DOCHODOWA LAKIERNIA

Benchmark. Punki
odniesienia dia biznesu

Zmieniajqce sie otoczenie rynkowe wymusza na kadrze
zarzqdzajqcej potrzebe doktadniejszej analizy funkcjonowania
przedsiebiorstwa. Mnogos¢ uzyskanych danych staje sie
niekiedy wyzwaniem nie mniejszym niz sama ich dostepnosé.
Naprzeciw temu wychodzi benchmarking, ktéry pozwala na
interpretacje osigganych wskaznikéw i parametréw w dziale

blacharsko-lakierniczym.

We wrze$niowym wydaniu ,Dealera”
ukazat sie artykut o benchmarkin-

gu, ktory szczegdlowo opisywatl innowa-
cyjne narzedzie do mierzenia kluczowych
wskaznikow efektywnosci w serwisie
blacharsko-lakierniczym. Benchmarking
jako czes$¢ profesjonalnej oferty serwi-
sowej firmy AkzoNobel dla segmentu VR
Premium juz od ponad 5 lat wspiera osig-
ganie przez serwisy ich celow operacyj-
nych. - W poczatkowym okresie projektu
to wlasnie obawa przed dzieleniem si¢ z
branzg wewnetrznymi wskaznikami byta
jedna z podstawowych barier. Z czasem
sytuacja ulegla poprawie, dzisiaj w na-
szym benchmarkingu s3 uwzgledniane
wskazniki pochodzace z kilkudziesieciu
stacji. AkzoNobel
anonimowo$¢, dane poszczegolnych stacji

zapewnia dealerom

pokazywane s3 wylacznie w formie za-
gregowanej - mowi Eligiusz Kobylkiewicz,
Dyrektor ds. Ustug Serwisowych VR Pre-
mium CE w AkzoNobel.

Czy raportowane wskazniki mocno
sie od siebie r6znig? - Jesli chodzi o wydaj-
no$¢ pracy czy czas, jaki samochod spe-
dza w serwisie od przyjecia do wydania,
to z reguty nie ma diametralnych réznic.
Widzimy rozbiezno$ci w skali, natomiast
ponadstandardowe odchylenia wynika-
ja z reguly z btednego raportowania, co
staramy sie¢ na biezaco weryfikowac z
partnerem. Wieksze dysproporcje widzi-
my w odniesieniu na przyklad do $redniej
wartosci faktury na zlecenie, ktora zalezy
choc¢by od regionu, w jakim dziata dealer,
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portfolio obstugiwanych klientéw czy po-
siadanych autoryzacji - odpowiada Eli-
giusz Kobylkiewicz. A jak wygladajg war-
tosci wzorcowe glownych wskaznikow,
ktore dealer co do zasady moze uznac za
zadowalajace? Nie ma sztywnych liczb,
cho¢by z uwagi na specyfike firm z roz-
nych miast i marek. Sg jednak przyklady,
ktéore z duza doza dokladno$ci mozna
wlozy¢ w okre$lone ,widetki”. - Produk-
tywno$¢ warsztatu, a wiec godziny pro-
duktywne do obecnych, powinna siegac
okoto 90 proc. Wskaznik wydajnos$ci - go-
dziny zafakturowane do produktywnych
- powinien wynosi¢ powyzej 100 proc., a
najlepiej jesli osiggnatby 110. Efektywnos¢,
czyli godziny sprzedane do obecnych, to
warto$¢ okoto 90 proc. - mowi przedsta-
wiciel AkzoNoble. Na przestrzeni lat wi-
da¢, jak zmieniaty sie wskazniki u klientow
AkzoNobel. Oto przyktadowe poréwnanie
z lat 2012-2017: $redni czas fakturowanych
roboczogodzin na zlecenie wzrost o 5,1
proc., koszty materialow okoto lakierni-
czych na zlecenie zmalaly o 17 proc., za$
warto$¢ zafakturowanego zlecenia wzro-
sta 0 15,3 proc.

WYZSZY POZIOM SZCZEGOLOWOSCI

Korzy$ci z analizowania i poréwny-
wania wskaznikow bizensowych w branzy
widzi coraz wigksza grupa dealerow. Lu-
kasz Berlinski, prezes zarzagdu Automobile
Torino/AT Garage, firm wchodzacych w
sktad Grupy PTH, analizuje cztery bla-
charnie-lakiernie: dwie w Lodzi, we Wio-

clawku i w Krakowie. - W projekcie ben-
chmarkowym bierzemy udzial od dwoch
lat. Poczatkowo gléwnym problemem byto
dla nas to, Ze dane wejSciowe, na ktoérych
opracowywano benchmark, nie zawsze
byty w pelni jednolite - w réznych sta-
cjach cze$§¢ wskaznikow raportowano w
nieco inny sposob, cze$¢ rzeczy mozna
tez bylo poming¢. Odkad pracujemy na
AutoFlow 4:G dane s3 pobierane przez
system, za$ schemat ich wprowadzania
zostat ujednolicony. To podstawa catego
przedsiewziecia, poniewaz wystarczg po-
jedyncze btedy - jak chociazby zte wpro-
wadzenie danych przez pracownika - by
zaburzy¢ prawdziwy obraz benchmarku
- zwraca uwage Lukasz Berlinski.

Dla Automobile Torino/AT Garage
benchmark jest narzedziem stuzgcym
przede wszystkim do porownywania wta-
snych blacharni wewnatrz grupy. - Weze-
$niej, majgc dwie blacharnie o podobnej
strukturze i obrotach, niektorych rzeczy
nie byliSmy w stanie zauwazy¢. Mam tu
na mysli chociazby réznice w zuzyciu ma-
terialow lakierniczych na zlecenie czy na
poszczeg6lnych pracownikéw. Analizu-
jac pojedyncze naprawy, to niby nieduze
kwoty, ale juz patrzac w skali miesigca czy
roku, robig sie z tych niuanséw znaczace
kwoty. Jak powazne? Dziesiatki tysiecy
ztotych w skali roku - méwi Lukasz Ber-
linski.

Roéwnoczes$nie przyznaje on, ze daw-
niej, nie wykorzystujac systemoéw Auto-



Flow 4:G i benchmarku, skupiat si¢ glow-
nie na rzeczach latwo mierzalnych, jak
Sredni czas standardowych napraw czy
Srednia warto$¢ zlecen. Po wdrozeniu Au-
toFlow moze skupi¢ sie na analizie cale-
go procesu - od przyjecia samochodu do
serwisu az po jego wydanie. - Moge ana-
lizowa¢ poszczegdlne etapy kazdego zle-
cenia: czas od przyjecia do rozpoczecia
naprawy, czas od zakonczenia naprawy do
wydania samochodu klientowi czy okres
od wystawienia faktury do otrzymania
srodkéw od ubezpieczyciela. Stowem -
weszliSmy na inny poziom szczegdtowo-
$ci, co bylo o tyle istotne, ze wskazniki
og6lne mieliSmy juz do$¢ mocno wypra-
cowane. Dodajac do tego analize bench-
markingowg, od razu widzimy, ktory ele-
ment blacharni krakowskiej dziata lepiej
niz 16dzkiej, a nad ktérym nalezy jeszcze
popracowa¢. Wowczas mozemy szybko
podja¢ dziatanie, przenoszac dobre roz-
wigzania i praktyki z jednego serwisu do
drugiego - opowiada prezes Automobile
Torino.

MIERZALNE KORZYSCI

Z benchmarku i systemu AutoFlow
4:G korzysta od dluzszego czasu rowniez
szczecinska blacharnia-lakiernia Grupy
Krotoski-Cichy. - Dzieki AutoFlow mamy
zebrane w jednym miejscu najwazniejsze
dane dotyczace funkcjonowania naszej
blacharni. Najtrudniejszym wyzwaniem
menadzerskim jest wypracowanie nawy-
ku u wszystkich pracownikoéw rejestro-
wania operacji w tym systemie. Swiado-

rozwiazania poorowiapa  AkzoNobel p/

mos$¢ pracownika odgrywa tu kluczowa

role - podkresla Sebastian Rakowski, kie-
rownik serwisu blacharsko-lakiernicze-
go Grupy Krotoski-Cichy w Szczecinie.
Jakie konkretne rozwigzania wprowadzit
on na bazie AutoFlow 4:G i benchmarku
w swojej blacharni? - ZauwazyliSmy na
przyklad, ze pracownicy blacharni traca
zbyt duzo czasu, chodzac do magazynu
oraz czekajac na czesci. Z ich perspekty-
wy ten czas byt bezproduktywny. Co zro-
biliémy? Zatrudniliémy dodatkowa osobeg
w magazynie, ktora zdjeta te obowigzki
z pracownikow blacharni. Z podobne-
go powodu wprowadziliSmy tez funkcje
~dysponenta”, ktory odpowiada gléwnie
za fizyczne dostarczenie i odebranie auta
ze stanowiska naprawczego. Wszystko po
to, aby pracownik blacharni czy lakierni
mogt sie skupi¢ wylgcznie na swoim za-
kresie obowigzkéw, to ma dziata¢ troche
jak w Formule 1 - dostaje samochod goto-
wy do naprawy i od razu moze rozpocza¢
proces - mowi przedstawiciel Grupy Kro-
toski-Cichy. Jak przekonuje, firma wyszta
na tych zmianach bardzo dobrze. - Oczy-
wiScie dodatkowy pracownik to zawsze
koszt, ale liczba godzin zaoszczedzonych
dzieki nowej strukturze - a co za tym
idzie, suma zarobionych pienig¢dzy - final-
nie daje dealerstwu wiekszy zysk. Majac
za$§ nowoczesne narzedzie do pomiaru
wskaznikow - w tym finansowych - mo-
zemy to wszystko liczy¢ bardzo dokladnie
- dodaje.

Przy benchmarku naturalnym punk-
tem do poréwnan jest dla Sebastiana Ra-

kowskiego blacharnia Grupy Krotoski-Ci-
chy w Koszalinie. Po pierwsze z uwagi na
blisko$¢ geograficzna, po drugie z uwagi
na zblizony przeréb. - Po kazdym bench-
marku spotykamy sie z kolegami z Kosza-
lina i wymieniamy sie spostrzezeniami. Tu
wazna uwaga: nie mozna podnosi¢ wskaz-
nikow za wszelkg cene, czasem nalezy je
nieco ,poswieci¢” w imie dtugofalowego
rozwoju firmy. Dzisiaj w Szczecinie mogli-
by$my obstugiwa¢ aktualna liczbe zlecen
nieco mniejszg zatoga, ale wiemy tez, ze
ciggle sie rozwijamy, mamy w planach ko-
lejne inwestycje. Wowczas nasi pracowni-
cy beda nam bardzo potrzebni, a wiado-
mo przeciez jak trudna sytuacja panuje
obecnie na rynku pracy. W zwigzku z tym
chcemy zatrzymac u nas caly zaloge, na-
wet jesli przejSciowo bedziemy mie¢ przez
to troche nizszy przeréb na pracownika
blacharnii czy nizszg efektywno$¢ - mowi
kierownik szczecinskiej blacharni.

ROZSADNA ANALIZA

Wida¢ zatem, ze kazdy wskaznik, jak i
caly benchmark nalezy rozsgdnie analizo-
wacé. Mowi o tym rowniez Lukasz Berlin-
ski. - OczywisScie porownujemy sie row-
niez z firmami dealerskimi spoza naszej
grupy, cho¢ musimy bra¢ poprawke na to,
ze cze$¢ wskaznikow moze by¢ unas nieco
zaburzonych. Chodzi o to, ze dla niekto-
rych dealerstw Grupy PTH dzialamy jako
podwykonawca. W takim wypadku wiek-
szo$¢ czedci uzywanych do napraw nie
jest fakturowana na naszg blacharnie, ale
na zlecajacego dealera. Inne sg tez stawki
robocizny, co przekiada si¢ na nizszg war-
to$¢ faktury na zlecenie czy odbiegajacy
od $redniej stosunek zuzytych materiatow
lakierniczych do cze$ci. Natomiast my o
tym doskonale wiemy, stad wiemy tez, jak
umiejetnie czyta¢ dane benchmarkowe -
mowi prezes Automobile Torino.

Praktyczna wiedza wynikajaca z do-
Swiadczenia o0so6b zarzadzajacych, pota-
czona z nowoczesnym systemem BMS,
a do tego wspomagana profesjonalnym
benchmarkiem - oto podstawa, na ktorej
mozna budowa¢ biznes blacharsko-la-
kierniczy. Jeszcze niedawno dwie ostatnie
z tych rzeczy byly poza zasiegiem wiek-
szo$ci dealerstw. Teraz jest inaczej, nie
pozostaje wiec nic innego jak siegna¢ po
to, co daja sprawdzeni od lat biznesowi
partnerzy. e
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