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“h Zatozyciel i Prezes, Przedsiebiorstwo Sword Pity Tasmowe Roman
~~ Wojcik

Globalne rynki nie znajg sentymentdw. Na parasol ochronny nie mozna liczy¢ nawet osigga-
jac swietne wyniki, ani tez utrzymujgc dobre relacje z partnerami. W USA czyms naturalnym

jest, ze prywatnie mozemy sie lubic, lecz w biznesie walczymy zazarcie o kazdego dolara.
Polscy przedsiebiorcy czesto nie sg tego swiadomi, slepo wierzgc w dobre intencje drugiej
strony. Niech historia firmy Sword Pity Tasmowe bedzie dla nich wszystkich przestroga.

Rozmowe prowadzi Marcin Wandatowski — Redaktor Prowadzgcy ,,Pomorskiego Przeglgdu
Gospodarczego”.

Panskie przedsiebiorstwo jest obecnie jednym z lideréw na polskim rynku pit tasmo-
wych. Skad wziat si¢ pomyst na taki biznes?

Sword powstat w 1987 r. i na poczatku dziatat w branzy drukarskiej. Dwa lata pozniej bylismy
drugg najwiekszg prywatng drukarnig na Wybrzezu. W tym czasie otrzymatem od mieszkajgcego
w Kanadzie znajomego mojego ojca propozycje, by sprzedawac na polskim rynku przecinarki
tasmowe — maszyny, w ktérych pity tasmowe sg narzedziem tngcym. Uzywa sie ich we wszyst-
kich dziedzinach przemystu, czy produkcji, gdzie istnieje potrzeba ciecia stali i innych metali. Kazdy
rodzaj produkcji metalowej zaczyna sie bowiem od przygotowania materiatu, zwykle w procesie
ciecia. Na przetomie lat 80. i 90. sprowadzane zza oceanu urzgdzenia byty w Polsce absolutng
nowoscig. W ciggu trzech pierwszych lat jako Sword sprzedali$my ich duzo, stajgc sie jednym
z lideréw raczkujgcego rynku. Jednak w pewnym momencie wiasciciel kanadyjskiej firmy przyje-
chat do nas i powiedziat, ze podzieli polski rynek na trzy obszary — pétnoc, centrum oraz potudnie.
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| Ze w zwigzku z tym, pomimo Ze jako pierwsi wprowadzilismy jego maszyny do Polski i osiggali-
S$my bardzo dobre wyniki sprzedazowe, musimy odda¢ znaczng cze$¢ rynku innym podmiotom.
Nie bylismy tym absolutnie zainteresowani i z czasem wygasiliSmy wspotprace. A szkoda, bo byty
to dobrej jakosci przecinarki. Niektére z nich pracujg do dzisiaj.

Jakie byty dalsze losy firmy po zerwaniu wspétpracy z Kanadyjczykami?

Maszyny, ktére kupowatem w Kanadzie, byty wyposazone w pity tasmowe produkowane przez
amerykanskg firme American Saw&Mfg. Company Lenox. Byta to duza prywatna firma prowa-
dzona przez dwoch braci, ktorzy biznes o dtugiej tradycji przejeli po ojcu. Nawigzatem z nimi
kontakt, a oni okazali sie by¢ zainteresowani sprzedazg swoich produktéw w Polsce. Zbudowa-
tem na naszym rynku ich brand od zera. W ciggu kilku lat stat sie on drugim najwiekszym nad
Wista — po niemieckim Wikusie. Udato nam sie tez wypromowac te marke w Rosji oraz na Ukra-
inie. Dzieki sprzedazy na rynek rosyjski obroty rosty jak szalone. Biznes dobrze sie krecit,
az nagle w 2005 r. Lenox zostat kupiony przez wielki amerykanski koncern Newell Rubbermaid.
Jego dziatalnos¢ jest bardzo zdywersyfikowana — od produkcji plastikowych pudetek sniada-
niowych i koszy, przez artykuty domowe i narzedzia, az po artykuty piSmiennicze, jak wieczne
piora i dtugopisy. Jest wtascicielem takich marek, jak m.in. Parker i Waterman.

‘ ‘ Sword zbudowat na polskim rynku amerykanska
marke Lenox od zera. W ciggu kilku lat stata sie ona

drugg najwieksza w Polsce. Udato sie ja rowniez
wypromowac za granicg —w Rosji oraz na Ukrainie.

Jak zmienila sie sytuacja Panskiej firmy po przejeciu Lenoxa przez Newell Rubbermaid?

Mimo ze prowadzona przez nas sprzedaz pit marki Lenox stale i dynamicznie wzrastata, Ameryka-
nie — cho€ z poczatku sie do tego nie przyznawali — zaczeli szuka¢ nowych dystrybutorow w Polsce.
Uznali, Zze najlepszg drogg do dalszego rozwoju polskiego rynku jest multidystrybucja. W nowym
modelu obok Sworda pojawito sie kilka nowych firm oferujgcych ten sam produkt. Nie byta to dla
nas fatwa sytuacja. PodnosiliSmy argument, ze to nie fair, ze przeciez mamy bardzo dobre wyniki
sprzedazowe. Nic to jednak nie dato. Koncepcje multidystrybucji zaczeto wprowadzaé réwniez
w Rosji, mimo ze dzieki naszej dystrybucji Lenox byt ex aequo najwiekszg markg na tym rynku.

Jak poradziliscie sobie z tg sytuacja?

Byta ona bardzo trudna i zaskakujgca, tym bardziej ze z naszego punktu widzenia wszystkie atuty
byly po naszej stronie i sgdzilismy, ze zmiany wtascicielskie nie bedg miaty istothego wptywu
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na dotychczasowe relacje. Jak wczesniej wspominatem, byliSmy przeciez najwiekszym dystry-
butorem pit Lenox w Europie i sprzedawali$my ten produkt nie tylko w Polsce, ale i na bardzo
trudnych i ryzykownych, szczegdlnie dla Amerykanow, rynkach rosyjskim oraz ukrainskim. Mieli-
Smy sprawng i rozbudowang strukture organizacyjna, tak w zakresie technicznym, jak i sprzeda-
zowym. Spodziewalismy sie raczej oferty bardzo bliskiej wspotpracy na rynku Europy Centralnej
i Wschodniej niz wprowadzenia multidystrybucji. Podjelismy jednak wyzwanie, bowiem ewen-
tualne zerwanie kontaktéw oznaczatoby koniec Sworda, bedgcego firmg specjalistyczng, ktorej
core business to w zasadzie tylko i wytgcznie pity i przecinarki tasmowe. Patrzgc na te sytu-
acje z dzisiejszej perspektywy, kluczowe dla naszego przetrwania byto to, Zze juz wtedy byliSmy
kojarzonym ws$rdd producentow, liczgcym sie dystrybutorem pit tasmowych w Polsce i Rosji.
Co wiecej, posiadaliSmy takze swoj wtasny brand oraz potrafiliSmy przedstawic i wyjasni¢ pra-
cownikom ztozonosc¢ sytuacji.

Wprowadzenie multidystrybucji nie bylo ze strony Amerykanéw rewanzem za to,
ze osmieliliscie sie zacza¢ budowa¢ marke Sword?

Wydaje mi sie, ze nie, gdyz rozwijaliSmy nasz brand w segmencie, ktérym Lenox nie byt wowczas
w Polsce zainteresowany. Zresztg w momencie jego startu, a wiec w 2002 r., ztozyliSmy Lenoxowi
propozycje wspotpracy w tym zakresie, ktdra zostata jednak odrzucona. Jak wspominatem, zmiana
polityki naszego amerykanskiego partnera byta nam zupetnie nie na reke, jednak z biznesowego
punktu widzenia szybkie zakonczenie wspotpracy nie miatoby zadnego sensu. MieliSmy bardzo
duzy rynek w reku i nie mogliSmy po prostu z dnia na dzien powiedzie¢ ,do widzenia”, pozbawiajgc
sie tym samym profitbw wynikajgcych z wysokich obrotéw, ktdre zapewniata sprzedaz pit Lenox.
Jednoczesnie nie byliSmy jeszcze gotowi, by oprze¢ caty swdj biznes na wtasnej marce.

‘ ‘ Po przejeciu Lenoxa przez wielki koncern Newell
Rubbermaid zmienity sie zasady gry. Nowy wtasciciel
wprowadzit model multidystrybucji, w ktérym Sword
—mimo swoich wczesniejszych zastug - stat sie
jednym z kilku dystrybutoréw na polskim rynku.

Czy jednak, posiadajac kilkuletnie doswiadczenie w sprzedazy pit tasmowych oraz wia-
sne kanaty dystrybucji w Polsce i Rosji, nie dystansowaliscie dzieki temu konkurentow
sprzedajacych produkty Lenoxa, dalej utrzymujgc swoja mocng pozycje na rynku?

Nowi dystrybutorzy nie odnosili poczatkowo zadnych sukceséw. Sytuacja byta wiec kuriozalna —
Amerykanie zrobili mi ,przykros¢” i popsuli nasze relacje, a mimo to wcigz dominowali$my na rynku

strona 3/7 www.ppg.ibngr.pl



v, Pomorski
: Przeglad
Gospodarczy

i dalej umacnialiSmy swojg pozycje. Trwato to mniej wiecej do 2007 r. Pdzniej nastapit kryzys
gospodarczy. Juz w jego przededniu zauwazytem na rynku niepokojgce zjawisko — nowi dystrybu-
torzy pit Lenox oferowali je klientom po dziwnie niskich cenach. Do pewnego stopnia mogto to by¢
uzasadnione tym, ze nie musieli ponosi¢ wydatkow na promocje, gdyz marka ta byta juz bardzo
dobrze znana na polskim rynku. Mato tego, konkurenci zaczeli podkupywac moich pracownikéw,
a nastepnie oferowac produkty Lenoxa aktualnym klientom Sworda po nizszych cenach, odbiera-
jac nam w ten sposob stopniowo rynek. Kwestia roznic cenowych — i to nie tylko na polskim, lecz
rowniez i na rosyjskim rynku — bardzo mnie frapowata. Podczas kryzysu zjawisko to nabrato tylko
na sile. Z moich analiz wynikato, ze to niemozliwe, by konkurujgce ze mng przedsiebiorstwa mogty
sie utrzymac na rynku, sprzedajgc pity po tak niskich cenach.

Czy to jednak mozliwe, by zagraniczny producent, ktéremu zalezy na zdobyciu jak
najwiekszej czesci rynku, jednym dystrybutorom sprzedawat pity po nizszej, a innym
po wyzszej cenie?

Zaczatem bombardowac¢ Amerykandw pytaniami. Bytem pewien, ze oferujg moim konkurentom
lepsze ceny, i to nie tylko incydentalnie, w zwigzku z kryzysem gospodarczym. Zarzekali sie,
ze to nieprawda. W pewnym momencie nastgpita zmiana dyrektora zarzgdzajgcego na Europe.
Byt to zupetnie nowy cziowiek i nie miat rozeznania w catej tej historii. Zaczatem naciskaé
na niego, by zweryfikowat ceny dla mojej firmy, twierdzac, ze konkurencji sg proponowane atrak-
cyjniejsze. On odpisat mi, ze nie bedzie ich weryfikowat, gdyz osigga swoje cele sprzedazowe.
A zatem posrednio przyznat, ze moje podejrzenia nie mijaty sie z prawda.

Jaka byta Panska reakcja?

W 2011 r. pojechatem do USA po to, by zakohczyé wspotprace. Przy okazji zakomunikowatem
moim dotychczasowym partnerom, ze sg mi winni pienigdze wynikajgce z oferowania mi cen
wyzszych niz dla innych dystrybutoréw dziatajgcych na tym samym rynku. A jest to dziatanie
niezgodne z prawem, a scislej z ustawg o przeciwdziataniu nieuczciwej konkurencji. Amery-
kanie byli jednak zgota odmiennego zdania — uwazali, ze nic mi sie nie nalezy. Pozwatem ich
holenderskg spotke, przez ktorg dostarczali mi towar. Od dwdch i p6t roku przed gdanskim
sgdem toczy sie postepowanie w sprawie czynu nieuczciwej konkurencji. Uwazam, ze mam
spore szanse, by ten proces wygrac. W postepowaniu sgdowym najbardziej bolg ogromne,
zwigzane z tym koszty. Gdyby sprawa byta prowadzona w Stanach, nie miatbym nawet szans
ich udzwigng¢. Ale trudno — podjatem decyzje, Zze nie odpuszcze, bo wiem, jaka jest prawda.

‘ ‘ Nowi dystrybutorzy nie osiggali poczatkowo
na polskim rynku zadnych sukceséw, a Sword tylko
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umacniat swoja wypracowang w poprzednich latach
pozycje. Zmienito sie to w chwili, gdy Amerykanie
zaczeli oferowac konkurentom swoje produkty

po nizszych cenach. Byt to czyn nieuczciwe]
konkurencji, za ktéry zostali pdzniej pozwani do sgdu.

Czy przed zaistnialg sytuacjg mozna sie bylo w jakis sposéb zabezpieczy¢?

To bardzo ztozone. Zauwazmy, ze mieliSmy tu do czynienia z olbrzymim zréznicowaniem poten-
cjatéw partnerdw rozpoczynajgcych wspotprace. Po jednej stronie byta mtoda polska firma zato-
zona w 1987 r., a po drugiej — najwiekszy producent pit tasmowych w USA, ktéry rozpoczat swojg
dziatalno$¢ w 1915 r. P6zniej sytuacja jeszcze bardziej sie skomplikowata, bo w miejsce prywatnej
firmy o prawie stuletniej tradycji wstgpita wielka korporacja o $wiatowym zasiegu i obrotach siega-
jacych miliardéw dolaréw. Korporacje zwykle nie chcg podpisywac umow i porozumien, a jesli juz,
to bardzo skomplikowane, redagowane przez ich prawnikow i w zasadzie niepodlegajgce negocja-
cjom. Wszelkie zastrzezenia sg zwykle ucinane stwierdzeniem-kluczem: ,nie mozemy tego zmie-
ni¢, bo taka jest polityka naszej firmy”. Przestrzegam przed tym, by che¢ nawigzania wspotpracy
z duzym miedzynarodowym partnerem nie przystonita nam wiasciwego obrazu potencjalnych
relacji. W zadnym wypadku nie radze tez udostepnia¢ swoich atutow, takich jak wiedza i dostep
do rynku, rozwigzania technologiczne czy organizacyjne, w sposob nieekwiwalentny.

Jak Panscy partnerzy argumentowali swoja nieche¢ do formalizowania relacji?

Powotywali sie na naszg dtugoletnia znajomos$¢ i wspotprace. Klepali po plecach i méwili,
ze jesteSmy przeciez przyjaciotmi. My, Polacy, jestesmy na takie rzeczy podatni. Wierzymy
w dobre intencje drugiej strony. Gdy u nas kto§ ma z kim$ jaki$ problem, to nie idzie z nim
na wodke. W USA jest inaczej — prywatnie mozesz by¢ moim przyjacielem, ale biznes to biznes.
Pod tym wzgledem Amerykanie potrafig by¢ naprawde bezwzgledni.

‘ ‘ Gdy u nas ktos ma z kims jakis problem, to nie idzie
z nim na wodke. W USA jest inaczej — prywatnie
mozesz by¢ moim przyjacielem, ale biznes to biznes.
Pod tym wzgledem Amerykanie potrafig byc
naprawde bezwzgledni.
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Z perspektywy czasu — co mogto by¢ gtéwnym czynnikiem decydujgcym o tym, w jaki
sposo6b amerykanski koncern obszedt sie z Panska firma?

Mysle, ze chodzito gtéwnie o kwestie struktury organizacyjnej wielkiego koncernu. Skoro
na catym swiecie realizujg model multidystrybucji, to nie sg skorzy do robienia ustepstw w nie-
ktorych fragmentach rynku. Nawet jesli w danym momencie nie jest to dla nich korzystne, w per-
spektywie dtugoterminowej moze okazac sie lepszg opcjg. Niestety, taki jest biznes. Mojej firmie
nie pomogto nawet to, ze przez dtugi czas byliSmy najwiekszym dystrybutorem ich pit w Europie.

Dzis jednak, pomimo zerwania wspoétpracy z Amerykanami, Sword jest liderem na pol-
skim rynku pit tasmowych. W jaki sposob doszliscie do tego sukcesu?

Po wprowadzeniu przez Amerykanéw multidystrybuciji, kiedy sytuacja Sworda bardzo sie skom-
plikowata, musieliSmy znalez¢ pomyst na dalsze funkcjonowanie firmy. Podjatem wéwczas decy-
Zje, zeby sprzedawac na polskim rynku pity japonskiej firmy Amada. Jest to Swiatowy potentat
z tej branzy, bedacy jednym z gtéwnych konkurentéw Lenoxa. Przez pewien czas sprzedawa-
lismy produkty dwoch wielkich swiatowych rywali. To tak jakby w jednym salonie samochodo-
wym, jako oficjalny przedstawiciel, oferowa¢é samochody Lexusa i Mercedesa. Sukces mojej
firmy lezat jednak przede wszystkim w uprzednim rozwinieciu wtasnej marki. Obok Lenoxa
i Amady sprzedawaliSmy rowniez pity tasmowe Sword-Master.

W jaki sposéb udato sie Panskiej firmie stworzyé¢ produkt zdolny do konkurowania
z pitami tasmowymi wytwarzanymi przez najlepsze swiatowe marki?

Jako Sword kupujemy niebrandowane potprodukty od kilku najwiekszych swiatowych producen-
tow. Trafiajg one do nas w postaci zwojow, ktére nastepnie zgrzewamy na odpowiedni wymiar,
brandujemy swojg markg i sprzedajemy. Naszg przewagg konkurencyjng jest to, ze mamy wielu
dostawcow z najwyzszej pofki, ktorzy oferujg nam swoje najlepsze produkty, a takze dostep
do rynku, ktorego duzg czesc — jako jedni z prekursoréw sprzedazy pit tasmowych w Polsce —
na przestrzeni lat opanowalismy.

Dlaczego globalnym potentatom optaca sie sprzedawanie Panu niebrandowanych pit?

Dlatego, ze Sword ma rynek. Przy duzej konkurenciji jest on tak samo wazny, jak produkt i warunki
dostawy. A polski rynek jest juz bardzo nasycony i podzielony miedzy poszczegdlnych graczy.
Co zatem z tego, ze ktos bedzie miat najlepsze pity na swiecie, skoro nie bedzie miat rynku? Podob-
nie jest na odwrot — jezeli ktos ma potencjalny rynek, a nie ma produktu, to tez nic z tego nie wynik-
nie. Bylismy tego swiadomi, gdy zrywaliSmy wspétprace z Lenoxem. Dlatego tez postawiliSmy na bli-
skg wspotprace z japonskim gigantem Amada oraz na promowanie wtasnej marki pit tasmowych,
ktora aktualnie jest najwiekszg marka ,nieproducenckg” nie tylko w Polsce, ale réwniez w Europie.
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W warunkach duzej konkurencji dostep do rynku jest

‘ ‘ tak samo wazny jak produkt. Co z tego, ze kto$ bedzie
miat najlepszy produkt na Swiecie, skoro nie bedzie
miat go jak i gdzie sprzedac?

A co, jesli duzy swiatowy potentat proponuje, by Sword sprzedawat jego produkty pod
jego logiem? Oprécz witasnych, sprzedajecie tez przeciez pity tasmowe Amady...

| jest to jedyny wyjatek. Poza tym stawiamy wytgcznie na wtasny brand. Potencjalnym dostaw-
com wyjasniamy, uzywajgc formuty, ktdrg poznalismy w przesztosci, ze ,taka jest polityka naszej
firmy”. Ta koncepcja sie sprawdzita. Realizujemy przyjete z partnerami uzgodnienia. Nie poszu-
kujemy tez nowych dostawcéw, bowiem obecni zapewniajg catkowite pokrycie naszych potrzeb
i wzajemnie cenimy sobie stabilizacje. Jestem przekonany, ze na nasyconym rynku jest to opcja
korzystna dla obydwu stron, gdyz jestesmy w stanie zrobi¢ z kazdym z naszych kontrahen-
tow odpowiednio wysokie obroty. Na tym polega caty ten mechanizm. Pozycja mojej firmy jest
na tyle mocna, ze wielu globalnych graczy godzi sie na takg relacje po to, aby moc z sukcesem
sprzedawac na polskim rynku. Staramy sie gra¢ na naszych zasadach. Jak sgdze — skutecznie.

O rozmowcy
/ﬁ\ dr

ROMAN WOJCIK

)

b Zatozyciel i Prezes, Przedsiebiorstwo Sword Pity Tasmowe Roman
~~ Wojcik

Roman Wojcik od 1987 r. kieruje Przedsiebiorstwem Sword Pity Tasmowe Roman Wojcik, ktérego
jest wiascicielem. Firma ta jest najwiekszym w Polsce i jednym z wiekszych w Europie dystrybu-
torem pit tasmowych, przeznaczonych do ciecia metalu, drewna i zywnosci. Absolwent Wydziatu
Prawa i Administracji na Uniwersytecie Gdanskim, na ktérym uzyskat tytut doktora nauk prawnych.
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