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Wywiad

mówi Tomasz Grabczan, 
wiceprezes fi rmy Relpol

Chcemy być regionalnym 
producentem przekaźni-
ków, zapewniającym 
krótkie czasy dostaw 
i szeroką ofertę,

❚ W ostatnich miesiącach Relpol 
podpisał umowę o współpracy z RS 
Components i produkowane przez 
Was przekaźniki trafi ły do oferty du-
żego katalogowego dostawcy kompo-
nentów elektronicznych. Takie wyda-
rzenia na naszym rynku nieczęsto się 
zdarzają. Jak doszło do nawiązania 
współpracy?

Zaczęło się od tego, że do naszego ze-
społu pracowników trafi ła osoba, która 
wcześniej pracowała przez dwa lata w RS 
Components. Stała się ona katalizatorem 
dawnego pomysłu na sprzedaż naszych 
przekaźników za pośrednictwem duże-
go dystrybutora katalogowego na rynki 
zagraniczne. Podjęliśmy działania, które 
zakończyły się nawiązaniem współpracy. 
Po wyjściu z trudniejszego okresu, jaki 
przechodził Relpol w latach 2009–2010 
i po odnowieniu parku maszynowe-
go oraz restrukturyzacji spółki, szuka-
liśmy sposobów na zwiększenie sprze-
daży przy utrzymaniu wysokiej jakości 
produkcji. To było jedno z wielu działań, 
które zostały przez nas podjęte. 

Pierwsze rozmowy odbyły się 3 lata 
temu na targach w Hanowerze i były one 
konstruktywne dzięki temu, że się do-
brze do nich przygotowaliśmy. Mieliśmy 
plan co do celów, które chcieliśmy osią-

gnąć i konkretne propozycje, co może-
my zaoferować z naszej strony. Okazało 
się, że potrzeby i wymagania dystrybu-
tora takiego jak RS Components, kon-
centrującego się na odbiorcach specja-
listycznych, są dość wysokie. Po moder-
nizacji parku maszynowego i przebudo-
wie cykli produkcyjnych dla wielu prze-
kaźników, udało nam się te oczekiwania 
spełnić. Największy problem stanowi-
ły opakowania. My pakujemy elementy 
w tzw. kartony zbiorcze, oni posługują 
się opakowaniami jednostkowymi w fo-
lii ze skróconą dokumentacją techniczną 
dla każdej sztuki. 

Dopracowanie szczegółów współpra-
cy zajęło nam trochę czasu. Musieliśmy 
znaleźć kooperanta, który dostarczył 
nam wymagane opakowania i zajął się 
konfekcjonowaniem detalicznym prze-
kaźników. Tak więc jesteśmy zadowole-
ni z nawiązania tej współpracy. Widzimy 
tu potencjał wzrostu sprzedaży, chociaż 
umowa na razie nie zobowiązuje żadnej 
ze stron do odbioru czy dostawy kon-
kretnej ilości produktów.  

❚ Jak ta współpraca wygląda od strony 
biznesowej?

Traktujemy tę umowę jako inwesty-
cję w przyszłość i poligon doświadczal-

ny do rozwoju innych kanałów sprze-
daży niż te posiadane przez Relpol do 
tej pory. Stąd trudno mówić na ra-
zie o dokładnych kosztach, jakie po-
nieśliśmy i zyskach osiągniętych ze 
sprzedaży przekaźników w ten spo-
sób. Chodziło nam o to aby zaistnieć 
w globalnej sieci sprzedaży i zdobyć 
doświadczenie we współpracy z duży-
mi partnerami o innym profi lu niż ci, 
których już znamy. 

Szybko okazało się, że nasz debiut 
został dostrzeżony, bo dostaliśmy py-
tanie o możliwość nawiązania podo-
bnej współpracy od dużego sprze-
dawcy o podobnym profi lu ze Stanów 
Zjednoczonych. Do USA sprzedajemy 
niewiele, więc jest to kolejna spora szan-
sa. Co więcej, chodzi o sprzedaż prze-
kaźników pod naszą marką, a więc jako 
Relpol, a nie jako elementy sygnowane 
innym logo, dzięki czemu znaczenie tej 
umowy, którą podpisaliśmy, jest jeszcze 
większe.

Myślę, że na tym nie koniec. Prowa-
dzimy także rozmowy z dwoma inny-
mi globalnymi dystrybutorami podze-
społów elektronicznych zaopatrujących 
producentów elektroniki oraz stale po-
szerzamy naszą współpracę z TME. Nasz 
krajowy dystrybutor w ostatnim okresie 
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znacząco rozwinął działalność na ryn-
kach zagranicznych, co przekłada się po-
zytywnie na naszą sprzedaż.

❚ Jak na Wasze statystyki sprzeda-
ży wpływa to, co dzieje się obecnie na 
Ukrainie?

Sytuacja w tamtym rejonie oczywi-
ście wpływa na nasz biznes. Sprzedaż 
na Ukrainę i do Rosji spadła nam 
w 2014 r. o 1 mln zł. Szkoda nam tej 
niezrealizowanej w tych krajach sprze-
daży, chociaż przy 94 mln zł sprzeda-
ży ogółem nie jest to wartość istotna. 
Odrobiliśmy tę różnicę w kraju i na in-
nych rynkach eksportowych, osiągając 
w 2014 r. rekordowy poziom sprzeda-
ży. Pocieszające jest też to, że problemy 
w krajach na wschód od nas nie doty-
czą samego zapotrzebowania na prze-
kaźniki, tylko są między innymi efek-
tem wysokiego kursu euro i dolara 
w stosunku do walut tamtych krajów, 
jak hrywna i rubel. W efekcie tamtejsi 
klienci ograniczyli znacząco zakupy do 
poziomu niezbędnego z punktu widze-
nia utrzymania ruchu. Ponieważ przy-
czyny są obiektywne, spadki sprzedaży 
dotyczą wszystkich producentów prze-
kaźników i są tym większe w skali pro-
centowej, im droższej i bardziej presti-
żowej marki dotyczą. Uważamy, że sy-
tuacja ta jest przejściowa i z czasem ko-
niunktura się poprawi, jak to bywało 
w innych krajach.

❚ Jakie cele chcieliście osiągnąć, in-
westując w rozbudowę parku maszy-
nowego?

Przez ostatnie trzy lata wydaliśmy 
dużo pieniędzy na rozbudowę parku 
maszynowego po to, aby móc produko-
wać więcej i taniej. Przekaźnik to, jak 
słyszę często od klientów, prosty kom-
ponent elektrotechniczny, gdzie mniej 
więcej 50% kosztów produkcji sta-
nowią surowce: tworzywa sztuczne, 
miedź i srebro. W ostatnim okresie ich 
ceny trochę spadły, co poprawiło tro-
chę naszą rentowność, ale trudno ocze-
kiwać, aby przyszłość biznesu budować 
w oparciu o aktualny trend w cenach 
materiałów. Przy rosnących kosztach 
działalności oraz zwiększających się 
kosztach pracy konieczne jest inwesto-
wanie w automatyzację produkcji i wy-
soką wydajność procesów, aby pozostać 
konkurencyjnym na rynku. 

Nie jest tajemnicą, że oprócz kompo-
nentów pod marką Relpol wytwarza-

my przekaźniki dla innych fi rm pod 
ich markami. Udział w sprzedaży eks-
portowej na zlecenie innych to prawie 
50%. W wartości tej mieści się tak-
że niewielka ilość przekaźników, któ-
re my kupujemy u innych producen-
tów i traktujemy je jak towary han-
dlowe stanowiące uzupełnienie naszej 
oferty katalogowej. W procesie tym 
chodzi głównie o to, aby mieć szero-
kie portfolio produktów także w ta-
kich obszarach, gdzie zapotrzebowa-
nie jest na tyle małe, że nie opłaca się 
ich produkować we własnym zakresie, 
bo urządzenia są drogie i muszą pra-

cować na okrągło, aby działalność we 
własnym zakresie się opłaciła – linia 
zautomatyzowana w 90% do produk-
cji przekaźników kosztuje 2,5–3 mln 
euro. Dla spółki takiej jak Relpol, taki 
zakup musi mieć pełne uzasadnienie, 
bo wydatków jest wiele.

Jednak dzięki tej współpracy zna-
my koszty produkcji, surowców i ogól-
ne problemy, jakie mają producenci np. 
w krajach azjatyckich. Wiemy też, ja-
kie są koszty pracy w Polsce w odnie-
sieniu do tamtejszych, co jest ciekawe. 
Jeśli chodzi o średnią płacę w Chinach, 
jesteśmy tylko o 10% drożsi, biorąc 
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pod uwagę wskaźnik taki jak koszt robocizny. Mało tego, 
zauważyliśmy, że nasi partnerzy podnoszą ceny na sku-
tek konieczności zbilansowania rosnących kosztów i nie 
są to wzrosty małe – często opisywane jako dwucyfrowe. 
Odczytujemy to tak, że albo zapotrzebowanie tamtejszych 
rynków na przekaźniki jest na tyle duże, że producenci nie 
boją się skutków podwyżek, albo koszty pracy u nich wzro-
sły na tyle, że nie są w stanie ich skompensować. Istotne są 
też zmiany kursów walut, zwłaszcza dolara, w którym roz-
liczają się fi rmy azjatyckie. Wzrost kursu utrudnia tamtej-
szym producentom sprzedaż w Europie.

Na skutek tych procesów oceniliśmy potencjał rynku 
europejskiego jako perspektywiczny oraz rosnący, i bio-
rąc pod uwagę, że nasze komponenty w ponad 70% zo-
stają w Europie, postawiliśmy na wzrost potencjału pro-
dukcyjnego i inwestycje. Chcemy być regionalnym pro-
ducentem, zapewniającym krótkie czasy dostaw i sze-
roką ofertę. W najbliższych latach chcemy zwiększać 
moce produkcyjne, bo skoro wchodzimy na nowe ryn-
ki, zdobywamy nowych klientów i kontrakty, to musi-
my dawać radę produkować dużo i dobrze. Przykładem 
takich działań może być kontrakt podpisany w koń-
cu 2014 roku z jednym z czołowych producentów auto-
matyki przemysłowej. Należy pamiętać o tym, że wej-
ście na nowe rynki z takimi wyrobami, jakie produkuje 
Relpol zajmuje trochę czasu, a podpisywane umowy nie 
są od razu umowami dużymi. Sprawdzamy się nawzajem 
i z reguły z czasem współpraca coraz lepiej się rozwija. 
Widzimy perspektywy w nawiązanych kontaktach, rosną-
cym rynku krajowym i eksportowym. 

Takie podejście do rynku powinno naszym zdaniem lepiej 
wpisywać się w trendy panujące we współczesnym przemyśle 
i elektronice, gdzie aplikacje tracą charakter masowy i sta-
ją się specjalistyczne, jak automatyka budynkowa, systemy 
alarmowe, które zyskują cechy indywidualne. Liczba odbior-
ców kupujących przekaźniki w milionach sztuk maleje, ro-
śnie za to liczba tych, którzy kupują mniej. Tutaj też widzi-
my swoją szansę w stosunku do producentów z Dalekiego 
Wschodu, którzy jak raz ustawią linię, to produkują jeden 
typ przez miesiąc, tworząc zapas na pół roku. My stawiamy 
na elastyczność, na zróżnicowany park maszynowy, po to 
aby mieć dobrą ofertę dla każdego.

Rozmawiał Robert Magdziak

Chcemy być regionalnym 
producentem, zapewniającym 
krótkie czasy dostaw i szeroką 
ofertę. W najbliższych latach 

chcemy zwiększać moce produkcyjne, 
bo skoro wchodzimy na nowe rynki, 
zdobywamy nowych klientów i kon-

trakty, to musimy dawać radę produ-
kować dużo i dobrze
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