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rozmowa z Panem Janem Kidajem

O nowo

- IRM: Panie Prezesie,
przede wszystkim prosze
przyjg¢ gratulacje za swietnie
zorganizowang impreze z oka-
zji otwarcia nowej siedziby
Aliplastu. Duze stowa uznania
dla Panstwa. Drugie, ogromne
gratulacje za to, ze plany staty
sie faktem. Nowy budynek
biurowy oraz ogromny maga-
zyn zostaty oddane do uzytku.

- JK: Udafo sie zorganizowac¢
impreze pod nazwg ,Dzien
Otwarcia” zgodnie z naszym
wczesniej opracowanym sce-
nariuszem. DotozyliSmy staran
i jest nam tym bardziej mito,
ze podobato sig naszym go-
sciom, czego dowodem jest
duza liczba maili, listow i tele-
fonéw chwalgcych nasze spo-
tkanie. Byfo tez ono dobre pod
wzgledem merytorycznym.

To, na co ja osobiscie mocno
zwracatem uwage, to pokazy
wspotpracy maszyn z progra-
mami. To jest to, co niewatpli-
wie czeka rynek. Szczegdlnie
matych, drobnych producen-
téw w niedalekiej juz przyszto-
Sci z uwagi na to, ze by¢ na
rynku, utrzymac sie jest tylko
trudniej, a automatyzacja jest
pewnego rodzaju narzedziem,
bardzo nowoczesnym, ktore
pozwala na ztagodzenie tego
trudu istnienia na rynku.

- IRM: Poza oczywistym po-
wiekszeniem przestrzeni, co
jeszcze oznacza przeniesienie
Firmy do nowych pomieszczen?

- JK: Generalnie, strategiczne
plany nie zmienity sie. Rozwdj
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firmy moze nastgpowac tylko
wtedy, gdy sg ku temu odpo-
wiednie warunki. Zaczynalismy
od malutkiej firmy, od zera.

Od kilkuset metréw kwadrato-
wych, nastepnie metodg po-
wolnej ewolucji przeszlismy na
obszar magazynowy kilkakrot-
nie wiekszy od poczgtkowego,
i to wkrétce byto za mato.
Zwykle w rozwoju kazdej firmy
tak bywa, ze dochodzi do mo-
mentu, kiedy musi by¢ zrealizo-
wany warunek, ktéry umozliwi
jej rozwdj. | w naszym przy-
padku byfo tak samo. Nie mo-
glismy sie rozwija¢ bedac

w mato efektywnych, ciasnych

pomieszczeniach. Tu chodzi
zarébwno o0 magazyny, jak

i przestrzeh biurowo — admini-
stracyjng. Teraz zaczynamy
na innym poziomie, ale w dal-
szym ciggu zobowigzani jeste-
Smy do rozwijania si¢ wyko-
rzystujgc to, co zostato
zbudowane.

- IRM: Co nowego Aliplast
moze zaproponowac teraz
swoim klientom?

- JK: Przede wszystkim no-
wos¢, jaka oferujemy juz w tej
chwili, to jest blizszy kontakt
z nowoczesnymi metodami

produkcji, a wigc tymi nasta-
wionymi na wykorzystanie
maszyn, na zupetnie nowy
kierunek wspotpracy progra-
mow kalkulacyjnych z maszy-
nami, ktére poprzez zastoso-
wanie odpowiedniego
systemu komunikowania

sig staja sig o wiele prostsze

i 0 wiele bardziej dostepne,
nawet dla mato przyzwyczajo-
nych do nowoczesnych ma-
szyn pracownikéw w firmach
naszych klientow.

- IRM: Jak to sie przetozy na
wspotprace z klientami: be-
dzie taniej, bedzie szybciej,
doktadniej?

- JK: Mysle, ze odpowiedz
nie jest prosta. Oczywiscie
zalezy od tego, w jakiej fazie
rozwoju jest kazda firma. Nie
mniej jednak, na pewno be-
dzie doktadniej i szybciej. Co
mam tu na mysli, moéwigc ze
bedzie doktadniej? Ta genera-

cja maszyn, ktora dzisiaj jest
uzywana, czy popularna na
rynku, sg to juz wysokiej klasy
maszyny wykonujgce bardzo
precyzyjne operacje, a wigc
mniej zawodne od ludzkiej na-
tury. No i druga rzecz to jest
to, ze relacja kosztow migedzy
maszynami, efektami ich pra-
cy a pracg manualng w Polsce
jest rozna. Wzrost kosztow
pracy jest u nas bardzo szyb-
ki, wzrost wydajnosci, nieste-
ty, nie idzie w parze z tym
pierwszym, czyli mniej konku-
rencyjna staje sie praca ludz-
ka w stosunku do maszyn.

A z drugiej strony ceny ma-
szyn CNC wykorzystywanych
w branzy tez spadajg. No i na-
stepna réznica: maszyna pra-
cuje 12 miesigcy w roku,

a cztowiek okoto 10. Mamy tu-
taj niemalze matematyczng
jasnosc, ktora przektada sie
w tym wypadku na ekonomie.

- IRM: Panie Prezesie, macie
Panstwo nowg i nowoczesng
lakiernig...

- JK: Z decydowalismy sie na
lakiernig klasyczna, czyli typu
horyzontalnego. Zastosowali-
$my jednak unikalng w skali
kraju i, my$le, w skali naszej
branzy konfiguracje, jaka jest
dwukabinowa lakiernia, ktora
pozwala ham na ciggte wy-
puszczanie lakierowanych
profili. Obserwujemy ze strony
naszych klientéw zwigkszanie
sig liczby zapotrzebowania na
rézne kolory. Trzy lata temu
Srednia czestotliwo$¢ zmian
koloréw byta na poziomie
12-15 koloréw na dobe, dzisiaj
rzadko schodzi ponizej 20.

Dochodzg do tego rézne wer-
sje kolorow i ich odmiany. To
powoduje, ze kazda lakiernia
musi znaczng czes$¢ czasu po-
Swieci¢ wiasnie na operacje
zmiany koloru. Te operacje sg
dzisiaj bardzo skrocone. Przy-
pominam sobie 7-8 lat temu,
jak uczylismy sie lakierowac
na naszym automacie, to taka
operacja trwata nawet do

30 minut. Dzisiaj jest to grubo
ponizej 10 minut dla zmiany
koloru. Ale i tak jest to 10 mi-
nut, ktére bardzo czesto jest
~uzywane” przez nastepne

10 minut. Czyli proces lakiero-
wania danego koloru trawa

10 minut, a zmiana trwa row-
niez 10 minut. Druga kabina
zapewnia wykorzystanie roz-
grzanego juz pieca i jednocze-
$nie, niezaleznie od tego, ze
w jednej kabinie zmieniamy
kolor, ciggto$¢ pracy w drugie;j.
To jest gtowna zaleta tej lakier-
ni, ktéra ma dos¢ duzg wydaj-
nos$¢, bo wyliczamy jg na okoto
pottora miliona m2, czyli 150 ha
przeliczajgc na obszar, jest to
wielkos¢ lotniska albo w linii
prostej jest to droga miedzy
Warszawg a Lublinem.

Na razie lakiernia jest juz

w petnej operacji, nie mniej
jednak dochodzenie do petnej
zdolnosci to nie jest kwestia
wytrenowania ludzi w szybko-
$ci zawieszania profili, to jest
kwestia uktadu organizacyjne-
go. To jest umiejetno$¢ pracy
ze zleceniami malutkimi, ktore
wtasnie konsumujg niezmier-
nie duzo czasu, o czym przed
chwilg méwilismy, a wigc po-
trzebne jest takie utozenie
pracy lakierni, takie kumulo-
wanie zlecen, odpowiednie

dostosowanie struktury sprze-
dazy czy oferowania klientom
naszych produktoéw do tego,
zeby optymalizowa¢ wszystkie
procesy lakiernicze. Wtedy
dopiero jest to, mozna powie-
dziec¢, osigganie petnej wydaj-
nosci. A to, niestety, trwa bar-
dzo diugo. Spodziewamy sie,
ze jeszcze najblizsze 2-3 mie-
sigce zajmie nam to. W nowy
sezon powinnismy juz wejs¢

z petnym i optymalnym usta-
wieniem procesu. Ustawianie
optymalnej produkcji mam na
mysli optymalizacje kosztow.
To jest gtowny cel.

- IRM: Czy to znaczy, ze te-
raz wystrzegacie sig klientow,
ktérzy przyjdg z matymi, niety-
powymi zleceniami?

- JK: Na razie nie oferujemy
ustug na zewnatrz, takich nie-
zwigzanych z naszymi profila-
mi. Oczywiscie lakierujemy
klientom obrobki niezbedne
przy instalacji ich wyrobow,
natomiast nie jest tak, ze ogfa-
szamy wolne moce i przyjmu-
jemy z rynku kazdy profil, kto-
ry wymaga lakierowania.

- IRM: Oprocz lakierni sg tez
inne nowosci, o ktérych warto
powiedzie¢. Mam na mysli np.
obrobke mechaniczng profili.

- JK: Wraz z wyposazaniem
nowego obiektu w nowe ma-
szyny zakupilismy tez lini¢ do
zagniatania o kilkakrotnie
wiekszej wydajnosci. W tej
chwili mozemy sie pochwali¢
wynikiem okoto 150 profili na
godzine, co na razie zabezpie-
cza bez problemu nasze

potrzeby. Jednoczes$nie jest
zagwarantowana precyzja i ja-
kos¢. Bardzo wnikliwie kontro-
lowana sita zagniatania profili,
co sie pOzniej przektada na
stabilnos¢ i zgodnosc¢ z wy-
maganiami. To jest druga no-
wos¢, ktéra pozwolita nam na
skrécenie obiegu magazyno-
wego naszych profili.

- IRM: Panie Prezesie, macie
tutaj tak duzo terenu, czy my-
Slicie w przysztosci o urucho-
mieniu np. anodowni, zeby
mie¢ cate spektrum ustug

w ofercie?

- JK: Jak wczesniej juz zosta-
o powiedziane w poprzednich
wywiadach, program inwesty-
cyjny zostat roztozony na

3 etapy. Pierwszy etap tego
nie zaktadat, natomiast drugi
zakfada dostosowanie proce-
su inwestycyjnego do potrzeb
rynku. Jesli z analizy, ktorg
staramy sie co jakis$ uaktual-
nia¢ wyjdzie, ze zapotrzebo-
wanie rynku na anodowane
profile jest wigksze, nie ma
najmniejszego problemu,

zebysmy przeanalizowali

i podjeli decyzje o budowie
anodowni. Zwtaszcza, ze racje
ekonomiczne przyblizytyby
nas do tego celu w momencie
utworzenia zaktadu ekstruzji
profili. Wowczas staje sie o wie-
le tatwiejsze wykorzystanie
anodowni. Jest to cigg o dos¢
duzej wydajnosci i budowanie
jej na nasze potrzeby w sytu-
acji, gdy oceniamy, ze okoto
3-5% naszej sprzedazy wyma-
ga anodowania profili, to sg
stosunkowo mate ilosci. Nato-
miast majgc obok ttocznig,
ktéra bytaby w stanie sprzeda-
wac okoto 50% swojej wydaj-
nosci, to na pewno jakas
czes¢ produkcji bytaby sprze-
dawana w postaci profili ano-
dowanych. | wowczas bytaby
ekonomiczna racja bytu dla
takiego przedsigwziecia. Wy-
daje mi sig, ze pierwszym
problemem, ktéry bedziemy
musieli rozwazy¢ inwestujgc
dalej, to bedzie budowa nowe;j
lakierni. To tak troche dziwnie
zabrzmi, bo jeszcze jednej, jak
wspomniatem, nie nauczyli-
Smy sie do konca wykorzysty-
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wag, a juz wspominam o dru-
giej. Zaktadamy, ze ten kryzys,
a bardziej powiedziatbym spo-
wolnienie, nie potrwa wiecznie
i wzorem lat 2002-2003, kiedy
powstawata Firma i rowniez
byt wtedy dos¢ gteboki kryzys
w branzy, nastgpito 5-6 lat
burzliwego rozwoju branzy,
kiedy wszyscy byli zadowoleni
z tempa rozwoju. Przypusz-
czam, ze moze nie w 100%,
ale w znacznej czesci taka sy-
tuacja powinna sig powtorzyc,
gdyz jak dowodzg wszelkiego
typu publikacje, nazwijmy to
oceniajgce historig, to tak byto
zawsze i nie ma powodu twier-
dzi¢, ze tak nie bedzie teraz.
Problem jest tylko, czy apo-
geum bedzie wyzej lub nizej.
Rysuje sig zatem potrzeba
myslenia o drugiej lakierni.
Wéwczas bytaby to lakiernia
typu wertykalnego, pionowa.
Tego typu rozwigzania dzisiaj
majg wydajnos¢ okoto milion,
milion 200 tysigcy m? na jedng
zmiang. Robig to bardzo do-
brze, bardzo tanio i to chyba

o to chodzi.

.

.

- IRM: Panie Prezesie, czy ma-
jac takie zaplecze techniczne,

planujecie Panstwo rozwija¢ swo-
je systemy aluminiowe i wchodze-
nie na coraz wigksze realizacje?

- JK: Tak, oczywiscie. Paleta
systemow, jakg mamy w ra-
mach Grupy jest bardzo sze-
roka. Mamy minimum 60 lub
wiecej réznego rodzaju syste-
mow w ofercie naszych firm

w Europie. Oczywiste jest,

ze z tego nalezy wyselekcjo-
nowac tylko te systemy, ktére
znajda popularnos¢ w naszym
regionie. Do konca tego roku
bedziemy mieli wprowadzone
do naszego programu Alicada
prawie 30 systemoéw, ktére

od nowego roku bedg w ma-
gazynie i ktérych czas dosta-
wy bedzie tak samo krétki, po-
réwnywalny z podstawowymi
systemami drzwiowo-okienny-
mi, cieptym, zimnym, tymi naj-
lepiej sprzedajgcymi sie.

- IRM: Czyli mozna tak po-
wiedziec, ze rozpoczynacie
,walke” o duze realizacje?

- JK: No oczywiscie. Kazda
firma ma pewien kragg swoich
odbiorcow. Cheac is¢ do gory
trzeba cos zaoferowac. W tym
momencie dos¢ duzy nacisk
ktadziemy, jak juz wspomnia-
tem, na uzupetnienie oferty,
ktora bedzie dosc¢ atrakcyjna.
Nie mniej jednak, te systemy,
ktére majg zastosowanie

w duzych realizacjach sg stale
rozbudowywane o takie roz-
wigzania, jakie sg niezbedne
w adaptacji czy uzyciu w ta-
kich obiektach. W najblizszym
czasie utworzymy zespot zto-
zony ze specjalistow, czuwajg-
cy nad duzymi realizacjami,
ktory bedzie propagowac sys-
tem wsréd architektow, wéréd
duzych odbiorcéw. To jest wa-
runek istnienia w tym segmen-
cie rynku. Duze obiekty sg
oczywiscie bardzo widowisko-
we, sg pigknymi wizytowkami
kazdego systemu, dlatego
walka o nie jest bardzo zazarta.
Jest coraz trudniej. Sympto-
matyczne sg ostatnie nasze
informacje odnosnie dwdéch
gigantycznych obiektow, jakie
budowano w Kopenhadze,

a ktore ekscytowaty catg pot-
nocng czes¢ Europy, ponie-
waz kazdy z tych obiektow byt
2-2,5-do 3 min euro tylko

w materiale. Jak na Polske to
bytaby kategoria bardzo du-
zych obiektéw, a wrecz powie-
dziatbym, najwigkszych.

No i niestety, wszyscy musieli
obejs¢ sie smakiem, poniewaz
inwestor zamowit wszystko

w Chinach. Przyjechaty goto-
we rozwigzania, ekipy montu-
jace i mysle, ze to jest tez pew-
ne niebezpieczenstwo, ktore
czeka nas — europejskich
dostawcow systeméw. Wszy-
scy narzekamy na olbrzymig
konkurencje z tamtej strony,
ale sami jg tworzymy.

Tu jest jeszcze jeden wazny
element, ktéry naprawde do-

piero odkrywany jest z cza-
sem przy tego typu inwesty-
cjach, tego typu decyzjach.
Inwestor miat zrobiong jaka$
analizg, ze taka oferta bedzie
dla niego korzystniejsza;
poczekajmy, co sie wydarzy
po zrealizowaniu tego obiektu
i pozniej. Rzadko zdarza

sig, ze tego typu wielkie
obiekty sg pozbawione wad

i usterek.

- IRM: Odpowiedzialnos$¢ za-
wsze powinna duza, a w tym
wypadku adekwatna do ogrom-
nych kosztow realizacji. Nie
nam to komentowac Panie
Prezesie, mozemy jedynie
dziwic sig.

- JK: Niestety, jest to jeden,
powiedziatbym, z efektow tych
przeobrazen, ktore sige w Swia-
towej gospodarce dokonaty
wraz z karierg pewnego stowa,
jakim jest ,globalizacja”. Drugim
czynnikiem popychajgcym
wszystkich jest to, ze wtasci-
wie skonczyta sig rola bran-
zowcow w przemysle. W 90%
to sg w tej chwili inwestorzy fi-
nansowi, dla ktérych nie istot-
ne jest, czy jakas firma rozwi-
nie sig, czy to bedzie firma
inspirujgca rozwoj rynku lokal-
nego. Liczy sig to, kto i za ile
przyniesie dane rozwigzanie.
Ten to zrealizuje.

- IRM: A gdzie sztuka? Gdzie
idea? Gdzie marzenie i jego
realizacja?

- JK: Odchodzi, niestety,
w przesztos¢. Ekonomia, cza-
sami zle pojeta, w takim szer-
Szym rozumowaniu, bierze gore
nad wszystkim. Mamy tylko je-
den wybér: poddac¢ sie temu
lub walczy¢ z tym. Kto prébuje
walczy¢, to go nie ma, albo za
chwile go nie bedzie.
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