Z zycia i pogranicza branzy

GrurA Hanprowa ELexkTROUNION

Na polskim rynku hurtowni elektrycznych pojawita sig rok temu Grupa
Handlowa ElektroUnion. O jej dziafalnosci, perspektywach rozwoju
i sytuacji na rynku rozmawiamy z Prezesem Stawomirem Debowskim.

»Elektroinstalator” (Ei): Panie Prezesie, mija wlasnie rok, od kiedy powsta-
fa Grupa Handlowa ElektroUnion Sp. z o.0. Jakie byly poczatki dzialalnosci
Grupy i jakie cele przyswiecaly jej powstaniu?

Stawomir Debowski (SD): Tak, doktadnie 1 marca 2008 r. rozpoczelismy
oficjalnie - jako Grupa Handlowa - wspolng dziatalnoé¢ pod nazwg Elektro-
Union i przyjeliémy forme prawna Spétki z ograniczong odpowiedzialnoscig.
Siedzibg Spotki zostata Warszawa. Pierwszy sktad Grupy liczyt 9, nastgpnie 14
a obecnie 17 firm.

Gléwnym powodem powstania Grupy byla che¢¢ odpowiedzi na wcigz nur-
tujace czlonkow - zalozycieli pytania: co dalej?, jak wygladac bedzie moja firma
za 5-10 lat?, jaki bedzie miafa potencjat?, w czym bedzie si¢ specjalizowac?, ile
bedzie zarabiac?

Powolujac do zycia z poczatkiem 2008 r. nows i jak si¢ pdzniej okazato
6sma Grupe Hurtowni Elektrycznych o kapitale mieszanym, zalozylismy scista
wspolprace pomiedzy wszystkimi jej uczestnikami. Dlatego tez przyjelismy Ko-
deks postepowania, w ktorym zawarte s3 najwazniejsze, — i co istotne - spéjne
zasady wspélpracy. Zelaznym zalozeniem w Grupie ElektroUnion jest réwnos¢
wszystkich firm, znaczy to, ze wszystkie firmy pracujace w Grupie, niezaleznie
od swojego statusu formalnego i momentu podjecia wspolpracy, sa pelnopraw-
nymi uczestnikami Grupy Handlowej i Spétki ElektroUnion.

Tak przy okazji - w formie anegdoty - pragne powiedzie¢, ze cyfra osiem
w réznych konfiguracjach towarzyszy nam od samego poczatku tworzenia sie
naszej Grupy Handlowej, a osoby interesujace si¢ numerologia na pewno wie-
dza, Ze wlasnie cyfra osiem oznacza nieskonczonos¢ i doskonalosé. Jak wida¢
jestesmy pozytywnie nastawieni, co w sposob naturalny przeklada si¢ na co-
dzienng prace.

Ei: W sktad Spotki wchodzi obecnie 17 réznej wielko$ci hurtowni z 10 wo-
jewddztw. Czy wbranzy zdominowanej w Polsce przez kilka wielkich sieci jest
jeszcze miejsce dla takich Grup, jak ElektroUnion?

SD: Tak, zdecydowanie TAK.

Wizystko zalezy jednak od pomystu oraz sposobu i determinacji w jego re-
alizacji. Chciatbym podkresli¢, ze jestesmy realistami i znamy swoje miejsce na
rynku. Znamy réwniez swoje wady i zalety.

Po pierwsze wiemy, w ktérym miejscu — na rynku - jeste$my.

Po drugie - mamy okreslone cele, ktére sukcesywnie wprowadzamy
w Zycie.

Po trzecie - zalecamy $cisla wspotprace w ramach Grupy.

Po czwarte - zakladamy wysoki procent realizacji planéw obrotowych, po-
przez umowy grupowe, wykorzystujac efekt synergii.

Po pigte - zaktadamy, Ze interes indywidualny jest tozsamy z interesem
Grupy.

Po szoste — uwazamy, ze samodzielna hurtownia przystepujac do Grupy
Dystrybucyjnej zyskuje przede wszystkim ciekawsza i petniejszg oferte rynkows
oraz mozliwo$¢ zaplanowania wlasnego rozwoju w dtuzszej perspektywie. Malo
tego, firma nie traci swojego dotychczasowego, pozytywnego wizerunku, lecz
wrecz przeciwnie — zwielokrotnia go.

Obecny sktad Grupy Handlowej ElektroUnion na dzien 1 stycznia 2009 r.
to 17 firm Hurtu Elektrycznego z calego kraju przedstawia si¢ nastepujaco (al-
fabetycznie):

1. A&K Tarndéw; (woj. matopolskie)

2. ELCOR Wyszkéw, (woj. mazowieckie)

3. ELDOR Lomza, (woj. podlaskie)

4. ELEKTRO-CENTRUM Koszalin, (woj. zachodniopomorskie)

5. ELEKTRO-MAD Zawiercie, (woj. $laskie)

6. ELEKTROSTAN Bydgoszcz, (woj. kujawsko-pomorskie)
7. EL-MAK Wloctawek, (woj. kujawsko—pomorskie)

8. ELMAR Puttusk, (woj. mazowieckie)

9. ELPROD Koscian, (woj. wielkopolskie)

10. ELSTAR Krakéw, (woj. matopolskie)

11. GAMA Warszawa, (woj. mazowieckie)

12. GIMPEX Grudzigdz, (woj. kujawsko—-pomorskie)

13. GRAMEL Koécielec-Kolo, (woj. wielkopolskie)

14. KABLEX Czestochowa, (woj. $laskie)

15. KRZYSZTOF Biata Podlaska, (woj. podlaskie)

16. KPB MATERIALY ELEKTRYCZNE Krosno, (woj. podkarpackie)
17. PORTOWA Malbork, (woj. pomorskie)

Ei: Chociaz ElektroUnion dziala, jak juz wspomnieliémy, dopiero od roku,
Panska znajomo$¢ branzy i dzialalnos¢ na rynku sprzedazy wyrobow elektro-
technicznych jest nieporéwnywalnie dtuzsza. Jak Pan ocenia aktualng sytuacje
w tej dziedzinie?

SD: No c06z, zgadza sig, czas jest nieublagany — w tym roku obchodze dwie
okragle rocznice: w czerwcu 30-lecie pracy zawodowej w branzy elektrotech-
nicznej, natomiast we wrzesniu 15-lecie pracy na rynku hurtu elektrycznego.

Ale do rzeczy, sprzedaz artykuléw elektrycznych po przelomie 1989 r.
zmieniata swoje oblicze: ze sprzedazy nakazowo-rozdzielczej po obecng sprze-
daz rynkowsa. Po ,,radosnej tworczoéci” w latach 90, po kryzysie 2003-2004
oraz po ostatnim ,boomie” budowlanym nastepuje spowolnienie gospodar-
cze, ktore niestety przyniesie kryzys w naszej branzy. Moim zdaniem, przetom
2009/2010 r. bedzie ,,godzing prawdy” dla wielu hurtowni i sklepow elektrycz-
nych z powodu braku inwestycji oraz braku ptatnosci ze strony klientéw, tj. firm
wykonawczych i klientéw koricowych. Ten czas hurtownie powinny wykorzysta¢
wszedzie tam gdzie jest to mozliwe. Po pierwsze — na petng wymiang informacji
o nierzetelnych klientach, tak aby maksymalnie wyeliminowac ,.zlg” sprzedaz,
po drugie - na aktualizacje (wedlug potrzeb regionalnych) swojej oferty han-
dlowej, po trzecie — na optymalizacje swoich kosztéw; a co za tym idzie zyskéw
w firmie. Przefom 2009/2010 r. poza kilkoma ewentualnymi bankructwami
moze spowodowaé przejecie stabszych kondycyjnie hurtowni oraz, by¢ moze,
polaczenie si¢ w jedng organizacje dwoch lub wigcej Grup Zakupowych. Moze
rowniez dojé¢ do spektakularnych ,,transferéw” miedzy Grupami. Wszystko za-
leze¢ bedzie od mocy i sity kryzysu. Ale poniewaz zycie jest pelne niespodzianek,
wszystkie warianty s mozliwe.

Ei: Z jakimi producentami lub ich przedstawicielami w Polsce wspolpra-
cuje Grupa ElektroUnion?

SD: GHE ElektroUnion przyjela zasadg ograniczonej ilosci uméw grupo-
wych z rozszerzeniami lokalnymi. Natomiast umowy zawarte — stanowigce
trzon oferty - muszg zapewnic jak najszersza, tzw. ,,polke asortymentowg”. Po-
nadto, kazdy uczestnik Grupy, w ramach przyzwyczajen lokalnych, czy tez regio-
nalnych oferuje asortyment, ktory uwaza za niezbedny.

Wspdlpracujemy m.in. z takimi firmami, jak (alfabetycznie):

ABEX, AEP, AKS ZIELONKA, AN-KOM, ANLUX, ATAGOR, AWEX,
BAKS, BERKER, BITNER, BORPETROL, BRILUX, CET, EFEN - WEBER,
EKSA, ELEKTROMET, ELEKTRO-PLAST Nasielsk, ELGOTECH, ELPAR,
ELKTRIM, ERGOM, EST-MMM, F&E GENERAL ELECTRIC, HAGER
POLO, KANLUX, KARLIK, KONTAKT-SIMON, KOPOS, LC, LENA, MAR-
MAT, MERCOR, MOELLER, OSPEL, PAWBOL, PCE, PHILIPS, PRO-TEC,
RADPOL, SABAJ, SIMET, SLOMCZEWSKA, SPAMEL, TAREL, TEXSIM,
TIMEX, TKD, TT-PLAST, ZAMEL.

Ei: Hurtownie elektrotechniczne oferuja praktycznie wszystkie wyroby
i materialy dla elektroinstalatoréw. Czy tak jest réwniez w Grupie, ktora Pan
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kieruje, czy tez koncentrujecie si¢ Panistwo na sprzedazy wybranych grup asor-
tymentowych?

SD: Tak, jak juz wczesniej wspomniatem oferujemy wszystko to, co firmy
elektroinstalacyjne uwazaja za niezbedne i potrzebuja do prawidtowego wyko-
nania robét instalacyjnych i montazowych. Nasza oferta docelowo skierowana
jest do firm elektroinstalacyjnych, odbiorcéw przemystowych oraz do prefabry-
katorow rozdzielnic elektrycznych. Wydaje mi si¢, ze specjalizacja w sprzedazy
materialéw elektrycznych, polegajaca na wytypowaniu kilku produktéw; czy tez
grup asortymentowych w obecnej chwili jest mato realna. Klient oczekuje oferty
z tzw. ,jednej reki’, w mozliwie najnizszej cenie zakupu. Natomiast w dziale au-
tomatyki jest to i mozliwe i realne. Osobiscie uwazam, ze hurtownie elektryczne
powinny bardzo powaznie i jak najszybciej zainteresowac si¢ tym segmentem,
tym bardziej, ze nie tak fatwo znalez¢ mozna sprzedawcow z zacieciem do auto-
matyki. A w tej dziedzinie tkwig przyszle, konkretne dochody.

Ei: Wielu Klientéw hurtowni elektrotechnicznych oczekuje czesto mozli-
wosci zakupu gotowych urzadzen, np. w pelni wyposazonej rozdzielnicy nn.
wedlug dostarczonej dokumentacji technicznej. Czy sa w Grupie firmy swiad-
czace rowniez takie ustugi?

SD: Tak, oczywiscie, ponad potowa firm z Grupy ElektroUnion w ramach
KOP, tj. Kompleksowej Obstugi Klienta oferuje kompletnie wyposazone roz-
dzielnice elektryczne, wykonane wedlug dostarczonej przez klienta dokumen-
tacji oraz wedlug tzw. standardéw regionalnych, wyznaczanych przez Zaktady
Energetyczne, wlasciwe dla danego terenu.

Jednoczesnie — w miare mozliwosci — staramy sie, aby réwniez $wiadczy¢
ustugi doradcze lub projektowe dla mniej doswiadczonych firm wykonaw-
czych.

Ei: Na zakonczenie chcialbym zapytad, jaka jest aktualna pozycja Grupy
na rynku sprzedazy hurtowej w Polsce i jakie mozliwoéci dalszego rozwoju,
mimo widocznego juz kryzysu, widzi Pan w ciagu najblizszych kilku lat?

SD: Jak wspomnialem wczesniej, jestesmy najmtodsza i najmniejsza Grupa
Hurtowni Elektrycznych. Przed nami jeszcze daleka droga, cho¢ w ciagu tego
pierwszego roku istnienia dokonaliémy, wydawaloby sie, rzeczy niemozliwej.
Mielismy i nadal mamy dobry plan dziatania, ktéry konsekwentnie realizujemy.

Na poczatku 2008 r. przyjelismy Kodeks postepowania oraz priorytety, kto-
rych realizacje bedziemy kontynuowa¢ w 2009 r. Dotyczy to m.in.:

W wykorzystania efektu skali;

W integracji Grupy;

W zasady polityki handlowej;

W zasady sprawdzonego klienta;

W zasady stosowania marketingu;

B systemu informacji i komunikacji wewnetrznej;

B procedury w Grupie;

W zasady rekrutacji firm Hurtu Elektrycznego do GHE.

Jak wspomniatem na poczatku naszej rozmowy, jestesmy organizacja otwar-
ta, otwartg na nowe pomysly, otwartg dla firm, ktore chcg si¢ rozwija¢ i budowa¢
swoja przysztos¢ razem z nami. Dla firm, ktore kieruja si¢ etyka biznesu, dla kto-
rych praca jest przyjemnoscia, a nie ,,przykrym” obowigzkiem. Uwazamy, ze
samodzielna hurtownia przystepujac do Grupy dystrybucyjnej zyskuje przede
wszystkim ciekawsza i pelniejsza oferte rynkowa oraz mozliwos¢ zaplanowania
wlasnego rozwoju w diuzszej perspektywie. Malo tego, firma nie traci swojego
dotychczasowego, pozytywnego wizerunku, lecz wrecz przeciwnie — zwielokrot-
nia go. Dlatego zapraszamy do partnerskiej wspotpracy wszystkie zainteresowa-
ne hurtownie z naszej branzy.

A kryzys? Przy wspolnej konsolidacji i wzajemnej pomocy kolezenskiej po-
winni$my przetrwac. W grupie razniej i pewniej.

Ei: Dziekuje za rozmowe.

Krzysztof Selder
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