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Rynek wciqz jest wymagajqcy

Rozmowa z Jarostawem Jurczakiem, dyrektorem handlowym, wiceprezesem zarzqdu Grodno SA

Na rynku artykuléw elektrotechnicznych trwa ostra
bitwa o klienta. Skad plyna przychody dla hurtowni
Grodno?

Podwojenie przychodéw w ciagu ostatnich trzech lat to efekt
wielu dzialan, jakie podjeli$émy, aby nasz biznes rozwijal sie szyb-
ciej niz rynek. Duzy wplyw na skokowy przyrost sprzedazy mialo
przejecie hurtowni Ostela, a takze utworzenie kilku oddzialéw
od podstaw. Obecnie nasza sie¢ handlowa obejmuje praktycznie
caly Polske i liczy 36 punktéw. Poza tym konsekwentnie dywer-
syfikujemy portfel naszych produktéw o towary coraz bardziej
innowacyjne oraz takie, ktore uzupelniamy o tzw. warto$¢ dodana,
czyli audyty, projektowanie i serwis. To pozwala nam zdobywa¢
nowych duzych klientéw, takich jak chociazby operatorzy obiek-
tow wielkopowierzchniowych oraz zaklady przemystowe.

28]

Wielko$é przychodéw jest konsekwencja pracy nad
efektywnoscia sprzedazy. Na czym koncentruja sie
dzialania Grodna?

W zwigkszaniu efektywnosci sprzedazy pomaga nam miedzy
innymi nasze nowe centrum dystrybucyjne w Matopolu. Jest to
jeden z najnowoczesniejszych tego typu obiektéw w Polsce. Jesli
chodzi o koncentracje naszych dzialan, to skupiamy sie na czte-
rech gtéwnych segmentach: o$wietleniu, przemysle, dystrybucji
i fotowoltaice.

W segmencie o$wietleniowym postawiliémy na systemy
ledowe, poniewaz tak nowoczesnych rozwiazan oczekuja dzi$
klienci. Sg one coraz popularniejsze, bo duze obiekty, takie jak
hotele i centra handlowe, szukaja oszczednosci, redukujac koszty
stale. Dlatego tez wprowadzilismy dla nich ustuge audytu, ktory
pozwala takie oszczednosci znalez¢.

Drugi wazny dla nas segment to przemyst. Rozwija si¢ on naj-
bardziej intensywnie, mamy tutaj duzo nowych klientéw. Udzial
przemyslu w naszych przychodach zbliza si¢ juz do 15 proc.
Docelowo planujemy, ze bedzie to okolo 25 proc.

Jesli chodzi o dystrybucje, ktéra nadal jest dla nas podstawo-
wym biznesem, wcigz pracujemy nad zwiekszeniem naszej obec-
nosci w calej Polsce. Nie za wszelkg cene jednak.

Intensywnie poszukujemy partneréw do dlugofalowej wspot-
pracy na réznych zasadach. Z naszej strony jeste$my w stanie
podzieli¢ si¢ wiedza i do$wiadczeniem, a takze zapewnié¢ nowo-
czesng logistyke, informatyke, marketing oraz dostep do szero-
kiej oferty produktéw dostawcéw krajowych i zagranicznych.
Oczekujemy dobrej lokalizacji i bazy lojalnych klientow.

Najmlodszy segment dzialajacy dopiero od pazdziernika
ub.r. to fotowoltaika. Zwigzaliémy si¢ z renomowang niemiecka
firma SolarWorld i jako pierwsza hurtownia elektrotechniczna
w Polsce rozpoczeliémy dystrybucje modutéw fotowoltaicznych.
Zainteresowanie instalacjami jest duze. Kilka miesiecy temu
zaczeliémy szkolenia dla instalatoréw. PozyskaliSmy rdwniez
pierwsze zlecenia na kompleksowe realizacje. Na terenie centrum
logistycznego postawilismy instalacje pokazowa.

Grodno przestalo juz byé regionalng hurtownia.
Dokad teraz skieruje swoje kroki?

Historycznie najlepsze warunki do rozwoju mieli$my
zawsze w centralnej Polsce. W pazdzierniku 2013 roku przy al.
Krakowskiej 219 w Warszawie uruchomiliémy nasz 13. oddzial.
Z sukcesem rozwijamy sie réwniez si¢ na poludniu kraju. Tam
tez mamy spora reprezentacje w postaci 10 oddzialéw. Mniej
aktywnie dzialamy w zachodniej czeéci kraju, ale z czasem z pew-
noscia i tam rozszerzymy sie¢ sprzedazy. Juz w czerwcu oddamy
do uzytku przebudowany obiekt na ul. Obornickiej w Poznaniu,
ktory bedzie mocnym wsparciem w realizacji tego celu.
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W czerwcu 2014 r. zostanie oddany do uzytku przebudowany obiekt na ul. Obornickiej w Poznaniu, ktéry bedzie wsparciem dla rozwoju sprzedazy w zachodniej Polsce.

Nie czekajac na ustawe o OZE, Grodno postawilo na
fotowoltaike. Jak to si¢ wpisuje w strategie spotki?

Uchwalenie ustawy o OZE jest tylko kwestia czasu. Mimo ze
wciaz czekamy, zainteresowanie ze strony rynku ro$nie. Wplywaja
do nas zapytania przede wszystkim o mikroinstalacje, co jest
zgodne z profilem naszej dziatalnosci. 30 proc. klientéw Grodna
to instalatorzy, ktérzy beda w przyszlosci montowaé moduly foto-
woltaiczne w domach prywatnych i obiektach komercyjnych.
Takie tez wlasnie realizacje beda najprawdopodobniej najsilniej
dotowane przez panstwo. Jestem przekonany, ze w ciagu naj-
blizszych lat fotowoltaika bedzie waznym elementem naszego
biznesu.

Wizytéwka dzialalnosci fotowoltaicznej jest wlasna
instalacja. Jakie pelni funkcje?

Instalacja w Malopolu sktada si¢ 48 moduléw monokrystalicz-
nych firmy SolarWorld. Ich Iaczna moc to 12 kW. Konstrukcja ma
optymalne pochylenie, stanowiac zadaszenie parkingu. Budowa
trwala zaledwie cztery dni. Produkowana energia jest w calo$ci
przekazywana na biezace potrzeby budynku. Spodziewamy sie, ze
przez caly rok produkcja wyniesie ok. 11 MWh.

Oprécz ograniczenia wydatkéw na energie, instalacja pelni
takze funkcje promocyjna i pokazows. Zaprezentowana eks-
pozycja ma zwrdci¢ uwage klientéw na mozliwo$¢é skorzystania
z naszych do$wiadczen. Takie instalacje planujemy zbudowaé
réwniez w kolejnych obiektach - w nowym budynku w Poznaniu
chociazby, gdzie bedzie ona zintegrowana z elewacja. Obecnie
w kazdym naszym oddziale mozna obejrze¢ pokazowy miniatu-
rowy modul fotowoltaiczny.

Fotowoltaike traktujemy na razie jako perspektywiczny rynek.
Wkroétce jednak sprzedaz powinna ruszy¢ pelng parg. W tej chwili
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pozyskujemy instalatoréw, szkolimy ich, obserwujemy przetargi,
uczestniczymy w konferencjach.

W sprzedazy popularnym pojeciem jest , klient
lojalny”. Czy nadal ma ono znaczenie?

Dla nas kazdy klient jest wazny — czy to jednorazowy, czy regu-
larny, duzy czy maly. Oczywiscie, dla lojalnych klientéw mamy
nieco inne warunki, bo cenimy to, ze do nas wracaja. Staramy sie
by¢ elastyczni i dopasowywal oferte do biezacych oczekiwan.
Wecigz pracujemy na uatrakcyjnieniem naszej oferty. Oferujemy
wspomniang wcze$niej warto$¢ dodana, czyli sprzedajemy juz nie
tylko towar, lecz takze ustuge, co dla wielu klientéw na tak kon-
kurencyjnym rynku jest duzym atutem. W ten sposéb staramy
sie budowac lojalno$¢ — jakoscia, szeroka oferta, wygoda i dobra,
kompleksowa obstuga.

Wojna cenowa trwa. Czy moze wywolaé znaczace
zmiany w funkcjonowaniu rynku?

W naszej branzy ostra konkurencja cenowa byla, jest i bedzie.
Trudno wiec nazywac¢ ja wojna. To raczej rzeczywisto$¢ na tym
rynku. My nie boimy si¢ konkurencji, bo mamy wiele atutéw,
ktérych ona nie ma, takich jak: $wietne zaplecze logistyczne,
zaawansowane rozwigzania informatyczne, szeroky sie¢ sprze-
dazy, bogate portfolio produktowe i szereg ustug dodatkowych,
o ktérych méwilem wezeéniej. Dla wielu firm z branzy jedyna
karta przetargowq jest cena, dlatego radzg sobie coraz gorzej,
bo jak dlugo mozna obnizaé ceny? My dajemy wiecej za poréw-
nywalne pienigdze, dlatego radzimy sobie lepiej niz wiekszos$¢
naszych konkurentéw.

Dzigkuje za rozmowg i Zycze wielu powodéw do radosci w 2014 roku.
Malgorzata Koziriska



