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Eksport zakodowany w DNA

W Kuzni Raciborskiej, niewielkiej miejscowosci na potudniu Polski, powstaja
specjalistyczne obrabiarki dla kolei i przemystu, ktore docenia caty Swiat

RAFAMET to firma z diugg tradycja i histo-
rig. W 1846 r. w Kuzni Raciborskiej — znajdu-
jacej sie wowczas na terenie Prus — powstata
huta Zeliwa, nazwana Nadzieja. W kolejnych
dekadach dobudowano do niej walcownie
iodlewnie zeliwa, a w okresie miedzywojen-
nym wyprodukowano pierwsza obrabiarke
do obrébki cigzkich zestawéw kotowych, co
stanowi do dzi$ gléwng dziatalnos¢ spotki
RAFAMET znajdujacej sie w gronie glo-
balnych lideré6w w tej branzy. Spétka jest
réwniez dostawcg wielkogabarytowych ob-
rabiarek spegjalistycznych — m.in. tokarek
karuzelowych i frezarek bramowych wyko-
rzystywanych w przemysle maszynowym,
energetycznym, stoczniowym, hutniczym
czy lotniczym.

— Gdy w Polsce realizowany byt prze-
targ na amerykanskie mysliwce F16,
RAFAMET pracowal z amerykanskim
partnerem biznesowym nad obrabiarka do
obrébki skrzydta do modelu F22 — wspo-
mina z u$miechem E. Longin Wons, prezes
firmy RAFAMET.

Globalne kontakty

Producent obrabiarek z Kuzni Raciborskiej
wiekszos¢ swoich obrotéw generuje z eks-
portu. W historii powojennej Polski kon-
trakty za granic realizowat juz w 1947 r.
Pierwsze produkty trafily wowczas na
rynek rumuriski. W 1964 r. na zasadach
eksperymentu gospodarczego RAFAMET,
jako jedno z czterech polskich przedsie-
biorstw, uzyskal prawo prowadzenia
samodzielnej dziatalnosci eksportowej
i importowej z pominieciem Central
Handlu Zagranicznego.

— Dzieki temu firma mogla o wiele swo-
bodniej rozwija¢ eksport, co pézniej po-
zwolilo jej przetrwac trudne momenty, np.
zmiane ustrojowa w 1989 r. i upadek cate-
go bloku wschodniego, do ktorego wow-
czas RAFAMET byt niejako przyspawany
— 60-80 proc. sprzedazy kierowali$my na
rynki wschodnie. W latach 90. udato nam
sie pomyslnie zrestrukturyzowac, w odroz-
nieniu od wielu firm z naszej branzy, ktére
zostaly przejete albo upadly — opowiada E.
Longin Wons.

Zaznacza jednak, ze spotka nie ograni-
czala sie tylko do sprzedazy na Wschodzie
—juz wlatach 70. aktywnie wspolpracowa-
fa m.in. z odbiorcami obrabiarek w USA
w branzy maszynowej.

— W latach 80. eksport na wszystkie
rynki $wiata byt dla nas wazny. MieliSmy
wowczas placowki handlowe nawet na ta-
kich rynkach jak Rosja, Indie czy Japonia
— méwi prezes RAFAMET.

Obecnie firma eksportuje 70-90 proc.
swojej produkcji — dla przykladu w 2019
1. udziat eksportu wyrobow i ushug wyniost
okolo 70 proc. Polowe eksportu, tzn. 35
proc. zajmuje Azja, w tym przede wszyst-
kim kraje Dalekiego Wschodu. Z kolei
roczne obroty spotki oscylujg na poziomie
80-100 min 71, cala grupa zas generuje 120-
-150 mln z} przychodéw. Przedsiebiorstwo
zatrudnia ok. 600 os6b.

W waskiej specjalizacji

Mimo ze RAFAMET jest liderem w niszo-
wej branzy, musi nieustannie pracowac
nad rozwojem oferty i pozyskiwaniem
nowych klientéw.

— Warto wzig¢ pod uwage, Ze sprzeda-
jemy dobra inwestycyjne dlugotrwalego
uzytku — okres eksploatacji obrabiarek
siega $rednio kilkanascie, a czasem nawet
30 i wiecej lat — opowiada E. Longin Wons.

Na najwieksze obroty producent moze
liczy¢ w krajach, w ktérych kolejnictwo
(pociagi, tramwaje, nowe linie metra) dy-
namicznie sie rozwija.

— Obserwujemy teraz boom w Azji.
Takie kraje jak Chiny, Singapur, Indonezja,
Malezja i Tajlandia to dzi$ nasze gléwne
kierunki. Obecnie sporo inwestuje sie row-
niez w Azerbejdzanie czy Kazachstanie,
gdzie staramy sie pozyskiwa¢ kontrakty.
Mamy réwniez odbiorcéw w Australii,
Katarze, Arabii Saudyjskiej, ZEA czy
Izraelu — méwi E. Longin Wons.

Liczy, ze w kolejnych latach Rosja, po
okresie zastoju inwestycyjnego, znéw za-
cznie rozwija¢ drogi kolejowe. Jednocze$nie
firma nieustannie pracuje nad pozyskiwa-
niem klientéw w Europie, szczegdlnie w ta-
kich krajach jak Belgia, Niemcy, Francja,
Austria, Czechy i Stowacja.

Najwigeksze wyzwania? Jako firma
dzialajgca w bardzo waskiej specjalizacji
producent z Kuzni Raciborskiej musi prze-
widywac trendy rozwojowe taboru kolejo-
wego — to oczywiste. Musi tez radzi¢ sobie
z kryzysami w poszczeg6lnych panstwach
czy branzach.

—Jestiryzyko techniczne — wymagania
dotyczace parametrow obrabiarek s3 moc-
no wysrubowane, zwlaszcza w Europie,
a takze w Chinach. Sg réwniez kraje
do$¢ trudne do prowadzenia eksportu,
np. Etiopia, Nigeria czy Sierra Leone, ze
wzgledu na zapewnienie bezpieczernstwa
naszej ekipy oraz produktéw. Oczywiscie
jak wiele specjalistycznych firm w Polsce,
duzo wysitku wkladamy w dzisiejszych
czasach w pozyskanie kadry inzynieryj-
no-technicznej. Podstawg naszego biznesu
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DLA KOLEL:
Eksport to dla nas
chleb powszedni.
Maszyny z Kuzni
Raciborskiej sa
wykorzystywane
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atomowych.
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programie budowy
europejskiej rakiety
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E. Longin Wons,
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RAFAMET.
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jest oferowanie autorskich unikatowych
rozwigzan konstrukcyjnych i technologicz-
nych. Potrzebe innowacji mamy zakodo-
wang. Wiemy, Ze musimy by¢ w globalnej
czotéwce. Tym wygrywamy — zapewnia
prezes RAFAMET.

Elektrownie, rakiety i samoloty
Oprocz oferty dla rynku kolejowego po-
legajacej na dostawie obrabiarek do na-
prawy, tj. reprofilowania poprzez toczenie
kot kolejowych, firma oferuje takze gigan-
tyczne obrabiarki na indywidualne zamoé-
wienia przedsigbiorcow. Maszyny z Kuzni
Raciborskiej z powodzeniem sg wykorzy-
stywane np. w segmencie energetycznym
— kilka lat temu polskie przedsiebiorstwo
dostarczato sze$¢ urzgdzen do obrabiania
element6w wyposazenia zaplecza maszy-
nowego na potrzeby francuskiego pro-
ducenta elektrowni atomowych — firmy
Areva. Kolejnym zrealizowanym przed-
siewzieciem byl duzy kontrakt na dosta-
we pieciu olbrzymich obrabiarek (waga
jednej wynosita 500-600 ton) dla Japan
Steel Works, japoriskiego giganta zajmu-
jacego sie produkcja wielkogabarytowych
wyrobéw kuzniczych, w tym réwniez na
potrzeby elektrowni jadrowych.

Wyroby RAFAMET uczestniczyly takze
w kosmicznym programie budowy euro-

pejskiej rakiety Ariane (obrébka pierscieni
rakiety nosnej) oraz — jak glosi fabrycz-
na legenda — réowniez amerykanskiego
Saturna 5. W jego zakladach powstaly tak-
ze komponenty mechaniczne urzadzenia
wykorzystywanego w pracach nad dream-
linerem (fiber placement machine).

— Stowem eksport mamy zakodowany
w DNA. I nie odpuszczamy Zadnego ryn-
ku ani trudnego konstrukcyjnie zadania
technicznego — kwituje E. Longin Wons.

Spolka, finansujgc swoja globalng dziatal-
nos¢, od prawie dwoch dekad korzysta ze
wsparcia banku HSBC. — Gdy na poczatku
nowego milenium szukali§my podmiotu,
ktéry moéglby nas finansowad, nie bylo a-
two — polskie banki nie interesowaly sie
wtedy zbytnio kredytowaniem takich firm
jak nasza. Wéwczas, a byt to rok 2002, z po-
mocg przyszedt wlasnie HSBC i — co cieka-
we — z nowojorskiej placéwki. Z czasem
zaczeliSmy podpisywa¢ umowy z polskimi
oddziatami tego banku. I tak ta wspdtpraca
trwa do dzis, co jest zrozumiale - RAFAMET
przeprowadza skomplikowane operacje fi-
nansowe czesto na trudnych i wymagaja-
cych rynkach, co wymaga ogromnych kom-
petencji po stronie podmiotu finansujgcego
— a HSBC zna specyfike i realia praktycznie
na kazdym rynku na §wiecie — opowiada E.
Longin Wons.
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Rynki pozaeuropejskie majg potencjat
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proc. polskich przedsigbiorstw wierzy, ze do 2024 r. handel migdzynarodowy przyniesie nowe mozliwosci
buzn&sowe — wynika z raportu HSBC Navigator: Now, next and how for business. Mimo, ze 88 proc. polskich

firm sprzedajacych za granice wskazuje Europe jako swoj gtéwny kierunek ekspansji, to warto jednak podkreslic,

ze prawie potowa rodzimych eksporteréw uwaza otwarcie na nowe rynki za kluczowy motor ich rozwoju.

Polskie firmy rozwazaja Eurazje, Bliski Wschod, Afryke Péinocna, Ameryke Srodkowo-Wschodnia oraz Ameryke
Pétnocng, jako pozaeuropejskie cele ekspansji w ciggu najblizszych pigciu lat.

Tym bardziej cieszy nas fakt, ze RAFAMET juz od wielu lat realizuje strategie rozwoju na pozaeuropejskich rynkach.
Nalezy réwniez zauwazyc, ze bedac Sredniej wielkosci firma staje w szranki z zagraniczna konkurencja, ktéra czgsto
posiada ogromne zaplecze kapitatowe. Waska specjalizacja, dziatalno$¢ w pewnej niszy rynkowej i wieloletnie
doswiadczenie to olbrzymi atut, ktéry RAFAMET umiejetnie wykorzystuje do budowania przewagi w konkurencyjnym
otoczeniu. Jest wrecz wzorowym przyktadem krajowego czempiona w zakresie eksportu na wymaga]qce rynki.
Ekspansja poza znajome i bezpieczne rynki UE, bez watpienia wymaga nie tylko doskonatej znajomosci docelowej
grupy odbiorcéw, ale réwniez ich zwyczajéw rynkowych, handlowych jak i lokalnych praw na bazie ktérych
realizowane sa kontrakty czy zabezpieczenia transakcji.
Eksportowy profil dziatalnosci firmy, obecno$¢ na wielu rynkach, wymagajacych czesto skomplikowanych operacji
finansowych to wyzwania, w ktorych od lat wiasnie bank HSBC wspiera RAFAMET. Jest to mozliwe dzigki globalnej
obecnosci i doskonalej, praktycznej znajomosci specyfiki rynkéw, na ktérych dziata HSBC, ktére stanowig kluczowe
przewagi konkurencyjne banku.



