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Mialo by¢ inaczej. Kazdy z zacnego grona najlepszych
odebralby swoj laur przy akompaniamencie fanfar,
na scenie wypelnionej po brzegi sali Kongresu Dealerow
(w Ossie, w Poznaniu, Lodzi czy gdzie tam ostatecznie
odbylaby sie nasza dealerska impreza roku). Ale rok 2020
wymyka si¢ wszelkim schematom, czego najlepszym - by
nie napisa¢ koronnym - argumentem jest fakt, ze Kongres
musieli$my ograniczy¢ do modelu online: bez prawdziwych
rozmo6w w kuluarach, grajacej do péznej nocy muzyki, cha-
rakterystycznego krzatania si¢ z kolegami miedzy czescia
konferencyjna a bufetem. Tego wszystkiego nie bylo (oby
nigdy wiecej!), ale to i tak nic w zestawieniu z tym, co kazdy
z nas przezywal od marca w swoich firmach. Jak walczy! o
plynnos¢, finansowanie, zaloge, niekiedy po prostu o prze-
trwanie...

Cho¢by dlatego nawet nie rozwazaliémy, aby odpusci¢
tegoroczng edycje Nagréd Rynku Dealerskiego. Czasem
styszeliSmy, Ze ,to nie czas na plebiscyty”. Moze i co§ w
tym jest - mierzacy sie kazdego dnia z nieznanym przeciw-
nikiem zarzgdzajacy ma pewnie w glowie inne rzeczy, niz
zastanawianie sig, czy zastuzyl na nominacje, czy nie. Ale
z naszej perspektywy, oceniajacych - wrecz przeciwnie.
Skoro poprzeczka zostala zawieszona najwyzej w historii,
to tym bardziej nalezy doceni¢ tych, ktérzy ja przeskoczyli,
a niekiedy zrobili duzo wigcej - wznieéli swoje firmy po-
ziom wyzej, czego owoce dopiero zbiora. To, czego dokonali
w ostatnim okresie Mirostaw Cichy czy Bogdan Goworow-
ski imponowatoby w kazdym czasie. Ale podczas szalejacej
pandemii musi imponowa¢ wielokrotnie bardziej.

O tym, ze warto bylo uhonorowa¢ lideréw branzy,
$wiadczy réwniez zaangazowanie w tegoroczna edycje Na-
grod ze strony oceniajacych i Kapituly. Ci pierwsi oddali
w internecie blisko 9 tys. gloséw (ubiegloroczny rekord to
niecate 1,8 tys.). Z kolei Kapitutla stata si¢ wyjatkowo liczna,
bo swoja obecno$cia w niej zaszczycili nas dodatkowo tak-
ze laureaci kategorii Cztowiek Roku i Wschodzaca Gwiaz-
da z poprzednich lat. Jest nas tylu, ze wypada sobie zyczy¢
jednego: spotkajmy si¢ na zywo podczas glosowania w 2021
r. O lepszym preludium do Kongresu Dealeréw trudno ma-
rzy¢. Oczywiscie Kongresu z gala Nagrod.
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Deadler z wizjq

WZadnej innej kategorii przewaga
zwyciezcy nie byla tak duza (54
proc. otrzymanych gloséw - pewne zwy-
ciestwo zaréwno w glosowaniu Kapituly,
jak i w internecie). Ale tez w zadnej innej
(no, moze poza.. duza grupa dealerska)
laureat nie byt ostatnio tak aktywny w ob-
szarze zakupow i fuzji. To robi wrazenie
zawsze, a co dopiero, gdy najpierw kupuje
sie firme z TOPS0, a potem tworzy grupe
kapitalowa z bardzo mocnym dealerem
z TOPIO (Mirostaw Cichy podkreslat to
zresztg wielokrotnie: kooperacja z rodzi-
ng Zasady to wspolpraca dwoch réwno-
prawnych partneréw, wiec splendor za
powstanie Grupy Cichy-Zasada powinien
splywa¢ tak samo na niego, jak i na wiasci-
cieli spotki Auto Special).

Samodzielna dziatalno$¢ Grupy Ci-
chy trwala wiec nieco ponad rok (przy-
pomnijmy: oficjalny podziat Grupy Kro-
toski-Cichy nastgpil w potowie 2019 r.).
Dzi$§ Miroslaw Cichy ponownie stat sie
wspotwlascicielem duzej (bardzo moz-
liwe, ze wkrotce znéw najwiekszej w
Polsce) grupy dealerskiej, ktéra obejmu-
je swoim zasiegiem obszar Pomorza, w
zasadzie calej Wielkopolski, aglomera-
cji warszawskiej oraz Malopolski. Poza
éciang wschodnig czy Slaskiem, gdzie
Grupa Cichy-Zasada nie posiada na te

chwile wilasnych salonéw, dealer moze
wiec wplywaé sprzedazowo na wiek-
szo$¢ obszarow Polski. A ze glowny wi-
zjoner grupy sam przyznaje, ze chodzi
mu po glowie jeszcze kilka ciekawych
pomystow, to mozna zaklada¢, ze rozwoj
biznesowy dealerstw Mirostawa Ciche-
go nie zatrzyma sie na aktualnym stanie
posiadania - zaréwno terytorialnie, jak
i pod wzgledem liczby autoryzacji. Tym
bardziej, ze ostatnie ruchy wla$cicielskie
przeprowadzil on w ultratrudnym dla
branzy okresie, gdzie dealerzy walczyli
nierzadko o biznesowe zycie. - Pande-
mia tylko utwierdzita mnie w przekona-
niu, ze to, co robimy, jest stuszne. Latwiej
przej$¢ przez kryzys, bedac mocnym.
A w ostatnich miesigcach z pewno$cia
staliémy sie mocniejsi - opowiadal nam
Cztowiek Roku.

Mirostaw Cichy byt juz najwigekszym
dealerem w Polsce w partnerstwie z Ro-
bertem Krotoskim. Teraz ma szansg¢ stac¢
sie rynkowa ,jedynka” jako Grupa Cichy-
-Zasada. To nie bytaby juz obrona tytutu
(to ma juz przeéwiczone...). Zostajac przy
sportowych analogiach - to troche tak,
jakby wygra¢ jedne mistrzostwa, a po-
tem zmieni¢ ,klub” i za 2 lata powtdrzy¢
sukces. O tym, jak doj$¢ do tego etapu, w
wywiadzie na kolejnych stronach. 1

PATRON NAGRODY
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PAWEL BIALKOWSKI,
GRUPA MARVEL

Za rozwdéj rodzinnej firmy
Marvel (autoryzacje marek Hyun-
dai, Kia i Isuzu w Belchatowie, L.o-
dzi oraz Poznaniu). Za ekspansje
na nowym, wielkopolskim rynku
oraz konsekwentnie realizowang
sprzedaz flotowg, oparta przede
wszystkim o zaméwienia publicz-
ne, ktore gwarantuja wysokie wo-
lumeny sprzedazy.

DOMINIKA | DARIUSZ
BONKOWSCY,
GRUPA BONKOWSCY

Za zbudowanie nowoczesnej
grupy dealerskiej posiadajacej w
portfolio 5 marek (BMW, Jaguara,
Land Rovera, MINI i Toyote). Tyl-
ko w ostatnich kilkunastu miesig-
cach wiasciciele Grupy Bonikowscy
otworzyli salon BMW w Gorzowie
WIkp., zbudowali obiekt BMW w
Szczecinie, uruchomili stacje To-
yota Professional w podpoznan-
skich Sadach, a takze rozpoczeli
sprzedaz marek JLR w Szczecinie.
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O swojej biznesowej drodze oraz dtugofalowej strategii grupy
- opowiada Mirostaw Cichy, wspotwiasciciel Grupy Cichy-Zasada,
Cztowiek Roku Miesiecznika ,Dealer”

zlowiek Roku to wyrodznienie nie
Ctyle dla firmy, co dla osoby. Stad nie
moze zabraknaé pytania o pana... zawo-
dowy poczatek. Jak i kiedy trafil do mo-
toryzacji Mirostaw Cichy?
Mo¢j debiut w branzy datuje na listopad
1986 r. Otworzylem wtedy w Pniewach,
niedaleko Poznania, sklep motoryzacyj-
ny z cze$ciami. Zaraz potem dolyczyt
do mnie wspdlnik - Robert Krotoski. Od
1989 r. rozszerzyliSmy nasza dzialalnos¢
o import i sprzedaz samochodéw uzywa-
nych, a niedtugo pézniej takze o odkup
uszkodzonych aut z rynku krajowego.
Ten fragment biznesu rozkreciliémy na
tyle, ze w krotkim czasie mogliSmy sie
pochwali¢ najwiekszym w Polsce pla-
cem pojazdow powypadkowych. Kolejny
krok to juz wejscie w biznes dealerski -
pierwsza autoryzacje marki Volkswagen,
dla salonu i serwisu w Wysogotowie pod
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Poznaniem, pozyskaliSmy w 1993 r. Dzia-
faliSmy juz wowczas pod szyldem Auto
Handel Krotoski-Cichy.

Ta lokalizacja musiata by¢ trafiona, bo do
dzi$ mieSci si¢ tam siedziba pana grupy.
Tak, chociaz wspomniany salon znajdowat
si¢ po drugiej stronie ulicy Skorzewskiej.
Zreszta sam budynek... istnieje do dzi§ -
funkcjonuje w nim, nalezacy do nas, nie-
autoryzowany warsztat wszystkich marek.

Duzo nowych Volkswagenow sprzedali-
Scie w ciggu pierwszego roku autoryza-
cji?

Musiatbym siegna¢ do archiwéw bardzo
gleboko. Kilkadziesigt... Na pewno poni-
zej 50.

20 lat pozniej, w 2014 r., zostaliScie naj-
wieksza grupa dealerska w Polsce, za$

w 2019 r., czyli ostatnim ,wspdlnym” z
poprzednim partnerem biznesowym,
Grupa Krotoski-Cichy sprzedala ponad
24,7 tys. nowych aut. Droga na szczyt
iScie imponujaca. Jednak to wlasnie
wtedy zdecydowaliScie sie panowie
rozdzieli¢ wasz biznes. Powstaly Grupa
Cichy oraz Grupa Krotoski. Jako glow-
ny powod takiej decyzji wskazywano
4rézne wizje rozwoju biznesu”. Powie
pan, na czym polegaly te réznice?

Po prostu uznaliSmy z moim bytym
wspolnikiem, Ze czas poéjs¢ wlasnymi
drogami. Nie ukrywam, ze decyzja tatwa
nie byta, w konicu prowadzili$my te gru-
pe razem - z sukcesami - przez ponad
30 lat. Najtrudniejsze byto chyba wta-
$nie podjecie ostatecznej decyzji - ze
dzielimy firme i zaczynamy pracowac
na wlasny rachunek i wedlug wlasnego
pomystu. Ale tez z pelnym poszanowa-
niem dla wszystkich lat i zdarzen, kto-
re razem przezyliSmy, a takze dla tego
wszystkiego co wspolnie zbudowaliSmy.

To moze inaczej. Nie jest tajemnica, ze
pana strategia byla okreslana jako bar-
dziej ekspansywna, nastawiona raczej
na rozwoj, a nie spokojng stabilizacje.
Czy pomyst zakupu firmy Rowinski-
-Wajdemajer oraz polgczenie z bizne-
sem Sobiestawa Zasady mial pan z tylu
glowy juz w chwili dokonywania sie
podzialu Grupy Krotoski-Cichy?

Nie miatem w gltowie konkretnych firm
ani transakcji. Natomiast przyznaje, ze
mys$lalem o wejSciu na nowe rynki czy
taczeniu sit z innymi dealerami. Od
dawna jestem przekonany, ze sita biz-
nesu dealerskiego tkwi w konsolidacji
rynku, ze tylko duze, silne kapitatowo
spotki maja szanse rozwoju i budowa-



nia warto$ci dodanej, takze dla wiascicie-
li. Po rozstaniu z Robertem rozpoczalem
wiec sondowanie réznych opcji. Efektem
tego byly dwa ruchy, o ktérych pan wspo-
mnial. Zaczelo si¢ od spotkania z kolega-
mi z Warszawy, w rezultacie ktoérego na
poczatku 2020 r. zakupiliSmy 100 proc.
udzialow w spolce Rowinski-Wajdemajer.
Z kolei w pazdzierniku weszto w zycie po-
faczenie kapitalowe Grupy Cichy z cze$cia
Grupy Zasada, konkretnie ze spotka Auto
Special. Od tej chwili mozemy juz méwic o
Grupie Cichy-Zasada.

Ostatnie ruchy s3 wiec konsekwencja
pana filozofii prowadzenia firmy, kto-
ra sprowadza si¢ do tego, by caly czas
patrze¢ do przodu. Zreszty jeszcze w
przeszlosci przeprowadzili panstwo
wiele - innowacyjnych na tamte cza-
sy - transakcji czy przejeé. Pamietamy,
jak w 2011 r. branze obiegla wiadomosé
o bodaj pierwszej transakcji w ramach
firm z TOP50, czyli o zakupie spotki
Tadeusza Dudojcia, ktéra prowadzila
salony Volkswagena, Audi i Skody w
kilku miastach na Pomorzu Zachod-
nim. Co wiecej, zrobiliScie to w mo-
delu, w ktorym - zapewne gléwnie z
uwagi na cene transakcji - dzialalnos¢
operacyjna oddzielono poczatkowo od
wlasno$ci niektorych nieruchomosci.

Wecze$niej byla jeszcze transakcja z 10dz-
ka firmg Idczak, w ktorej nie nabyliSmy
- jak dzialo sie to wtedy zazwyczaj - 100
proc. udziatow, ale z ktorg weszliSmy w

bral pan udzial? Ciekawi nas na przy-
klad, czy inicjatywa wychodzila z reguly
Z tej samej strony.

W zdecydowanej wigkszosci, by nie
powiedzie¢, Zze w kazdym przypadku,
propozycja wychodzita od kupujacego.
Ale wspolnych mianownikow jest wie-

,Clesze sig, Zze moge powierzy¢ zarzadzanie
operacyjne zawodowym menedzerom. Dziafam
tak, odkad moge. Jesli masz prezesa i zarzad,
ktorym ufasz, mozesz skupic si¢ na strategii.”

spotke. A byt to 2008 r., czyli czasy, gdy
dealerskie konsorcja znajdowaly sie co
najwyzej w fazie koncepcji. Waznym eta-
pem w rozwoju Grupy Krotoski-Cichy
bylo tez na pewno wejScie na rynek war-
szawski: najpierw do Nadarzyna i Woli-
cy, a nastepnie - na Prage. Cho¢ tamte
transakcje - z firmami Sobkol /Auto Unia
oraz spotka Szewczyk - odbywaly sie juz
w bardziej ,klasycznej” formule.

Da sie¢ znalez¢ wspdlny mianownik
wszystkich transakgji i fuzji, w ktérych

cej. Prawie za kazdym razem chodzito
nam przede wszystkim o stacje dealer-
skie w duzej aglomeracji: £6dz, Szcze-
cin, Warszawa, teraz doszed}! Krakow.
Jesli pojawialy sie mniejsze miasta, to
gtownie jako cze§¢ przejmowanej spot-
ki czy grupy, z ktérg podejmowaliSmy
wspolprace. Poza tym prosze zwrocic
uwage, ze caly czas obracamy sie w
ramach koncernu Volkswagena. Dzia-
tamy dzi$ w 16 lokalizacjach w 8 mia-
stach, ale wszedzie tylko z Grupa Vol-
kswagena.

Oczywiscie odpowiadal pan roéwniez
za budowe stacji dealerskich od zera,
cho¢by w Poznaniu. Co jest trudniejsze:
przejecie calej firmy z zaloga, czy budo-
wa ,,0d fundamentow”, ale tez pouktada-
nie sobie wszystkiego od poczatku po
swojemu?

Obie opcje maja plusy i minusy. Wydaje
mi si¢ jednak, Ze wole przejmowac. Naj-
wazniejsi w firmie sa ludzie. Jesli kupuje
si¢ dzialajaca juz spotke, odpada olbrzy-
mi wysitek zwigzany z rekrutacja i skom-
pletowaniem zatogi. A w zdecydowanej
wiekszosci naszych przejec¢ zatoga, z kto-
ra podejmowali$my wspolprace na miej-
scu, sprawdzala si¢. Mam w tym obszarze
bardzo pozytywne do$wiadczenia.

To wréémy jeszcze do tych ostatnich,
strategicznych ruchow: zakup spotki
Rowinski-Wajdemajer, polaczenie Gru-
py Cichy i spotki Auto Special. To byly
trudne rozmowy?

Nie. Negocjacje z wlascicielami firmy Ro-
winski-Wajdemajer, z ktorymi znamy sie
przeciez od lat, nie byly dlugie. Okreslit-
bym je jako rzeczowe i konstruktywne.
Bogdan Rowinski i Tadeusz Wajdemajer
to bardzo uczciwi i rzetelni ludzie. Z ko-
lei negocjacje z rodzing pana Sobiestawa

Dealer &
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Zasady koncentrowaly si¢ na strategii i
rozwoju wspoélnego biznesu. Zaréwno
panstwo Zasada, jak i ja nie jeste$Smy juz
mocno zaangazowani w biezgce spra-

wy operacyjne naszych firm, od dawna
posiadamy zarzady kontraktowe, dzie-
ki czemu mogli$my sie skupi¢ tylko na
rzeczach strategicznych. Od poczatku
bylem przekonany, Ze osiggniemy dobre
porozumienie. Jest zreszta jeszcze jeden
istotny aspekt tamtych rozmoéw: z rodzi-
na Zasada mamy bardzo wazny wspolny
mianownik - chcemy sie rozsadnie roz-
wijac.

Czy to, co stalo si¢ w marcu, czyli czar-
ny labedz w postaci koronawirusa, nie
zachwial tym przekonaniem? Zdaniem
wielu to nie jest najlepszy czas na eks-
pansje i inwestycje.

Wrecz przeciwnie, pandemia wzmocnila
moja pewnos¢, ze tego rodzaju konsolida-
cyjne ruchy sa niezbedne. Uwazam, ze duzi
i silniejsi gracze - takze finansowo - potra-
fig sobie radzi¢ z kryzysem lepiej. Poza tym
prosze pamietac, Zze mowimy tu o polacze-
niu kapitalowym, a nie o zakupie spotki. To
bardzo wazne, réwniez z punktu widzenia
budzetowego. Uwazam, Ze po naszej fuzji
obie strony sa mocniejsze, niz byly - za-
réwno czes$¢ grupy wywodzaca sie z moich
spotek, jak i ta zwigzana ze stacjami Auto
Special. Obie strony na tej decyzji wygraly.

Wspomnial pan o funkcjonowaniu w
grupie zarzadu kontraktowego. Wiemy,
ze s3 w branzy rézne szkoly, a czesS¢
wlascicieli, zwlaszcza wywodzacych sie

s2 Dealer
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z rodzinnych firm, niechetnie oddaje
kompetencje decyzyjne nizej. Nie mial
pan z tym nigdy problemu?

Na odwrét, bardzo sie ciesze, ze moge
powierzy¢ zarzadzanie operacyjne zawo-
dowym menedzerom. Nie ingeruje bez-
posrednio nawet w ksztalt samej struktu-
ry zarzgdczej. Dzialam tak, odkad moge.
Oczywiscie decydujace znaczenie maja
konkretni ludzie, ale jesli ma si¢ prezesa
i zarzad, ktorym sie ufa, mozna spokojnie
wycofa¢ si¢ do rady nadzorczej i skupic¢
na decyzjach strategicznych. To mi odpo-
wiada. Zresztg przy naszej skali dzialania,
z zatogg liczaca ponad 1400 osob, zarza-
dzanie typowo wlascicielskie byloby juz
chyba nierealne.

To dlatego realizujac ekspansje na nowe
rynki, zarazem wzmacnial pan zarzad?
Tak, to do$¢ naturalne. Otwierajac nowy
rozdzial w historii firmy, juz po powsta-
niu Grupy Cichy, podstawowa sprawa
bylo dla mnie znalezienie prezesa, ktory
zbuduje na nowo strukture zarzadzania -
dopasowang organizacyjnie do wyzwan i
biznesowych celow, jakie sobie stawiam.
Taka osobg jest dzisiaj Karol Obiegly,
przez lata zwigzany z centralg Volkswa-
gena.

A jaka jest - nie wchodzac w szczegoly
strukturalne - pana filozofia zarzadzania
tak duza grupa? Jest pan zwolennikiem
wiekszej autonomii dla poszczegblnych
lokalizacji czy raczej oredownikiem
wprowadzania zblizonych standardéw
dla wszystkich?

Odpowiem w ten sposob. Szanujemy au-
tonomie naszych lokalizacji, szczegélnie
ze kazda z tych stacji ma za sobg war-
tosciowa historie i potezne branZowe
dos$wiadczenie, a kazdy z rynkow lokal-
nych posiada swoja specyfike. Dlatego
chcemy dawac tyle niezaleznosci, ile sie
da - cho¢by w zakresie budowy stoku,
bo to ,miejscowi” znaja lepiej preferen-
cje swoich klientow. Natomiast standardy
identyfikacji, obstugi, wskazniki ptynno-
$ciowe - to powinno juz by¢ wspoélne dla
calej grupy. Czyli zgodnie z hastem: mysl
globalnie, dzialaj lokalnie.

Na koniec poméwmy chwile o przyszio-
Sci. GdybySmy rozmawiali z kims$ in-
nym, to po tak duzych rzeczach, ktore
zrealizowal pan w ciaggu niespelna roku,
pytalibySmy nie o kolejne inwestycje, a
raczej o sposoéb na ugruntowanie obec-
nego stanu posiadania. Ale Mirostaw
Cichy przyzwyczail juz polskg branze
dealerska do tego, ze si¢ nie zatrzymu-
je. Prosze wiec powiedzie¢, co dalej: jaka
niespodzianke szykujecie dla rynku na
2021 rok?

To prawda, bedac tu i teraz, ciagle spo-
gladam w przyszto$¢. I jest co$ w tym, ze
zawsze chcialoby si¢ wiecej. Mamy w pla-
nach nawet nie jeden, a kilka projektow.
Natomiast troche za wcze$nie jeszcze na
ich ujawnienie. Mysle, Ze to tez jest na-
sz sila - Ze potrafimy zachowac cisze.
Wierze, ze bede jeszcze w stanie czyms$
pozytywnie zaskoczy¢ rynek. W kazdym
razie potencjal finansowy naszej grupy,
zwlaszcza po polaczeniu z Grupg Zasada,
jest naprawde wysoki. Z drugiej strony,
firm, ktére chca odej$¢ z biznesu, takze
nie brakuje...

To moze przynajmniej troche nas pan
naprowadzi - w strone¢ jakich miast czy
autoryzacji najbardziej spogladacie?
Oczywiscie bez podawania nazw ani
firm.

Tu nic sie nie zmienia: priorytet maja
duze aglomeracje oraz Grupa Volkswa-
gena.

ROZMAWIALI:
TOMASZ BETKA, MICHAL SIEDZIENIEWSKI
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o jedna z nielicznych kategorii

Nagrod Rynku, gdzie od poczatku
faworyt byl jeden. Ale tez dokonania
grupy Mirostawa Cichego w ostat-
nim czasie sg faktycznie imponujace:
najpierw zakup spo6tki Rowinski-Waj-
demajer (z salonami Audi i Volkswa-
gena w aglomeracji warszawskiej), a
nastepnie wlaczenie do grupy salo-
now Auto Special (Warszawa, Krakow,
Nowy Sacz), przez lata zwigzanych z
grupa Sobiestawa Zasady. Ten ostat-
ni ruch dal zarazem poczatek no-
wej - by¢ moze najwiekszej w Polsce
- Grupie Cichy-Zasada, w skiad kto-
rej weszly wszystkie lokalizacje firm
AHC Grupa Cichy, Rowinski-Wajde-
majer i wiaénie Auto Special. Tym sa-
mym dealer dziata juz w 22 punktach
na terenie 8 miast: Poza Warszawa,
Krakowem i Nowym Saczem takze w
rodzimym Poznaniu oraz Szczecinie,
Koszalinie, Pile i Stupsku. Analizujac
sprzedaz tych obiektéw za 2019 r.,
uzyskujemy wolumen ponad 22,5 tys.
aut, o ponad 1,2 tys. szt. wigcej, niz
sprzedal wowczas lider polskiego ryn-
ku, firma PGD-IP.

Jak przekonuje prezes zarzadu
Grupy Cichy-Zasada Karol Obiegly,
ostanie ruchy - wlascicielskie, kadro-
we, inwestycyjne - maja mozliwie naj-
lepiej przygotowac¢ firme do wyzwan,
jakie czekaja branze w najblizszych
latach. Nadchodzacy rok to zapew-
ne réwniez czas na to, aby wdrozy¢
w pelni korzy$ci skali wynikajace z
ekspansji oraz uruchomi¢ stworzony
potencjal. Przed rosnaca w site gru-
pa niewatpliwie bardzo pracowity
okres. Mocna kadra menedzerska to
bez watpienia jeden z jej podstawo-
wych atutow. Poza przywolanym pre-
zesem warto wspomnie¢ zwlaszcza o
Marku Cwieku, zwigzanym wczeéniej
m.in. z producenckim salonem Mer-
cedes-Benz Warszawa, ktory dzi$ od-
powiada za mazowiecka i matopolska
sdywizje” Grupy Cichy-Zasada, oraz
o Andrzeju Lehrze, wieloletnim pre-
zesie dealerstw Auto Special - obec-
nie wchodzgcym réwniez do zarzadu
Grupy Cichy-Zasada.

PATRON NAGRODY

BNP PARIBAS

POZOSTALI
NOMINOWANI

EMIL FREY POLSKA

Za przejecie PGA Polska, ktore
zaowocowalo powstaniem grupy
dealerskiej oferujacej samocho-
dy 8 marek w najwiekszych aglo-
meracjach. Ale rowniez za rozwoj
autorskiego programu Emil Frey
Select, dzigki ktéoremu grupa jest
aktualnie krajowym numerem ,2”
pod wzgledem sprzedazy samo-
chodow uzywanych.

GRUPA ZDUNEK

Za rozwoj, poszerzenie port-
folio marek i inwestycje mimo
trwajacego kryzysu. W ostatnim
czasie grupa zacie$niala wspol-
prace z PSA, co przynioslo au-
toryzacje DS i Peugeota. Dealer
prowadzi tez intensywne prace
budowlane w gdanskim matecz-
niku, dzigki czemu nowe salony
zyskaly marki BMW, BMW Motor-
rad, DS, Renault i Dacia.
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SYLWETKA

Takiego potgczenia jeszcze w polskiej branzy dealerskiej nie byto.
Grupa Cichy-Zasada to efekt wspdlnego projektu dwdch graczy z
TOP10. Odstaniamy model zarzgdzania, cele biznesowe i strategie
grupy, ktéra pokrywa Polske punktami dealerskimi od Pomorza po Tatry.

TEKST: TOMASZ BETKA

ozmowy o polaczeniu kapitalowym

biznesu Mirostawa Cichego z cze$cia
dzialalnoéci Sobiestawa Zasady rozpo-
czely si¢ w minionym roku. W biezacym
roku zarejestrowano spoétke z o.0. Gru-
pa Cichy-Zasada, a 1 pazdziernika spolki
AHC Grupa Cichy, Rowinski-Wajdemajer
(wczesniej Grupa Cichy) oraz Auto Spe-
cial (stacje Audi i Volkswagena nalezace
do Grupy Zasada) utworzyly formalnie
now3q firme pod nazwa Grupa Cichy-Za-
sada.

Po polaczeniu stan posiadania grupy
to az 16 lokalizacji w 8 miastach: War-
szawie, Krakowie, Poznaniu, Szczecinie,
Koszalinie, Pile, Stupsku i Nowym Saczu.
Markowe portfolio dealera tworza nie-
zmiennie brandy Grupy Volkswagena:
Audi, Volkswagen (osobowe i dostawcze),
Skoda oraz SEAT i Cupra. L.acznie Grupa
Cichy-Zasada zatrudnia obecnie okolo
1400 osob.

KTO ZA CO? GEOGRAFIA ZARZADCZA

Prezesem zarzadu Grupy Cichy-
-Zasada jest Karol Obiegly. Oprécz nie-
go do zarzadu powotano takze Andrze-
ja Lehra (prezesa spotki Auto Special,
bedacego tym samym nieformalnym
reprezentantem Grupy Zasada) oraz
Beate Zarzycka (odpowiedzialna glow-
nie za sprawy finansowe). Z poziomu
wilascicielskiego grupa zarzadza Rada
Nadzorcza, ktorej przewodniczy Miro-
staw Cichy.

- To, ze KRS-owo zarzad tworza
trzy osoby, nie znaczy oczywiscie, ze
zarzadzamy grupa w tak waskim gronie.
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Z mojego punktu widzenia do Scistego
zarzadu wchodza réwniez dyrektorzy
regionalni, ktorzy odpowiadaja za 5
gléwnych obszarow terytorialnych gru-
py, a takze tzw. dyrektorzy funkcyjni,
nadzorujacy wybrane obszary strate-
giczne naszej dzialalno$ci. Wspomnia-
ne ,regiony” to Warszawa, Matopolska,
Poznan, Szczecin oraz osobno - z uwagi
na specyfike nieco mniejszych miast -
Koszalin, Stupsk oraz Pila - tlumaczy
Karol Obiegly. Osoba odpowiedzialng
za Mazowsze i Malopolske jest Marek

W strukturze zarzadczej firmy nie
ma za to osobnych stanowisk dla szeféw
marek w ramach grupy. - Z podobnego
powodu: dzialamy w na tyle roéznych i
skomplikowanych obszarach bizneso-
wych, ze wybrali$my model bardziej hy-
brydowy, gdzie za poszczegélne dzialy
stacji dealerskiej odpowiadaja dedyko-
wani kierownicy, a za calg lokalizacje - z
reguly wielomarkowa - dyrektorzy sta-
cji. To zawsze dylemat, czy ulozy¢ za-
rzadzanie markowo, czy ,oddzialowo”
Nam blizej do tego drugiego modelu,

,Karol Obiegly: W 2021 r. chcielibysmy
sprzedac okoto 22 tys. nowych aut.
To rezultat, z ktorego bylibysmy

zadowoleni,”

Cwiek, za Koszalin, Stupsk i Pite odpo-
wiada Jacek Gulinski, natomiast Poznan
i Szczecin zyskaja swojego dyrektora
zarzadzajacego od stycznia przyszlego
roku. Kadre zarzadcza $redniego szcze-
bla stanowia szefowie poszczegdlnych
lokalizacji, ktorzy zarzadzajg caloScia
biznesu w danym miejscu. - Prawie kaz-
da nasza lokalizacja to minimum 80 0s6b,
rozne obszary dzialania, gdyz zajmujemy
si¢ przeciez nie tylko sprzedaza samo-
chododw, ale takze serwisem, naprawami
blacharsko-lakierniczymi czy sprzedaza
produktéw finansowych i ubezpieczen.
Do tego zazwyczaj dochodzi multibran-
ding. By to skutecznie ,spinac’, potrzeba
osoby zarzadzajgcej. Taki wlasnie model
przyjeliSmy - méwi Obiegly.

wzmocnionego dyrektorami funkcyjnymi
- przyznaje Karol Obiegly. Takze z tego
powodu, ze trudno dzi$ znalez¢ ,geniu-
sza’, ktory bylby absolutnym ekspertem
od kazdej dzialki ASO.

SILNIEJSI W KAZDYM CALU

Mirostaw Cichy - pytany o efekty do-
konanej fuzji - nie ma watpliwosci, ze fir-
ma, po polaczeniu ze spoikg Sobiestawa
Zasady, jest zdecydowanie mocniejsza. 1
to pod wieloma wzgledami. — Po pierw-
sze, duzy moze w tym biznesie wiecej. A
wspolnymi sitami stworzyli$my znacznie
wiekszg grupe. Po drugie, wzmocnili$my
si¢ kapitatowo, a przeciez branza dealer-
ska jest wyjatkowo kapitalochtonna. Po



trzecie, dzialajac razem, jeste$my bardziej
odporni na kryzysy, takze ten obecny -
koronawirusowy - ocenia wspoiwlasci-
ciel grupy. Podobnie postrzega fakt po-
laczenia Karol Obiegly, podkre$lajac, ze
najwiekszym graczom latwiej przetrwac
gorszy okres, cho¢by biorac pod uwage
dostep do finansowania. - To, w czym
przeszkodzita nam pandemia, to gléwnie
tempo polaczenia. Proces tworzenia gru-
py troche sie wydluzyt, ale nie dlatego, ze
ktoérakolwiek ze stron miala jakie§ watpli-
wosci, tylko stad, ze w okresie tapniecia
sprzedazowego trzeba si¢ bylo bardziej
skupi¢ na biezacym zarzadzaniu ope-
racyjnym - moéwi prezes zarzadu Grupy
Cichy-Zasada.

Bedac wiekszym, latwiej tez zda-
niem zarzadu rozwija¢ - wspomniane
wczesniej - strategiczne obszary dzia-
falno$ci. O jakie obszary czy projekty
chodzi? W tym kontekécie przewija
sie caly czas jedno stowo-klucz: onli-
ne. - Nie chodzi o online w rozumieniu
e-commerce, czyli sklepu internetowe-
go, ale o caly proces prezentacji pro-
duktu, ustug oraz obstugi klienta. Dzi-
siejszy klient wymaga od dealera bardzo
wysokiej sprawno$ci w kontakcie zdal-
nym, to ma by¢ standard dla kazdego
punktu tworzacego naszg organizacje.
Chcemy pozycjonowac sie w internecie
- podobnie jak w sferze realnej - jako
jedna, zwarta grupa: ze wsp6olnym bran-
dingiem, standardami, poziomem ob-
shugi. Oczywiscie chcieliby$my réwniez
rozwija¢ w internecie sprzedaz ustug.
Pandemia, ale nie tylko ona, taka po-
trzebe mocno uwidocznita - podkresla
Obiegly. I jednocze$nie dodaje, ze gru-
pie zalezy, aby rownoczes$nie zachowac
mozliwie daleko idaca autonomig¢ po-
szczeg6lnych stacji, cho¢by ze wzgledu
na ich ponad 30-letnie rynkowe do-
$wiadczenie.

Zdaniem Mirostawa Cichego pan-
demia pokazala jeszcze jedng rzecz: ze
duzo bardziej optaca si¢ obecnie inwe-
stowa¢ w procesy i ludzi, niz ,w mury”
- Majac juz infrastrukture obiektowg na
okre$lonym, wysokim poziomie, lepiej
rozwija¢ zespol, narzedzia sprzedazy
czy wspomniang obstuge zdalng. Sama
rozbudowa obiektu czy nawet dolo-
zenie kolejnej lokalizacji, bez zadbania
o procesy i komunikacje, nie zwigkszy
sprzedazy o tyle, o ile moze ja poprawi¢

\‘i—'--..;_*@ —

FOT. Grupa Cichy-Zasada posiada dzi$ salony w 16 lokalizacjach 8 polskich miast.
Na zdjeciu Mirostaw Cichy (z lewej) i Karol Obiegty

sprawnie zorganizowany i dobrze za-
rzadzany zespét - ocenia inwestor. Zas
Karol Obiegly dodaje. — Dawniej byliSmy
przekonani, ze z jednego punktu nie da
sie sprzeda¢ i wyda¢ wiecej niz 800 sa-
mochodoéw rocznie. Potem widzieliSmy
te granice na poziomie 1200 aut. Teraz
wiemy, ze majac dobre narzedzia, ten
maksymalny wolumen znowu mozna
przesung¢ w gore — uwaza.

Jedng z wiekszych tzw. korzysci
skali dla grupy dealerskiej moze byg¢,
przynajmniej w teorii, wspolny stok sa-
mochodow. Ale w tej dziedzinie Grupa
Cichy-Zasada takze stosuje model hy-
brydowy. - Za polityke magazynow3,
jesli chodzi o decyzyjno$¢ w zakresie za-
mowien i wielko$ci stoku, odpowiada u
nas osobno kazda z lokalizacji. Dlaczego
tak? Sa rézne powody, ale najwazniej-
szym jest chyba to, ze osoba zarzadzajg-
ca stacjg w danym mie$cie najlepiej wie,
czego potrzebuja jej klienci. I faktycznie
widzimy roéznice w konfiguracji samo-
choddw, ktoére sa sprzedawane w War-
szawie, Krakowie czy Poznaniu - méwi
Karol Obiegly. Natomiast kazdy salon
posiada dostep do wspolnej bazy aut,
wiec jesli kto$ nie ma wybranego mode-
lu na swoim placu, moze go poszuka¢ u
kolegi z Warszawy czy Szczecina.

SYLWETKA

22 TYSIACE W 2021?

Gdyby zsumowac¢ sprzedaz spolek
tworzacych dzi§ Grupe Cichy-Zasada
za rok 2019, otrzymalibySmy wolumen
prawie 22 tys. nowych aut (to o blisko
1tys. szt. wiecej niz numer jeden na LiScie
TOP50 2019, czyli Grupa PGD-IP). Oczy-
wiscie rok 2020 jest bardzo specyficzny i
wiekszo$¢ dealerow zakonczy go wyraz-
nym spadkiem, ale juz 2021 r. daje nadzieje
na przynajmniej wzgledng normalnosc.
Jaki wynik sprzedazowy chcialaby osig-
gna¢ wowczas Grupa Cichy-Zasada? - Na
rynku mamy dzi§ tyle zmiennych, Ze o
miarodajne prognozy naprawde trudno.
Jesli uda sie unikng¢ powazniejszych tap-
nie¢ - czy to w branzy, czy w gospodarce
- chcieliby$émy sprzeda¢ podobng liczbe
nowych samochodéw co w roku 2019. To
rezultat, z ktorego bylibySmy zadowoleni
- nie ukrywa prezes Grupy Cichy-Zasada.
Bardzo mozliwe, Ze bylby to wynik, ktory
pozwolitby Mirostawowi Cichemu ponow-
nie - po dwoch latach przerwy - tytuto-
wac sie najwiekszym dealerem w Polsce.

Chociaz... to ostatnie moze si¢
wydarzy¢ nawet wczesniej, bo Grupa
Cichy-Zasada pojawi sie przeciez juz na
Liscie TOP50 za 2020 r. I na pewno bedzie
jednym z pretendentéw do wygrane;.
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Kolejny laureat Nagrod Rynku De-
alerskiego i kolejny pewniak. Fir-
ma Bogdana Goworowskiego, kilku-
krotnego zdobywcy tytulu dealera
roku Mercedesa, w trudnym okresie
pandemii oddata do uzytku najwiek-
szy salon dealerski Mercedes-Benz i
Mercedes-AMG w Polsce. Przebudowa
gmachu w Gdyni trwata dwa lata, ale
na efekty warto bylo zaczeka¢. Nowo-
czesna placowka ma pie¢ kondygnacii,
zajmuje obszar 3 tys. m?, a jednorazo-
wo moze eksponowa¢ nawet 50 sa-
mochodéw osobowych. Obiekt posia-
da tez m.in. osobng strefe AMG oraz
strefe samochodoéw elektrycznych i
hybrydowych. Na terenie kompleksu
znajduje sie tez cze$¢ gastronomicz-
na, 12-stanowiskowy serwis oraz pod-
ziemny parking. Na tym nie koniec, bo
w planach dealera jest wyposazenie
obiektu w rozwigzania proekologicz-
ne, m.in. panele fotowoltaiczne. Bio-
rac pod uwage fakt, ze przebudowe
obiektu zakonczono w kwietniu, czyli
okresie najtrudniejszym dla branzy,
tym bardziej zastuguje na szacunek to,
ze dealer postawil wowczas na zespot
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- firma wdrozyla program #niezwal-
niamy, zapewniajac zatodze gwaran-
cje utrzymania etatéw. Do udzialu w
akcji przedsiebiorca zachecat tez in-
nych dealeréw z regionu.

Poza gdynskim obiektem BMG
Goworowski prowadzi stacje dealer-
skie jeszcze w dwoch lokalizacjach:
Gdansku i Bolestawicach k. Stupska.
We wszystkich obiektach posiada au-
toryzacje marek Mercedes oraz Maz-
da. Z Mercedesem BMG Goworowski
nawigzal wspolprace 22 lata temu. Au-
toryzacje japonskiego brandu zdobyt
w 2008 r., wraz z ponownym wej$ciem
koncernu na polski rynek i od tego
czasu pozostaje czolowym dealerem
w sieci. W 2019 r. grupa BMG sprze-
data 1894 nowe auta, notujac roczny
wzrost na poziomie 9,5 proc.

PATRON NAGRODY

& Santander

Consumer Multirent

BMG
Goworowski

POZOSTALI
NOMINOWANI

GRUPA KARLIK

Firma dzialajagca od ponad 30
lat na rynku poznanskim - dealer
marek Volvo, Hyundai, Honda, Ja-
guar, Land Rover, Peugeot, a takze
- od niedawna - Renault oraz Dacii.
W 2020 r. grupa sfinalizowata budo-
we nowej lokalizacji Karlik Franowo
Poznan, ktéra obejmuje salony Hy-
undaia, Renault oraz Dacii. Oprocz
»klasycznych” obiektow dealerskich
firma otworzyla rowniez showroom
marki Volvo w galerii handlowej Sta-
ry Browar w Poznaniu.

GRUPA AUTO WIMAR

Za zdominowanie warszaw-
skiego rynku Skody. W 2020 r. dealer
zagospodarowal dawna lokalizacje
Pol-Mot Auto przy ul. Gruchacza na
warszawskim Ursynowie. Obecnie
firma posiada w stolicy az cztery
placowki Skody - w tym Skoda Sto-
re, innowacyjny punkt, ktory taczy
w sobie miejski salon sprzedazy
oraz miejsce spotkan.



Dealer
roku 2020

2019 r. wroctawski dealer - z bli-

sko 30-letnim stazem w branzy
- mogt sie pochwali¢ nie tylko impo-
nujacym wzrostem wolumenu sprze-
dazy, ale tez poszerzeniem markowego
portfolio. We wrze$niu ubiegtego roku
do salonu koncernu Renault i Dacii (we
francuskiej sieci firma dziata od 1993 r.)
dotgczyl koreanski Hyundai, dla ktére-
go przeznaczono odrebny, zbudowany
od podstaw, salon, w bliskim sasiedz-
twie dotychczasowych obiektéw firmy.
Z powierzchnia 4 tys. m? placéwka na-
lezy do najwiekszych dealerstw Hyun-
daia w Europie. W obiekcie mozna wy-
eksponowac 14 samochodow, za$ czese
serwisowa umozliwia prace na 17 stano-
wiskach.

Mimo ze firma posiada zaledwie
dwie lokalizacje we wroctawskiej Dtu-
gotece, jest klasyfikowana az na 17.
miejscu wérod dealeréw o najwyzszej
sprzedazy (obecnie firma zatrudnia
ponad 130 osoéb). Na przestrzeni ze-
sztego roku dealer zwiekszy! sprzedaz
az o 36 proc., notujac awans na Liscie
TOP50 az o 7 pozycji (z wynikiem pra-

wie 5,5 tys. zarejestrowanych aut).
Atutem dealerstwa, ktére prowadzi
Ken Nawrot, jest réwniez rozbudo-
wana oferta i umiejetno$¢ sprzedazy
aut elektrycznych, zwlaszcza ze stro-
ny Renault, europejskiego lidera w
tym segmencie. W kwietniu ubieglego
roku firma przekazala 40 modeli Re-
nault Zoe jedenej z wroctawskich wy-
pozyczalni aut elektrycznych. Byla to
jedna z pierwszych w Polsce duzych
dealerskich transakcji w tym segmen-
cie.

PATRON NAGRODY

Nawrot

POZOSTALI
NOMINOWANI

CONTINENTAL GOEBEL

Za przeciwstawienie sie po-
stepujacym od wielu lat trendom w
zakresie konsolidacji, konsekwent-
ne prowadzenie dzialalnosci na nie-
fatwym stupskim rynku w oparciu
o wieloletnia owocng wspoiprace z
markami Kia (od 1997 r.) i Citroen (od
2000 r.). Firma stanowi tez przyklad
udanej realizacji rodzinnej sukcesji, w
ramach ktorej jej zalozyciel, Grzegorz
Goebel, przekazal stery swoim dzie-
ciom - Annie, Adamowi i Pawlowi.

GRUPA RADOSC

Nominacja za rozwoj, ktory za-
owocowat otwarciem zbudowanego
od podstaw salonu Lexus Warsza-
wa Rado$¢. Dzieki inwestycji fir-
ma, ktora od 1986 r. zwigzana jest z
marka Toyota, poszerzyla oferte o
samochody z segmentu premium.
Obie stacje, poprzez efekt synergii,
zwiekszaja mozliwosci pozyskiwa-
nia klientéw oraz realizowania ce-
16w biznesowych.
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Z Wyprzedzeniem

kategorii najlepszy dealer aut

uzywanych Autogala wygrata
z naprawde duza przewaga. W czym
tkwi sekret warszawskiego dealera?
Firma od czterech lat rozwija dziat
suzywek” pod wlasnym brandem: Au-
togala Premium Outlet. By zwigkszy¢
skuteczno$¢ kanalu trade in, dealer
rozpoczal realizacje autorskiej prak-
tyki opierajacej si¢ na wilasnej bazie
aut do odkupu, stworzonej sposrod
kilku tysiecy samochodéw odwiedza-
jacych serwis w ramach aplikacji Cy-
berDealer. Gdy klient zglasza si¢ po
konkretne auto uzywane, a dealer nie
ma takiego modelu na stoku, sprze-
dawca sprawdza ,baze serwisowa’.
Prowadzac historie, zna stan pojazdu,
posiada zdjecia z ocena techniczng
i wie, ktéore auto moze bezpiecznie
odkupi¢. Nastepnie dzwoni do wla-
Sciciela i oferuje odkup, proponujac
zarazem nowy samochod. Informacje,
ktére gromadzi dealer, nie ograniczajg
sie do stanu pojazdu - aby skuteczniej
zarzadzac¢ kanalem trade in, zbiera on
dane dotyczace tego, kiedy klient pla-
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nuje zmieni¢ samocho6d. Wszystko po
to, by méc z wyprzedzeniem zaofero-
wa¢ odkup i zaproponowac auto kolej-
nemu nabywcy.

Jakie sa glowne zalety takiego
modelu? To zaoszczedzony czas i pie-
nigdze - dealer nie musi martwic sie
o koszty stoku, a firma moze sobie
pozwoli¢ na zaoferowanie atrakcyj-
niejszej dla klienta ceny, poniewaz po-
siada pewno$¢ co do jako$ci pojazdow.
To wplywa z kolei na skuteczno$¢
zarowno odkupu, jak i pdzZniejszej
sprzedazy auta uzywanego. Ponadto
atutem staje sie bardzo rozbudowana
oferta, bo dealer nie jest ograniczony
do aut, ktére ma na stoku. A to ozna-
cza, ze potencjalnemu klientowi moze
zaoferowac nie kilkadziesiat, a kilka-
set modeli. 1

PATRON NAGRODY
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POZOSTALI
NOMINOWANI

TOYOTA NOWAKOWSKI

W 2019 r. firma odnotowata w
segmencie blisko 40-proc. wzrost
sprzedazy (z wolumenem 1244 aut
uzywanych oraz stosunkiem uzy-
wane/nowe 0,45). Dealer oferuje
pojazdy z drugiej reki w kazdej ze
swoich 3 lokalizacji, a w Jeleniej Go-
rze to wilasnie od ,uzywek” rozpo-
czal ,sondowanie” lokalnego rynku
pod inwestycje w pelnoprawny sa-
lon.

TOYOTA RADOSC

W 2019 r. firma sprzedala z
jednego obiektu 811 aut uzywa-
nych (ze stosunkiem uzywane do
nowych na poziomie 0,47). Od 2013
do 2017 r. dealer rost w segmencie
suzywek” §rednio o 50 proc. rocz-
nie. W 2019 r. wzrost wyniost pra-
wie 20 proc. W najblizszym czasie
dealer zamierza uruchomi¢ dodat-
kowo Centrum Samochodow Uzy-
wanych w Jozefowie.
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Grupy Bemo nikomu nie trzeba
przedstawia¢. W zeszlym roku

firma zdobyta nagrode dealera roku w
kategorii duza grupa dealerska, a je-
den z oddziatéw firmy - Bemo Motors
po raz kolejny zostal zwyciezca kon-
kursu na najlepsza blacharnie-lakier-
ni¢ w 2020 r. Indywidualne wyréznie-
nie - prestizowy tytut cztowieka roku
miesiecznika Dealer otrzymat rowniez
zalozyciel poznanskiego dealerstwa
Piotr Mrugalski. Tym razem Grupa
Bemo zwrocila jednak naszg uwage ze
wzgledu na skuteczng dzialalno$¢ w
segmencie sprzedazy flotowe;.

Jednym z atutéw dealera jest za-
sieg. Firma jest obecna na réznych
rynkach regionalnych - dziata w Wiel-
kopolsce, na Pomorzu Zachodnim, w
Lodzi, Warszawie oraz na Podkarpa-
ciu. W swoim portfolio Grupa Bemo
posiada zaréwno marki typowo flo-
towe (jak Ford, Peugeot czy Citroen),
jak i premium (Mercedes-Benz, Volvo),
dzieki czemu posiada oferte aut dla
kazdego szczebla firmowej zalogi.

Do tego dochodzg brandy azjatyckie
- Mazda, Mitsubishi oraz Hyundai.
Lacznie w skiad Grupy wchodzi 15 au-
toryzowanych salonéw w 6 polskich
miastach.

Na liscie TOP50 najwiekszych de-
alerow Grupa Bemo regularnie zajmu-
je miejsce w czotdwce. W 2019 r. firma
sprzedata ponad 12 tys. samochodow,
co pozwolilo jej awansowac na 5. miej-
sce. W tym okresie dealer odnotowat
rowniez najwiekszy roczny wzrost
sprzedazy wérod dealerstw z pierw-
szej dziesigtki - prawie o 20 proc.
Na Grupe Bemo sklada si¢ obecnie 6
,brandéw”: Bemo Motors, Auto Bruno,
Auto Club, Auto-Studio, Res Motors
oraz Auto Galeria - wyodrebniona
spoika zajmujaca sie wykonawstwem i
montazem specjalistycznych form za-
budowy do samochodéw osobowych i
dostawczych, a takze dlugotermino-
wym wynajmem.

PATRON NAGRODY
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AkzoNobel

POZOSTALI
NOMINOWANI

GRUPA MARVEL

Firma obecna na rynku t6dzkim
oraz wielkopolskim, zwigzana z Kia,
Hyundaiem oraz Isuzu. Od wielu lat
dealer dziala preznie w segmencie
flotowym oraz w obszarze zamo-
wien publicznych (m.in. kontrakt na
ponad 600 samochodow dla stuzb
mundurowych). W 2018 r. w Bukow-
cu k. Lodzi dealer zbudowat i otwo-
rzyl wlasne, dedykowane klientom
firmowym, centrum przebudowy
i obstugi pojazdéw flotowych oraz
specjalnych.

EUROSERVICE

Firma z dwoma salonami Volvo
w Warszawie (w ramach grupy de-
aler posiada tez autoryzacje Forda w
stolicy oraz Mercedesa w Lublinie i
Kielcach). Wielokrotnie wyréznia-
na w konkursach dla dealeréw flo-
towych, m.in. przyznawang przez
PZWLP nagroda ,Mobilizator” oraz
~Kontraktor”, a takze tytulem ,De-
aler Flotowy Roku 2019” w plebiscy-
cie Fleet Derby.
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Dealerzy nominowani w tej katego-
rii zawsze robia rzeczy niezwykle i
szczeg6lnie godne docenienia - dbajg nie
tylko o rozwoj wlasnego biznesu, ale tak-
Ze 0 osoby chore i potrzebujace wsparcia
w trudnych momentach Zycia. Tegorocz-
ny laureat Dealera Dobrych Uczynkéw,
firma Autogala z Warszawy, dokonat rze-
czy niemal magicznej. Zamienit swoje sa-
mochody w transportery otuchy, u$mie-
chu i nadziei na powr6t do zdrowia. W
ubieglym roku dealer wspart nowatorska
inicjatywe #autemnablok, realizowa-
na przez Instytut ,Pomnik - Centrum
Zdrowia Dziecka’, poprzez przekazanie
szpitalowi zabawkowego, elektrycznego
Volvo, ktorym dzieci dojezdzaty na blok
operacyjny. Dzieki nietypowej formie
transportu na operacje maluchy mogly
cho¢ na chwile zapomnie¢ o stresie i
szpitalnej rzeczywistosci.

Ten maly samochdd byt dopiero po-
czatkiem wspotpracy Autogali z Centrum
Zdrowia Dziecka. Pozniejsza kooperacja
przybrala réwniez forme pelnowymiaro-
wego auta, ktére dostownie ratuje ludz-
kie zycie. Pod koniec lutego do szpitala
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przyjechato nowe Volvo XC90 od deale-
ra, ktére wspiera prace Kliniki Chirurgii
Dzieciecej i Transplantacji Watroby IP-
CZD. Samochod stuzy jako ambulans do
przewozu zespolu transplantacyjnego i
narzadéw do przeszczepow. To auto do
zadan specjalnych, ma wiec szczego6lne
atrybuty. Jest wyposazone w trzy rzedy
foteli i umozliwia podroéZzowanie 7 0so-
bom. Posiada tez sygnalizacje $wietlng i
dzwiekowa, zgodng z wymogami posta-
wionymi pojazdom uprzywilejowanym.
Jego najwiekszg zaletg jest jednak to, ze
wielu malym pacjentom i ich rodzinom
przywozi szanse na zdrowie i nowe zycie
po dlugotrwalych zmaganiach z cigzka
choroba.

PATRON NAGRODY
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POZOSTALI
NOMINOWANI

CIESIOLKA AUTO GROUP

Za przygotowanie kalenda-
rza charytatywnego na 2020 rok,
z ktorego dochdéd ze sprzedazy
przeznaczono na budowe os$rodka
rehabilitacji dla dzieci i mlodziezy
niepelnosprawnej we Wloszakowi-
cach. Dealer zajat sie zar6wno przy-
gotowaniem kalendarza, jak i jego
dystrybucja, a takze promocja w me-
diach. Kalendarz sklada si¢ z czar-
no-bialych zdje¢ pilkarek Stainer
Polonii Leszno, ktore zostaly zreali-
zowane podczas sesji w salonie.

GRUPA PIETRZAK
(RENAULT PIETRZAK)

Za zainicjowanie i wsparcie fi-
nansowo-organizacyjne akeji ,Rowe-
rem przez Islandie’, faczacej wypra-
we rowerowa niepelnosprawnego
podréznika Dariusza Sobczaka ze
zbiorka pieniedzy na ferie zimowe
dla podopiecznych Centrum Opie-
kunczo-Wychowawczego ,Wzrasta-
nie” w Katowicach.
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rzedstawicieli plci zenskiej wcigz jest

w naszej branzy stosunkowo niewielu
(nawet jesli w drugim pokoleniu rodzin-
nych firm zdarza si¢ to czeSciej niz w
pierwszym). Tym bardziej ciesza historie
takich oséb jak Malwina Lis, ktéra pracuje
w dealerstwie zalozonym przez rodzicow
juz od studiow, a i wczesniej - jeszcze w
czasach prowadzenia gieldy samocho-
dowej - starala sie by¢ blisko familijnego
biznesu. Zaczynala od prostych spraw
administracyjnych - wystawiania faktur,
porzadkowania firmowych dokumen-
téw. Co sama podkresla, najwiecej dala
jej jednak codzienna obserwacja tego,
jak dealerstwo funkcjonuje od $rodka. I
to bardzo prezne dealerstwo, bo firma
zaczynajaca od salonu Hyundaia w Kali-
szu, dzisiaj ma w portfolio takze Mitsu-
bishi, Renault, Dacie, Forda oraz Volvo
- i od kilku lat regularnie pojawia si¢ na
Liscie TOP50 (w 2019 r. dealer sprzedat
blisko 2,8 tys. nowych samochodéw). W
tej strukturze Malwina Lis odpowiada
obecnie za PR i marketing calej grupy. Co
ciekawe, w dealerstwie pracuja réwniez
brat oraz siostra naszej laureatki, nato-
miast ogolem dziatalno$ci wcigz zarzadza
ojciec calej trojki, zalozyciel firmy Stefan
Lis.

Malwina Lis ukonczyta niedawno pro-
wadzong przez DCG Dealer Consulting
Akademie Dealer Business Manage-
ment, a konkretnie - modut dla suk-
cesoréw. Mozna sie¢ domysla¢, Ze to
sspecjalizacja” nieprzypadkowa. I cho¢
- jak podkre$la sama zainteresowana
- to jeszcze nie ten moment, to same
przygotowania do tego, zeby by¢ jedna
z osob, ktére beda kontynuowac¢ zna-
komita prace, jaka wykonuja jej rodzice,
zostaly juz dawno rozpoczete. Rowno-
cze$nie Malwina Lis ma $wiadomo$¢
swoich niedoskonatosci, podkresla, ze
jest jeszcze wiele obszaréw funkcjono-
wania ASO, ktére musi zglebi¢ - choc¢by
po to, by by¢ pelnoprawnym partne-
rem do rozmowy dla kazdego ze swoich
menedzeroéw i szeféw poszczegblnych
dzialow. Mozna powiedzie¢, ze wilasnie
taka powinna by¢ modelowa sukcesja:
roztozona w czasie, z zaangazowanymi
i stale doskonalacymi sie nastepcami,
a takze z aktywnie ,patronujacym” nad
wszystkim starszym pokoleniem. A nie-
zaleznie od tego Malwina Lis juz doto-
zyla swoja cegietke do sukcesow grupy
na rynkach Kalisza i Konina.

PATRON NAGRODY
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Malwina Lis
Grupa Lis

POZOSTALI
NOMINOWANI

RAFAL GARCAREK,
AUTO PARTNER GARCAREK

dzialania
sprzedazowe oraz zarzadcze, kto-
re pozwalaja rodzinnej firmie spod
Kalisza w utrzymaniu wysokich
wynikow sprzedazy oraz lojalnosci
klientoéw z catej Polski. Jeden z naj-
bardziej udanych w polskiej branzy
przykladéw skutecznego wprowa-
dzenia drugiego pokolenia do biz-
nesu rodzicow.

Za  innowacyjne

BRACIA ADAM | WOJCIECH
SMORAWINSCY,
BMW SMORAWINSCY

Nominacja za udane przejecie
sterow w firmie o bogatej historii
i tradycjach oraz umacnianie po-
zycji na wysoce konkurencyjnym,
poznanskim rynku, gdzie sprzedaz
BMW prowadza az trzej rézni de-
alerzy.
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WYWIAD

O swoich poczqgtkach w motoryzacyjnym biznesie oraz przygotowaniach do
sukcesji w firmie - opowiada Malwina Lis, marketing manager w Grupie Lis
i laureatka nagrody dla Wschodzqgcej Gwiazdy Rynku Dealerskiego

ROZMAWIALI: ANNA KOPCZYNSKA, JAKUB KONIECZNY

ak rozpoczela sie pani przygoda z

branza dealerska? Czy jak w wigk-
szo$ci rodzinnych dealerstw od naj-
mtodszych lat firma stala si¢ elemen-
tem codziennego zycia?
W rodzinnych dealerstwach dzieci naj-
cze$ciej dorastaja obok salonu czy ser-
wisu samochodowego. W moim przy-
padku bylo nieco inaczej. Gdy bylam
mala, rodzice byli wlascicielami gieldy
samochodowej. Gietda odbywata sie co
niedziele, a rodzice osobiScie jej do-
gladali, wiec wraz z siostrg i bratem
niemal kazdy weekend spedzali$my
wla$nie tam, pomagajac w drobnych
obowiazkach.

Czyli historia Grupy Lis nie jest kla-
syczng dealerska ,opowiescig” - od
rodzinnego warsztatu do autoryzo-
wanego salonu?

W naszym przypadku droga do moto-
ryzacji byta znacznie ciekawsza. Gietda
samochodowa preznie si¢ rozrastala,
wykupiliémy takze udzialy w gieldzie
owocowo-warzywnej, a w miedzycza-
sie doszta budowa hali hurtowej. Na-
tomiast tate wcigz ciggneto w strone
motoryzacji. W pewnym momencie
pojawita si¢ wiec koncepcja rozwoju
rodzinnego biznesu wladnie w tym kie-
runku. RozpoczeliSmy od salonu Hyun-
daia. Od tego czasu moje zycie krecito
sie juz wokol motoryzacji - regularnie
jezdzilam z tatg na targi samochodo-
we, a kazda dostawa aut czy premiera
nowego modelu byla w naszym rodzin-
nym zyciu duzym wydarzeniem. Za-
wsze byto dla mnie oczywiste, ze sko-
ro tata prowadzi biznes dealerski, to
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powinnam na ten temat jak najwiecej
wiedzie¢. Staralam sie wigc poszerzac
wiedze w zakresie konkretnych marek
i modeli.

A wiec moze nie od najmlodszych lat,
ale jednak wychowatla sie pani w sa-
lonie...

Dokladnie tak. Zawsze fascynowat
mnie marketing i PR, wigc bedac juz
nieco starszg, staratam si¢ pomagac
rodzicom w organizacji eventéw, a
przy wyborze studiéw wiedzialam juz,
ze chce i8¢ wlasnie w tym kierunku.
Podczas studiow zaczelam tez oficjal-
nie prace w firmie.

Od razu zajela sie pani organizacja
kampanii marketingowych?
Zaczynalam w 2007 r. od rzeczy naj-
prostszych i stopniowo wdrazatam
sie w codzienng prace w firmie. Na
poczatku zajmowatam sie cze$cig ad-
ministracyjng - wystawianiem faktur,
rozliczaniem kasy, a przede wszystkim
obserwacja tego, jak od $rodka wyglada
praca w dealerstwie. Szybko si¢ wcig-
gnetam. Do tej pory widzialam tylko
salon i samochody, teraz zaczynatam
patrze¢ na firme jak na biznes. I tak
przez te 13 lat pigelam sie krok po kroku
w strukturach dealerstwa.

Pani rodzenstwo réwniez pracuje dzi-
siaj w strukturach Grupy Lis.

Tak, cho¢ nie od poczatku tak bylo.
Kazde z nas sprobowalo pracy poza
firmg rodzinng w korporacjach czy
wlasnych biznesach, jednak finalnie
wszyscy znalezliSmy swoje miejsce w

dealerstwie. Kazdy odpowiada za swoja
dzialke - siostra Asia za dzial F&I, brat
Krzysztof za dziatalno$¢ naszych ser-
wisow i sprzedaz, a ja za marketing i PR
calej grupy.

Nie bylo problemoéw z podziatem obo-
wigzkow i odpowiedzialno§ci?

Nie, cho¢ ten podzial nie jest sztyw-
ny. W firmie rodzinnej Zycie prywatne
przenika sie z zawodowym. Tematy
biznesowe czesto pojawiaja sie w na-
szych rozmowach, staramy si¢ rowniez
sobie wzajemnie doradza¢ i dzieli¢ naj-
ciekawszymi pomystami, nawet gdy nie
dotyczg one naszej dzialki. Rozmowy
sg czesto burzliwe, jak to w rodzinie,
jednak przynosza korzystne efekty dla
dzialalno$ci firmy. Decydujacy glos w
najwazniejszych dla firmy kwestiach
ma nasz tata, ktory caly czas aktywnie
kieruje Grupa Lis.

Skoro tata caly czas zarzadza firma, to
jak wyglada kwestia przygotowan do
sukces;ji?

O sukcesji rozmawiamy juz od wielu
lat, jednak do czasu, kiedy nie wzietam
udzialu w Akademii Dealer Business
Management, byly to rozmowy nie do
konca skonkretyzowane. Przyznam,
ze sama nie do konca zdawalam sobie
jeszcze sprawe ze znaczenia stowa suk-
cesja. Dzieki Akademii u$wiadomitam
sobie, ze to nie tylko ,przepisanie” fir-
my, ale réwniez dlugotrwate przygoto-
wania struktury i pracownikoéw, a takze
nas - sukcesoréw - do zmiany, ktéra w
pewnym momencie nastapi. Przez lata,
tak jak wiele rodzinnych firm dealer-



skich, zyliSmy w przekonaniu, ze ,jako$
to bedzie”. Akademia zmienita duzo w
kwestii tego, jak przekazanie firmy jest
postrzegane w naszej rodzinie.

Jesli chodzi o moment, w ktorym sie
znajdujemy, to pét zartem moge powie-
dzie¢, ze tata zapowiedzial, ze poinfor-
muje nas, gdy bedzie chcial przekazac
nam firme. A juz zupelnie powaznie,
przygotowania trwaja, bo zdajemy so-
bie sprawe, ze to dlugi i wieloetapowy
proces, i mimo ze do momentu prze-
jecia schedy uplynie jeszcze troche
czasu, to chcemy sie do tego jak najsu-
mienniej przygotowac.

Czy w takim razie udziat w Akademii
nie mial miejsca za p6zno? Pracuje
pani w firmie juz od ponad dekady,
wlas$nie zostala uznana za wschodzaca
gwiazde rynku. Z drugiej strony, sko-
ro do finalizacji sukcesji jest chwila,
to moze nalezalo si¢... jeszcze wstrzy-
mac?

Mysle, ze byl to dobry moment. Nie
jestem juz calkowita nowicjuszka w
branzy. Mam wieloletnie do§wiadcze-
nie i tatwiej byto mi rozmawia¢ o pla-
nowaniu stoku czy o tym, ktéry model
zmianowy pracy w serwisie jest lepszy.
Jednocze$nie Akademia pokazala mi,
ze nadal musze sie rozwija¢. My$latam,

ze przez lata pracy w firmie nauczy-
fam sie sporo o funkcjonowaniu dziatu
blacharsko-lakierniczego czy o orga-
nizacji dzialu sprzedazy samochodéw
uzywanych, ale podczas zaje¢ okazato
sie, Ze jest jeszcze mnostwo zagadnien
i rozwigzan, z ktérych nie zdawalam
sobie sprawy. Czasami az przecieratam
oczy ze zdziwienia, Ze istniejag napraw-
de proste do wdrozenia w firmie dzia-
lania, ktére pomoga nam w sprawach
do tej pory wydajacych sie nie do roz-
wigzania. Szczegdlnie w pamieé zapa-
dlty mi wszystkie zajecia prowadzone
przez Wojciecha Kordalewskiego i Mi-
chata Wasika - obaj podawali mnostwo
praktycznych rozwigzan konkretnych
problemoéw w firmie dealerskie;j.

Na co dzien zajmuje si¢ pani przede
wszystkim marketingiem. A co z po-
zostalymi dzialami? Czy wiedza doty-
czaca obszarow, ktérymi Pani nie za-
rzadza, okazuje sie przydatna?

Nikt nie jest alfg i omega we wszystkich
aspektach dzialalnoéci firmy dealer-
skiej. Nie musze¢ wiedzie¢, jak napra-
wia¢ samochody, ale musz¢ oriento-
wac sig, czego wymagac od kierownika
dzialu czy na jakiej podstawie go roz-
licza¢. To samo tyczy si¢ innych seg-
mentoéw - aut nowych, uzywanych czy
magazynu cze$ci. Nie musze wiedzie¢

wszystkiego, ale musze¢ wiedzie¢, w
jaki sposéb rozmawiac¢ z kierownikami
w poszczegdlnych dzialach, nie dawac
im, jako osobie sporo mtodszej, ,si¢ za-
gig¢” - w tym pomogta mi Akademia.

Wspomniala pani o gotowych pomy-
slach na rozwigzanie konkretnych
probleméw w firmie. Czy ktore$ z
nich udalo si¢ wprowadzi¢?

Zdecydowanie tak! Dzieki nim prze-
organizowali$my model pracy dziatlu
samochodoéw uzywanych, ale przede
wszystkim wdrozyliSmy nowy system
raportowania o wynikach dzialu i sta-
nie stoku. Wdrozenie tych pomystow
chwile trwalo, ale na wymierne efekty
nie musieli$my dlugo czeka¢. Drugg ko-
rzy$cig bylo przeformatowanie umoéw
zawieranych z kadra menedzersky i
liniowg. Omawiane podczas zaje¢ roz-
wigzania, na przyklad warunkowanie
premii wskaznikami indywidualnymi i
dzialowymi czy przyklady rozwigzan
dla konkretnych stanowisk, staty sie dla
nas podstawg do przygotowania no-
wych - lepiej skonstruowanych pod ka-
tem wigzania wynagrodzenia i efektyw-
nosci - umoéw z naszymi pracownikami.

Moéwimy caty czas o tej oficjalnej,
naukowej stronie Akademii, ale wia-
domo, ze takie spotkania to rowniez
okazja do nawigzania nowych, bizne-
sowych kontaktow.

Zgadza si¢. Akademia byla doskonatly
okazjg do poznania ludzi znajdujacych
sie w podobnym momencie kariery
w branzy dealerskiej co ja. Wymia-
na do$wiadczen dotyczacych sukcesji
jest nieocenionym atutem Akademii.
Spotykaliémy si¢ przez caly rok pod-
czas dwudniowych sesji, wiec nasze
kontakty nie ograniczaly sie do sali
wykladowej - byly tez okazja do luz-
nych rozmoéw, réwnie owocnych co
same zajecia. To pomoglo mi spojrzeé
na tematy, z ktéorymi borykam sie w
firmie ze $wiezej perspektywy. Zasta-
nawiatam si¢ nad innymi studiami po-
dyplomowymi, ktére pomoglyby mi w
codziennej pracy, jednak to nie bytoby
to samo - na zadnych ,zwyktych” stu-
diach nie dostatabym takiej ilo$ci eks-
perckiej wiedzy od ludzi z branzy i - co
nie mniej wazne - nie nawigzatlabym
tylu nowych, ciekawych branzowych
znajomosci.
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5 & - G
ANDRZEJ ALAMA ANDRZEJ AREFIEW TOMASZ BETKA MAREK DWORNIK DAMIAN DZIK ARTUR FEDORCZYK
ODYSSEY KONSORCJUM AREFIEW MIESIECZNIK DEALER SANTANDER CONSUMER BLOWTHERM AXALTA
MULTIRENT

-
h]

?. /

ANDRZEJ GARCAREK GRZEGORZ GAWLIK JOZEF HALLER WIOLETTA KAZMIERCZAK GRZEGORZ KAZMIERSKI KONRAD KIEEBASA
AUTO PARTNER GARCAREK ALIOR LEASING SERWIS HALLER ERGO HESTIA ITALCOM BUDMAT AUTO

MAREK KONIECZNY DOROTA KORCZYK ARTUR KOZIOt £UKASZ KRZESNIAK MARIUSZ KUROWSKI WOJCIECH KUSMIREK

ZWIAZEK DEALEROW KORCZYK SANTANDER LEASING GRUPA GEZET BENEFIA UBEZPIECZENIA NOvOL
SAMOCHODOW

¢

MICHAL tUCZAK MACIEJ MATELSKI PATRYK MAZUR MICHAE MECLEWSKI PIOTR MOZDYNIEWICZ PIOTR MRUGALSKI
GRUPA WROBEL PKO LEASING CARGARANTIE ING LEASE MM CARS BEMO MOROTS

MAREK NOWICKI PAWEL PABISIAK HUBERT PIEKARSKI ALICJA PIKUEA JAROSEAW ROZESEANIEC MARIUSZ SAWULA
EXXON MOBIL TUIR WARTA IMPULS-LEASING BNP PARIBAS T-SYSTEMS AutoDNA

MICHAL SIEDZIENIEWSKI PAWEE STECKI MIKOtAJ SZADKOWSKI PIOTR WIETRZYCHOWSKI ADRIAN WINKLER KAROL WOJCIECHOWSKI
MIESIECZNIK DEALER ALLIANZ MOTORTEST GRUPA CSV PPG INDUSTRIES TOTAL

72 Dealer crubziex | 2020




