Teglanként a csucsig

SUPERGROUP
A NAGYKERBEN

A sportban nem egy peldat talalunk arra, hogy egy jol kidolgozott Uzleti modellel és
kivalo jatékosok leigazolasaval egy Uj csapat néhany év alatt felkUzdi magat az elitli-
gaba. Valami hasonlot igyekszik elérni az alkatrész-kereskedelemben egy mult évben
alakult csehorszagi vallalat. Baan Csabat, a magyarorszagi ceg, az IAG Hungary Ugy-
vezetdjet kerdeztik néhany honappal az elsd, gydri telephely megnyitasa utan.

— Gyanitom, hogy az utébbi hénapok-
ban j6 néhanyan feltették a kérdést:
miért gondoljak, hogy van helye egy
Ujabb szereplének a magyar piacon?
—Jogos a kérdés, valéban tébben
feltették nekem. Valahol érthet6 a
szkepticizmus, hiszen idehaza 2013 éta
nem tortént jelentds valtozas: ugyanazt
a nyolc nagy céget latjuk, s kozulik
ugyanaz a két szerepl6 uralja a piacot,
mint akkor. De magaméva tudom tenni

az alapito tulajdonos szavait: azok tudjak
a leggyorsabban novelni a részesedésui-
ket, akik a leggyorsabban alkalmazkod-
nak a valtozé viszonyokhoz. Marpedig
valtozasok mindig vannak. Ha béarki azt
mondta volna 2019 karacsonyan, hogy
harom hénap mulva lezarjak az orszagot,
valosziniileg megmosolyogtam volna.

— Es 6noket nem mosolyogjak meg,
hogy mit akarnak itt tjoncként?
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— Versenysportban jaratos emberként
mindig orulok, ha megmosolyognak,
lenéznek az ellenfelek, hiszen ha nem
egyenrangu versenytarsként kezel-
nek, félig nyert helyzetben vagyok. A
csehorszagi anyavéllalat tulajdonosa,
Tomas Kastil is szakmabeli, és min-
denhol igyekszik 6sszegydjteni azokat,
akik sikereket értek el ezen a piacon.
Csehorszagban, Lengyelorszagban és
Magyarorszagon is olyan szakemberek



irdnyitjak a cégeket, akiknek kozel
huszéves tapasztalatuk van egyrészt
az alkatrész-nagykereskedelemben,
masrészt Uj piacok megnyitasaban.
Mar 44 olyan kulcsfontosséagu csa-
pattagunk van a fedélzeten, akik 12
orszagot épitettek az Inter Cars-hol és
1 milliard eurés éves forgalmat értek
el, ami sz szerint az egész vallalat
fele... Ugy gondoljuk, ezzel a felhal-
mozott tudassal haromszor gyorsab-
ban vagyunk képesek haladni, mint a
korabbi cégiinkben. Minden vallalatnal
az hatarozza meg a fejl6dés iranyat
és Utemét, hogy milyen kreativ az allo-
many, mennyi 6tlete van és milyenek.
Az alkatrész-kereskedelem egyszer(
piac, hisz nagyjabol mindenki ugyanazt
a gyartoi palettat kindlja, és korulbelul
azonos beszerzési arak miatt vége-
sek az arazasi lehet6ségek is. Mivel
az IAG-t még nem ismerik, er6sebb
hangsulyt tesziink az arstratégiara,
nagyobb kedvezményeket kinalunk

a potencidlis vevéknek. Persze nem
olyan egyszeri a dolog, hogy min-
denkinél jobb arat adunk, hisz fel kell
néniink, hogy komolyabban vegyenek
a beszallitok.

— Nyilvan az dzleti folyamatok jelenthe-
tik a siker egyik kulcsat. Milyen adukat
szorongat a kezében?

— Az egyik dolog, hogy a csehorszagi
raktarbol 315 ezer cikkszambol, 7
milliés darabszambdl tudjuk kiszolgalni
a vevlket és az utdbbi néhany hénap
tapasztalatai alapjan ki tudom jelenteni,
hogy j6 a koncepcié. A legfontosabb-
nak szamité reggeli szallitAsban mar
most versenyképesek vagyunk, olyan
ajanlatot tudunk tenni, amely felkelti a
lehetséges vasarlok figyelmét. A masik
Iényeges elem a franchise-mdkddés. Mi
vagyunk a masodik szerepl6 a magyar
piacon, aki ebben gondolkodik, a nyolc
nagy cég kozil csak az egyiknél van
kizarélagos franchise-modell. Hisziink
abban, hogy sokkal hatékonyabb zleti
partnerekkel k6zdsen, szigori és pon-
tos franchise-leiras alapjan m(ikédtetni
telephelyeket, mint sajat dolgozokkal.

— Milyen tapasztalatokat szereztek az
elsé telephely megnyitasa o6ta eltelt
rovid idében?

— Az ugyfelek els6 reakcidja kifejezetten
kedvez6 volt. Az er8s kifejezés lenne,
hogy vartak minket, de 6rtilnek neki,
hogy van egy Ujabb beszerzési forra-
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suk. Gy6rben egy tapasztalt franchise-
partnerrel dolgozunk egyitt, ismeri ezt
a mikddési modellt, az elvarasokat, a
feladatokat, igy sokkal hatékonyabb,
mintha nullardl kellett volna kezdeni.
Orommel Gjsagolhatom, hogy mar a
m(ikddés harmadik hetében allashir-
detést adtak fel, hogy bévithessék a
csapatot. De azt is el kell mondanom,
hogy barmennyi szaktudasunk, tapasz-
talatunk is van, indul6 cégként nem
lehet elkerlilni a gyermekbetegségeket.
Az informatikai rendszer felépitésétél

a szallitasi atvonalak kialakitasaig
rengeteg dolog van, ahol id6 kell, amig
megtaldljuk az optimalis megoldast.
Azt szoktam mondani, hogy barmilyen
okos egy kisgyerek, az 6voda utan nem
mehet azonnal gimnaziumba, ki kell
jarnia az altalanos iskolat.

— A kévetkezd telephelyekrél korai
lenne még beszélni?

— Alegfontosabb a csapat kiépitése, ez
g6zerbvel zajlik. A telephelyekrdl annyit
tudok mondani, hogy méasodikként
Esztergom. Janiusban megnyitott, és
valészin(lileg szamos egységet nyitunk
idén. Ugy vélem, harom év alatt tudjuk
lefedni az orszagot. Nem célunk, hogy
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’ , Azzal a szaktudassal, amit hisz év alatt ez a garda megszerzett —
hangsulyozottan csapatrol beszélek, ez nem one-man-show —, képesek
vagyunk arra, hogy a magyarorszagi piac meghatarozo kiszolgaloja legyunk.

egy-két hdnapon belll minden nagyva-
rosban legyen értékesitési pontunk, sok-
kal fontosabb, hogy egy adott teruleten
megtalaljuk a megfeleld partnerjeloltet. A
franchise-modellben nem lehet érvé-
nyesilni azzal a tipusu nagykeresked®6i
mentalitassal, hogy ,megveszem a
terméket, aztan eladom, és ne szoéljon
bele senki”. Nalunk az IAG termékét

az IAG rendszerén keresztll az IAG
folyamatai alapjan kvazi tigynokként
értékesiti a partner, és a minéség sza-
vatolasa érdekében szigori elvarasaink
vannak. Ezeket nem mindenki fogadja
el szivesen. Tehat eleve olyan partnere-
ket keresiink, akik ebben a modellben
gondolkodnak. J6 néhany targyalassal

a hatam mogétt kijelenthetem, hogy
sokkal kénnyebb helyzetben vagyok,
mint kilenc éve. Ugy kezdtiink neki az
akkori cég felvirdgoztatasahoz, ugy
kellett eladni a franchise-modellt, hogy
nem volt sikeres minta Magyarorszagon,
csak kulfoldi példakat tudtam felhozni,
de azok nem voltak meggy6z6k, hiszen
a messzirdl jott ember azt mond, amit
akar. Ma mér nem kérdés, lehet-e sike-
res a franchise-modell: a versenytars és
a halézathoz tartozé franchise-partnerek
Uzleti eredményei nyilvanosak.

— Miért lenne jobb egy most induld
tarsasaghoz csatlakozni, mint egy nagy
céghez?

— Tény, hogy a jarvany nem érintette
sullyosan az autdalkatrész-szektort,
tehat a piac szereplGi, beleértve a
franchise-cégeket, sikeres id6szakon
vannak tul, és ismerjik a mondast: jart
utat jaratlanért ne hagyjunk el... Most
azt tudom mondani, hogy az IAG altal
kinalt lehet6ség mindenki el6tt nyitva all,
nincs kizar6 ok. Az Gjonnan kidolgozott

franchise-modelliink sikere a téglankénti
épitkezés lehet. A bevett telephelynyitasi
menettel szemben nalunk kis méretben
kezdenek az értékesitési pontok, ami
mindkét fél részérdl kevesebb t6két
igényel. Akinek nincs annyi t6kéje,
amennyi a megszokott vallalkozasi
maédozatban szikséges az indulashoz,
béatran johet hozzank. Mi esélyt kinalunk,
hogy a szokasosnal joval kisebb kezdeti
t6keberuhazassal lépésrél 1épésre felé-
pitsen akar egy nagy készlettel dolgoz,
500-600 négyzetméteres, hlisz f6t
foglalkoztato, tobb tizmillié forint hasznot
termel6 véllalkozast. Olyanokat kere-
sunk, akik akar autszerel6ként, akar
autosboltosként, akar egy konkurens
cég alkalmazottjaként vagy partnereként
piaci ismereteket szereztek, és van
benniik vallalkozokedv.

— Az igéretes hosszu tavu tervek mellett
mivel tudjak meggyd6zni a potencialis
partnereket?

— Mér az indulaskor bevezettiink egy
olyan rendszert, amely az eleve ver-
senyképes arbol minden honapban tiz
szazalékot visszatérit akar készpénz-
ben, akar jovairas forméajaban. Emel-
lett évrdl évre kilonféle utazasokkal
szeretnénk kedveskedni a legkivalobb
partnereinknek, idén novemberre nyolc-
napos egyiptomi luxusutat terveziink.

— Az nem rettenti el az érdeklédbket,
hogy kikétik: kiskereskedelmi tevékeny-
séget nem szabad folytatni?

— Egy indul6 cégnek révid tavon nyilvan
az lenne a legjobb, ha mindenhova
eladna terméket, ahol csak igény mutat-
kozik. Mi tudatosan nem ebbe az iranyba
indultunk. A korabbi munkahelyemen

mar kiprobaltuk, hogy utcara nem adunk
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el alkatrészt, és allithatom, hogy — bar a
szerel6tarsadalmat megosztja — kdzép-
és hosszu tavon kifizet6d6 ez az Uizletpo-
litika. Mi hatarozottan ellenezziik, hogy a
tulajdonos maga javitsa az autéjat, vagy
maga szerezze be az alkatrészt, és elvi-
gye a szerel6hoz. Kizarélag a szervizt, az
autosboltot és a helyi keresked6t kivanjuk
tamogatni. Az étterembe sem viszink
magunkkal nyers zdldséget és hust, hogy
levest f6zzenek bel6le. Persze vannak
szerel6k, akik csupan azzal foglalkoznak,
hogy a lehet6 legnagyobb vélasztékbol

a lehet§ legjobb aron a lehet6 leggyor-
sabban kapjanak arut, és mindenkinek
értékesitsenek. Mi viszont azokra szeret-
nénk fokuszalni, akiknek fontos a korrekt
piaci magatartas — 6rommel mondhatom,
hogy sokan keresik ezt a fajta kapcsola-
tot. Akikhez kozel all az IAG értékrendje,
azokkal jo eséllyel sikeres (izletet tudunk
épiteni.

— A szervizek is egyfajta partnerként
tekinthetnek az IAG-re?

— Hogyne. A korabbi sikereimet részben
annak kdszoénhetem, hogy felismertem:
az autoszerel6k szeretnék, ha lenne
egy biztos pont, ahova fordulhatnak.
Erre reagalva felépitettiik a legnagyobb
értékesit6i csapatot, aminek meg is lett
az eredménye. Itt is ez a cél: kiemelt
figyelmet forditani a szervizekre, a
személyes kapcsolatokra.

— Melyek a hosszu tavu tervek?

— Azzal a szaktudassal, amit hisz év
alatt ez a garda megszerzett — hangsu-
lyozottan csapatrol beszélek, ez nem
one-man-show —, képesek vagyunk arra,
hogy a magyarorszagi piac meghatarozé
kiszolgaldja legytink. A tavlati cél az, hogy
bekeriljink az els6 haromba. m



