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MY TEGO DOKONALISMY

Krzysztof Pruszynski, zatozyciel i wtasciciel firmy Pruszynski: Dzis, po czterech dekadach rozwoju,
moge z satysfakcjg powiedzie¢, ze mam co przekazac kolejnemu pokoleniu.
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MY TEGO

DOKONALISMY

Grzegorz Przepiérka: Mija 40 lat od rozpoczecia przez

Pana kariery przedsiebiorcy. Czy pamieta Pan moment,

w ktérym postanowit zatozy¢ wtasny biznes?

Krzysztof Pruszynski: Decyzja dotyczaca uruchomienia
dzialalnoSci gospodarczej nie zrodzila sie w mojej glowie
nagle. To byl proces, konsekwencja dzialann podejmowa-
nych przeze mnie juz w bardzo mlodym wieku. Od zawsze
wiedzialem, ze chce robi¢ co$ wlasnego. Wzorce przed-
siebiorczo$ci wyniostem z domu rodzinnego. Moi rodzice
przez wiele lat prowadzili gospodarstwo rolne. Ojciec
zajmowal sie tez handlem konmi, co — na marginesie —
w owych czasach nie bylo do konca legalne.

Oficjalnie pierwsze pozwolenie na dzialalno$¢ gospo-
darcza dostalem w 1985 r. Dzieki niemu moglem produko-
wac akcesoria blaszane, m.in. lejki do paliwa. Doé¢ szybko
jednak zajatem sie dekarstwem. Zdalem egzamin czelad-
niczy, a nastepnie mistrzowski. W czerwcu 1990 r. wraz
ze wspolpracownikiem skonstruowalem pierwsza wlasna
maszyne do trapezowania blach. Stalo sie to juz po prze-
prowadzce z rodzinnego Podlasia pod Warszawe. Musze
przyznaé, ze byla to jedna z tych decyzji, ktére zdecydo-
wanie pomogly w osiagnieciu sukcesu. Nasza siedziba
w Sokolowie poczatkowo zajmowala jedynie 3 hektary,
a dzi$ jest to ok. 25 hektaréw. Jak wida¢, przedsiebiorstwo
nieco sie rozrosto.
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G.P.: Czy rozpoczynajgc swojqg przygode z biznesem,
spodziewat sie Pan, ze osiggnie tak duzq skale
dziatalnosci?

K.P.: W polowie lat 80. XX w., prowadzgc dzialalnosé
gospodarcza w Polsce, trudno bylo mieé jakie$ specjalne
oczekiwania. Obowiazywaly restrykcyjne ograniczenia.
Zeby z sukcesem prowadzi¢ firme, trzeba bylo sie nauczyé
miedzy nimi poruszaé. O dalekosieznych planach nie byto
mowy. Dominowala proza codziennego zycia.

Dla mnie jednak prowadzenie wlasnego biznesu bylo
wyborem oczywistym. Takze dlatego, ze pozwalalo unik-
naé pracy na etacie, ktorej perspektywa — z wielu wzgle-
dow — wydawala mi sie malo atrakcyjna.

MJdj plan na rozwoj firmy byt dos§é prosty: w kazdym
roku wyprodukowaé i sprzeda¢ nieco wiecej towaru niz
rok weze$niej. Cho¢ przyznam, ze o popyt nie musialem sie
martwié. Najwiekszym wyzwaniem bylo zdobycie surow-
c6w do produkcji. Drobni przedsigbiorcy, tacy jak ja, mogli
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sie zaopatrywac jedynie w wyznaczonych miejscach, m.in.
w hurtowni zaopatrzenia rzemiosla. Zeby dostaé odpo-
wiednia ilo$¢ materialu, trzeba bylo zadbaé¢ o dobre rela-
cje zludZmi tam zatrudnionymi. To byt klucz do sukcesu.

Braki w zaopatrzeniu zmuszaly nas do kreatywnosci
i wdrazania ,innowacyjnych” rozwiazan. Dla przykladu,
swoje lejki zamiast ze standardowej blachy ocynkowanej,
ktoéra byla trudno dostepna, produkowatem z blachy ocy-
nowanej. Zeby zachowaé¢ odpowiednia jako$¢ gotowego
produktu, stosowali$émy chalupnicze metody zabezpiecza-
nia powierzchni.

G.P.: Czy jest jakas rada, ktérej dzis Krzysztof Pruszynski

chetnie udzielitby sobie sprzed 40 lat?

K.P.: Kiedy$ podobne pytanie uslyszal znany biznesmen
Zbigniew Grycan. Poradzit on mlodym przedsiebiorcom,
aby uwazali, zeby nie myli¢ przychodéw z dochodami.
Chetnie powtarzam te sugestie. Jest ona bardzo cenna.
Przestrzega przed zbyt wczesnym zachlySnieciem sie
sukcesem. Prowadzac firme, trzeba bowiem pamietaé,
ze najpierw nalezy zaplaci¢ pensje, rachunki i podatki,
a dopiero potem mozna wydawaé pienigdze na swoje
potrzeby. Gdy sie o tym zapomina, to sukces z reguly nie
trwa zbyt dlugo.

Jest jeszcze jedna rada, ktoéra moze sie przydaé kaz-
demu, kto rozwija wlasna firme. Otdz nie warto sie skupiaé
na tym, aby by¢ o niebo lepszym od konkurencji. To moze
kosztowac zbyt wiele i doprowadzi¢ do porazki. Wystarczy,

Wystarczy, ze bedzie sie
tylko odrobine przed
wszystkimi. To wtasnie
ta niewielka przewaga,
ale utrzymywana przez caty czas,
pozwala wygrac rywalizacje
I odniesc¢ prawdziwy sukces.

ze bedzie sie tylko odrobine przed wszystkimi. To wlasnie
ta niewielka przewaga, ale utrzymywana przez caly czas,
pozwala wygrac rywalizacje i odnie$¢ prawdziwy sukces.

G.P.: Pan 6w sukces osiggngt. Z pewnosciq wigzato sie to

z catg masq wyrzeczen, nieprzespanych nocy, poswiecen.

Czy uwaza Pan, ze byto warto wybra¢ takq, a nie innq

droge?

K.P.: Zdecydowanie tak. Jestem dumny z tego, czego
dokonalem. Wraz z zespolem zdobyli$émy pozycje lidera na
niezwykle wymagajacym rynku producentéw blaszanych
pokry¢ dachowych. Niewiele jest w Polsce branz prze-
mystu, w ktorych polskie rodzinne przedsiebiorstwa zaj-
muja takie wlasnie miejsce. My tego dokonali$émy. Dzis,



po czterech dekadach rozwoju, moge z satysfakcja powie-
dzieé, ze mam co przekaza¢ kolejnemu pokoleniu.

G.P.: Co uwaza Pan za swdéj najwiekszy sukces biznesowy?

K.P.: Jestem przedsiebiorca, ktory ceni sobie staly, syste-
matyczny rozwoj. Jest on dla mnie wazniejszy niz dokony-
wanie jakich$ spektakularnych skokow.

Oczywi$cie sporo naszych przedsiewzie¢ naprawde sie
powiodlo. Na przyklad przejecie podupadajacego zakladu
Florian Centrum i postawienie go na nogi. Jednak klucz do
prawdziwego sukcesu lezal gdzie indziej. Nie byl on zwia-
zany z zadnym konkretnym projektem. Byl natomiast owo-
cem wieloletniej wytrwalej pracy. Dzieki niej zdobylismy
co$ niezwykle cennego w biznesie — wysoka wiarygodnos¢,
jaka sie cieszymy wérod naszych klientow i partneréw biz-
nesowych. JesteSmy przez nich traktowani jako solidny
i niezawodny dostawca. To wlasnie uwazam za swdj naj-
wiekszy sukces biznesowy.

G.P.: A jakie byto najwieksze niepowodzenie?

K.P.: Tu nie mam watpliwo$ci: nasza najwieksza wpadka
byla nieudana préba uruchomienia produkcji okien drew-
nianych. Na poczatku lat dwutysiecznych przejeliémy
zajmujaca sie tym fabryke. Wlozyli§my w jej rozwoéj kilka-
dziesiat milionéw zlotych. Inwestycja okazala sie klapa.
Przepadla zdecydowana wiekszo$¢ zainwestowanych $rod-
koéw. Takie porazki zawsze ucza pokory.

G.P.: Jak Pan wspomniat, Grupa Pruszynski jest liderem

polskiej branzy pokryé¢ dachowych. Rozwdj tej branzy

sledzi Pan od samego poczqtku. Czy jej dzisiejszy ksztatt

jest wedtug Pana optymalny?

K.P.: Nie wydaje mi sie. Nasza branza jest rozdrobniona.
Proces laczenia sie firm jest nieuchronny. MySle, Ze ten,
kto doprowadzi do konsolidacji rynku, osiagnie w przy-
szlo$ci spory sukces.

G.P.: Reprezentuje Pan pokolenie przedsiebiorcow,

ktérzy sq autorami polskiego sukcesu gospodarczego.

Jak Pan ocenia zmiany, jakie zaszty w ciggu minionych

kilku dekad, jezeli chodzi o warunki prowadzenia biznesu?

K.P.: Rzeczywisto$¢ biznesowa, w ktorej mialem okazje
funkcjonowaé, podzielitbym na trzy okresy. Pierwszy — ten
przed 1989 r., czyli poczatkiem przemian gospodarczych —
to byt czas zupelnie nieporéwnywalny z obecnym. Funk-
cjonowali$émy w systemie realnego socjalizmu, w sytuacji
wiecznego niedoboru niemal wszystkiego. Zeby prowa-
dzi¢ firme, trzeba bylo przede wszystkim zdoby¢ wiele
niezbednych pozwolen, a nastepnie zmagac sie z cze-
sto kuriozalnymi wyzwaniami. Mozna wiec powiedzie¢,
ze prowadzenie biznesu bylo woéwczas trudniejsze niz
obecnie.

Nastepnie przyszed} okres wielkiego optymizmu i réw-
nie wielkich mozliwoéci — czyli lata 90. XX w. Dotychcza-
sowe bariery upadly, nowych w wiekszo$ci jeszcze nie bylo.
Niemal wszystko zalezalo od pomyslowosci i skutecznosci
przedsiebiorcow. W tym czasie rozwo6j biznesu byl stosun-
kowo latwy.

Dzi$ niestety jesteémy w zupelnie innym momencie — to
jest ten trzeci ze wspomnianych okreséw. Z jednej strony
biznes jest niebywale sprofesjonalizowany. Jednak z dru-
giej — powstala masa regulacji i ograniczen, ktére zabijaja
przedsiebiorczosé. Poza tym gwaltowny rozwdj technolo-
gii, zmiany geopolityczne, niebywale tempo zycia wpro-
wadzaja gigantyczng niepewno$¢ i nieprzewidywalno$é.
Prowadzenie firmy stalo sie niezwykle wymagajace. Cza-
sem zastanawiam sie, co poszlo nie tak, ze doprowadzili-
$my do takiej sytuacji.

G.P.: Oderwijmy sie wiec od terazniejszosci i powedrujmy

w przysztos¢. Jak Pana zdaniem bedzie wyglgdata Grupa

Pruszynski za kolejne 40 lat?

K.P.: Tak odlegla perspektywa na szczeécie nie bedzie
juz mnie dotyczyla. Nie probuje wiec nawet sobie wyobra-
za¢, jak bedzie wygladala zalozona przeze mnie firma za
cztery dekady. Chcialbym oczywiscie, aby istniala i sie
rozwijala. By¢ moze to wlasnie jej uda sie skonsolidowaé
branze? A moze ambicje moich nastepcow beda wykra-
czaly poza polski rynek? Nie wykluczam tego. Tym bar-
dziej ze moi synowie, ktérzy od wielu juz lat réwniez sa
przedsiebiorcami, z sukcesem buduja wlasna marke. Nie
polegaja wylacznie na tym, co otrzymali, ale tworza swoja
historie. Fakt, ze udalo mi sie przekaza¢ im gen przedsie-
biorczosci, to dla mnie najlepsza nagroda. I chyba najlep-
sze podsumowanie catej kariery biznesowe;j. |

/dobylismy cos
niezwykle cennego

w biznesie —wysoka
wiarygodnosg, jaka sie
cieszymy wsrod naszych klientow
I partnerow biznesowych.
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BUILDER | \/ARZEC 2024 a KRZYSZTOF PRUSZYNSKI | PRUS/ Y NSK|





