O ztocie

w jednym zdaniu

Krzysztof Pograniczny: Zaczneg
jak u Alfreda Hitchcocka, a Pan mi
prawdopodobnie odpowie jednym
zdaniem: czy wszystko Pan zamienia
w zloto?

Jerzy Hole: Oczywiscie, ze
zamieniam.

— Z mojej perspektywy taka cu-
downa zamiana w zloto w Pana re-
kach nastgpita z chwilg nawigzania
wspOlpracy z markg Yale, ktora byla
w Polsce reprezentowana, ale nie ra-
dzita sobie sprzedazowo tak dobrze
jak teraz. Chciatbym sie dowiedzie¢,
co sie¢ stalo po zmianie autoryzacji,
ze Yale dzieki EMTOR-owi nabrat
rozpedu?

— Myéle, Ze to nie jest sprawa mar-
ki... Nie jest to w kazdym razie spra-
wa marki Yale, ale EMTOR-u, ponie-
waz byl na rynku polskim silniejszym
brandem niz Yale i to on jest gléw-
nym dostawcg ustug. Dzigki boga-
temu zapleczu ustug serwisowych
i zaufaniu klientéw stopniowo wpro-
wadzaliémy niezbyt znang w tam-
tym okresie marke do klienta. Wozki
Yale sg produktami wysokiej jakosci,
dlatego klienci, ktérzy je uzytkowa-
li, przekonali sig, ze sa to urzadzenia
poréwnywalne z ofertg innych zna-
nych producentéw.

— Dlaczego zdecydowat sie Pan na
autoryzacje Yale?

— Jak juz wcze$niej wspomnia-
tem, Yale to dobra marka, jedna
z najlepszych w $wiecie. Wézki czo-
towe i magazynowe sg bardzo do-
bre. Wystarczy sprawdzi¢, ile ich
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Sp. z 0.0. - o sile marki EMTOR, brukselskich
kontraktach i o tym, ze biznes przynosi zawsze co$
nowego - rozmawiat Krzysztof Pograniczny

sprzedajemy i serwisujemy w trud-
nych warunkach — wo6zki sprawdzajg
si¢ w wymagajacych srodowiskach.

- Glosno si¢ méwito o tym, ze
réwnolegle prowadzil Pan rozmo-
wy o wspélpracy z drugg Swiet-
ng marka, ktéra ma jakiego$ pecha
w Polsce, zgodzi si¢ Pan ze mng? Czy
to znaczy, ze produkt produktem, ale
przy sprzedazy zawsze trzeba mieé
serce i zaangazowanie?

- To prawda, przy zmianie mar-
ki rozpatrywalismy dwie firmy woz-
kowe, ktore dostarczajg sprzet Swia-
towej klasy, natomiast po wielu
dyskusjach wybraliSmy Yale'a — byta
to dobra decyzja.

— Roztacza si¢ wokél Pana do-
bra aura. Klienci to potwierdzaja.
I nie przypominam sobie, zeby nawet
w przetomowych momentach byt

Pan jako$ obrazony na rzeczywisto$¢
i ludzi, ktérzy nie sprzyjali. Tak ma
Pan od urodzenia, czy to lata w biz-
nesie wyrobily przekonanie, ze po-
stawa pozytywna i otwarta na klienta
jest lepsza?

— Obrazanie sie na klientéw i do-
stawcow i tak nic nie zmieni. Trzeba
patrzeé perspektywicznie, w jaki spo-
sob klienta pozyskaé, utrzymac, do-
starczy¢ najlepsze ustugi, aby wie-
dzial, ze moze liczy¢ na nasza pomoc
w trudnych sytuacjach.

- W rozmowach z klientami
EMTOR-u, ktére odbylem osobi-
Scie, wylania si¢ jedna stata cecha
Panskiej postawy — kluczowe decyzje
w negocjacjach podejmuje Pan na
miejscu, bez zwloki. Zdarza si¢ Panu
pomyli¢? Przeciez méwimy o finan-
sach, wielu produktach, uslugach,

gwarancjach, ktére majg swojg cene
A
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Zawsze chciatem
by¢ liczacym sie
graczem na rynku,
by EMTOR byt jedng
z czotowych firm

w Polsce w sprzeda-
zy wozkow. Mogto
sie to sta¢ wytacznie
poprzez dystrybucje
silnej marki.




EMTOR byt na polskim rynku marka silniejszg niz
Yale i to on jest gtownym dostawcg ustug. Dzieki
bogatemu zapleczu ustug serwisowych | zaufaniu
klientow stopniowo wprowadzalismy niezbyt
znang w tamtym okresie marke do odbiorcow.

i marze? Czuje Pan jeszcze ryzyko,
podejmujgc takie decyzje biznesowe?

— W dzisiejszych czasach trud-
no powiedzieé, ze decyzje przycho-
dza ,z ksiezyca”. W chwili obecnej
polegamy gtéwnie na analizach fi-
nansowych. Oczywiscie zdarzajg si¢
sytuacje, w ktorych decyzje trzeba
podejmowaé btyskawicznie, w 5 mi-
nut, aby zdoby¢ danego klienta, nie-
mniej jednak tutaj duza role odgrywa
doswiadczenie.

— Réwnolegle z tych rozméw wy-
nika, ze to menadzerowie i handlow-
cy przy kontraktach tworzg pro-
blemy, zniewalajg ich procedury,
zastaniajg sie strukturg, niemozno-
Scig. Czy wada jest korporacyjnosé,
a nie rodzinny charakter, tak jak
w przypadku EMTOR-u, czy to zwy-
czajnie zte zarzadzanie?

— Korporacyjno$¢ ma swoje pra-
wa i widaé, ze korporacje osigga-
ja wysoka sprzedaz, ale uwazam, ze
wszystko zalezy od firm, z ktérymi
wspélpracujg. JesteSmy $wiadomi
tego, ze w Polsce jest bardzo duzo
firm niemieckich i japonskich, ktére
z zalozenia kupuja wozki niemieckie
lub japoniskie. Natomiast my wspot-
pracujemy z pozostala czeScig klien-
téw, ktoérzy moga od nas kupowad,
ktérzy nie majg zaklepanych do-
staw z Brukseli i w tym bigosie, jezeli
moge tak to ujaé, musimy mieszac.

— Czesto lekcewazenie czasu
wplywa na obstuge posprzedazowa
wozkéw widtowych. Jak Pan doszedt
do obecnego modelu serwisu woéz-
kéw widtowych? Co jest jego kluczo-
wa cechg, ze reaguje odpowiednio na
potrzeby klientéw?

- JesteSmy firmg z bogatym sta-
zem. W tym roku EMTOR obchodzi
30-lecie istnienia. Przez te wszystkie
lata starali$my sie by¢ blisko klienta,
taki wilasnie jest model serwisu, kt6-
ry zostal wypracowany. Dlatego uwa-
zam, ze naszym sporym sukcesem
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jest fakt, ze potrafimy dojecha¢ do
klienta, porozmawia¢ o jego proble-
mach i sytuacji biezacej. Jest to mo-
del win-win, w ktérym obie strony
czerpig korzysci ze stalej wspétpra-
cy: z jednej strony klient, ktéremu
zapewniamy odpowiednia obstuge,
reagujac sprawnie na zgloszenia ser-
wisowe, a z drugiej strony my — obda-
rzeni zaufaniem.

— Stoi Pan réwniez za spotkg za-
lezng SEITO zajmujacg sie outsour-
cingiem w obszarze logistyki. Co bylo
impulsem do takiej dziatalnosci?

— Impulsem bylo zapytanie od
jednego z naszych klientow, kto-
ry miat zapotrzebowanie na dosta-
we wozkéw tacznie z operatorami.
Dostarczyliémy tam wozki, zatrud-
niliSmy operatoréw. Wspdlpraca bar-
dzo dobrze sie ukladata, dlatego pod-
chwycili$my ten model $wiadczenia
ustug. Firma SEITO bardzo dobrze
prosperuje.

— 0d 30 lat funkcjonowania na
rynku EMTOR tworzy etos przed-
siebiorstwa rodzinnego w Polsce —
na gruncie, gdzie nie bylo za wiele
do$wiadczen w tym wzgledzie. Czy
w Panstwa rodzinie, mam na mysli
dzieci, ktére piastujg kluczowe stano-
wiska w firmie, byt jaki$ wybér, bunt,

czy moze sprzeciw wobec pracy
w firmie EMTOR? Czy od poczatku

przygotowywal Pan dzieci, ze ich
$wiat zawodowy to jednak EMTOR?

— Mysle, ze one same wiedzialy, ze
firma jest nie tylko moja, ale rowniez
ich, i w przyszlosci réwniez bedzie
nalezala do nich, wigc same garnely
sie, aby by¢ czescia zespotu.

- Kiedys$ opowiadat mi Pan, Ze po
pierwsze wdzki pojechat osobiscie do
Japonii. Wracajac do poczatkéw, czy
wtedy miat Pan cho¢by mglistg wizje
obecnego ksztattu firmy, czy to stato
sie naturalnie, bo sprzedaz w6zkow
nie moze istnie¢ bez serwisu, uslug
dodanych, wynajmu itp.?

— Zawsze chcialem by¢ liczagcym
sie graczem na rynku, by EMTOR
byt jedng z czolowych firm w Polsce
w sprzedazy wozkéw. Moglo sie to
sta¢ wylacznie poprzez dystrybucje
silnej marki. ZaczeliSmy od sprze-
dazy wézkéw uzywanych; w tam-
tym okresie sprzedawaliSmy tych
wozkow bardzo duzo. Niemniej jed-
nak trudno nam bylo dosta¢ sie do
producenta, zeby zosta¢ dystrybuto-
rem. Az w pewnym momencie kon-
cern Toyota sam sie do nas zwrdécit
i wowczas staliSmy sie ich przedsta-
wicielem. W miedzyczasie centrala
w Japonii podjeta decyzje, aby same-
mu sprzedawac w Polsce. Podjelismy
wspélprace z Yale Materials
Handling i moglem kontynuowaé
prowadzenie biznesu w oparciu
o pierwotne zalozenia, majac wspar-
cie silnego producenta.

— Czy czego$ jeszcze powin-
niSmy sie spodziewaé ze strony
EMTOR-u lub spétek zaleznych?

— Zawsze powinni$my sie spodzie-
wac czegos nowego...

- Dziekuje za rozmowe.
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