


Rozmowa z Tomaszem Grabczanem

wiceprezesem zarzadu firmy Relpol

Po okresie intensywnego zdobywania
rynkéw zagranicznych i budowy
dystrybucji w Polsce Relpol zmodyfiko-
wal strategie swojego dzialania. Jak do
tego doszto?

— Kilka lat temu Relpol zintensyfikowat
dziatania na rynkach zagranicznych, gtéw-
nie w Europie Zachodniej, Rosji, na Ukra-
inie czy na Bliskim Wschodzie. Podjeto
wowczas decyzje o utworzeniu holdingu
skupiajacego spotki zagraniczne zajmujace
si¢ sprzedazg, a takze produkcja. Pomyst
moim zdaniem byt bardzo dobry, jednak
oferta produktowa zbyt uboga, co utrud-
niafo wypracowanie sobie silnej pozycji na
lokalnych rynkach oraz konkurencje z naj-
wigkszymi. W 2008 roku przyszedt kryzys
i czes$C spotek stata si¢ nierentowna. Roz-
poczat si¢ wigc proces ich stopniowej li-
kwidacji w celu ograniczenia strat. Obec-
nie pozostaly nam dwie fabryki za granica:
na Litwie oraz Ukrainie, a takze dwie sp6t-
ki zalezne, na Biatorusi i w Rosji zajmuja-
ce si¢ wytacznie handlem. Pozostate zosta-
ty zamknigte lub proces ich likwidacji do-
biega korica.

W przesztosci obowiazywata inna kon-
cepcja prowadzenia biznesu. Relpol wigk-
sza czg$S¢ swojej produkcji, obecnie okoto
65%, ciagle kieruje na eksport. W bardzo
duzej czesci wyroby te sprzedawane sa
pod obcym logo. Na rynek krajowy trafia
35% produkciji.

Model krajowej dystrybucji jeszcze kil-
ka lat temu byt zupetnie inny. Sprzedaz od-
bywata si¢ gtéwnie za posrednictwem wy-
branych firm, nazywanych RCD — Regio-
nalne Centra Dystrybucyjne. W moim
przekonaniu mozna byto wéwczas w kra-
ju sprzedawac wiece;j.

- Jak sytuacja wygladata wowczas na
rynku polskim?

— W 2008 roku jednym z najistotniej-
szych dla nas wydarzen byto drastyczne
zmniejszenie zamowien przez jednego
z najwigkszych odbiorcéw sprzedajacych
nasze wyroby pod wlasna marka. Dla Rel-
polu byt to cios, ktéry spowodowat ko-
nieczno$¢ szybkiego pozyskania nowych
klientéw. Poniewaz w kraju byliSmy ogra-
niczeni w redystrybucji przez RCD (Re-
gionalne Centrum Dystrybucyjne), wtadze
spotki zaczely podpisywac umowy dystry-
bucyjne z najwigkszymi sieciami hurtow-
ni. Jednak sytuacja nadal nie byta uporzad-

kowana i nowi dystrybutorzy niejedno-
krotnie zwracali si¢ w kierunku wyrobéw
konkurencyjnych. Niejednokrotnie byli to
producenci chiniscy, ktérych wyroby wraz
ze spadkiem kursu dolara stawaty si¢ coraz
bardziej atrakcyjne cenowo. Generalnie
sytuacja nie byta najlepsza. W 2008 roku
rozpoczal si¢ ogélnoswiatowy kryzys go-
spodarczy, spadek popytu, walka cenowa
i sprzedaz ponizej kosztéw. Spadty zamo-
wienia i obroty, a koszty state spotki utrzy-
mywaly sie na wysokim poziomie. Musie-
liSmy sptaca¢ kredyty, a jednoczesnie
wptywy z eksportu byty coraz nizsze z po-
wodu najwiekszych w historii spadkow
kurséw walut. To wszystko w konsekwen-
cji powodowato zatory ptatnicze i proble-
my finansowe.
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W ubiegtym roku nowo powotany za-
rzad otrzymal zadanie wyprowadzenia
spotki na prosta. Nie byto to tatwe, tym
bardziej, ze wczesniej firma zmniejszata
zatrudnienie i wielko$¢ produkcji. Nizsza
produkcja oznaczata mniejsze zapotrzebo-
wanie na surowce, takie jak miedz, srebro,
tworzywa sztuczne, a wiec wyzsze koszty
ich pozyskania. Spirala trudnosci nakreca-
fa si¢. Trzeba byto dziatac szybko i konse-
kwentnie, bo jak gtosit Napoleon Hill
»sukces osiagaja ci, ktorzy dzialaja a nie
czekaja”. ZaczeliSmy miedzy innymi od
renegocjacji z klientami warunkow sprze-
dazy. Kontynuowali§my zamykanie spotek
zaleznych przynoszacych straty, rozpoczg-
liSmy rozmowy z naszymi dostawcami su-
rowcow i towaréw w celu polepszenia wa-
runkéw handlowych. Sytuacja zaczeta sig
poprawiac i obecnie wyglada na to, ze pro-
gram naprawy finanséw przedsigbiorstwa
si¢ powiodt.

Nie jest to oczywiscie jedynie nasza za-
stuga. W drugiej potowie ubiegtego roku
rynek zaczat si¢ dynamicznie odbudowy-
wacé. Niektorzy producenci nie nadazali za
rosnacym popytem jednak Relpol byt na
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tyle elastyczny, ze podotat zadaniu i bar-
dzo szybko zdotat odbudowa¢, a nawet
zwigkszy¢ moce produkcyjne. Obecnie po-
ziom produkcji w niektorych grupach pro-
duktowych jest dwa razy wyzszy w porow-
naniu z rokiem ubiegtym.

— Co zmienito si¢ w odniesieniu do
polskiego rynku dystrybucji?

— Jeszcze bardziej otworzyliSmy sie na
wspotprace z klientami i partnerami han-
dlowymi w Polsce. Mamy praktycznie
umowy ze wszystkimi duzymi sieciami
hurtowni czy grupami zakupowymi. Co
istotne, opracowali§my i wdrozyliSmy no-
wa polityke handlowa opierajaca si¢ na
przejrzystym systemie warunkow wspot-
pracy. Mam tu na mysli system rabatowy
i bonusowy. ZlikwidowaliSmy uprzywile-
jowany status RCD pozostawiajac dwie
firmy, ze statusem Autoryzowanego Part-
nera. Generalnie jestem zwolennikiem
wolnego rynku, na ktérym wszystkie pod-
mioty maja takie same szanse. Powinno to
dotyczy¢ takze wszystkich naszych part-
neréw. Niech przewage zdobywaja ci, kt6-
rzy oferuja lepszy serwis, lepsza obstuge
klienta. Staramy si¢ i my, pracujac co-
dziennie nad podnoszeniem naszych ustug
pamigtajac o tym, ze zyjemy w epoce
klienta, ktéry moze odejs¢ od nas, gdy ktos
obstuzy go lepiej. Caty czas poszukujemy
najbardziej efektywnych dziatan i rozwia-
zaf. Tu przypomina mi si¢ twierdzenie
Andy Coen’a, ktére méwi, ze ,,szalefnistwem
jest robi¢ wszystko jak dotychczas i oczeki-
wac lepszych efektow”.

— Jaka jest obecnie misja i wizja za-
rzadu?

— Generalnie chcemy utrzymac pozycje
jednego z najwigkszych dostawcéw prze-
kaznikéw, oferujac naszym klientom pro-
dukty o najwyzszej jakosci, ktore pozwala-
ja zdoby¢ im przewage konkurencyjna.
Jednym z najwazniejszych celéw jest pod-
noszenie wielkosci produkcji i prowadze-
nie rentowne;j sprzedazy. Celem krétkoter-
minowym jest przekroczenie 100 milio-
néw zlotych obrotu. JesteSmy realistami
wigc wiemy, ze pomimo dynamicznej
sprzedazy w tym roku jest to raczej nie-
mozliwe. Ale w przysztym jak najbardzie;j.
Wecezesniej specjalnie uzytem okreslenia
dostawca a nie producent, poniewaz nie
wszystkie wyroby z naszej oferty sa przez
Relpol produkowane. Towary handlowe
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stanowig obecnie okoto 15% obrotu. Resz-
ta jest przez nas projektowana, wdrazana,
testowana, w koncu wytwarzana.

— Czyli trudne czasy dla Relpolu skon-
czyly sie?

— Mamy postawione cele, znamy kieru-
nek naszych dziatan, wiemy jak do nich
dojs¢ i musimy by¢ konsekwentni. Oczy-
wiscie caly czas istnieja zagrozenia. Nie
wiemy co si¢ bedzie dziato z globalnym
popytem, przeciez cata strefa euro ma
obecnie problemy. Kiedy sadziliSmy, ze je-
steSmy juz na ostatniej prostej do wyjscia
na czyste pozycje nadeszly sygnaty, ktére
daja nam do myslenia. Jednak zesztorocz-
ne ozywienie pozwalajace Relpolowi na
szybka odbudowe mocy produkcyjnych
zablokowato jednoczesnie mozliwos¢ wej-
Scia w powstata luk¢ np. producentéw
z dalekiego wschodu. Obecnie obtozenie
linii produkcyjnych osiagn¢to maksymal-
ny poziom. Tak dobrej sytuacji jeszcze
w historii spétki nie byto.

Niewatpliwie niezwykle istotnym czyn-
nikiem majacym wplyw na dalsza dziatal-
nos¢ firmy sa i beda ceny surowcdow.
Ostatnio rosty one tak dynamicznie, szcze-
g6lnie dotyczyto to I kwartatu 2011 roku,
iz zmuszeni byliSmy wprowadzi¢ podwyz-
ki cen produktéw juz po kilku miesigcach
od wprowadzenia nowej polityki handlo-

Chcemy utrzymaé pozycje =
jednego z najwiekszych

dostawcow przekaznikow
— méwi Tomasz,Grabezan
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wej. Jednak nawet nasi najwigksi odbiorcy,
ze zrozumieniem przyznali nam racje. Ich
polityka cenowa jest zreszta podobna
w obecnych warunkach. Sprzedaz ponizej
kosztow jest sensowna tylko w wypadku
produktow, ktére maja ,,pociagnac’ sprze-
daz innych wyrob6w. Inaczej prowadzi to
tylko do strat.

9” Zlikwidowalismy
uprzywilejowany status RCD.
Mamy umowy ze wszystkimi

duzymi sieciami hurtowni

i grupami zakupowymi 99

Na razie ceny surowcow ustabilizowa-
ly sig, ale caly czas trzeba tego aspektu
prowadzenia biznesu bardzo pilnowac.
Dlatego tez zaproponowaliSmy ostatnio
naszym klientom, gtéwnie zagranicznym,
formute kwartalnego aktualizowania cen
w oparciu o ceny surowcéw. Branza kom-
ponentéw elektroniki juz od diuzszego
czasu indeksuje swoje ceny w oparciu
o ceny podstawowych surowcéw. To sa-
mo dotyczy przemystu metalurgicznego.
W ten sposéb kupujemy np. drut nawojo-
wy do produkcji cewek. Miejmy jednak
nadzieje, ze ceny surowcow spadna.

- Jak wyglada obecnie struktura spot-
ki?

— Relpol S.A. w chwili obecnej to pigé
zaktadow: trzy w Polsce i dwa za granica.
Przy czym zaktad na Litwie jest powoli za-
mykany, a jego produkcja przenoszona do
fabryki na Ukrainie. W Polsce funkcjonu-
je zaktad w Zarach zatrudniajacy ponad
400 os6b, mniejszy zaktad w Mirostowi-
cach Dolnych daje prace okoto 50 osobom,
Polon w Zielonej Gérze to 20 oséb. Zamie-
rzamy rozwing¢ sie¢ sprzedazy w kraju,
zatrudni¢ w tym celu nowe osoby. Natu-
ralnie bedziemy wzmacniac takze eksport.
Nie wykluczamy takze wejscia na rynki
dalekowschodnie.

— Czy chinskie produkty stanowia
konkurencj¢ dla produktéow Relpolu
w naszym kraju?

— Konkurujemy w pewnym zakresie
z chifskimi wyrobami na rynku polskim,
jednak ich jakos$¢ przewaznie pozostawia
wiele do zyczenia. Generalnie przekaZniki
mozna podzieli¢ na dwie grupy — przemy-
stowe oraz dedykowane dla elektroniki
stosowane na ptytkach drukowanych PCB
i wykorzystywane np. do uktadéw stero-
wania urzadzeniami z branzy AGD.

W tej pierwszej grupie przekaznikdéw
naszymi gtéwnymi konkurentami w Euro-
pie sa takie firmy jak Finder, Omron, Ty-
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Zeszioroczne ozywienie pozwolito Relpolowi na szybka odbudowe mocy produkcyjnych —

co. W drugiej grupie konkurujemy z zupet-
nie innymi przedsi¢biorstwami.

Zreszta od pewnego czasu widzimy wy-
razny trend polegajacy na zwigkszaniu si¢
chtonnosci rynku w zakresie przekaznikéw
miniaturowych oraz stabilizacj¢ przekaz-
nikéw przemystowych. Jest to naturalne,
poniewaz pewne funkcje przekaznikéw
przejmowane sa w automatyce przez ste-
rowniki.

— Co mozna powiedzie¢ o nowosciach
i zmianach w zakresie oferty produkto-
wej Replolu?

— Trzy, cztery ostatnie lata praktycznie
nie dawaty szans na wprowadzanie no-
wych produktéw. Jednak nasze biura kon-
strukcyjne caty czas pracowaty. W efekcie
opracowany zostal m.in. przekaznik do in-
werteréw solarnych, ktérego jestesSmy chy-
ba obecnie jednym z niewielu producen-
téw na Swiecie. Pierwsza partia tych zupet-
nie nowych urzadzen juz zostata wprowa-
dzona na rynek. Mamy nadzieje, iz takie
decyzje, jak ta dotyczaca stopniowego za-
mykania w Niemczech elektrowni jadro-
wych i zwrécenia si¢ w kierunku Zrédet
energii odnawialnej, w tym stonecznej,
zwigkszy koniunkture i popyt na tego typu
wyroby. Szacujemy, iz w najblizszych la-
tach moga one stanowi¢ nawet ponad 10%
catkowitego obrotu Relpolu.

Innym nowym wyrobem, ktéry zamie-
rzamy wdrozy¢ w najblizszym czasie, sa
miniaturowe przekazniki bistabilne. Ostat-
nio nawiazaliSmy takze kontakt z bardzo
duzym europejskim producentem, z kt6-
rym bedziemy wspdlnie opracowywac no-
wa konstrukcje przekaznika i pdZniej pro-
dukowac go na potrzeby obu firm.

Jednym z zaktadéw nalezacych do Rel-
polu jest firma Polon z Zielonej Gory.
Funkcjonuje w strukturach spétki juz 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 polskg energetyke. Na
ostatnich targach Energetab w Bielsku po-
kazaliSmy nowa konstrukcje, ktéra jeszcze
w tym roku wejdzie do produkcji. Uwaza-
my, ze nasze ,,nowe dziecko” jest duzo
lepsze od oferowanych przez wielu reno-
mowanych producentéw. Dlatego tez jed-
nym z naszych celéw jest jego wypromo-
wanie zaréwno w Polsce, jak i za granica.
Widzimy tutaj naprawde duze szanse. In-
nym bardzo interesujacym produktem te-
go zaktadu jest system wykrywania sub-
stancji promieniotwérczych. Sktadaja sie
na niego bramki i detektory umieszczane
gléwnie w obszarach, w ktérych przewi-
duje sie transfer tego typu substancji np.
na lotniskach, granicach, ztomowiskach.
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Niektdre rozwiazania w tym zakresie dyk-
tuja zresztg regulacje Unii Europejskie;j.
Caty czas powstaja nowe obiekty, ktore
powinny by¢ w takie systemy wyposazo-
ne. Prowadzimy obecnie prace konstruk-
cyjne nad detektorami rgcznymi przezna-
czonymi dla poszczegdlnych stuzb jak po-
licja, straz pozarna, straz graniczna czy
wojsko.

— Czy firma ma jakie$ plany w zakre-
sie nowych inwestycji, zwiekszania mo-
cy produkcyjnych?

— Niewatpliwie naszym celem jest wigk-
sza sprzedaz. Z tym wiaze si¢ zwiekszenie
produkcji i czynimy kroki w tym kierun-
ku. Pewne decyzje zostang podjete juz
w najblizszym czasie. Chcemy takze pro-
porcjonalnie zwigkszac kanat sprzedazy
obcych produktéw opatrzonych naszym
logo. Nie wykluczamy rozpoczgcia wspot-
pracy z nowymi dostawcami. Chcieliby-
$Smy utrzymac pozycje Relpolu jako jedne-
go z trzech najwigkszych producentéw
przekaznikéw w Europie i kompleksowe-
go dostawcy komponentéw automatyki.

— Dziekuje za rozmowe.

Rozmawiat
Jacek Rozanski

Zdjecia: Andrzej Wawok
O
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