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Najwiekszym wyzwaniem i jednoczesnie
sukcesem byto znalezienie w latach 80.

| 90. odpowiednich wspotpracownikow
— Andrzej Senkowski,

dyrektor w firmie Polcar.

W tym roku Polcar obchodzi 30-lecie istnienia. Jak przez
ten czas zmienial sie rynek czesci zamiennych?

Mowigc krotko, rynek bardzo sie zmienit, Blisko 30 lat temu
w naszym kraju nie oferowano prawie zadnych czesci, a ak-
ceptowane terminy ich sprowadzenia wynosity kilka miesiecy.
Obecnie warsztaty oczekujg dostawy w ciagu kilku godzin.

Na poczatku istnienia firma zatrudniata dwie osoby,
a obecnie?

Obecnie zatrudniamy, na umowach o prace, ponad 450
0s0b.

Co byto dla firmy najwiekszym wyzwaniem, a co okazalo
sie najwiekszym sukcesem?

Majwiekszym wyzwaniem i jednoczesnie sukcesem bylo zna-
lezienie w latach 80. i 90. odpowiednich wspotpracownikéw.
Wszyscy oni pracuja do dzis i stali sie czedcig firmy, walnie
przyczyniajac sie do jej sukcesu.

W naszym kraju dziata bardzo duzo dystrybutoréw cze-
sci, ktorzy walcza ze soba, obnizajac marze. Czy recepta
na to jest dewiza Polcaru nabywania produktéw bezpo-
srednio u producentow?

Recepty Polcaru s3 przede wszystkim: doskonala znajomosc
rynku producentdw oraz technologil produkcji czesdci, a takze
osobiste relacje | wzajemna lojalnos¢ pomiedzy nami a pro-
ducentami.

Polcar nie stworzyt wlasnej sieci dystrybucji, lecz opiera
sie na wspotpracy z lokalnymi firmami. Jak przez 30 lat
rozwijala sie siec handlowa?

To wiasnie te niezalezne firmy, wybierajgc dobrowolnie i swia-
domie Polcar jako swego najwiekszego dostawce, tworzg
naszg Autoryzowanag Sie€ Handlowg (ASH). Nie sadze, by ten
ich wybor byt nierozwazny. My stawiamy na umocnienie
regionalnych firm dystrybucyjnych, podczas gdy nasi kon-
kurenci chca takie firmy zniszczyd, gdyz wedlug nich, ich
filie powinny zaopatrywad warsztaty bezposrednio. To s3
zdecydowanie dwa rozne modele rynkowe. My wspieramy
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lokalne firmy, uwazajac, ze znaja one najlepiej swoj rynek i nie
sg tam one,obcym cialem’, a nasi konkurenci tworzg wlasne
filie czesto na bazie swych bylych klientéw, ktérzy popadli
w kfopoty finansowe.

Czy .filozofia uczciwego wyboru” przyczynia sie do zwiek-
szenia liczby klientow?

Filozofia uczciwego wyboru to unikatowe podejscie do czedci
polegajace na przekazywaniu klientom szczeqotdow doty-
czacych producentéw, technologii wykonania, surowcow
uzytych do produkgcji i jakosci poszczegolnych czesci. Robimy
to po to, by klienci sami mogli dokonac wyboru. A co robig
inni? Drukuja czesto na chinskich czesciach napis, Germany” -
przy czym prosze nie mylic tego z,made in Germany”, bo taki
napis na czesciach w zasadzie juz nie wystepuje... Zatem
nasza filozofia to nic innego, jak transparentnosd i uczciwosid
w przedstawianiu oferty. Pokazuje ona, ze sprzedawanie kota
w worku to nie nasza specjalnosc.

Czy stworzenie wtasnej marki - SRLine - ockazato sie
stusznym posunieciem?

Tak, poniewaz jest to jedyna prywatna marka, przy tworzeniu
ktorej nie chodzilo o maksymalizacje marzy czy niska cene,
lecz o jakosc. Dlatego wielu klientdw w kraju i za granica
coraz barazie| sie do niej przekonuje.

Polcar jest znany z szerokiej oferty czesci nadwoziowych,
ale oferuje tez elementy przeniesienia napedu, elementy
zawieszenia czy uktadu hamulcowego. Czy oferta bedzie
powiekszana o wyposazenie warsztatowe, a moze sprze-
daz modnych obecnie skuteréw i quadow?

Stale powiekszamy naszg oferte czesci, natomiast skutery
i quady zostawiamy tzw. hurtowniom-supermarketom, kté-
rych ambicja nie jest profesjonalizm, lecz epatowanie iloscia
oferowanych numerdw katalogowych.

Magazynowanie duzych gabarytowo czesci nadwozio-
wych jest kosztowne i trudne w dystrybucji. Jak sobie
z tym radzi Polcar?
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Zapraszamy do nas... Najwiekszym kosztem jest koniecznosc
budowy kolejnego magazynu. Zamierzamy rozpoczgc jego
budowe w tym roku.

Polcar wspdélpracuje réwniez z dystrybutorami czesci
na rynkach zagranicznych. W jakich krajach wspolpraca
ta rozwija sie najlepiej?

o

Zdecydowanie najszybciej rozwija sie nasz eksport do krajow
Unii Europejskiej. Tam najbardziej doceniana jest nasza . filo-
zofia uczciwego wyboru”. By¢ moze dlatego, Zze nie ma tam
podobnych do nas dostawcow oferujgcych taki wybor.
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Jakie s3 plany Polcaru na nastepne 30 lat?
Eksport - to najprostsza odpowiedz.
Rozmawial Ryszard Polit

Podstawowe informacje:

® Specjalizacia w czedciach nadwozia i ukiadach termicznych

® 120 tys. pozycji katalogowych
® (entrum logistyczne o powierzchni 61 tys. m.low.

e Flota blisko 100 aut cdezarowych przystosowamych do przeworu aedd karoseryjmpch
* Towary od ponad 350 dostawciw 2 catego Swiata
®  Nadawanie cmaczen cedcom wedhug jednolitego systemu kasyfikad)i jakosciowe)

Historia firmy Polcar

1986 - Iafotenie firmy i zatrudnienie pierwszej osoby.

1991 - Przeprowadzka do pierwszej whasnej siedziby w Warszawie.

1996 — Pierwszy wlasny magazyn o powierzchni skladowania 4 tys. m’,

2002 - Drugi magazyn powiekszajacy catkowita powierzchnie skladowania
do 31 tys. m’,

2006 ~ pierwsze stoisko na targach Automechanika we Frankfurcie,

2009 - Pierwszy magazyn wysokiego skladowania — laczna powierzchnia
magazynaw 61 tys. m",

22 - Uruchomienie pierws2ego automatyczneqo

systemu sktadowania,

2014 = [latrudnienie 400, pracownika.

2015/16 ~ stoiska na targach w Madrycie, Moskwie | ktambule,

2016 - rozpoczecie nowej inwestycji rozbudowujaoej
pawierzchnie skfadowania do 110 tys. m”.
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