Kluczowe kierunki rozwoju dla serwisow oponiarskich, ale
nie tylko
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Rynek serwisow oponiarskich i mechanicznych w Polsce dynamicznie ewoluuje, a siec¢
Premio skutecznie adaptuje sie do nowych wyzwan. Wzrost sprzedazy ustug serwisowych,
rozwoj digitalizacji oraz rosnace znaczenie klientow flotowych to tylko niektore z
kluczowych trendoéw ostatnich lat. Dodatkowo zmieniajace sie oczekiwania kierowcéow,
postepujaca elektryfikacja motoryzacji oraz wyzwania kadrowe stawiaja przed branza
istotne pytania dotyczace jej przyszlosci.



O tym, jak Premio odpowiada na te
zmiany, jakie strategie rozwoju
przyjeta sie¢ i czego mozemy
spodziewac¢ sie w kolejnych latach,
rozmawiamy z Piotrem Nowakowskim,
dyrektorem ds. sprzedazy detalicznej
Goodyear w regionie Europy
Wschodnie;j.

Za nami kolejny rok Premio w Polsce. Jak podsumowalby Pan minione 12 miesiecy pod
wzgledem rozwoju sieci w naszym kraju? Czy byl to udany okres?

To byt dobry i wazny rok, w czym pomogta rosnaca liczba rejestracji samochodéw nowych (+16%), w
szczeg6lnosci wsrdd klientow instytucjonalnych (+9%), jak wynika z danych PZPM, ktérzy sa
strategicznym klientem Premio. Sie¢ zwiekszyta sprzedaz, cho¢ musze przyznac, ze nie bez wyzwan.
W calym roku zanotowaliSmy istotny wzrost obrotéw ze sprzedazy ustug, w szczegdlnosci depozytu
opon i mechaniki samochodowej, ktére rosty dwucyfrowo. Najsilniejszy trend wzrostowy zauwazalny
byt w przychodach z kategorii zimowych opon osobowych, w szczegdlnosci tych o rozmiarze ponad
18 cali. Dalszy rozwdj sprzedazy internetowej i postepujaca integracja kanatow sprzedazy
internetowej ze sprzedaza w punktach serwisowych byly kluczowe dla dotarcia do szerszego grona
konsumentow. Jednoczesnie sie¢ zmuszona byta skonfrontowac¢ sie z rosnacymi kosztami pracy,
oscylujacymi wokoét 7%, i niedoborem wykwalifikowanych mechanikéw, z czym zmagata sie ponad
potowa naszych sieciowych partneréw.

W 2024 r. Premio, dziatajace pod skrzydtami firmy Goodyear, rozszerzyto zakres dziatania do 162
lokalizacji. We wspotpracy z DEKRA i PZPO koncentrowalisSmy sie na podniesieniu oraz harmonizacji
jakosci ustug mechaniki samochodowej, w tym ustug oponiarskich. Z sukcesem przeprowadziliSmy



rowniez modernizacje wizualizacji 24 obiektéw, dostosowujac je do aktualnych standardow
wizerunkowych. UtrzymaliSmy tez dynamike digitalizacji sieci, kontynuujac wdrozenia systemow
GRIPS (ERP MS Navision), CSI (TechDoc), ePP (Platforma Zakupowa Opon i Felg). Dzieki tym
systemom wzrosto znaczenie analityki danych w zarzadzaniu siecig, co pomogto nie tylko usprawnia¢
prace na poziomie serwisu, ale takze lepiej rozumie¢ potrzeby klientéw i dostosowywac oferte.
Podsumowujac, wzrost przychodow, optymalizacja pracy serwiséw i realizowane z sukcesem
projekty strategiczne, majace polepszy¢ doswiadczenie konsumenta, dajg nam silne podstawy do
dziatania w 2025 r.

W przyszlym roku Premio bedzie obchodzilo 20-lecie obecnosci w Polsce. Jak ocenilby Pan
dynamike rozwoju konceptu w minionych latach? W jakim okresie ten rozwadj byl najszybszy
i czym byl podyktowany?

Lata 2006-2010 uptynety pod znakiem intensywnej ekspansji sieci. Punktem zwrotnym byt rok 2010,
kiedy osiggneliSmy poziom 100 lokalizacji na terenie Polski. Byt to z pewnoscia okres najbardziej
dynamicznego wzrostu. W latach 2010-2020 mierzyliSmy sie ze zmiana preferencji konsumentéw
dazacych do maksymalnego uproszczenia i przyspieszenia zakupu produktow i ustug, co stymulowato
dalszy rozwdj oferty mechaniki samochodowej i ustug mobilnych dla flot pojazdéw ciezarowych w
naszej sieci. Rdwnolegle na rynku postepowat dynamiczny wzrost sprzedazy internetowej, ktory
przynidst transparentnosc cen i przejscie czesci klientéw z punktu serwisowego do internetu.
Wymusito to wprowadzenie sprzedazy internetowej w sieci i zainicjowato proces digitalizacji,
umozliwiajgcej bardziej swiadome i zdyscyplinowane zarzadzanie sprzedaza, serwisowaniem i
kosztami operacyjnymi. W tym okresie konsumenci zaczeli preferowac zakupy w duzych serwisach o
dobrej jakosci, co sprzyjato dalszemu rozwojowi Premio. Wiasciciele wielu serwiséw staneli przed
dylematem, w jakiej formule kontynuowac dziatalnos¢ w tym zmieniajacym sie sSrodowisku
biznesowym. Obecne juz na polskim rynku miedzynarodowe sieci franczyzowe oferowaty
konkurencyjne standardy i jednoczesnie mozliwos¢ przeniesienia wysitku prowadzenia czesci dziatan
operacyjnych z franczyzobiorcow na centrale sieci. Rynek warsztatow samochodowych i serwiséw
oponiarskich w tym okresie podlegat silnej konsolidacji.

Ostatnie lata (2020-2024) i pandemia to przede wszystkim okres przyspieszonego rozwoju sprzedazy
internetowej i wzmacniania modelu hybrydowego, czyli potaczenia sprzedazy stacjonarnej z
internetowa. Premio podazalo tez za wymogami rynku flotowego, kontynuujac rozwijanie systemow
zarzadzania flota samochoddw osobowych (Fleet On-line Solution) oraz oferujac flotom pojazdéw
ciezarowych portfolio rozwigzan obnizajacych koszty uzytkowania opon w oparciu o nowoczesne
narzedzia i zaawansowane algorytmy (Goodyear Total Mobility). Postepujaca digitalizacja sieci
Premio - poza wprowadzaniem kolejnych rozwiazan IT - oferuje peina integracje wszystkich
systemow informatycznych, umozliwiajac swobodny przeptyw danych bez koniecznosci ich
wielokrotnego wprowadzania pomiedzy systemami (np. dane wpisane w systemie flotowym pojawiaja
sie automatycznie w systemie fakturowym). Koncepcja franczyzowa Premio stata sie dojrzatym
programem wsparcia rozwoju biznesu detalicznego w branzy motoryzacyjne;j.

Premio od poczatku stawialo na kompleksowosc¢ ustug, laczac serwis ogumienia z
mechanika. Czy przewiduje Pan dalsze poszerzanie oferty serwisowej? A moze obrany
zostanie jeszcze inny kierunek? Jakie obecnie trendy ksztaltuja rozwoj warsztatow?

Na skutek unijnych regulacji prawnych, wymuszajacych ograniczenia emisji CO2, elektryfikacja
branzy motoryzacyjnej jest w ostatnich latach jezyczkiem u wagi. Wraz ze wzrostem liczby pojazdow
elektrycznych i hybrydowych bedziemy oferowac specjalistyczne ustugi zwiazane z diagnostyka,
naprawa i konserwacja tego typu pojazdéw. Obstuga samochodow elektrycznych to niewatpliwie
lukratywny biznes rowniez z punktu widzenia sprzedazy opon, ustug montazu i depozytu. Na razie
rynek ten jest jednak niszowy, a dynamika wzrostu w kolejnych latach bedzie wolniejsza niz
spodziewana. Oczywiscie jako sie¢ przygotowujemy sie do tego, inwestujac w wyposazenie,
programy szkoleniowe oraz spetnianie niezbednych wymogéw BHP i ppoz.



Natomiast w naszej ofercie dla flot samochoddw ciezarowych, poza kontynuacja ustug mobilnych,
mozna spodziewac sie dalszego rozwoju ustug z zakresu monitorowania ko6t pojazdéw celem
optymalizacji kosztéw floty. Rewolucyjna zmiang moze sta¢ sie subskrypcyjna ustuga TaaS (Tire-as-a-
Service), ktéra ma szanse pojawic sie w naszej ofercie juz wkrétce, a bedzie dedykowana flotom
samochoddéw ciezarowych i dostawczych. Dzieki wykorzystaniu technologii predykcyjnych taczacych
czujniki pomiarowe z zaawansowanymi algorytmami, automatycznymi systemami pompowania opon i
responsywna siecig serwisowa rozwigzanie to pozwala na optymalizacje kosztow wlasnych floty.
Priorytetem dla caltej branzy staja sie zrownowazony rozwoj i dzialania proekologiczne. Dlatego
jednym z rozwazanych kierunkow rozwoju sieci Premio jest wdrazanie zasad gospodarki obiegu
zamknietego, aby zminimalizowa¢ ilos¢ odpadow, usprawnic recykling i umozliwi¢ ponowne ich
wykorzystanie.

Jak ocenia Pan obecny poziom swiadomosci Polakow w zakresie dbania o ogumienie i
bezpieczenstwo na drodze?

O znaczacej poprawie bezpieczenstwa na polskich drogach swiadczy nagroda przyznana Polsce w
2023 r. przez Europejska Rade Bezpieczenstwa Transportu (ETSC) za zmniejszenie o niemal 50%
liczby ofiar $miertelnych wypadkéw drogowych w ciagu ostatnich 10 lat. To oczywiscie efekt rozwoju
infrastruktury, zaostrzenia przepisow, ale zapewne réwniez wiekszej Swiadomosci Polakow w
zakresie dbania 0 ogumienie.

Szacuje sie, ze 75% kierowcow regularnie kontroluje stan techniczny swoich opon, a 80% w sezonie
zimowym decyduje sie na wymiane opon na zimowe lub catoroczne z homologacja zimowa. O ile
sytuacja istotnie sie poprawia, o tyle nadal istnieje potrzeba edukacji i promowania dobrych praktyk,
bo wciaz co najmniej 1 na 5 samochodéw na polskich drogach zimowa pora ma ,letnig” droge
hamowania.

Czy to sie¢ Premio adaptuje sie do zmian w mentalnosci klientow, czy jest wrecz odwrotnie
- to klienci coraz chetniej i bardziej swiadomie wybieraja nowoczesne, podazajace za
trendami serwisy?

Jednym z podstawowych kryteridéw wyboru miejsca serwisowania samochodu w Polsce jest zaufanie
do tego miejsca, i to zaufanie zdobywamy w rézny sposéb. Ponad potowa kierowcow wybiera
warsztat na podstawie wczesniejszych doswiadczen, a inni kieruja sie poleceniami. Kierowcy ufaja
rekomendacjom znajomych i cztonkéw rodzin, ale takze opiniom znalezionym w internecie. Istotny
jest tez wyglad serwisu. Po przeprowadzeniu badan przez IPSOS na zlecenie Premio zdecydowaliSmy
sie na odswiezenie wizerunku sieci. Aktualnie nowoczesny standard naszych serwiséw zapewnia
pozytywne pierwsze wrazenie i zaprasza do powrotu.

Ponadto wykorzystanie nowoczesnych technologii w budowaniu wizerunku, takich jak kalendarz
internetowy, narzedzia samoobstugowe w dziale sprzedazy w postaci ekranow dotykowych, tablety
na hali serwisowej czy system klasy ERP do zarzadzania serwisem, poprawia jakos¢ obstugi i
zwieksza wygode klientéw. Trudno jednak zaufa¢ bezosobowym procesom i technologiom, wiec
catos¢ ,spina” przeszkolony przez Premio manager sprzedazy, ktory potrafi stuchac i doradzié.
Premio podaza za wymaganiami klientdw i szybko dostosowuje sie do ich potrzeb, starajac sie
budowac lojalnos$¢ na kolejne pokolenia.

Zmieniajace sie oczekiwania klientow czy raczej braki kadrowe? Ktore z tych wyzwan uwaza
Pan za bardziej problematyczne? A moze istnieja czynniki jeszcze bardziej ograniczajace
rozwoj branzy oponiarskiej w Polsce i Europie? Jakie dzialania podejmujecie, aby je
przezwyciezyc?

Oba wyzwania sa dos¢ specyficzne i sadze, Ze sa ze soba powiazane. Bez profesjonalnego zespotu
spelnienie oczekiwan klientow nie bedzie mozliwe. Sprostanie wyzwaniom rynku pracy moze
natomiast wymagac innych rozwigzan. Jako branza borykamy sie z niedoborem wykwalifikowanych
pracownikéw, w szczegdlnosci mechanikdw, a rosnace koszty pracy wplywaja na rentownos¢. Nasza



sie¢ wyrdznia sie jednak na rynku, oferujac poczucie przynaleznosci do europejskiej marki Premio
dzialajacej pod skrzydiami poteznej firmy Goodyear, jednego z wiodacych producentéw opon na
Swiecie. To daje pracownikom unikatowe mozliwosci rozwoju osobistego poprzez dedykowane
programy szkoleniowe i motywujace systemy wynagrodzen.

Oczywiscie nas tez dotycza problemy demograficzne i wyzwania starzejacej sie kadry, ktéra
niechetnie korzysta z najnowszych technologii, co w kontekscie elektryfikacji i digitalizacji wymusza
odmtadzanie zespotu. Nie pomaga w tym aktualny wizerunek branzy jako mniej atrakcyjnej dla
generacji mtodych ludzi wchodzacych na rynek pracy. Przyciagniecie tej grupy pracowniczej wymaga
od nas szczegdlnej dbatosci o nowoczesny wyglad, wysokie standardy oraz narzedzia IT
usprawniajace prace z klientem i zarzadzanie serwisem. Nowoczesne systemy i oparte na nich
procedury sa jednoczesnie kluczowymi narzedziem umozliwiajacym radzenie sobie z trendami
konsumenckimi. Jednak to zmotywowany i kompetentny zespdt wciaz stanowi o sukcesie sieci i to on
jest w centrum naszej uwagi. Tworzymy wizerunek sieci, z ktérej pracownicy moga by¢ dumni.

Odpowiada Pan za rozwdj Premio w kilkunastu krajach Europy. Jak wyglada polska branza
serwisowa na tle innych panstw? katwiej czy trudniej prowadzi¢ u nas tego typu biznes? Czy
przystapienie do sieci serwisowej jest odpowiedzia na wszelkie bolaczki?

Przystapienie do sieci, jak kazdy rodzaj pracy w grupie, wymaga pewnej dojrzatosci. Sukces bycia w
sieci jest wypadkowa zaangazowania wtasciciela. Wykorzystujac wszystkie elementy wsparcia, jakie
oferuje Premio, partner z pewnoscia podnosi istotnie swoja konkurencyjnos¢ na lokalnym rynku.
Dzieki delegowaniu czesci obowiazkéw do centrali sieci moze skupic sie na kliencie. Premio jest
europejska marka, ktéra budzi zaufanie, co utatwia budowanie relacji zar6wno z konsumentami, jak i
dostawcami.

Otwierajacy drzwi naszych serwiséw sa czesto klientami internetowymi czy flotowymi
przekierowanymi do serwisow przez centrale sieci, co pozwala partnerom na generowanie
dodatkowych przychodow. Sie¢ przejmuje na siebie dobor i wdrazanie systemoéw informatycznych
usprawniajacych prace i zarzadzanie, ale tez dostep do innowacji, by wyrézni¢ sie na rynku.
Partnerzy moga cieszy¢ sie efektem skali, co daje realne korzysci i silniejsza baze negocjacyjna.
Programy audytowe i szkoleniowe stuza profesjonalizacji pracy i zapewnieniu wysokiej jakosci



swiadczonych ustug. Kazdy z naszych serwisow jest finalnie objety indywidualna opieka
dedykowanego konsultanta biznesowego. Nie rozwigzuje to zapewne wszystkich bolaczek, ale
umozliwia odniesienie sukcesu, obniza ryzyko prowadzenia biznesu i pozwala skupi¢ sie na
dziatalnosci.

Czy zachodnie rynki serwisowe sa bardziej skonsolidowane niz polski?

W Europie najwyzszy poziom konsolidacji obserwujemy na rynkach skandynawskich, gdzie trudno o
serwisy niezalezne. W najbardziej gospodarczo rozwinietych krajach Europy, tj. w Wielkiej Brytanii,
Francji, Niemczech czy Wtoszech, ponad potowa rynku zrzeszona jest pod markami sieciowymi. W
Polsce szacuje sie, ze co trzeci serwis dziala w sieci. Rdznica nie polega jedynie na stopniu
konsolidacji, ale rowniez strukturze wtascicielskiej. Zachodnie sieci, w szczego6lnosci oponiarskie, w
duzej mierze naleza do producentéw, podczas gdy model biznesowy w Polsce jest oparty na
franczyzie. Ekspansja zachodnich sieci, polegajaca na przejmowaniu lokalnych graczy, byta przez
lata finansowana wysokimi marzami oraz strategicznymi decyzjami koncernéw, by zabezpieczy¢
udziat w rynku i bezposredni dostep do odbiorcy ostatecznego w warunkach silnej konkurencji
sieciowej. Model biznesowy w Polsce jest oparty na partnerskiej wspotpracy z indywidualnym
wilascicielem i, ze zrozumiatych wzgledéw, podlega odmiennym procesom decyzyjnym w zakresie
inwestycji. Pomimo wolniejszego tempa polski rynek bedzie w dalszym ciagu konsolidowat sie,
eksploatujac koncepcje sieciowych klientow, inwestycji w technologie oraz wykorzystania efektu
skali.

Czy planujecie rozwijac oferte produktow i ushug skierowanych do wtascicieli pojazdow
elektrycznych? Jesli tak, jakie zmiany sa konieczne w infrastrukturze zrzeszonych
serwisow? Czy nalezace do sieci warsztaty sa przez Was zobowiazane do inwestycji w
niezbedne wyposazenie?

Premio juz dzi$ pracuje nad standardami obstugi samochodow elektrycznych, ktére majg swoja
specyfike. Podstawowa rdéznica jest liczba czesci zamiennych, w przypadku auta z silnikiem
spalinowym moze siega¢ 30 tysiecy w porownaniu do 15 tysiecy w samochodzie elektrycznym.
Okresy pomiedzy przegladami w elektrykach sa srednio dwukrotnie dtuzsze. Nie znaczy to jednak, ze



tych samochoddw nie trzeba serwisowac. Wiele elementow procesu serwisowego jest wspolnych dla
napedu konwencjonalnego i elektrycznego, tak wiec one nie beda wymagaty znaczacych zmian w
pracy serwisu. Proces audytéw wewnetrznych pokazuje jednak, jak wazne jest bezpieczenstwo.
Praca z pojazdami elektrycznymi wymaga uprawnien SEP, narzedzi izolowanych i dodatkowego
wyposazenia BHP. Konieczne jest $ciste przestrzeganie procedur serwisowych, standardéw
bezpieczenstwa i dziatanie zgodnie z wiedza przyswojona w ramach szkolen organizowanych przez
sieC.

Do strategicznych klientéow sieci naleza floty samochoddéw osobowych i ciezarowych. Jakie
sa najwieksze wyzwania wynikajace z takiej wspolpracy?

Wedtug badan Frost & Sullivan wzrost rynku flotowego w Polsce w najblizszych latach bedzie
zblizony do dwucyfrowego. Udziat klientdw instytucjonalnych w zakupach nowych samochodow
siegnatl niespelma 70%, a floty wynajmu dtugoterminowego nabywaja juz co czwarty sprzedawany
samochdd. Partnerem biznesowym cieszacym sie szczegolng uwaga sa floty leasingowe, z ktdrymi
Premio ma dtugofalowa wspdtprace. Wyzwaniem pozostaje pozytywne doswiadczenie kierowcy
serwisujacego swoj pojazd w sieci. Wizyta kierowcy flotowego w serwisie ma charakter nie
zakupowy, a stricte operacyjny, czyli oczekuje on jak najszybszej realizacji ustugi bez potrzeby jej
rozliczania czy negocjacji. Wprowadzenie dedykowanych rozwiazan informatycznych, ktore
zautomatyzuja czes¢ procesu, jest tylko kwestia czasu.

Jakie sa plany rozwojowe sieci Premio na najblizsze lata? Dalsze zwiekszanie liczby
serwisow czy raczej inwestowanie w te juz zrzeszone, aby wyrdoznic je na tle konkurencji?
Premio w Polsce ma spore mozliwosci podniesienia produktywnosci i w efekcie wzrostu sprzedazy.
Dzieki digitalizacji mozemy optymalizowa¢ koszty i podnosi¢ poziom satysfakcji klientdw. Naszym
priorytetem na najblizsze lata bedzie zatem konsekwentne wdrazanie strategicznych projektow, o
ktorych mieliSmy przyjemnos¢ rozmawiacd, i realizowanie strategii, ktéra stawia przed siecia cel w
pstaci konkurowania w segmencie premium rynku serwisowego.

Zrédto: http://www.swiatopon.info/drukujpdf/artykul/77492



