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miejsce. Trwa zacieta walka miedzy duzy-
mi dystrybutorami, prébujg tez z nimi kon-
kurowa¢ wchodzace na rynek mniejsze
firmy. Wygrywa ten, kto ma lepsze zaopa-
trzenie, jest szybszy w dotarciu do klienta,
ma dodatkowe atuty, jak: pomoc tech-
niczng, system szkolen i oprogramowanie
serwisowe dla warsztatéw, a jednoczesnie
potrafi utrzymywac koszty funkcjonowania
na relatywnie niskim poziomie.

Na polskim rynku sprzedajg sie dobrze
i czesci markowe, i tansze zamienniki.
Nasza firma zawsze stawiata na czesci do-
brej jakosci, z tzw. $redniej i gbérnej pdtki.
Unikamy poszukiwania jak najtanszych
dostawcow czesci z tzw. LCC (low costs
countries), cho¢ oczywiscie mamy w ofer-
cie wybor kilku marek drozszych i tan-
szych. Problemem dzisiejszego rynku nie
jest: ,gdzie tanio kupi¢”, tylko: ,jak dobrze
sprzedac”.

Cena produktu jest tylko jednym i nie
zawsze decydujgcym elementem strategii
sprzedazy. Np. w amortyzatorach 99%
sprzedazy stanowi Monroe — $wiatowy
lider, w sprzegtach — LuK Schaeffler oraz
Valeo. | jeszcze jedna ciekawostka: nie za-
wsze to, co pochodzi z Chin, jest najtansze
i najstabsze. Przyktadem mogg by¢ prze-
guby homokinetyczne oraz pdétosie firmy
GSP, jakosciowo co najmniej tak samo do-
bre, jak te dostarczane przez $wiatowego
lidera GKN.

Sprzedajemy czesci do wszystkich ma-
rek samochodéw jezdzacych w Polsce,
w tym najwiecej do tych najliczniej u nas
reprezentownych, jak VW, Opel, Skoda.
Wzrasta sprzedaz do segmentu aut japon-
skich i koreanskich oraz francuskich.

W sferze popytu na czesci wystepuje
wyrazna sezonowo$¢. Na pewno $rodek
roku jest tu okresem szczytowym, a po-
czatek i koncéwka, zwtaszcza luty i gru-
dzieh, odznaczajg sie stabszym popytem.
Jednak w sezonie zimowym ros$nie sprze-
daz innych artykutéw, przede wszystkim
akumulatoréw oraz ptynéw zimowych do
spryskiwaczy i chtodnic. Réznica miedzy
najlepszym a najstabszym miesigcem roku
moze siega¢ 30%, natomiast po wyklu-
czeniu stycznia, lutego, listopada i grudnia
réznica miedzy Srodkowymi miesigcami
roku nie przekracza 10%.
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S3 wyrazne prawidtowosci

Nasza firma sprzedaje czesci w zasadzie
do wszystkich samochoddw jezdzacych
po europejskich drogach, bez specjalne-
go preferowania jakich$ marek i modeli.
Proporcje sprzedazy ocenianej wedtug

takich kryteriéw ksztattuje wiec wytacznie
popyt, ktéry odpowiada dos$¢ dokfadnie
statystycznej strukturze krajowego parku
samochodowego. Nasza oferta zwieksza
sie o prawie 10% nowych referencji rocz-
nie, co wplywa na niemal proporcjonalny
wzrost ogdlnej wielkosci sprzedazy. Trud-
no powiedzie¢, jakie znaczenie w ksztatto-
waniu tych trendéw ma fakt, ze oferujemy
wytgcznie czesci o jakosci oryginalnej, bez
tanszych ich zamiennikow.

Jesli chodzi o zjawiska charakterystycz-
ne i dla naszej dziatalnosci, i dla catego
krajowego rynku motoryzacyjnego, obser-
wujemy nastepujacg prawidtowosé: przy
spadku sprzedazy nowych samochoddw
w liczbach bezwzglednych lub jej udziatu
w ogolnej liczbie ,pierwszych rejestracji”
samochoddw w Polsce nastepuje wyrazny
wzrost popytu na czesci zamienne.

Coraz wyrazniej wystepuje tez zjawisko
sezonowosci popytu na okre$lone rodzaje
czesci. Ma to chyba bezposredni zwigzek
z sezonowym charakterem niektérych na-
praw, do ktérych te produkty sg potrzebne.
Mamy wiec zaréwno asortyment typowo
sezonowy, np. przed zimg — dodatki do
paliw, opony, ptyny chfodnicze, termosta-
ty, akumulatory, wycieraczki, a wiosng —
filtry kabinowe. Réwnomiernie przez caty
rok przebiega sprzedaz takich produktéw,
jak np. sprzegta, przektadnie kierownicze
i rozmaite uszczelnienia techniczne. |
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2 samochody Peugeot 107
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