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Kanapa CRN Polska: Pronox Technology

Miedzy dystrybucja
a sportem

=




CRN Polska rozmawia z Arturem
Mrozikiem, prezesem zarzadu
Pronox Technology, i Dariuszem
Smagorowiczem, wiceprezesem
firmy, o tym, ze na dystrybucji Swiat

sie nie konczy.

CRN Czy dystrybucja IT schodzi w Pro-
noksie na dalszy plan?

Dariusz Smagorowicz: W zadnym
wypadku. Utarlo sie, ze jesteSmy je-
dynie dystrybutorem, gdyz od tego
rzeczywiscie zaczynaliS§my. Dystry-
bucja nadal wiele dla nas znaczy,
ale dzialamy takze w innych obsza-
rach. Obecnie stanowimy grupe kapi-
tatowa, sktadajaca sie z kilku spélek
specjalizujacych sie w r6znych dzie-
dzinach: przede wszystkim w logi-
styce i serwisie (ESM Logistics) oraz
w produkcji (Easy Touch). Opinia, ze
oddalamy sie od korzeni, moze bra¢
sie stad, ze ostatnio mocno ekspono-
wali$my w mediach dziatalnos¢ pro-
dukcyjna i logistyczna, w ktéra
inwestujemy pieniadze pozy-

skane z gieldy. Niemniej na
pewno z dystrybucja nie
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zamierzamy sie rozstawac. To wcigz
bardzo perspektywiczna dziatalnosé.
Wydatki na informatyke w Polsce ros-
ng. W élad za nimi zwieksza sie na-
sza sprzedaz. Mozemy sie pochwali¢
dwucyfrowym tempem wzrostu przy-
chodéw.

CRN Inwestorow poprosiliscie o pie-
niagdze wtasnie nalogistyke i produkgje,
a nie na dystrybucje. Zatem logistyka to
wasze oczko w gtowie.

Artur Mrozik: W dystrybucje inwe-
stujemy wlasny kapital. Gdyby nie
gielda, nie byloby to takie proste. Pie-
nigdze z emisji daly nam nowe moz-
liwosci. Dzigki nim otrzymalismy
kredyt na budowe centrum produk-
cyjno-logistycznego w Dabrowie Gor-
niczej. Banki inaczej oceniajg firmy,
ktore sa notowane na gietdzie. Jako
jedna z nich jesteSmy lepiej postrze-
gani réwniez przez dostawcow i kon-
trahentow.

CRN W Dabrowie Gérniczej powstaja
na razie tylko telewizory LCD?

Artur Mrozik: Tak, ale linia produk-
cyjna jest przystosowana do monta-
zu takze innego sprzetu. Mozemy go
sktada¢ na zlecenie firm z Dalekie-
go Wschodu. Nie chodzi tylko o pro-
sty montaz, ale réwniez o produkcje
podzespoléw, np. obudéw do odbior-
nikéw. Mozemy wytwarza¢ urzadze-
nia w calosci na miejscu, w Europie,
co daje azjatyckim partnerom wymier-
ne korzysci.

CRN Skad przekonanie, ze przedsie-
biorcy z Azji beda zleca¢ wam montaz?

Dariusz Smagorowicz: Dalekowschod-
nim firmom zalezy na europejskich
rynkach, ale trudno im zorganizo-
waé dostawy z Chin do lokalnych
sieci handlowych. Sklepy wielko-»
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» powierzchniowe maja wyznaczone

tzw. okienka dostaw i trzeba niezwy-
kle punktualnie dostarczy¢ towar. Na
przyklad kilka tysiecy sztuk towaru
trzeba przywiez¢ okreslonego dnia,
rozladowa¢ przy wyznaczonej ram-
pie. Jest na to tylko 30 minut. Gdy
dostawca sie sp6zni, musi czekac
na nastepne ,,okienko”, ktére wypa-
da np. za trzy tygodnie. Firmie dzia-
tajacej na miejscu tatwiej sprostac
takim wymaganiom. Poza tym pro-
dukty sprzedawane w Europie musza
mie¢ dokumentacje sporzadzona we-
dlug zasad okreslonych w przepisach,
w tym gléwnie oznaczenia i certyfika-
ty. Przyktadem jest deklaracja zgodno-
$ci CE. Kontrahenci z Azji beda zleca¢
nam montaz réwniez po to, by nie pta-
ci¢ cta importowego.

CRN Dlaczego wybraliscie akurat Da-
browe Gornicza?

Dariusz Smagorowicz: Jest dogodnie
polozona i w miare tatwo znalez¢ tam
wykwalifikowanych pracownikéw.
Réwnoczesnie nasze centrum znaj-
duje sie o kilka kilometréw od wezla
kolejowego w Stawkowie. Tory bieg-
na stamtad az do Chin i Hongkongu.
Liczymy, ze juz niedlugo bedziemy
mogli, zamiast z morskiego, korzystac
z transportu kolejowego, ktéry jest
tanszy i szybszy. Wtedy jeszcze lepiej
wykorzystamy lokalizacje Dabrowy.
Towar wystany z Chin do Europy je-
dzie pociagiem 3 tygodnie. Transport
morski trwa 4 — 6 tygodni. Narazie jed-
nak potaczenia kolejowego nie mozna
uruchomic¢. Rosjanie i Niemcy zamie-
rzaja przejac¢ duzego polskiego opera-
tora kolejowego. Sprawa powinna sie
rozstrzygna¢ w ciagu kilku najbliz-
szych miesiecy. Wtedy euroterminal
w Stawkowie ozyje. To pozwoli nam
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uzyska¢ przewage nad innymi firma-
mi logistycznymi.

CRN Komu sprzedajecie telewizory wy-
produkowane w Dabrowie Gérniczej?

Artur Mrozik: Trafiajg one do odbior-
c6w z catej Unii Europejskiej m.in. do
brytyjskich sieci sklepéw. Znajduja sie
w ofercie sklepu internetowego Ama-
zon, w ktérym dostepnych jest okolo
60 produktéw z naszej oferty. Sprzeda-
jemy je pod naszymi markami lub pod
markami sklepéw, ktére zlecaja nam
produkcje sprzetu.

CRN A produkty Easy Touch?

Dariusz Smagorowicz: Dostarczamy
je do sieci sklepéw w Europie. Juz za
chwile znajda sie w chinskim Ama-
zonie (bedzie sprzedawat 60 produk-
téw marki Easy Touch, podobnie jak
ma to miejsce w Wielkiej Brytanii).
Chcemy, by trafity tez do tradycyj-
nych sklepéw w tym kraju. Niektorzy
nie dowierzali nam, gdy méwilismy,
ze chcemy sprzedawac nasze produk-
ty w Chinach. Teraz nie kryjq zasko-
czenia. Prosze znalez¢ w Polsce druga
firme, ktorej udatoby sie to co nam.
Wszyscy méwia tylko o sprzedazy
w Czechach, na Stowacji czy Ukrai-
nie. My podeszliSmy do tematu zu-
pelnie inaczej.

CRN Jaka jest wartosc sprzedazy pro-
duktéw Easy Touch?

Dariusz Smagorowicz: W tym roku
siegnie 40 mln zI. W przysztym roku
bedzie to 120 — 150 mln zl. By zre-
alizowa¢ plany, otworzyli§my biura
w Nowym Jorku i Moskwie. W §lad
za tym idg nowe kontrakty. Chcemy,
aby w 2008 r. udzial naszych wtas-
nych marek w sprzedazy wzrést do
25 proc.

CRN Skad sie wzigt pomyst na produk-
cje towaréw pod wiasng marka?

Dariusz Smagorowicz: Kiedy$ zwie-
dzatem jedna z chinskich fabryk. Ogla-
datem linie produkcyjne, na ktérych
powstawaly produkty dla réznych
firm: Asusa, Philipsa itp. Najednej z li-
nii montazowych sktadano urzadzenia
pod nieznana mi marka. Wygladaty tak
samo jak te sygnowane znakami towa-
rowymi znanych producentéw. Zapy-
talem, dla kogo je montuja. Ustyszatem,
ze dla klienta z RPA. Pomysélatem so-
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ARTUR MROZIK
prezes zarzadu Pronox Technology

bie: przeciez my mogliby$smy robic¢ to
samo co ten zleceniodawca z Afryki.

CRN Nie tylko wy jezdziliscie do Chin
i ogladaliscie fabryki. Zaden inny dys-
trybutor nie wpadt na ten sam pomyst?

Dariusz Smagorowicz: To tak jak
z gotowaniem. Wszyscy wiedza, jak
zrobi¢ bigos, ale tylko niektérym
kucharzom udaje sie ugotowaé na-
prawde smaczny. Prosze mi pokazaé
innego dystrybutora, ktéry jest tak
dobrze przygotowany do produkcji
elektroniki pod wiasna markg. Takie-
go, ktéry miatby w Shenzhen wlas-
ne biuro zatrudniajgce dwudziestu
doskonale wyksztalconych i dobrze
wyszkolonych we wspétpracy z Euro-
pejczykami Chinczykéw. Produkuje-
my w sumie 475 urzadzen pod marka
Easy Touch. Musimy koordynowaé
prace w 50 fabrykach.

CRN Konkurencja na rynku elektroniki
jest zabdjcza.

Dariusz Smagorowicz: Tak, ale sam ry-
nek jest bardzo chlonny. Trzeba tylko
dysponowaé wilasciwymi kanalami
sprzedazy.

CRN Wy je macie, bo korzystacie z chin-
skich kontaktow?

Dariusz Smagorowicz: Nie zdradze
szczegolow.

W sporcie
funkcjonujg znacznie
WYyZsze marze niz
w IT czy nawet

w branzy artykutéow

spozywczych, za

ktérych sprzedaz
wziat sie jeden

z dystrybutoréow.

CRN lle urzadzen moze zejs$c z linii
montazowej w Dabrowie Gérniczej?

Artur Mrozik: Obecnie ok. 800 tys. rocz-
nie. Chcemy, zeby w przysztosci liczba
ta zwiekszylta sie do 2 mln telewizo-
ré6w LCD.

CRN Myslicie o wprowadzeniu na rynek
kolejnej marki?

Dariusz Smagorowicz: Na razie nie.
Wypromowanie nowej marki to duze
przedsiewziecie. Wymaga nakladéw
finansowych, jest takze trudne pod
wzgledem organizacyjnym.

CRN Spotka logistyczna Pronoksu zaj-
muje sie dystrybucjg odziezy marki
Reporter. Jakich jeszcze ma zlecenio-
dawcow?

Dariusz Smagorowicz: Pracujemy
dla jednego z najwiekszych w Polsce
sklepu internetowego Agito.pl. Ob-
stugujemy wysytki do 5 tys. klientow
detalicznych dziennie.

CRN (zy Pronox jest rowniez dostaw-
cq Agito?

Dariusz Smagorowicz: JesteSmy jed-
nym z dostawcow Agito, ale nie nale-
zymy do grona najwiekszych. Nasza
wspélpraca polega gtéwnie na obstu-
dze logistycznej: magazynem Agito
zarzadza nasza spoélka logistyczna »
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DARIUSZ SMAGOROWICZ
wiceprezes Pronox Technology

» ESM Logistics. Ponadto ESM Lo-

gistics $wiadczy ustugi dla innych
firm. Jaki$ czas temu zwrécit sie do
nas koncern ITI z propozycja obstugi
zamoéwien na telewizje cyfrowa ,n”
(Neovision). Teraz koordynujemy ich
dostawy do kanalu e-commerce. Na-
si specjalisci sa takze konsultantami
sklep6éw internetowych. Pomagamy
réwniez w projektowaniu magazy-
néw i planowaniu proceséw logi-
stycznych.

CRN Inni dystrybutorzy majq podob-
ne do waszego zaplecze logistyczne.
Nie obawiacie sie z ich strony konku-
rengji?

Artur Mrozik: Zapotrzebowanie na
ustugi logistyczne jest ogromne. Co-
raz wiecej przedsiebiorcéw woli sku-
pic sie na sprzedazy, a nie na obstudze
wysylek i nadzorowaniu magazynu.
Budowa i wyposazenie budynkow
magazynowych kosztuje miliony zlo-
tych, co dla czesci przedsiebiorstw
jest bariera nie do pokonania.

CRN (o to jest 4Energy?

Dariusz Smagorowicz: To nasze no-
we przedsiewziecie — portal sporto-
wy 4Energy, na ktérym prowadzimy
tez sklep internetowy. Pomyst zrodzit
sie trzy lata temu. Wtedy pierwszy
raz zorganizowaliémy impreze lek-
koatletyczna — pétmaraton ,,4Energy
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Niektorzy nie
dowierzali nam,
gdy méwilismy, ze

chcemy sprzedawac

nasze produkty
w Chinach. Teraz nie
kryja zaskoczenia.
Prosze znalez¢
w Polsce druga firme,
ktérej udatoby sie to
CO nam.

for Silesia”. To jedna z najwiekszych
imprez sportowych na Slagsku. W tym
roku wzieto w niej udziat ok. 2,5 tys.
0s6b. Na czas biegu zamknieto w mie-
$cie kilka ulic. Przy okazji zrodzila sie
tez inicjatywa spoteczna — bieg VIP-
6w z réznych miast: Dabrowy Goérni-
czej, Katowic itp.

CRN Jak zamierzacie na tym zarabiac?

Artur Mrozike: W sporcie funkcjonuja
znacznie wyzsze marze niz w IT czy
nawet w branzy artykuléw spozyw-
czych, za ktoérych sprzedaz wzial sie
jeden z dystrybutoréw. Na ubraniach
czy akcesoriach sportowych zarabia
sie po kilkaset procent. Prosze zwré-
ci¢ uwage, ze sklepy internetowe naj-
wieksze obroty uzyskuja, sprzedajac
urzadzenia RTV i AGD. Natomiast
najcze$ciej kupowanymi przez In-
ternet produktami sa towary spor-
towe. Poza tym produkty sportowe
sg o tyle wdzigcznym przedmiotem
handlu, Ze ich warto$¢ rynkowa nie
ulega tak szybkiej dewaluacji w cza-
sie, jak dzieje si¢ to np. w wypad-
ku urzadzen IT. Mamy juz kontakty
w Chinach, gdzie mozemy zleca¢
produkcje odziezy sportowej. 4Ener-
gy moze sta¢ sie popularng sporto-
wa marka.

Rozmawiata Anna Suchta
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