Najwyzsza |akoSce

Rozmowa z Radostawem Zbyszynskim, prezesem firmy Stolter

Niemiecka firma Stolter ma dlugi rodowdd...

Firma dziata na rynku od ponad pét wieku. Zo-
stala zalozona w 1951 r. jako pafstwowe przed-
siebiorstwo, zrzeszone w sieci zaktadéw produku-
jacych wyposazenie szpitalne. Nazywala si¢ Fa-
med — od stéw fabryka i medycyna. Specjalizowa-
ta sie w produkcji mebli medycznych.

Jednak niedawno w firmie zaszly zmiany
wlasno$ciowe...

W 2001 r. 100 proc. udzialéw zostalo sprzeda-
nych europejskiemu holdingowi Stiegelmeyer,
ktérego siedziba miesci sic w Niemczech. Ta in-
westycja spowodwata rozwéj fabryki.

Jakie jeszcze korzySci przyniosta fuzja z jed-

nym z najwigkszych producentéw sprzetu
medycznego w Europie?

targach Salmed pokazalismy nowe, wielofunk-
cyjne tézka. Naszym sztandarowym produktem
jest jednak 16zko, ktére sprzedajemy takze
w Polsce i na innych rynkach. To Novera — pro-
dukt najwyzszej klasy, posiadajacy szereg funkgji
hydraulicznych i elektrycznych. Jego parametry
sg zgodne z najwyzszymi wymaganiami Unii
Europejskiej, a jego cena jest bardzo atrakcyjna.

Czy w Polsce jest rynek zbytu na takie
produkty?

Tak, sprzedali$my juz kilkaset sztuk.

To optymistyczna informacja — potwierdza,
ze w polskiej stuzbie zdrowia dzialaja jed-
nostki, ktdre sta¢ na takie wydatki.

Mysle, ze w narzekaniu na szpitalnych mene-
dZzeré6w jest sporo populizmu. Znam wiele

33 Novera jest szpitalnym tozkiem najwyzszej klasy, ktorego parametry
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Niemiecki partner wni6st kapitat swojego &now
how oraz szerokich kontaktéw. Dzigki temu zdo-
bylismy wielki rynek zamoéwien. Obecnie ok. 60
proc. naszej produkcji idzie na eksport. Nasz ry-
nek w Polsce tez sukcesywnie sie powicksza.
Obecnie to ponad 20 proc.

Jakie sa zrédia sukcesu biznesu dzialajacego
w otoczeniu medycznym?

Odpowiednia strategia i wysoka jako$¢ oferowa-
nych produktéw. Kiedys firma byta bierna, sprze-
dawata sprzet przez dealeréw. Obecnie mamy
grupe whasnych przedstawicieli handlowych, kt6-
rzy analizuja rynek, przygotowuja oferty i dbaja
o przebieg przetargéw. Dzicki temu pozyskujemy
zaufanie naszych klientéw. Udalo nam sie takze
nawiaza¢ kontakty handlowe z firmami z Rosji,
Ukrainy oraz krajéow potudniowej Europy.

Jakie produkty oferujecie swoim kontrahen-
tom?

Lézka szpitalne i pielegnacyjne, szafki przyl6z-

kowe, wézki do przewozenia chorych, 16zeczka
dzieciece, fotele ginekologiczne. Rok temu na
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$wietnie zorganizowanych szpitali i klinik,
ktére nie maja zadnych przeterminowanych
dlugéw. Nasze do$wiadczenie wskazuje, ze
szpitale ptaca w terminie, a drobne op6znienia
nalezg do rzadkosci.

Czy polski rynek zbytu waszych produktéw
bedzie si¢ powigkszal?

Sadze, ze tak, bo zdecydowana wigkszos¢ z ok.
160 tys. miejsc szpitalnych jest wyposazona
W stary sprz¢t wymagajacy wymiany. Jeszcze
niedawno rocznie wymieniano 3 proc. wyposa-
zenia jednostek. Obecnie ten wskaznik sigga
juz 5 proc., a niedlugo moze osiagna¢ pulap 10
proc. To bardzo optymistyczna informacja dla
pacjentéw i dla naszej firmy.

Czy sektor prywatny takze jest waszym
klientem?

Obecnie to 10 proc. naszych zamoéwien. Ich
wzrost bedzie zalezal od postepu prywatyzacji
i komercjalizacji stuzby zdrowia. Wszystko za-
lezy od regulacji prawnych i zatozefi reformy
stuzby zdrowia. m
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