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Z mysla o elektroinstalacjach,
elektroinstalatorach i przysztosci

Wywiad z Krzysztofem Ptociennikiem
dyrektorem ds. sprzedazy i marketingu firmy ELEKTRO-PLAST Opatowek

\

Redakcja Fachowego Elektryka
(dalej FE): Panie Dyrektorze fir-
ma ELEKTRO-PLAST Opatéwek
jest przede wszystkim producentem

osprzetu elektroinstalacyjnego, a wige
produktow, po ktore siegaja w pra-
cy zawodowej nasi czytelnicy. Czy
zechciatby Pan przedstawi¢ historig
przedsicbiorstwa, jego struktur¢ or-
ganizacyjna oraz zakres dzialania na

polskim rynku?

Dyrektor Krzysztof Ptociennik
(dalej KP): Tradycje dziatalnosci
naszej firmy siegajg 1980 . W po-
czqtkowej fazie dziatalnosci produ-
kowalismy artykuly miedzy innymi
do uzytku domowego, zabawki itp. Po
zebraniu kilkuletniego doswiadczenia
w przetworstwie tworzyw sztucznych
i przeanalizowaniu perspektyw roz-
woju roznych sektorow rynkowych
zdecydowalismy sie ukierunkowacd
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naszq dziatalnos¢ na branze elektrotech-
niczng. Wzrost zatrudnienia, wprowadzanie
nowoczesnego parku maszynowego oraz
budowanie nowych obiektow pozwolily
nam ciqggle rozszerzac¢ zakres asortymen-
towy produkcji. Mamy wiasne biuro kon-
strukcyjne, wilasng narzedziownie, zaple-
cze logistyczne oraz dosSwiadczonq kadre.
W tym roku uruchomilismy nowy obiekt — cen-
trum logistyczno-biurowe w Niedzwiadach
k. Kalisza. Nasz program produkcji to migdzy
innymi rozdzielnice, tablice licznikowe, pusz-
ki hermetyczne oraz wiele innych. Opieramy
swoj biznes na dostawach dla dystrybutoréow
hurtowych, jestesmy cenionym partnerem dla
tych podmiotow, swiadczy o tym chociazby
liczba corocznie podpisywanych umow.

FE: ELEKTRO-PLAST Opatowek jest spot-
ka z ograniczona odpowiedzialnoscia. Czy
forma prawna przeszkadza, czy tez pomaga
w codziennym funkcjonowaniu i rozwoju
firmy?

KP: Kazda forma prawna, w jakiej prowadzi
sie dziatalnos¢ gospodarczq, ma swoje zale-
ty i wady. W przypadku naszej firmy — forma
prawna, jakq jest spotka z ograniczong odpo-
wiedzialnosciq, daje przedsigbiorstwu stabil-
nos¢ i jasng sytuacje dla naszych partnerow
biznesowych.

FE: Czy planowane sa kolejne produkty lub
wrecz grupy asortymentowe?

KP: Tak, wdrazamy nowe produkty z myslg
0 uzupetnieniu dotychczasowych serii pro-
duktow lub o wejsciu w kolejne obszary asor-
tymentowe. Kazdego roku pojawiajq sie takie
nowosci, czesto innowacyjne jak na przy-
klad puszka do zlgcza odgromowego PZO
(zauwazylismy juz wielu ,,nasladowcow”),
niedawno obszerne rozdzielnice hermetyczne
72-modutowe oraz — ostatnio — modele skrzy-
nek multimedialnych, co nas wyrdznia na tle

krajowych producentow i swiadczy o naszym
potencjale technologicznym.

FE: W jakim stopniu eksport na rynki ze-
wngtrzne pomaga rynkowi polskiemu?

KP: Polski eksport rosnie z roku na rok.
W ciggu kilku lat wartos¢ polskiego ekspor-
tu ma sig zwigkszy¢ o okolo 30%. Polskie
marki sq coraz bardziej rozpoznawalne na
rynkach zagranicznych. Na pewno to umac-
nia polskie firmy. Nie musimy konkurowac
na wilasnym terytorium, lecz na szerszym
obszarze. Wkraczamy na rynki zagraniczne,
gdzie dominowaly firmy rodzime, czesto rynki
bardzo hermetyczne, jak rynek niemiecki czy
skandynawski. Duze mozliwosci dajg obec-
nie narzedzia internetowe, o czym ciggle si¢
przekonujemy. Uwazam tez, iz polscy dystry-
butorzy powinni rowniez pomysle¢ o dziatal-
nosci zagranicznej, takze tej online, stwarza
to ciekawe mozliwosci chociazby w krajach
osciennych. Podsumowujgc, nie warto cze-
ka¢ na nastgpng konkurencje ,,u siebie”,
tylko wyjsé jej naprzeciw, ,,najlepszq obrong
Jjest atak”. Co nie tak jest na rynku polskim?
Na pewno stosowanie zbyt dlugich terminow
platnosci, ktore na dodatek tez czesto nie sq
dotrzymywane. Ponadto kryterium wyboru
dostawcy — najnizsza cena towaru — co nie
zawsze jest korzystne dla wszystkich stron.
Brak tez wyraznej efektywnej wspolpracy
miedzy producentami krajowymi.

FE: Panie Dyrektorze, czym wyrdznia sig
Panstwa oferta na tle innych firm o zblizo-
nym profilu asortymentowym?

KP: Wyroznia nas bardzo dobry stosunek
ceny do jakosci. Jestesmy tez firmg, ktora sty-
nie z dobrej i szybkiej logistyki. Jednym sto-
wem, zapewniamy naszym klientom swietny
serwis. Duzq uwage przyktadamy do rozwija-
nia kontaktow i wspotpracy miedzy polskimi
producentami.



FE: Czy ELEKTRO-PLAST Opatowek jest
firma innowacyjna, jezeli tak, to jak to si¢
przejawia?

KP: Innowacyjnosé jest kluczem do rozwoju
firmy. W naszym przypadku systematycznie
wprowadzamy rozwigzania innowacyjne do-
tyczgce roznych obszarow dziatania naszej
firmy. Sq to rozwigzania w zakresie procesu
produkcji wyrobow — stosujemy urzqdzenia,
w  ktorych wykorzystuje si¢ innowacyjne
rozwigzania technologiczne, dzigki czemu
produkujemy szybciej i dokiadniej. Wpro-
wadzamy na rynek innowacyjne produkty
zawierajqce nowe rozwiqzania. Stosujemy
technologie informacyjne i komunikacyjne
(ICT) w celu usprawnienia utrzymania ru-
chu maszyn i urzqdzen w zakresie procesu
produkcji. Zastosowanie rozwigzan innowa-
cyjnych pozwala nam dostarczac na rynek
produkt o jak najwyzszej jakosci. Zdobylismy
w Niemczech certyfikat VDE dla rozdzielnic
z serii NEO Series. Przygotowalismy nowg,
atrakcyjng szate graficzng opakowan dla na-
szych wyrobow.

FE: Jakie czynniki decyduja o pozycji Pan-
stwa firmy na rynku?

KP: Elastycznos¢ na potrzeby klientow
przejawiajgca si¢ w zakresie dogodnego
terminu realizacji zamowien, szybka reak-
cja na potrzeby rynku w zakresie nowych
produktow oraz ich modyfikacji. Dobra
promocja marki, bierzemy udzial w licz-
nych imprezach targowych, prowadzimy
szkolenia, itp.

FE: Nowoczesno$¢, ochrona $rodowiska,
niska energochlonno$¢ sa glownymi
dardami dla producentdow 1 dostawcow
w Unii Europejskiej. A jak to wyglada
w ELEKTRO-PLAST Opatowek?

stan-

KP: Modernizujgc park maszynowy wybie-
ramy urzqdzenia charakteryzujqce sie niskq
energochtonnosciq w porownaniu do trady-
cyjnych rozwiqzan. Stawiamy na urzqdze-
nia zapewniajqce niski poziom hatasu oraz
oszczednos¢ zuzycia oleju, aby ograniczac
powstawanie czynnikow majqcych negatyw-
ny wplyw na srodowisko.

FE: Jak ocenia Pan sytuacje na rynku szeroko
pojetej elektrotechniki w biezacym roku, za-

réwno patrzac przez pryzmat dostawcy, jak
i calej branzy?

KP: Duze zmiany mozna zaobserwowacé je-
Sli chodzi o dystrybucje na rynku polskim.
Jedne podmioty zmieniajg wiasciciela, inne
sie konsolidujq, na pewno nie bedzie to bez
wplywu na ich wyniki ekonomiczne. Ja licze
na ,,zdrowq” polskq konkurencje, mam na-
dzieje, iz polscy dostawcy bedg migdzy sobg
stosowac zasady fair play.

FE: Z jakimi problemami obecnie borykaja
si¢ producenci?

KP: Stalym problemem jest naptyw towarow
niskiej jakosci w niskiej cenie z kierunkow
Azji, brak zdecydowanej wspolpracy miedzy
producentami polskimi, ceny surowcow, ktore
potrafig tvlko drozeé¢ oraz malejgca corocz-
nie marza.

FE: Jak moze Pan oceni¢ obecng sytuacje
na rynku dostawcow elektrotechniki, jakie
stoja przed ta branza wyzwania, co firma
ELEKTRO-PLAST Opatéwek bedzie robita,
aby w jak najmniejszym stopniu odczu¢ skut-
ki zmian w koniunkturze, z jakimi mamy do
czynienia w Polsce i na §wiecie?

KP: Konkurencja nie ,,Spi”, trzeba sig stara¢
byé o krok przed niq. To zadanie jest zawsze
aktualne, nie ma znaczenia, czy jest kryzys,

czy go nie ma. Nie kazdy producent jest
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dla nas konkurencjg i tu upatruje wspolne
mozliwosci albo uzywajgc ostatnio modne-
go stowa , konsolidacji”. Juz kooperujemy
z kilkoma mniejszymi producentami i mysle,
Ze ten kierunek trzeba rozwijac.

FE: Jak przebiegata Pana droga zawodowa?

KP: Zawsze byla ona zwigzana ze sprzedazg,
przez dziatanie we wlasnym biznesie czy juz
pozniej w spotkach. Poczqtki dotyczyly bran-
zy spozywczej, pozniej wiele lat pracowatem
w branzy instalacyjno-sanitarnej, w ktorej
zajmowalem si¢ sprzedazq, zaopatrzeniem
oraz logistykq. Obecnie od kilkunastu lat je-
stem zwiqzany z branzq elektroinstalacyjng
zarzqdzajgc sprzedazg i marketingiem. Sta-
ram sig tez mie¢ duzy wklad w wyznaczanie
kierunkow rozwoju firmy.

FE: Jakie sa Pana najwicksze sukcesy?
(moze i porazki?)

KP: Sukces jest zastugg calego nasze-
go teamu. Ja nie chcg przypisywaé sobie
wszystkich zastug, ale nalezy tu wymienié
wejscie z naszq ofertg na 27 rynkow, gtow-
nie europejskich, efektywne korzystanie
z funduszy europejskich, takze corocznie
podpisywane umowy handlowe ze wszyst-
kimi liczgcymi sie¢ grupami zakupowymi
i sieciami. Nie jestesmy najlepsi, ale bardzo
sie staramy.

FE: A Panskie zainteresowania pozazawo-
dowe?

KP: Mam ich sporo, wymienig moze kilka.
W zwiqzku z wykonywang pracgq, fascynu-
jg mnie wspolczesne techniki sprzedazy
i marketingu, ukonczylem niezliczong
liczbe szkolen i seminariow z tym zwig-
zanych, zgromadzitem pokazng biblioteke
juz chyba kultowych teraz publikacji na
ten temat. Ale mojq uwage przykuwa takze
historia, zwlaszcza ta odtajniana, milita-
ria, sport. Lubig postuchac¢ muzyki, w tym
klasycznej. Staram si¢ takze znalez¢ czas
na dobre kino. Ostatnio probujemy sit
z corkg w grze na keyboardzie. Bardzo
liczy sie dla mnie czas spedzany z rodzing
— zZong, dziec¢mi.

FE: Dzickujemy za rozmowg i Zyczymy po-
wodzenia w realizacji planow.
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