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Fundamentem sukcesu
jest sieC dealerska,

problemem - rotacja zatogi

fot. red.

Od momentu gdy w potowie roku 2006 za- Zwracam uwage, ze oprécz nas, takze Honda
czat Pan zarzadzac Sekcja Motocykli w BMW i Suzuki s3 markami samochodowo — motocy-
Group Polska, sprzedaz i postrzeganie marki klowymi. Przyznam, ze nie wiem jak to wyglada
mocno sie poprawity. Skad sukces? Czy wyni- u nich. W BMW dziat motocykli, poza wspdlna
ka to z faktu, ze BMW to réwniez samochody ksiegowoscig i biurem nie jest zalezny od dziatu
i mozliwos¢ implementacji niektorych rozwiag- samochodéw. Przez to niezbyt czesto korzysta-
zan witasnie z sektora aut? Wczesniej pracowat my z ich doswiadczen. Faktem jednak jest, ze
Pan w marce Yamaha wiec ma Pan porowna- czasami organizujemy imprezy gdzie wzajem-
nie. nie sie wspieramy, np. gdy jest impreza samo-
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chodowa to pojawiaja sie motocykle i odwrot-
nie. Natomiast dziaty marketingu i sprzedazy sa
zupetnie niezalezne. Mamy po prostu inne stan-
dardy dotyczace firmy, wizerunku marki wiec
nie ma to duzego wptywu na sposéb w jaki
dziatamy na rynku jako dystrybutor motocykli.

Skad zatem sukces BMW?

Dla mnie podstawg, fundamentem sukcesu jest
sie¢ dealerska, ktéra musi mie¢ wsparcie impor-
tera polegajace m.in. na stworzeniu odpowied-
nich warunkéw do pracy w oparciu o oferte mo-
delowg, finansowanie, planowanie i wsparcie
marketingowe. Jezeli dealerzy majg stworzone
takie warunki to dziatajg efektywniej. W przy-
padku BMW istotnym elementem byta zmiana
wizerunku marki, ktéra do pewnego czasu byta
postrzegana raczej jako oferujagca motocykle
dla 0séb starszych, doswiadczonych. | wtasnie
ta zmiana wizerunkowa zbiegta sie z moim
przyjsciem do BMW.

Dzisiaj moze nie odnotowujemy ilo$ciowo wiel-
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kich wzrostow sprzedazy, ktéra od dtuzszego
czasu utrzymuje sie na podobnym poziomie,
ale kwotowo caty czas widzimy przyrost. Wynika
to ze wspomnianych dwéch czynnikéw: zmiany
wizerunku i wsparcia dealeréw ze strony impor-
tera. Che¢ do dziatania przekfada sie na efekty
i zadowolenie dealeréw, a to z kolei na dobre
relacje z klientami.

Czy miat Pan wplyw na zmiane oferty mo-
delowej? Musial Pan monitowa¢, ttumaczyé
w Centrali w Niemczech?

Az tak to nie. Paleta modelowa jest taka sama
dla kazdego kraju europejskiego, w zwigzku
z czym poszczegolni importerzy nie za bardzo
maja wptyw na to, jakie nowe modele beda
wprowadzane. Tym zajmuje sie dziat marketin-
gu i sprzedazy BMW Motorrad w Monachium.
Pamietajmy o tym, ze BMW sprzedaje, tak jak
inni producenci motocykle na catym swiecie.
Mimo, ze firma jest europejska, to nie skupia
sie tylko na rynku europejskim, ale réwniez
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na Ameryce Pétnocnej i Potudniowej, Dalekim
Wschodzie np. na Malezji, Korei, czy tez Japo-
nii. Akurat tak sie ztozyto, ze nowa polityka wi-
zerunkowa, w tym modelowa BMW bardzo do-
brze sprawdza sie na rynku polskim.

Jednak trzeba byto jeszcze umiec z tego skorzy-
sta¢, bo gdyby nie udato nam sie w Polsce zmie-
ni¢ wizerunku firmy i postrzegania motocykli
BMW, to nowa oferta modelowa bytaby sobie
a muzom.

Siec¢ dealerska. Jak liczna jest obecnie i czy sg
to tylko autoryzowane serwisy, salony?

W naszej sieci mamy pietnastu dealeréw, z cze-
go osmiu sprzedaje réwniez samochody BMW,
a siedmiu to dealerzy multibrandowi.

Jaki jest mechanizm zatowarowania dealeréw
i sposoby rozliczen?

Sa to formy z opd6znionym terminem ptatno-
$ci. Dotyczy to dealerow jednomarkowych jak
i multibrandowych.

Czy jako sie¢ prowadzicie sprzedaz motocykli
uzywanych, w tym ich import?

Importer sie tym nie zajmuje ale dealerzy tak,
tym bardziej jezeli biorg jakie$ pojazdy w roz-
liczeniu, albo w komis od klientéw. Na import
nie za bardzo maja czas. Jednakze jezeli sg za-
interesowani importem motocykli uzywanych,
to korzystaja z ustug firm w tym wyspecjalizo-
wanych.

Jakie modele ciesza sie najwiekszym zaintere-
sowaniem? Czy duzo zostato Wam motocykli
zroku 2011?

Z roku ubiegtego niezbyt duzo. Dla nas najwaz-
niejszym jest segment turystyki enduro, czyli sg
to albo typowe motocykle turystyczne, komfor-
towe, duze i wyposazone bardzo bogato albo
motocykle enduro, przy czym prosze nie myli¢
ich z wyczynowym sportem enduro. Czyli: tu-
rystyka motocyklowa, podréze w oparciu o po-
jazdy - tzw. seria GS - ktédrymi mozna réwniez
jezdzi¢ po goérach, drogach szutrowych, piachu
i btocie. Wtasnie te modele stanowig ok. 50%
sprzedazy BMW w Polsce, a na Swiecie sporo
ponad 30%.

Jakie warunki trzeba spetni¢ aby zosta¢ auto-
ryzowanym dealerem BMW? Jakie macie stan-
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dardy?

Trzeba dysponowac¢ miejscem
na ekspozycje motocykli BMW.
Jezeli jest to salon multibran-
dowy, to ta ekspozycja musi
by¢ w jakis sposéb wydzie-
lona od reszty. Powierzchnia
przeznaczona dla BMW musi

by¢ urzadzona i wyposazona

w mysl sugestii importera,
zarowno czes¢ sklepowa z ak-
cesoriami i ubraniamijak i czes¢
serwisowa. Oprocz tego trzeba
mie¢ zabezpieczenie finansowe,
poniewaz mamy rozliczenia z prze-
dtuzonym terminem ptatnosci. Ponadto,
zgodnie ze standardami nalezy dysponowacd
odpowiednim wyposazeniem serwisu, w tym
narzedziami i sprzetem diagnostycznym m.in.
dlatego, ze motocykle BMW to réwniez zaawan-
sowana elektronika.

Wracajac do salonu, kwestii wizualizacji. Czy
wspieracie w tym dealerow?

Wizualizacja to zaréwno elementy zewnetrzne
i wewnetrzne salonu. Wiec sg to loga BMW, py-
lony zewnetrzne, ktére sie montuje na ulicy, czy
na chodniku oraz szyld samego punktu dealer-
skiego.

Naszych dealeréw wspieramy finansowo, co
jest uzaleznione od wielkosci inwestycji. Na
starcie dealerzy dostaja réwniez promocyjne
warunki jezeli chodzi o zatowarowanie, terminy
ptatnosci, etc.

Planujecie ilosciowy rozwdj sieci dealerskiej?
Tak. Sa jeszcze regiony, gdzie w ciggu najbliz-
szych dwoch - trzech lat kilka salonéw powsta-
nie.

Jak Pan ocenia stopien przygotowania ludzi,
ktorzy chca sie podja¢ sprzedazy motocykli?
Czy sa to ludzie z doswiadczeniem czy nie?

Do nas trafiajg zazwyczaj ludzie, firmy z pew-
nym doswiadczeniem zwigzanym ze sprzedaza
- czy to jednosladéw, czy tez samochodéw. Sa
tez i tacy, ktorzy przy okazji inwestycji w nowy
obiekt zdecydowali sie wiaczy¢ do swojej oferty
motocykle. | w tej sytuacji mozna powiedzie¢,
ze oni kiedys zaczynali od niczego, bo nie mieli
ani doswiadczenia ani mechanikéw, ani sprze-



dawcoéw z sektora
jednosladéw.
Prowadzenie
salonu moto-
cyklowego
nigdy nie
byto tatwe,
a w ostat-
nich  kilku
latach  jest
wrecz bardzo
trudne, ponie-
waz dochodo-
wos¢ tego bizne-
su znaczaco spadta
i tak naprawde utrzyma-
nie sie przez dealera na rynku
jest z pewnoscig wyzwaniem.
Jak spojrzymy na statystyki to
wida¢ wzrost, ale dotyczy on
sprzedazy gtéwnie na rynku
motocykli miedzy piecdziesiagt
a dwiescie piecdziesigt centy-
metrow szesciennych. W tym
segmencie marze nie s wyso-
kie ze wzgledu na to, ze i ceny
nie sa wysokie. Z kolei sprzedaz
motocykli o wiekszych pojem-
nosciach wcale tak szybko nie
rosnie. Ponadto konkurencja
jest ogromna, bo w ostatnich
latach powstawato duzo punk-
tow sprzedazy.

Jaka marze uzyskuje dealer
ze sprzedazy motocykla?
Ciezko jednoznacznie stwier-
dzi¢, ze wysoko$¢ marzy jest
uzalezniona od ceny moto-
cykla. Generalnie marze sa
bardzo mate, czasami dla
drozszych modeli nawet kilku-
procentowe.

| chyba pojazdy uzywane,
zimportu psuja rynek...

Uzywki to jest osobna sprawa.
One moze nie psuja specjalnie
rynku, poniewaz wsrod klien-
tow sg ludzie, ktérzy kupuja
tylko uzywki, a sg i tacy, ktorzy
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kupuja tylko pojazdy nowe.
W kazdej z tych grup widoczny
jest rokroczny przyrost. Gdy-
by nie byto motocykli uzywa-
nych to i ze sprzedaza nowych
bytoby gorzej. Jest tez taka
tendencja, ze klienci kupuja
na poczatek motocykl uzywa-
ny, a dopiero potem nowy. To
sg dwa rynki, ktore zyja obok
siebie réwnolegle i niejako
w symbiozie.

Z jakimi problemami ma do
czynienia na co dzien dealer?
W obecnych warunkach kry-
zysowych koszty prowadzenia
dealerstwa wzrosty, dochodo-
wos¢ spadta. Ponadto wielkim
problemem jest rotacja zatogi,
poniewaz bardzo trudno jest
sprzedawcy czy mechanikowi
zaproponowac takie warunki
ptacowe, aby go zatrzymac na
dtuzej. Sprzedawca dla kazde-
go dealera motocykli jest klu-
czowym pracownikiem. Sprze-
dawcy motocyklowego, moim
zdaniem, nie da sie wyszkoli¢
mimo, ze wiele firm organizuje
setki szkolen. Sprzedawca trze-
ba sie urodzi¢ i zadne szkolenia
z technik sprzedazy, nauczenie
sie na pamie¢ katalogéw z da-
nymi technicznymi motocykli
swoich i konkurencyjnych nie-
wiele pomoze. Brakuje po pro-
stu zdolnosci nawigzywania
kontaktu osobistego z klien-
tem i umiejetnosci przekazy-
wania mu swojej pasji dla mo-
tocykli.

Czyli musi by¢ zapat osobisty
cztowieka.

Zgadza sie - to musi by¢ przede
wszystkim. Trzeba jezdzi¢ mo-
tocyklami, trzeba je kochac,
mie¢ dobry kontakt z ludzmi,
by¢ otwartym i chcie¢ praco-
wac czesto po godzinach kosz-

SIEC DEALERSKA BMW

« Auto Breczko, Biatystok

o Auto-Centrum Sikora
Bielsko-Biata

« MAR-POL, Czestochowa

o Zdunek Auto Premium,
Gdansk

« Bonkowscy, Szczecin
« CM Baraniecki, Jelenia Géra

« Centrum Motocyklowe Rider
Krakéw

« Liberty Motors, t6dz

« Pawelec Moto Expert
Nowy Tomysl

« Smorawinski i Spotka, Poznan
« Moto Radom, Radom

o Auto Fus, Warszawa

« Inchcape Motor, Warszawa

« Liberty Motors, Warszawa

« Inchcape Motor, Wroctaw

podziel sie swoja opinia na [l ‘ 35
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tem roznych innych rzeczy. To sie staje drugim
zyciem i nie kazdy jest na to gotowy, a ktos kto
bedzie sprzedawca idealnym np. chipséw i na-
gle zechce sie przeszkoli¢ i sprzedawac¢ motocy-
kle, to watpliwe aby odnidst sukces —ionisalon.
Taki sprzedawca to podstawa kazdego dealera
i tu pojawia sie problem rotacji: taki cztowiek
poduczy sie, zbuduje sobie pozycje na lokal-
nym rynku jako cztowiek, ktory zna sie na mo-
tocyklach i za moment zmienia prace. Wiele jest
takich przypadkow i dealer zostaje znéw z ko-
niecznoscig szukania nowego pracownika. Taka
sama sytuacja dotyczy réwniez mechanikow.
Obecnie dealerzy i serwisy muszg co jakis czas
szuka¢ nowych ludzi.

Panie Dyrektorze, co trzeba zrobi¢ aby w tych
trudnych czasach sprzeda¢ motocykl?

BMW ma swoje cechy niepowtarzalne i prak-
tycznie rzecz biorac ktos kto chce kupi¢ BMW
nie ma specjalnie porownywalnego motocykla
na rynku. My oferujemy wiele rzeczy, ktorych
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konkurencja po prostu nie ma i nie predko be-
dzie miata. Na przyktad kontrola trakcji w kaz-
dym motocyklu, kontrola ci$nienia opon, albo
elektroniczna regulacja zawieszenia, co daje
wiekszy komfort jazdy i inne whasciwosci przy
ostrych, awaryjnych sytuacjach na drodze.
Nasz ABS wazy dwa i pét kilo, konkurencyjny -
dziesie¢ kilo. BMW wprowadzito wiele nowych
rozwigzan, réwniez jako pierwsza firma - ABS
w motocyklach produkowanych seryjnie.

Natomiast, aby sprzeda¢ motocykl przede
wszystkim trzeba wiedzie¢ czego chce osoba,
ktéra jest kupnem zainteresowana. Wielu sprze-
dawcow popetnia kardynalny btad prébujac ta-
kiemu potencjalnemu motocykliscie sprzeda¢
cokolwiek co akurat teraz stoi w salonie. Nie
prébuja dowiedzied sie jakim typem motocykla
taka osoba jest zainteresowana. Chca jedynie
szybko sprzedac. Dobry sprzedawca pyta sie,
gdzie klient jezdzi, ile jezdzi, czy jezdzi po mie-
scie, czy tylko pare razy w roku na dtuzsze wy-
cieczki, etc. Chodzi o to, aby klient czut, ze sprze-
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dawca chce mu pomdc, a nie tylko sprzedac.

Rozumiem, ze prowadzicie tzw. marketing po
sprzedazy?

Zgadza sie. Nie s to jedynie oferty handlowe,
nowosci rynkowe ale wtasnie utrzymanie kon-
taktu z klientem, w tym zaproszenia na udziat
w szkoleniach z techniki jazdy, na dni testowe,
dni otwarte. | to procentuje. Np. ludzie kupuja
motocykl mniejszy, a potem chcg mie¢ wiek-
szy, albo kupuja sportowy, a potem chcg miec
turystyczny, albo turystyczny, a potem chca
mie¢ enduro. Nie zawsze pierwszy wybor jest
trafionym i ludzie swoje preferencje zmienia-
ja. A dealer musi o tym wiedzie¢. W przypadku
klientow BMW bardzo popularne jest zjawisko
posiadania zazwyczaj dwoch motocykli z réz-
nym przeznaczeniem.

»
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Czy w swoich salonach oferujecie ustugi fi-
nansowania zakupu?

Oczywiscie. Mamy program o nazwie 3asy Ride,
ktéry méwigc w wielkim skrécie pozwala roz-
tozy¢ ptatnos$¢ na trzy etapy, trzy kwoty. Pro-
gram ten spotyka sie z bardzo duzym zaintere-
sowaniem. Na poczatek wymagamy wptaty 1/3
catej sumy. W efekcie koszty miesieczne przez
nastepne trzy lata s bardzo mate. Na koniec
dochodzi do catosciowego wykup motocykla,
co klientowi optaca sie dlatego gdyz motocykl
wykupywany od nas zazwyczaj ma duzo wiek-
szg wartos¢ rynkowa niz kwota wykupu. Oczy-
wiscie mamy réwniez oferte pakietéw ubezpie-
czeniowych OC i AUTO CASCO dla wtascicieli
motocykli BMW. Sprzedajemy réwniez pojazdy
w leasingu 3asy Ride.

Liberty Motors
Warszawa
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Jaki jest ubytek wartosci motocykli BMW
w czasie?

W przypadku BMW mniejszy niz w innych mar-
kach i to jest jedna z przyczyn, dla ktérych lu-
dzie decyduja sie na zakup motocykla BMW. Bo
mimo, ze jest on o kilka tysiecy drozszy to np.
po trzech latach utrata wartosci jest znacznie
nizsza.

Jaka w ogole widzi Pan przysztosé sektora jed-
nosladéw w Polsce?

Bedzie rozwijat sie powoli mimo, ze np. w moto-
cyklach o duzych pojemnosciach, czyli powyzej
pieciuset centymetrow szesciennych, tak na-
prawde wzrost jest tylko o kilkaset sztuk rocz-
nie. To nie jest ani dwadziescia, ani trzydziesci,
ani pie¢dziesiat procent tylko po prostu kilkaset
sztuk rocznie. Kiedys$ to bytlo dwadziescia pro-
cent a teraz kilka.

W pierwszym kwartale tego roku, w catym sek-
torze mamy spadek o dziesie¢ procent w sto-
sunku do zesztego roku, wiec to nie jest dobry
okres aby mowi¢ o prognozach dla rynku mo-
tocyklowego - to jest kompletnie bez sensu.
Stucham czasami réznych analitykow w me-
diach fachowych, w ktérych sie wypowiadaja
jednego dnia, ze zmiana kursu dolara do euro
powoduje wzrost ztotéwki, a po dwoch dniach
mowig, ze ten sam kurs dolara i euro spowodo-
wat spadek ztotéwki. Wiec jest to wrézenie z fu-
sOw i ja raczej nastawiam sie na to, ze ten trend
wieloletni bedzie kontynuowany. Jezeli bedzie
wzrost to o kilkaset nowych motocykli sprze-
dawanych w Polsce o pojemnosci powyzej pie-
ciuset centymetréw szesciennych. | bedzie to
dobry trend, a jako BMW mamy nadzieje na jak
najwiekszy kawatek tego tortu.

A marki chinskie?

Dla mnie to nie jest w ogdle temat do rozwa-
Zenia, natomiast na pewno swoje miejsce zna-
lazty te marki, ktére sprzedajg motocykle i sku-
tery od pojemnosci piecdziesieciu do dwustu
piecdziesieciu cm3, a nawet wieksze. Romet,
Junak czy Zipp sprzedaja jednak juz motocykle
0 pojemnosci ponad pieéset centymetréw sze-
$ciennych i to moze byc¢ jakie$ zagrozenie réw-
niez dla tych znanych marek. Wiec przysztos¢
przed nimi z pewnoscig jest i model dziatania,
a raczej postrzegania tych marek przez klientow
jest podobny jak kiedy$ marek japonskich czy
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koreanskich w branzy samochodowej. Opinia
o produktach koreanskich bardzo sie zmienia.
Spojrzmy na samochody KIA czy Hyundaia. One
w tej chwili ani designem ani jakoscig nie uste-
puja markom europejskim.

W samochodach mamy obecnie takich pro-
ducentéw tylko kilku, bo inni nie sg w stanie
spetni¢ roznych wymogow, na przyktad finan-
sowych, homologacyjnych, poniewaz wigze sie
to zogromnymi naktadami. W jednosladach na-
ktady te sg o wiele mniejsze.

Marki chinskie stanowia z pewnoscig zagroze-
nie dla segmentu jednosladéw o mniejszych
pojemnosciach mimo, ze dzisiaj gtéwne kryte-
rium wyboru marki chinskiej to cena. Ale to dzi-
siaj — w przysztosci moze by¢ inaczej.

Akcesoria i czesci. Czy kooperujecie z roznymi
producentami, dostawcami czy tylko wybra-
nymi?

Dla BMW produkuja firmy, ktérych nazw cza-
sami nie znamy, a ktére produkuja dla wielu
innych marek. Praktycznie rzecz bioragc nawet
w kaskach jest tak, ze niektére duze, renomo-
wane firmy produkuja i sprzedaja bardzo drogie
kaski, ale naznaczone réznymi markami. Czyli
ten sam producent, ale loga inne.

Czy autoryzowany dealer BMW ma dowolno$¢
w doborze i sprzedazy akcesoriow?

Oproécz produktéw sygnowanych logiem BMW,
dopuszczamy réwniez inne akcesoria, ktore
dealer moze sprzedawa¢, ale musi trzymac po-
ziom i jakos¢. Dlatego nie moga by¢ to np. kaski
za dwiescie ztotych. Taki kask nie dos¢, ze jest
po prostu niebezpieczny dla motocyklisty, to
dealer ma swiadomos¢, ze sprzedajac takie cos
naraza uzytkownika na niebezpieczenstwo, ale
rowniez sam moze zostac pociagniety do odpo-
wiedzialnosc.

Czym Pan jezdzi prywatnie?
BMW oczywiscie, modelem R1200S.

Dziekujemy za rozmowe i do zobaczenia na
trasie

Rozmawiali
Marek KULCZYCKI
Marcin BUDZIEWSKI



