
– Jakie sà Paƒskie pierwsze wra˝enia 
z tegorocznej edycji konferencji w Cedzy-
nie?

– JesteÊmy po raz pierwszy na tej
konferencji, stàd na ocen´ jest jeszcze za
wczeÊnie. Wi´cej b´d´ móg∏ powiedzieç,
gdy widoczne b´dà jej efekty. Licz´, ˝e
przyniesie takie rezultaty, jak inne tego
typu imprezy, w których braliÊmy udzia∏
i byliÊmy bardzo zadowoleni.

– Egeplast Polska Sp. z o.o. jest wys-
tawcà w Cedzynie. Jakie sà oczekiwania
firmy zwiàzane z tà konferencjà?

– Przede wszystkim oczekujemy popu-
laryzacji produktów Egeplast, poniewa˝
mam sygna∏y z ca∏ego kraju, ˝e nie
wsz´dzie dociera nasza oferta, pomimo
du˝ego wysi∏ku marketingowego z na-
szej strony.

– Jak ocenia Pan poziom organizacyjny
targów i konferencji w Polsce?

– Wydaje mi si´, ˝e nie przynoszà one
tylu efektów, ile dajà targi fachowe,
nasycone nieco wi´kszà profesjonal-
noÊcià. W konferencjach uczestniczy 100
do 200 osób, z tego te˝ powodu nie dajà
one takiego skutku jak targi bran˝owe,
które sà odwiedzane przez tysiàce ludzi.

– Reprezentuje Pan firm´, której g∏ówna
siedziba znajduje si´ w Niemczech. Jak
wypada porównanie naszego rynku do
niemieckiego?

– Rynek polski stawia dopiero pierw-
sze kroki w metodach bezwykopowych,
które w Niemczech sà znane od ponad
10 lat lub d∏u˝ej, i to na znacznie szerszà
skal´. Dla przyk∏adu powiem, ˝e nasz
produkt SLM 2.0, który w Polsce
sprzedajemy od dwóch lat, stosowany
jest na rynku niemieckim od 1994 r. To
obrazuje dystans technologiczny.

– Z czego wynika ta ró˝nica?
– OczywiÊcie g∏ównie z wielkoÊci Êrod-

ków finansowych, jakie sà do dyspozycji
inwestorów. Poza tym rzadko kto z nich
myÊli pragmatycznie. Istotne sà tylko
wydarzenia najbli˝szych lat, a mniej
wa˝ne jest to, co b´dzie póêniej. Na
rynku obowiàzuje zasada „kupiç najta-
niej”. A szkoda, bo trzeba myÊleç d∏ugo-
falowo.

– Czy Pana zdaniem op∏aca si´ inwes-
towaç w Polsce?

– Inwestycje sà op∏acalne i licz´ na to,
˝e tak nadal b´dzie. Obecnie nie jest êle,
ale mog∏oby byç lepiej. Co do sensu
wchodzenia na polski rynek, to uwa˝am,
˝e warto. Wszystko jest tu w trakcie roz-
woju i wiele rzeczy trzeba b´dzie zreali-
zowaç w najbli˝szych latach, m.in. z
wykorzystaniem Êrodków Unii Europej-
skiej. Stan polskiej infrastruktury wy-

maga kilkunastu lat pracy, aby dopro-
wadziç jà do Êredniego poziomu europej-
skiego.

– Czy coÊ si´ zmieni∏o po wejÊciu Pol-
ski do UE? Czy odczuwa Pan zmiany 
w swojej firmie?

– Tendencje sà bardzo pozytywne,
aczkolwiek kwestia jakoÊci w odniesie-
niu do us∏ug oraz stosowanych produk-
tów na rynku polskim pozostawia wiele
do ˝yczenia. Niewiele jest firm, które
wykazujà zainteresowanie tà prob-
lematykà. Pozyskujemy jednak coraz
wi´cej klientów, dla których jakoÊç jest
priorytetem. To sprzyja rozwojowi na-
szej firmy i popularnoÊci naszych pro-
duktów, które majà bardzo dobrà mark´
na rynku niemieckim i szerzej – na
rynku europejskim. JesteÊmy drugà pod
wzgl´dem wielkoÊci firmà w Niemczech
i piàtà w Europie.

– Dzi´kuj´ za rozmow´ i ˝ycz´ suk-
cesów.

– ˚ycz´ tego samego.
Rozmawia∏ Mariusz Karpiƒski

Rozmowy
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Dystans technologiczny 
do nadrobienia
Rozmowa z Thomasem Jankowskim, prokurentem Egeplast Polska Sp. z o.o.
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