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Zawody lakiernikow na targach Automechanika

|

Debiut firmy Clarios

Dziat Power Solutions firmy
Johnson Controls przeksztatcit
sie w spotke Clarios, zachowu-
jac przy tym zasoby produkcyj-
ne i operacyjne oraz centrale

w Glendale, Wisconsin. Nowo
powstaty podmiot gospodar-
czy zostat nabyty przez firme
Brookfield Business Partners
i rozpoczyna dziatalnos¢ jako

Targi  Automechanika, wraz
z firmami DeBeer Refinish,
Octoral i SATA, organizujg
zawody lakiernikéw Body &
Paint World Championships.
Uczestnicy bedg mieli za za-
danie przygotowac projekt la-
kierniczy oceniany pod katem
unikatowosci,  wykonania,
zastosowanych efektéw spe-
cjalnych oraz zwigzku pracy
z kulturg kraju goszczacego
zawody. O prawo do startu
w finale specjalisci zawalczg

podczas lokalnych targdéw
Automechanika na catym
Swiecie. Pierwsze elimina-
cje zostang przeprowadzone
w dniach od 4 do 6 czerwca
w Birmingham, nastepne zas
odbedg sie w Johannesburgu,
Szanghaju, Dubaju i Mexico
City. Széstka laureatéw kwa-
lifikacji krajowych zmierzy
sie w zmaganiach finafo-
wych podczas targéw Auto-
mechanika we Frankfurcie
(8-12 wrzesnia 2020).

== CLARIOS

globalna spdtka specjalizujgca
sie w systemach przechowy-
wania energii. Projekt i wy-
konanie akumulatoréw marki

Il Miedzynarodowy Finat Young Car Mechanic

Tegoroczna edycja konkur-
su Young Car Mechanic
byta juz trzecig odsfong
rywalizacji, do ktérej za-
proszeni zostali uczniowie
z innych europejskich kra-
jéow, w ktorych Inter Cars
prowadzi swojg dziafal-
nos¢. W 2017 roku byli to
uczniowie z totwy i Litwy,
12 miesiecy pézniej dota-
czyli do nich koledzy z But-
garii i Estonii. W 2019 roku
lista krajéw jest jeszcze
obszerniejsza — w miedzy-
narodowym finale spotkali
sie bowiem reprezentanci
szkoét z Polski, Litwy, totwy,
Estonii, Ukrainy, Wegier
i Butgarii.

Wszyscy oni rywalizo-
wali w dniach 25-26 maja
w Centrum Szkoleniowym
Inter Cars o tytut najlep-
szego mtodego mechanika
w Europie (napiszemy o tym
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w przysztym numerze). Mfo-
dzi adepci naprawy pojazdéw
mechanicznych mierzyli sie
ze ztozonymi zadaniami tech-
nicznymi, w trakcie ktérych
oceniano ich praktyczng wie-
dze w warunkach najpetnigj
oddajgcych realia pracy me-
chanika.

taczna pula nagréd dla
3 pierwszych miejsc w Mie-
dzynarodowym Finale Young
Car Mechanic 2019 wynosita
100 000 zt! Wszyscy uczest-
nicy Miedzynarodowego Fi-
natu zostang zaproszeni na
wycieczke do fabryki firmy
Elring w Stuttgarcie i muze-
6w poswieconych tematyce
motoryzaciji.

Young Car Mechanic juz na
state wpisat sie w kalendarz
najwazniejszych  wydarzen
organizowanych przez Inter
Cars. Inicjatywa z roku na rok
cieszy sie coraz wiekszym za-

Clarios pozwalaja na odzyska-
nie i ponowne uzycie blisko
99% materiatow wykorzysta-
nych do ich produkgji.

ufaniem uczestnikéw, a takze
partneréw, bez ktérych orga-
nizacja tego przedsiewziecia
nie byfaby mozliwa. Konkurs
wspierajg znane marki, zain-
teresowane  ksztattowaniem
wtasciwych wzorcéow wsrod
mtodziezy. W tym roku Part-
nerami Strategicznymi, za-
réowno etapu krajowego, jak
i Miedzynarodowego Finatu,
byty firmy: Bosch, Elring oraz
ZF Aftermarket, a Partnera-
mi Finatu Miedzynaroowego,
poza wyzej wymienionymi —
takze firmy: Hella, Varta, Meyle
oraz Motoremo.

FOT. CLARIOS, INTER CARS, MESSE FRANKFURT EXHIBITION GMBH

Czas to pieniadz — profesjonalny serwis samochodowy

Czym rézni sie serwis samochodowy

od sklepu motoryzacyjnego?

Tym, czym rdznig sie miejsca $wiadcza-
ce ustugi od miejsc sprzedazy produktéw.
Podstawowym produktem sprzedawanym
przez serwis jest czas. Kto$ moze po-
wiedzie¢, ze przeciez klient kupuje réw-
niez czesci i akcesoria. Zgadza sie, ponie-
waz klient kupuje ustuge (czas potrzebny
do jej realizacji) oraz niezbedne do wy-
konania ustugi czesci zamienne, ptyny eks-
ploatacyjne i akcesoria.

Motoryzacja jest jedng z nielicznych
branz, gdzie sprzedaz ustug (czasu) opar-
ta jest na bardzo szczegdtowych tabelach
czasochtonnosci z podziatem na grupy
czynnos$ci i poszczegdlne operacje wg ma-
rek i modeli pojazdéw. Dlaczego jest to ta-
kie istotne w ustugach motoryzacyjnych?
Poniewaz gféwnym kosztem statym ser-
wisu jest koszt czasu, a doktadniej — wy-
nagrodzenie dla mechanikéw za ich czas
obecnosci w pracy. Im wiecej tego czasu
sprzedamy klientowi, tym wieksze bedzie
pokrycie kosztéw pracy mechanikdw,
a w dalszej konsekwencji — zyski ze sprze-
danej robocizny. Zeby to jednak czyni¢
w sposéb skuteczny, mechanicy muszg by¢
wydajni.

Jak mierzy¢ wydajnos¢ mechanikéw?

Najprosciej poprzez poréwnanie czaso-
chfonnoéci ustugi wg tabel z czasem re-
alizacji ustugi przez mechanika. Stad
niezbedne sg wspomniane wczedniej tabele

czasochftonnosci. Innym sposobem, ale juz
mniej doktadnym, jest poréwnanie warto-
$ci sprzedanej robocizny klientom do po-
tencjatu warsztatu wg wzoru:

Wartos¢ sprzedanej robocizny netto

(Iiczba godzin obecnos’ci) (cennikowa stawka)
mechanikéw w pracy za rbg netto

Profesjonale serwisy powyzszy wskaz-
nik majg na poziomie 80-100%. Oczywi-
$cie, wraz ze sprzedazg robocizny musi i$¢
sprzedaz czesci zamiennych i akcesoriéw
na poziomie nie mniejszym niz warto$¢ ro-
bocizny.

Co ma najwiekszy wptyw na wydajnos¢?
Po pierwsze, kompetencje mechanikéw,
tzn. ich wiedza i doswiadczenie. Po dru-
gie, organizacja pracy serwisu. Za obydwa
aspekty odpowiada wtasciciel serwisu lub
osoba zarzadzajaca serwisem. Nawet naj-
lepszy mechanik z duzym doswiadczeniem
nie bedzie w stanie skutecznie realizowac
ustug, a doradca serwisowy sprzedawac
ich klientom, jesli wtasciciel nie zadba
o wiasciwg i sprawng organizacje. 2-3 ty-
godniowa kolejka klientéw i peten parking
samochodéw nie muszg $wiadczy¢ o pro-
fesjonalizmie serwisu, ale o problemach
organizacyjnych.

Jak sohie z tym radzi¢?

A, to materiat na oddzielny artykut. Wra-
cajac do tematu sprzedazy czasu (roboci-
zny), podsumujmy, dlaczego jest ona tak
wazna? Sg dwa gtéwne powody:

Sprzedana robocizna jest podstawowym
zrédtem wynagrodzenia i utrzymania
mechanikéw, nie — marza na czesciach.
A trudno utrzymaé dobrego mechani-
ka za niska pensje i bez dbatosci o jego
szkolenia i rozwoj.

Praktyka pokazuje, ze warsztat nie-
potrafigcy sprzedawaé czasu pracy
mechanikdw, nie potrafi réwniez sprze-
dawaé czesci zamiennych z dobrg mar-
z3. Warsztat niesprzedajacy robocizny
to nic innego, jak sklep motoryzacyjny
z darmowym montazem czesci.

Dlatego czas jest najwazniejszy!
Dlatego czas ustug nalezy mierzy¢ i od-
powiednio sprzedawac klientowi. Do tego
stuza programy warsztatowe, a w wersji
zaawansowanej — czytniki czasu pracy.
W sieci Bosch Car Service pierwszym pa-
rametrem, o ktéry pytamy wiasciciela, jest
zawsze sprzedaz robocizny (czasu) w prze-
fozeniu na mechanika. Krétka odpowiedz
moéwi bardzo wiele o stanie organizacji
warsztatu i wiemy, jakie postawié kolejne
pytania witascicielowi i od czego zaczaé
propozycje zmian i usprawnien majacych
na celu zwiekszenie zyskownosci serwisu.
Bo przeciez podstawowym celem kazde-
go wiasciciela serwisu nie powinno by¢
naprawianie samochoddéw i zadowolenie
klientéw, lecz zyskowne prowadzenie firmy.
Wiecej informacji na stronie:
www.warsztatybosch.pl
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