PREZENTACJE

Na zaufanie

trzeba zastuzy¢

Ze wspotwiascicielami firmy Kunert Poladowo,
zatozycielem Walerianem Kunertem i jego synem
Mateuszem Kunertem, rozmawia Tomasz Towpik.

Spotykamy sie na pokazie nowych ciagnikéw Deutz-Fahr zor-
ganizowanym przez waszg firme. Jednak nie tylko sprzedaz jest
jej wizytowka.

W tym roku doceniono serwis firmy Kunert Poladowo. Jak
trzeba budowac ten wazny dzial w firmie, aby byl na tak wy-
sokim poziomie jak u was?

Walerian Kunert (W.K.): - Zgadza si¢, w tym roku podczas
wystawy Agro Show w Bednarach otrzymalismy pierwszg nagrode
w konkursie Serwis na Medal. Cieszy nas to, ze jestesmy postrzega-
ni przez pryzmat dobrego serwisu. Tak naprawde nasza firma wy-
rosta na tej podstawie. Staramy si¢ od poczqgtku, aby rolnicy, ktérzy
sg naszymi klientami, nie tylko korzystali z naszego serwisu w ra-
mach gwarancji, ale takze aby ufali nam przy naprawach starsze-
go sprzetu. Uwazam, Ze najwazniejsze w dziataniu jest podejscie
do rolnika, ktory przychodzi do nas. Dlatego ja nie odgradzam sig
od nikogo za zamknigtymi drzwiami biura. Nawet nie mam swo-
jego specjalnego miejsca w firmie, staram si¢ zawsze usigs¢ tam,
gdzie jest wolne krzesto i rozmawiac z rolnikami.

Walerian Kunert podczas wizytadji firmy przez komisje konkurso-
wq ,Serwis na Medal’] ttumaczyt, Ze podstawq kazdego serwisu sq
odpowiednio wyksztatceni mechanicy. O ich poziom wiedzy w fir-
mie Kunert Poladowo dba sie szczegdlnie i tworzy warunki do pod-
noszenia kwalifikacji.
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— Walerian Kunert wraz z synem Mateuszem podczas pokazéw
pracy ciggnikow Deutz-Fahr czesto sami rozmawiali z rolnikami.
Ci ostatni traktowali pana Waleriana jak dobrego znajomego, kto-
ry szczerze doradzi.

Mateusz Kunert (M.K.): - Ta nagroda wyraznie mowi nam,
ze dbajgc o jakos¢ wykonywania napraw i obstugi serwisowej ma-
szyn naszych klientow, wybralismy wlasciwg droge i koncentrujgc
sig tylko na sprzedazy, stracilibysmy to zaufanie rolnikow, ktére
udato si¢ uzyska¢ do tej pory.

Zatem wyrazenie, Ze pierwsza maszyne sprzedaje dzial han-
dlowy, a nastepne serwis, to jednak nie puste stowa?

W.K.: - Oczywiscie. Mozna nawet powiedziel, ze to, czy rolnik
wroci do nas, niekoniecznie po kolejng maszyne, ale chocby po to,
aby zadbac o te, ktore juz ma, zalezy bezposrednio od tego, czy jest
zadowolony z serwisowania czy napraw jego maszyn. Aby temu
podotaé, caly czas rozwijamy serwis nie tylko pod wzgledem no-
wych miejsc warsztatowych, ale tez wyposazenia.

Jestescie przedstawicielem kilku znanych producentéw ma-
szyn. Czy przy takiej dzialalnosci serwis nie skupia si¢ tylko na
obstudze nowych maszyn, ktore wy sprzedaliscie?

W.XK.: - Oczywiscie, ze nie. Chcemy, aby rolnik przychodzit do
nas naprawiac sprzet niezaleznie od jego marki, a nawet wieku.
Stgd nasze inwestycje w maszyny, ktérymi niewiele serwisow mo-
ze sig pochwali¢, jak np. maszyny do wymiarowania i planowania
glowic silnikow czy sprzet do sprawdzania i regulacji pomp wtry-
skowych, a nawet szlifowania watéw korbowych.

M.K.: - Serwis w przypadku naszej firmy to znacznie szer-
sze pojecie. Chcemy utatwi¢ naszym klientom dostep do ofero-
wanych ustug, a takze usprawnié korzystanie z nich. Miedzy in-
nymi w tym celu uruchomilismy w tym roku internetowy sklep
z czesciami zamiennymi do maszyn, od wielu lat takze oferuje-
my mozliwos¢ placenia za naprawy i czesci zamienne kartg plat-
niczg. Dla nas serwis to znacznie wiecej niz obstuga serwisowa
sprzetu w okresie gwarancyjnym i nie zamierzamy sie¢ do takie-
g0 zakresu ograniczad.



