Kompatybilnosc

elektromagnetyczna

Wywiad

przestaia by¢ udreka

w ostatnich latach i stala sie
sposobem na zapewnienie
jakosci, mowig Jozef Grodek
I Mariusz Piekos z firmy Arizo

I Firma Arizo zostala zalozona w 2015
roku, a wiec juz na tyle dawno, Ze moz-
na Was traktowac jako zweryfikowana
przez rynek. Niemniej skad wzial sie
pomysl na to, aby zajac sie dzialalno-
$cia zwiazana z kompatybilnoscia elek-
tromagnetyczna?

Specjalistycznej firmy zajmujacej sie
kompatybilnoscig elektromagnetycz-
na nie sposob prowadzi¢, nie majac wy-
ksztalcenia, wiedzy oraz dostatecznie dtu-
giej praktyki zawodowej. JesteSmy elektro-
nikami i wezedniej pracowalismy w bran-
zowych firmach handlowych, dzigki cze-
mu wiedzieliSmy, ktdére produkty na ryn-
ku sg poszukiwane, perspektywiczne oraz
gdzie kryja si¢ niezagospodarowane nisze.

ZwyKkle jest tak, ze powstanie firmy hand-
lowej jest kolejnym krokiem do nawiaza-
nego wczesniej kontaktu z producentem
lub pierwszego zaméwienia. W naszym
przypadku bylo inaczej, bo firma powstata
jako pierwszy efekt przemyslen i checi za-
jecia si¢ tematyka EMC na wlasny rachu-
nek, a dopiero potem zaczeliSmy poszuki-
wanie partneréw i kontaktéw dla biznesu.

ChcieliSmy wyrdzniac sig¢ tym, ze nie
tylko bedziemy w stanie dostarczaé pro-
dukty, ale przede wszystkim doradza¢

klientom na temat, jakie rozwiazania
w ich sytuacji sg optymalne. Co wiecej,
nasze wsparcie z zalozenia miato nie ba-
zowaé na wiedzy podrecznikowej, ale
wynika¢ z 20-letniej pracy zawodowej
i wezesniejszych realizacji wielu podob-
nych projektow.

Rozmowy z potencjalnymi klientami
na materialy do EMC w tamtym okre-
sie wskazywaly, ze na rynku byly trud-
nosci z zaopatrzeniem w takie produkty
w matych ilo$ciach i z mozliwie szybka
dostawa, co sugerowalo, ze firma ukie-
runkowana na takie zagadnienia z lokal-
nym magazynem buforowym moze sie
przebi¢. Takie kfopoty mialo wiele dzia-
téw R&D, dzialy zakupowe producentéw
specjalistycznych urzadzen, dla ktoérych
czas oczekiwania zaczynajacy sie od 8
tygodni i minimum zakupowe powyzej
250 euro byly duzg bariera.

W dzialalnosci handlowej postawili-
$my zatem na elastycznos$¢, mozliwosé
szybkiego dostarczenia dowolnej ilosci
produktow, bez stawiania wymagan kwo-
towych. Dzigki lokalnemu magazynowi
male zamowienia i probki cheielismy wy-
syla¢ od reki, a zamoéwienia na wieksze
ilosci do produkcji realizowaé w czasie do

4 tygodni. Dopiero z tak sformutowanym
pomyslem na biznes zaczeliSmy szukac
producentéw do wspolpracy.

I W jaki sposéb udalo Wam sie prze-
kona¢ producentow do wspolpracy?

Rozmowy prowadzilismy gléwnie na za-
granicznych targach branzowych i wbrew
pozorom z nawiazaniem wspolpracy nie
byto wielkiego problemu. Na rynku jest
niewielu specjalistow z tego obszaru, kto-
rzy znaja zagadnienia od strony technicz-
nej, produkty i majg kontakty z klienta-
mi. Wystarczylo przekona¢ przedstawicie-
li o determinacji i wiedzy, aby dostac szan-
se na wspolprace i tak sie stato.

Kompetencje techniczne, fatwo$¢ zna-
lezienia wspdlnego jezyka z kadra in-
zynierska pracujacg w dziatach badan
i rozwoju, a przede wszystkim do$wiad-
czenie sa w tej dziedzinie kluczowe.
Dostawca taki jak my musi by¢ pewien
tego, co proponuje klientowi i nie moze
eksperymentowac i uczy¢ sie dopiero
przy realizacji projektu. Oczywiscie, gdy
brakuje 100-procentowej pewnosci, trze-
ba mie¢ mozliwos¢ wsparcia sie wiedza
producenta lub nawet wlaczenia jego in-
zynierow do wspolnej pracy.
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I Jak rozwijaliscie biznes w tamtym
okresie?

Przez poczatkowe lata firma skupia-
fa swoja dziatalno$¢ na zagadnieniach
kompatybilnosci i na poszerzaniu bazy
dostawcow, aby mie¢ mozliwie najbar-
dziej kompleksowa oferte produktow.
NawigzywaliSmy bezposrednie relacje
z producentami, a pierwszym byta nie-
miecka firma MTC Micro Tech Com-
ponents, wytwarzajaca m.in. przewo-
dzace uszczelnienia piankowe i tasmy
przewodzace. Potem doszla wspdlpra-
ca z P&P Technology, ktéra wytwarza
elastomery przewodzace, uszczelnie-
nia plecione i ekranowane panele wen-
tylacyjne. Te dwie firmy pokryly spek-
trum najbardziej popularnych materia-
16w z tego obszaru.

Wybierali$my pewne zrédta zaopa-
trzenia, a wigc preferowaliSmy firmy
niemiecki i brytyjskie, ktére maja na
rynku mocng pozycje w zakresie jako-
$ci i odrzucalis$my z gory kontakty z fir-
mami z Azji. Chodzilo nam o zapew-
nienie niezawodnych produktéw i po-
wtarzalnych parametréw obojetnie, czy
chodzi o probki, czy serie produkcyj-
ne. Niewielka i mfoda stazem firma na
rynku nie moze pozwoli¢ sobie na Zadne
eksperymenty w zakresie jakosci i byli-
$my tego $wiadomi.

W drugim rzucie do materiatow doszly
podzespoly, takie jak filtry przeciwzaklo-
ceniowe a nawet klatki Faradaya. Oferta
si¢ znacznie poszerzyla, bo celem byto
posiadanie takiego stanu, ktory z punktu
widzenia potrzeb rynku wydaje si¢ kom-
pletny. Dzieki temu, gdy pojawi sie pyta-
nie od klienta o produkt lub rozwigza-
nie jakiego$ problemu, to my juz mamy
od lat wyprébowane zrodlo zaopatrze-
nia. Inaczej mogtoby to by¢ zrédlo spo-
rych probleméw, bo niestety czesto si¢
zdarza, ze probki, pierwsze zamowienia
wygladajg rewelacyjnie, a potem okazuje
sie, ze jako$¢ wiekszych wolumendw po-
zostawia wiele do zyczenia. Stad tez nie
szukamy tanich okazyjnych dostawcéw
w Azji, bo wowczas to podejscie do biz-
nesu nie mogtoby zosta¢ wdrozone w zy-
cie, a jako$¢ bylaby loteria. Kompleksowa
oferta produktow pozwala tez na lepsze
postrzeganie firmy, ktora rozwiazuje roz-
ne problemy, nie tylko te proste, popular-
ne i najczesciej pojawiajace si¢ w ramach
wspotpracy.

I Czy prowadzicie lokalny magazyn,
jakie ma on znaczenie w Waszym przy-
padku?
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Lokalny magazyn ma w naszym przy-
padku bardzo duze znaczenie, gdyz wie-
lu klientéw potrzebuje czesto przetesto-
wac jaka$ koncepcje, wyprobowac czy
to, co wydaje si¢ stuszne w rozwazaniach
teoretycznych, potwierdza si¢ w prakty-
ce. Inzynierowie maja tez cz¢sto do roz-
wigzania jaki$ problem na 5 minut przed
wysylka produktu. W takim przypadku
mozliwos¢ wystania towaru od reki jest
kluczowa. Dodatkowo jest spora szan-
sa, ze gdy te probki okazg sie przydatne,
zostang one wciagnigte do specyfikacji
i stang sie baza dla kolejnych zamoéwien.

I Czy jeste$cie bardziej firma handlo-
wa, czy tez integratorem realizujacym
projekty?

Nie jestesmy firma duza, bardziej paso-
waloby okre§lenie, ze jest to firma rodzin-
na. Tworza jg cztery osoby, co dla niszo-
wego dostawcy i wielkosci naszego ryn-
ku postrzegam jako wartos¢ adekwat-
ng. Okoto 70% przynosza nam produk-
ty EMC, za 20% sprzedazy odpowiada-
ja materialy termoprzewodzace, a resz-
ta to podzespoly. Te procenty w podziale
pokazuja doktadnie, ze w tematyce EMC
jestesmy najbardziej zaangazowani. Poza
tym w zakresie podzespolow rynek kra-
jowy jest mocno obsadzony przez firmy
i dla takich firm jak nasza zostaja do za-
gospodarowania jedynie niewielkie nisze.

W przewazajacej czesci jestesmy fir-
ma handlowa, ale czasem uczestniczymy
w wiekszych projektach razem z wiekszg
liczba zaangazowanych podmiotéw, od-
powiadajac za jakis wydzielony fragment.

I W jakich branzach jestescie aktywni?

Kompatybilnos¢ elektromagnetyczna
jest dziedzina, ktéra dotyka dzisiaj kazdej
branzy techniki. Ale w zakresie materia-
16w ekranujacych, pochlaniajacych i po-
dobnych znaczacym klientem sg firmy
pracujace na rzecz wojska. Druga wazna
grupe klientéw tworzy medycyna, bo na-
turalne jest, ze w obu tych przypadkach
EMC ma znaczenie krytyczne. Sa to tez
odbiorcy kupujacy elementy infrastruk-
tury technicznej, takie jak wspomniane
wczesniej klatki Faradaya. Trzeci wazny
segment to motoryzacja, ktora w przy-
sztosci wraz z rozwojem transportu elek-
trycznego powinna jeszcze bardziej zy-
skiwa¢ na znaczeniu. W ostatnich latach
dostrzegalne jest powigkszajace si¢ zna-
czenie branzy przemyslowej, telekomu-
nikacyjnej, a nawet konsumenckiej, bo
ros$nie znaczenie ogolnej jakosci. Ale ta
ostatnia grupa to nie sa znaczacy odbior-

¢y, bo w ich przypadku duza cze$é za-
pewnienia kompatybilnosci realizowana
jest na etapie projektowania.

W kolejnych latach oczekujemy, ze za-
gadnienia EMC beda jeszcze bardziej zy-
skiwac na znaczeniu, bo poza spelnie-
niem wymagan prawnych na emisje i od-
pornos¢, zapewnieniem wysokiej jakosci
produktéw, do glosu dojda takze aspekty
bezpieczenstwa, ochrony informacji i za-
bezpieczenie przed celowymi atakami na
infrastrukture teleinformatyczna.

I Poza materialami do EMC sprzedajecie
tez produkty antystatyczne, przelaczni-
ki sygnalow w.cz., przewody. Czy moz-
na tu znalez¢ jaki$ wspolny mianownik?

W przypadku kabli, przewodow i ma-
teriatow do ich ochrony mechanicz-
nej oraz termicznej na zajecie sie taki-
mi zagadnieniami nakierowali nas klien-
ci, ktory wskazywali nam takie waskie
i nieobsadzone nisze, liczac, ze my sie
nimi zajmiemy, a oni bedg mogli kupo-
wac takie produkty bez klopotu w ra-
mach pojedynczego zamdwienia.

W przypadku materialéw termoprze-
wodzacych bylo inaczej. Sa one wy-
twarzanie przez producenta, z ktérym
wspolpracujemy w ramach EMC i po-
niewaz wspolpraca sie dobrze ukladata,
zaproponowali nam poszerzenie zakre-
su dziatan. W efekcie produkty do zarza-
dzania cieplem staty si¢ oddzielnym pio-
nem biznesowym.

Wspdlnym mianownikiem jest to, ze
sa to specjalistyczne produkty, wymaga-
jace zapewnienia duzej wartosci dodanej
i wsparcia technicznego, ktére praktycz-
nie wyklucza sprzedaz z potki.

I Wspolczesna technika szybko sie
zmienia - jak to oddzialuje na wspar-
cie techniczne?

Stale poglebiamy wiedze, uczestniczac
w szkoleniach producentéw. Kiedys byty
to spotkania osobiste, teraz w pandemii
spotykamy sie online, ale ich celem jest to
aby lepiej doradzac klientom. W zakresie
EMC znalezienie balansu miedzy koszta-
mi a parametrami jest bardzo istotne, bo
ceny tych produktow wahaja sie w bardzo
szerokim zakresie i fatwo mozna przesa-
dzi¢, a cena zawsze byla i bedzie waznym
wyznacznikiem biznesu.

Z uptywem lat i z kazdym kolejnym
projektem nasze wsparcie jest lepsze, bo
wiemy, co si¢ sprawdzilo, a co nie dalo
dobrych rezultatéw w podobnych wa-
runkach. To samo dotyczy mozliwo-
$ci aplikacyjnych materiatéw, np. uzy-



cia ich w trudnych warunkach srodowi-
skowych. Jesli nasi klienci stosuja dany
produkt od lat w sprzecie narazonym na
wysokie temperatury i nie maja z nim
problemow, to jest to doskonata wska-
zowka, aby zaproponowac¢ ten produkt
nowemu klientowi, gdy temperatura be-
dzie dla niego istotna. Tak to dziata i po-
dejscie to si¢ sprawdza, a zdobycie takiej
praktycznej wiedzy w inny sposob nie
jest tatwe. Jest to tez punkt wyjscia do
proponowania rozwiazan optymalnych,
wiec niekoniecznie najbardziej zaawan-
sowanych, bo te sa drogie, ale takich,
ktére zadzialaja i nie zrujnujg budzetu.

I Czy obslugujecie tylko rynek polski?

Dziatamy tylko w Polsce z kilku po-
wodow. Po pierwsze, umowy z produ-
centami ograniczaja nasza aktywnos¢
do Polski, bo w krajach sasiednich dzia-
tajg inne lokalne firmy bedace przedsta-
wicielami naszych partnerow. W przy-
padku, gdy takich ograniczen nie ma,
okazuje sig, ze zapewnienie wysokiej ja-
kosci wsparcia technicznego na obcym
rynku wymaga znaczacych inwestycji
w kadre, ktéra doskonale zna lokalny je-
zyk. To inwestycja, ktora dzisiaj by nam
si¢ nie zwrdcila.

Na zdjeciu od lewej: Mariusz Pigko$ i Jozef Grédek

I Niektore firmy dystrybucyjne z ob-
szaru kompatybilnosci EMC, w tym
materialow ekranujacych, probuja
swoich sil na rynku jako producen-
ci. Czy myslicie o rozwinieciu pro-
dukcji?

Jest to na pewno perspektywiczny kie-
runek rozwoju firmy, ale obecnie nie pla-
nujemy takich dzialan. Nie jestesmy go-
towi na to, aby by¢ producentem, a poza
tym taka decyzja musi by¢ podbudowa-
na jakims$ produktem, na ktéry moz-
na by postawic. To jest najwieksza prze-
szkoda, bo rynek jest kompleksowo ob-
stugiwany i asortyment produktow z sie-
ci dystrybucji jest na tyle szeroki, ze od-
powiedZ na pytanie, co mogloby by¢
produkowane, nie jest oczywista ani na-
wet prosta. Skupiamy sie na dziatalnosci
handlowej i na razie w niej upatrujemy
swojego miejsca na rynku. W tym ob-
szarze bedziemy sie rozwija¢ w najbliz-
szych latach.

I Jakie perspektywy dla rozwoju bizne-
su widzicie na naszym rynku?
Kompatybilno$¢ przestata by¢ udreka
w ostatnich latach i stala sie sposobem
na zapewnienie wartosci i jako$ci. Poza
tym znaczenie kompatybilnosci elek-

tromagnetycznej w kolejnych latach po-
winno rosna¢, bo urzadzen elektronicz-
nych jest coraz wigcej i petnia one w na-
szym zyciu coraz bardziej odpowiedzial-
ne zadania. Urzadzenia sg coraz bardziej
skomplikowane, zagrozenia bezpieczen-
stwa coraz bardziej realne, a Swiadomos¢
problemdw, jakie moga sie pojawic, tez
jest z roku na rok lepsza. Nawet biorac
pod uwagg, ze konstruktorzy wiele pro-
blemoéw rozwiazuja dzisiaj na etapie pro-
jektu i maja coraz lepsza aparature, da-
lej wydaje mi sie, ze szybki rozwdj elek-
troniki zapewni nam dobre perspekty-
WY rozwoju.

Pojawiaja si¢ tez nowe otwarcia i pro-
dukty, jak na przyklad ekranowane elek-
tromagnetycznie pokrowce na urzadze-
nia mobilne, a zapotrzebowanie pojawia
sie tez w innych niz znane do tej pory
branzach, np. w budownictwie prze-
mystowym, gdzie pomieszczenia ekra-
nowane tworzy si¢ na etapie budowy.
Materialy ekranujace, w tym elastome-
ry przewodzgce, uszczelnienia pianko-
we, taémy EMC oraz ekranowane szy-
by i panele wentylacyjne stanowig naj-
popularniejsze produkty. W nich czuje-
my si¢ mocni.

Rozmawiat Robert Magdziak
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