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Roznice cenowe,
model wspofpracy

WYCH KONKRETOW

Analizujgc sam mechanizm ksztattowania
sie rynkowych cen w naszej branzy, trzeba
uwzgledni¢, iz kazdy podmiot gospodarczy
uczestniczacy w wymianie handlowej jest
przeciez niezalezny w tym dziafaniu. Po-
nadto wszyscy dostawcy/producenci cze-
$ci wspotpracujg w Polsce z co najmniej
kilkoma dystrybutorami, a to oznacza, ze
nasz partner handlowy moze kupi¢ ten
sam towar nie tylko w Moto-Profilu, lecz
takze w kilku innych firmach i by¢ moze
w réznych cenach.

Oczywistym jest réwniez, ze nie mozna
poréwnywac cen produktéow znanych ma-
rek z produktami pochodzacymi z krajow
o niskich kosztach wytwarzania i chociaz
produkt funkcjonalnie spetnia te same za-
dania, to jednak najczesciej jego jakos$¢
i wytrzymato$¢ jest w pewien sposob pro-
porcjonalna do ceny.

Realne koszty i gra marketingowa
Mozna tu zadac¢ sobie dwa pytania:

1. dlaczego produkt np. chinski jest
tanszy?

2. dlaczego taki sam produkt dwdéch
rownorzednych producentéw ma rézne
ceny?

Odpowiedz na pierwsze pytanie jest
prosta: nizsze koszty produkcji, nizsze
koszty materiatéw, o wiele nizsze (je$li
w ogole) naktady na badania i rozwdj
oraz na promocje wtasnego produktu.
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BOGUMIL PAPIERNIOK
DYREKTOR ZARZADZAJACY MOTO-PROFIL

MOTO-PROFIL NIE DOSTARCZA ZADNYCH CZESCI
WPROST DO WARSZTATOW, WIEC NIE MA WPLYWU
NA WYSOKOSC CENY DETALICZNE]J ANIT NA RA-
BATY UDZIELANE PRZEZ NASZYCH ODBIORCOW.
STAD TRUDNO NAM SIE ODNOSIC DO CENO-

Ta ostatnia kwestia jest zwykle w cafo$ci
przenoszona na dystrybutora, producen-
tom z tzw. LCC (low costs countries) zu-
petnie nie zalezy na budowaniu wizerun-
ku wtasnej marki.

Natomiast réznice w cenach produktu
dwoch uznanych $wiatowych marek zwy-
kle wynikajg z gry marketingowej. Poddajg
sie jej réwniez tzw. klienci koncowi, czyli
uzytkownicy pojazdéw. Czesto uwazajg
oni, ze np. do niemieckiego samochodu
najlepiej zafozy¢ niemieckie tarcze hamul-
cowe, a do wtoskiego mogg by¢ wioskie,
stad tez jest mozliwo$¢ windowania cen
tarcz do passata niemieckiego producen-
ta, ale juz do fiata cena tegoz producenta
musi by¢ nizsza, skorelowana z dostawcg
wtoskim. Nie ma to najczesciej zadnego
uzasadnienia technicznego. Sita marki jest
tu czesto nadrzedna.

Drugim elementem jest poziom wy-
datkéw producenta na badania i rozwoj.
To przeciez niezalezni producenci czesci
w 80% tworzg wyrdb, jakim jest nowy
model samochodu. Kupowanie towaréow
znanych dostawcow jest wiec rowniez
w jakiej$ mierze wkfadem w rozwoj tech-
niki motoryzacyjnej.

Polityka dystrybutoréw

Drugim elementem majacym wptyw na
cene tego samego produktu (nawet od
tego samego dostawcy) jest polityka han-

dlowa dystrybutora. Sg na rynku ,dystry-
butorzy” tylko z nazwy, ktérych jedyng
zaletg jest sprzedaz towaréw po wyjatko-
wo niskich cenach, co mozliwe jest przy
zatozeniu, ze firmy te nie oferujg niczego
poza tym. Wiemy jednak, ze uczestnicy
rynku, czyli warsztaty, sklepy oraz ich
klienci, oczekujg (i muszg otrzymac) row-
niez innego rodzaju wsparcia. Moto-Profil
jest najlepszym przyktadem tego rodzaju
dziatan. Nasi partnerzy maja do dyspo-
zycji caty wachlarz propozycji wsparcia,
takich jak:

> telefoniczny help desk techniczny;

> kilkadziesigt tematdw szkolen technicz-
nych i marketingowych dla mechani-
kow i detalicznych sprzedawcow;

» pokazy procedur diagnostycznych i na-
prawczych organizowane za pomocg
vanow wyposazonych w odpowiednie
narzedzia, testery i urzadzenia;

» pomoc w doborze wyposazenia warsz-
tatowego lub nawet zaprojektowanie
cafej stacji kontroli pojazdéw od pod-
staw;

> prezentacje ofertowych nowosci na
corocznych targach Profi Auto Show;

» programy komputerowe z danymi tech-
nicznymi pojazdéw, rysunkami zfoze-
niowymi, danymi regulacyjnymi itp.,
w wersjach offline i online;

> elektroniczne katalogi czesci i narzedzi,
offline lub online;
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» porady w zakresie doboru czesci, opar-
te o dane wtasne ekspertéw Moto-Pro-
fil, dane z miedzynarodowego zrzesze-
nia Temot International oraz TecDoc;

» rdézne elektroniczne (internetowe) na-
rzedzia wsparcia biznesu, kontroli za-
mowien, zwrotéw, reklamacji, e-fak-
tur itp.;

» mozliwos¢ taniego zakupu systemu
klasy ERP do prowadzenia wfasne-
go sklepu lub hurtowni, stworzonego
i rozwijanego przez specjalistow IT
z firmy Moto-Profil;

» opieka doswiadczonych przedstawi-
cieli handlowych;

» biezace akcje promocyjne organizo-
wane przez Moto-Profil wraz z jego do-
stawcami dla intensyfikacji sprzedazy
i budowy wizerunku tych marek;

» sie¢ Profi Auto z marketingiem skiero-
wanym do koncowego klienta poprzez
reklamy, informacje, strony interneto-
we;

» mozliwo$¢ udziatu w akcjach Profi Auto
podejmowanych na rzecz bezpieczen-
stwa na drogach wspdlnie z wieloma
innymi podmiotami, telewizja, radiem,
prasa, np. akcja Bezpieczny Maluch.

Wspétpraca branzowa

Moto-Profil aktywnie wfgcza sie w pra-
ce Stowarzyszenia Dystrybutoréw Czesci
Motoryzacyjnych i wspétfinansuje projekty

i prace tam prowadzone, dziatajgc wraz
z innymi cztonkami na rzecz catego $rodo-
wiska, a takze wspomagajac tych, ktérzy
cztonkami SDCM nie s3...

Ostatnim, niezakonczonym jeszcze
zadaniem SDCM, wymagajgcym duzego
wysitku organizacyjnego i finansowego,
jest praca nad projektem zmian w Usta-
wie o ruchu drogowym, zaproponowanym
przez rzad tuz przed wyborami. Jest to
propozycja skrajnie niekorzystna dla nie-
zaleznego rynku oraz dla polskich wtasci-
cieli pojazdéw. Sukcesem byto juz zablo-
kowanie wprowadzenia tego projektu pod
obrady sejmu. Sprawa wymaga jednak
dalszego monitorowania przez SDCM.

SDCM czynnie uczestniczy w opinio-
waniu wszystkich trafiajgcych do konsul-
tacji spotecznych projektéw zmian w pra-
wie, co oczywiscie wymaga funduszy
i nakfadu pracy.

Jak wida¢ na przyktadzie dziatan Moto-
-Profil i Profi Auto, rola dystrybutora znacz-
nie wykracza poza dostawe i sprzedaz
czesci. Sa to dziatania niezbedne (jak np.
szkolenia techniczne) do tego, zeby me-
chanik mogt w ogéle obstuzy¢ samochod
klienta. Wiele prac na arenie krajowej
i miedzynarodowej ma na celu ksztattowa-
nie legislacji polskiej i europejskiej w taki
sposéb, by zabezpieczy¢ interesy wszyst-
kich uczestnikéw niezaleznego rynku.
W oczywisty sposéb rzutuje to na koszt
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dziatania firmy, a musi on zosta¢ pokry-
ty z jej handlowej marzy. Trzeba jednak
wprost stwierdzi¢, ze tylko takie dziatania
prawdziwych firm dystrybucyjnych moga
zapewnic niezagrozony rozwoj tego sekto-
ra i zagwarantowa¢ konsumentom prawo
wyboru ustugodawcy (np. GVO, Klauzu-
la Napraw) i wyboru czesci, a profesjo-
nalistom dostep do wiedzy technicznej
(np. kampania Prawo do Naprawy).

Zakup czesci z sieci takich dystrybuto-
réw jest réwniez wktadem kazdego moto-
ryzacyjnego konsumenta w rozwdj nieza-
leznego sektora rynku i w utrzymanie na
nim wolnej konkurencji.

Uczestnikiem ostatniego etapu tworze-
nia ceny produktu jest jego sprzedawca,
w ktérego przypadku ujawnia sie czesto
prawidtowo$¢ nastepujgca: im lepszy
sklep lub hurtownia, im wiekszy ma udziat
w lokalnym rynku, im lepsze sg jego kon-
takty z opiekujgcym sie nim dystrybuto-
rem i z okolicznymi warsztatami — tym
nizsze moze stosowa¢ marze. Natomiast
sprzedawca matfo elastyczny, zwigzany nie
najkorzystniejszymi umowami z wielkimi
dystrybutorami i generujacy przez to nie-
potrzebnie wysokie koszty wtasne — musi
stosowa¢ wyzsze ceny, zeby ,wyj$¢ na
swoje”. W efekcie doprowadza do spad-
ku sprzedazy i zysku, wiec znéw podnosi
marze, zmierzajagc w ten sposéb do nie-
uchronnego upadku swej firmy... |
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