HISTORIA TRANSAKCJI FIRMY KORCZYK Z BIELSKA-BIALEJ

Wielki ruch

niewielkiego dealera

Transakcji miedzy dealerami jest coraz wiecej, ale autorami wiekszosci
z nich sa duze grupy dealerskie. Kupowac¢ moga jednak takze ci
mniejsi. Wazne, by transakcja wpisywata sie w filozofie rozwoju firmy.

Michal Borliowski

odmiotéw dealerskich, ktére posia-

dajg tylko jedng autoryzacje, jest na
naszym rynku 280. Od listopada do tego
grona nie nalezy juz firma Korczyk z Biel-
ska-Biatej, ktora kupita tamtejsze dealer-
stwo Kii od firmy Moto-Gabra. Autoryza-
cja koreariskiej marki poszerzyta zakres
dziatalnosci rodzinnego biznesu, ktory
do tej pory opierat sie na niezaleznym
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wielomarkowym serwisie w miejscowo-
sci Kozy, ktérego poczatki siegajg 1982
r., oraz dealerstwie Skody, z ktéra spotka
Korczyk zwigzana jest od 12 lat.

Skazani na inwestycje

Mysl o poszerzeniu portfolio firmy o
druga marke kietkowata w glowach
wiascicieli bielskiej firmy juz od kilku

lat. - Nasza dotychczasowa wspétpraca
ze Skodg uktada sie dobrze. | gdyby nie

prezne funkcjonowanie w ramach tej

marki, nie moglibyémy pozwolié sobie
na tak powazng transakcje. W pierwszej
kolejnosci myslelismy zatem o poszerze-
niu naszej dziatalnosci w oparciu o inne
marki z Grupy Volkswagena. Spore na-
dzieje wigzalismy na przykiad z nowym

rozdaniem w marce SEAT - méwi Dorota
Korczyk, wiceprezes zarzadu firmy. Osta-
tecznie jednak poszerzenia dziatalnosci
w ramach koncernu zrealizowa¢ sie nie
udato.

Wies¢ o tym, ze rodzina Korczyk szuka
mozliwosci inwestycji, krazyta jednak
na rynku. - Dostawalismy propozycje
nabycia dealerstw z innych czesci Polski.
Kazdy ma jednak wtasng wizje rozwoju
biznesu. W naszej postawilismy na wy-
korzystanie prowadzonych wczesniej
dziatan reklamowych i rozpoznawalno-
éci na lokalnym rynku w sprzedazy aut
innej marki. Z tego powodu nie intere-
sowat nas rozwoj poza regionem Podbe-
skidzia - méwi Dorota Korczyk.

A czy strategia nie dopuszczata rozwo-
ju poprzez budowe wiasnego salonu? -
Myslelismy i o tym. Ale w Bielsku sg juz
niemal wszystkie marki, a do wewnetrz-
nej konkurencji dochodzi tylko w jed-
nej - Skodzie. To jednak rynkowy lider,
Bielsko jest poki co za matym rynkiem,
by dwodch dealeréw reprezentowato
inng marke. Moglismy tez pomysle¢ o
wprowadzeniu na rynek nowej marki,
ale wybér byt bardzo ograniczony -
mowi Dorota Korczyk. | faktycznie. W
Bielsku-Biatej sposréd brandéw, kto-
rych liczba rejestracji aut w tym roku
wynosi ponad 50, nieobecne sa jedy-
nie Infiniti, Isuzu, Lexus, Mini, Porsche,
Smart i Ssangyong.

Zmudna finalizacja

Firma Korczyk musiata wiec trzymac
reke na pulsie i czeka¢ na rynkowe oka-
zje. Ta pojawila sie w ubieglym roku. -
Lokalizacja salonu Kia w Bielsku-Biatej -
przy ulicy Warszawskiej 154 - jest dla nas
symboliczna. Juz kiedy rozpoczynalismy
dziatalnos¢, méj tata mowit, ze to najlep-
szy punkt w miescie do sprzedazy samo-
chodéw i kiedys chciatby mie¢ tam swo-
je dealerstwo - mowi Dorota Korczyk.

Ostatecznie plan ten udato sie po wielu
latach zrealizowa¢, cho¢ cafa operacja
nie byta prosta. Po pierwsze, che¢ zaku-
pu wspomnianego dealerstwa wyrazato
co najmniej kilku innych dealeréw. Po
drugie, transakcja byla rowniez warun-

kowana tym, czy firma Korczyk dostanie
blogostawieristwo ze strony Kia Motors
Polska. - Pomagat nam fakt, ze importe-
rowi zalezato na tym, by sprzedaz Kii w
Bielsku-Biatej byta kontynuowana w do-
tychczasowej lokalizacji - zauwaza Doro-
ta Korczyk. Zielone dwiatlo od importera
szybko sie pojawito, ale nie oznacza to, ze
wadweczas transakcje z dnia na dzieh uda-
to sig sfinalizowad. - Ostatecznie zajeto to
az trzynascie miesiecy. A przeciez jednej
stronie zalezato na tym, by biznes sprze-
da¢, drugiej - by go kupi¢. Kazda z firm
zwigzana jest jednak rdznymi umowami,
na przyktad kredytowymi czy importer-
skimi, co skutecznie wydtuza calg proce-
dure - wyjasnia Dorota Korczyk. Mogtaby
by¢ ona jeszcze diuzsza, ale dealer zostal
dobrze przyjety w Kia Motors Polska,
mimo ze jest zupetnie nowym podmio-
tem w sieci koreanskiej marki.

Zapewnia, ze gdyby ponownie staneta
przed wyzwaniem zwigzanym z podob-
na transakcja, robitaby wszystko, by cata
operacje zamknac¢ w jak najkrotszym
czasie, To tym bardziej istotne, ze - jak
przekonuje - z kazdym miesigcem nego-
cjacji dealerstwo, ktdre jest przedmio-
tem transakgji, traci na wartosci. - Wasci-
ciel firmy, ktérg zamierza sprzeda¢, ma
juz do niej zupetnie inny stosunek niz w
momencie, kiedy ja rozwija. Odklada sig
kolejne pomysty. W koricu po co je reali-
zowac, skoro nie bedzie sie beneficjen-
tem ich rezultatéw - ttumaczy Dorota
Korczyk, dodajac, ze kolejnym proble-
mem moze byc ryzyko utraty niektérych
pracownikéw na rzecz konkurencji.

Formalnie nowym dealerem Kii zostata
spotka Korczyk Plus. - Dla nowej auto-
ryzacji musielismy powolac nowy twor,
Wigze sie to miedzy innymi z przejrzy-
stoscig kosztoéw i wydatkdw. Dzieki de-
dykowanym dziatalnosciom gospodar-
czym mozna szybko oceni¢ finansowa
strukture kazdego z oddziatow - mowi
wiceprezes zarzadu firmy. Z punktu
widzenia marketingowego cata dziatal-
nos¢ dealerska odbywa sie wcigz pod
brandem Korczyk.

Bez rewolugji
Wspétwlascicielka bielskiej firmy pod-

kresla znaczenie utrzymania dobrych
relacji z poprzednim wiascicielem de-
alerstwa Kii w Bielsku-Biatej. - Dzieki
temu nasze pierwsze spotkanie z nowg
zatloga mogto odby¢ sie w jego towarzy-
stwie. Umozliwito to nie tylko symbo-
liczne zakoniczenie jednej wspétpracy i
rozpoczecie drugiej, ale ulatwito dalsze
kontakty. Bo wbrew pozorom nie kon-
€z4 sig one, a przynajmniej nie powinny
sie koficzy¢, w momencie finalizacji sa-
mej transakgji. Biznes prowadzimy my,
ale sporo spraw - na przyktad zobowig-
zania wobec klientéw - pozostaje przez
pewien czas wspdlna - méwi Dorota
Korczyk. Dlatego - jak dodaje - planujac
transakgcje, warto szuka¢ partnera, ktéry
nie tylko jest wiarygodny, ale tez takie-
go, z ktérym fatwo o znalezienie wspol-
nego jezyka i porozumienia.

Spotkanie z pracownikami cznaczato nie
tylko symboliczne, ale - jak sie szybko
okazato - takze faktyczne rozpoczecie
wspotpracy. - Podczas indywidualnych
spotkan z cztonkami zalogi chcielimy
zapoznac ich z naszg wizjg prowadzenia
firmy. Kazdy otrzymat tez propozycje
dalszej pracy w dealerstwie. Ostatecz-
nie wszyscy, mimo zmiany wilasciciela,
postanowili da¢ nam szanse. To dla nas
zaszczyt - nie kryje Dorota Korczyk. Z
pozostania catego zespotu jest zadowo-
lona takze ze wzgledu na to, Zze do tej
pory bardzo dobrze wypadat on w ba-
daniach jakosciowych. Byt tez doceniany
przez przedstawicieli importera.

Wspomniane rozmowy z pracownikami
zostaty réwniez wykorzystane do tego,
by zapytac o to, co ich zdaniem powin-
no zosta¢ ulepszone w firmie. - Jako
nowi wilasciciele musielismy stworzy¢
hierarchig najpilniejszych wydatkdw.
Oczekiwania czionkéw zespotu doty-
czyty miedzy innymi wigkszej aktywno-
5ci marketingowej i reklamowej firmy w
regionie. Ich zdaniem warto tez uatrak-
cyjni¢ miejsce wydawania nowych aut -
relacjonuje Dorota Korczyk.

Rewolucyjnych zmian jednak nie bedzie.
Z dwdch powoddéw. - Obiekt spehnia
wszystkie wymagania Kia Motors Polska.
Poza uporzadkowaniem wyposazenia
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nie musieliémy robi¢ wiasciwie nic. Pod-
jelismy jedynie decyzje o odswiezeniu
‘wnetrz, zwlaszcza w ¢zgsci biurowej. Do
tego doszla oczywiicie zmiana identyfi-
kacji - méwi Dorota Korczyk. Jak dodaje,
pomystéw na dalsze modyfikacje nie bra-
kuje, ale juz sam zakup dealerstwa byt dla
wiascicieli duzym finansowym wyzwa-
niem. Kolejne wydatki muszg by¢ zatem
rozkiadane w czasie. Brak ingerencji w
konstrukcje obiektéw pozwolit uczynic
zmiane wiascicielskg wiasciwie nieod-
czuwalng dla klientdw, bo salon nie byt
zamkniety nawet przez jeden dzien.

Inna marka, inny klient

W ostatnich latach bielski dealer Skody
sprzedawat okoto 700 aut rocznie. Jak
pozyskanie nowej autoryzacji wplynie
na sprzedawane przez niego wolumeny?
- Dokfadne cele sprzedazowe okreslimy
na koniec roku. Dane z monitoringu ryn-
ku pokazuja nam, ze dotychczas rynko-
we udziaty marki Kia na Podbeskidziu
byty nizsze niz w calej Polsce, dlatego na
pewna jest tu jeszcze sporo do zrobienia
- moéwi Dorota Korczyk. W 2013 r. udziaty
rynkowe koreariskiej marki w powiecie
bielskim i samej Bielsko-Biatej wynosity
2,9 proc. W kolejnym roku - 2,5 proc., w
biezacym - juz zaledwie 1,9 proc. Stabe
rezultaty z 2015 r. oznaczajg, ze udzialy
Kii w bielskim rynku to juz zaledwie 43
proc. wyniku, jaki marka notuje w catym
kraju. W poprzednich latach byt to po-
ziom okoto 55 proc.

Tymczasem nowy wiasciciel dealerstwa
Kii zamierza nie tylko osiagna¢ rezulta-
ty na poziomie $redniej krajowej, ale
wkrétce potem znalezé sie w okolicy
czotowej ,10" dealerdw Kia z najwyzsza
sprzedaza, co - patrzac na dane z 2014
r. - wigzatoby sie z wolumenem znacznie
przekraczajgcym 300 aut. Nie nazbyt
ambitnie? - Autoryzacje Skody otrzyma-
lismy jako druga firma w Bielsku. Tym-
czasem juz po paru latach udato nam
sie wejs¢ do grona 10 czotowych deale-
row tej marki - méwi Dorota Korczyk. |
dodaje, ze w realizacji celéw jej firmie
moze poméc kontekst geograficzny. - W
Skodzie do najblizszego dealera mamy
6,5 kilometra. W przypadku Kii - gdyby
postuzy¢ sie cyrklem - okaze sie, ze do

kolejnego punktu jest az 50 km. To zde-
cydowanie wiekszy komfort i pole do
dziatania - zapewnia.

Nie ma przy tym obaw, ze wzrost sprze-
dazy Kii spowoduje spadki w Skodzie.
- Juz pierwszy miesigc dziatalnosci jako
dealer koreariskiej marki pozwolit nam
poczyni¢ obserwacje, ze klienci w obu
naszych salonach to dwie zupetnie
inne grupy. W Kii wciaz najwiekszym
zainteresowaniem cieszg sie samocho-
dy uniwersalne. Dominujg tez stono-
wane kolory: bezowy i szary. Takie sa-
mochody zamawiamy tez pod katem
samochodéw demonstracyjnych i eks-
pozycyjnych. W Skodzie jest zupetnie
inaczej i podobnych aut juz wlasciwie
nie sprzedajemy. Dlatego tez do dyspo-
zycji klientdw mamy na przyktad Octa-
vie RS z matowym lakierem i szklanym
dachem, czy biata Fabie z czerwonym
dachem i felgami, oblepiong motywami
komiksowymi - mowi Dorota Korczyk,
zaznaczajac, Zze coraz wiekszg wartosé
transakeji w Skodzie stanowi tez dodat-
kowe wyposazenie i akcesoria. Dlatego
w bielskim dealerstwie nikogo nie dziwi
juz sprzedaz na przyktad Skody Superb
z dodatkowym wyposazeniem wartym
tyle, co podstawowa wersji Skody Citigo.

Nie zmarnowali czasu

Poprzedni dealer Kii dysponowal takze
pokaznym zapleczem serwisowym, w
tym m.in. Stacjg Kontroli Pojazdéw oraz
blacharnig-lakiernia. Centrum napraw
powypadkowych towarzyszy jednak
takze autoryzacji Skody. Dwa obiekty
blacharsko-lakiernicze w jedne] aglo-
meracji - to wirod dealerow nie zdarza
sie zbyt czesto. - W obu blacharniach
jestesmy jednak w stanie wygenerowacd
odpowiedni obrét. W Skodzie - dzieki
kontraktom podpisanym na przestrzeni
ostatnich lat - obstugujemy sporo flot.
Standard i jakos¢ wyposazenia naszej
blacharni-lakierni pozwolity nam po-
zyskac wielu klientow marek premium.
Poza Skoda, wiekszoé¢ samochodow
obstugiwanych przez te blacharnie
to Volkswageny, Audi, Mercedesy czy
Subaru. Zajmujemy sie tez renowacja
aut, gtownie oldtimeréw - méwi Doro-
ta Korczyk. W Kii wigcej jest klientéw

indywidualnych, a model wspétpracy
miedzy Kig a PZU zapewnia dealerom
korearskiej marki wysoka kierowalno$¢
aut po szkodach komunikacyjnych.
Jak zapewnia Dorota Korczyk, czas na
rozwazenie optymalizacji kosztéw lub
dalsza specjalizacje blacharni-lakierni
przyjdzie. Jednak rewolucja - w posta-
ci na przyktad zamkniecia ktéregos z
obiektéw juz na wstepie - bylaby po-
zbawiona sensu.

Czy obstuga klientéw marek premium
w serwisie blacharsko-lakierniczym
moze stanowi¢ preludium do pozyska-
nia w kilkuletniej perspektywie petnej
autoryzacji ktérejs z marek wyzszej
potki? - Oczywiscie. Widzimy, ze rynek
sie konsoliduje. | cho¢ nadal jestesmy
matym dealerem, chcemy sie rozwijac.
Jednoczeénie nie chcemy doprowadzi¢
do sytuacji - obserwowanej na przykfad
w wigkszych grupach - by nasze salony
musialy ze sobg rywalizowac i walczy¢
o klienta. Gdzie bije sie dwdch z tej sa-
mej rodziny, tam korzysta trzeci z ze-
wnatrz. Wolimy wiec wykorzystywac
synergie naszych punktéw dealerskich.
Dlatego w naszej wizji rozwoju bizne-
su miesci sie marka premium - modwi
Dorota Korczyk. Wspomniany efekt
synergii ma by¢é widoczny jak na razie
choéby w sprzedazy samochodow uzy-
wanych. Firma Korczyk powolata do zy-
cia brand Auto bez Ryzyka. Odkupy aut
prowadzone sa w obu lokalizacjach, zas
sprzedaz - na razie przy salonie Skody.

Wszystkie ruchy firmy Korczyk pokazu-
jawiec, ze jej wtasciciele mieli klarowna
wizje rozwoju ich rodzinnego biznesu.
- Chodzilismy za ta inwestycja kilka lat.
To naprawde sporo czasu, by wszystko
doktadnie przemyslec - zapewnia Do-
rota Korczyk. Wydaje sie, ze to cenna
wskazowka dla pozostatych dealerow,
ktérzy poszerzenie dziatalnosci maja
jeszcze przed soba. Czasami warto po-
czekac i sledzi¢ rynek niz na site wal-
czy¢ o autoryzacje, ktéra nie bedzie
uzasadniona rynkowo. Odpowiednio
planujgc ten proces i czerpiac z rynko-
wych doswiadczeri innych firm dealer-
skich - mozna sobie proces zmian zna-
czaco utatwi¢. [




