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- Какова стратегия развития компа-
нии?
Сегодня «Самарский Стройфарфор» – 

это зрелая рыночная компания. мы 
производим и продаем сантехнику Тм 
SANITA и SANITA LUXE и керамогранит 
Тм GRASARO и KERRANOVA, генерируем 
устойчиво растущую прибыль. Рыночная – 
для нас означает определенные вызовы 
рынка, на которые необходимо выраба-
тывать достойные ответы, если мы хотим 
конкурировать. Наши клиенты сегодня – 
дистрибьюторы, строительные компании, 
архитекторы и дизайнеры, инсталляторы, 
сантехники, плиточники, розничные мага-
зины DIY, интернет-магазины, производи-
тели мебели. 

Наше предназначение – сделать тя-
желые моменты жизни людей легкими и 
приятными в чистоте и гармонии. Опира-
ясь на такие наши уникальные способ-
ности, как высокая квалификация произ-
водственного и инженерного персонала, 
развитые компетенции в работе с миро-
выми технологиями и материалами, вы-
сокая скорость внедрения инноваций, мы 
строим современную систему управления 
и обеспечиваем устойчивый возврат на 
инвестиции.

Осуществляя эту деятельность, мы 
опираемся на наши ключевые ценности: 
«мы непрерывно развиваемся. мы честны. 
Наш приоритет – долгосрочная прибыль».

В 2018 году мы увеличиваем наши 
производственные мощности по выпуску 
сантехники до 2 млн штук в год. А произ-
водство керамогранита – до 6 млн кв. м в 
год в основном за счет добавления более 
крупного формата плитки 600х1200 мм.

Внедрение современных методик управления позволяет 
находить новые точки роста внутри компании

Генеральный директор ООО «Самарский Стройфарфор» Павел мисюля –  
об инвестициях в сотрудников и о методах управления компанией.
Иван КРУМ, фото предоставлено пресс-службой ООО «Самарский Стройфарфор» 

- Как часто стратегия развития корректируется? 
Каждый год мы корректируем нашу стратегию, а карди-

нально пересматриваем раз в три года.
- Каков сегодня главный вызов современному бизнесу?
- Главный вызов – найти те улучшения в производимом 

продукте, которые позволят лучше удовлетворить клиентов и 
потребителей. При этом важно понимать, что не за все ваши 
улучшения покупатель готов голосовать своим рублем. Иногда 
происходит наоборот: компания тратит серьезные инвестиции 
на улучшение качества. Но на рынке появляется произведен-
ная по другой технологии, более привлекательная продукция. 
Точность прогноза, попадание в тренд, угадывание его и по-
стоянная готовность рисковать на уровне интуиции – вот, на-
верное, основные моменты, которые позволяют держать нашу 
компанию в рынке. Для того чтобы суметь это сделать, с моей 
точки зрения, очень важно создать условия для развития топ-
менеджеров, ключевых сотрудников, организовать рабочие 
места таким образом, чтобы каждый смог понять и оценить 
свой вклад в общее дело. у всех людей разная готовность к пе-
ременам: то, что для одного кажется замедленным повтором, 
для другого – просто мелькающая в окне поезда череда кар-
тинок. Делать работу интересной для разных людей, органи-
зовать ее так, чтобы производство росло и давало основу для 
роста прибыли, – вот для чего нужен руководитель. 

Сегодня мы видим, как рушатся холдинги, группы, не по-
тому, что предприятия не выдержали рыночной борьбы, а 
потому что интересы акционеров, их взгляды на бизнес-про-
цессы, уровень рисков и рентабельность разошлись в силу 
разного восприятия реальности. Нечто подобное происходит 
и на линии «акционеры – менеджеры». Руководитель зачастую 
перелопачивает огромные пласты информации, проводит  ис-
следования, расчеты, выправки. Но решение, которое он пред-
лагает, может быть не одобрено владельцами бизнеса. здесь 
обнаруживается, что менеджер так привыкает командовать 
своим подразделением, что начинает думать о владельце биз-
неса как о человеке, обязанном инвестировать именно по тому 
сценарию, который предложили менеджеры. Как создавать 
согласие в таких случаях? Есть много теорий, но на практике 
не каждая из них проходит проверку. 
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