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Krystyna Wisniewska: Kiedy powstata firma VISBUD-Projekt,
Jjaka jest jej struktura i kierunki dziatania?

Mariusz Jackiewicz: Firma powstata w drugiej potowie 2009 r.,
ale rozpoczeta swoja dziatalno$¢ praktycznie w 2010 r. Wiazato sig
to z moja rezygnacja z funkcji zarzadzajacego marka DEITERMANN
po przejeciu tej marki przez firm¢ Saint Gobain. Bylem inicjatorem
wprowadzenia marki DEITERMANN na polski rynek, a nastgpnie za-
rzadzatem ta marka przez ponad 18 lat, dlatego tez nabyte do§wiadcze-
nia przenoszg¢ na obecna moja dziatalno$¢. Zachowatem wigce struktu-
r¢ przedstawicieli regionalnych, majacych duza samodzielno$¢ w sprze-
dazy, ale tez ich dochody w catosci zaleza od osiaganych wynikow. Na-
tomiast centrala wspiera przedstawicieli regionalnych przede wszyst-
kim w zakresie logistycznym i marketingowym. Nie obstugujemy hur-
towni materiatéow budowlanych; naszymi klientami sa bezposrednio
firmy wykonawcze. Bardzo zalezy mi, aby VISBUD-Projekt postrze-
gany byl nie tylko jako dostawca produktow, ale takze firma, w ktorej
mozna znalez¢ fachowe doradztwo. Na tym etapie rozwoju firmy obec-
na struktura spisuje sig catkiem dobrze. Liczy sig przede wszystkim in-
dywidualno$¢ i kreatywno$¢ przedstawicieli regionalnych.

KW: VISBUD-Projekt wprowadzit na rynek technologie i wyroby
niemieckiej firmy Heinrich Hahne GmbH & Co. KG oraz wloskiej mar-
ki Ruredil. Prosze preyblizyc kolejne etapy rozwoju firmy.

MJ: Rozwdj przebiega spokojnie. Nasza aktywno$¢ zaczelismy przede
wszystkim na potudniu Polski. Podyktowane to byto potozeniem siedzi-
by firmy we Wroctawiu oraz duza aktywnoscia naszego przedstawiciela
w Krakowie, z ktorym miatem przyjemno$¢ pracowac ponad 10 lat w by-
fej mojej firmie. Obecnie na obszarze potudniowej Polski dziata szesciu
przedstawicieli handlowych firmy VISBUD-Projekt. W nastgpne;j kolej-
nosci znalezlismy si¢ we wschodniej i centralnej Polsce, a na poocy je-
stesmy w wojewodztwie pomorskim. Przed nami jeszcze ok. 40% tery-
torium kraju, ale jak juz powiedzialem, wybralismy droge spokojnego roz-
woju, w tym wilasciwego doboru przedstawicieli regionalnych, ktorzy
musza mie¢ za soba do§wiadczenie zawodowe w branzy chemii budow-
lanej i w bezposredniej pracy z firmami wykonawczymi.

KW: Co sprawito, ;e VISBUD-Projekt zainteresowal si¢ wyroba-
mi tych marek i jak przebiega wspolpraca 7 dostawcami?

MJ: W 2009 r., kiedy zlozytem moja rezygnacije z funkcji zarzadza-
jacego marka DEITERMANN, stanatem przed pytaniem, co dalej? Mu-
szg powiedziec, ze moja rezygnacja byta mocno emocjonalna, ale juz wte-
dy czutem, ze marka DEITERMANN zniknie i chcialem unikna¢ chwi-
li, w ktorej osobiscie musiatbym w Polsce $ciagnac z masztu flagg tej fir-
my. Nie mialem wtedy nowego miejsca pracy. Wprawdzie posypalo si¢
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wiele ciekawych propozycji, ale nie bylem gotowy pracowac dla firm,
ktore byty wczesniej na polskim rynku. Postanowitem wigc rozejrze¢ sig
w ofercie producentéw nieznanych dotychczas w Polsce. Tak trafitem
do firmy Heinrich Hahne GmbH. Juz pierwszy kontakt z nowo zarzadza-
jacym tej firmy, Hubertem Looksem otworzyt droge wspotpracy. Czu-
fem, ze razem z nim ulokowanie marki Hahne na rynku polskim powie-
dzie sig i rzeczywiscie wspdtpraca przebiega wzorcowo. Ze strony firmy
Hahne mamy duze zaangazowanie w logistyce, marketingu, a takze, co
nie bylo bez znaczenia na poczatku dzialalno$ci, pomoc finansowa. Je-
zeli chodzi o marke Ruredil, to kontakty handlowe z tym producentem
miatem jeszcze z czasow firmy DEITERMANN-Polska. W tym przypad-
ku, zaufanie firmy Ruredil do mojej osoby spowodowalo, Ze wspotpraca
jest bardzo owocnie kontynuowana w ramach firmy VISBUD-Projekt.

KW: Obecnie VISBUD-Projekt ma w swojej ofercie bardzo bogaty
asortyment systemow do renowacji budynkow od piwnicy az po dach,
a takze materialow do wzmacniania betonow, naprawy i ochrony mu-
row oraz konstrukcji Zelbetowych. Czym wyroZniajq sie te wyroby na tle
konkurencyjnych, dostgpnych na polskim rynku?

MJ: W Polsce dziala wiele firm znanych na europejskim, a nawet
swiatowym rynku. Nie czujemy jednak z tego powodu zadnego dyskom-
fortu, nie moéwiac juz o kompleksach, gdyz marka Hahne, to ponad 80
lat obecnosci 1 doswiadczen na niemieckojezycznym rynku. Sa to pro-
dukty o bardzo dobrej jakosci, spetniajace z duzym zapasem wymaga-
nia europejskich norm, a takze cate systemy, ktore w sposob komplek-
SOWy rozwiazuja problemy trwatosci budowli.

Radostaw Jackiewicz: Z kolei produkty marki Ruredil, przeznaczo-
ne do wzmacniania konstrukcji ceglanych i zelbetowych, odznaczaja sig
innowacyjnoscia. Ich odpowiedniki nie sa czgsto spotykane w ofertach in-
nych firm. Nie przesadzg nawet, jezeli powiem, ze sa wrecz unikatowe,
jak np. siatki z widkien weglowych i widkien PBO w systemach FRCM
wzmacniania konstrukcji. W Polsce z ich zastosowaniem wykonano kil-
ka wzmocnien sklepien ceglanych obiektow sakralnych, a obecnie reali-
zowane jest wzmocnienie sklepien Sali Balowej patacu Marii Oranskiej
w Kamiencu Zabkowickim. Duze przedsigwzigcie, pigkny obiekt.

KW: Ktore grupy wyrobow odgrywajq najwiekszq role w ofercie
VISBUDU i co wyroZnia firme na rynku?

RJ: Oferta jest bardzo bogata. Wyroby marki Hahne, to osiem grup
materiatowych, a w nich tacznie ok. 150 produktéw. Ponadto sa jesz-
cze produkty marki Ruredil oraz produkowane w Polsce, takie jak su-
che zaprawy wchodzace w sktad systemu naprawy konstrukcji zelbe-
towych, mineralne utwardzacze do posadzek betonowych oraz zywice.
Lacznie w ofercie mamy ok. 200 produktow.



MJ: Najwazniejsza grupg sprzedazowa stanowia materialy bitu-
miczne i mineralne do izolacji obiektow, a jako wyr6zniajacy sig na ryn-
ku mogltbym wskaza¢ np. IMBERAL RSB. Jest to dwukomponento-
wa, elastyczna izolacja, rowniez przeciw wodzie pod wysokim cisnieniem
(ponad 1 GPa), szybko dziatajaca, o szerokim obszarze zastosowania,
m.in. na zewnatrz obiektow, poniewaz jest odporna na UV. Ten produkt
stanowi tez skuteczna barierg przeciw promieniowaniu radonowemu,
o ktérym w Polsce niestety mato si¢ mowi. Oprocz doskonatych para-
metrow wyroznia si¢ kolorem — jest czerwony jak barwa marki Hahne
i emituje zapach migtowy — to jest fakt, nie zartuje.

Bardzo wazny jest tez system izolacji i wyktadzin drenazowych bal-
konow i tarasow, ktory firma Hahne z powodzeniem stosuje od lat
na terenie Niemiec. Jeste$my w gronie nielicznych firm, ktore taki sys-
tem maja w swojej ofercie. Duza czg$¢ sprzedazy stanowia produkty
przeznaczone do realizacji betonowych posadzek — s to widkna ko-
polimerowe marki Ruredil oraz mineralne utwardzacze powierzchnio-
we. Wlokna kopolimerowe, ktore z powodzeniem zastgpuja wiok-
na stalowe, sa importowane z Wtoch, natomiast mineralne utwardza-
cze produkujemy w Polsce. W 2013 r. wprowadziliSmy na rynek no-
wy rodzaj posypki charakteryzujacy si¢ znacznie wyzsza odpornoscia
na $cieranie niz dostgpne dotychczas.

KW: Jacy sq gtowni odbiorcy oferowanego asortymentu?

MJ: Kazdy klient jest przez nas z taka sama uwaga zatatwiany. Dba-
my, aby najwigksza grupa naszych klientoéw byty firmy o §redniowyso-
kiej sprzedazy. To te firmy zapewniaja bowiem bezpieczny wymiar ge-
nerowanego zysku, ktory pozwala si¢ nam rozwija¢. Oczywiscie sa
klienci, ktorzy wybijaja si¢ wielkoscia zakupow, tacy jak m.in. Budimex,
Skanska, MotaEngil, Strabag. To na zaméwienie tych firm dostarczyli-
$my m.in. izolacje plyty dennej Centrum Kongresowego w Krakowie,
izolacje tuneli i hali kas Dworca Glownego we Wroctawiu, izolacje stro-
pow garazy podziemnych Green Towers i miejskiego we Wroclawiu,

Dworca Kolejowego w Katowicach, wiokna do wzmacniania plyt beto-
nowych kontenerowisk we Franowie k. Poznania i w Terespolu.

KW: Na czym bedzie si¢ koncentrowaé rozwdj firmy w najbliz-
szych latach?

MJ: Planujemy, ze 2014 r. bedzie rokiem duzego skoku w rozwoju
firmy. Chcemy zwigkszy¢ obszar sprzedazy, a jednoczesnie jej wielko$¢
tam, gdzie juz dzialamy. Obecnie nie jestesmy firma nieznana i coraz cz¢-
$ciej nasze produkty oraz systemy sa przywotywane w projektach. To
wszystko wymaga jednak duzego wysitku marketingowego, organizo-
wania duzej liczby spotkan z obecnymi i potencjalnymi klientami, do-
skonalenia technik sprzedazy, a takze utrzymywania trafionej oferty. Je-
stesmy przygotowani na realizacje inwestycji zwiazanych z infrastruk-
tura. W 2013 1. wprowadzilismy bowiem do oferty system MONOLITH
do naprawy konstrukcji betonowych i zelbetowych.

RJ: Na poczatku 2014 r. zwigkszymy asortyment o kilka nastep-
nych nowych produktéw, w tym bitumy jednokomponentowe, z moz-
liwoscia ich podawania za pomoca pomp tlokowych. Male zuzycie
produktéw do wykonania 1 m? izolacji oraz wyeliminowanie wstgp-
nego przygotowywania materiatu moze znacznie zwigkszy¢ sprzedaz
produktow izolacyjnych. Nadal bedziemy upowszechnia¢ system wy-
ktadzin drenazowych balkonow i tarasow, ale mam nadziejg, ze praw-
dziwym hitem stanie si¢ system mineralny i zywiczny wyktadzin pod-
togowych o wysokich walorach architektonicznych o nazwie SIGNIA,
opracowany przez firmg¢ Hahne. Podczas seminariow, na ktorych byt
prezentowany, wzbudzat ogromne zainteresowanie architektow.

Wierzymy, ze 2014 r. i nastgpne bgda dobre dla rozwoju firmy. Ma
to i§¢ w parze z przewidywanym intensywnym wzrostem gospodar-
czym kraju napedzanym przez przyznane Polsce nowe dotacje unij-
ne. Miejmy nadziejg, Ze nie popsuja tego politycy.

KW: Dziekuje za rozmowe i jycze, aby firmie VISBUD-Projekt
udalo sig zrealizowac wszystkie plany.
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