Gléwna bolaczka warsztatow? Wedlug Woop Automotive to...
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Zgodnie z przeprowadzonym przez Woop Automotive badaniem obejmujacym 200
warsztatow na terenie Polski, az 71% respondentow przyznalo, ze nie udalo im sie znalez¢
zadnego nowego partnera handlowego w ciagu calych 12 miesiecy.

Brak dywersyfikacji kontrahentéw prowadzi do stagnacji a nawet spadku obrotéw. Biorac pod uwage
dobra kondycje sektora motoczesci, problem nie lezy w ,rynkowym niedostatku partneréw”, a w
braku narzedzi i metod umozliwiajacych szybkie nawiazywanie nowych relacji biznesowych,
negocjowanie warunkoéw wspotpracy czy blyskawiczny przeglad ofert kazdego z nich.

Ograniczone pole manewru

Z rozszerzeniem listy dostawcow i producentéw autoczesci nie miato problemu jedynie blisko 30%
zaproszonych do badania warsztatow, specjalizujacych sie zaré6wno w naprawach i obstudze
eksploatacyjnej pojazdow ciezarowych jak i autobusow.

- Z pewnoscia nie nalezy doszukiwac sie przyczyn takiego stanu rzeczy w
niekompletnosci oferty dostepnej na polskim rynku. Dos¢ wspomnie¢, iz tylko w samym
Stowarzyszeniu Dystrybutoréw i Producentéw Czesci Motoryzacyjnych zrzeszonych jest
ponad 70 producentow czesci zamiennych oraz 16 dystrybutoréw. Jak wynika z mojego
doswiadczenia bazujacego na wieloletniej obserwacji tego rynku, przyczyna trudnosci w
dotarciu do nowych partneréw jest najczesciej brak prostych w obstudze, dedykowanych
branzy kanatéw komunikacji miedzy warsztatami a podmiotami oferujacymi im sprzedaz
komponentow do réznego rodzaju pojazdéw. Dysponujac tylko mozliwoscia kontaktu
telefonicznego czy mailowego, ktére wymagaja poswiecania duzej ilosci czasu i nie
gwarantuja natychmiastowej odpowiedzi, uczestnicy rynku maja dos¢ ograniczone pole
manewru - dodaje Karol Prozner, twérca i prezes zarzadu platformy Woop Automotive.



Parametry sprzyjajace partnerstwu

Badanie przygotowane przez Woop Automotive uwzgledniato rowniez kierowane do jego uczestnikdw
pytanie o kluczowe czynniki decydujace o rozpoczeciu wspoétpracy z kolejnym dostawca. Najwiecej
(60%) respondentow wskazato na atrakcyjnos¢ cenowa oferowanego asortymentu, jednak btedem
bytoby uznanie, ze tylko ona decyduje o nawiazaniu nowego partnerstwa. Respondenci zaznaczyli
takze duza role jakosci proponowanych produktéw (41%), szybkosci dostawy (35%) dostepnosci
konkretnych komponentow (28%) czy kompetencji i wiedzy po stronie pracownikow danego partnera
(18%).

- Opracowana przez nas platforma online umozliwia warsztatom natychmiastowa
weryfikacje tego, czy potencjalny partner handlowy spetnia zaktadane kryteria
nawiazania z nim wspétpracy, a nastepnie rozpoczecie z nim rozmowy oraz - w dalszym
etapie dziatan - konkretnych negocjacji. Stad, istnieje duza szansa na zmiane sytuacji, w
ktorej stacje naprawcze nie sg w stanie zdywersyfikowac¢ dostawcow autoczesci nawet
przez rok - ttumaczy Karol Prozner.
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