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Zajmuja sie Panstwo projektowaniem stron i sklepow internetowych dla firm z branzy
oponiarskiej. Jak dlugo dzialacie na rynku? Jak duze jest grono Waszych klientow z tego
sektora?

Oprogramowanie dla handlu oponami, felgami oraz oprogramowanie specjalistyczne dla serwiséw
wulkanizacyjnych tworzymy od 2006 roku. Sa to jednak nie tylko sklepy internetowe czy strony www
serwisow, ale takze systemy automatyzujace handel, systemy B2B, rozwiazania do obstugi flot i dla
przechowalni opon czy umozliwiajace umawianie sie na wymiane ogumienia online. W ciggu 15 lat
dziatalnosci nawigzaliSmy stala wspotprace z ponad 100 firmami z kraju i z zagranicy, zapewniajac
im nie tylko oprogramowanie, lecz przede wszystkim obstuge i wsparcie. Podchodzac do
projektowania grafiki, np. strony www serwisu opon, ktadziemy nacisk na to, aby kazdy nasz projekt
byt wizualnie niepowtarzalny, tworzony z uwzglednieniem wczesniej wskazanych oczekiwan i dla
okreslonych grup odbiorcéw. Pozwala to zachowac spdjnosc z wizja zlecajacego i wykorzystac talent
naszych grafikow.

Branza internetowa rozwija sie z impetem, a sklepy musza by¢ projektowane tak, aby byly
wygodne w obstudze. Jak wyglada to w przypadku branzy oponiarskiej? Na co nalezy klas¢
najwiekszy nacisk?

Powstata niezliczona ilo$¢ publikacji o tym, jak tworzy¢ sklepy internetowe, a dobre wzorce
projektowania utrwalily sie na tyle, ze przecietny uzytkownik wie, jak korzystac z takiego sklepu.
Branza oponiarska ma oczywiscie swoje unikatowe cechy, dlatego tez pudetkowe oprogramowanie
do sprzedazy opon i felg zastapily wyspecjalizowane systemy. To, na co nalezy zwroci¢ szczegdlna



uwage, to aspekt wyszukiwania produktéw w sklepie internetowym i sama ich specyfika. Mimo ze
opona stanowi produkt codziennego uzytku, to ze wzgledu na koszty jest to powazny zakup.
Szczegolnie ze w przypadku opon samochodowych bedzie to najczesciej zakup czterech sztuk naraz,
co takze sklep powinien uwzglednia¢ przy prezentacji oferty ,za komplet”.

Nowoczesny sklep internetowy powinien dysponowac¢ wyszukiwarka branzowa pozwalajgca na
poszukiwanie opon wedtug parametréw uzytkowych, takich jak klasa i rozmiar opon czy klasyfikacja
sezonowa (zimowe, letnie, caloroczne), a takze na dobdr opon do danego modelu i rocznika pojazdu.
Zgodnie z wymogami prawa wspolnotowego sklepy musza prezentowac unijne etykiety energetyczne
(tzw. etykieta oponiarska), a najlepiej pozwala¢ takze na wyszukiwanie po takich parametrach jak
hamowanie na mokrym czy gtosnos¢.

Kluczowa role na rynku krajowym odgrywa publikacja informacji o roku produkcji opony.
Konsumenci oczekuja jej, ale wbhrew pozorom podawanie doktadnej daty produkcji z tygodniem
wytworzenia, tzw. DOT - nie jest konieczne, wystarczy informacja o tym, z ktérego roku pochodza
opony. Dobra praktyka jest podawanie liczby dostepnych sztuk, czasu dostawy oraz zaoferowanie
klientom opon tanszych ze starszego roku produkgji.

Z punktu widzenia promocji i budowy marki sklepu szczegélna uwage nalezy zwrdcic¢ na opinie
klientow na temat bieznikow, atrakcyjne wizualnie i pod wzgledem tresci opisy opon, a takze peie
zdjecia bieznikow z mozliwoscia zapoznania sie z uzytymi w danej oponie technologiami. Wymarzona
sytuacja bytyby opisy produktéw unikatowe w skali internetu. Sklepom internetowym dysponujacym
markami wlasnymi zalecatbym tworzenie podstron prezentujacych historie, zakres produktowy, aby
uwiarygodni¢ marke. Sklep internetowy oferujacy felgi powinien dysponowac¢ mozliwoscia dobrania
felg do pojazdu, najlepiej z wizualizacja na danym modelu. To w efekcie ma pozwoli¢ konsumentowi
takze na zakup catego kota, a nie tylko felgi lub opony. Oczywiscie kwestia ta komplikuje sie w
przypadku firm handlowych, ktére nie dysponuja wtasna wulkanizacja.

Kolejnym elementem Waszej dzialalnosci sa systemy dedykowane, dzieki ktérym mozna
zarzadza¢ zamowieniami, zleceniami, rezerwacjami i dostawami. Posiadacie wlasny system
umozliwiajacy integracje sklepu z hurtowniami i dostawcami z branzy oponiarskiej? Prosze
opowiedzie¢ co$ wiecej na ten temat.

Slyszac ,sklep internetowy”, wiekszo$¢ z nas wyobraza sobie, ze to po prostu strona internetowa,
ktora pozwala na wyszukiwanie towaru, wrzucenie go do koszyka, a nastepnie przejscie przez proces
zamawiania, z ptatnoscia online wiacznie. Z punktu widzenia klienta proces ten jest jasny i prosty - i
taki ma by¢. Jednak istota budowy sklepu internetowego, w ktérym oferujemy towar klientom, jest
zorganizowanie sprzedazy tak, by odbywala sie ptynnie, bez stresu i na czas. Stowa klucze w tej
branzy to integracja i automatyzacja. Zalezy nam na organizacji sklepu w taki sposéb, aby dostawcy
(hurtownie, producenci opon, platformy hurtowe) na biezaco dostarczali nam informacji o
dostepnosci towaru - jego cenie, ilosci i roczniku produkcji. Dzieki systemowi informatycznemu,
ktory tworzymy od 15 lat, te informacje wplywaja do sklepu internetowego w sposéb
zautomatyzowany. Oznacza to, ze jezeli dany dostawca sprzeda towar ze swojego magazynu, nasz
sklep internetowy automatycznie zmieni jego cene, poszukujac kolejnego najtanszego dostawcy.
Dzieki temu dbanie o oferte handlowa w sklepie internetowym jest bardzo wygodne, gdyz sklep
pokazuje to, co mamy w magazynie wlasnym i magazynach dostawcow, dbajac o zawsze aktualne
informacje na temat tego, co mozemy dostarczyc¢.

Nie ma koniecznosci ustalania cen recznie, pilnowania marz i dbania o aktualnos¢ oferty. Dzieje sie
to automatycznie. Po ztozeniu zamdéwienia na towar przez klienta kluczowym aspektem jest jego
realizacja z magazynu wlasnego lub dostawcy. W tym ostatnim przypadku, w zaleznosci od dostawcy,
mozliwe bedzie zamdwienie towaru z dostawa bezposrednio do odbiorcy bez koniecznosci



przepisywania zadnych informacji, czy to danych klienta, czy danych towaru. Pozwala to
zaoszczedzi¢ bardzo duzo czasu i do minimum ograniczy¢ bledy.

To oczywiscie bardzo skrotowy opis tego, co jest mozliwe, lecz powinno to da¢ obraz mozliwosci
usprawnienia skomplikowanego procesu stojacego za organizacja sprzedazy. Ten aspekt na pewno
budzi lek u wielu wtascicieli firm oponiarskich, ktérzy obawiaja sie, ze nie podotaja handlowi
elektronicznemu. Przy nowoczesnych rozwigzaniach informatycznych zupeinie nieuzasadniony.
Serwis opon, ktdéry chce zaoferowac klientom mozliwo$¢ zapoznania sie online z oferta swojej firmy,
powinien pomysle¢ o stworzeniu sklepu internetowego. Chodzi tu nie tylko o pozyskiwanie nowych
klientdw, ale takze o odciazenie od pracy zwiazanej z przygotowywaniem ofert, ktore zmieniaja sie
tak szybko jak nigdy wczesnie;j.

Gdy obshluga sklepu staje sie zautomatyzowana, prowadzenie sprzedazy jest juz duzo
wygodniejsze. Co dzieki temu zyskuja zarowno klienci, jak i wlasciciel platformy
sprzedazowej?

Prowadzenie kazdego biznesu jest ogromnym obcigzeniem psychicznym dla wtasciciela. Ma on do
pogodzenia wiele sprzecznych interesow, musi podjac¢ takze decyzje, kto i w jakim zakresie pomoze
mu w prowadzeniu biezacej dziatalnosci i czy podota. Systemy informatyczne sa bardzo dobrymi
organizatorami pracy, eliminuja btedy ludzkie i dbaja o to, aby firma nigdy nie tracita na
transakcjach.

Automatyzacja w handlu zawsze bedzie oznacza¢ dtugofalowe korzysci dla firmy, gdyz pozwala
ograniczy¢ codzienny stres, ktdrego doswiadczamy. Jezeli klient moze samodzielnie sprawdzi¢ status
tego, co dzieje sie w jego sprawie, a nasz pracownik ma dostep do szerokiej informacji w jednym
miejscu, to praca staje sie duzo spokojniejsza i daje wiecej satysfakcji. Jezeli orientujemy sie, ze dana
praca nie jest warta naszego wysitku, nalezy odpowiedzie¢ sobie na pytanie, co mozemy zrobi¢, aby
ja usprawni¢ i ograniczy¢ problemy, ktore podczas jej wykonywania wystepuja. W ten trend
doskonale wpisuje sie chociazby zautomatyzowane zamawianie towaréw u dostawcow, wystawianie
faktur czy generowanie listow przewozowych, ktére znakomicie ogranicza liczbe mozliwych btedéw.
Obserwujemy, jak firmy potrafia rozwinac¢ skrzydta i by¢ w stanie obstuzy¢ wielokrotnie wiecej
zamdwien w tym samym czasie. To najbardziej satysfakcjonujaca czes¢ naszej pracy i zyczytbym
sobie wiecej takich momentow.

Kto jest Waszym gltownym klientem? Czy sa wsrdd nich typowe warsztaty oponiarskie, ktore
przy okazji prowadzenia serwisu zajmuja sie tez sprzedaza online?

Wspotpracujemy z roznymi firmami skupionymi wokdét branzy opon i felg. Najczesciej wspotdziatamy
z takimi, ktore posiadaja juz wlasny serwis wulkanizacyjny, ale zauwazyly zmiany, jakie wywotata
pandemia w naszej Swiadomosci. Postepujaca cyfryzacja nabrata takiego rozpedu, ze coraz ciezej jest
im konkurowac bez wsparcia informatycznego. Takie firmy zauwazyly juz, ze klienci wola zobaczy¢
oferte online i pdzniej skorzystac¢ z ustug ich serwiséw. Dla nich strona serwisu czy sklep
internetowy sa narzedziem, dzieki ktéremu klienci upewniaja sie o tym, ze chca skorzystac z ich
oferty. To do nich kierujemy rozwiazania, ktére uwzgledniaja ich najwieksza potrzebe - powinny by¢
mozliwie najbardziej bezobstugowe i pozwala¢ na wybor dowolnych dostawcow towaru.

Grono naszych klientéw obejmuje producentéw opon, hurtownie opon z kraju i zagranicy oraz firmy
handlowe bez zaplecza wulkanizacyjnego. Ciekawostka jest, ze oferte przechowalni opon z relokacja
kierujemy takze do salonéw samochodowych, gdzie obstugujemy najwieksza grupe dealerska w
kraju. W kazdym sektorze odnajdujemy wiele proceséw, ktére mozemy usprawnic¢, co daje nam wiele
satysfakcji i motywacje do dalszego rozwoju.



Dziekujemy za rozmowe.
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