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Wiecej niz narzedzia

PODCZAS PREZENTACJI NAJNOWSZYCH
URZADZEN MARKI HUNTER, ZORGANI-
ZOWANE]J 17 MAJA 2012 PRZEZ ICH POL-
SKIEGO DYSTRYBUTORA, FIRME WIMAD
Z WROCEAWIA, ROZMAWIALISMY

z BYRONEM MORGANEM,
SZEFEM DZIAEU SZKOLEN W HUNTER
ENGINEERING COMPANY

Prosze przyblizy¢ naszym czytelnikom
specyfike firmy Hunter i opowiedzie¢
o jej aktualnej sytuacji rynkowej. Jakie
warsztaty sa najczesciej Waszymi klien-
tami lub inaczej, jaki jest statystyczny
profil Waszego odbiorcy?
Nasza firma istnieje od ponad 50 lat. Zo-
stata zatozona przez cztowieka, ktéry byt
nie tylko technologicznym wizjonerem,
ale przede wszystkim wielkim mito$ni-
kiem motoryzacji i kolekcjonerem samo-
choddw. Poniewaz wiele prac wykonywat
osobiscie, szybko zauwazyt, ze sprzet
uzywany do ich obstugi jest trudny w ob-
studze, a same czynnosci trwaja za dfugo
i postanowit to zmieni¢. Jego zamierze-
niem byto stworzenie wyposazenia, kto-
re pozwalatoby obstugiwa¢ samochody
sprawniej, szybciej i bardziej opfacalnie.
Naszym typowym odbiorcg jest kaz-
dy warsztat obstugujgcy samochody, od
matych rodzinnych firm, po rozbudowa-
ne, wielostanowiskowe stacje obstugi,
zatrudniajgce  dziesigtki  pracownikow.
W zakresie wyposazenia do pomiaréw
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geometrii i wywazania zaopatrujemy
w narzedzia réwniez wiekszo$¢ produ-
centéw samochoddw na $wiecie. Mowa
tu zaréwno o wyposazeniu w fabrykach
aut, jak tez w autoryzowanych salonach
i serwisach. JesteSmy najwiekszym pro-
ducentem wyposazenia warsztatowego
w USA, ale takze w innych krajach nasz
udziat w rynku sukcesywnie wzrasta
w miare, jak nasze produkty sg coraz le-
piej znane.

Kiedy produkty Hunter pojawity sie
w Europie, na ilu rynkach Wasze pro-
dukty sa tu dostepne i jakie sg réznice
miedzy tymi rynkami?

W Europie jeste$émy obecni od ponad
20 lat i w chwili obecnej nie ma kraju
w Europie, w ktérym nie byfoby naszego
przedstawicielstwa.

Jesli chodzi o roznice, to nie sg one
duze. Oczywiscie istniejg, np. pojazdy
eksploatowane w Europie sg mniejsze od
tych uzywanych w USA, co ma pewne
konsekwencje dla sprzetu warsztatowe-
go, jednak cele i standard sg wszedzie
podobne.

Jak ocenia pan potencjat polskiego ryn-
ku i jakie plany w stosunku do naszego
kraju ma firma Hunter?

Nasi przedstawiciele $cisle wspdtpracujg
z polskim dystrybutorem naszego sprzetu
i na poziomie lokalnym marka Hunter jest
juz coraz lepiej rozpoznawana, a wiec pod-
stawowy cel jest realizowany. Nasz udziat
w rynku okreslitbym jako znaczacy, a wie-
rze, ze W ciggu najblizszych 3 lat uda sie
go podwoic. Klienci znajg nasze produkty
i coraz czesciej zgtaszajg chec ich obejrze-
nia, a czasami przetestowania pod katem
przydatnosci dla swojej dziatalnosci.

Czy wszystkie oferowane przez Was
produkty sa dostepne w Polsce?

Tak. Istniejg wprawdzie produkty ofero-
wane wytacznie w Europie, jednak ba-
zowa oferta, obejmujgca urzadzenia do
pomiaréw i regulacji geometrii oraz wy-
wazarki, jest taka sama.

Dlaczego zdecydowaliscie sie na sprze-
daz za posrednictwem wysokospecjali-

stycznej firmy, jak Wimad, a nie ogélno-
krajowych sieci dystrybuc;ji?
Preferujemy wspétprace z firmami, kto-
re sg zwigzane z lokalnymi rynkami
i najlepiej znajg ich specyfike, poniewaz
koncowym klientom fatwiej inwestowac
w wyposazenie ze $wiadomoscia, ze
wsparcie oraz ewentualna pomoc w ra-
zie ktopotdéw jest dostepna w zasadzie
na wyciagniecie reki i to ze strony ludzi,
ktérych dobrze znajg i z ktérymi wspdt-
pracujg od lat.

Prosze opowiedzie¢ o dziatalnosci szko-
leniowej firmy Hunter. Czy planujecie
organizowanie szkolen w Europie, po-
dobnie jak w USA i Kanadzie?

Prawda jest taka, ze do niedawna bytem
odpowiedzialny za dziafalno$¢ szkole-
niowg w USA i Kanadzie, a od poczatku
tego roku moim miejscem pracy jest caty
Swiat. Ambicjg i celem naszej firmy jest
zaoferowanie wparcia ha poziomie zbli-
zonym do rynku macierzystego réwniez
na wszystkich innych rynkach, na kto-
rych jesteSmy obecni. Stuzg temu szko-
lenia dla dystrybutoréw, takie jak dzisiej-
sze, oraz dla lokalnych przedstawicieli.
Wasze produkty sa znane z wysokiej ja-
kosci. Jak osiagacie taki poziom i czym
Wasze wyroby réznia sie od innych?
Wykorzystujemy kazdag okazje, zeby po-
prawia¢ nasze wyroby. Wspdtpracujemy
z producentami samochoddw i czerpie-
my wiedze, skad tylko sie da. Nasze bazy
danych i banki informacji, niezbedne do
obstugi wszystkich marek pojazdéw, sg
pod kazdym wzgledem najbardziej roz-
budowane na $wiecie. Wszystko po to,
aby zaoferowa¢ produkty najwyzszej jako-
$ci — bo jest jasne, ze ich odporno$¢ na
trudy dziatania i niezawodno$¢ sg absolut-
nie priorytetowe.

Na tym jednak nie koniec, bo chce-
my sprzedawac wiecej niz tylko narze-
dzia. Chcemy zaoferowaé swego rodza-
ju pakiet, w ktérym oferujemy nie tylko
techniczne wyposazenie, ale tez wiedze
o tym, jak optymalnie je wykorzystac.
Innymi stowy, dgzymy nie tylko do tego,
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zeby nasi odbiorcy byli zadowoleni
z dziatajgcych bez zarzutu urzadzen, ale
i do tego, zeby z ich pomocg jak najwie-
cej zarabiali, zeby ich biznes byt mozliwie
maksymalnie dochodowy.

Inng wazng rdznicag w stosunku do
konkurencji jest fakt, ze duzo inwestuje-
my w rozwoj i sami prowadzimy badania.
Sami tworzymy oprogramowanie do na-
szych urzadzen, a w przypadku naszych
flagowych produktow wszystko robimy
samodzielnie — od ,surowych” materia-
téw, po koncowy wyrdb.

Jakie cechy sa, Pana zdaniem, najwaz-
niejsze w odniesieniu do sprzetu warsz-
tatowego — patrzac z perspektywy obstu-
gujacego je mechanika?

tatwosc¢ obstugi, krétki czas potrzebny na
jej nauke oraz poziom poinformowania
0 konkretnej sytuacji. Poniewaz motory-
zacja bez przerwy ewoluuje, a produktow
jest coraz wiecej, trzeba wiedzie¢ coraz
wiecej — informacja jest podstawg.

Czy w dobie oszczednosci, ktérych
wszyscy szukaja, trudno sprzeda¢ mar-
kowy produkt? Zatézmy na chwile, ze
jestem potencjalnym kupcem, a Pan
sprzedawca. Jak Pan mnie przekona, ze
lepiej wyda¢ wiecej na Wasze wyposa-
zenie, niz kupi¢ tanszy sprzet?
Wiekszo$¢ przedsiebiorcéw rozumie, ze
inwestycja w jako$¢ jest na dfuzszg mete
optacalna. Wybierajac co$ o nizszej jako-
éci, dzi$ moze zaptacg mniej, ale w krot-
kim czasie bedg musieli ponies¢ koszty
zwigzane z niezdolnos$cig maszyn do pra-
¢y, naprawami lub nawet wymianami.
Przekonujemy w nastepujacy sposob: je-
$li kto$ jest zainteresowany naszg oferta,
kierujemy go do kogo$ innego, kto juz z niej
korzysta, bo wiemy, ze to wtasnie on naj-
lepiej przekona niezdecydowang osobe.
Niezawodnos¢ i dtugowiecznos¢ naszego
wyposazenia najlepiej broni sie sama,
a okreslenie ,za ile ptacisz, tyle dostajesz”
jest znane pod kazdg szerokoscig geogra-
ficzna. Mniej zaptacisz, mniej dostaniesz,
a w efekcie i tak wydasz wiecej niz wtedy,
gdybys od poczatku inwestowat racjonal-
nie. Zresztg coraz wiecej wtascicieli nie
patrzy juz tylko na cene, ale i na to, kiedy
inwestycja sie zwrdci i zacznie zarabiac.
A zwraca sie szybko, gdy sprzet sie nie
psuje, a pracownicy nie majg kfopotow
obsfugowych.
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Jak ocenia Pan poziom wiedzy i umie-
jetnosci mechanikéw w Polsce na tle
innych krajéw, w ktérych prowadzit pan
szkolenia.

Jestem pod ich wrazeniem. Spotkatem
wielu ludzi, ktérzy bardzo duzo juz umie-
ja, ale — co nawet wazniejsze — wcigz chcg
umie¢ wiecej, sg gtodni wiedzy. Reprezen-
tujg bardzo wysoki poziom i z pewnoscig
poradziliby sobie takze w kazdym innym
miejscu na $wiecie, gdzie miatem stycz-
nos$¢ z mechanikami.

Podkreslat Pan podczas prezentaciji,
ze sam jest doswiadczonym techni-
kiem. Wspominam o tym dlatego, ze
nowoczesne urzadzenia, jak Wasze,
czesto wyreczajg ludzi w pracy, spro-
wadzajac wszystko do wcisnigcia kilku
przyciskéw. Czy nie obawia sie Pan, ze
nadejdzie dzien, w ktérym wykwalifiko-
wani mechanicy przestang byc¢ potrzeb-
ni, bo dostownie kazdy bedzie mégt ten
przyktadowy guziczek wcisngé?
Wykwalifikowany personel zawsze be-
dzie potrzebny. Zaden komputer sam nie
naprawi samochodu i nie wymieni cze-
$ci. Chocby nie wiem jak wiele informacji
zaoferowata maszyna, zawsze pozosta-
nie kwestia ich odpowiedniej interpreta-
cji. Najwazniejsze, jak wiele informacji
moge otrzymac i jak szybko. Sprawne
urzadzenie w rekach profesjonalisty to
klucz do opfacalnej dziatalnoéci. Zaden,
nawet najbardziej do$wiadczony, mecha-
nik nie moze wiedzie¢ wszystkiego, bo
do zapamietania jest za duzo. Nie wiem

wszystkiego, ale wiem, co zrobi¢, aby do-
wiedzie¢ sie tego, co mi potrzebne. O to
chodzi i dlatego te nowoczesne urzadze-
nia sg potrzebne i pozyteczne.

Jaka jest Pana opinia na temat ogélnej
kondycji branzy motoryzacyjnej. Czy
najgorsze juz za nami, czy kryzys znéw
da o sobie znac¢?

Mysle, ze najgorszy etap jest juz za nami.
7 naszej perspektywy, nawet gdy ludzie
kupujg relatywnie mniej aut, to przeciez
muszg utrzymac i serwisowac te, ktére
juz maja. Co roku rosnie taczna liczba
kilometréw pokonywanych przez pojazdy
na catym $wiecie. Wiec nawet je$li deale-
rzy majg stabszg sprzedaz, to ich serwisy
sg — i bedg — wcigz zajete pracg, bedg
miaty co robi¢. Branza pozostanie rela-
tywnie stabilna, niezaleznie od biezacej
sytuacji ekonomicznej, bo towary wcigz
muszg by¢ przewozone z miejsca na
miejsce, ludzie wcigz bedg musieli dosta-
wac sie z domu do pracy, a to wymaga
sprawnego transportu.

Czy to Pana pierwsza wizyta w Polsce
i czy ma Pan jakie$ charakterystyczne
whioski lub obserwacje dotyczace na-
szego kraju?

Wydaje mi sie, ze ludzie sg tu wyjatkowo
przyjazni. Cho¢ po polsku znam tylko poje-
dyncze sfowa, nie mam problemoéw z zata-
twieniem tego, co jest mi potrzebne. Wszy-
scy sg otwarci i pomocni. Bez kokieterii
powiem, ze nie we wszystkich krajach,
jakie odwiedzitem, tak byfo. Swietnie sie
tu czuje i chetnie tu wrdce.
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