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Jak sie sprzedaje luksusowe

Ludzie czesto
mowia: ,nie da sie”,
Hhie mozna”.

Ale jak to ,nie mozna”,
skoro klient tego
oczekuje?

ROZMOWA Z

FRANCISEM LAPPEM,
zalozycielem i prezesem
gdariskiej stoczni Sunreef Yachts

MACIEJ DRZEWICKI, GRZEGORZ KU-
BICKI: Jak trafit pan do Polski?

FRANCIS LAPP: W pazdzierniku
1992 roku zostalem zaproszony przez
Automobilklub Warszawski na rajd.
Jako uczestnik?

- Tak. Bytem zapalonym rajdow-
cem, dwa razy startowalem nawet
w Rajdzie Paryz - Dakar. Do dzi§ mam
stabo$¢ do samochodéw.

Polska zrobita na panu dobre wraze-
nie?

- Od razu wiedzialem, ze to miej-
sce dlamnie. Nie byto tu wtedy prak-
tycznie niczego - doskonaly moment,
by rozkreci¢ biznes. Ja to wiedzia-
tem, ale nie kazdy tak uwazal. Pamie-
tam 6wczesne rozmowy z mieszka-
jacymi tu dtuzej Francuzami. Prze-
konywali mnie: ,,Francis, tu nigdy nic
nie bedzie. To niemozliwe”.
Dlaczego?

- Trudno powiedzie¢. Kto wtedy
przypuszczal, ze Polska bedzie w Unii
Europejskiej? Pewnie wielu Polakéw
my$lato doktadnie tak, jak moi fran-
cuscy znajomi.

Co pan robit wczesniej we Franc;ji?

- Pracowalem w firmie zajmujacej
sie montazem instalacji elektrycznych.
We Francji, ale bytem tez dwaipolro-
kuw Arabii Saudyjskiej, gdzie kladlem
instalacje w szpitalach. Zarabialem
wtedy nawet 10 razy wiecej niz u sie-
bie - przy budowach kilku szpitali, a tak-
ze uniwersytetu w Jeddah. Kiedy wro-
citem do Francji, bylem juz zmeczony
codzienng praca po 14 godzin. Dosta-
fem nawet jeszcze czek motywujacy,
zebym wrocil, alejuznie skorzystalem
zzaproszenia. W wieku 27 lat otworzy-
fem swoja firme we Francji.

A pana pierwszy biznes w Polsce?

- Produkcja systeméw elektrycz-
nych sterujacych zamykaniem
iotwieraniem szaf.

Sukces?

- Nie od razu. Ruszyli$my powo-
1i, juz po kilku miesiacach wykruszyt
sie moj wspolnik. Zaczat pytaé, kie-
dy beda zyski. Odpowiedzialem, ze
jak dobrze pojdzie, to za kilka lat.

W tym czasie spotkatem czlowie-
ka, ktory miat sie zaja¢ w Polsce budo-
wa hipermarket6w Castoramy. Do-
piero zaczynal, badal teren, zapropo-
nowatem wiec, by na poczatek swoje
biuro otworzyl u mnie. Troche liczy-
lem na zlecenia, ale okazalo sie, ze nic
ztego. Do czasu. Na miesiac przed
otwarciem pierwszego hipermarke-
tuw Warszawie ten Francuz zrezygno-
wali prezes zwrécil sie do mnie z pros-
ba, bym doprowadzil inwestycje do
konca. Otworzylem tamten sklep, od
razu dostalem zlecenie na kolejny
-w Poznaniu. I juz poszlo, do dzi$ mam
nakoncie ok. 50 hipermarketéw Ca-
storamy w calej Polsce. Smieje sie, ze
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dzieki temu odwiedzitem w zyciu wie-
cej polskich miast niz francuskich.
A systemy elektryczne do szaf?

- Ta firma - Bati Invest - funkcjo-

nuje do dzi$, teraz ma siedzibe w Kra-
kowie. Mocno sie przez te lata rozwi-
neliémy. Podczas gruntownej moder-
nizacji sopockiego Grand Hotelu ro-
bilismy calg elektryke, dwa lata temu
remontowali$my tez warszawski So-
fitel Victoria.
Dzi$ przede wszystkim zajmuje sie
pan jednak budowa luksusowych
jachtéw. Skad pomyst na taki biz-
nes?

- Dyrektor techniczny Castoramy
byt mito$nikiem, a nawet fanatykiem
zagli. Imnie zarazil. Kupili$my wspol-
nie katamaran - 14 st6p. Szybko oka-
zal sie za maly, kupili$my wiec 16-sto-
powy. PlywaliSmy po polskich jezio-
rach. Na mistrzostwach kraju w Gi-
zycku zajelismy 5. miejsce. Pojawil sie
pomyslnabiznes - czartery. Na tar-
gach w Paryzu nabytem 46-stopowy
katamaran z czterema kabinami. Tak
w1998 1. powstala firma Sunreef Tra-
vel. Katamaran zarabial na siebie, za-
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Francis Lapp w hali, gdzie Sunreef
Yachts produkuje katamarany i na
pokiadach gotowych juz jednostek

bierajac klientéw na wakacyjne po-
dréze po $wiecie. Wkrotce dokupilem
kolejnajednostke, juz 56-stopowa.

Interes sie rozwijal, my$leli$my
o nastepnym katamaranie, jeszcze
bardziej luksusowym. Traf chcial, ze
podczas $§wiat Bozego Narodzenia
na Madagaskarze spotkalem dwie ro-
dziny z Gdanska. Naprawde fajne wa-
kacje - dziewicza przyroda, brak pra-
du w hotelu... Byt czas na rozmowy.
Podczas jednego ze spotkan opowie-
dzialem o moich planach, a wtedy ci
Polacy méwia: skoro chcesz nastep-
ny katamaran, to dlaczego sam go nie
zbudujesz? Zapraszamy do Gdanska.
Tak po prostu?

- Dzisiaj tak to troche wyglada. Aku-
ratrobilismy jeden z hipermarketéw
w Osowej [dzielnica Gdanska], troche
juz poznatem Tréjmiasto - trudno sie
wnim nie zakocha¢. Nie mialem zad-
nego doswiadczenia w branzy stocz-
niowej, ale wyzwanie mi sie spodoba-
to. Noi chcialem mie¢ nowy katama-
ran, wiec pierwszy klient juz byt.
W Gdansku na postoczniowych tere-
nach mozna bylo wynaja¢ hale, wy-
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Chce by¢

tak blisko

z klientem,

jak tylko sie

da (...).

Nasze
katamarany

to nie masowa
produkdja,
kazdy jest inny.
Dokladnie taki,
jak chce klient

kwalifikowani ludzie tez byli na miej-
scu. I tak to ruszylo. Chociaz musze
przyznaé, ze poczatkowo pracowni-
cy szybko sie zmieniali. StawialiSmy
najakos¢ - nasze produkty miaty by¢
znajwyzszej polki, bez kompromisow.
Kto tego nie rozumial, odpadal.

Po péltoraroku znalazt sie pierw-
szy klient ,,z zewnatrz”. Belg, ktory
szukal jednostki do czarterowania
izaoferowal, Ze moze kupic¢ te, ktéra
zbudowalem dla swojej firmy. Sprze-
datem. Musial by¢ zadowolony, bo
po kilku latach zlozyt kolejne zamo-
wienie - tym razem to byl prawdzi-
wy gigant, 114 stop - Sunreef114 CHE.
Do dzié to jeden z najwigkszych za-
glowych katamaran6w na $wiecie.
Jako$ za rézowo to wszystko wygla-
da.

-Rézowo weale nie bylo. Pierwsze
latabyly bardzo trudne. Nie ukrywa-
lismy, skad jeste$my; i to stanowilo klo-
pot. Gdy potencjalni klienci dowiady-
wali sie, ze stocznia dziala w Polsce,
w Gdansku, rezygnowali. Np. we Fran-
cjistracilismy tak wiele kontraktow.
Podawali powaéd?
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- MysSle, ze w powszechnym od-
biorze Polska nie kojarzyla sie wow-
czas z dobrami luksusowymi. Klien-
cinie wierzyli, ze jesteSmy w stanie
wykonac to, co obiecujemy. Zreszta
nie tylko Francuzi. Mieli$my i klien-
tow z Polski, ktorzy podchodzili do
nas nazagranicznych targach, ale re-
zygnowali, gdy dowiadywali sie, skad
jestesmy. Pewnie woleli mie¢ co$ za-
granicznego. To blad, bo my od same-
go poczatku byliSmy w swojej dzie-
dzinie bezkonkurencyjni.

Jak udalo sie przelama¢ bariery?

- Ciezka praca. To do$¢ zamknie-
ty rynek, gdy juz pokazaliémy, na co
nas sta¢, wiadomos¢ szybko sie roze-
szla. Kolejni klienci chcieli mieé ta-
kie jednostkijak ich znajomi czy par-
tnerzy biznesowi.
lle trwalo, zanim rynek uwierzyl
w polska jako$¢?

- Trzy-cztery lata. Wygrali$my ja-
koScia, naprawde wyzsza niz w stocz-
niach zachodniej Europy. Sam za-
trudnilem calg ekipe od designu. No
iwszystko robimy na miejscu - nie
tylko kadluby, maszty, aleinp. meb-

114-stopowy katamaran,
najwiekszy, jaki do tej pory
powstat w gdanskiej stoczni
Sunreef Yachts

le. Wszystko jedyne w swoim rodza-
ju, naindywidualne zaméwienie.
Nie taniej byloby kupowa¢ gotowe
polprodukty?

- Nie wiem, ale nie o to chodzi. Ja
chce byé tak blisko z klientem, jak tyl-
ko sie da, spelnia¢ jego marzenia. Na-
sze katamarany to nie masowa pro-
dukeja, kazdy jest inny, kazdy doktad-
nie taki, jak chce klient. W innych
stoczniach tego nie dostanie. W sa-
mym biurze projektowym pracuje
unas 40 oséb, ogotem - 450.
lle jednostek w ciggu roku produku-
jecie?

-W 2016 r. powstaloich 12. Od po-
czatku istnienia Sunreef Yachts zbli-
zamy sie do setki.

A ile katamaranéw sprzedaliscie do
tej pory w Polsce?

- Dwa. Oba dla tego samego klien-
ta. Te druga jednostke na dniach be-
dzie odbieral.

Jak sie sprzedaje luksusowe jachty?

- Jezdzimy oczywiscie na specja-
listyczne targi na calym $wiecie. Bie-
rzemy udzial w eventach branzy luk-
susowej, gdzie spotykamy cze$¢ na-

MATERIALY PRASOWE

szej grupy docelowej. Prowadzimy
sprzedaz bezpo$rednia, ale mamy tez
mocno wyselekcjonowanych repre-
zentantow, ktorzy w réznych cze-
Sciach §wiata spotykaja sie z klienta-
mi. Cze$¢ nowych nabywcdw przy-
chodzi dzieki zadowolonym wlasci-
cielom naszych katamaranow, ktérzy
rekomenduja Sunreef Yachts. Ogrom-
nasila tkwi tez w internecie. Poten-
cjalni klienci czesto sami robia rese-
arch, poszukujacjednostki dla siebie,
iwtedy trafiaja nanasza strone.

A jak juz znajdg wasza oferte, to...

- Wysylaja maila. Albo dzwonia,
czasem nawet na telefon stacjonar-
ny. Kiedys$ pewien klient dzwonit kil-
karazy, zanim odebrali$my. Akurat
w biurze bylo niewiele oséb, sam pod-
niostem shuchawke. Telefonowal z Na-
mibii. Okazalo sie¢ potem, Ze jest jed-
nym z bardzo waznych biznesme-
néww tym kraju. Przyleciat do Gdan-
ska na kilka dniikupil katamaran.
Bez wigkszych negocjacji cenowych.

Czeéciej jednak sam lece do klien-
tow. Moi pracownicy organizuja mi
po kilka takich spotkan wjednym
miejscu. Teraz np. wybieram si¢ do
DubajuiBahrajnu.

Kilku duzych klientow w tej cze-
$ci $wiata zyskaliSmy kilka lat temu
dzieki wyjazdowi z oficjalna polska
delegacja. Prezydent Bronistaw Ko-
morowski, lecac na Abu Zabi, zabrat
wtedy przedstawicieli biznesu. To
bardzo nam pomoglo, uwiarygodni-
o w oczach kontrahentéw.
Ekskluzywne jachty kupujg ludzie
o okreslonym statusie majatkowym.
To musza by¢ bardzo ciekawe spot-
kania.

- Bardzo pouczajace. Pewien klient
w Azjiw ostatniej chwili odwolat spot-
kanie w hotelu i zaprosit mnie do do-
mu, wartego -jak sie okazato - kilkadzie-
sigt milion6w euro. Ogromne sale, sze$¢
kondygnacji, w tym trzy pod ziemia.
A tam kilkanascie aut, Zadne za mniej
nizmilion euro. Wiele widzialem w zy-
ciu, ale czego$ takiego jeszcze nie.

Na pierwszym spotkaniu robie za-
wsze prezentacje firmy, probuje wy-
pytaé, jaki budzet maklient, ile chce
imoze wydaé. Wszystko po to, abym
mogt dopasowaéjak najlepsza dla nie-
go oferte. Przy okazji powiem wam,
ze kiedy klient méwi ,,budzet nie ma
znaczenia”, to bardzo prawdopodob-
ne, Ze nic z interesu nie wyjdzie. Nie
jestem sprzedawca, ainZynierem elek-
trykiem, ale po tych licznych spotka-
niach z r6znymi klientami nauczy-
lem sie jednego: bogaty czlowiek, kté-
rego rzeczywiscie sta¢ najacht, od ra-
zu deklaruje: ,,prosze mi przygotowac
projekt za tylei tyle”. Konkretnie. In-
nimaja marzenia, ale brakuje im §rod-
kéw naichrealizacje.

Ale pewnie s3 ludzie, ktérych stag,
zeby rzeczywiscie powiedzie¢ ,pie-
nigdze nie majg znaczenia”.

- Sa wyjatki, oczywiscie.

Jaki najtrudniejszy projekt udalo
wam sie zrealizowaé?

-Dlajednego z arabskich szejkow
zrobili$my katamaran ze sktadanym
masztem o wysokosci 40 m. Mozna go
opusci¢ do poziomu 15 m. Szejk chciat
zawija¢ przed sam palac, ale wtedy trze-
ba przeplyna¢ pod mostem. Projekty
jachtéw, jakie chcial, miaty za wysokie
maszty. Dwalata szukal stoczni, ktora
zbudowalaby mujednostke ze sktada-
nym masztem. Powiedzialem mu:,,Daj

mi tydzien, oddzwonie”. Po tygodniu
od razu podpisali$my kontrakt. To dzi$
jedyny katamaran-superjacht z takim
rozwigzaniem. Ludzie czesto mowia:
yhiedasie”, ,niemozna”. Alejak to ,nie
mozna”, skoro klient tego oczekuje?
Poszukalem po $wiecie mozliwosci. Za-
dzwonilem nawet do producentéwil-
mu ,Waterworld” - tego, w ktérym Ke-
vin Costner zegluje po Ziemi zalanej
przez oceany futurystycznajednostka
-wlasnie z takim masztem. Liczylem,
ze co$ mi podpowiedzg. Ale stwierdzi-
li tylko:,,Prosze pana, to tylko film, nie
rzeczywisto$¢”. Wszystko wiec musie-
lismy wymy$li¢ sami, w Gdansku.

lle ma pan spotkan biznesowych
w miesigcu? Jak czesto siedzi pan
po prostu w biurze, a jak czesto lata
po $wiecie?

- W biurze siedze gléwnie wlipcu
isierpniu, bo wtedy klienci sa na wa-
kacjach. We wrze$niu sa targi w Can-
nes, potem w Monaco. W pazdzier-
nikuilistopadzie latam duzo po $wie-
cie, do klientow. Swiateczny grudzien
to mniejszy ruch. W styczniu znéw
odwiedzam klientéw, potem zaczy-
naja sie kolejne targii tak do wakacji.
Te podréze potrafig by¢ wyczerpuja-
ce. Cho¢by ostatni wyjazd - bylem
kilka dni na Florydzie, na dwa dni
wroécitem do Polski i od razu lecialem
nakilka dni do Azji.

Gdzie macie najwiecej klientow?

- Trudno powiedzieé, katamarany
produkujemy na caly $wiat. Chocby
teraz - pracujemy wlaénie nad 13 ko-
lejnymi. Jeden poplynie do Wioch,
drugi do Dubaju, dwalub trzy do USA,
do Singapuru, na Ukraine... Poza tym
zmieniaja sie tez trendy. W pierw-
szych latach sprzedawali$my gtow-
nie do Europy, teraz to sie zmienito.
Wspélpracujemy raczej z klientami
z dalszych rejon6éw $wiata.
lle trzeba zaplaci¢ za takie cuda?

- Najtanszy jacht sprzedali$my za
1,6 mIn euro, miat 60 stép. Cena naj-
drozszego to z kolei 14 mIn euro, to
ten gigant - 114 st6p dlugoéci. Klient,
ktory go kupil, to bardzo wysoko po-
stawiona w swoim kraju persona. Jest
naszym najlepszym ambasadorem
ipromotorem marki. Pamietam, jak
kiedys chcialem sie uméwié na spot-
kanie z jednym z ministréw z jego oj-
czyzny, ale dtugo nie mogtem ztapa¢
kontaktu. Zadzwonitem do tego mo-
jegoklientaijuz nastepnego dnia mia-
lem uméwione spotkanie.

Jakie wymagania majag kupcy? Po-
trafig was zaskoczy¢?

- Jako$ do tej pory nic mnie spe-
cjalnie nie zaskoczylo, nawet ten skla-
dany maszt. A juz np. jacuzzi w sy-
pialninajachcie to rzecz zupelnie
normalna. Poza tym przez te wszyst-
kielata nie zdarzylo sie jeszcze, Zeby
klient zazyczyt sobie czego$, czego
nie byliby$my w stanie zrobié. A na-
wet jesli pojawiaja sie jakie$ watpli-
wosci, to sprawa ostateczniei tak tra-
fia do mnie i wtedy okazuje sig, ze...
wszystko mozna.
lle trwa produkcja jachtu - od zamé-
wienia do wodowania?

-Od o$miumiesiecy doroku. Pier-
wsze miesiace to gléwnie rysunki, pla-
nowanie i wybieranie materialow. Sa-
mabudowa trwa ok. trzy-cztery mie-
siace. Oczywicie przed rozpoczeciem
pracklient wplaca zaliczke. Pozwala
namonadziala¢, pracowad, alejest tez
gwarancja, ze kontrahent sie nie wyco-

fa. Bo takijacht-robiony nazaméwie-
nie, pod indywidualne potrzeby - trud-
no byloby potem sprzedaé¢ komus in-
nemu. Tylko raz mieli$émy taka sytua-
cje, w2008r., ale na szczescie szybko
znalazlsi¢ inny klient, ktéremu podpa-
sowaly akurat takie rozwiazania.
Trudno robi sie biznes w Polsce?

-Ogolniejest super, naprawde. Oczy-
wiscie sa momenty, gdy trzebana co$
dluzej poczekaé, np.napozwolenie na
budowe, ale ogdlnie nie moge narze-
ka¢. Pamietam, jak w1992r. dostownie
kazdy mi powtarzal: ,,Otwierasz firme?
Zastanéw sie. Bedziesz mial ciagle pod
gore”. Uwierzcie mi-we Francjiwcale
niejestlatwiej, tam tez jest rozbudowa-
naadministracja, procedury, tam tez
trzeba czeka¢. Jedyny powazniejszy
problem, jaki pojawia sie w Polsce
-zwlaszcza ostatnio - to ludzie.
Ludzie?

- Przede wszystkim polscy fa-

chowcy wyjezdzaja za granice do pra-
cy. W tej chwili wspotpracujemy juz
z ponad stoma osobami z zagranicy.
Prowadzimy rekrutacje non stopina-
dal mamy braki w kadrze.
W 2012r. przezyliscie cigezkie chwile,
sploneta jedna z waszych hali pro-
dukcyjnych. Mial pan moment zwat-
pienia?

- To byt rzeczywiscie trudny mo-
ment. W hali bylo wtedy pie¢ statkow,
w tym jeden wlasciwie gotowy, za ty-
dzier mial juz mie¢ odbiér. Z ubez-
pieczenia odzyskalismy potem tylko
25 proc. jego wartoéci. Kiedy wybucht
pozar, w nocy z piatku na sobote, by-
lem akurat u klienta w Turcji. Siedzie-
li$my na kolacji, kiedy zadzwonit te-
lefon. ,,Pozar? Aha, no to gascie” - po-
wiedzialem spokojnie. Nie zdawalem
sobie sprawy ze skali. A dyrektor, kt6-
ry do mnie zadzwonil, méwi: ,,Sze-
fie, ja dopiero tam jade, jestem kilka
kilometréw od stoczni, ale pozar juz
stad widze”. W sobote rano bylem na
miejscu. Ludzie pytaja: ,,Co robimy
dalej?”. . Jak to co? Pracujemy”. Prze-
niesliSmy wszystko, co sie dalo, co
zostalo, do drugiej haliijeszcze tego
samego dnia ruszyla produkcja. Nie
moglem, nie mogli$my wtedy sie pod-
daé!

Co bylo przyczyna pozaru?

- Do dzi$ nie wiem, cho¢ byto juz
kilka ekspertyzianaliz. Na pewno nie
awaria instalacji elektrycznej, bo aku-
rat takiej instalacji tam nie bylo.
Czy po tylu latach czuje sie pan juz
Polakiem, czy jeszcze Francuzem?

- W100 proc. czuje sie Polakiem,
Francuzem juz dawno nie. Nawet jak
Jjestem we Francji. M6j dom jest w Pol-
sce, mam tutaj najblizsza rodzine - zo-
ne, corkeisyna. Jak mam sie spotkac
zrodzicami-mamama 83 lata, a tata
85-wole ich zaprosi¢ do siebie. Zresz-
ta oni, mimo wieku, tez tak wola.

W Polsce od samego poczatku czu-
lem sie bardzo dobrze, do$é bezprob-
lemowo przyszla mi nauka jezyka.
Ale to akurat dlatego, ze nie mialem
zabardzo wyjscia. Wowczas nawet
w Warszawie nie bylo latwo porozu-
mie¢ sie zkim$ po angielsku, niemiec-
ku, nie méwiace juz o francuskim.

Mam juz polskie obywatelstwo,
polski paszport bardzo mi pomaga.
Francuskiego uzywam wlasciwie juz
tylko, gdy lece do USA, bo wtedy nie
musze czeka¢ na wize. o
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