MaX-FliZ w Krakowie

EwA ZycHOWICZ

ym roku nasza firma obchodzita 15-lecie istnie-
W1ia. W 1992 roku otworzytem sklep z plytkami ce-

ramicznymi o powierzchni zaledwie 30 m2% W ciagu
kolejnych 3 lat powiekszytem go do 120 m? i rozszerzytem
oferte o wyposazenie fazienek — méwi Piotr Kurleto. W ciagu
2 nastepnych lat powstaty 2 oddziaty na terenie Krakowa, za-
uwazytem przy tym, ze im szersza oferta tym tatwiej pozyskiwac
klientéw, powiekszac¢ obroty, tatwiej i efektywniej jest sie tez
reklamowa¢. Obecnie salon tej firmy nalezy do wzorcowych
w branzy ptytek ceramicznych i materiatéw stuzacych do wy-
posazania wnetrz, zaréwno pod wzgledem bogactwa oferty jak
i koncepdji jej sprzedazy i prezentowania.

OD PLYTEK DO MEBLI

Piotr Kurleto przyznaje, ze poczatkowo nie wiedziat, jaki
kierunek rozwoju wybrac, czy tylko fazienki czy rozwijac sie row-
niez w kierunku materiatéw budowlanych, czy tez otwierac ko-
lejne oddziaty z branzy fazienkowej w innych miastach a mo-
Ze rozwijac sie w Krakowie o branze wnetrzarskie. Obserwowa-
fem rynek i doszedtem do wniosku, ze moja oferta powinna
by¢ kompleksowa — moéwi.

W 1999 r. przeprowadzit sie do centrum handlowego,
,Zakopianka] czyli tu gdzie firma funkcjonuje obecnie i juz
po 3 latach wspdlnie z drugim wspdtwiascicielem - Kazimierzem
Kaznica stworzyli prawdziwe centrum wnetrzarskie. Sprzedaje sie
tu nie tylko ptytki ceramiczne i wyposazenie tazienek, ale takze
meble, dodatki meblowe i co bardzo wazne - oswietlenie, ktére
takze fazienek.

W latach 2000-2004 krystalizowaly sie poglady o przyszto-
sci naszej firmy — méwi Piotr Kurleto. To wtedy zaczelismy my-
sle¢ i analizowac rynek mebli i innych branz wnetrzarskich.
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Wspétwiasciciele firmy Max-Fliz: od lewej Piotr Kurleto i Kazimierz
Kaznica

Teraz mozemy z duma i satysfakcja powiedzie¢, ze jestesmy fir-
ma wnetrzarska. W tym kierunku idzie tez nasza reklama. Ma-
my zainstalowane w Krakowie i bliskich okolicach 60 bilboar-
dow, reklamujemy sie tez w telewizji i radiu. Obok Max-Fliz w tym
samym centrum znajduja sie trzy firmy sprzedajace te same
towary z branzy tazienkowej: Excellent, Bomar i Mafox.
Poczatkowo obawialismy sie konkurencji, ale szybko doszlismy
do wniosku, ze ona nas wszystkich mobilizuje. Wyscig, jaki sie
miedzy nami rozgrywa o najlepsza oferte handlowa, o estety-
ke wnetrza salonu i na wielu innych polach dziata na nas bar-
dzo ozywczo. Nie méwiac o korzysciach pltynacych dla klienta.
To przeciez konkurencja a nie solidarnos¢ jest istota rozwoju
a ten przynosi sukces i satysfakcje.

KOMPETENCJA I WIEDZA

Firma Max-Fliz zatrudnia 70 pracownikéw, w tym 35
sprzedawcoéw bardzo dobrze wyszkolonych w dziedzinie
materiatéw budowlanych i marketingu. A jest sie, czego uczy¢,
bo w salonie wystawia swojg oferte 120 firm produkujacych
plytki ceramiczne, 80 firm proponujacych wyposazenie tazie-
nek (wanny, brodziki, umywalki, armature, kabiny natryskowe,
hydromasaze, dodatki fazienkowe) oraz ponad 100 firm ofe-
rujacych wielofunkcyjne meble oraz produkujacych oswietle-
nie. Whasciciele szacuja, ze srednio salon odwiedza, co najmniej
800 os6b dziennie, poszukujac rozwigzan i materiatéw tazien-
kowych oraz produktéw stuzacych do wyposazenia mieszkan.
Poniewaz czes¢ ekspozycji poddzierzawiona jest pod inne bran-
ze wnetrzarskie firma stata sie kompleksowa i moze obstugi-
wac klientéw w zakresie wnetrzarstwa od A do Z. Oprocz gtéw-
nych branz prowadzonych przez Max-Fliz klienci maja mozliwos¢
zakupu drzwi, okien, kuchni, zaluzji, materiatéw dekoracyjnych,



Kolekcja N.O.W., Ceramica Sant’Agostino

kominkéw a takze poscieli i recznikéw. Od wrzesnia biezacego
roku beda tu mogli takze kupi¢ ekskluzywna porcelane
firmy Rosenthal. Na to wszystko potrzeba miejsca. W 1999 r.,
kiedy firma sprowadzita sie do centrum ,Zakopianka; starto-
wata od 600 m?2.Teraz ekspozycja oferty zajmuje 4,4 tys.m2

NA KAZDA KIESZEN

Tradycyjnie nastawiamy sie na produkty ze $redniej pot-
ki, bo tak nam podpowiada obserwacja rynku, ale oczywiscie
s3 U has rzeczy bardzo drogie - podkresla Maciej Cygan, mana-
ger salonu, odpowiedzialny m.in. za zaopatrzenie w dziedzinie
wyposazenia fazienek. Jednak 80 % naszych klientéw kupu-
je swoje mieszkania na kredyt i majac takie obcigzenie nie moze
sobie pozwoli¢ na bardzo drogie materiaty wykonczeniowe. Mam
nadzieje, ze po wizycie w salonie firmy Max-Fliz i obejrzeniu boga-
tej oferty beda sktonni do wydania nieco wiekszych kwot, bo otrzy-
maja za nie produkt lepszej jakosci. Kompleksowa oferta w sensie
wachlarza cenowego jest koniecznoscig. Nawet bardzo zamoz-
ni klienci z upodobaniami i mozliwosciami do kupowania towa-
row ekskluzywnych mysla kiedys o garazu, pralni lub wiasnym
zakfadzie pracy i siegaja po tansze to-

Kolekcja Glimmer, Sicis

zarabianych pieniedzy. ZrezygnowaliSmy natomiast ze sprzeda-
zy hurtowej obarczonej duzym ryzykiem niewyptacalnosci. Juz,
co najmniej od 5 lat mozna kupowac u nas tylko za gotéwke, co
sita rzeczy drastycznie zmniejszyto ilos¢ firm, z ktérymi wspdtpra-
cujemy w dziedzinie hurtu. Organizacja w naszej firmie jest pta-
ska, nie ma drabiny hierarchicznej - méwig wiasciciele. Niemal
kazdy sprzedawca, kazdy szeregowy pracownik jest obarczony
dodatkowymi zajeciami, pewnym wycinkiem dziatalnosci fir-
my, za ktorg poczuwa sie odpowiedzialny, co spaja z firma i daje
satysfakcje. Kadra zarzadzajaca to zaledwie 5 osob sprawuja-
ca funkcje kontrolne i zajmujaca sie kontaktami z fabrykami.
Nad catoscig czuwaja wspdinicy.

KUPOWANIE OCZAMI

Salon firmy Max-Fliz podzielony jest na 2 dzialy: fazienki

i wnetrza. W czesci tazienkowej powstato 100 bokséw - aran-
zacji, ktore architekci projektujg pod aktualne potrzeby. W ten
sposob sprzedaje sie klientom pewng wizje, jak mogtaby wygladac
ich wiasna tazienka. Na sasiadujgcym z salonem sprzedazy terenie
zostat zbudowany osobny budynek dla pieciu firm projektowych,
ktdre zajmuja sie nie tylko aranzacja

wary. Mysle, ze i dla klientéw i dla nas
kupienie ich u nas bedzie korzyst-
ne — méwi Piotr Kurleto. Nie powin-
nismy odsyta¢ klienta do hipermar-
ketu, nalezy zrobi¢ wszystko by wy-
szedt zadowolony i chciat kiedy$ wro-
ci¢, on lub jego bliscy (poczta panto-
flowa). To bardzo wazne w sprzedazy
detalicznej, a ta nie jest tatwa, wyma-
ga ciagtych naktadéw, zmian ekspo-
zycji, powiekszania powierzchni han-
dlowej, ciagtego rozwoju, bo klien-
ci w ostatnich latach coraz szybciej
sie edukuja i zwiekszaja wymagania
w stosunku do handlowcéw. Dlatego
corocznie reinwestujemy 60 do 80%

N asza filozofia sprzedazy ptytek ceramicz-
nych opiera sie na pieciu filarach, moéwia
wiasciciele, reasumujac swoja prezentacje:

1) salon - nowoczesny, przestronny, dobrze
skomunikowany i zaprojektowany, poszczegélne
ekspozycje wymieniane tak czesto jak nakazuje
to ilos¢ nowosci

2) magazyn - usytuowany nieopodal sklepu,
zdolny pomiesci¢ 70- 80 % eksponowanych w sa-
lonie towaréw

3) organizacja - mozliwie profesjonalna opar-
ta na ludziach, ktérzy codziennie dbajg o setki
szczegotow

4) pracownicy - wyszkoleni, zmotywowani, po-
trafigcy stworzyc¢ dobra atmosfere w zespole

5) reklama - przemyslana, czesciej trafiona niz
nie ,za kwoty nawet do 3 % przychodu
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whnetrz sklepu, ale takze stuza po-
moca klientom i opracowuja dla
nich indywidualne projekty. Sklep
stosuje réznego rodzaju promocje,
udziela rabatéw. Zdaniem Piotra
Kurleto jest to biznesowa koniecz-
nosc. Co jakis czas odnawia sie skle-
powa oferte, aby pokazac klientom
najnowsze trendy w projektowaniu
ptytek ceramicznych, czy cerami-
ki fazienkowej i innych materiatéw
wyposazeniowych. W krajach Euro-
py Zachodniej taka funkcje sprawu-
je projektant lub wykonawcy.

W naszych warunkach, kie-
dy zaledwie kilka procent klien-



téw siega po projektanta, kreowanie produktéw i aranzacja ta-
zienek spoczywa w duzej mierze na firmach handlowych. Moge
nieskromnie powiedzie¢, ze spetniamy te role w sposéb wiasci-
wy. Staramy sie, aby aranzacje ukazywaly najlepsze i Swieze wzor-
ce, aby mogly trafia¢ w rézne gusta. Projektujac wykorzystujemy
obecnie rozne firmy projektowe, bo kazdy ma swéj odmienny styl,
celuje w rézne upodobania.

Z ogromna satysfakcja stucham mitych stéw na temat nasze-
go salonu. Pochwaty ptynace od klientéw sg bardzo krzepiace, ale
jeszcze bardziej cieszy mnie zdanie branzowcéw. To oni podkre-
slaja szczegolnosc naszego salonu, ktéry jak zaden inny pokazuje
bogactwo produktowe i nieograniczone mozliwosci aranzacyjne.
To dzieki temu szczycimy sie klientami z wielu miast Polski a co-
raz czesciej z Austrii, Niemiec, Anglii i innych krajéw Europy.Klienci
bardzo czesto przyprowadzajg do nas swoich architektéw wnetrz
lub wykonawcow i méwia: chce miec taka fazienke! A nawet mie-
rza poszczegdlne aranzacje i martwig sie, ze nie zmieszcza sie
we wnetrzu! Sg bardzo zadowoleni, kiedy dowiaduja sie, ze nasi
architekci moga dostosowac nasze wizje do ich warunkéw. Po-
kazujemy im najnowsze trendy, wytapujemy to, co w Swiato-
wym wzornictwie jest najciekawsze. Musimy, wiec pod tym ka-
tem zmienia¢, co roku 30% aranzacji. Jestem przekonany, ze te
nasze dziatania majg bezposrednie przetozenie na handel. 90%
klientow, ktérzy przychodza do sklepu, nie wie co kupi¢. Uwazam,
Ze co najmniej potowe z nich mozna przekonac do nowosci wy-
stawionych w naszym salonie. Swiat nabrat tempa, kiedys latami
nie zmieniato sie wystroju tazienki, czy mieszkania. Teraz robi sie
to, co 3-5 lat.| w tym jest nasza szansa — mowi Piotr Kurleto.

WSZYSCY, KTORZY SIE LICZA

W salonie reprezentowane sg niemal wszyscy najwazniej-
si producenci ptytek ceramicznych, marki, jakich klienci mocno
poszukuja lub te, ktére dopiero zdecydowaly sie zaistnie¢ na na-
szym rynku. Znajda Panstwo tutaj przede wszystkim ptytki wto-
skie i hiszpanskie, ale w ofercie znajduja sie réwniez produkty
niemieckie, francuskie, chinskie i oczywiscie polskie. Krajowi pro-
ducenci pokazywani w salonie Max-Fliz to: Nowa Gala, Paradyz,
Cersanit, Tubadzin, Cerrol. Whasciciele przyznaja jednak, ze pro-
mowanie niektorych marek polskich firm i producentéw jest nie-
wdzieczne i nieoptacalne. Spora czes¢ naszych klientéw wyka-
zuje niechec¢ do produktéw, ktdre s we wszystkich hipermarke-
tach i w wiekszosci mniejszych sklepéw. Taka pospolitos¢ powo-
duje réwniez ciggoty handlowcéw do obnizania cen lub zwiek-
szania rabatéw, ktére to dziatania nie maja nic wspélnego z kon-
kurencja, niszcza rynek i nie dajg szans firmom handlowym na
rozwdj.Siegajac po plytki z tzw.gdrnej potki, zbyt czesto trafiamy
na wzornictwo juz znane z firm zachodnich lub ceny (duze for-
maty), ktére nie wyrdzniaja ich sposréd innych marek europej-
skich. Stad by¢ moze skromnos¢ oferty polskich producentow,
ale i to sie bedzie zmieniac. A zmienia¢ powinno sie wszystko, co
w konsekwencji przynosi korzys¢ dla klienta. Bo tak naprawde li-
czy sie przede wszystkim klient. Tylko zadowolony klient wspie-
ra rozwd;j firmy.

Podsuwamy wiec fadnie wydane broszury, ktére uwaza-
my za bardzo wazny element naszej strategii marketingowe;j.
Dla szybkiej reakcji w razie probleméw z towarem juz zamon-
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towanym mamy swoj trzyosobowy zespot przeszkolonych ser-
wisantéw — méwi Maciej Cygan. Firmy transportowe, z ktéry-
mi wspotpracujemy oferuja dowdz zakupionego towaru na te-
renie catego kraju. Duzym atutem jest magazyn, liczacy oko-
fo 4,5 tys. m?, ktdry znajduje sie na miejscu, dzieki czemu klient
7 dni w tygodniu moze od razu zabrac¢ zakupiony towar. My z ko-
lei, dzieki magazynowi mozemy zachowac¢ ptynnos¢ dostaw na-
wet w okresie, gdy producenci majg rutynowe przerwy w pra-
cy lub przejsciowe luki magazynowe, trwajace nawet caty mie-
sigc. Dzieki zgromadzonym zapasom klient nie odczuwa tych
przestojow.

WOKOL PLYTEK

Waznym elementem strategii sprzedazy jest zmiana starych
przyzwyczajen klientéw - méwi Piotr Kurleto. Aranzujemy na-
sze tazienki w taki sposdb, aby dostrzegli oni nie tylko ptytki, ale
tez wszystko, co dzieje sie wokot nich. W ten sposéb kreuje po-
szczegolne produkty i producentéw. W tej dziatalnosci bardzo
pomaga nam konkurs ,Perty Ceramiki UE” organizowany przez
redakcje,Wokot Ptytek Ceramicznych” - podkreslaja obaj wiasci-
ciele.Zdarza sie, ze klienci, ktérzy widza aranzacje z naklejka Per-
fa Ceramiki UE informujaca, ze kolekgja jest laureatem tego kon-
kursu, spontanicznie decyduja o jej zakupie.W ten sposdb najle-
piej spetniamy funkcje tacznika pomiedzy producentem a klien-
tem - dodaje Maciej Cygan.

Fotografie: archiwum Max-Fliz
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