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Rozmowa z Pawtem Porucznikiem, dyrektorem
generalnym ARIES POWER EQUIPMENT Sp. z o.o.

Stawomir Pinkas: Jak doszto do powstania
ARIES POWER EQUIPMENT Sp. z 0.0.?

Pawet Porucznik: Na poczatku lat 90.
przedstawiciele japoniskiej firmy Kanematsu
Corporation szukali partnera do dystrybucji
samochodéw Honda w Polsce. Kanematsu
jest jedna z wigkszych japoniskich firm han-
dlowych, w tym czasie zajmowata sie takze
produkcja, m.in. w ramach outsourcingu
przez jakis czas wytwarzata komponenty i
czesci zamienne dla firm motoryzacyjnych,
w tym dla Hondy. Firma ta réwniez od wie-
lu lat jest partnerem handlowym koncernu
Honda Motor Co., a w swoim czasie byta
jednym z najwigkszych dystrybutoréw jego
produktow na swiatowych rynkach. Polskim
partnerem Kanematsu zostat Jan Borowski
- przedsigbiorca, ktory od wielu lat dziatat
w branzy motoryzacyjnej i zajmowat sie
sprzedaza oraz serwisowaniem samocho-
déw marki Mercedes. Zawiazat on w 1991 r.
z Kanematsu Corporation spétke ARIES MO-
TOR, ktora byta wtedy gtownym importerem
aut marki Honda na rynek Polski. Jak wiado-
mo, japonski koncern motoryzacyjny Honda
Motor Co. produkuje nie tylko samochody,
ale takze mate silniki oraz urzadzenia, w
ktorych sa one stosowane, m.in. agregaty
pradotworcze i pompy; dlatego postano-
wiono sprzedawac je réwniez u nas. Ich dys-
trybucje poprzedzito wspdlne wystapienie
ARIES MOTOR i Kanematsu Corporation na
Miedzynarodowych Targach Poznanskich w
czerwcu 1992 r. Firmy zaprezentowaty agre-
gaty, pompy oraz mate silniki, w tym zabur-
towe. Produkty te spotkaty si¢ z duzym za-
interesowaniem, a hitem handlowym okazat
sie agregat o mocy 2,2 kW oznaczony jako
EG2500. Pierwszymi ich sprzedawcami byli

m.in. dealerzy samochodéw Honda, ale row-
niez firmy, ktére odwiedzity Targi Poznan-
skie i nawiazaty wspotprace z ARIES MOTOR i
Kanematsu Corporation. Poniewaz agregaty,
pompy oraz mate silniki japoriskiego koncer-
nu spotkaty si¢ w Polsce z duzym zaintere-
sowaniem, postanowiono rozbudowac ich
dystrybucje u nas i w tym celu powotano do
Zycia w pazdzierniku 1992 r. ARIES POWER
EQUIPMENT Sp. z 0.0., ktdrej udziatowcami
zostali Kanematsu Corporation oraz Jan Bo-
rowski. ARIES POWER EQUIPMENT podpisat
z koncernem Honda Motor Co. umowe na
wytaczna dystrybucje jego maszyn i urza-
dzen (silnikow, agregatow pradotworczych,
pomp, urzadzen ogrodowych, odsniezarek
itp.), a wiec stat si¢ jednym z jego europej-
skich niezaleznych dystrybutorow.

Co Pan ma na mysli, méwiac ,,niezalezny
dystrybutor”?

Honda Motor do sprzedazy swoich produk-
tow wykorzystuje dwa podstawowe kanaty:
wilasne przedstawicielstwa krajowe oraz
dystrybutorow, czyli samodzielne przed-
sigbiorstwa nie bedace jej wtasnoscia.
Przedstawicielstwa krajowe japoriskiego
koncernu prowadza przewaznie sprzedaz
samochodow i motocykli, cho¢ nie tylko
- np. zarzadzajq fabrykami i inwestycjami,
a takze na niektorych rynkach dystrybuuja
maszyny i urzadzenia. Dystrybutorzy zajmu-
ja sie przede wszystkim sprzedaza maszyn
i urzadzen w krajach, w ktorych dziataja.
W Polsce, jak juz méwitem, dystrybutorem
jest ARIES POWER EQUIPMENT, zas$ sprze-
daz samochoddw, motocykli i ATV od 1993 r.
prowadzi Honda Poland, spétka nalezaca
do japonskiego koncernu. Taka struktura

dystrybucji na $wiecie jest efektywna, gdyz
dystrybutorzy czesto swoimi obrotami do-
réwnujg  przedstawicielstwom  krajowym
Hondy, a wiekszo$¢ z nich notuje bardzo
duza dynamike sprzedazy.

Jaka pozycje wsrad europejskich dystry-
butoréw koncernu Honda osiagnat ARIES
POWER EQUIPMENT?

Zajmujemy obecnie czwarte miejsce w Eu-
ropie, w sprzedazy pomp - 2., agregatow
- 3., silnikow - 3. i silnikéw zaburtowych - 4.
Tak wysoka pozycja oznacza, ze Polska jest
jednym z najwazniejszych rynkow europej-
skich dla Hondy.

Jak do tego doszto?

Tak jak kazda dobra firma dystrybucyjna,
ARIES POWER EQUIPMENT zadbat o rozwoj
sieci przedstawicieli terenowych - autory-
zowanych dealeréw. W pierwszych latach
dziatalnosci byto ich 50, czyli o jednego wie-
cej, niz starych wojewodztw. Byli oni zloka-

lizowani gtownie w miastach wojewodzkich.
Poniewaz rynek stale sie rozwijat i stopnio-
wo specjalizowat, ARIES POWER EQUIPMENT
konsekwentnie rozszerzat swoj asortyment
0 nastepne modele maszyn i urzadzen Hon-
dy: sinikow, agregatow, pomp (szlamowych,
wodnych i ci$nieniowych), a takze o za-
geszczarki, ubijarki, przecinarki spalinowe,
silniki zaburtowe, kosiarki inne urzadzenia
ogrodowe czy stuzace do pielegnacji oto-
czenia cztowieka. Warto tu wspomniec, ze
w 1992 r. kierownictwo koncernu Honda
postanowito uczynic swoje znakomite czte-
rosuwowe silniki urzadzeniami dostepnymi
dla producentéw maszyn na catym $wiecie.
Ta decyzja spowodowata gwattowny wzrost
ich produkcji, ale réwniez uksztattowanie
sie cen silnikéw na poziomie akceptowal-
nym réwniez przez polskich ich odbiorcow.
To za$ dato duzy impuls do rozwoju rynku
na urzadzenia Hondy na catym swiecie, w
tym takze i w Polsce. Wraz z rozwojem na-
szego rodzimego rynku matych urzadzen, do
ktorego przyczyniat sie staty wzrost zamoz-
nosci Polakow, ARIES POWER EQUIPMENT
roznicowat i zwigkszat sie¢ autoryzowanych
dealeréw. Obecnie mamy ich ponad 130, a
nasze maszyny i urzadzenia dostepne sa w
200 punktach sprzedazy. Nasi dealerzy two-
rza trzy podstawowe grupy firm: (1) obstu-
gujacych rynek budowlany i inwestycyjny,
(2) zajmujacych sie sprzedaza urzadzen
ogrodowych i przeznaczonych dla stuzb
komunalnych (np. odsniezarek) oraz (3) dys-
trybuujacych silniki zaburtowe i todzie. Aby
zwigkszy¢ dostepnos¢ naszych produktow i
zapewnic im nalezna obstuge posprzedazna,
planujemy w najblizszym czasie zwiekszy¢
ogdlnopolska sie¢ dealerska do co najmniej
150 autoryzowanych punktéw handlowych.
Jednoczesnie zawsze bardzo wazna czescia
naszej dziatalnosci byto zaopatrywanie w
silniki spalinowe Honda polskich producen-
tow urzadzen, gtownie matych maszyn bu-
dowlanych, drogowych i komunalnych, ale
rowniez agregatow pradotworczych. W 2000
r. Honda zaprzestata produkcji uciazliwych
dla srodowiska silnikow dwusuwowych - po
prostu, postanowita by¢ producentem dba-
jacym szczegdlnie o naturalne $rodowisko.
Stymulowata wiec rynek, wprowadzajac
zaawansowane technicznie i technologicz-
nie produkty: na poczatku lat 90. XX w.
zmodernizowang serie gornozaworowych
silnikow GX, w 1997 r. nowoczesne silniki
GC przeznaczone do maszyn ogrodowych i
wreszcie w 2000 r. silnik M-4 (miniczterosuw
pracujacy w kazdej pozycji), cieszacy sie
niezwykta popularnoscia wsrod producen-
tow. Konsekwentne wprowadzanie innowa-
cji technicznych i wytwarzanie produktow
coraz mniej szkodliwych dla $rodowiska
uplasowato Honde na miejscu niekwestio-
nowanego $wiatowego lidera rynku silnikow
spalinowych. Warto dodac, ze ARIES POWER
EQUIPMENT, korzystajac z jej przyktadu,
aktywnie reagowat na zapotrzebowanie pol-
skiego rynku, ktory wymagat od niego sta-
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tego rozszerzania oferty. Asortyment agre-
gatow pradotworczych Hondy uzupetnilismy
wiec o agregaty stacjonarne i przewozne fir-
my HIMOINSA, za$ silnikow - przemystowymi
dieslami znakomitej japonskiej firmy KUBOTA
(do 100 kW). Grupa maszyn budowlanych
zostata wzbogacona o coraz popularniejsze
w kraju minikoparki KUBOTA. Waznym im-
pulsem rozwoju ARIES POWER EQUIPMENT
byto wejscie Polski do UE w 2004 r. Nastapit
wtedy wzrost eksportu produkowanych w
naszym kraju urzadzen, co spowodowato
znaczne zwigkszenie sprzedazy stosowa-
nych w nich silnikow Hondy. Wzrést tak-
ze popyt krajowy na dobra inwestycyjne,
szczegolnie na maszyny wykorzystywane w
budownictwie i ustugach komunalnych. W
efekcie w 2006 r. sprzedalismy prawie 22 tys.
maszyn i urzadzen, co $wiadczy o dynamice
i chtonnosci polskiego rynku.

Waznym aspektem dziatalnosci kazde-
go gtéownego dystrybutora produktow
zaawansowanych technicznie jest za-
pewnienie im serwisu. Jak ARIES POWER
EQUIPMENT poradzit sobie z tym proble-
mem?
Na rynku spotyka si¢ dwie podstawowe
organizacje serwisu: scentralizowana i
zdecentralizowana, czyli rozproszona. Ze
wzgledu na duzy rodzajowo asortyment dys-
trybuowanych przez nas produktow Hondy
przyjelismy zdecentralizowang organizacje
serwisu. Urzadzenia i maszyny japoriskiego
koncernu naprawiane sg obecnie w catym
kraju w 90 serwisach, nalezacych do na-
szych autoryzowanych dealeréw. Wykonuja
one zaréwno naprawy gwarancyjne, jak i
pogwarancyjne. Dazymy do tego, aby kazdy
z dealeréw prowadzit serwis, gdyz zapew-
nia to odpowiednig obstuge posprzedazng
klienta i rynku. Posiadamy tez wtasny duzy
serwis centralny, ktory wykonuje naprawy
przewaznie dla klientow zamieszkatych w
aglomeracji warszawskiej. Serwisom za-
pewniamy czesci zamienne, prowadzimy
ich magazyn, ktory jest zaopatrywany dwa
razy w tygodniu. Szkolimy takze mechani-
kow zatrudnionych w serwisach. Wymaga-
my, aby urzadzenia naprawiane byty w nich
bezzwtocznie, a wiec w ciagu maksymalnie
2-3 dni, jesli oczywiscie czesci zamienne do
nich znajduja sie na miejscu w warsztacie.
Zachecamy dealerow, aby na czas naprawy
wypozyczali klientom maszyny, co pozwala
zminimalizowa¢ im straty wywotane prze-
stojem w pracy. Serwisy sa wyposazone w
odpowiednie katalogi naprawcze i czesci
zamiennych urzadzen Hondy, ktore stale ak-
tualizujemy. Beda one juz wkrotce dostepne
on-line dla naszych dealeréw i serwisow, co
zwigkszy i usprawni przeptyw informacji
technicznej o produktach Hondy. Szkolimy
réwniez mechanikéw naprawiajacych urza-
dzenia wspotpracujacych z nami produ-
centow, ktorzy w swoich wyrobach stosuja.
silniki Hondy, np. w agregatach pradotwor-
ciag dalszy na stronie 4.
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Dalmierz laserowy

Skil 530 Xact

Skil rozszerza swoja oferte przyrzadéw pomiarowych o nowy

kompaktowy model cyfrowego dalmierza laserowego 530 Xact.

Dzieki nowoczesnej technologii laserowej Xact oferuje pomiary

o standardowej doktadnosci 3 mm.

owy dalmierz laserowy Xact firmy

Skil spetnia potrzeby majsterkowi-
czow i uzytkownikow profesjonalnych
dotyczace kompaktowego narzedzia po-
miarowego. Model 530 jest réwnie maty,
jak telefon komérkowy, a mimo to oferu-
je precyzyjne pomiary.
Produkt nadaje sie zaréwno do pomiaréw
wewnatrz, jak i na zewnatrz budynkow.
Za pomoca Xact mozna szybko i precy-
zyjnie wymierzy¢ nawet najwieksze
pomieszczenia w zasiggu do 20 m.
Wiazka laserowa umozliwia precy-
zyjny wybor celu, przy natych-
miastowym odczycie odlegto-
Sci. Mozna takze mierzy¢
powierzchnie (m?) i ku-
bature (m?), dokonu-
jac po kolei pomiaru
dtugosci, szerokosci
i, jesli potrzeba,
takze wysoko-
$ci za pomocy g
lasera.
Dokonywanie po-
miardw za pomoca
modelu 530 jest proste.
Po wyborze trybu - dtugos¢,
powierzchnia lub kubatura - wy-

nik pojawia si¢ natychmiast na duzym
wyswietlaczu ciektokrystalicznym. Wyni-
ki moga by¢ wyswietlane w metrach lub
stopach. Dzieki funkcji pamieci mozliwe
jest rowniez dodawanie kolejnych pomia-

réw, dzieki czemu mozna
. np. zmierzy¢ obwod

pokoju.  Tryb
- pomiaru
ciggtego
automa-
tycznie
pokazuje
odlegtos¢
do  wybra-
nego celu bez

potrzeby  Zad-
nych dodatkowych
czynnosci.
Urzadzenie dostar-
czane jest z wygodnym,
wysokiej jakosci pokrow-
cem na pasek z zamknie-
ciem na rzep oraz z czterema
bateriami typu AAA. Dostepne
sa réowniez specjalne okulary po-
lepszajace widoczno$¢ promienia
laserowego.

EE (Bosch)

Miotek akumulatorowy
Metabo KHA 24

Nowy miotek akumulatorowy Metabo KHA 24 to lekkie
elektronarzedzie, wazace z akumulatorem litowo-jonowym
zaledwie 3,7 kg, zasilane pradem 24 V.

Nowy 24-woltowy mtotek konstrukcyj-
nie oparty jest na niezwykle trwatym
mechanizmie udarowym sprawdzonym
w zasilanych sieciowo mtotkach SDS-plus
klasy 2 kg produkcji Metabo, np. w KHE
24 SP. Elektronarzedzie wyposazono we
wsuwany akumulator montowany pod
nim, dzieki czemu jest dobrze wywazo-
ne. Metabo KHA 24 dostepny jest albo z
bateriami niklowo-kadmowymi (NiCd) o
pojemnosci 2,0 Ah, albo litowo-jonowy-
mi (Li-lon) o pojemnosci 2,2 Ah. Posiada
mata mase: 4,2 kg (z akumulatorem NiCd)
lub 3,7 kg (Li-lon).

W nowym mtotku Metabo zastosowato elek-
tronike VTC, ktora pozwala wykorzystac
maksimum energii do pracy podczas catego
cyklu roztadowania baterii. Aby umozliwi¢
nieprzerwang prace, Metabo standardowo
oferuje do mtotka szybka tadowarke ASS 15
Plus, ktora umozliwia natadowanie baterii
NiCd i Li-lon w ciggu 15 minut.

Urzadzenie posiada uchwyt SDS-Plus, a
takze obudowe przektadni i pneumatycz-
nego mechanizmu udarowego z odlewu
aluminiowego, ktdéra zapewnia mocne
orazprecyzyjne osadzenie mechanizmoéw,
a takze efektywne odprowadzanie ciepta
powstatego podczas ich pracy. Dzieki
temu m.in. narzedzie odznacza sie duza
Zywotnoscia oraz trwatoscia. Ma ono trzy
tryby pracy (wiercenie z udarem, bez
udaru oraz podkuwanie), prawe/lewe ob-
roty, wskaznik roztadowania baterii (tylko
w konfiguracji z baterig Li-lon), rekojesci
gtowng i dodatkowa pokryte miekka gu-
mowa wyktadzing amortyzujaca wibra-
cje. Metabo KHA 24 generuje udary o
energii 2,2 dzuli z czestotliwoscia 0-4700/

min. Urzadzeniem mozna wykonywac ot-
wory w betonie o $rednicy do 20 mm, w
stali - do 13 mm, a w drewnie - do 22 mm.
Szybko$¢ pracy, w tym réwniez obroty
(0-1,040/min), reguluje sie w nim ptynnie
za pomoca spustu wtacznika. Elektrona-
rzedzie wyposazono takze w prawe/lewe
obroty, a wiec moze ono spetniac funkcje
wkretarki.

Niemiecki producent zadbat takze o bez-
pieczenstwo pracy, wyposazajac prezen-
towany mtotek w sprzegto przeciazenio-
we Metabo S-automatic. Zabezpiecza ono
roéwniez silnik przed nadmiernym przecia-
Zeniem spowodowanym zatrzymaniem
rotacji wirnika przez zakleszczenie sie
wiertta w obrabianym materiale.
Opcjonalnie w urzadzeniu montowany
jest antykradziezowy system Metabo
CODE! System ten chroni przed ztodzieja-
mi lub nieuprawnionym uzyciem nie tylko
sama maszyne, lecz takze jej akumula-
tory. Nie zadziataja one, jesli nie zostang
odblokowane przy uzyciu pilota wcho-
dzacego w sktad systemu Metabo CODE!
Daje on przy tym mozliwo$¢ zakodowania
maszyny i/lub akumulatoréw.

Mtotek Metabo KHA 24 przeznaczony jest
dla firm wykonujacych systemy alarmo-
we i przeciwpozarowe, instalacje klima-
tyzacyjne, elektryczne i komputerowe,
prace naprawcze w budynkach, wystroje
wnetrz, roboty na rusztowaniach, da-
chach itp. Mozna nim pracowac z dala od
sieci elektrycznych, a takze w miejscach,
gdzie ze wzgledow bezpieczenstwa nie
wolno uzywa¢ maszyn przewodowych,
tj. zasilanych pradem 230 V.

M.Power

ciag dalszy ze strony 1.

czych, kosach spalinowych itp. Temat tych
szkolen oczywiscie ograniczony jest do jed-
nostek napedowych. Udostepniamy wigc
bez zbednych ograniczen wiedze na temat
silnikow Hondy i w tym zakresie jestesmy
otwarci na wspotprace z kazdym, nawet z
konkurencja. Warto tu wspomnie¢, ze licz-
ba napraw urzadzen Hondy jest niewielka.
Swiadczy to o wysokiej jakosci produktow
japonskiego koncernu. Nalezy on do tych
firm na $wiecie, ktore jakos¢ traktuja bar-
dzo powaznie i nie ograniczaja sie w tym
zakresie jedynie do gornolotnych deklaracji
marketingowych.

Czy wspomniana przez Pana ,,otwartos¢”
stanowi jedna z zasad strategii rynkowej
ARIES POWER EQUIPMENT?

Nasza strategia oparta jest na dwoch pod-
stawowych filarach: profesjonalnym dziata-
niu sieci dealerskiej i otwartosci handlowej.
Uwazamy, ze rynek produktow o duzym
zaawansowaniu technicznym, wymagajacy
wysokiej jakosci obstugi posprzedaznej, w
tym specjalistycznego serwisu, moze byc
prawidtowo obstugiwany tylko przez profe-
sjonalistow. Nie ma w nim juz miejsca dla
amatorow. Stawiamy wiec na kompetentng
wiedze naszych partnerow. Dlatego druga
nasza zasada dziatania na rynku jest otwar-
to$¢. Polega ona na umozliwianiu dostepu
do informacji technicznej o naszych wyro-
bach oraz czesciach zamiennych serwisom,
uzytkownikom silnikow i urzadzen, a takze
producentom stosujacym silniki Hondy w
wytwarzanych urzadzeniach. W tym celu
caty czas prowadzimy dla nich szkolenia pro-
duktowe i techniczne, a ostatnio uruchomi-
lismy witryne internetowa www.ehonda.pl,
gdzie znajduja sie informacje techniczne
oraz katalogi silnikow i czesci zamiennych,
potrzebne zaréwno do prawidtowej obstugi
oraz serwisowania urzadzen dystrybuowa-
nych przez nas. Chcemy, zeby byty dostep-
ne dla wszystkich. Prowadzimy takze szereg
dziatan wspomagajacych sprzedaz, np. stan-
daryzujemy wyglad zewnetrzny i wewnetrz-
ny salonéw dealerskich oraz serwisow, aby
byty dobrze rozpoznawalne na rynku. Rekla-

-

mujemy sie takze w prasie branzowej, tele-
wizji, a takze za pomoca baneréw produkto-
wych i bilboardéw. Regularnie organizujemy
prezentacje i pokazy naszych urzadzen, w
szczegblnosci dla klientéw sieciowych oraz
instytucji i stuzb publicznych.

Jak scharakteryzowatby Pan segmenty
rynkowe, na ktorych dziata ARIES POWER
EQUIPMENT?

Jest ich cztery, a mianowicie: segment (1) sil-
nikéw dla producentéw maszyn i urzadzen,
(2) urzadzen i maszyn dla firm wykonaw-
czych i ustugowych (agregaty pradotworcze,
pompy, odsniezarki i maszyny budowlane),
(3) urzadzen do pielegnacji zieleni i otocze-
nia cztowieka oraz (4) urzadzen do wypo-
czynku i rekreacji (silniki zaburtowe, pon-
tony i todzie motorowe, walizkowe agregaty
na dziatke czy kemping). Pierwszy z tych
segmentow odnotowat 20-proc. przyrost w
2006 r. w stosunku do 2005 r., w tym sprze-
daz silnikow Hondy wzrosta o 30%. Powodem
tego byta dobra koniunktura gospodarcza po
wejsciu Polski do UE. Przewiduje, ze roczny
wazrost tego rynku w latach 2007-08 bedzie
sie ksztattowat na poziomie 20%. Podobnie
dobrg sytuacje notujemy w segmentach
urzadzen i maszyn dla firm wykonawczych
i ustugowych oraz urzadzen do pielegnacji
Zzieleni oraz otoczenia cztowieka. Wielkos¢
sprzedazy ARIES POWER EQUIPMENT na tych
rynkach w ub.r. wzrosta o 15% (w stosunku
do 2005 r.). Na lata 2007-08 prognozuje
roczny jej przyrost na poziomie 15%. Rynki
te s bardzo konkurencyjne i dojrzate, lecz
ze wzgledu na ciagty rozwdj nowoczes-
nych technologii posiadaja duzy potencjat
wazrostu. Segment urzadzen do wypoczyn-
ku i rekreacji ma najwieksza dynamike. W
2006 r. osiagneta ona wielkos¢ 25% (w sto-
sunku do 2005 r.) i, jak sadze, ten sam po-
ziom jej przyrostu (25%) bedzie utrzymany
w latach 2007-08. Segment tych urzadzen
jest bardzo konkurencyjny, lecz niedojrzaty,
przypomina on z powodu nominalnie wyso-
kich cen produktow rynek samochoddw oso-
bowych i panuje na nim ostra walka cenowa.
Podsumowujac, wielkos¢ wzrostu wymienio-
nych tu czterech segmentow to srednio 20%
w 2006 r. (w stosunku do 2005 r.).

Mozna powiedzie¢ wigc, ze perspektywy
gospodarcze dla ARIES POWER EQUIP-
MENT sa bardzo sprzyjajace...

Same dobre perspektywy nie wystarcza
do odniesienia sukcesow w najblizszych la-

tach. Wazne jest takze dalekie spojrzenie
w przysztos¢. Honda jest wtasnie takim
producentem, ktory nie tylko odnosi dzi$
sukcesy na rynkach miedzynarodowych,
lecz takze ma wizje przysztosci i inten-
sywnie rozwija nowoczesne technologie,
kierujac si¢ jednak przy tym zasada:
»First man, then machine” (Najpierw
cztowiek, potem maszyna), ktorg wyzna-
wat jej zatozyciel Takeo Fijusawa Honda.
Do ostatnich osiagnie¢ technologicznych
japonskiego koncernu w segmencie po-
wer products i pokrewnych naleza: mini-
czterosuw M 4 GX 22-35, czyli pierwszy na
swiecie silnik pracujacy w kazdej pozycji;
sterowany elektronicznie silnik spalinowy
iGX 440 matej mocy (15 KM); ultralekki
inverterowy agregat pradotworczy EU
10-20; naped hybrydowy zastosowany w
maszynie uzytkowej (odsniezarce); koge-
neracyjne zasilanie energia domu (ogrze-
wanie, ciepta woda i prad z najmniej-
szego na $wiecie silnika spalinowego GE
160 V, zasilanego gazem ziemnym dostar-
czanym z sieci publicznej). A w innych
segmentach: baterie stoneczne grubosci
cienkiej btony produkowane z materiatow
nie zawierajacych zwiazkéw krzemu (do
ich produkcji potrzeba o 50% mniej ener-
gii niz do wytwarzania konwencjonalnych
baterii); ogniwa wodorowe stuzace do
napedu pojazdéw Honda FCX, robot hu-
manoidalny ASIMO (jest to pierwszy robot
ze ,,zmystem” réwnowagi, umie chodzi¢
po schodach, grac¢ w pitke, witac sie, ob-
stugiwac recepcje, biegac z predkoscia 6
km/h, rozpoznawac ludzi, bedzie umiat
jeszcze wiecej, gdyz Honda realizuje
projekt Brain Machine Interface, ktérego
celem jest opracowanie sterowania ro-
botami przy uzyciu sygnatow wysytanych
przez ludzki mozg). Biorac pod uwage te
osiggniecia technologiczne Hondy, moz-
na powiedzie¢, ze dobra koniunktura to
tylko jedna z przyczyn rozwoju ARIES PO-
WER EQUIPMENT. Jest takze druga, ktéra
wyraza, a w zasadzie nazywa motto Hon-
dy: ,,The Power of Dreams” (Moc snow).
Jest ona nie mniej wazna, bo wymagania
rynkowe i oczekiwania klientow zmienia-
ja sie za sprawa rozwoju nowoczesnych
technologii, za sprawa The Power of Dre-
ams. Co kiedys byto niemozliwe i znajdo-
wato sie w sferze fantastyki naukowej,
teraz jest realizowane w rzeczywistosci,
takze przez Honde.

Dziekuje za rozmowe.

|
15 lat Stanleya na polsklm rynku

ng 2006 uptynat pod znakiem wielu
remier produktowych. Stanley posze-

Pierwsze przedstawicielstwo firmy The Stanley
Works, czyli znanego na catym $wiecie producenta
narzedzi recznych, zaczeto funkcjonowac w Polsce
w 1991 roku. W 2006 roku mineto 15 lat aktywnosci
firmy Stanley na naszym rynku. W tym okresie
Stanley na dobre zagoscit w Swiadomosci polskich
konsumentdw. Stabilna pozycja, rozlegta sie¢
sprzedazy oraz godna zaufania marka to najczesciej
padajace odpowiedzi na pytanie o te firme. Klienci
cenia ja przede wszystkim za wysoka jakos¢
produktow i wieloletnig tradycje.

rzyt oferte obecnych juz na polskim rynku
narzedzi, takich jak laserowe narzedzia

pomiarowe, torby narzedziowe czy pity.
Firma wprowadzita takze na rynek Kkil-
ka niedostepnych dotychczas w naszym
kraju linii, m.in. narzedzia do demonta-
2u, Sciski oraz stot warsztatowy Mobile
Project Center. Zdaniem przedstawicieli
Stanleya zainteresowanie, jakie wzbudzi-
ty te nowosci, jak rowniez dobra kondy-
cja branzy budowlanej przyczynity sie
do 30-procentowego wzrostu sprzedazy
produktow tej firmy w 2006 roku w po-
réwnaniu z rokiem poprzednim.
- Na korzystne wyniki naszej firmy miata
wptyw sytuacja w polskim budownictwie.
Dobra koniunktura w tej branzy spowo-
dowata duze ozywienie na rynku narze-
dzi recznych. Wszystko wskazuje na to,
Ze tendencja wzrostowa utrzyma sie w
kolejnych latach. Z optymizmem patrzy-
my na przyjete przez nas plany rozwoju
w 2007 roku. W odpowiedzi na rosnace
potrzeby polskiej branzy budowlanej po-
stanowilismy wprowadzi¢ na rynek nowa
game narzedzi z najwyzszej potki, czyli
linie FatMax XL marki Stanley. W 2007
roku planujemy takze poszerzy¢ nasza
oferte narzedzi tradycyjnych o nowe
noze, ostrza i narzedzia pomiarowe - za-
powiedziat Piotr Sawicki, dyrektor gene-
ralny firmy Stanley w Polsce.
Wyniki polskiej spotki dobrze wpisuja sie
w realizacje strategii firmy Stanley na
catym Swiecie. Jej gtownym celem jest
ekspansja na nowe obszary dziatalnosci i
rynki. W 2006 roku globalng pozycje Stan-
leya wzmocnito przejecie firmy Facom.
W wyniku tego potaczenia powstata naj-
wieksza grupa narzedziowa na swiecie,
oferujaca bardzo zréznicowane produk-
ty. Jej dziatalnos¢ pozwoli w przysztosci
jeszcze lepiej spetnia¢ oczekiwania kon-
sumentow, w tym takze w naszym kraju.
JB (EPR)
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