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Max-Fliz w Krakowie

Wtym roku nasza firma obchodzi a 15-lecie istnie-
nia. W 1992 roku otworzy em sklep z p ytkami ce-
ramicznymi o powierzchni zaledwie 30 m2. W ci gu

kolejnych 3 lat powi kszy em go do 120 m2 i rozszerzy em
ofert  o wyposa enie azienek – mówi Piotr Kurleto. W ci gu
2 nast pnych lat powsta y 2 oddzia y na terenie Krakowa, za-
uwa y em przy tym, e im szersza oferta tym atwiej pozyskiwa
klientów, powi ksza  obroty, atwiej i efektywniej jest si  te
reklamowa . Obecnie salon tej firmy nale y do wzorcowych 
w bran y p ytek ceramicznych i materia ów s u cych do wy-
posa ania wn trz, zarówno pod wzgl dem bogactwa oferty jak 
i koncepcji jej sprzeda y i prezentowania.

OD P YTEK DO MEBLI

Piotr Kurleto przyznaje, e pocz tkowo nie wiedzia , jaki 
kierunek rozwoju wybra , czy tylko azienki czy rozwija  si  rów-
nie  w kierunku materia ów budowlanych, czy te  otwiera  ko-
lejne oddzia y z bran y azienkowej w innych miastach a mo-
e rozwija  si  w Krakowie o bran e wn trzarskie. Obserwowa-
em rynek i doszed em do wniosku, e moja oferta powinna 

by  kompleksowa – mówi.
W 1999 r. przeprowadzi  si  do centrum handlowego, 

„Zakopianka”, czyli tu gdzie firma funkcjonuje obecnie i ju
po 3 latach wspólnie z drugim wspó w a cicielem – Kazimierzem 
Ka nic  stworzyli prawdziwe centrum wn trzarskie. Sprzedaje si
tu nie tylko p ytki ceramiczne i wyposa enie azienek, ale tak e
meble, dodatki meblowe i co bardzo wa ne – o wietlenie, które
– zdaniem w a cicieli jest integralna cz ci  dobrego wn trza, 
tak e azienek.

W latach 2000-2004 krystalizowa y si  pogl dy o przysz o-
ci naszej firmy – mówi Piotr Kurleto. To wtedy zacz li my my-
le  i analizowa  rynek mebli i innych bran  wn trzarskich. 

Teraz mo emy z dum  i satysfakcj  powiedzie , e jeste my fir-
m  wn trzarsk . W tym kierunku idzie tez nasza reklama. Ma-
my zainstalowane w Krakowie i bliskich okolicach 60 bilboar-
dów, reklamujemy si  te  w telewizji i radiu. Obok Max-Fliz w tym 
samym centrum znajduj  si  trzy firmy sprzedaj ce te same 
towary z bran y azienkowej: Excellent, Bomar i Mafox. 
Pocz tkowo obawiali my si  konkurencji, ale szybko doszli my 
do wniosku, e ona nas wszystkich mobilizuje. Wy cig, jaki si
mi dzy nami rozgrywa o najlepsz  ofert  handlow , o estety-
k  wn trza salonu i na wielu innych polach dzia a na nas bar-
dzo o ywczo. Nie mówi c o korzy ciach p yn cych dla klienta. 
To przecie  konkurencja a nie solidarno  jest istot  rozwoju 
a ten przynosi sukces i satysfakcj .

KOMPETENCJA I WIEDZA

Firma Max-Fliz zatrudnia 70 pracowników, w tym 35 
sprzedawców bardzo dobrze wyszkolonych w dziedzinie 
materia ów budowlanych i marketingu. A jest si , czego uczy ,
bo w salonie wystawia swoj  ofert  120 firm produkuj cych 
p ytki ceramiczne, 80 firm proponuj cych wyposa enie azie-
nek (wanny, brodziki, umywalki, armatur , kabiny natryskowe, 
hydromasa e, dodatki azienkowe) oraz ponad 100 firm ofe-
ruj cych wielofunkcyjne meble oraz produkuj cych o wietle-
nie. W a ciciele szacuj , e rednio salon odwiedza, co najmniej 
800 osób dziennie, poszukuj c rozwi za  i materia ów azien-
kowych oraz produktów s u cych do wyposa enia mieszka .
Poniewa  cz  ekspozycji poddzier awiona jest pod inne bran-
e wn trzarskie firma sta a si  kompleksowa i mo e obs ugi-

wa  klientów w zakresie wn trzarstwa od A do Z. Oprócz g ów-
nych bran  prowadzonych przez Max-Fliz klienci maj  mo liwo
zakupu drzwi, okien, kuchni, aluzji, materia ów dekoracyjnych, 
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kominków a tak e po cieli i r czników. Od wrze nia bie cego 
roku b d  tu mogli tak e kupi  ekskluzywn  porcelan
firmy Rosenthal. Na to wszystko potrzeba miejsca. W 1999 r., 
kiedy firma sprowadzi a si  do centrum „Zakopianka”, starto-
wa a od 600 m2. Teraz ekspozycja oferty zajmuje 4,4 tys. m2.

NA KA D  KIESZE

Tradycyjnie nastawiamy si  na produkty ze redniej pó -
ki, bo tak nam podpowiada obserwacja rynku, ale oczywi cie
s  u nas rzeczy bardzo drogie – podkre la Maciej Cygan, mana-
ger salonu, odpowiedzialny m.in. za zaopatrzenie w dziedzinie 
wyposa enia azienek. Jednak 80 % naszych klientów kupu-
je swoje mieszkania na kredyt i maj c takie obci enie nie mo e
sobie pozwoli  na bardzo drogie materia y wyko czeniowe. Mam 
nadziej , e po wizycie w salonie firmy Max-Fliz i obejrzeniu boga-
tej oferty b d  sk onni do wydania nieco wi kszych kwot, bo otrzy-
maj  za nie produkt lepszej jako ci. Kompleksowa oferta w sensie 
wachlarza cenowego jest konieczno ci . Nawet bardzo zamo -
ni klienci z upodobaniami i mo liwo ciami do kupowania towa-
rów ekskluzywnych my l  kiedy  o gara u, pralni lub w asnym 
zak adzie pracy i si gaj  po ta sze to-
wary. My l , e i dla klientów i dla nas 
kupienie ich u nas b dzie korzyst-
ne – mówi Piotr Kurleto. Nie powin-
ni my odsy a  klienta do hipermar-
ketu, nale y zrobi  wszystko by wy-
szed  zadowolony i chcia  kiedy  wró-
ci , on lub jego bliscy (poczta panto-
flowa). To bardzo wa ne w sprzeda y
detalicznej, a ta nie jest atwa, wyma-
ga ci g ych nak adów, zmian ekspo-
zycji, powi kszania powierzchni han-
dlowej, ci g ego rozwoju, bo klien-
ci w ostatnich latach coraz szybciej 
si  edukuj  i zwi kszaj  wymagania 
w stosunku do handlowców. Dlatego 
corocznie reinwestujemy 60 do 80% 

zarabianych pieni dzy. Zrezygnowali my natomiast ze sprzeda-
y hurtowej obarczonej du ym ryzykiem niewyp acalno ci. Ju ,

co najmniej od 5 lat mo na kupowa  u nas tylko za gotówk , co 
si  rzeczy drastycznie zmniejszy o ilo  firm, z którymi wspó pra-
cujemy w dziedzinie hurtu. Organizacja w naszej firmie jest p a-
ska, nie ma drabiny hierarchicznej – mówi  w a ciciele. Niemal 
ka dy sprzedawca, ka dy szeregowy pracownik jest obarczony 
dodatkowymi zaj ciami, pewnym wycinkiem dzia alno ci fir-
my, za któr  poczuwa si  odpowiedzialny, co spaja z firm  i daje 
satysfakcj . Kadra zarz dzaj ca to zaledwie 5 osób sprawuj -
ca funkcje kontrolne i zajmuj ca si  kontaktami z fabrykami. 
Nad ca o ci  czuwaj  wspólnicy. 

KUPOWANIE OCZAMI

Salon firmy Max-Fliz podzielony jest na 2 dzia y: azienki 
i wn trza. W cz ci azienkowej powsta o 100 boksów – aran-
acji, które architekci projektuj  pod aktualne potrzeby. W ten 

sposób sprzedaje si  klientom pewn  wizj , jak mog aby wygl da
ich w asna azienka. Na s siaduj cym z salonem sprzeda y terenie 
zosta  zbudowany osobny budynek dla pi ciu firm projektowych, 

które zajmuj  si  nie tylko aran acj
wn trz sklepu, ale tak e s u  po-
moc  klientom i opracowuj  dla 
nich indywidualne projekty. Sklep 
stosuje ró nego rodzaju promocje, 
udziela rabatów. Zdaniem Piotra 
Kurleto jest to biznesowa koniecz-
no . Co jaki  czas odnawia si  skle-
pow  ofert , aby pokaza  klientom 
najnowsze trendy w projektowaniu 
p ytek ceramicznych, czy cerami-
ki azienkowej i innych materia ów
wyposa eniowych. W krajach Euro-
py Zachodniej tak  funkcj  sprawu-
je projektant lub wykonawcy. 

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

N asza filozofia sprzeda y p ytek ceramicz-
nych opiera si  na pi ciu filarach, mówi

w a ciciele, reasumuj c swoj  prezentacj :
1) salon – nowoczesny, przestronny, dobrze 
skomunikowany i zaprojektowany, poszczególne 
ekspozycje wymieniane tak cz sto jak nakazuje 
to ilo  nowo ci
2) magazyn – usytuowany nieopodal sklepu, 
zdolny pomie ci  70- 80 % eksponowanych w sa-
lonie towarów
3) organizacja – mo liwie profesjonalna opar-
ta na ludziach, którzy codziennie dbaj  o setki 
szczegó ów
4) pracownicy – wyszkoleni, zmotywowani, po-
trafi cy stworzy  dobra atmosfer  w zespole
5) reklama – przemy lana, cz ciej trafiona ni
nie ,za kwoty nawet do 3 % przychodu 
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tów si ga po projektanta, kreowanie produktów i aran acja a-
zienek spoczywa w du ej mierze na firmach handlowych. Mog
nieskromnie powiedzie , e spe niamy te rol  w sposób w a ci-
wy. Staramy si , aby aran acje ukazywa y najlepsze i wie e wzor-
ce, aby mog y trafia  w ró ne gusta. Projektuj c wykorzystujemy 
obecnie ró ne firmy projektowe, bo ka dy ma swój odmienny styl, 
celuje w ró ne upodobania. 

Z ogromn  satysfakcj  s ucham mi ych s ów na temat nasze-
go salonu. Pochwa y p yn ce od klientów s  bardzo krzepi ce, ale 
jeszcze bardziej cieszy mnie zdanie bran owców. To oni podkre-
laj  szczególno  naszego salonu, który jak aden inny pokazuje 

bogactwo produktowe i nieograniczone mo liwo ci aran acyjne. 
To dzi ki temu szczycimy si  klientami z wielu miast Polski a co-
raz cz ciej z Austrii, Niemiec, Anglii i innych krajów Europy. Klienci 
bardzo cz sto przyprowadzaj  do nas swoich architektów wn trz 
lub wykonawców i mówi : chce mie  tak azienk ! A nawet mie-
rz  poszczególne aran acje i martwi  si , e nie zmieszcz  si
we wn trzu! S  bardzo zadowoleni, kiedy dowiaduj  si , e nasi 
architekci mog  dostosowa  nasze wizje do ich warunków. Po-
kazujemy im najnowsze trendy, wy apujemy to, co w wiato-
wym wzornictwie jest najciekawsze. Musimy, wi c pod tym k -
tem zmienia , co roku 30% aran acji. Jestem przekonany, e te 
nasze dzia ania maj  bezpo rednie prze o enie na handel. 90% 
klientów, którzy przychodz  do sklepu, nie wie co kupi . Uwa am, 
e co najmniej po ow  z nich mo na przekona  do nowo ci wy-

stawionych w naszym salonie. wiat nabra  tempa, kiedy  latami 
nie zmienia o si  wystroju azienki, czy mieszkania. Teraz robi si
to, co 3-5 lat. I w tym jest nasza szansa – mówi Piotr Kurleto.

WSZYSCY, KTÓRZY SI  LICZ

W salonie reprezentowane s  niemal wszyscy najwa niej-
si producenci p ytek ceramicznych, marki, jakich klienci mocno 
poszukuj  lub te, które dopiero zdecydowa y si  zaistnie  na na-
szym rynku. Znajd  Pa stwo tutaj przede wszystkim p ytki w o-
skie i hiszpa skie, ale w ofercie znajduj  si  równie  produkty 
niemieckie, francuskie, chi skie i oczywi cie polskie. Krajowi pro-
ducenci pokazywani w salonie Max-Fliz to: Nowa Gala, Parady ,
Cersanit, Tub dzin, Cerrol. W a ciciele przyznaj  jednak, e pro-
mowanie niektórych marek polskich firm i producentów jest nie-
wdzi czne i nieop acalne. Spora cz  naszych klientów wyka-
zuje niech  do produktów, które s  we wszystkich hipermarke-
tach i w wi kszo ci mniejszych sklepów. Taka pospolito  powo-
duje równie  ci goty handlowców do obni ania cen lub zwi k-
szania rabatów, które to dzia ania nie maj  nic wspólnego z kon-
kurencj , niszcz  rynek i nie daj  szans firmom handlowym na 
rozwój. Si gaj c po p ytki z tzw. górnej pó ki, zbyt cz sto trafiamy 
na wzornictwo ju  znane z firm zachodnich lub ceny (du e for-
maty), które nie wyró niaj  ich spo ród innych marek europej-
skich. St d by  mo e skromno  oferty polskich producentów, 
ale i to si  b dzie zmienia . A zmienia  powinno si  wszystko, co 
w konsekwencji przynosi korzy  dla klienta. Bo tak naprawd  li-
czy si  przede wszystkim klient. Tylko zadowolony klient wspie-
ra rozwój firmy.

Podsuwamy wi c adnie wydane broszury, które uwa a-
my za bardzo wa ny element naszej strategii marketingowej. 
Dla szybkiej reakcji w razie problemów z towarem ju  zamon-

towanym mamy swój trzyosobowy zespó  przeszkolonych ser-
wisantów – mówi Maciej Cygan. Firmy transportowe, z który-
mi wspó pracujemy oferuj  dowóz zakupionego towaru na te-
renie ca ego kraju. Du ym atutem jest magazyn, licz cy oko-
o 4,5 tys. m2, który znajduje si  na miejscu, dzi ki czemu klient 

7 dni w tygodniu mo e od razu zabra  zakupiony towar. My z ko-
lei, dzi ki magazynowi mo emy zachowa  p ynno  dostaw na-
wet w okresie, gdy producenci maj  rutynowe przerwy w pra-
cy lub przej ciowe luki magazynowe, trwaj ce nawet ca y mie-
si c. Dzi ki zgromadzonym zapasom klient nie odczuwa tych 
przestojów.

WOKÓ  P YTEK

Wa nym elementem strategii sprzeda y jest zmiana starych 
przyzwyczaje  klientów – mówi Piotr Kurleto. Aran ujemy na-
sze azienki w taki sposób, aby dostrzegli oni nie tylko p ytki, ale 
te  wszystko, co dzieje si  wokó  nich. W ten sposób kreuje po-
szczególne produkty i producentów. W tej dzia alno ci bardzo 
pomaga nam konkurs „Per y Ceramiki UE” organizowany przez 
redakcj  „Wokó  P ytek Ceramicznych” – podkre laj  obaj w a ci-
ciele. Zdarza si , e klienci, którzy widz  aran acj  z naklejk  Per-
a Ceramiki UE informuj c , e kolekcja jest laureatem tego kon-

kursu, spontanicznie decyduj  o jej zakupie. W ten sposób najle-
piej spe niamy funkcj cznika pomi dzy producentem a klien-
tem – dodaje Maciej Cygan.

Fotografie: archiwum Max-Fliz
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