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Redakcja � Podobno po raz kolejny prze-
nosz¹ Pañstwo sw¹ siedzibê g³ówn¹ do
nowego obiektu � dlaczego?
Ryszard Olesiñski � Tak, to prawda.
Za kilka miesiêcy g³ówna siedziba �Exfol-
mo� zostanie przeniesiona do nowego
miejsca, tj. do Sochocina ko³o P³oñska.
Firma rozwija siê i wci¹¿ rosn¹ potrzeby
co do powierzchni magazynowych. Poza
tym planujemy uruchomienie produkcji
granulatów PVC oraz koncentratów bar-
wi¹cych do tworzyw sztucznych. Pocz¹-
tek produkcji PVC planowany jest na wio-
snê�lato 2003, za� koncentraty zacznie-
my produkowaæ pod koniec przysz³ego
roku. W tej chwili przygotowujemy
obiekt, w którym produkcja ma zostaæ
uruchomiona.
R. � Dlaczego dopiero teraz zdecydowali
siê Pañstwo na uruchomienie w³asnej
produkcji?
R.O. � W pierwszej kolejno�ci po³o¿yli-
�my nacisk na zdobycie rynków zbytu.
W tej chwili mamy ju¿ szerokie grono
sta³ych odbiorców. Przyszed³ czas na
uruchomienie w³asnej produkcji, co da
nam mo¿liwo�æ jeszcze szybszego re-
agowania na potrzeby naszych klientów.
Bêdziemy mogli realizowaæ wiêcej nie-
standardowych zamówieñ ni¿ dotych-
czas.
R. � Co rozumie Pan pod pojêciem �nie-
standardowe zamówienia�?
R.O. � Posiadamy oko³o 300 standardo-
wych kolorów koncentratów barwi¹cych
(w ci¹g³ej sprzeda¿y), a pozosta³e s¹ do-
rabiane na specjalne ¿yczenia naszych
klientów, wed³ug dostarczonych przez
klientów wzorów kolorów. Mo¿emy do-
robiæ prawie ka¿dy kolor. Chcemy przy-
spieszyæ czas realizacji takich zamówieñ.
W tej chwili kolory s¹ dorabiane w Gre-
cji.
R. � Czy istniej¹ ju¿ sprecyzowane plany
dalszej dzia³alno�ci firmy?
R.O. � Po uruchomieniu produkcji PVC
zamierzamy wprowadziæ system jako�ci
ISO 9001, a nastêpnie zintensyfikowaæ
eksport do Niemiec oraz na wschód.

Nowy obiekt,
nowa produkcja

Prezentacje Firm

Rozmowa z Ryszardem Olesiñskim, prezesem
Exfolmo, oraz Magdalen¹ Laabs, wiceprezesem.

W tej chwili oferujemy ju¿ surowce, któ-
re s¹ produkowane zgodnie z normami
ISO 9001. Jeste�my wy³¹cznym przed-
stawicielem firmy Chrostiki SA (Grecja)
na rynek polski. Firma Chrostiki wpro-
wadzi³a system jako�ci ISO ju¿ dawno
temu.

Zamierzamy przekazaæ zarz¹dzanie
bie¿¹c¹ dzia³alno�ci¹ firmy naszym pra-
cownikom, a samemu skupiæ siê na dal-
szym rozwoju firmy. Dyrektorem ds.

Rozwoju Struktur zostanie pani Gra¿y-
na Mieszkowska. Dyrektorem ds. Ex-
portu na rynki wschodnie � pan Dariusz
Michalski. Nadzór nad laboratorium
przejmie pani Magda Weso³owska.
W tej chwili pracownicy s¹ przygotowy-
wani do objêcia tych stanowisk.
R. � Historia Pañstwa firmy siêga po-
cz¹tku lat 80. Proszê opowiedzieæ, jak
przebiega³ jej rozwój?
R.O. � Firma nasza jest firm¹ rodzin-
n¹, zosta³a za³o¿ona w 1984 roku prze-
ze mnie i moj¹ ma³¿onkê Mariê. W tej
chwili firmê prowadzê wraz z najstar-
sz¹ córk¹, Magdalen¹ Laabs. Przez ca³y
czas dzia³alno�ci, tj. od 1984 roku, pozo-
stali�my wierni bran¿y tworzyw sztucz-
nych. W miêdzyczasie otworzyli�my kil-
ka nowych oddzia³ów, nawi¹zali�my
wspó³pracê z dystrybutorami na terenie
Polski i Niemiec. Podpisali�my umowy
z zagranicznymi dostawcami. Naszymi

g³ównymi dostawcami s¹ obecnie firma
Chrostiki SA (Grecja) oraz firma Laabs
Kunststoff Recycling GmbH (Niemcy).
Jeste�my wy³¹cznymi przedstawicielami
tych dwóch firm na rynku polskim. Od
1998 roku zaczêli�my wystawiaæ siê na
targach bran¿owych w Warszawie (PTS),
Kielcach (Plastpol), Poznaniu (Poligra-
fia Produkt) i Katowicach (Oprex).
R. � Czy nazwa Firmy �Laabs Kunststoff
Recycling GmbH� pochodzi od nazwiska
Pana córki?
R.O. � Firma Laabs GmbH jest firm¹
prowadzon¹ przez mojego ziêcia i jego
ojca. Historia firmy Laabs GmbH siêga
roku 1913, za³o¿ycielem firmy by³ Willi
Laabs. Pierwotnie g³ówna siedziba firmy
znajdowa³a siê w Goleniowie k. Szczeci-
na. Od 1954 roku g³ówna siedziba mie-
�ci siê w Holzminden ko³o Hanoweru.
Obecnie firmê prowadz¹: Herbert i Mar-
cus Laabs. Ziêæ Marcus przyjecha³ do

nas w 1996 roku, aby zaoferowaæ nam
tworzywa sztuczne i tak ju¿ zosta³o. Do
dzi� kupujemy tworzywa w Laabs GmbH.
Nasza firma jest wy³¹cznym przedsta-
wicielem firmy Laabs Kunststoff Re-
cykling GmbH na rynku polskim. Cór-
ka jest odpowiedzialna za sprzeda¿
tworzyw na rynki Europy Wschodniej.
Na sta³e mieszka w tej chwili w Niem-
czech, gdzie prowadzi oddzia³ Exfolmo.
R. � Wracaj¹c do certyfikatu ISO: proszê
przybli¿yæ czytelnikom, kiedy zamierzaj¹
Pañstwo taki certyfikat uzyskaæ?
Magdalena Laabs � W tej chwili ju¿
przygotowujemy siê do wprowadzenia
ISO. Zajmie nam to oko³o 12 miesiêcy.
Projekt jest w trakcie realizacji. Jednak,
jak ju¿ wspomnia³ mój ojciec, impor-
towane przez nas z Grecji surowce s¹
produkowane zgodnie z normami ISO.
Niemniej jednak bêdziemy ubiegaæ
siê o wydanie stosownego certyfikatu

Fot. 1.
Ryszard
Olesiñski
(prezes
Exfolmo)
i Magdalena
Laabs
(wiceprezes)
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Fot. 2. Zdjêcie stoiska Exfolmo
z Miêdzynarodowych Targów Plastpol 2002, Kielce

w Polsce, gdy¿ surowce produkowa-
ne w przysz³o�ci w Polsce musz¹ spe³-
niaæ �wiatowe standardy. Nasi klienci
wprowadzili ISO u siebie w firmach, za�
my zamierzamy dostosowaæ siê do po-
trzeb rynku. Nasze koncentraty barwi¹-
ce uzyska³y atesty Pañstwowego Zak³a-
du Higieny PZH, dopuszczaj¹ce je do
kontaktu z ¿ywno�ci¹, a wiêc mog¹ byæ
spokojnie u¿ywane do produkcji opako-
wañ do ¿ywno�ci czy te¿ zabawek dla
dzieci. W naszej ofercie znajduje siê
ponad 300 wybarwieñ standardowych,
z tego ponad 200 posiada atesty PZH.
R � Jak¹ rolê odgrywaj¹ w Pañstwa fir-
mie pracownicy? Wiem, ¿e zatrudnionych
jest przesz³o 40 osób.
M.L. �  Bardzo istotn¹. W zasadzie firma
dzia³a wy³¹cznie dziêki pracy naszej i na-
szych pracowników. S¹ to specjali�ci
z bran¿y tworzyw sztucznych. Nasi pra-
cownicy posiadaj¹ wiedzê nie tylko na
temat bran¿y, ale i z zakresu: zarz¹dza-
nia personelem, zarz¹dzania wiedz¹
w przedsiêbiorstwie, praktyczn¹ wie-
dzê dotycz¹c¹ negocjacji, psychologii
obs³ugi klienta. Ca³y czas podnosz¹ swo-
je kwalifikacje. Prawie wszyscy albo ma-
j¹ ju¿ ukoñczone studia wy¿sze, albo w³a-
�nie je koñcz¹. Cenimy sobie ich lojal-
no�æ i zaufanie, jakim nas obdarzaj¹. To
ludzie decyduj¹ o sukcesie lub pora¿-
ce firmy. W pierwszej kolejno�ci lu-
dzie sprzedaj¹ samych siebie, a dopiero
w drugiej oferowane przez siebie pro-
dukty. Bez dobrych wspó³pracowników
nie sprzedaliby�my nawet tych najlep-
szych produktów. Oczywi�cie bezspor-
ne jest to, i¿ produkty musz¹ byæ naj-
wy¿szej jako�ci. Jednak to od ludzi zale-
¿y, jak¹ firma zajmie pozycjê na rynku.
Przed nami wprowadzenie ISO, urucho-
mienie nowej produkcji. Bez naszych
wspó³pracowników nie daliby�my ra-
dy doprowadziæ tych projektów do po-
my�lnego fina³u. Dlatego te¿ wszystkim
naszym pracownikom zaproponowali-
�my przeniesienie siê do nowego oddzia-
³u oraz pomoc w zakwaterowaniu. Fir-
ma posiadaæ bêdzie w Sochocinie blok
mieszkalny. Szczególnie zale¿y nam na
tym, aby zostali z nami nasi najlepsi pra-
cownicy. Kadrê do dzia³u produkcji zre-
krutujemy z pobliskiego P³oñska i z sa-
mego Sochocina, gdzie zakupujemy za-
k³ad, w którym niegdy� mie�ci³a siê
firma WKRA, producent granulatów
PVC. W okolicy mieszkaj¹ osoby, które
przez wiele lat pracowa³y przy produkcji
granulatów.

Niemniej jednak w O¿arowie k. War-
szawy nadal bêdzie prowadzony oddzia³
naszej firmy. Czê�æ pracowników zosta-

nie na miejscu w Warszawie i bêdzie na-
dal pracowa³a na dotychczasowych sta-
nowiskach.
R. � Czy organizuj¹ Pañstwo odpowied-
nie szkolenia dla m³odej kadry?
M.L. � Organizujemy praktyki 1-, 3-
-miesiêczne dla studentów wydzia³ów:
tworzyw sztucznych, marketingu, zarz¹-
dzania itp. Przyjêcia s¹ przez ca³y rok.
Sta³y rozwój naszej firmy zmusza nas do
ci¹g³ego poszukiwania i zatrudniania
nowych pracowników. Preferujemy oso-
by energiczne i kreatywne. Zale¿y nam
na osobach, które siê szybko ucz¹ i s¹
otwarte na wiedzê. Nie maj¹ u nas szans
pesymi�ci, bo ¿eby cokolwiek w ¿y-
ciu osi¹gn¹æ, trzeba przede wszystkim
tego mocno chcieæ i wierzyæ w sie-
bie, jak i w to, ¿e te marzenia siê spe³-
ni¹. Oczywi�cie sama wiara nic nie po-
mo¿e, ale gdy do³o¿yæ do tego ciê¿k¹
pracê, to na pewno siê uda. Szczegó³o-
we informacje na temat rekrutacji mo¿-
na znale�æ na naszej stronie interne-
towej www.exfolmo.pl.
R. � Z tego, co widaæ, firma stawia du¿y
nacisk na nowe rozwi¹zania informatycz-
ne. Zakupiono 5 domen internetowych
oraz wprowadzono wiele nowoczesnych
rozwi¹zañ. Proszê o nich opowiedzieæ.
M.L. �  ̄ yjemy w wieku informacji. Ten
przetrwa, kto posiada odpowiednie infor-
macje, w odpowiednim czasie. Nasze
oddzia³y znajduj¹ siê w ró¿nych miastach
w Polsce i w Niemczech. Wspó³pracuje-
my �ci�le z Grecj¹ oraz innymi krajami
europejskimi i na innych kontynentach.
Bez nowych mo¿liwo�ci komunikacji,
jakie daje nam Internet, nie daliby�my
rady nad¹¿yæ z wymian¹ informacji.

Poza tym wykorzystuj¹c Internet do
komunikacji w firmie, znacznie obni¿yli-
�my koszty rozmów telefonicznych. Ka¿-
dy z naszych oddzia³ów posiada sta³e ³¹-
cze z Internetem oraz sieæ Intranet, po-

miêdzy poszczególnymi pracownikami.
Zainstalowali�my telefony internetowe
oraz kamery. Obecnie, pracuj¹c w na-
szym biurze w Niemczech, mam sta³y,
prawie darmowy kontakt z pracownika-
mi w Polsce. Poza miesiêcznymi op³ata-
mi za sta³e ³¹cze z Internetem nie p³aci-
my nic wiêcej za kontakty telefoniczne
pomiêdzy naszymi pracownikami. Bêd¹c
w delegacji, pracownicy wysy³aj¹ e-ma-
ile wprost ze swoich komórek do biu-
ra g³ównego. Odpowied� otrzymuj¹
prawie natychmiast, gdy¿ pracownicy
w biurach posiadaj¹ sta³y dostêp do
�Bazy Wiedzy� umieszczonej w Intra-
necie. Karty techniczne oferowanych
przez nas produktów pracownicy mog¹
zabraæ ze sob¹, korzystaj¹c z bardzo po-
jemnych �chipów�, gdzie w urz¹dzeniu
wielko�ci zapalniczki mog¹ pomie�ciæ
256 MB. Z ka¿dego komputera pod³¹-
czonego do Internetu pracownicy mog¹
bezpo�rednio u klienta zajrzeæ do in-
formacji na temat naszych produktów
i zapisaæ dane wprost na komputer
naszych klientów lub pod³¹czyæ �chip�
do komputera u klienta, wsuwaj¹c go do
portu USB. Jest to bardzo praktyczne.
Klient ma informacje natychmiast, a na-
si pracownicy nie nosz¹ ze sob¹ stert
dokumentów. Niedawno wprowadzili-
�my �Bazê Wiedzy Exfolmo�, gdzie na-
si pracownicy mog¹ wymieniaæ siê zdo-
bytymi przez siebie informacjami. Ba-
za powiêksza siê z miesi¹ca na miesi¹c.
Zgromadzone s¹ w niej wszystkie infor-
macje o naszej firmie i oferowanych pro-
duktach, jak równie¿ materia³y szkole-
niowe dla praktykantów i pracowników
naszej firmy.
R. � Sk¹d tego typu rozwi¹zania? W dzi-
siejszych czasach s¹ one rzadko stosowa-
ne w polskich firmach.
M.L. �  Poniek¹d ma to zwi¹zek z pisan¹
przeze mnie prac¹ doktoranck¹. Jestem
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w trakcie pisania doktoratu na temat:
�Przestrzeñ Komunikacyjna w Biznesie�
pod kierunkiem Prof. dr hab. Jacka Brdu-
laka, Prorektora ds. Dydaktyki i Stu-
dentów na SGH w Warszawie. Zarz¹dza-
nie wiedz¹ oraz nowe formy komunika-
cji w biznesie stanowi¹ czê�æ zagadnieñ
poruszanych w mojej pracy, jak równie¿
przedmiot moich prywatnych zaintere-
sowañ. Staram siê wykorzystywaæ zdo-
byt¹ w trakcie studiów wiedzê w prakty-
ce. Nigdy nie uczy³am siê czego� jedy-
nie dla sztuki. Uwa¿am, ¿e cz³owiek po-
winien uczyæ siê rzeczy, które s¹ mu przy-
datne w ¿yciu. Pracê licencjack¹ pisa³am
z prawa podatkowego pod kierunkiem
Prof. dr hab. Feliksa Prusaka. Pracê
magistersk¹, równie¿ pod kierunkiem
Prof. dr hab. Feliksa Prusaka, na temat
prawa celnego. Ka¿da z tych dziedzin
by³a mi przydatna w pracy w Exfolmo.
Równie¿ znajomo�æ jêzyków obcych jest
bardzo wa¿na. Ja sama uczê siê czterech.
Dwa z nich, angielski i niemiecki, znam
bardzo dobrze. Ale uczê siê równie¿ w³o-
skiego i hiszpañskiego. Gdy czas na to
pozwoli, zamierzam kontynuowaæ naukê
j. rosyjskiego. Znajomo�æ jêzyków u³a-
twia funkcjonowanie na rynku �wiato-
wym. Firma utrzymuje kontakty na ca-
³ym �wiecie. Nie musimy wtedy zdawaæ

siê na ³askê t³umaczy. A poza tym u³a-
twia to równie¿ prywatne kontakty. Sta-
ram siê przebywaæ w�ród ludzi, którzy
wiedz¹ wiêcej ni¿ ja, aby móc siê czego�
od nich nauczyæ. Ka¿da z kultur ma co�
do zaoferowania. W Polsce Internet do-
piero niedawno sta³ siê popularny. Na
�wiecie ju¿ dawno temu komunikowano
siê przy u¿yciu Internetu. ̄ yjemy w wie-
ku informacji, musimy j¹ szybko zdoby-
waæ i zastosowywaæ.
R. � Jak to siê sta³o, ¿e studiuj¹c ekono-
miê, trafi³a pani do bran¿y tworzyw?
M.L. �  Tworzywami zarazi³ mnie ojciec,
wcze�niej nie chcia³am o tworzywach
nawet s³yszeæ. W trakcie studiów praco-

wa³am przez 2,5 roku w kancelarii adwo-
kackiej �Smoktunowicz & Partners�
(obecnie: �Smoktunowicz & Falan-
dysz�). W chwili obecnej nie wyobra¿am
sobie, abym mog³a zajmowaæ siê czym�
innym.
R. � Jakie zalety przynosi klientom Exfol-
mo wykorzystanie Internetu?
M.L. �  Wykorzystanie nowych form ko-
munikacji znacznie u³atwia pracê zarów-
no nam, jak i naszym klientom. Skraca
czas potrzebny na uzyskanie przez klien-
ta poszukiwanych informacji. Na firmo-
wej stronie internetowej klienci maj¹
dostêp do szeregu informacji na temat
firmy i produktów, bez konieczno�ci
kontaktu z pracownikami Exfolmo. Obec-
nie klienci dzwoni¹ do nas, pytaj¹c ju¿
o szczegó³y, a nie jak dot¹d o podstawo-
we informacje na temat naszej oferty.
W przygotowaniu jest sklep interneto-
wy, gdzie mo¿na bêdzie dokonywaæ za-
kupów online, oferowanych przez nas
surowców (www.exfolmo.pl). Nasi sta-
li klienci, po zalogowaniu siê, uzysku-
j¹ dostêp do bardzo szerokich informa-
cji o produktach. Stworzyli�my specjal-
ne strony internetowe dla sta³ych klien-
tów, dystrybutorów, potencjalnych pra-
cowników oraz dostêpn¹ w Intranecie
�Bazê Wiedzy� dla pracowników Exfol-

mo. Jeste�my w trakcie wdra¿ania sys-
temu CRM do zarz¹dzania wiedz¹ o klien-
tach naszej firmy, ich preferencjach, sk³a-
danych zamówieniach, dokonywanych
zakupach etc. Wdra¿aniem nowych roz-
wi¹zañ informatycznych w naszej firmie
zajmuje siê firma CityNet z Bydgoszczy,
która sprawuje opiekê nad: stron¹ inter-
netow¹ naszej firmy, systemem CRM,
wirtualnym sklepem oraz firmowym In-
tranetem � �Baz¹ Wiedzy�. Wprowadze-
nie nowych rozwi¹zañ informatycznych
ma przyspieszyæ uzyskanie przez klien-
tów wyczerpuj¹cych informacji na inte-
resuj¹cy ich temat oraz usprawniæ reali-
zacjê zamówieñ. A wiêc podnie�æ jesz-

cze bardziej poziom naszych us³ug. Ko-
rzystaj¹c z elektronicznej �Bazy Wie-
dzy�, nie giniemy ju¿ w stosach papie-
rów. Du¿o szybciej wyszukuje siê infor-
macje po s³owie kluczowym, gdy po-
maga nam w tym komputer, przeszu-
kuj¹cy w mgnieniu oka ogromn¹ bazê
danych, zamiast samodzielnego przerzu-
cania sterty segregatorów w archiwum.
Wszystkie informacje s¹ uaktualniane
bezpo�rednio w bazie danych, a wiêc s¹
stale aktualne. Wydruki papierowe maj¹
to do siebie, ¿e szybko trac¹ aktualno�æ.
Kiedy jeden z pracowników wprowadzi
do �Bazy� np. now¹ kartê techniczn¹ lub
now¹ informacjê o ciekawej stronie zna-
lezionej w Internecie, w tej samej chwili
informacjê tê mog¹ ogl¹daæ wszyscy pra-
cownicy Exfolmo, w ró¿nych miastach.
Nie drukujemy ju¿ stert formularzy, któ-
re po roku staj¹ siê nieaktualne. Ograni-
czyli�my biurokracjê. Wszystkie wzory
dokumentów s¹ przechowywane w elek-
tronicznej bazie danych i na bie¿¹co we-
ryfikowane. Uwa¿am CRM za �wietne
rozwi¹zanie dla firm nie tylko z naszej
bran¿y. U³atwia codzienn¹ pracê, skraca-
j¹c czas potrzebny na wyszukiwanie in-
formacji na temat klientów i przes³anych
do nich ofert. Optymalizuje obieg doku-
mentów i informacji w firmie.
R. � Kiedy zacznie dzia³aæ sklep interne-
towy i co maj¹ Pañstwo zamiar w nim
sprzedawaæ?
M.L. �  W sklepie bêdzie prezentowana
pe³na oferta naszej firmy, czyli: tworzy-
wa sztuczne, koncentraty barwi¹ce, pig-
menty, �rodki pomocnicze do tworzyw
sztucznych, farby fleksograficzne. Sklep
zacznie dzia³aæ najprawdopodobniej jesz-
cze w pa�dzierniku b¹d� na pocz¹tku li-
stopada br. W sklepie bêdzie prowadzo-
ny specjalny dzia³ o nazwie �Koñcówki�,
gdzie bêdzie mo¿na dokonywaæ zaku-
pów nadwy¿ek produkcyjnych w znacz-
nie ni¿szych cenach. Oczywi�cie, ¿e nie
mamy zamiaru sprzedawaæ wy³¹cznie
przez Internet. Nic nie zast¹pi kontak-
tu osobistego z klientem. Jednak chce-
my wprowadziæ dodatkowo tê formê
sprzeda¿y do naszej oferty. Bêdzie to
wygodny sposób dokonywania zaku-
pów zw³aszcza dla sta³ych klientów,
którzy ju¿ znaj¹ nasze surowce. Ale i no-
wi klienci mog¹ siê zaopatrywaæ w ten
sposób. Na ¿yczenie przesy³amy bezp³at-
ne próbki. Odcieñ koloru mo¿na zo-
baczyæ na monitorze. Klient wybiera
produkt, sk³ada zamówienie, my dostar-
czamy towar w ci¹gu 2�3 dni. Przy czym
zamawiaæ mo¿na przez 24 godziny na
dobê.
R � Dziêkujê za rozmowê.

Fot. 3.
Wyroby
naszych
klientów przy
u¿yciu naszych
koncentratów
barwi¹cych


