzenia. Oceniam, ze tamte rynki s na ta-
kim etapie rozwoju, na jakim my bylisSmy jeszcze
dziesie¢ lat temu; ludzie przedsiebiorczy poszukuja
wciaz jeszcze dla siebie miejsca w biznesie, szukajg
pomystu na bycie producentem. Dlatego wiasnie
zainteresowani s bardziej systemami czy kom-
ponentami do produkgji niz gotowym, finalnym
produktem.

Dlaczego wiec nie staniecie sie systemo-

dawca i nie dostarczycie im tych materiafow

oraz komponentow do produkcji?
Bo to pomyst na zupetnie inny biznes niz ten, ktory
prowadzimy. Od poczatku dziatania naszej firmy
w centrum byt gotowy produkt, a nie produkcja
komponentéw. Owszem, rynny czy obcigzniki
do zaluzji produkujemy sobie sami, ale wiekszos¢
komponentéw jednak kupujemy na zewnatrz.
Taka polityke obralismy i, poki co, nie zamierzamy
tego zmieniac. Taka jest strategia firmy, a dla nas
bardzo wazna jest zgodnos¢ zatozen biznesowych
z tym, co sie rzeczywiscie wykonuje. | dlatego
nie ma powodu, dla ktérego mielibysmy zaczac
produkcje komponentéw do produktéw ostono-
wych - to jest kompetencja innych firm. Nasza
kompetencja objawia sie wiasnie w gotowym
produkcie.

Czyli musicie zderzac sie na rynkach zagra-

nicznych z tamtejszg konkurencia krajowa

iz importem azjatyckim.
Konkurencja krajowa jest czym$ zupetnie natural-
nym. Z Azjatami problem istnieje, poniewaz maja
kategorie tanszych produktéw, ktére i u nas moz-
na kupi¢ w hipermarketach, ale oferujg réwniez
wyroby najwyzszej jakosci, wrecz ekskluzywne.
| maja tez dobrze zdefiniowanych klientéw: jedni
odbieraja od nich to, co najtansze; inni to, co naj-
lepsze. To takze dla nas nauka, aby dobrze, precy-
zyjnie okresli¢ wtasng grupe odbiorcow i wiasna
droge biznesowa. Konkurencja w innym segmen-
cie nie powinna tej naszej drogi zmieniac. A nawet
jesli konkurujemy z produktami chinskimi, to musi-
my sobie zdawac sprawe z wiasnych przewag, jak
chocby ptynnos¢ magazynowa. My, w przeciwien-
stwie do Chinczykéw, jestesmy w stanie zapewnic
naszym partnerom handlowym to, ze towar przy-
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jedzie do nich w $rode o godzinie 10:15. W przy-
padku chinskich produktow te terminy nie s tak
bliskie i tak pewne. Na pewno nasza przewaga
w Europie jest logistyka, przynajmniej na razie.

A jak wyglada konkurencgja na rynku krajo-

wym?
Konkurencja na polskim rynku jest ogromna. Polscy
klienci sg jednak skupieni wokot standardu; stan-
dard u nas kréluje i wcigz wygrywa. A jesli stan-
dard - to cena gra tutaj najistotniejsza role; walory
estetyczne czy trwatos¢ sg drugorzedne. | jezeli
jako producenci dostosujemy sie do tego jedynego
wymagania cenowego, to dla nas wszystkich - dla
przedsiebiorstw i handlowcoéw, i dla catego rynku,
nic dobrego z tego nie wyniknie. Juz dzisiaj u wielu
przedsiebiorcow mozna zauwazy¢ zniechecenie
wywotane ciagta walka cenowa, ciggtym stresem
zwigzanym z zabieganiem o coraz nizsze ceny
ich wyrobdw, o coraz nizsze koszty produkgji.

Czy jest jakas recepta na wyjscie z tego kre-

gu walki cenowej?
Ideatem jest dla mnie produkcja standardowa
dobrze zbalansowana cenowo, by jednoczesnie
istniata produkcja wyrobow ekskluzywnych, skie-
rowanych do bardziej wymagajacych odbiorcow.
Ostony moga by¢ wowczas elementami wystro-
ju wnetrz czy wptywa¢ na architekture obiektu
i w ten sposob stac sie pozadane przez architek-
tow i uwzgledniane w ich projektach. Takie zréz-
nicowanie produktow, indywidualizacja, moze
takze spotkac sie z wiekszym zainteresowaniem
niektorych przynajmniej klientdw indywidualnych.
Mysle, ze o to warto zabiegac.

! znowu odezwafa sfe tu pani artystyczna
dusza...
Musi pan wiedzie¢, ze w srodowisku technik osto-
nowych tez réznimy sie miedzy soba, dzielac sie,
zartobliwie mowigc, na zaluzjonistow i rolecia-
rzy. Czesto stysze, ze obydwie grupy odrézniaja
nie tylko produkty, ale nawet postawa zyciowa.
Przektadajac to na dowcipny sposéb definiowania
— zaluzjonsci idg w bardziej elastyczne rejony este-
tyki i zabawy forma; roleciarze, bardziej w strone
techniki i standardu. Nasza firma jest jednym i dru-
gim, poniewaz proponujemy klientom komplekso-
wa oferte technik ostonowych. Tak to przynajmniej
na razie wyglada z mojej perspektywy, mojej ob-
serwacji firm i ludzi na tym rynku.
Dziekufe za rozmowe.
Rogert KLos

,Auf  Sonnenschutzanlagen ange-

wiesen” - ein Gesprach mit Katarzyna
Sierant-Oliwa, Marketingdirektor in einer Familien-
firma, die sich mit der Herstellung von Sonnen-
schutzanlagen befasst.
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