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Dolcan,
15 lat 
w grze !
Wywiad ze S∏awomirem Doliƒskim, w∏aÊcicielem i prezesem firmy Dolcan

– Firma Dolcan obchodzi w tym roku swoje pi´t-
nastolecie. By∏a jednà z pierwszych, które budo-
wa∏y mieszkania na raczkujàcym dopiero rynku
deweloperskim. Jak to si´ wszystko zacz´∏o? 

– Nasza firma zosta∏a zarejestrowana w styczniu
1991 r., po mojej pi´cioletniej dzia∏alnoÊci prywatnej
w ramach spó∏dzielni mieszkaniowej. Od tego czasu
wybudowaliÊmy oko∏o 2 tysi´cy mieszkaƒ. Najwi´-
cej, bo ok. tysiàca, w podwarszawskich Zàbkach.
Przed rejestracjà firmy deweloperskiej, przez 5 lat
dzia∏aliÊmy jako firma wykonawcza i pierwszymi na-
szymi zleceniami by∏y roboty budowlane, hydraulicz-
ne i kanalizacyjne dla ró˝nych instytucji bud˝eto-
wych, g∏ównie na rzecz wojska. Inwestorzy szukali
wykonawców i dawali zaliczki na materia∏y, które
z trudem wówczas zdobywaliÊmy. 

W 1990 r. dostaliÊmy zlecenie na pierwszy wielo-
rodzinny budynek mieszkalny. WykonaliÊmy te˝
w mi´dzyczasie kilka mniejszych inwestycji, g∏ównie
infrastrukturalnych. 

W 1992 r., ju˝ po rejestracji firmy, zdecydowali-
Êmy si´ na rozpocz´cie dzia∏alnoÊci deweloperskiej.
KupiliÊmy 3,5 ha gruntu na warszawskim Zaciszu
i wybudowaliÊmy pierwsze samodzielne osiedle.
By∏a to wtedy dla nas doÊç bolesna i kosztowna
nauka. Inwestycja, z braku Êrodków finansowych zo-
sta∏a nawet na pewien czas przerwana. Jej realizacja
trwa∏a 4 lata. Wtedy nie by∏o ˝adnych bankowych
kredytów. BudowaliÊmy ze Êrodków pozyskiwanych
od przysz∏ych mieszkaƒców osiedla, którzy wp∏acali
nam 70 proc. kosztów ca∏ej inwestycji, co by∏o ich
wk∏adem w∏asnym i pozosta∏e 30 proc. po wprowa-
dzeniu si´ do mieszkaƒ. DoÊç szybko zorientowali-
Êmy si´, ˝e taki sposób finansowania inwestycji by∏
du˝ym b∏´dem. W trakcie realizacji inwestycji ciàgle
brakowa∏o nam pieni´dzy, tym bardziej, ˝e sami
musieliÊmy robiç kanalizacj´ dla tego osiedla. Takie
by∏y nasze trudne poczàtki... 

– Potem posz∏o ju˝ o wiele sprawniej. A obecnie
doÊç energicznie wchodzicie na rynek warszawski... 

– Wkrótce rozpoczynamy kilka naszych nowych
inwestycji. KupiliÊmy ju˝ 6-hektarowy grunt we
W∏ochach, który pozosta∏ po upad∏ym przedsi´bior-
stwie i b´dziemy na nim budowaç osiedle sk∏adajà-
ce si´ z 800 mieszkaƒ. Jeszcze w tym roku na je-
sieni rozpoczniemy budow´ apartamentowca przy
ul. Rac∏awickiej w Warszawie, na gruncie liczàcym
6 tys. mkw. Kolejny zbudujemy na Woli przy
ul. Skierniewickiej. Czeka nas ogromna inwestycja
w Rembertowie, gdzie w∏aÊnie wykupujemy tereny
o powierzchni 10 hektarów, na których b´dziemy
budowaç osiedle sk∏adajàce si´ z 300 domów
jednorodzinnych. 

W sumie w najbli˝szym czasie planujemy zbudo-
wanie 7-8 nowych osiedli, ale jeÊli wszystko pójdzie
dobrze, to mo˝e ich powstaç nawet kilkanaÊcie.
JesteÊmy dobrze przygotowani. Mamy odpowiedni
sprz´t i firmy wykonawcze, które realizujà nam
wszystkie roboty budowlane. Staramy si´ wcià˝ iÊç
do przodu. Firma bardzo dobrze si´ rozwija. Jedne
inwestycje koƒczymy, drugie zaczynamy. 

– Jakie czynniki majà najwi´kszy wp∏yw na rozwój
firmy deweloperskiej? 

– Przede wszystkim kadry i dobre pomys∏y doty-
czàce rozszerzania dzia∏alnoÊci. Stale poszukiwanie
nowych terenów pod budow´ i mo˝liwoÊci finanso-
wania ca∏ego procesu budowlanego. Obecnie nasza
firma zatrudnia oko∏o stu osób, z czego po∏ow´ sta-
nowià fachowcy ró˝nych bran˝: hydraulicy, elektrycy
i budowlaƒcy. Tak du˝a w∏asna ekipa jest konieczna
w sytuacji, gdy na przyk∏ad, któryÊ z naszych pod-
wykonawców ma k∏opoty i nie wywiàzuje si´ z umo-
wy lub gdy jest jakaÊ awaria w ju˝ funkcjonujàcym
osiedlu. My wtedy od razu wkraczamy z naszà ekipà
i robimy wszystko sami. Dzi´ki temu jesteÊmy nieza-
le˝ni, nie mamy przerw w ca∏ym procesie budowla-
nym. JednoczeÊnie szybka reakcja naszych ekip
remontowych na to, co dzieje si´ w budynkach ju˝
oddanych do u˝ytku, powoduje, ˝e nasi klienci czujà
przez ca∏y czas naszà opiek´ nad nimi. 

– Dla mieszkaƒców wielu osiedli apartamento-
wych du˝ym problemem staje si´ zarzàdzanie ich
nieruchomoÊciami. Niewielu deweloperów trosz-
czy si´ o jego rozwiàzanie. A jak Wy sobie z tym
radzicie? 

– Mamy taki zwyczaj, ˝e przez 3 lata, czyli do za-
koƒczenia okresu gwarancji i r´kojmi, zarzàdzamy
naszymi nieruchomoÊciami. Potem oddajemy je
w zarzàd wspólnoty mieszkaniowej, którà tworzà nasi
lokatorzy. ProponowaliÊmy nasze us∏ugi mieszkaƒ-
com, bo doskonale znamy ka˝dà inwestycj´ i mamy
swoje ekipy techniczne, wiec ∏atwiej nam szybko re-
agowaç na ró˝ne k∏opoty lokatorów. I jeÊli by∏a taka
wola mieszkaƒców, sami zarzàdzaliÊmy osiedlami.
Powoli jednak odchodzimy od tego, poniewa˝ budo-
wane przez nas w centrum miasta osiedla sà coraz
bardziej komfortowe. Obs∏ug´ tych˝e apartamen-
towców b´dziemy polecaç firmom profesjonalnie do
tego przygotowanym. 

– Co daje firmie przynale˝noÊç do ró˝nych
instytucji samorzàdowych? Wiem, ˝e bardzo dbacie
o uczestnictwo w takich gremiach... 

–  Nasze cz∏onkostwo w Polskim Zwiàzku Firm

Deweloperskich i w Polskim Zwiàzku Pracodawców
Budownictwa daje nam pewien komfort przynale˝-
noÊci do grupy deweloperów, dla których najwa˝-
niejsza jest jakoÊç Êwiadczonych us∏ug. Nasi przy-
szli klienci mogà zwróciç si´ do tych instytucji, które
dajà nam rekomendacj´ i sprawdziç, ˝e jesteÊmy na
rynku znani i wiarygodni. 

– Najwi´kszà wiarygodnoÊç daje chyba jednak
deweloperowi dobrze sformu∏owana umowa, którà
zawiera z klientem? 

– OczywiÊcie w kontaktach z klientami najwa˝-
niejsza jest rozmowa w naszym biurze sprzeda˝y.
Umowa, którà proponujemy klientom, nie zawiera
˝adnych pu∏apek. Mogà si´ oni przekonaç, ˝e nie za-
mierzamy ich oszukaç. Na przyk∏ad, w przeciwieƒ-
stwie do wielu innych firm, u nas klient nie p∏aci ani
grosza za rezerwacj´ mieszkania. Mo˝na si´ te˝ wy-
cofaç z finansowania inwestycji bez ˝adnych konse-
kwencji. Jedyna niedogodnoÊç dla klienta, to zwrot
pieni´dzy po up∏ywie pó∏ roku, ale bez ˝adnych po-
tràceƒ. Sposób zawarcia umowy wybiera u nas za-
wsze klient. Mo˝e tak˝e podpisaç umow´ przed-
wst´pnà w formie aktu notarialnego. Na ogó∏ rozpi-
sujemy ca∏à p∏atnoÊç na okreÊlone raty miesi´czne,
bez wzgl´du na post´p budowy, ale jeÊli klient ˝yczy
sobie innego roz∏o˝enia p∏atnoÊci, to jesteÊmy
wobec niego elastyczni i staramy si´ dostosowaç do
jego proÊby i warunków ˝yciowych. 

– Czy Paƒstwa firma wspó∏pracuje z konkretnym
bankiem? 

– Od prawie 20 lat bardzo ÊciÊle wspó∏pracujemy
ze Spó∏dzielczym Bankiem Rzemios∏a i Rolnictwa
w Wo∏ominie. Nale˝y przy tym dodaç, ˝e jest to
typowo polski bank, który promuje lokalnà przedsi´-
biorczoÊç i anga˝uje si´ w rozwój gospodarczy tere-
nu, w którym dzia∏ajà jego placówki. Poczàtki naszej
dzia∏alnoÊci i obecnà pozycj´ na rynku deweloper-
skim zawdzi´czamy w∏aÊnie temu bankowi spó∏-
dzielczemu, którego jesteÊmy wiarygodnym klien-
tem i wieloletnim cz∏onkiem. Stàd te˝ nie mamy k∏o-
potów w uzyskaniu Êrodków na prowadzenie dzia∏al-
noÊci firmy. 

– Jednym z istotnych kryteriów wiarygodnoÊci
jest dla klientów firm deweloperskich rachunek
powierniczy w banku, zak∏adany po to, aby czu∏, ˝e
jego pieniàdze sà bezpieczne... 

– Nie mamy rachunku powierniczego, ale Bank
Gospodarstwa Krajowego, z którym wspó∏pracuje-
my, kontroluje w pe∏ni nasze wydatki, bo udziela nam
kredytu, w wi´kszoÊci przypadków, na sto procent

fot. Karina ¸opieƒska
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inwestycji. Kredyt otrzymujemy po ka˝dorazowym
okazaniu umowy z wykonawcà. Sposób finansowa-
nia poszczególnych inwestycji zale˝y przede wszyst-
kim od tego, czy znajdujà si´ na niej klienci i jakie
majà mo˝liwoÊci finansowe. Sà tacy, którzy biorà
kredyt hipoteczny na swoje mieszkanie, ale zdarzajà
si´ i tacy, którzy p∏acà od razu ca∏à nale˝nà nam
kwot´. 

– W historii firmy znalaz∏o si´ miejsce na
ratowanie innych, niedokoƒczonych inwestycji... 

– Zdarza∏o si´ ju˝ nam w naszej karierze ratowa-
nie takich w∏aÊnie inwestycji. DokoƒczyliÊmy budo-
w´ dwóch wielorodzinnych budynków na Bia∏o∏´ce,
które zosta∏y doprowadzone przez zbankrutowanà
firm´ do stanu surowego, poczym upadajàca firma
pozostawi∏a przysz∏ych lokatorów z niedokoƒczonà
budowà sobie samym. 

Kolejny budynek kupiliÊmy w centrum Ursusa od
prywatnego w∏aÊciciela, który zdo∏a∏ wykonaç tzw.
stan zero. Dzisiaj stoi tam pi´kny budynek, który za
chwil´ zasiedlà mieszkaƒcy. 

Podobnie sta∏o si´ z kamienicà przy ul. Biruty róg
Âw. Wincentego na Targówku. W tym przypadku za-
warliÊmy ugod´ z syndykiem i uratowaliÊmy nie tyl-
ko mieszkania, ale i pieniàdze inwestorów. Ci, którzy
chcieli kontynuowaç swój udzia∏ w budowie, odzy-
skali ca∏e pieniàdze w∏o˝one dotychczas w to przed-
si´wzi´cie, czego si´ zupe∏nie nie spodziewali.
My cieszyliÊmy si´, ˝e mogliÊmy im pomóc. 

– Na rynku ceny mieszkaƒ wzros∏y ostatnio bardzo
znaczàco. Dlaczego tak si´ dzieje? Kiedy ta nieko-
rzystna dla kupujàcych tendencja si´ zatrzyma? 

– To oczywiste, ˝e jeÊli jest du˝y popyt na
mieszkania, ceny rosnà. Obecnie wiele osób kupuje
mieszkania traktujàc je jako inwestycj´, lokat´ kapi-
ta∏u. Mogà byç pewni, ˝e lokale kupowane
w Warszawie i bliskich okolicach Êrednio za 4 – 6 tysi´-
cy z∏otych, mo˝na na wolnym rynku niemal natych-
miast sprzedaç za cen´ 8-10 tysi´cy z∏otych za metr
kwadratowy. W tej sytuacji trudno wymagaç od de-
weloperów, aby nie podnosili cen. My na razie nie
musimy tego robiç, bo jak powiedzia∏em wczeÊniej,
mamy zwykle zapewniony bankowy kredyt na 100
procent inwestycji. Tak wi´c, jeÊli u nas klient ma
podpisanà umow´ na okreÊlonà cen´ mieszkania, to
mo˝e byç pewien, ˝e do koƒca budowy pozostanie
ona nie zmieniona. 

– Na naszym rynku deweloperskim dzieje si´
ostatnio wiele nowych rzeczy. Panuje du˝y ruch,
pojawiajà si´ nowi klienci i nowe firmy. Jaki to
wszystko ma wp∏yw na waszà dzia∏alnoÊç? 

– Po 15 latach dzia∏alnoÊci mamy ju˝ spore
doÊwiadczenie i nic nas nie dziwi. BudowaliÊmy
osiedla, w których mieszkania kosztowa∏y niewiele
ponad 2 tysiàce z∏otych za metr kwadratowy i apar-
tamentowce, gdzie cena dochodzi∏a do 8 tysi´cy z∏o-
tych za metr kwadratowy. 

Zauwa˝yliÊmy, ˝e klienci, którzy kupujà mieszka-
nia dla siebie, wybierajà taƒsze, w budynkach zloka-
lizowanych w okolicach Warszawy. JeÊli ma to byç
lokata kapita∏u, to kupujà mieszkanie dro˝sze, usytu-
owane bli˝ej centrum. 

Na razie nie zawieraliÊmy jeszcze umów z indywi-
dualnymi zagranicznymi inwestorami, ale interesujà
si´ nami fundusze inwestycyjne, lokujàce pieniàdze
w nieruchomoÊci. 

Takie fundusze szukajà wiarygodnych wykonaw-
ców, którym mogà sfinansowaç nawet ca∏oÊç inwe-
stycji. To nowe zjawisko na rynku, które obserwuje-

my od pewnego czasu, korzystne dla obu stron.
ZawarliÊmy ju˝ pierwsze umowy na kilkadziesiàt
mieszkaƒ w apartamentowcu na warszawskiej Woli,
przy ul. Skierniewickiej.

– Choç sytuacja na rynku jest ju˝ o wiele bardziej
unormowana ni˝ w latach, gdy firma rozpoczyna∏a
swojà dzia∏alnoÊç, wcià˝ jest na nim du˝o barier,
które uniemo˝liwiajà deweloperom spokojny rozwój.
Które sà dla was najbardziej dokuczliwe? 

– Dla deweloperów najwi´kszym problemem nie
jest wzrost cen i zwiàzany z tym strach, ˝e zmale-
je popyt na mieszkania. Nie jest problemem nawet
powszechny brak planów zagospodarowania prze-
strzennego, uniemo˝liwiajàcy uzyskanie warun-
ków zabudowy. Moim zdaniem, rozwój firm dewe-
loperskich hamuje przede wszystkim brak mo˝li-
woÊci finansowania inwestycji. Mam na myÊli ma-
∏e firmy deweloperskie, które budujà po kilkadzie-
siàt mieszkaƒ. Ustawodawca powinien pomyÊleç
o takich uregulowaniach prawnych, aby ma∏e firmy
mia∏y szans´ rozwoju. Wi´kszoÊç banków stawia
takie warunki uzyskania kredytu, ˝e gdyby dewelo-
per móg∏ je w ca∏oÊci spe∏niç, nie musia∏by si´
o takà po˝yczk´ ubiegaç! Na przyk∏ad koniecznoÊç
udokumentowania, 20-procentowego zaawanso-
wania budowy i pozyskania 25 proc. klientów na
budowane mieszkania. Niestety w dalszym ciàgu
wi´kszoÊç banków podchodzi do deweloperów
bardzo ostro˝nie, czego efektem jest udzielanie mi-
nimalnych kredytów. 

– Czy doczekamy w Polsce czasów, kiedy b´dzie
si´ kupowa∏o nowe, gotowe i w pe∏ni wyposa˝one
domy, bez czekania, jak si´ to dzieje w wielu
krajach Europy Zachodniej? 

– OczywiÊcie dla klientów najwygodniej by∏oby
kupowaç u dewelopera gotowy produkt, czyli
w pe∏ni wykoƒczony i wyposa˝ony dom. Nie jest
to ju˝ byç mo˝e zbyt odleg∏a przysz∏oÊç – jak to
si´ jeszcze niedawno wydawa∏o. Tak mocno
wchodzà na nasz rynek inwestorzy zagraniczni, ˝e
mo˝e wkrótce to oni b´dà decydowaç, jak b´dzie
on wyglàda∏. 
Na razie ludzie kupujà mieszkania nawet na etapie
wykopanego do∏u w ziemi. JeÊli na rynku pier-
wotnym pojawià si´ mieszkania, do których b´-
dzie si´ mo˝na przeprowadziç od zaraz, to ma∏e
firmy deweloperskie nie przetrzymajà tego i upadnà.
Zostanà na nim tylko duzi, doÊwiadczeni i bogaci
deweloperzy. 

– Na razie, nawet tak du˝a firma jak wasza, musi
jednak radziç sobie z du˝à konkurencjà. Jak to
robicie? 

– Jestem pewien, ˝e sobie z tym poradzimy, po-
niewa˝ mamy bardzo atrakcyjnà ofert´, która zach´-
ci klientów do kupowania mieszkaƒ w∏aÊnie u nas.
Na przyk∏ad, dzi´ki temu, ˝e posiadamy dwie w∏asne
hurtownie i wypracowaliÊmy dla siebie u producen-
tów korzystnà mar˝´, mo˝emy w niektórych inwe-
stycjach proponowaç naszym klientom za darmo
materia∏y wykoƒczeniowe. Ubieg∏ego lata, kiedy
sprzeda˝ mieszkaƒ znaczàco spad∏a, ta promocja
spowodowa∏a, ˝e w ciàgu miesi´cy wakacyjnych
sprzedaliÊmy 130 mieszkaƒ. Klienci mogli wybieraç
spoÊród kilkunastu rodzajów glazur i materia∏ów
pod∏ogowych. 

Wspó∏pracujemy te˝ z architektami i producenta-
mi mebli kuchennych, którzy proponujà przysz∏ym
w∏aÊcicielom naszych mieszkaƒ darmowà realizacj´
indywidualnie zaprojektowanych kuchni. 

– Deweloperzy oddajà lokatorom mieszkania
w tzw. standarcie warszawskim i tylko nieliczni
proponujà mieszkania realizowane „pod klucz”.
Czy Wasza firma przymierza si´ do takiej oferty? 

– Nie zamierzamy budowaç mieszkaƒ „pod
klucz”, poniewa˝ poprzednie doÊwiadczenia
w osiedlu na Targówku, gdzie proponowaliÊmy
mieszkania ca∏kowicie wykoƒczone, na zawsze nas
tego oduczy∏y. Klienci zachowujà si´ ró˝nie. Zda-
rzali si´ tacy, którzy nie chcieli odebraç mieszkania,
bo na pod∏odze dostrzegli ma∏à rys´, albo uznali, ˝e
fuga w ∏azience jest w jednym miejscu odrobin´
grubsza. Nastawiamy si´ wi´c w naszych inwesty-
cjach na tzw. standard deweloperski lub inaczej mó-
wiàc warszawski. 

B´dziemy za to w dalszym ciàgu organizowaç
wszelkiego rodzaju atrakcyjne promocje, które po-
zwolà naszemu klientowi samodzielnie, wed∏ug w∏a-
snego uznania wykoƒczyç mieszkanie. 

– Niektórzy deweloperzy bardzo niech´tnie biorà
udzia∏ w budowie osiedlowej infrastruktury.
W Waszej firmie jest inaczej... 

– Budujàc i wykaƒczajàc osiedla robimy to
w sposób profesjonalny tzn. tak, by nasi klienci
mieli dogodny dojazd i dojÊcie do mieszkania. Osie-
dla sà zawsze ogrodzone i oÊwietlone, posiadajà
place zabaw i niezb´dnà infrastruktur´. Nasi klienci
bardzo sobie cenià takà naszà dzia∏alnoÊç. Uwa-
˝am, ˝e ka˝da firma deweloperska powinna wyko-
nywaç niezb´dne dla wygodnego ˝ycia i mieszka-
nia inwestycje, nawet jeÊli nie sà one umieszczone
w umowie. 

– ZabraliÊcie si´ te˝ za budow´ i prowadzenie
hoteli. To nietypowe. 

– Nasza dzia∏alnoÊç hotelowa to nowe wyzwanie.
Posiadamy hotel w Cz´stochowie, który ju˝ funkcjo-
nuje. Usytuowany jest 2,5 km od Jasnej Góry, w bar-
dzo malowniczym miejscu. Nie przynosi nam wiel-
kich dochodów, ale z pewnoÊcià podnosi presti˝ fir-
my. Poza tym jest dla nas u˝yteczny, bo organizuje-
my tam swoje szkolenia i wypoczynek. W okolicach
Warszawy, w Zàbkach budujemy kolejny hotel. A do
naszego hotelu w Cz´stochowie ju˝ dziÊ wszystkich
serdecznie zapraszamy. 

– No i na koniec pozosta∏a nam do omówienia
kolejna Pana pasja – sponsorowanie sportu... 

– Sponsorujemy pi∏karski klub sportowy Dolcan
Zàbki. Pierwsza dru˝yna gra obecnie w III lidze.
Chcia∏em coÊ wi´cej zrobiç dla miasta, z którym
jestem od lat zwiàzany. Zale˝a∏o mi na tym, abym
nie by∏ kojarzony tylko z budowaniem w nim
mieszkaƒ. I tak si´ sta∏o. Choç ta dzia∏alnoÊç wià-
˝e si´ jak dotàd tylko z wydawaniem pieni´dzy, to
jednak jakoÊ poÊrednio z pewnoÊcià wp∏ywa na
wiarygodnoÊç naszej firmy w najbli˝szej nam spo-
∏ecznoÊci. Âwiadczy z jednej strony o naszej do-
brej sytuacji finansowej, z drugiej zaÊ o naszej wo-
li brania udzia∏u w codziennym ˝yciu miasta. Moja
˝ona Êmieje si´, ˝e gdzieÊ trzeba zarobione przez
firm´ pieniàdze przegrywaç. Jedni grajà w karty,
inni w kasynie, a ja przegrywam w klubie pi∏kar-
skim. Nie emocjonuj´ si´ zbytnio mojà sytuacjà ja-
ko sponsora. Cieszymy si´ z sukcesów, ale te˝ nie
parali˝ujà nas pora˝ki. Podobnie jak w ca∏ej naszej
dzia∏alnoÊci. Choç na szcz´Êcie tych ostatnich jest
w niej coraz mniej. 

Rozmawia∏a Ewa Zychowicz


