Kto nie maszeruje, ten ginie

Wywiad z cztonkami zarzqdu Relpol SA: Rafatem Gulkg, dyrektorem naczelnym, oraz Tomaszem Grabczanem, dyrektorem handlowym

Po kilku latach strat Relpol w konicu wygenerowat zysk za rok
2011. Czy to duzy skok?

Rafat Gulka: Grupa kapitalowa Relpol zrealizowala w 2011 roku zysk
w wysokosci 6,892 mln zl, z czego na sam Relpol przypadto 6,330 min zl.
Skonsolidowane przychody ze sprzedazy wyniosty 113,117 mln zl, co ozna-
cza wzrost o 28 proc. w poréwnaniu do poprzedniego roku. Warto zauwa-
zy¢, ze europejski rynek przekaznikéw, na ktérym dzialamy, nie wzrést az
tyle. Osiagniecie tych wynikéw nie byloby mozliwe bez podjecia konkret-
nych krokéw, praktycznie na kazdym polu funkcjonowania firmy.

Dla nas to duza satysfakcja, a jednoczesnie motywacja do jeszcze sku-
teczniejszej pracy.

Jakich dzialanh wymagata restrukturyzacja?

Rafat Gulka: Gdy w 2010 roku przegladatem dokumenty finansowe
Relpolu, nie mogltem uwierzy¢, ze firma, ktéra na zewnatrz robi tak duze
wrazenie (budynki, organizacja produkcji), ma ogromne problemy
finansowe. Wynikaly one przede wszystkim z nieskutecznego zarzadza-
nia. Kontynuowali$my prace likwidacji nierentownych spélek zaleznych
wzachodniej Europie (proces rozpoczety przez poprzedni zarzad). Powazne
zmiany przeprowadziliémy w produkgji; dotyczyly one modyfikacji techno-
logicznej wyrobéw i proceséw produkcyjnych w celu obnizania kosztéw
wytworzenia. Jeden z naszych zakladéw przeniesliémy z Litwy na Ukraine.
Szczegélnym nadzorem objeliémy stany magazynowe. Przyjrzeliémy sie
umowom z dostawcami, musieliémy tez poszuka¢ nowych dostawcow.
Dokonali$my rewolucji w dziatach handlowych poprzez wyjscie do klienta.
Katalog wyrobdw zostal uzupelniony o nowe pozycje.

Czy to juz koniec probleméw Relpolu?

Rafat Gulka: Restrukturyzacja zostala juz zakonczona. Zapanowalismy
nad negatywnymi zjawiskami. Jednak nic tak nie usypia jak sukces, dla-
tego w trakcie 2011 roku zarzad podjat dzialania pozwalajace w horyzoncie
dlugookresowym budowa¢ i wzmacnia¢ przewage konkurencyjna spotki.
Wdrazamy programy inwestycyjne (finansowane zaréwno ze $rodkéw wlas-
nych, jak i kredytéw inwestycyjnych), majace na celu: rewitalizacje parku
maszynowego, zwigkszenie mocy produkcyjnych, obnizenie kosztéw pro-
dukeji przez zmiany w procesach, a takze silng modyfikacje poszczegoélnych
grup produktowych. Kroki te prowadza do zwigkszenia rentownosci, przy
jednoczesnym zachowaniu atrakcyjnego poziomu cenowego naszych pro-
duktéw i utrzymaniu lub podnoszeniu ich jakosci. Obrane kierunki dziatan
pozwola spélce nie tylko wzmocnié swoja pozycje u dotychczasowych klien-
tow, lecz takze beda dobra podstawa do pozyskiwania nowych odbiorcow,
zar6wno w Polsce, jak i poza jej granicami.

Jak zmienil sie handel w Relpolu?

Tomasz Grabczan: Gdy dwa lata temu obejmowatem stanowisko dyrek-
tora handlowego, ze zdziwieniem stwierdzitem, ze moj dziat sklada sie pra-
wie wylacznie z pracownikéw biurowych. Towar byt sprzedawany z centrali.
Oznaczalo to bardzo ograniczong komunikacje z rynkiem. Firma miata kon-
takt z partnerami handlowymi gtéwnie wtedy, gdy dyrektor handlowy raz
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w roku podpisywat warunki handlowe na kolejny rok lub umowe. Przez bar-
dzo dlugi czas w kraju dzialalo pie¢ regionalnych centrum dystrybucji, tzw.
RCD. To zdecydowanie za malo, aby efektywnie sprzedawaé. Konieczna
byla zmiana funkcjonowania handlu. Zalezalo nam na tym, aby klienci
i partnerzy handlowi otrzymywali na biezaco informacje o naszej ofercie.
Chcieliémy tez dowiedzie¢ sig, jakie sg ich oczekiwania wobec produktéw.
Obecnie cztery osoby w kraju pracuja w czterech regionach i trzy nowe
osoby odpowiedzialne s3 za rozwoj sprzedazy eksportowe;j.

A

Zarzqd Relpol SA: od lewej Rafat Gulka, dyrektor naczelny, oraz Tomasz Grabczan, dyrekt

Rynek Elektryczny 6/2012



\

X

Dzi$ moge z zadowoleniem powiedzieé, ze w kraju handlujemy prawie
ze wszystkimi. Mamy 2 tys. aktywnych klientéw. 80 proc. naszego obrotu
krajowego stanowia hurtownie elektrotechniczne i wyspecjalizowani dys-
trybutorzy.

W handlu liczy sie dobry produkt i wtasciwy marketing. Jak
zarzad traktuje te wazne kwestie?

Rafat Gulka: Produkty Relpolu oceniane s3 wysoko. Zawsze uznawane
byly za wzér jako$ci. Wytrzymalosé i funkcjonalno$¢ naszych przekaznikow
stawia nas w czotdwce dostawcoéw europejskich, natomiast w kraju jeste$my
absolutnym liderem. W naszych zaktadach produkujemy réwniez wyroby dla
innych marek o $wiatowym zasiegu (35 proc. sprzedajemy na kraj, 65 proc.
stanowi eksport). W historii Relpolu zdarzaly si¢ produkty nietrafione —
rynek ich nie zaakceptowal, a koszt wdrozenia byl bardzo wysoki. Obecnie
nasi konstruktorzy otworzyli sie na $wiat, zmieniaja produkty w taki sposéb,

aby spelnia¢ oczekiwania klientow.

or handlowy
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Dyrektor produkcji jest jednocze$nie osobg odpowiedzialng za dzial
badarn i rozwoju. To nie jest czesto spotykane, ale Relpol to niewielka spotka
i mozemy polaczy¢ w niej obie te funkcje. Nasi inzynierowie jezdza na rézne
spotkania, aby dowiedziec¢ sig, jaki kierunek rozwoju powinna mie¢ oferta.
Okazalo sig, ze ci sami ludzie mogg zmieni¢ swoje nastawienie i pomysle¢
w inny sposéb o produkcie.

Tomasz Grabczan: Sita firmy tkwi w relacji z klientami. Kontakt nie
polega na ustalaniu warunkéw handlowych raz na jaki$ czas. Konieczne s
regularne spotkania w réznej formie. Jesli ludzie chca ze soba zrobié biznes,
to musza rozmawia¢. Oprdcz tego, ze pracownicy dzialu handlowego bezpo-
$rednio odwiedzajg punkty sprzedazy, coraz chetniej korzystaja takze z tele-
konferencji. Dotyczy to gtéwnie eksportu, ale coraz czesciej stosujemy te
forme kontaktu takze z partnerami krajowymi. Jestesmy w stanie szybko rea-
gowacé na potrzeby klienta. Praca z klientem daje nam wymierne rezultaty.
Partnerzy handlowi dostrzegli nasza aktywno$¢ i doceniaja to. Zauwazyli
tez, ze dotrzymujemy slowa, jedli chodzi o skladane deklaracje. To buduje
zaufanie do firmy i ludzi w niej pracujacych. Potwierdza, ze Relpol to syno-
nim jakosci nie tylko w elektrotechnice, lecz takze w biznesie.

Z czego zarzad jest najbardziej zadowolony?

Rafat Gulka: Trudno nie by¢ zadowolonym, gdy si¢ ma zyski. Spétka
mogta zosta¢ zlikwidowana, jednak wydzwignela sie z tego. Ale moze zysk
powinien by¢ wigkszy?... Historia nas oceni. Zarzadzanie zwiazane jest
z rezultatami podjetych decyzji. Z perspektywy czasu jedne okazuja sie lep-
sze, inne gorsze. W gruncie rzeczy chodzi o to, zeby bilans byl pozytywny.

Tomasz Grabczan: Po wykonaniu niezbednych dzialan w 2010 roku,
w kolejnym okresie mogliémy odej$¢ od tzw. gaszenia pozardéw i skoncentro-
wac sie na budowaniu strategii. Najwieksze i najwazniejsze kroki juz zostaly
zrobione. Jesli codziennie bedziemy monitorowaé otoczenie i szybko rea-
gowa¢ na wszelkiego rodzaju zagrozenia oraz aktywnie wspiera¢ naszych
klientéw i partnerdw, to oni poczuja, ze maja do czynienia z mocnym i sku-
tecznym dostawca. To nieustajacy proces wzmacniajacy nasza pozycje kon-
kurencyjna.

Jak Relpol bedzie zmienia¢ sie w kolejnych latach?

Rafat Gulka: Kazda nowa inicjatywa wymaga solidnych fundamentéw.
Trzeba mie¢ pomysl na wzrost organiczny. To dlugi marsz. Przez najblizsze
dwa lata wykorzystamy te produkty, z ktérych Relpol jest znany, czyli prze-
kazniki przemyslowe i miniaturowe. Te dwa obszary bedziemy maksymalnie
aktywizowa¢: zwigksza¢ moce wytworcze oraz dywersyfikowaé, segmento-
wa¢ produkty. Myslimy o tym, na jakie inne obszary powinni$my wejs¢, ale
to pieén przyszloéci. Na razie umacniamy pozycje, na ktérych jeste$my.

Jakie sa perspektywy dla Relpolu na rynku przekaznikow?

Rafat Gulka: Nie jest wing ani zastuga Relpolu, ze rynek spada albo ros-
nie. Od spoétki zalezy jednak, jak odnajdzie sie w kazdej sytuacji. Zarzad ma
wplyw wylacznie na to, co dzieje sie wewnatrz organizacji. Sukces nie jest
nam dany raz na zawsze, wszystko si¢ zmienia. Bez podjecia odpowiednich
krokéw nie bedzie wynikdw.

Tomasz Grabczan: Spoéika jest warta uwagi. Sprzedaz roénie, a to pozy-
tywny objaw. Potencjal rozwoju handlu jest duzy. Przykladem niech beda
Chiny. Dzieki swoim eksportowym partnerom Relpol notuje tam systema-
tyczny wzrost obrotéw, poniewaz kraj ten potrzebuje coraz wigcej produk-
tow, takze wysokiej jakosci.

Dziekuje za rozmowe

Matgorzata Kozinska
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