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Po okresie intensywnego zdobywania

rynkÛw zagranicznych i budowy

dystrybucji w Polsce Relpol zmodyfiko-

wa≥ strategiÍ swojego dzia≥ania. Jak do

tego dosz≥o?

ñ Kilka lat temu Relpol zintensyfikowa≥
dzia≥ania na rynkach zagranicznych, g≥Ûw-
nie w Europie Zachodniej, Rosji, na Ukra-
inie czy na Bliskim Wschodzie. PodjÍto
wÛwczas decyzjÍ o utworzeniu holdingu
skupiajπcego spÛ≥ki zagraniczne zajmujπce
siÍ sprzedaøπ, a takøe produkcjπ. Pomys≥
moim zdaniem by≥ bardzo dobry, jednak
oferta produktowa zbyt uboga, co utrud-
nia≥o wypracowanie sobie silnej pozycji na
lokalnych rynkach oraz konkurencjÍ z naj-
wiÍkszymi. W 2008 roku przyszed≥ kryzys
i czÍúÊ spÛ≥ek sta≥a siÍ nierentowna. Roz-
poczπ≥ siÍ wiÍc proces ich stopniowej li-
kwidacji w celu ograniczenia strat. Obec-
nie pozosta≥y nam dwie fabryki za granicπ:
na Litwie oraz Ukrainie, a takøe dwie spÛ≥-
ki zaleøne, na Bia≥orusi i w Rosji zajmujπ-
ce siÍ wy≥πcznie handlem. Pozosta≥e zosta-
≥y zamkniÍte lub proces ich likwidacji do-
biega koÒca.

W przesz≥oúci obowiπzywa≥a inna kon-
cepcja prowadzenia biznesu. Relpol wiÍk-
szπ czÍúÊ swojej produkcji, obecnie oko≥o
65%, ciπgle kieruje na eksport. W bardzo
duøej czÍúci wyroby te sprzedawane sπ
pod obcym logo. Na rynek krajowy trafia
35% produkcji.

Model krajowej dystrybucji jeszcze kil-
ka lat temu by≥ zupe≥nie inny. Sprzedaø od-
bywa≥a siÍ g≥Ûwnie za poúrednictwem wy-
branych firm, nazywanych RCD ñ Regio-
nalne Centra Dystrybucyjne. W moim
przekonaniu moøna by≥o wÛwczas w kra-
ju sprzedawaÊ wiÍcej.

ñ Jak sytuacja wyglπda≥a wÛwczas na

rynku polskim?

ñ W 2008 roku jednym z najistotniej-
szych dla nas wydarzeÒ by≥o drastyczne
zmniejszenie zamÛwieÒ przez jednego
z najwiÍkszych odbiorcÛw sprzedajπcych
nasze wyroby pod w≥asnπ markπ. Dla Rel-
polu by≥ to cios, ktÛry spowodowa≥ ko-
niecznoúÊ szybkiego pozyskania nowych
klientÛw. Poniewaø w kraju byliúmy ogra-
niczeni w redystrybucji przez RCD (Re-
gionalne Centrum Dystrybucyjne), w≥adze
spÛ≥ki zaczÍ≥y podpisywaÊ umowy dystry-
bucyjne z najwiÍkszymi sieciami hurtow-
ni. Jednak sytuacja nadal nie by≥a uporzπd-

kowana i nowi dystrybutorzy niejedno-
krotnie zwracali siÍ w kierunku wyrobÛw
konkurencyjnych. Niejednokrotnie byli to
producenci chiÒscy, ktÛrych wyroby wraz
ze spadkiem kursu dolara stawa≥y siÍ coraz
bardziej atrakcyjne cenowo. Generalnie
sytuacja nie by≥a najlepsza. W 2008 roku
rozpoczπ≥ siÍ ogÛlnoúwiatowy kryzys go-
spodarczy, spadek popytu, walka cenowa
i sprzedaø poniøej kosztÛw. Spad≥y zamÛ-
wienia i obroty, a koszty sta≥e spÛ≥ki utrzy-
mywa≥y siÍ na wysokim poziomie. Musie-
liúmy sp≥acaÊ kredyty, a jednoczeúnie
wp≥ywy z eksportu by≥y coraz niøsze z po-
wodu najwiÍkszych w historii spadkÛw
kursÛw walut. To wszystko w konsekwen-
cji powodowa≥o zatory p≥atnicze i proble-
my finansowe.

W ubieg≥ym roku nowo powo≥any za-
rzπd otrzyma≥ zadanie wyprowadzenia
spÛ≥ki na prostπ. Nie by≥o to ≥atwe, tym
bardziej, øe wczeúniej firma zmniejsza≥a
zatrudnienie i wielkoúÊ produkcji. Niøsza
produkcja oznacza≥a mniejsze zapotrzebo-
wanie na surowce, takie jak miedü, srebro,
tworzywa sztuczne, a wiÍc wyøsze koszty
ich pozyskania. Spirala trudnoúci nakrÍca-
≥a siÍ. Trzeba by≥o dzia≥aÊ szybko i konse-
kwentnie, bo jak g≥osi≥ Napoleon Hill
Ñsukces osiπgajπ ci, ktÛrzy dzia≥ajπ a nie
czekajπî. ZaczÍliúmy miÍdzy innymi od
renegocjacji z klientami warunkÛw sprze-
daøy. Kontynuowaliúmy zamykanie spÛ≥ek
zaleønych przynoszπcych straty, rozpoczÍ-
liúmy rozmowy z naszymi dostawcami su-
rowcÛw i towarÛw w celu polepszenia wa-
runkÛw handlowych. Sytuacja zaczÍ≥a siÍ
poprawiaÊ i obecnie wyglπda na to, øe pro-
gram naprawy finansÛw przedsiÍbiorstwa
siÍ powiÛd≥. 

Nie jest to oczywiúcie jedynie nasza za-
s≥uga. W drugiej po≥owie ubieg≥ego roku
rynek zaczπ≥ siÍ dynamicznie odbudowy-
waÊ. NiektÛrzy producenci nie nadπøali za
rosnπcym popytem jednak Relpol by≥ na

tyle elastyczny, øe podo≥a≥ zadaniu i bar-
dzo szybko zdo≥a≥ odbudowaÊ, a nawet
zwiÍkszyÊ moce produkcyjne. Obecnie po-
ziom produkcji w niektÛrych grupach pro-
duktowych jest dwa razy wyøszy w porÛw-
naniu z rokiem ubieg≥ym.

ñ Co zmieni≥o siÍ w odniesieniu do

polskiego rynku dystrybucji?

ñ Jeszcze bardziej otworzyliúmy siÍ na
wspÛ≥pracÍ z klientami i partnerami han-
dlowymi w Polsce. Mamy praktycznie
umowy ze wszystkimi duøymi sieciami
hurtowni czy grupami zakupowymi. Co
istotne, opracowaliúmy i wdroøyliúmy no-
wπ politykÍ handlowπ opierajπcπ siÍ na
przejrzystym systemie warunkÛw wspÛ≥-
pracy. Mam tu na myúli system rabatowy
i bonusowy. Zlikwidowaliúmy uprzywile-
jowany status RCD pozostawiajπc dwie
firmy, ze statusem Autoryzowanego Part-
nera. Generalnie jestem zwolennikiem
wolnego rynku, na ktÛrym wszystkie pod-
mioty majπ takie same szanse. Powinno to
dotyczyÊ takøe wszystkich naszych part-
nerÛw. Niech przewagÍ zdobywajπ ci, ktÛ-
rzy oferujπ lepszy serwis, lepszπ obs≥ugÍ
klienta. Staramy siÍ i my, pracujπc co-
dziennie nad podnoszeniem naszych us≥ug
pamiÍtajπc o tym, øe øyjemy w epoce
klienta, ktÛry moøe odejúÊ od nas, gdy ktoú
obs≥uøy go lepiej. Ca≥y czas poszukujemy
najbardziej efektywnych dzia≥aÒ i rozwiπ-
zaÒ. Tu przypomina mi siÍ twierdzenie
Andy Coenía, ktÛre mÛwi, øe ÑszaleÒstwem
jest robiÊ wszystko jak dotychczas i oczeki-
waÊ lepszych efektÛwî.

ñ Jaka jest obecnie misja i wizja za-

rzπdu?

ñ Generalnie chcemy utrzymaÊ pozycjÍ
jednego z najwiÍkszych dostawcÛw prze-
kaünikÛw, oferujπc naszym klientom pro-
dukty o najwyøszej jakoúci, ktÛre pozwala-
jπ zdobyÊ im przewagÍ konkurencyjnπ.
Jednym z najwaøniejszych celÛw jest pod-
noszenie wielkoúci produkcji i prowadze-
nie rentownej sprzedaøy. Celem krÛtkoter-
minowym jest przekroczenie 100 milio-
nÛw z≥otych obrotu. Jesteúmy realistami
wiÍc wiemy, øe pomimo dynamicznej
sprzedaøy w tym roku jest to raczej nie-
moøliwe. Ale w przysz≥ym jak najbardziej.
Wczeúniej specjalnie uøy≥em okreúlenia
dostawca a nie producent, poniewaø nie
wszystkie wyroby z naszej oferty sπ przez
Relpol produkowane. Towary handlowe
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stanowiπ obecnie oko≥o 15% obrotu. Resz-
ta jest przez nas projektowana, wdraøana,
testowana, w koÒcu wytwarzana.

ñ Czyli trudne czasy dla Relpolu skoÒ-

czy≥y siÍ?

ñ Mamy postawione cele, znamy kieru-
nek naszych dzia≥aÒ, wiemy jak do nich
dojúÊ i musimy byÊ konsekwentni. Oczy-
wiúcie ca≥y czas istniejπ zagroøenia. Nie
wiemy co siÍ bÍdzie dzia≥o z globalnym
popytem, przecieø ca≥a strefa euro ma
obecnie problemy. Kiedy sπdziliúmy, øe je-
steúmy juø na ostatniej prostej do wyjúcia
na czyste pozycje nadesz≥y sygna≥y, ktÛre
dajπ nam do myúlenia. Jednak zesz≥orocz-
ne oøywienie pozwalajπce Relpolowi na
szybkπ odbudowÍ mocy produkcyjnych
zablokowa≥o jednoczeúnie moøliwoúÊ wej-
úcia w powsta≥π lukÍ np. producentÛw
z dalekiego wschodu. Obecnie ob≥oøenie
linii produkcyjnych osiπgnÍ≥o maksymal-
ny poziom. Tak dobrej sytuacji jeszcze
w historii spÛ≥ki nie by≥o. 

Niewπtpliwie niezwykle istotnym czyn-
nikiem majπcym wp≥yw na dalszπ dzia≥al-
noúÊ firmy sπ i bÍdπ ceny surowcÛw.
Ostatnio ros≥y one tak dynamicznie, szcze-
gÛlnie dotyczy≥o to I kwarta≥u 2011 roku,
iø zmuszeni byliúmy wprowadziÊ podwyø-
ki cen produktÛw juø po kilku miesiπcach
od wprowadzenia nowej polityki handlo-

wej. Jednak nawet nasi najwiÍksi odbiorcy,
ze zrozumieniem przyznali nam racjÍ. Ich
polityka cenowa jest zresztπ podobna
w obecnych warunkach. Sprzedaø poniøej
kosztÛw jest sensowna tylko w wypadku
produktÛw, ktÛre majπ ÑpociπgnπÊî sprze-
daø innych wyrobÛw. Inaczej prowadzi to
tylko do strat. 

Na razie ceny surowcÛw ustabilizowa-
≥y siÍ, ale ca≥y czas trzeba tego aspektu
prowadzenia biznesu bardzo pilnowaÊ.
Dlatego teø zaproponowaliúmy ostatnio
naszym klientom, g≥Ûwnie zagranicznym,
formu≥Í kwartalnego aktualizowania cen
w oparciu o ceny surowcÛw. Branøa kom-
ponentÛw elektroniki juø od d≥uøszego
czasu indeksuje swoje ceny w oparciu
o ceny podstawowych surowcÛw. To sa-
mo dotyczy przemys≥u metalurgicznego.
W ten sposÛb kupujemy np. drut nawojo-
wy do produkcji cewek. Miejmy jednak
nadziejÍ, øe ceny surowcÛw spadnπ. 

ñ Jak wyglπda obecnie struktura spÛ≥-

ki?

ñ Relpol S.A. w chwili obecnej to piÍÊ
zak≥adÛw: trzy w Polsce i dwa za granicπ.
Przy czym zak≥ad na Litwie jest powoli za-
mykany, a jego produkcja przenoszona do
fabryki na Ukrainie. W Polsce funkcjonu-
je zak≥ad w Øarach zatrudniajπcy ponad
400 osÛb, mniejszy zak≥ad w Mirostowi-
cach Dolnych daje pracÍ oko≥o 50 osobom,
Polon w Zielonej GÛrze to 20 osÛb. Zamie-
rzamy rozwinπÊ sieÊ sprzedaøy w kraju,
zatrudniÊ w tym celu nowe osoby. Natu-
ralnie bÍdziemy wzmacniaÊ takøe eksport.
Nie wykluczamy takøe wejúcia na rynki
dalekowschodnie.

ñ Czy chiÒskie produkty stanowiπ

konkurencjÍ dla produktÛw Relpolu

w naszym kraju?

ñ Konkurujemy w pewnym zakresie
z chiÒskimi wyrobami na rynku polskim,
jednak ich jakoúÊ przewaønie pozostawia
wiele do øyczenia. Generalnie przekaüniki
moøna podzieliÊ na dwie grupy ñ przemy-
s≥owe oraz dedykowane dla elektroniki
stosowane na p≥ytkach drukowanych PCB
i wykorzystywane np. do uk≥adÛw stero-
wania urzπdzeniami z branøy AGD. 

W tej pierwszej grupie przekaünikÛw
naszymi g≥Ûwnymi konkurentami w Euro-
pie sπ takie firmy jak Finder, Omron, Ty-
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co. W drugiej grupie konkurujemy z zupe≥-
nie innymi przedsiÍbiorstwami.

Zresztπ od pewnego czasu widzimy wy-
raüny trend polegajπcy na zwiÍkszaniu siÍ
ch≥onnoúci rynku w zakresie przekaünikÛw
miniaturowych oraz stabilizacjÍ przekaü-
nikÛw przemys≥owych. Jest to naturalne,
poniewaø pewne funkcje przekaünikÛw
przejmowane sπ w automatyce przez ste-
rowniki. 

ñ Co moøna powiedzieÊ o nowoúciach

i zmianach w zakresie oferty produkto-

wej Replolu?

ñ Trzy, cztery ostatnie lata praktycznie
nie dawa≥y szans na wprowadzanie no-
wych produktÛw. Jednak nasze biura kon-
strukcyjne ca≥y czas pracowa≥y. W efekcie
opracowany zosta≥ m.in. przekaünik do in-
werterÛw solarnych, ktÛrego jesteúmy chy-
ba obecnie jednym z niewielu producen-
tÛw na úwiecie. Pierwsza partia tych zupe≥-
nie nowych urzπdzeÒ juø zosta≥a wprowa-
dzona na rynek. Mamy nadziejÍ, iø takie
decyzje, jak ta dotyczπca stopniowego za-
mykania w Niemczech elektrowni jπdro-
wych i zwrÛcenia siÍ w kierunku ürÛde≥
energii odnawialnej, w tym s≥onecznej,
zwiÍkszy koniunkturÍ i popyt na tego typu
wyroby. Szacujemy, iø w najbliøszych la-
tach mogπ one stanowiÊ nawet ponad 10%
ca≥kowitego obrotu Relpolu.

Innym nowym wyrobem, ktÛry zamie-
rzamy wdroøyÊ w najbliøszym czasie, sπ
miniaturowe przekaüniki bistabilne. Ostat-
nio nawiπzaliúmy takøe kontakt z bardzo
duøym europejskim producentem, z ktÛ-
rym bÍdziemy wspÛlnie opracowywaÊ no-
wπ konstrukcjÍ przekaünika i pÛüniej pro-
dukowaÊ go na potrzeby obu firm.

Jednym z zak≥adÛw naleøπcych do Rel-
polu jest firma Polon z Zielonej GÛry.
Funkcjonuje w strukturach spÛ≥ki juø od
kilkunastu lat i oferuje produkt o nazwie
CZIP, czyli Cyfrowe Zabezpieczenia i Po-
miary. Jest to produkt dobrze znany i do-
brze oceniany przez polskπ energetykÍ. Na
ostatnich targach Energetab w Bielsku po-
kazaliúmy nowπ konstrukcjÍ, ktÛra jeszcze
w tym roku wejdzie do produkcji. Uwaøa-
my, øe nasze Ñnowe dzieckoî jest duøo
lepsze od oferowanych przez wielu reno-
mowanych producentÛw. Dlatego teø jed-
nym z naszych celÛw jest jego wypromo-
wanie zarÛwno w Polsce, jak i za granicπ.
Widzimy tutaj naprawdÍ duøe szanse. In-
nym bardzo interesujπcym produktem te-
go zak≥adu jest system wykrywania sub-
stancji promieniotwÛrczych. Sk≥adajπ siÍ
na niego bramki i detektory umieszczane
g≥Ûwnie w obszarach, w ktÛrych przewi-
duje siÍ transfer tego typu substancji np.
na lotniskach, granicach, z≥omowiskach.

NiektÛre rozwiπzania w tym zakresie dyk-
tujπ zresztπ regulacje Unii Europejskiej.
Ca≥y czas powstajπ nowe obiekty, ktÛre
powinny byÊ w takie systemy wyposaøo-
ne. Prowadzimy obecnie prace konstruk-
cyjne nad detektorami rÍcznymi przezna-
czonymi dla poszczegÛlnych s≥uøb jak po-
licja, straø poøarna, straø graniczna czy
wojsko.

ñ Czy firma ma jakieú plany w zakre-

sie nowych inwestycji, zwiÍkszania mo-

cy produkcyjnych?

ñ Niewπtpliwie naszym celem jest wiÍk-
sza sprzedaø. Z tym wiπøe siÍ zwiÍkszenie
produkcji i czynimy kroki w tym kierun-
ku. Pewne decyzje zostanπ podjÍte juø
w najbliøszym czasie. Chcemy takøe pro-
porcjonalnie zwiÍkszaÊ kana≥ sprzedaøy
obcych produktÛw opatrzonych naszym
logo. Nie wykluczamy rozpoczÍcia wspÛ≥-
pracy z nowymi dostawcami. Chcieliby-
úmy utrzymaÊ pozycjÍ Relpolu jako jedne-
go z trzech najwiÍkszych producentÛw
przekaünikÛw w Europie i kompleksowe-
go dostawcy komponentÛw automatyki. 

ñ DziÍkujÍ za rozmowÍ.

Rozmawia≥

Jacek RÛøaÒski

ZdjÍcia: Andrzej Wawok
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Zesz≥oroczne oøywienie pozwoli≥o Relpolowi na szybkπ odbudowÍ mocy produkcyjnych ñ informuje Tomasz Grabczan


