Na zdjeciu od lewej: Dariusz Walkowiak - Dyrektor Sprzedazy VR Premium w Polsce, Tomasz Loose - Dyrektor Sprzedazy VR Premium na rynek Centralnej Europy i Rosje

oraz Dyrektor Sprzedazy w firmie PrimaKolor Wojciech Skowroriski
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O tym, co nowego stychac¢ w AkzoNobel i jak firma lakiernicza moze by¢ partnerem

biznesowym dla dealeréw - opowiadajq przedstawiciele AkzoNobel Car Refinishes:

Tomasz Loose i Dariusz Walkowiak oraz Wojciech Skowroniski z firmy PrimaKolor

ostatnich latach zarowno w Polsce, jak i regionie

Europy Centralnej notujemy wzrost sprzedazy no-
wych samochodéw. Jaki wpltyw ma ta sytuacja na seg-
ment premium w branzy dostawcow lakierow samocho-
dowych?
Tomasz Loose: Z jednej strony oczywiscie widzimy pozy-
tywne efekty sprzedazy nowych samochodéw zaréwno dla
nas, jak i naszych klientéw, gdyz te samochody beda pojawiac
przez najblizsze kilka lat w warsztatach. Z drugiej jednak, co
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potwierdzaja nasi klienci w catym regionie, wyzsza sprzedaz
samochodéw - z uwagi na spadajace marze - nie przynosi
wyzszej rentownosci. Dodatkowo praktycznie we wszystkich
krajach regionu, w tym oczywiscie réwniez w Polsce, widzi-
my presje na obnizanie kosztéw ze strony firm ubezpiecze-
niowych oraz innych dostawcéw pracy, takich jak CFM-y czy
firmy leasingowe. Od wielu lat na Zachodzie wielu dealeréw
osigga znaczng cze$c¢ swojego zysku na serwisie mechanicz-
nym oraz w segmencie blacharsko-lakierniczym. To za$ po-




woduje coraz wieksze zainteresowanie tym obszarem dzia-
talnosci ze strony naszych klientéw oraz rosnace oczekiwania
wobec dostawcow lakierniczych.

Jak radzi sobie z tymi oczekiwaniami AkzoNobel na ryn-
ku polskim?

TL: Robimy wszystko, zeby oczekiwania naszych klientéw nie
tylko spetnia¢, ale réwniez w wielu obszarach je wyprzedzac.
Analizujac trendy zwigzane z coraz wiekszym zainteresowa-
niem dziatalnoscig warsztatu, juz kilka lat temu mocno po-
stawiliSmy na rozwdj naszej oferty serwisowej. To byt strzat w
dziesiatke, gdyz dzieki temu tylko w ostatnich dwéch latach
udato sie nam pozyska¢ do wspotpracy na rynku polskim po-
nad 70 klientéw z segmentu premium, w tym wiele bardzo
duzych i znanych serwiséw. Obecnie ponad 40 proc. grup de-
alerskich notowanych na Liscie TOP50 to nasi klienci.

Ponad 70 nowych mieszalnikow w 2 lata to na tak rozwi-
nietym rynku faktycznie doskonaty wynik. Czy mégiby
Pan podac troche wiecej szczeg6tow na temat tego, jak
wyglada wasza recepta na sukces?

TL:To pochodna wielu czynnikdw. Podstawowym elementem
jest oczywiscie oferowana przez nas technologia, obejmu-
jaca wiele produktéw pozwalajacych warsztatom zwiekszyc
szybkos$¢ naprawy oraz dzieki temu zwiekszy¢ ilosc napraw
w lakierni. Jednakze w naszym biznesie bardzo czesto spoty-
kali$my sie z opiniami, ze ,wszyscy producenci premium maja
bardzo podobny produkt”. Kluczem do przekonania ich wta-
$nie do naszych produktéw byto niejako ,wejscie na wyzszy
poziom wspotpracy”, w ktérej oferowalismy naszym klientom
konkretne rozwiazania, ktére zwiekszaja zyskownosc ich biz-
nesu. Od ponad 3 lat AkzoNobel jako jedyna firma na rynku
prowadzi analize benchmarkingowa, dzieki ktérej zebralismy
ogromng ilo$¢ danych biznesowych. Dzieki temu potrafimy
precyzyjnie zidentyfikowac konkretne obszary do poprawy
i zaoferowac dedykowane rozwiazania. Efekty sg imponuja-
ce. Widzimy bowiem, ze dzieki naszej wspotpracy w kiesze-
niach naszych klientéw jest coraz wiecej pieniedzy. Kolejnym
elementem sktadajgcym sie na ten sukces jest kompleksowe
narzedzie do zarzadzania warsztatem, ktére wdrazamy od
ponad 2 lat, czyli system Autoflow 4:G. Dziata on juz w ponad
20 warsztatach i efekty, jakie one osiggaja, sa znakomita re-
ferencja dla kolejnych firm, ktére na najblizsze miesigce maja
juz zaplanowane wdrozenia. Finalnym elementem jest rozwdj
marki Lesonal w Polsce. Dwa lata temu podpisalismy w tym
wzgledzie umowe z wytgcznym partnerem handlowym, firmg
PrimaKolor. Smiato moge powiedzie¢, ze Lesonal jest obecnie
najszybciej rosngcg marka w segmencie premium na rynku
polskim i jestem przekonany, ze juz niedtugo udziat rynkowy
Lesonala bedzie na podobnym poziomie, jaki ma ona na ryn-
ku niemieckim lub holenderskim.

Co ,wzniesienie si¢ ha wyzszy poziom wspoétpracy” ozna-
cza dla marki Sikkens?
Dariusz Walkowiak: Z uwagi na duzy udziat rynkowy marki

PREZENTACJA FIRMY

Sikkens i bardzo duza grupe klientéw, w tym najwieksze sie-
ci dealerskie w Polsce (wspotpracujemy z 5 grupami z TOP10
w Polsce), kluczowym elementem jest profesjonalna obstuga
oraz postrzeganie naszej firmy i naszego zespotu jako wia-
rygodnego partnera biznesowego. Osiaggamy to dzieki pra-
cy i profesjonalizmowi sktadajacego sie z 17 sprzedawcéow,
technikéw oraz konsultantéw biznesowych zespotu, ktéry
wspiera dziat Obstugi Klienta oraz Logistyka. Dodajac do tego
bogata oferte produktowq oraz serwisowa, jesteSmy w sta-
nie przedstawi¢ obecnym i nowym klientom wyjatkowa oraz
konkurencyjna oferte rynkowa.

A z czego wynika, ze Lesonal jest ,najszybciej rosnaca
marka w segmencie premium” w Polsce?

Wojciech Skowronski: Decydujac sie na rozwdj marki Leso-
nal w Polsce, kierowalismy sie dwoma podstawowymi kryteria-
mi. Pierwszym byto spetnienie naszych wymagan produkto-
wych, tj. posiadania najnowoczesniejszej technologii na rynku.
Po ponad dwdch latach moge powiedzie¢, ze na podstawie
wdrozen i instalacji osiggamy efektywnosc¢ systemu przewyz-
szajaca firmy konkurencyjnych producentéw. Drugim kryte-
rium byto wsparcie naszych partneréw i umozliwienie rozwoju
réwniez im. Majac mozliwos¢ korzystania z bardzo rozwiniete-
go zaplecza narzedzi serwisowych AkzoNobel, jestesmy w sta-
nie zagwarantowac naszym klientom zaawansowane rozwia-
zania biznesowe. Oczywiscie posiadamy takze dynamicznie
dziatajacy zespot technikéw i handlowcdw. Dzieki temu w krét-
kim okresie udato nam sie pozyskac¢ do wspotpracy kilkudzie-
sieciu klientéw, w tym wiele renomowanych autoryzowanych
stacji dealerskich i duzych warsztatéw nieautoryzowanych. W
tym kierunku chcemy dalej rozwija¢ nasza oferte.

Jakie widza Panowie kolejne kroki w rozwoju sprzedazy
na polskim rynku?

DW: W marce Sikkens gtéwnym elementem bedzie przede
wszystkim dalsza digitalizacja naszych ustug. Ostatnio podpi-
salismy kilka kontraktéw z duzymi stacjami autoryzowanymi,
gdzie nasze rozwigzania, miedzy innymi Autoflow, wpisaty sie
w strategie planowanego rozwoju tych firm. Mamy juz takze
kilka zupetnie nowych rozwiagzan IT, w tym nowe funkcjonal-
nosci w Autoflow, ktérych wdrazanie rozpoczniemy w najbliz-
szych miesigcach. Chciatbym réwniez wspomnie¢ o kampanii
Colorvation, ktérg wiasnie zaczynamy i ktéra zaoferuje na-
szym klientom rewolucyjne i pionierskie narzadzie do doboru
koloru do naprawy.

WS: Planujemy konsekwentnie rozwija¢ nasza firme. Ciagle
zwiekszamy zatrudnienie, ktore na dzien dzisiejszy ksztattu-
je sie na poziomie 12 oséb w samym dziale techniczno-han-
dlowym. Naszym gtéwnym zadaniem jest dalsze wdrazanie
narzedzi AkzoNobel oraz udowodnienie wszystkim klientom,
ze decydujac sie na wspotprace z nasza firma, zyskuja wia-
rygodnego partnera biznesowego. Jestem przekonany, ze
utrzymamy réwniez w najblizszych latach status najszybciej
rozwijajacej sie lakierniczej marki premium w Polsce.
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