\
\\\N W

'\\\\\\ y L ) \" |"" \M

|'|.|||'|

Inwestujemy W rozwoj

| staramy sie skutecznie
konkurowac

z producentami

dalekowschodnimi

— rozmowa z Tomaszem Grabczanem,
wiceprezesem zarzadu firmy Relpol

I Produkcja przekaznikow to biznes,
ktory jako jeden z pierwszych wywedro-
wal w ubieglej dekadzie do krajow na
Dalekim Wschodzie. Jak w tym kontek-
$cie ocenia Pan dzisiaj pozycje na ryn-
ku Relpolu, a wigc firmy, ktora caly czas
produkuje przekazniki w Europie?
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Od konca lat 90. ubieglego wieku wielu
europejskich producentéw przekaznikow
przenosito produkcje tych elementéw na
rynki dalekowschodnie. Zapewnialo im
to wyrazng przewage na rynkach krajow
Unii Europejskiej, wpisywalo si¢ w wie-
le trendéw ogoélnie zwigzanych z daze-

niem do obnizania kosztéw i oczywi-
$cie tworzylo silng presje na reszte pro-
ducentéw z Europy, ktérzy nie zdecydo-
wali si¢ na takie zmiany. Otwarcie ryn-
ku UE na produkty z Chin i pozostatych
krajéow europejskich dotyczylo nie tylko
markowych produktéw renomowanych



firm, ktore tam wytwarzaly swoje kompo-
nenty, ale takze wielu tamtejszych produ-
centow sprzedajacych przekazniki u nas,
przez co skala konkurencji na rynku bar-
dzo si¢ zwigkszyla. Biznes stal sie trud-
ny, bo 70% zapotrzebowania na przekaz-
niki miniaturowe w Europie zaspokaja-
no, przywozac je z Chin, ale warunki byly
w sumie ,do wytrzymania”. Tak bylo az
do 2008 roku, kiedy zaczal si¢ kryzys.
Za jego sprawa caly rynek przekazniko-
wy w Europie troche ucierpial, ale nie tak
bardzo jak inne branze, ktére zanotowa-
ty spadki obrotéw nawet rzedu 30%. Na
skutek walki cenowej i zawirowan u na-
szych klientéw, gtéwnie tych zza wschod-
niej granicy, w Rosji i na Ukrainie, stra-
ciliémy pare waznych kontraktow i sytu-
acja w Relpolu stala si¢ niewesola. Rynki
te na skutek kryzysu przestaty patrze¢ na
jakos¢ i liczyla si¢ tylko najnizsza cena.
Relpol wéwczas znalazt sie w bardzo
trudnej sytuacji.

I Kiedy sytuacja zaczela sie poprawiac?

Dopiero poprawa koniunktury w 2010
roku przyniosla znaczace odbicie. Szybko
si¢ okazalo, ze wzrosty obrotéw Relpolu
sg nawet wieksze niz $rednia dla ryn-
ku. Wynikalo to z tego, Ze po silnym ha-
mowaniu produkcji, a nastepnie odbi-
ciu na rynku, popyt znacznie przewyz-
szal podaz. Wydluzyly si¢ na skutek tego
znacznie czasy dostaw, nierzadko do po-
nad roku. W efekcie zaczeli do nas wra-
ca¢ klienci, ktorzy bezskutecznie szuka-
li przekaznikéw na Dalekim Wschodzie,
a u nas mogli je dosta¢ znacznie szybciej
niz gdzie indziej. Bywaly okresy, kiedy li-
nie oblozone byty w 100%, pracujac nawet
w weekendy, co pozwolilo znacznie ogra-
niczy¢ wydluzajace si¢ i w Relpolu czasy
dostaw do kilkunastu tygodni. Wzielismy
sie rowniez ostro za ograniczanie kosztow
po to, aby zmniejszy¢ dystans dzielacy nas
od producentéw chinskich. W tej chwi-
li réznica ta, wedlug nas, spadla ponizej
20% i oczekuje, ze na skutek wzrostu cen
produkcji w Chinach ten procent dalej be-
dzie si¢ zmniejszac.

Obnizka kosztéw to takze automatyza-
cja produkcji, na ktorg caly czas stawia-
my. Osiagnelis$my stan, ze w przekazni-
kach miniaturowych, a wiec tych dla elek-
troniki, 80% naszego wolumenu produ-
kowane jest w procesach w petni zauto-
matyzowanych. To kolejny czynnik poka-
zujacy, czym walczymy o udzialy w ryn-
ku. Istotny jest tez serwis handlowy i do-
radztwo techniczne, na ktére postawili-
$my w ostatnich latach znacznie silniej,

chcac zacie$nia¢ kontakty z klientami.
Wszystkie te czynniki sprawiaja, Ze biorac
pod uwage lepsza jako$¢ naszych elemen-
tow, szala wyboru przechyla sie znacznie
czesciej na nasza korzysc.

I W czym producenci dalekowschodni
ustepujg dzisiaj firmom takim jak Relpol?

Kryzys i zwigzane z tym dlugie czasy
dostaw, staby serwis handlowy i tech-
niczny jest po 2008 roku cecha do-
stawcow z Dalekiego Wschodu. Niedo-
trzymywanie terminéw, warunkéw do-
staw, niestalo$¢ cen, konieczno$¢ pla-
cenia z gory za produkty, wyréwnaty
w duzej mierze sity miedzy producenta-
mi stamtad i z Europy. Nalezy tez ocze-
kiwa¢, ze w dlugoterminowej perspekty-
wie ceny produkeji w Chinach beda dalej
rosty, stad wielu producentéw juz dzisiaj
stara sie na te zjawiska reagowac, szuka-
jac alternatywnych dostaw na rynkach lo-
kalnych. To samo dotyczy produkcji, kto-
rg coraz czesciej lokuje sie blisko klien-
téw docelowych, a wigc réwniez w tych
krajach, z ktérych dekade temu ucieka-
no. Transport towardéw i zwigzana z tym
administracja sg coraz drozsze i firmy za-
czynaja to dostrzegac.

I Czy produkcja przekaznikow jest biz-
nesem wartosciowym z dzisiejszego
punktu widzenia?

Z perspektywy lat moge powiedziec,
ze rynek przekaznikéw jest wartosciowy
i dochodowy. Niemniej, aby taka ocena
bylta prawdziwa dla danego producenta,
trzeba zatozy¢, ze firma stara sie aktyw-
nie walczy¢ o swoje udzialy i dostosowu-
je sie do aktualnych wymagan. Wigkszo$¢
produktéw, do ktorych trafiajg przekazni-
ki, z czasem relatywnie tanieje, co wymu-
sza na producentach state obnizanie kosz-
téow. 2010 rok przynidst nam odbicie i ob-
cigzyt maszyny i kadre na 100% wydajno-
$ci. Sklonil nas tez do dalszych inwestycji
w park maszynowy. Skoro mamy wigk-
szg sprzedaz i zaczeliSmy kupowa¢ coraz
wiecej surowcow, produkcja stala si¢ bar-
dziej efektywna, nasze koszty mniejsze,
stagd mamy $rodki, ktére mozemy zainwe-
stowaé. Jest to istotne, bo rok 2012 moze
by¢ trudniejszy. Wigkszos$¢ producentéw
dalekowschodnich odbudowato po kry-
zysie swoj potencjal produkcyjny, ceny
surowcow ustabilizowaly sie i konku-
rencja ponownie si¢ zaostrzyla. Niemniej
w 2008 roku wyprodukowali$my 2 mln
przekaznikow jednej serii, a w 2011 az 7
mln, co pokazuje skale odbicia. Ponad
65% naszej produkgji trafia na rynki za-

Wywiad

graniczne, z czego prawie 90% sprzedaje-
my w Europie. Z tej wartosci ponad 70%
sprzedajemy na rynki Europy Zachodniej,
a reszte za nasza wschodnig granice.

I A z czego wynika jakoé¢ produktow
w przekaznikach?

Przekaznik elektromagnetyczny wyda-
je sie prostym elementem, ale osiagniecie
takiego poziomu powtarzalnosci i nieza-
wodnosci, aby przy seriach produkcyj-
nych idacych w miliony sztuk, mie¢ po-
ziom wadliwo$ci na poziomie kilku sztuk,
nie jest tatwe. To efekt ustawienl procesu
technologicznego, wielu drobnych szcze-
goléw, kwalifikacji i przede wszystkim
wysokiej jakosci surowcow. Jako$¢ drutu,
stykow, elementow z tworzyw ma decydu-
jace znaczenie, bo skoro chcemy, aby ele-

Obnizka kosztow to
takze automatyzacja
produkciji, na ktora
caly czas stawiamy.
Osiggnelismy stan,
ze w przekaznikach
miniaturowych, a wigc
tych dla elektroniki, 80%
naszego wolumenu pro-
dukowane jest w proce-
sach w petni zautomaty-
zowanych. To kolejny
czynnik pokazujacy,
czym walczymy
o udziaty w rynku

menty te pobieraly malg moc i uzwajamy
cewki drutem grubosci wlosa, to precy-
zyjne nawiniecie tysiecy zwojow tak, aby
przy zmianach temperatury nie bylo na-
prezen, ma wielkie znaczenie. Podobnie
jest ze stykami. Wiele firm wytwarza je
we wlasnym zakresie, my kupujemy goto-
we od producentdéw, ktérzy zapewniajg je
w najlepszej jakosci. Skoro w niektorych
przypadkach az 60% ceny przekaznika to
koszt surowcow, staje si¢ jasne, ze to one
decyduja i o jakosci, i o cenie.

I Czy firmy OEM kupuja przekazniki

na zapas do swoich magazynow, czy tez
raczej staraja sie na biezaco kupowac
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potrzebne ilosci, korzystajac z magazy-
nu producenta?

Takim partnerom najczesciej zapew-
niamy cykliczne dostawy wedlug usta-
lonego harmonogramu. Przewaga lokal-
nego producenta, jak Relpol, dysponu-
jacego trzema zakladami produkcyjny-
mi (nie wliczam tu zakltadu Polon, kté-
ry zajmuje si¢ produkcjg zupelnie in-
nych urzadzen), jest mozliwo$¢ produk-
cji w krotkich seriach i dostawy w krot-
kim czasie. Poszerza to mozliwosci, ja-
kie majg klienci, ktérzy nie musza sta-
wiaé przez wyborem popularnych wyko-
nan lub dlugiego oczekiwania na dosta-
we. Zatem to kryterium takze w ostat-
nich latach stalo sie istotne.

I Jak mozna scharakteryzowaé rozwdj
rynku w podziale na grupy asortymen-
towe?

Nasz asortyment mozna podzie-
li¢ umownie na dwie grupy produktéw:
przekazniki miniaturowe, kierowane
gltéwnie na rynek elektroniki oraz prze-
kazniki przemystowe. Nasza sprzedaz
w obu grupach caly czas roénie, rézne jest
tylko tempo wzrostu. Oceniamy, ze obec-
nie warto$ciowo ponad 40% $wiatowego
rynku przekaznikéw stanowig przekaz-
niki miniaturowe. Ich udzial w rynku
od wielu lat dynamicznie roénie. Nasze
wysitki skierowane sg na zwiekszanie
mocy produkcyjnych oraz rozwdj oferty
w zakresie tych produktéw. Jesli chodzi
o przekazniki przemyslowe, to szacuje-
my, ze stanowig one ok. 15% $wiatowe-
go rynku przekaznikoéw, udzial tej gru-
py nie zmienia si¢ znaczaco od lat, zmie-

Nowe wykonania prze-
kaznikow, o zmienionej
na lepsze funkcjonal-
nosci, pojawiaja sie
w naszej ofercie przez
caty czas. Ale nie da si¢
powiedzie¢, aby klienci
ich poszukiwali. Rynek
ma charakter konserwa-
tywny, jest przyzwycza-
jony do typowych roz-
wigzan i tylko nieliczne
firmy szukajg innowacji
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niaja si¢ natomiast produkty. Starsze kon-
strukcje sprzedajg sie na podobnym po-
ziomie, zapotrzebowanie na inne, now-
sze, dynamicznie rosnie. Przyktadem
moze by¢ nasz przekaznik R4, ze wzgledu
na rosnace zapotrzebowanie rynku po-
dwajamy obecnie zdolno$¢ produkcyjne
na ten wyréb. Pelng zdolnos¢ osiagnie-
my w 2014 roku. Na pewno rynek ulega
cigglym zmianom i staramy ciagle dosto-
sowywac si¢ do jego potrzeb, czego przy-
ktadem moze by¢ chociaz pojawienie si¢
w naszej ofercie przekaznikéw progra-
mowalnych i solarnych do zastosowan
w elektrowniach fotowoltaicznych.

Poza telekomunikacja zadna z innych
branz w wyrazny sposéb nie dazy do eli-
minacji tych element6w i zastgpienia ich
wersjami potprzewodnikowymi. Wynika
to z bezpieczenstwa zapewnianego przez
rozdzielenie galwaniczne i duzej odpor-
nosci tego elementu na stany nieustalone
i przecigzenia. Wzrost w elektronice wy-
nika wiec gtéwnie z rozwoju rynku, nato-
miast zmiany trendéw w przekaznikach
przemystowych wiaza sie gléwnie z mi-
niaturyzacja, zwigkszeniem niezawod-
nosci oraz komputeryzacjg automatyki.
Dawniej dziesiagtki przekaznikéw uzywa-
ne byly do realizacji logiki ukladow ste-
rowania. Dzisiaj zamiast kilkunastu tych
elementéw wystarczy przekaznik progra-
mowalny np. nasz NEED lub sterownik
PLC z jednym takim elementem.

I Jakie znaczenie w przekaznikach maja
nowosci, takie jak na przyklad wersje
o obnizonym poborze mocy? Czy one
cieszg sie powodzeniem u klientow, kto-
rzy poszukuja nowosci?

Takie nowe wykonania przekaznikéw,
o zmienionej na lepsze funkcjonalnosci,
pojawiaja si¢ w naszej ofercie przez caly
czas. Ale nie da si¢ powiedzie¢, aby klien-
ci ich poszukiwali. Rynek ma charakter
konserwatywny, jest przyzwyczajony do
typowych rozwigzan i tylko nieliczne fir-
my szukaja innowacji. Nowinki raczej nie
przekladajg sie znaczgco na biznes. Licze,
ze przefomem moga by¢ dopiero przekaz-
niki o obnizonym poborze mocy i wersje
bistabilne, ktore bedziemy sukcesywnie
wprowadza¢ w wielu grupach. Koszt po-
bieranej energii przez przekaznik coraz
czgsciej brany jest pod uwage i to moze sie
okaza¢ cenng wlasciwoscig.

Mimo, ze rynek przekaznikéw przemy-
stowych nie rosnie, réwniez dla Relpolu
moze okazal si¢ on szansg na pokaza-
nie nowosci i zwiekszenie swoich udzia-
16w rynkowych. Stawiamy na ten segment

takze dlatego, ze przekazniki dla prze-
mystu sg warto$ciowe, czyli stosunkowo
drogie i dos$¢ diugo funkcjonujg na ryn-
ku. Chcemy proponowa¢ nowe i zmoder-
nizowane wersje, liczac, ze klienci, ktorzy
beda tych produktéw potrzebowaé przez
wiele lat, zwrdcg sie do nas. Szacowany
przez nas $wiatowy rynek odpowiedni-
kéw naszego przekaznika R4 oceniamy na
40-50 mln sztuk - to nadal bardzo duzo.

I Czy wszystkie produkowane przez Was
przekazniki trafiaja na rynek pod mar-
ka Relpol?

Polowa naszej sprzedazy na eksport
realizowana jest pod obcymi markami,
czyli jest to okolo 30% naszej produkeji.
Jest to warto$¢ uznawana przez nas za
bezpieczng, bo wiadomo, ze nadmierna
koncentracja wysitku na takiej produk-
cji moze wigzac sie z ryzykiem, gdy klient
nagle zmieni producenta.

Z tego tez powodu przyktadamy sporo
wysitku do promocji wlasnej marki. O ile
w kraju jesteSmy znani, o tyle za granica
pokazujemy sie we wszystkich istotnych
imprezach, traktujac to jako naszg inwe-
stycje we wlasny potencjal i marke Relpol.

W strukturach Relpolu w kraju zatrud-
nionych jest 470 osob (trzy zaktady). Dla
zakladu produkcyjnego funkcjonujace-
go w niewielkim miescie, jakim sg Zary,
to bezpieczenstwo biznesu jest szczegdl-
nie wazne. To samo dotyczy zakladu na
Ukrainie, ktéry zatrudnia ponad 300
0s6b, w tym wiele polskiego pochodze-
nia. Stad nasze zaangazowanie w produk-
cje pod markami obcymi jest bardzo do-
kladnie kontrolowane.

I Czy pozycja firm dalekowschodnich na
rynku europejskim w zakresie przekaz-
nikéw przemystowych jest istotna i za-
uwazalna?

Firmy te sa3 malo znane na naszym
rynku i nie dostrzegamy ich obecnosci.
Niemniej na pewno sg i produkuja takie
elementy, z tym ze sprzedajg je prawdopo-
dobnie na lokalnym rynku lub pod mar-
kami innych producentéw. Obserwujemy
wrecz odwrotnie zjawisko, czesto firmy
z Europy i nierzadko nasze przekazniki
bedace czgscig wigkszych urzadzen i sys-
temow trafiaja na Daleki Wschod i wielu
innych krajow postrzeganych jako tanie
rynki. To dlatego, ze tam tez trwa szyb-
ki rozwdj, ktérego lokalni producenci nie
obstuguja w 100%. I chinscy klienci tez sa
w stanie zaplaci¢ wigcej za markowe wy-
roby z Europy.

Rozmawiat Robert Magdziak



