Wzmocnienie pozy

Ceramiki

Paradyz

Ci

na krajowym i zagranicznych rynkach

7 Piotrem Tokarskim, prezesem zarzgdu Ceramiki
Paradyz rozmawia Krystyna Wisniewska

Krystyna Wisniewska: Od 1998 r.
pracowat Pan w Ceramice Paradyz
na réznych stanowiskach mene-
dzerskich. Rok temu, dokiadnie
1 grudnia 2020 r., wroécit Pan po
3,5-letniej przerwie na stanowisko
prezesa firmy. Jaki to byt rok dla
Ceramiki Paradyz? Co zmienito sie
w jej funkcjonowaniu na rynku?

Piotr Tokarski: W zwigzku z tym, ze
podczas przerwy w pracy w Ceramice
Paradyz caly czas funkcjonowatem
w branzy ptytek ceramicznych, mia-
fem wiedze na temat wszystkich pro-
ducentéw uczestniczacych w rynku.
Dzieki temu po powrocie do Ceramiki
Paradyz mogtem od razu przystapic¢ do
dziatania. Zaczatem od gtebokiej dia-
gnozy, ktéra miata potwierdzi¢ moje
przypuszczenia dotyczace sytuacji

firmy. Nastepnie zostat przygotowany
program zmian do pilnej realizacji.
Kazdy obszar dziatalnosci przedsie-
biorstwa jest bardzo wazny, ale mo-
torem napedowym pozostaje zawsze
sprzedaz, a sercem produkcja. Jesli
jest na wysokim poziomie, to sa przy-
chody oraz odpowiednio duzy zysk
i wéwczas mozna mysle¢ o rozwoju
i nowych inwestycjach. Oczywiscie nie
bytoby sprzedazy, gdyby nie dobrej
jakosci i atrakcyjne wyroby, ale bywa,
Ze spetnione sg te warunki, a mimo to
sprzedaz jest niezadowalajaca. Z tego
powodu w pierwszej kolejnosci zacza-
tem analizowac¢ sprzedaz Ceramiki Pa-
radyz na krajowym oraz zagranicznych
rynkach i stwierdzitem, ze niezbedne
sq zmiany w funkcjonowaniu dziatu
handlowego. Zostat przygotowany
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program naprawczy, pracownicy tego
dziatu przeszli odpowiednie szkolenia
i wypracowano nowa filozofie dziata-
nia na rynku. W zwigzku z tym, ze nie
wszyscy pracownicy zaakceptowali
wprowadzone zmiany, cze$¢ z nich
odeszifa, a czes¢ musiata odejsc z firmy,
natomiast Ci, ktérzy zostali, Swietnie
sobie radza w realizacji nowej strategii
Ceramiki Paradyz.

KW: Na czym polegaly zmiany
i jaka jest nowa strategia firmy?

PT: Rynek ptytek ceramicznych
w Polsce jest uksztattowany i dojrzaty.
Funkcjonujg na nim: sie¢ dystrybuto-
réw; sie¢ salonéw sprzedazy oraz sieci
handlowe i inwestycje. Jedli produ-
cent ptytek ceramicznych wprowadza
zmiany, ktére sprawiaja, ze poszcze-
golne ogniwa sieci sprzedazy zaczy-
naja sie czu¢ niekomfortowo, to szukaja
korzystnych dla siebie rozwiazan. Taka
sytuacja miata swego czasu miejsce
w przypadku Ceramiki Paradyz, kiedy
prébowano wprowadzi¢ sprzedaz bez-
posrednia. To sie nie sprawdzito. Na
szczescie duze zaufanie dystrybutoréw
do brandu Ceramiki Paradyz oraz do
obecnych wiascicieli firmy, a takze do
mnie jako menedzera sprawito, ze po
serii rozméw uwierzyli w to, ze potra-
fimy prowadzi¢ dtugofalowa, stabilng
polityke handlowa i dziata¢ w sym-
biozie z naszymi klientami. W ramach
nowe;j strategii, przez ostatni rok w dy-
namicznym tempie odbudowujemy
tradycyjny rynek sprzedazy.

W kanatach dystrybucji nie do-
szto do rewolucyjnych zmian. Sa one
bowiem uksztattowane przez lata.
Rozwijamy sprzedaz w duzych sie-
ciach handlowych, ale tez zwieksza sie
udziat mniejszych, takich jak np. PSB



