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Stawomir Bialik, Krzysztof Paltgan

Rozmowa z prezesem zarzadu firmy Relpol Stawomirem Bialikiem,

oraz wiceprezesem zarzadu Krzysztofem Patganem

lutym biezacego roku w Relpolu

powolany zostal nowy zarzad. Ja-
kich zmian mozna si¢ w zwiazku z tym
spodziewaé w firmie?

- Slawomir Bialik - Kontynuujemy
strategie zapoczatkowana przez poprzedni
Zarzad. Ubiegte lata pokazaly, iz uksztatto-
wany wczeéniej model wspdtpracy z klien-
tami sprawdzit sie. Po trudnym dla firmy
okresie lat 2008-2010 sytuacja zostala usta-
bilizowana, a firma zaczeta stopniowo wy-
kazywa¢ pozytywne wyniki finansowe.
W roku 2018 nie przewidujemy zmian
w stosunku do zalozen budzetowych czy
realizacji podstawowych zadan. Na pewno
jednak stoi przed nami zadanie sprostania
dynamice rynkowej i przygotowania stra-
tegii na lata nastepne. Stawiamy na spokoj-
ny rozwdj organiczny, ktéry stuzy nam naj-
lepiej. Na razie, w krotkoterminowej per-
spektywie nie bierzemy pod uwage mozli-
wosci przeprowadzenia akwizycji.

Liczymy, ze polaczenie w zarzadzie do-
$wiadczenia, znajomos$ci wyrobow i proce-
soéw technologicznych oraz $wiezego spoj-
rzenia pod katem sprzedazy i komplekso-
wej obstugi klienta zapewni nowa dynami-
ke firmie oraz pozadane efekty naszym
klientom i inwestorom w najblizszym roku.

- Krzysztof Palgan - Otoczenie rynko-
we, gospodarcze zmienia si¢ bardzo dyna-
micznie, szczegdlnie w ostatnich latach.
Rozwdj nowych segmentow i galezi prze-
mystu, w ktérych chcemy uczestniczy¢, be-
dzie wymagal od nas strategicznego przy-
gotowania si¢. My$le tu m.in. o energii od-
nawialnej, transporcie, e-mobility. Nasze
produkty juz sg tam obecne i z pewno$cia
znajda jeszcze szersze zastosowanie w tych
nowoczesnych rozwigzaniach. Dlatego
musimy przygotowaé strategiczny plan,
ktéry pozwoli nam uczestniczy¢ w tym
zmieniajagcym sie rynku i umozliwi dalszy
wzrost. Generalnie postrzegamy Relpol ja-
ko firme stabilnego, dlugoterminowego
wzrostu.

- W roku 2017 sprzedaz Relpolu osia-
gnela rekordowy poziom wynoszacy po-
nad 115 mln zl. Jakie sa przewidywania
dotyczace roku 2018 w tym zakresie?

Stoi przed nami zadanie

sprostania dynamice rynkowej.

Stawiamy na spokojny rozwéj organiczny,
ktory stuzy nam najlepiej -

- méwi Stawomir Bialik (na zdjeciu z lewej)

- S.B. - Planujemy w roku 2018 uzyska-
nie podobnej dynamiki sprzedazy, przy za-
tozeniu utrzymania odpowiedniej rentow-
noéci. Szansy na osiagniecie istotnych
wzrostow upatrujemy w zwiekszonym za-
potrzebowaniu ze strony naszych gléw-
nych klientéw oraz wprowadzaniu na ry-
nek nowych produktéw, takich jak m.in.
lampki kontrolne, przekazniki czasowe,
a takze dodawaniu nowych funkcjonalno-
$ci czy tez zmian w zakresie designu. Dzie-
ki temu bedziemy mogli dotrze¢ do no-
wych klientéw, a nasze produkty pojawia
sie w nowych aplikacjach.

- K.P. - Nie mamy jeszcze oficjalnych
wynikow za I kwartat 2018 roku, jednak
mozna stwierdzi¢, ze pozytywna dynami-
ka czwartego kwartalu 2017 przeniosta sie
na poczatek roku 2018 i z pewnoscia ko-
rzystamy z tej pozytywnej koniunktury.
Nasz program inwestycyjny pozwala nam
na pozytywne myslenie w kontekscie tego-
rocznych wynikéw - zaréwno finanso-
wych, jak i mozliwosci produkeyjnych. Te
ostatnie s3 szczegolnie istotne, poniewaz
biorac pod uwage rosnacy rynek oraz du-
ze zaufanie, jakim darza nas klienci - za-
réwno krajowi, jak i zagraniczni - i wiaza-
ce si¢ z tym spore zapotrzebowanie, wy-
zwaniem staje sie sprostanie tym wymaga-
niom. Inwestycje, oprdcz podniesienia
mozliwosci produkcyjnych, maja na celu
optymalizacje kosztéw i mozliwos¢ ofero-
wania atrakcyjnych cen na nasze wyroby.

- Jakiego rodzaju beda to inwestycje i ja-
kich grup produktowych beda dotyczy¢?

- 8.B. - Mozliwoéci produkcyjne Relpo-
lu wielokrotnie okazywaly sie za male
w stosunku do zapotrzebowania. W ro-
ku 2014 firma zakonczyta duzy program
inwestycyjny polegajacy gtéwnie na posze-
rzeniu mocy wytworczych przekaznikow
przemystowych. Przewidywane na rok
2018 wydatki inwestycyjne beda najwyzsze
w poréwnaniu do tych ponoszonych na
przestrzeni kilku ostatnich lat.

Poszerzamy mozliwosci wytworcze
zwlaszcza w zakresie przekaznikéw minia-
turowych, przekaznikéw przemystowych
oraz gniazd. Sa to gtéwne grupy wyrobow,
dla ktérych doktadamy mocy wytworczych.
Zmieniamy park maszynowy na bardziej
efektywny. Wprowadzamy nowe elementy
linii produkcyjnych w tych przypadkach,
w ktorych w wyniku analiz okazalo sie, ze
nie sg spelniane nasze wymagania w zakre-
sie jakosci i wydajnosci. Obecnie, gtéwnie
dzieki $cislej wspotpracy z partnerami biz-
nesowymi wypracowali$my mechanizmy,
ktére pozwalaja nam na dos¢ dokladne
przewidywanie zapotrzebowania na pro-
dukty i podjecie dziatan wyprzedzajacych.
Jest to bardzo istotne, poniewaz oczekiwa-
nia rynku obejmuja nie tylko wlasciwa ce-
ne, ale tez elastyczne dostawy.

Naturalnym kierunkiem jest oczywiscie
automatyzacja, ktéra zapewnia nam jako$¢
i powtarzalnos¢ parametréw wyrobow.




Stawomir Bialik, Krzysztof Paltgan

Elastycznos¢ wytworcza osiggnieta dzieki
modernizacji parku maszynowego powo-
duje, iz jesteSmy np. w stanie na jednej li-
nii produkowa¢ rézne wykonania przekaz-
nikéw dostosowanych do szczegétowych
wymagan klienta. Zmiany te pozwalajg
nam tez na kreowanie oczekiwan klienta,
a nie tylko reagowanie na chwilowe wyma-
gania.

- Jak wyglada obecnie struktura grupy
Relpol?

- 8.B. - Od strony produkcyjnej jed-
nostka dominujacy jest zaktad w Zarach.
Mamy tu gtéwne linie do produkc;ji prze-
kaznikow. W firmie zaleznej Relpol Elek-
tronik w Mirostowicach realizujemy nisko-
seryjng produkeje elektroniki przetworzo-
nej, a w Zielonej Gorze nasz zakltad wytwa-
rza chipy oraz bramki do wykrywania ma-
terialéw radioaktywnych. Posiadamy tak-
ze fabryke na Ukrainie w Czerniachowie,
gdzie wytwarzane sa przekazniki przemy-
stowe, ktore wymagaja wiekszego naktadu
pracy recznej.

Relpol jest juz na rynku obecny 60 lat,
ma bardzo solidne fundamenty poparte ol-
brzymim doswiadczeniem. W gléwnej sie-
dzibie w Zarach zlokalizowane s3 zaréwno
biura konstrukcyjne wyrobdw gotowych,
jak i wydziaty konstrukcyjne narzedzi, ta-
kich jak formy wtryskowe czy narzedzia

wykrawajace.
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Realizujemy samodzielnie wszystkie nie-
zbedne procesy produkcyjne, takie jak
zgrzewanie, giecie, wiercenie, produkcja
elementéw metalowych i tworzywowych,
wykrawanie, obrobka termiczna, pokrycie
galwaniczne itd. Potrafimy tym zarzadzac,
potrafimy sprawnie projektowa¢ i pozwala
nam to na szybka reakcje na wymagania
rynku i poszczegélnych kontrahentéw. Ob-
rébka metali oraz obrdébka tworzyw sztucz-
nych jest tez elementem naszej dodatkowej
oferty dla firm zewnetrznych.

e N
Naturalnym kierunkiem
jest oczywiscie
automatyzacja produkgji,
ktora zapewnia nam

jakosc i powtarzalnos¢
parametréow wyroboéw
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Najwigkszg przewage na rynku daja nam
jednak kompetencje naszych pracowni-
kow, ich doswiadczenie, zrozumienie pro-
ceséw zachodzacych w firmie i che¢ kon-
tynuacji pracy przez nowych pracownikow.
Sredni staz pracy wynosi w Relpolu 16 lat.
Mozna wigc méwic¢ o duzej stabilnosci za-
trudnienia, co przektada sie na wysoka wy-
dajnos¢ i efektywnos¢.
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- Jakie rynki i jacy klienci sg kluczowi
z punktu widzenia Relpolu?

- K.P. - Kluczowym obszarem, w kto-
rym Relpol juz od lat ma znaczacy udzial,
jest naturalnie automatyka przemystowa.
Nasze nowe przekazniki mocy czy przekaz-
niki separujace doskonale wpisuja si¢ np.
w aplikacje zwigzane z czwartg rewolucja
przemystows. Waznym sektorem jest ener-
getyka i dystrybucja energii elektrycznej,
w ktorej od jakiego$ czasu zwigkszane sg
naktady inwestycyjne. Dla tego rynku ma-
my wiele produktow, zaréwno przekazni-
kéw mocy, jak i terminali zabezpieczenio-
wych rozdzielni czy sterownikéw taczni-
kow sieci $sredniego napiecia. Ostatnio bar-
dzo mocno rozwinal sie segment energii
odnawialnej, np. inwerteréw solarnych.
Dostarczamy nasze przekazniki do duzych
zachodnich producentéw tych urzadzen.
W sektorze e-mobility realizujemy dosta-
wy do wiodacych wytwdrcow tadowarek
dla samochodéw elektrycznych. Bardzo
istotnym rynkiem jest dla nas takze trans-
port kolejowy.

Trzeba tu podkresli¢, iz w zasadzie
wszystkie wyroby musza mie¢ odpowied-
nie certyfikaty, atesty dopuszczajace do sto-
sowania w konkretnych rozwigzaniach.
W szczegolnosci dotyczy to rynku kolejo-
wego, ktory jest bardzo wymagajacy pod
tym wzgledem.

Przewidywane na rok 2018 wydatki inwestycyjne beda najwyzsze w poréwnaniu do tych ponoszonych na przestrzeni kilku ostatnich lat - méwi Stawomir Bialik
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Stawomir Bialik, Krzysztof Paltgan

Musimy przygotowac strategiczny plan, ktéry pozwoli nam uczestniczy¢ w zmieniajacym sie rynku i umozliwi dalszy wzrost - twierdzi Krzysztof Patgan

(na zdjeciu z prawej)

Sprzedaz eksportowa to okoto 70% ob-
rotéw Relpolu. Reszte stanowi sprzedaz
krajowa. Naszymi gtownymi odbiorcami sa
producenci i dostawcy urzadzen z Europy
Zachodniej, ale ostatnio obserwujemy row-
niez zainteresowanie ze strony rynkow
azjatyckich, np. Turcji, krajow arabskich
czy Rosji i Ukrainy. Jesli chodzi o rynki
wschodnie to firma dostosowala ostatnio
swoja aktywno$¢ do panujacych tam wa-
runkéw. Zmienilismy swoja polityke
i wnajblizszych latach bedziemy intensyfi-
kowac¢ wspotprace z gtéwnymi partnerami
w Rosji, Bialorusi i na Ukrainie, w krajach
battyckich, w niektorych krajach azjatyc-
kich. Obserwujemy, ze sprzedaz w tych kie-
runkach rozwija sie bardzo dynamicznie,
a w niektorych osiggane wzrosty sa nawet
dwucyfrowe.

- Naile istotna w strategii Relpolu jest
wspolpraca z hurtowniami elektrotech-
nicznymi?

- K.P. - Relpol w duzym stopniu zaopa-
truje rynek automatyki przemystowej, ut-
rzymania ruchu oraz producentéw i insta-
latoréw poprzez sie¢ hurtowni. Dotyczy to
zarébwno Europy Zachodniej, jak i Polski,
gdzie ponad polowa wyrobdw jest rozpro-
wadzana w ten wlasnie sposob. Rozwijamy
te wspolprace z najlepszymi partnerami
w obszarze dystrybucji na, jak sadze, ko-
rzystnych warunkach dla wszystkich stron
rynku. Wspélnie zapewniamy klientom pro-
dukty o najwyzszej jakosci i ich dostepnos¢,
co jest kluczem do osiagniecia sukcesu.

- W jaki sposob Relpol radzi sobie
z coraz silniejsza konkurencja ze strony

firm azjatyckich oraz tradycyjnie juz du-
zych firm zachodnich?

- S.B. - Swiadomos¢ klientéw europej-
skich o jako$ci jaka oferujemy daje nam
przewage. W ostatnich latach zmienito sie
ewidentnie podejscie naszych gtéwnych
kontrahentdw i stawiajg oni na zaopatry-
wanie si¢ na rynku europejskim. Docenia-
ja nasz serwis, dbalo$¢ o dobdr odpowied-
nich materialéw. Poniewaz jeste$my spot-
ka gietdowa, nasze wyniki s jawne, a na-
sza polityka np. w zakresie inwestycji trans-
parentna. Klienci znajg nasza kondycje fi-
nansows, widzg do czego dazymy i jaka jest
nasza efektywnos¢.
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W ostatnich latach
zmienito sie ewidentnie
podejscie gtownych
kontrahentéw i stawiaja
oni na zaopatrywanie sie
na rynku europejskim
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Ponadto jestesmy kilka razy w ciagu ro-
ku audytowani przez gléwnych partneréow
pod katem calego procesu zarzadzania pro-
dukeja, jakoscia i co bardzo wazne, powta-
rzalnosci i niezmiennosci procesow. I uzy-
skujemy znakomite rezultaty, co pokazuje
sile naszej organizacji.

Naszym celem na pewno nie jest mierze-
nie si¢ bezposrednio z konkurencja dale-
kowschodnig w zakresie ilosci produkowa-
nych elementéw.

- K.P. - Firmy azjatyckie produkuja po-
szczegdlne typy przekaznikéw bardzo ma-
sowo. Byliby$my w stanie z nimi konkuro-
wad zasypujac rynek dziesigtkami i setkami
milionéw sztuk produktéw decydujac sie
na jakie$ akwizycje lub realizujac duze in-
westycje, gtownie w kompleksowg automa-
tyzacje. Automatyzacja produkgji jest jed-
nym z naszych priorytetéw, jednak w krot-
kiej perspektywie nie chcemy i$¢ w kierun-
ku bezposredniej konkurencji z producen-
tami masowymi, poniewaz widzimy duza
szanse w rozwigzaniach sprofilowanych.
Naszg obecng strategia jest budowanie mar-
ki Relpolu na bazie elastycznoéci i mozli-
wosci dostosowania sie z produkcjg pod
szczegblne rozwiazania klientow. I w tym
obszarze radzimy sobie bardzo dobrze. S3-
dze, ze na rynku krajowym zaréwno wyso-
ka jakos¢ produktow, jak i rozpoznawal-
nos$¢ marki plasuje nas wcigz na miejscu li-
dera. Na rynkach zagranicznych natomiast,
nasza przewage konkurencyjna stanowia
parametry techniczne czgsto przewyzszajg-
ce te deklarowane oraz elastycznos¢, co
sprawia, Ze nasze wyroby bardzo czesto sa
wykorzystywane w rozwigzaniach specjal-
nych naszych partneréw biznesowych. Po-
mimo obserwowanej przez nas, gtéwnie na
rynkach zachodnich, agresywnej polityki
producentéw azjatyckich, dobrze sobie ra-
dzimy z wymienionych wyzej powodéw, co
powoduje, ze stajemy sie coraz bardziej roz-
poznawalng, dobrej jakosci marka europej-
ska, pozadang przez klientow.

Rozmawial
Jacek Rozanski
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