cyzja. Obecnie staramy sie uwaznie obserwowac, jaki jest
kurs waluty i jakie sg trendy, ale podchodzimy do tego bar-
dzo spokojnie.

Ryszard Balcerkiewicz: My takze sprzedajemy po aktualnym
kursie i nie korzystaliSmy z opciji.

A czy — Panéw zdaniem - opcje walutowe mogg byé
powaznym problemem dla polskich eksporteréw mebli?
Pytam o to, poniewaz spotkatem sie na przyktad z opinia-
mi, ze liczba firm eksportujgcych meble, ktére korzystaty

z opcji walutowych znacznie przewyzsza liczbe firm, ktore
tego nie robity. Czy w zwigzku z ich mozliwymi problemami
moze dojs¢ do jakichs przetasowan wsrod eksporterow
mebli?

Michat Ryszawa: Jest taka mozliwosc¢. Wiele zalezy od tego,
na ile firmy grajg va banque, na ile chcg zarobi¢ na walucie,
a na ile — korzystajgc z marzy, ktérg uda im sie wynegocjo-
wac. Na pewno dojdzie do pewnych przetasowan na rynku
meblarskim, takze wsrod eksporterdw, z drugiej strony — nie-
zaleznie od tego, czy jest kryzys, czy go nie ma, czy jakies
podmioty uwiktaty sie w opcje walutowe, czy nie, to jedne fir-
my bedg powstawaty, a inne upadng. To normalne zjawiska
rynkowe.

Stefan Fichna: W latach poprzednich nieraz korzystalismy

z opcji walutowych. Zabezpieczenie sobie jakiego$ poziomu
kursu waluty stuzy okresleniu poziomu rentownosci, bo prze-
ciez zabezpieczamy sobie jaki$ poziom obrotow w walucie.
Trzeba tylko sobie wtedy odpowiedzie¢ na pytanie, czy ten po-
ziom rentownosci wystarczy do funkcjonowania firmy. Ci zas,
ktorzy w ubiegtym roku skorzystali z opcji, dzisiaj albo firme
zamykajg i wszyscy zatamujg rece, ze mamy kryzys, albo

— 0 ile bank sie na to godzi — starajg sie zamieni¢ opcje

na wieloletni kredyt. My — jak tu jesteSmy — nie mamy proble-
mow z opcjami, ale przeciez wiemy, ze sg firmy, ktére majg
ktopoty. Duze kiopoty.

Analitycy dos¢ zgodnie przewidujg, ze najgorsze jest
jeszcze przed nami, cho¢ rozmaicie zapatrujg sie na kwe-
stie, kiedy to ,najgorsze” nastgpi. Jak — wedtug Panow

— moze wyglada¢ eksport polskich mebli i sytuacja pol-
skich eksporterow mebli, gdy ,najgorsze” bedziemy mieli
za sobg?

Ryszard Balcerkiewicz: Wydaje mi sie, ze nawet ekonomi-
Sci nie sg w stanie tego przewidzie¢, bo sytuacja zmienia
sie bardzo dynamicznie. Wazne jest bysmy zachowali spo-
koj i optymizm, by media nie nakrecaty spirali obaw, tylko
uspokajaty sytuacije. Swoich pie¢ groszy doktadajg politycy,
ktorzy — zwtaszcza w kampanii wyborczej — rézne rzeczy
mowili. Tymczasem w Polsce naprawde jest niezle, o czym
Swiadczg wyniki pierwszego kwartatu tego roku. Polacy za-
wsze byli zaradni i potrafili sobie radzi¢ w réznych sytu-
acjach. Polskie meblarstwo naprawde dobrze stoi i mysle,
ze kazdy, w swojej firmie, podejmuje dziatania na rzecz bu-
dowy marki, wspotpracy z projektantami, uatrakcyjniania
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oferty. Mamy duzg szanse, bo wiele zachodnich firm ,stane-
to w miejscu”.

Michat Ryszawa: Oczywiscie mozna spekulowac, czy be-
dzie lepiej, czy gorzej, ale — jak Pan przed chwilg wspomniat
— kryzys niesie takze wiele szans. To dobry moment, by do-
konac¢ zakupu, bo wiele towardw jest teraz tanszych. | jak
minie ta psychoza medialna, to klienci spojrzg na kryzys

z tej strony.

Stefan Fichna: Eksport na pewno spadnie — co do tego nie
mam watpliwosci. Mysle, ze w najblizszych dwoch latach
spadek moze wynie$¢ 20-25%. Spokojniejszy bytbym jesli
chodzi o rynek krajowy — przypuszczam, ze sprzedaz mebli
na rynku krajowym w najblizszych latach bedzie zblizona
do obecnego.

Moze pomystem dla eksporteréw bytoby szukanie nowych
rynkéw zbytu i wyjscie ,,szerokg tawg” poza granice Unii Eu-
ropejskiej? Nasze meble trafiajg przede wszystkim na rynki
unijne, ale przeciez na Europie $wiat si¢ nie konczy...

Ryszard Balcerkiewicz: My to robimy caty czas, uczestniczac
cho¢by w organizowanych co 2 lata targach ,Orgatec”. To jest
jednak trudne i wymaga duzych naktadow finansowych,
zwtaszcza jezeli chee sie sprzedawac meble pod wtasng mar-
ka. Nasze doswiadczenia, zwtaszcza z rynku niemieckiego,

na ktérym 8 lat temu uruchomilismy swojg firme, kazg stwier-
dzi¢, ze dopiero wieloletnia, wytrwata, systematyczna praca
przynosi efekty, ze nic sie nie dzieje od razu.

Michat Ryszawa: Rowniez my staramy sie rozwija¢ swojg
obecnos¢ na rynkach, na ktérych juz jestesmy, cho¢ moze
jeszcze nie w takiej skali, w jakiej chcielibysmy by¢. W Unii
Europejskiej jest kilka panstw, w ktérych jeszcze nie sprzeda-
jemy naszych mebli, ale mamy nadzieje, ze taki stan nie
utrzyma sig juz dtugo. Pozyskanie nowego rynku, czy to

w Unii, czy poza Unig to proces, ktéry trwa, nie da sie nan
wejs¢ z dnia na dzien. Wymaga to i czasu, i wielu naktadow
finansowych. Ale jest tez druga strona medalu, ktéra w tej
dyskusji jakby nam umkneta. W dzisiejszych czasach trudno
jest sprzedac towar, ale jeszcze trudniej uzyskac za niego na-
lezno$¢ w terminie.

Stefan Fichna: Rozmawiamy na targach poznanskich, ktére
takze przeciez stuzg pozyskiwaniu nowych klientow, row-
niez tych spoza Unii Europejskiej. Powtorze jednak

za przedmowcami, ze nowe rynki to duze koszty, a im sg to
dalsze rynki, tym wieksze sg tez koszty transportu. Do po-
szukiwan nowych rynkow zbytu nalezy wiec podej$¢ ostroz-
nie, bo tatwo mozna przeinwestowac. Jednak na dzien dzi-
siejszy chyba wieksze korzysci przyniesie wkraczanie

na rynki unijne, na ktérych nas jeszcze nie ma, niz ekspan-
sja na rynki amerykanskie czy azjatyckie. Cho¢ tego takze
nie mozna wykluczyc.

Dzigkuje za rozmowe.
Fot. Anna Zamojda



