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Grupa Stephan Schmidt 
planuje wzmocni  dzia alno
na polskim rynku

Krystyna Wi niewska: Grupa 
Stephan Schmidt, do której nale y
firma stephan schmidt meissen 
GmbH – dostawca surowców dla 
przemys u ceramicznego – ma od-
biorców swoich produktów na ca-
ym wiecie. Jaki jest potencja  pro-

dukcyjny Grupy i g ówni odbiorcy?
Günter Schmidt: W ca ej Grupie 

produkujemy rocznie 1,6 mln ton su-
rowców z czego ok. 65% produkcji to 
eksport do ponad 40 krajów na ca-
ym wiecie. Najwa niejszymi odbior-

cami s  kraje s siednie, a wi c na 
pierwszym miejscu W ochy, nast p-
nie Francja, kraje Beneluksu, Skandy-
nawia, Hiszpania i w coraz wi kszym 
stopniu Europa Wschodnia. Sprzeda
na wschód rozwija si  bardzo do-
brze, poniewa  w tym rejonie zbudo-
wano wiele nowych zak adów pro-
dukcji p ytek ceramicznych oraz cera-
miki sanitarnej i przede wszystkim 
do tych zak adów dostarczamy na-
sze surowce.

Firma stephan schmidt meissen 
znajduje si  w Kamenz – Wiesa 
i w zwi zku z tym jest bardzo do-
brze usytuowana do prowadzenia 
dzia alno ci w Polsce, Czechach i Ro-
sji ze wzgl du na blisko  tych ryn-
ków. Kiedy w 1990 r. zak adali my fir-
m  stephan schmidt meissen nabyli-

my du e z o a kaolinu i i ów w miej-
scowo ci Wiesa – na przedmie ciu
Kamenz. Jest to obszar ok. 120 ha, na 
którym znajduje si  ok. 13 mln ton 
surowców. S  to i y wypalaj ce si  na 
bia o stosowane w przemy le p ytek 
m.in. do produkcji gresu porcellanat-
to oraz p ytek ciennych, a ich mie-
szanki z kaolinem s u  do produkcji 
porcelany sanitarnej. W tym rejonie 
posiadamy jeszcze drugie z o e – 
Cunnersdorf, z i ami wypalaj cymi si
na czerwono, zawieraj cymi 6 – 9% 
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. Ten surowiec u ywany jest 

do produkcji dachówek i ceg y klin-
kierowej.

KW: Jak  pozycj  w ród odbior-
ców firmy stephan schmidt meis-
sen maj  polskie zak ady p ytek ce-
ramicznych? Jak ocenia Pan rozwój 
tej bran y w ostatnich latach i per-
spektywy na przysz o ?

GS: Mo liwo ci produkcji p ytek 
ceramicznych w Polsce okre lam na 
100-120 mln m2 rocznie, co oznacza, 

e bran a ta ma siln  pozycj  w Euro-
pie i jest bardzo interesuj cym ryn-
kiem zbytu dla nowych surowców. 
W Europie Wschodniej istnieje du e
zapotrzebowanie na nowe mieszka-
nia oraz remonty istniej cych. W mo-
jej ocenie gwarantuje to dalszy roz-
wój produkcji p ytek pod ogowych 

i ciennych, a tak e porcelany sanitar-
nej. Ju  kilka lat temu uznali my, e
polski rynek b dzie g ównym kie-
runkiem naszego zainteresowania 
i pozostanie nim tak e w przysz o-

ci. Jak ju  powiedzia em, dzi ki bli-
sko ci naszych kopalni w Kamenz 
mamy korzystne po o enie geogra-
ficzne w stosunku do konkurencji 
i dlatego zamierzamy wzmocni  na-
sz  dzia alno  w Polsce. 

KW: Co to oznacza w praktyce?
GS: Wzmocnimy serwis, tzn. opie-

k  nad klientem oraz doradztwo. We 
wspó pracy z naszym przedstawicie-
lem na Polsk , panem Hanebachem,
pójdziemy w a nie w tym kierunku 
zak adaj c samodzielne przedsi -
biorstwo. Usprawni to nasz  dzia-
alno , polepszy wymian  informa-

cji i udoskonali bie ce prace nad 
wprowadzaniem nowych produk-
tów Grupy Stephan Schmidt na pol-
ski rynek.

KW: Na czym obecnie polega 
wspó praca z polskimi producenta-
mi p ytek ceramicznych? Czy jest to 
bie ca obs uga dostaw i ich logi-
styczne zabezpieczanie, czy w jej 
zakres wchodzi równie  wprowa-
dzanie nowych technologii oraz 
optymalizacja receptur mas cera-
micznych?

Z Güntherem Schmidtem 
– w a cicielem Grupy Stephan Schmidt 
rozmawia Krystyna Wi niewska
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GS: To nie jest tak, e pan Hane-
bach czeka, a  polski odbiorca z o y
zamówienie. Prowadzimy równie
akwizycj  nowych produktów, za któ-
rymi stoi ca a Grupa Stephan Schmidt 
ze swoim know-how i do wiadcze-
niem. Organizujemy tak e sympozja 
dla polskich odbiorców (ostatnie od-
by o si  w maju br. w Görlitz), które 
s u  wymianie uwag natury techno-
logicznej, dyskusji na wa ne dla tech-
nologów tematy, sprecyzowaniu 
przysz ych oczekiwa  odbiorców 
i bli szemu poznaniu si  na gruncie 
bardziej towarzyskim, a nie tylko za-
wodowym. Oznacza to, e na polski 
rynek chcemy wej  ofensywnie jako 
rzetelny partner, podchodz cy indy-
widualnie do ka dego klienta.

Jaros aw Hanebach: Je li mo-
g  co  dopowiedzie : firma stephan 
schmidt meissen dostarcza 13 ró -
nych produktów do 15 zak adów wy-
twarzaj cych p ytki ceramiczne. Wy-
nika z tego, e prawie ka dy odbior-
ca otrzymuje produkt opracowa-
ny specjalnie dla niego; modyfiko-
wany do postaci ostatecznej w ci-
s ej wspó pracy mi dzy technologa-
mi odbiorcy i laboratoriami dostaw-
cy. Jest to te  odpowied  na pyta-
nie, czy dostarczamy know-how i in-
nowacje – mo na powiedzie , e czy-
nimy to nieustannie, poniewa  firmy 
wci  unowocze niaj  swoje techno-
logie, optymalizuj  sk ady mas, a my 
staramy si  im w tej pracy na bie -
co pomaga .

KW: Nad czym obecnie pracuje 
Grupa Stephan Schmidt, eby spro-
sta  rosn cym wymaganiom od-
biorców surowców?

GS: Zbudowali my w Kamenz, 
a tak e w zak adzie w Westerwal-
dzie du e urz dzenia do homogeni-
zacji, dzi ki którym mo emy dzien-
nie np. w Kamenz standaryzowa  po-
nad 1000 ton i ów. S  to mieszan-
ki do produkcji p ytek sk adaj ce si
zwykle z trzech do pi ciu komponen-
tów, które – jak wspomnia  pan Ha-
nebach – przeznaczone s  dla indy-
widualnego klienta. Standaryzujemy 
tak e sk ady mieszanek do produk-
cji ceramiki sanitarnej, w których licz-
ba komponentów mo e si ga  o miu
(np. produkt SanLine13250®) i wi cej. 

W sk ad instalacji do homogeniza-
cji wchodz  równie  odpowiednie 
urz dzenia rozdrabniaj ce, systemy 
transportowe, dozuj ce i hale sk ado-
we, w których surowce s  równomier-
nie rozsypywane. W Kamenz mo emy 
sk adowa  pod dachem 20 tys. ton 
produktów. Do takiej produkcji po-
trzebna jest doskona a znajomo
surowców, którymi dysponujemy, 
dlatego te  oprócz centralnego la-
boratorium w Westerwaldzie ma-
my równie  laboratoria regionalne. 
W Kamenz – Wiesa cztery osoby zaj-
muj  si  ci g ym zapewnieniem ja-
ko ci poszczególnych i ów, kompo-
nentów i gotowych mieszanek, do-
puszczaniem do wysy ki i opracowy-
waniem nowych produktów. Wspó -
pracujemy tak e ze szko ami wy szy-
mi i instytutami badawczymi. Odpo-
wiadaj c konkretnie na Pani pytanie: 
mamy mo liwo ci opracowywania 
i wdra ania nowych produktów 
o oczekiwanych przez klienta w a-

ciwo ciach.
W zwi zku ze stale rosn cymi ce-

nami energii istnieje problem zmniej-
szania jej zu ycia, nad czym pracuj
nasi klienci i my równie . D ymy 
do tego, aby masy ceramiczne mo na
by o szybciej suszy  i szybciej wypa-
la . Redukcja czasu wypalania o 10% 
przyniesie bowiem znaczny wzrost 
wydajno ci i zmniejszenie kosztu jed-
nostkowego produkcji.

KW: Jakie s  plany rozwoju fir-
my? 

GS: Ok. 75% naszych obrotów po-
chodzi ze sprzeda y surowców 
do produkcji p ytek ceramicznych, 
ceramiki sanitarnej, elektrotechnicz-
nej, ogniotrwa ej, budowlanej oraz 
surowców do produkcji wielkogaba-
rytowych rur kamionkowych i porce-
lany sto owej. Obecnie stawiamy te
na rozwój produktów mineralnych. 
Dostarczamy du e ilo ci surowców 
m.in. do produkcji w ókien mineral-
nych czy d wi koch onnych p yt sufi-
towych. Jeste my europejskim lide-
rem w dostawach komponentów 
do wytwarzania substratów ogrodo-
wych, m.in. Florisol®. Dostarczamy 
produkty do budowy i uszczelniania 
wysypisk, wa ów przeciwpowodzio-
wych, izolacji obszarów zanieczysz-

czonych, budowli specjalnych. Na-
szym najnowszym opatentowanym 
produktem jest Concresol® – doda-
tek do produkcji betonu aktualnie 
wprowadzany na rynek. Przewiduje-
my du e zainteresowanie odbiorców 
tym wyrobem i potencjalne du e
mo liwo ci zbytu. Oznacza to, e dzia
produktów mineralnych b dzie si
mocno rozwija , ale oczywi cie Grupa 
Stephan Schmidt nie odejdzie od ce-
ramiki klasycznej.

JH: Concresol® jest ju  stosowany 
w Polsce, m. in. przez firm  Technolo-
gia Betonowa z siedzib  w Koszalinie, 
która produkuje elementy dystanso-
we i eksportuje je praktycznie na ca-
y wiat. Prosz  zwróci  uwag  na od-

leg o  mi dzy Westerwaldem, gdzie 
Concresol® jest wytwarzany, a Kosza-
linem – przesz o 800 km nie stanowi 
przeszkody dla stosowania tego wy-
rafinowanego produktu. Po prostu 
jest dobry i zapewnia doskona  ja-
ko  finalnego produktu.

KW: Na czym, oprócz wspomnia-
nej przez Pana na pocz tku rozmo-
wy bliskiej odleg o ci z o a w Wie-
sa od polskich producentów p ytek 
ceramicznych, polega przewaga 
Grupy Stephan Schmidt nad kon-
kurencj , bo na pewno nie s  to ce-
ny surowców?

GS: Rzeczywi cie nasze surowce 
nie s  najta sze, ale maj  takie para-
metry jakich oczekuje klient. Dyspo-
nujemy bardzo dobrze rozpoznany-
mi z o ami oraz do wiadczeniem 
w bran y od 1947 r. dzi ki czemu 
mo emy rozwi zywa  indywidualne 
problemy odbiorcy. Charakterystycz-
ne dla polskich zak adów jest to, e
prawie ka dy ma w asn  przerobow-
ni  masy. Próba umieszczenia na pol-
skim rynku gotowego granulatu by-
aby wi c bardzo trudnym zadaniem; 

mamy wi c inn  propozycj . Jeste-
my gotowi stworzy  spó k  joint-

-venture z polskim producentem 
p ytek, który podj by si  przygoto-
wania masy na miejscu wg naszej 
technologii, pod naszym kierownic-
twem i na nasz  odpowiedzialno .
Jeste my gotowi w taki projekt zain-
westowa .

KW: ycz  sukcesów. Serdecz-
nie dzi kuj  za rozmow .


