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Ubiegtoroczny lockdown byt dla branzy motoryzacyjnej
w Polsce bardzo dotkliwy. Jak Motorpol Wroctaw
przeszedt przez ten trudny czas?

Z jakimi wyzwaniami trzeba sie byto wéwczas mierzy¢? Poczatek pierwszego kwartatu
2020 roku to byt dla naszej Spétki arcytrudny czas. Zanotowalismy ponad 75% spadek
obrotéw wynikajgcy z pierwszej fali lockdown’u. Dla firmy z dwuipétletnim stazem, to byt
naprawde dotkliwy cios. Sytuacje komplikowat brak mozliwosci realnej oceny takiego
regresu oraz nie moznosc¢ okreslenia ram czasowych nowej rzeczywistosci. Niestety, tak
pieczotowicie budowane zespoty, przygotowane na prace z wykorzystaniem wysokiego
potencjatu naszej firmy, w momencie drastycznego spadku obrotéw, okazaty sie w kilku
obszarach tak duzym obcigzeniem finansowym, ze zmuszony bytem podjac¢ kilka trudnych
i bolesnych decyzji personalnych. To byto jedno z najtrudniejszych wyzwan minionego
roku. Nie moge jednak poming¢ faktu, ze lockdown byt dla nas bardzo trudng, aczkolwiek
niestychanie cenng lekcjg, z ktérej wyciagneliSmy odpowiednie wnioski. Ponowna rewizja
wdrozonych proceséw i ich adaptacja do nowej rzeczywistosci, z pewnoscig pomoze nam

dziata¢ sprawniej i skuteczniej, nawet po powrocie do nowej normalnosci.

Co bardzo istotne, wiedzieliSmy réwniez, ze brak mozliwosci realizowania naszych celéw
sprzedazowych stawianych przez Koncern, na pewno oznaczatby dla nas ktopoty
finansowe. Na szczescie spotkalisSmy sie z prodealerska postawg Importera Volkswagen
Group Polska w zakresie kalibracji tychze celéw. To byta bardzo krzepigca lekcja

wzajemnego zrozumienia i zbieznosci intereséw biznesowych.

Reasumujac, to byt bardzo zaskakujacy rok, peten wyzwan, ktéry wnidst ze sobg

niewatpliwie cenng lekcje zarzadzania w czasie kryzysu.

A jak wygladata sytuacja po zaostrzeniu obostrzen na
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poczatku listopada ub. roku?

Patrzac juz z perspektywy czasu na koniec roku 2020, moge z catg stanowczoscia
stwierdzi¢, iz wnioski jakie wyciggneliSmy podczas pierwszej fali, okazaty sie stuszne.
Kolejna fala lockdown’u - po pierwsze, nie zaskoczyta nas jak ta kwietniowa, a po drugie
umielismy sie juz odnalez¢ w tej nietypowej rzeczywistosci. Nie bez znaczenia jest fakt, ze
obecnie jako firma jesteSmy silnigjsi i na pewno bardziej odporni na fluktuacje rynku.
Wdrozone wysokie standardy higieniczne, dbatos¢ o siebie oraz wspétpracownikdéw,
zminimalizowaty réwniez liczbe zachorowan w naszej Spoétce. Oczywiscie, czwarty kwartat
obfitowat takze w inne wyzwania niz ,covid”. Koncowa partia produkcyjna wymagata od
wielu dealeréw wzmozonego wysitku w zakresie zarzgdzania stockiem. Ponadto nowa
norma emisji spalin Euro 6-d to zjawisko nie bez znaczenia w kontekscie dostepnosci

samochoddw.

Ale kohcowka 2020 roku przyniosta wyzwania réwniez po stronie Klienta. Wiele branz
kohczyto miniony rok notujgc duzo gorsze wyniki finansowe niz w 2019. To zubozenie
wielu sektoréw, w mojej ocenie, moze jeszcze sie uwidocznic nizszg sitg nabywcza. O ile
Koncern VWAG intensywnie pracuje nad poprawg produkcji i dostepnosci samochodow, to
na popyt, mniejszg mobilnos¢ spoteczenstwa oraz odsuniete w czasie decyzje zakupowe

Klientow, nie mamy juz wptywu.

Jak kryzys zwiazany z koronawirusem zmienit Pana
spojrzenie na biznes w branzy motoryzacyjnej? Jak
bardzo zmienita sie kierowana przez Pana Spotka?

Uwazam, ze tak trudne sytuacje z jakimi mierzyliSmy sie w roku 2020, stanowig
jednoczesnie najcenniejsze lekcje dla managerdéw. Jako Spoétka ktéra w obecnej lokalizacji
rozpoczeta swojg dziatalno$¢ w czerwcu 2018 roku, bardzo szybko otrzymalismy , lekcje

dojrzatosci”. Motorpol Wroctaw dzis jest organizacjg duzo bardziej dojrzata niz pod koniec
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2019. ZamkneliSmy etap rozwoju i w trybie przyspieszonym rozpoczeliSmy optymalizacje
oraz szczerg rewizje funkcjonujacych proceséw. PostawiliSmy na rzetelng rachunkowos¢
zarzadcza jako gtowny weryfikator podejmowanych przez nas decyzji. Dogtebna analityka
finansowa, realizowana na biezgco ocena sytuacji i higiena finansowa, przyniosty pozadane
efekty. Jako Spotka w rok 2021 weszlismy poturbowani, ale na pewno silniejsi,

z fantastycznymi zespotami sktadajgcymi sie ze wspaniatych ludzi. Od 2018 roku nie
zmienito sie jedno: wcigz uwazam, ze najcenniejszym kapitatem Spotki Motorpol Wroctaw

S nasi pracownicy.

Motorpol fot. mat. prasowe Motorpol
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Prosze przedstawic¢ najwazniejsze plany i wyzwania
Spotki Motorpol Wroctaw na najblizsze miesiace.

Nasza wizja i misja s juz sprecyzowane i spojne. Na obecnym etapie skupiamy sie na
umiejetnym prognozowaniu przeptywdw finansowych oraz - jak juz wspomniatem - na
rachunkowosci zarzadczej. Ponadto w dziatach sprzedazy jesteSmy gotowi wyjs¢
naprzeciw nowym ,schematom” zachowan Klientéw, ktérzy nierzadko celowo ograniczajg
liczbe osobistych wizyt w salonie na korzys¢ interakcji online. Na to jesteSmy juz

przygotowani.

Inaczej rzecz ma sie w dziatach after sales: w serwisie i dziale likwidacji szkoéd. W tych
dziatach nie da sie wdrozy¢ modelu pracy zdalnej, a co jeszcze istotniejsze,
wygenerowanych tam strat nie da sie odrobi¢ w pdzniejszym czasie. Mniejsza mobilnos¢
spoteczenstwa w znaczacy sposéb wptyneta na obtozenie dziatu after sales, jednak po raz
kolejny dzieki zaangazowaniu naszych zespotéw i przemyslanej strategii marketingowej,

proaktywnie stawiamy czota takim wyzwaniom.

Kolejne zadanie, jakie realizujemy od drugiego pétrocza, to odbudowa stocku dealerskiego.
Oczywiscie w dobie lockdown’u niski stock pozytywnie odbit sie na naszej ptynnosci
finansowej, jednak negatywna strona takiej sytuacji to nizsza dostepnos¢ samochodéw

placowych.

Nie moge zapomniec réwniez o tym, ze miniony rok bardzo mocno dat sie we znaki
naszym pracownikom i dbatos¢ o ich komfort codziennej pracy to takze mdj priorytet.
Bardzo mnie cieszg statystyki, ktére pokazuja, iz wcigz 3 na 4 osoby wolg kupi¢ samochdd
w salonie. Nie bez znaczenia dla prognozowania sytuacji jest fakt, ze Polska zakohczyta
rok 2020 spadkiem PKB o 0k.3.5%, czyli wynikiem o ponad 1 p.p. ,lepszym” niz

estymowata Komisja Europejska w potowie roku. To dobry prognostyk.
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Oferta handlowa Spotki jest bardzo zréoznicowana. W
ktorych segmentach rynku obserwuje Pan najszybsze
odbudowywanie sie popytu? Ktore z nich sa najbardziej
obiecujace?

W tym miejscu wazne bedzie zarysowanie tta. Z badania przeprowadzonego na zlecenie
Volkswagen Financial Services wynika, ze 46% ankietowanych w ciggu najblizszego roku
planuje zakup samochodu, a 42% w tej grupie rozwaza zakup samochodu nowego. To
niejako potwierdza moje stowa, ze w dziatach sprzedazy Klienci czesto swoje decyzje
odsuwajg w czasie, ale z nich nie rezygnuja. Oczywiscie pamietac nalezy, ze odpowiedzi
ankietowanych byty aktualne w momencie udzielania odpowiedzi i korespondowaty

w sposdb bezposredni z ich mozliwosciami finansowymi.

Nie mozna nie dostrzegac zagrozenia, ze sprzedaz samochodéw moze spadac
w konsekwencji nizszych budzetow Klientow. W sytuacji kryzysu priorytetowe staje sie

roztozenie przychoddéw w mysl zasady ,balanced operation”.

Stosunkowo tatwo jest wpas¢ w putapke uzaleznienia catosci biznesu dealerskiego od
tego, jak performuje dziat sprzedazy. Dlatego moim celem jest zmniejszenie w tym roku
dysproporcji miedzy obrotami generowanymi przez inne piony. Stad wtasnie planowana
szczegdblna dbatos¢ o sprzedaz samochoddw uzywanych, o serwisy oraz blacharnie i
lakiernie. Nie bez znaczenia dla wynikdw Spotki pozostaje réwniez aspekt dziatu F&l.

Jakie doswiadczenia ma Spétka, jesli chodzi o sprzedaz
aut online? Czy ten kanat sprzedazy bedzie dalej
rozbudowywany?

Sprzedaz i relacje z Klientem wiasciwie juz w tej chwili rzadko sg jednowymiarowe.

Najczesciej to juz omnichannel, a trend ten na pewno wzmogta pandemia i doswiadczenia
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pracy z domu. Okazato sie, ze konkretne rozmowy handlowe i kontakt z partnerami
biznesowymi sg coraz To bardzo wazna obserwacja: mimo rozpoczecia poszukiwan

w internecie, to kontakt Klienta z Produktem i Doradcg jest najbardziej intensywny i trwa
najdtuzej wtasnie w salonie. Nie do przecenienia pozostaje rowniez mozliwos¢ odbycia
jazdy testowej, a to moze wydarzyc¢ sie jedynie w realiach salonu. Aspekt obstugi
posprzedazowej niezmiennie wymaga kontaktu naszych pracownikéw z samochodami
Klientow: nawet w modelu obstugi door-to-door. Jestem pewny, ze w roku 2021
internetowy model sprzedazy wyniesie co najwyzej kilka procent. Jak dtugo zakupowi

i obstudze samochoddw towarzyszy¢ beda emocje, tak dtugo realny kontakt z Klientem nie
bedzie do zastgpienia przez alternatywne kanaty obstugi. Nalezy jednak podkresli¢, ze
finalizacje rozmow z Klientami owszem majg najczesciej miejsce w siedzibie naszej Spotki,
to jednak inicjacja kontaktu coraz czesciej odbywa sie czy to online czy poprzez
telefoniczny kontakt z naszym dziatem Business Development Center. Z duzg uwagg
obserwujemy zmieniajgce sie i wzmocnione dodatkowo przez lockdown nowe ,trendy”
zachowan Klientow. Staramy sie znajdowac najlepsze dla nich odpowiedzi. czesciej
prowadzone w pierwszej kolejnosci online, a dopiero w slad za nimi nastepujg osobiste

wizyty w salonie.



