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Chcemy by¢ regionalnym
producentem przekazni-
kow, zapewniajacym
krotkie czasy dostaw

I szerokQq oferte,

mowi Tomasz Grabczan,
wiceprezes firmy Relpol

I W ostatnich miesiacach Relpol
podpisal umowe o wspélpracy z RS
Components i produkowane przez
Was przekazniki trafily do oferty du-
zego katalogowego dostawcy kompo-
nentow elektronicznych. Takie wyda-
rzenia na naszym rynku nieczesto si¢
zdarzaja. Jak doszlo do nawiazania
wspolpracy?

Zaczelo sie od tego, ze do naszego ze-
spotu pracownikéw trafita osoba, ktora
wczesniej pracowala przez dwa lata w RS
Components. Stala sie ona katalizatorem
dawnego pomystu na sprzedaz naszych
przekaznikéw za posrednictwem duze-
go dystrybutora katalogowego na rynki
zagraniczne. Podjelismy dzialania, ktore
zakonczyly sie nawigzaniem wspolpracy.
Po wyjsciu z trudniejszego okresu, jaki
przechodzil Relpol w latach 2009-2010
i po odnowieniu parku maszynowe-
go oraz restrukturyzacji spotki, szuka-
lisémy sposobow na zwigkszenie sprze-
dazy przy utrzymaniu wysokiej jakosci
produkgji. To bylo jedno z wielu dziatan,
ktore zostaly przez nas podjete.

Pierwsze rozmowy odbyly si¢ 3 lata
temu na targach w Hanowerze i byly one
konstruktywne dzieki temu, Ze si¢ do-
brze do nich przygotowali$my. Mielismy
plan co do celow, ktore chcieliSmy osia-
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gnac i konkretne propozycje, co moze-
my zaoferowac z naszej strony. Okazato
sie, ze potrzeby i wymagania dystrybu-
tora takiego jak RS Components, kon-
centrujacego si¢ na odbiorcach specja-
listycznych, sa do$¢ wysokie. Po moder-
nizacji parku maszynowego i przebudo-
wie cykli produkcyjnych dla wielu prze-
kaznikéw, udalo nam sie te oczekiwania
spelni¢. Najwiekszy problem stanowi-
ty opakowania. My pakujemy elementy
w tzw. kartony zbiorcze, oni postuguja
sie opakowaniami jednostkowymi w fo-
lii ze skrocong dokumentacja techniczng
dla kazdej sztuki.

Dopracowanie szczegotow wspotpra-
cy zajeto nam troche czasu. Musieli$my
znalez¢ kooperanta, ktory dostarczyt
nam wymagane opakowania i zajal si¢
konfekcjonowaniem detalicznym prze-
kaznikéw. Tak wiec jestesmy zadowole-
ni z nawigzania tej wspolpracy. Widzimy
tu potencjal wzrostu sprzedazy, chociaz
umowa na razie nie zobowiazuje zadnej
ze stron do odbioru czy dostawy kon-
kretnej ilosci produktow.

I Jak ta wspolpraca wyglada od strony
biznesowe;j?

Traktujemy te umowe jako inwesty-
cje w przysztosc i poligon doswiadczal-

ny do rozwoju innych kanatéw sprze-
dazy niz te posiadane przez Relpol do
tej pory. Stad trudno méwic¢ na ra-
zie o doktadnych kosztach, jakie po-
niesliSmy i zyskach osiagnietych ze
sprzedazy przekaznikéw w ten spo-
sob. Chodzito nam o to aby zaistniec
w globalnej sieci sprzedazy i zdoby¢
do$wiadczenie we wspolpracy z duzy-
mi partnerami o innym profilu niz ci,
ktorych juz znamy.

Szybko okazalo sig, Ze nasz debiut
zostatl dostrzezony, bo dostalismy py-
tanie o mozliwo$¢ nawigzania podo-
bnej wspotpracy od duzego sprze-
dawcy o podobnym profilu ze Stanéw
Zjednoczonych. Do USA sprzedajemy
niewiele, wigc jest to kolejna spora szan-
sa. Co wigcej, chodzi o sprzedaz prze-
kaznikéw pod nasza marka, a wigc jako
Relpol, a nie jako elementy sygnowane
innym logo, dzigki czemu znaczenie tej
umowy, ktéra podpisali$émy, jest jeszcze
wieksze.

Mysle, ze na tym nie koniec. Prowa-
dzimy takze rozmowy z dwoma inny-
mi globalnymi dystrybutorami podze-
spotow elektronicznych zaopatrujacych
producentéw elektroniki oraz stale po-
szerzamy nasza wspotprace z TME. Nasz
krajowy dystrybutor w ostatnim okresie



znaczaco rozwinal dzialalnos¢ na ryn-
kach zagranicznych, co przeklada sie po-
zytywnie na nasza sprzedaz.

I Jak na Wasze statystyki sprzeda-
zy wplywa to, co dzieje si¢ obecnie na
Ukrainie?

Sytuacja w tamtym rejonie oczywi-
$cie wplywa na nasz biznes. Sprzedaz
na Ukraine i do Rosji spadla nam
w 2014 r. o 1 mln zl. Szkoda nam tej
niezrealizowanej w tych krajach sprze-
dazy, chociaz przy 94 mln zt sprzeda-
zy ogdlem nie jest to wartos¢ istotna.
Odrobilismy te réznice w kraju i na in-
nych rynkach eksportowych, osiagajac
w 2014 r. rekordowy poziom sprzeda-
zy. Pocieszajace jest tez to, ze problemy
w krajach na wschod od nas nie doty-
czg samego zapotrzebowania na prze-
kazniki, tylko sg miedzy innymi efek-
tem wysokiego kursu euro i dolara
w stosunku do walut tamtych krajow,
jak hrywna i rubel. W efekcie tamtejsi
klienci ograniczyli znaczaco zakupy do
poziomu niezbednego z punktu widze-
nia utrzymania ruchu. Poniewaz przy-
czyny sg obiektywne, spadki sprzedazy
dotycza wszystkich producentéw prze-
kaznikow i sa tym wieksze w skali pro-
centowej, im drozszej i bardziej presti-
zowej marki dotycza. Uwazamy, Ze sy-
tuacja ta jest przejsciowa i z czasem ko-
niunktura si¢ poprawi, jak to bywato
w innych krajach.

I Jakie cele chcieliscie osiagnaé, in-
westujac w rozbudowe parku maszy-
nowego?

Przez ostatnie trzy lata wydalismy
duzo pieniedzy na rozbudowg parku
maszynowego po to, aby moc produko-
waé wiecej i taniej. Przekaznik to, jak
stysz¢ czesto od klientdw, prosty kom-
ponent elektrotechniczny, gdzie mniej
wiecej 50% kosztow produkcji sta-
nowia surowce: tworzywa sztuczne,
miedz i srebro. W ostatnim okresie ich
ceny troche spadtly, co poprawito tro-
che nasza rentownos¢, ale trudno ocze-
kiwa¢, aby przysztos¢ biznesu budowac
w oparciu o aktualny trend w cenach
materialéw. Przy rosnacych kosztach
dzialalnosci oraz zwigkszajacych sie
kosztach pracy konieczne jest inwesto-
wanie w automatyzacje produkcji i wy-
soka wydajnos¢ proceséw, aby pozostac
konkurencyjnym na rynku.

Nie jest tajemnica, Ze oprocz kompo-
nentéw pod markg Relpol wytwarza-

my przekazniki dla innych firm pod
ich markami. Udziat w sprzedazy eks-
portowej na zlecenie innych to prawie
50%. W wartos$ci tej miesci si¢ tak-
ze niewielka ilos¢ przekaznikow, kto-
re my kupujemy u innych producen-
tow i traktujemy je jak towary han-
dlowe stanowiace uzupetnienie naszej
oferty katalogowej. W procesie tym
chodzi gtéwnie o to, aby mie¢ szero-
kie portfolio produktéw takze w ta-
kich obszarach, gdzie zapotrzebowa-
nie jest na tyle male, ze nie optaca sie
ich produkowa¢ we wlasnym zakresie,
bo urzadzenia sg drogie i musza pra-

cowaé na okraglo, aby dzialalno$¢ we
wlasnym zakresie si¢ optacita - linia
zautomatyzowana w 90% do produk-
cji przekaznikow kosztuje 2,5-3 mln
euro. Dla spélki takiej jak Relpol, taki
zakup musi mie¢ petne uzasadnienie,
bo wydatkow jest wiele.

Jednak dzigki tej wspdlpracy zna-
my koszty produkcji, surowcéw i ogol-
ne problemy, jakie majg producenci np.
w krajach azjatyckich. Wiemy tez, ja-
kie sa koszty pracy w Polsce w odnie-
sieniu do tamtejszych, co jest ciekawe.
Jesli chodzi o $rednig ptace w Chinach,
jestesmy tylko o 10% drozsi, biorac
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pod uwage wskaznik taki jak koszt robocizny. Mato tego,
zauwazylisSmy, Ze nasi partnerzy podnosza ceny na sku-
tek koniecznosci zbilansowania rosnacych kosztéw i nie
sa to wzrosty male - czesto opisywane jako dwucyfrowe.
Odczytujemy to tak, ze albo zapotrzebowanie tamtejszych
rynkow na przekazniki jest na tyle duze, ze producenci nie
boja si¢ skutkéw podwyzek, albo koszty pracy u nich wzro-
sty na tyle, Ze nie sa w stanie ich skompensowac¢. Istotne sg
tez zmiany kurséw walut, zwlaszcza dolara, w ktérym roz-
liczaja si¢ firmy azjatyckie. Wzrost kursu utrudnia tamtej-
szym producentom sprzedaz w Europie.

Na skutek tych proceséw ocenilismy potencjal rynku
europejskiego jako perspektywiczny oraz rosnacy, i bio-
rac pod uwage, ze nasze komponenty w ponad 70% zo-
staja w Europie, postawilismy na wzrost potencjalu pro-
dukcyjnego i inwestycje. Chcemy by¢ regionalnym pro-
ducentem, zapewniajacym krotkie czasy dostaw i sze-
roka oferte. W najblizszych latach chcemy zwigkszac
moce produkcyjne, bo skoro wchodzimy na nowe ryn-
ki, zdobywamy nowych klientéow i kontrakty, to musi-
my dawac rade produkowac duzo i dobrze. Przykladem
takich dziatan moze by¢ kontrakt podpisany w kon-
cu 2014 roku z jednym z czotowych producentéw auto-
matyki przemystowej. Nalezy pamigta¢ o tym, ze wej-
$cie na nowe rynki z takimi wyrobami, jakie produkuje
Relpol zajmuje troche¢ czasu, a podpisywane umowy nie
sg od razu umowami duzymi. Sprawdzamy si¢ nawzajem
i z regulty z czasem wspodlpraca coraz lepiej si¢ rozwija.
Widzimy perspektywy w nawiazanych kontaktach, rosna-
cym rynku krajowym i eksportowym.

Chcemy by¢ regionalnym
producentem, zapewniajagcym
krétkie czasy dostaw i szeroka

oferte. W najblizszych latach
chcemy zwiekszaé moce produkcyjne,
bo skoro wchodzimy na nowe rynki,
zdobywamy nowych klientéw i kon-
trakty, to musimy dawac¢ rade produ-
kowaé duzo i dobrze

Takie podejscie do rynku powinno naszym zdaniem lepiej
wpisywac sie w trendy panujace we wspdtczesnym przemysle
i elektronice, gdzie aplikacje traca charakter masowy i sta-
ja sie specjalistyczne, jak automatyka budynkowa, systemy
alarmowe, ktoére zyskuja cechy indywidualne. Liczba odbior-
coéw kupujacych przekazniki w milionach sztuk maleje, ro-
$nie za to liczba tych, ktérzy kupuja mniej. Tutaj tez widzi-
my swoja szanse w stosunku do producentéw z Dalekiego
Wschodu, ktorzy jak raz ustawia linie, to produkujg jeden
typ przez miesigc, tworzac zapas na pot roku. My stawiamy
na elastyczno$¢, na zréznicowany park maszynowy, po to
aby mie¢ dobra oferte dla kazdego.

Rozmawiat Robert Magdziak
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