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sNie zawsze szczescie bhylo

po naszej stronie”

O Zwyklo sie mawia¢, iz 20
lat mineto jak jeden dzien.
Jednak mysle, ze z perspek-
tywy czasu jest to swego
rodzaju przeniesienie sie do
przesztosci. Przesztosci, w
ktérej rzadzity zupetnie inne
realia i priorytety. Mozliwo-
$ci rynkowe zapewne tez
byly wtedy inne. Tym bar-
dziej mito jest mi patrze¢ na
firmy, ktére powstaty w la-
tach 90-tych, doswiadczyty
wielu znaczacych przemian,
przetrwaly i dzi$, po 20-let-
niej drodze, maja na koncie
pokazny bagaz empirii. Ale,
i czy zawsze, byla to droga
fatwa? O poczatkach firmy
Sema Print, ktéra obchodzi
w tym roku swoje 20-ste
urodziny, jej rozwoju oraz
planach na przysztoié, opo-
wiada w wywiadzie dla T&P
— Jarek Kochman.

D MP: W tym roku S$wie-
tujecie 20-lecie. Wiem, ze
wszyscy w naszej branzy
Was znaja. Mimo tego, uwa-
zam, ze warto przypomniec
czytelnikom T&P poczatki
firmy Sema Print i etapy jej
rozwoju.

MK: Nie do konca zgadzam
si¢ z tym, ze wszyscy nas zna-
ja. Faktycznie, 20 lat na rynku
to szmat czasu, ale z drugiej
strony w Polsce dziata prawie
dwa i p6t miliona firm — na-
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(Zdjecia: Sema Print)

szych potencjalnych partne-
réw. Sadze, ze nawet 40 lat by
nie wystarczyto, aby dotrze¢
do 10 % z nich.

Wracajac jednak do Two-
jego pytania. Poczatek Se-
ma-Print to maj 1998 roku.
Nowohucki Inkubator Przed-
siebiorczosci, dwa wynajete
garaze i Sebastian z Marci-
nem marzacy o produkcji
koszulek tak zwanych tury-
stycznych. SEbastian i MATr-
cin — stad wlasnie wziat sie
poczatek nazwy, czyli SEMA.
Ja do chtopakéw dotaczytem
pod koniec tego samego roku
i do dnia dzisiejszego jeste-
$my wspdlnikami.

Poczatki, jak to poczatki
— nie byty tatwe. W tamtym
okresie kazdy z nas chwile
skofnczyt  studia.
Domyslasz sie wiec, ze zaden

wczesdniej

z nas nie dysponowat pokaz-
nym majatkiem aby rozpo-

czyna¢ taki projekt. Jednak
mtodo$¢ rzadzi sie swoimi
prawami. Byt pomyst, ma-
rzenia i wiecej nam nie byto
potrzebne. Rachunek ekono-
miczny to pojecie, nad kto-
rym zaczniemy si¢ zastana-
wia¢ dopiero za kilka lat. Pod
koniec 1998 roku zaczynali-
Smy — tak jak wspomniatem
—w dwdch garazach, z jedna
reczng maszyna do sitodruku,
matym piecem elektrycznym

do suszenia koszulek i Fiatem
Cinquecento. Tak, to byt nasz
caty majatek. Na szczescie
dla nas dosy¢ szybko pojawili
sie pierwsi klienci i co za tym
idzie pierwsze zlecenia. Do
firmy zaczeli dotaczaé nowi
pracownicy, stopniowo roz-
wijalismy park maszynowy,
wynajeliSmy pierwsze mate
biuro i w taki sposéb weszli-
Smy w XXI wiek.

Zaraz po 2000 roku na-
sze apetyty wzrosty. Zaktad
sitodruku nie byt szczytem
naszych marzen. Postanowi-
lismy stworzy¢ wtasna marke
odziezy reklamowej. Tak po-
wstat Tristar Collection. Tak
naprawde nie byta to osobna,
specjalna kolekcja odziezy.
Metka Tristar Collection zna-
kowalismy wszystkie produk-
ty szyte na specjalne zamé-
wienie klientéw. Produkcja
tzw. custom made textiles
miafa odréznia¢ nas na tle
konkurencji oferujacej tylko




gotowe produkty, Srednie ja-
kosci marek — pamietajmy, ze
w tamtych czasach polski ry-
nek odziezy reklamowej do-
piero raczkowat. Do Unii Eu-
ropejskiej Polska przystapita
w 2004 roku i to dopiero wte-
dy — mozna tak powiedzie¢
— wszystko stato sie prostsze.

Kolejne lata to liczne prze-
prowadzki, nowe maszyny,
coraz wiecej doswiadczo-
nych pracownikéw, poczatki
dziatu handlowego, pierwsze
biuro w Warszawie - czyli
stopniowy rozwdj. Nie za-
wsze szczescie bylo po naszej
stronie. Pamietam moment,
w ktérym wszystko mogto sie
przedwczesnie  zakonczyc.
Byto to w okolicach 2002
moze 2003 roku. Na zamé-
wienie jednej z mieleckich
agencji reklamowych wyko-
nalismy bardzo duza produk-
cje kurtek zimowych dla wio-
dacego polskiego producenta
farb. Towar dostarczylismy,
pieniedzy niestety nigdy nie
dostalismy. Dzisiaj moge sie
z tego Smiac (od tamtej pory
naszym partnerem w biznesie
jest Euler Hermes — ubezpie-
czanie naleznosci), ale wtedy
byt to moment, w ktérym by-
lismy naprawde na kolanach.
Na szczescie updr, determi-
nacja i wiara w to, co robimy
zwyciezyly.

Kluczowy moment dla
Sema-Print to marzec 2006
roku. Tuz przed boomem na
rynku nieruchomosci udato
nam sie w bardzo okazyjnej
cenie kupi¢ hale produkcyj-
na wraz z przylegajacym do
niej hektarowym terenem. W
koncu bylismy ,na swoim”!

Od tego czasu nasza tutacz-
ka po wynajmowanych po-
mieszczeniach dobiegta kon-
ca. Patrzac przez pryzmat,
nazwijmy to wartosci rynko-
wej firmy, punktem zwrotnym
dla Sema-Print byt rok 2008
i podpisanie profesjonalnego
kontraktu na dystrybucje w
Polsce marki Sol's. Od tego
czasu moge S$miato powie-
dzie¢, ze powoli zaczynali-
$my zapomina¢ o wszelkich
obawach zwiazanych z przy-
sztoscia.

& MP: A jak wyglada Sema
Print dzisiaj?

MK: Dzisiaj Sema-Print to: 130
osob; kilka tysiecy metréw
kwadratowych  powierzchni
biurowej, produkcyjnej i ma-
gazynowej (lada dzien odda-
jemy do uzytku kolejne 1300
m kwadratowych hali z prze-
znaczeniem produkcyjnym);
biura handlowe w Poznaniu
i Warszawie i mam nadzieje
setki zadowolonych klientéw.

@ MP: Setki zadowolonych
klientow i pozycja wioda-
cego dystrybutora odziezy
reklamowej w Polsce, to
z pewnoscia nie wszystkie
powody do dumy. Jak my-
§lisz, co przekonuje klientéw
do firmy Sema Print?

MK: Jezeli pytasz o powody
do dumy, dla mnie najwiek-
szym z nich jest wiasnie te
130 oséb ktére codziennie
przychodzi do pracy. Duma
to jedno, Swiadomos¢, ze
jestem w pewnym stopniu
odpowiedzialny za zycie stu

trzydziestu rodzin oraz, ze
od moich decyzji zalezy ich
przysztosé, jest dla mnie naj-
wieksza nobilitacja a za ra-
zem i mobilizacja do dalszej
pracy — mam nadzieje, ze
wiesz co mam na mysli.

Czym przekonujemy na-
szych partneréw (bo nie chce
powiedzie¢ tylko o klientach,
ale tez o dostawcach)? Jezeli
mam opisa¢ to w dwéch sto-
wach to powiem: uczciwosé
i profesjonalizm.

Od zawsze naszym priory-
tetem jest jako$¢ ustug ktére
Swiadczymy. Znajac opinie
naszych klientéw, $miato
moge powiedzie¢, ze patrzac
przez ten pryzmat Sema-Print
jest niewatpliwie w czotéw-
ce tego typu firm w Polsce.
Z punktu widzenia pracow-
nika czy dostawcy, moral-
nosS¢ pfatnicza zawsze byta
i bedzie nadrzednym celem
w mojej firmie. Terminowa
wyptata wynagrodzen, czy
zobowigzah wobec dostaw-
cOw jest najwyzszym priory-
tetem.

@ MP: Gdzie szukacie inspi-
racji do okreslania kierun-
kow rozwoju firmy?

Forum o ¥ o

MK: Trudne pytanie. Mygle,
ze nowe pomysty rodza sie
zaréwno u nas w firmie jak
i na zewnatrz. Na pewno in-
spiracja dla nas jest rozwdj
technologii
szycia odziezy - oczywiscie

zdobienia  czy
takze pilnie Sledzimy zagra-
niczna i polska konkurencje.
Nie mozna réwniez pomingc,
nieustanie ewoluujacego ryn-
ku odziezy reklamowej, ktéry
sam w sobie jest dla nas du-
zym zrédtem inspiracji.

@ MP: Dlaczego warto sie-
gna¢ po produkty z domu
Sema Print?

MK: Jak juz wczedniej wspo-
mniafem, stawiamy na jakos¢.
Méwiac ,jako$¢” mam na
mysli wszelkie aspekty zwig-
zane z oferowanym przez
Sema-Print produktem czy
ustuga. Oczywiscie, patrzac
z punktu widzenia Kklienta,
najwazniejszy jest dobrej ja-
kosci produkt. Nie mozna
jednak zapomina¢ o bardzo
waznym elemencie, jakim
jest ogblnie rozumiany serwis.
Mam na mysli takie zagadnie-
nia jak: terminy realizacji, do-
stosowanie sie do nierzadko
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specjalnych wymagan klienta,
obstuga posprzedazowa czy
wrecz obstuga reklamacji. Dla
przyktadu chciatbym opowie-
dzie¢ o sytuacji, jaka przyda-
rzyta mi sie kiedy$ na targach
RemaDays. Nasze stoisko od-
wiedzit klient, ktory zakupit
u nas a takze w dwdch in-
nych firmach, produkty zagra-
nicznej marki, ktérej my i te
dwie firmy sa dystrybutorami
na polskim rynku. Mowa tu
o koszulkach, ktére niestety
okazaty sie wadliwe. Otoz,
nasz klient zgtosit u nas re-
klamacje na produkty zaku-
pione takze w dwdch innych
firmach. Na pytanie, dlaczego
nie reklamuje tych produktéw
w firmach, w ktérych je zaku-
pit, ustyszatlem odpowiedZ,
Ze tamte firmy nie poczuwaja
sie do obowigzkéw rozwia-
zania tego problemu. Finalnie
Sema-Print zatatwit sprawe
reklamacji. To jest wilasnie
jeden z przyktadéw serwisu,
o ktérym méwie.

@ MP: Sema Print posiada
w swojej ofercie wiele za-
granicznych marek, a wiec
masz $wiadomos¢ i wiedze,
jak te marki zachowuja sie na
innych rynkach Europy. Czy
Twoim zdaniem Polacy po-
trafia doceni¢ dobra jako$¢
odziezy reklamowej?

MK: Na przestrzeni lat port-
folio marek, ktére oferujemy
na polskim rynku faktycznie
troche urosto. Jezeli moge sie
troche pochwali¢, to na dzien
dzisiejszy jesteSmy jedynym
dystrybutorem w Polsce ma-
rek: James Ross Collection
(JRC), Nimbus, Macseis, Im-
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pliva. Jestesmy takze jedynym
polskim dystrybutorem marki
SOLs. Nasza oferte dystrybu-
cji uzupetniaja: Regatta, James
& Nicholson i Atlantis.

W wiekszosci przypadkéw
wiem jak ksztattuje sie sprze-
daz poszczegdlnych marek
w krajach europejskich. Nie-
stety musze przyznac, ze jed-
nak w dalszym ciagu polski
rynek preferuje Srednig czy
nawet niskga potke. Sprzedaz
produktéw nazwijmy to klasy
premium (czytaj drozszych)
to w dalszym ciagu utamek
naszej sprzedazy. Niemniej
jednak, uczymy sie. Coraz
czesciej udaje nam sie sprze-
dac wysokiej jakosci produkty
nawet klientom dla ktérych do
tej pory cena byta najistotniej-
szym parametrem podczas
wyboru oferty.

@ MP: Jak postrzegasz obec-
na sytuacje na polskim rynku
tekstyliow reklamowych? Jak
bardzo sie ona zmienita na
przestrzeni tych 20-stu lat?

MK: Rynek zmienia sie nie-
ustanne — takie w koncu jego
prawo. W niektérych przy-
padkach sg to zmiany na do-
bre, w niektérych niestety nie.
Patrzac przez pryzmat klienta
tzw. koncowego, na przestrze-
ni ostatnich lat zauwazam
niepokojacy - z mojego punk-
tu widzenia jako producenta
odziezy reklamowej — trend.
Juz nie tylko duze koncer-
ny, ale takze mniejsze firmy
wprowadzaja tzw. platformy
przetargowe w celu wytonie-
nia ,odpowiedniego” oferen-
ta. W skrdcie, jest to aukcja, w
ktérej uczestnicza dostawcy

licytujac cene kto da taniej.
Uwazam, ze takie postepo-
wania prowadza do upodle-
nia polskiego rynku reklamo-
wego. Bytem $wiadkiem na
zywo jak méj klient z agencji
reklamowej brat udziat w ta-
kim przetargu dla duzego pro-
ducenta piwa. Klient koricowy
wybrat produkt, ktéry tylko
my mieliSmy w swojej ofercie.

Na zywo widziatem, co dzia-

fo sie z kwotowaniem na plat-
formie. To byto ponizajace.
Dobra zmiana, to na pew-
no rosnaca moralnos¢ ptatni-
cza wéréd posrednikéw czy
agendgji reklamowych. Jak juz
wczesniej wspomniatem, od
lat ubezpieczamy naleznosci
w Euler Hermes. Z petna Swia-
domoscia moge stwierdzi¢, ze
odsetek ,niedobruchéw” (jak
to méwimy o nieuczciwych
ptatnikach)
spadt.

zdecydowanie

2 MP: Jarku, ,Sema Print”
to dla Ciebie?

MK: Cate moje zycie.

@ MP: Czemu zdecydowates
sie poswiecic akurat tej bran-
zy?

MK: To byt zupetny przy-
padek. Lato '98 spedzitem
z moja druga potowa w Bar-
celonie. Po powrocie wpa-

dtem do Marcina na poga-
duchy i dowiedziatem sie, ze
z Sebastianem otworzyli jakis
biznes i ze szukaja kogos, kto
mégtby wnies¢ do spotki to
i owo. PrzegadaliSmy sprawe
z Sylwia (moja zona) i zary-
zykowalismy. Tak nawiasem
mowiac, z Sebastianem i Mar-
cinem znamy sie od liceum —
chodziliémy razem do klasy.

@ MP: Plany rozwoju Sema
Print i perspektywy na naj-
blizsze lata?

MK: Lada dzien wprowadza-
my sie do nowej hali. Przewi-
dujemy znacznie powiekszy¢
szwalnie oraz dziat sitodruku.
W kregu naszych zaintereso-
wan jest takze rozwdj subli-
macji. Na dzien dzisiejszy dys-
ponujemy jednym kalandrem
i jest on niewatpliwie waskim
gardtem
Przygladamy  sie
technologii druku bezposred-
niego na tekstyliach. Mysle, ze

naszej produkgji.

réwniez

pewnego dnia przyjdzie i na
to czas.

Jak chodzi o perspektywy
i co za tym idzie nasza przy-
szlo$é, to pewne rzeczy nie-
stety nie zalezg od nas. Nasz
wptyw na sytuacje polityczna
i gospodarcza jest delikatnie
powiedziawszy — znikomy.
Mam jednak nadzieje, ze
w przeciggu najblizszych lat
nie wydarzy sie nic takiego,
CO sprawi, ze zaczniemy sie
obawiac o przysztosc.

@ MP: Dziekuje Ci bardzo
za rozmowe.

MK: Dziekuje bardzo i po-
zdrawiam.



