
Spróbujmy odpowiedzieć na pytanie, czy działalność polegająca na sprzedaży i serwisowaniu cią-

gników to dobry interes czy wprost przeciwnie – niewdzięczna i niezapłacona praca. Po ostatnich la-

tach boomu sprzedażowego spowodowanego głównie dotacjami na zakup sprzętu rolniczego z Unii 

Europejskiej wydaje się, że odpowiedź może być tylko jedna – to złoty interes. Natomiast po tegorocz-

nym spadku sprzedaży odpowiedź nie jest już tak oczywista.

Każdy diler z jednej strony obwarowany jest umowami z producentami ciągników, a z drugiej – odpo-

wiada przed rolnikiem, któremu traktor sprzedał. Z tego powodu czasami jest między młotem a kowadłem. 

Kiedy tak się dzieje? Najczęstszym powodem kłopotów jest nietrafione oszacowanie potencjału sprze-

daży. Zbyt duża liczba zamówionego sprzętu, który zalega na placu miesiącami, a czasami nawet ponad 

rok, to problem zamrożonego kapitału. Inny to traktowanie serwisu jako zła koniecznego i niedoinwesto-

wanie tego bardzo ważnego działu każdego dilera. To wcześniej czy później doprowadza do kłopotów. 

Niedoszkoleni mechanicy nie potrafią skutecznie i szybko diagnozować awarii, które przecież zdarzają 

się w sprzęcie każdej marki. Ich powodem jest złe użytkowanie ciągnika lub po prostu wada fabryczna.

Awaria ciągnika na gwarancji oznacza kłopoty tak naprawdę dla wszystkich. Wtedy na linii diler-

-rolnik robi się gorąco i rozpoczyna się – nazwijmy to łagodnie – wymiana dowodów. Diler doszuku-

je się winy rolnika, rolnik dilera, a do sporu zostaje często włączony producent. Dlatego kupując ja-

kikolwiek sprzęt, należy zwracać uwagę na poziom serwisu, jaki reprezentuje diler. To równie ważne 

jak wybór marki!
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