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Ergoline, Ergoline, Ergo-
line – u jednych wyzwa-

la zazdroÊç, u innych
eufori´, jednak zawsze towa-
rzyszy tej nazwie jedno od-
czucie, a mianowicie
podziw. Przecie˝ w∏aÊnie ta
firma tworzy∏a, a dziÊ wy-
znacza nowe trendy rynku
solaryjnego. 

Bran˝a solaryjna dzieli si´
na okresy, które wypadajà
mi´dzy kolejnymi edycjami
najwi´kszej imprezy bran˝o-
wej, czyli targów SOLARIA
organizowanych w Kolonii.
Za nami SOLARIA 2003,
tu˝ na wyciàgni´cie d∏oni
SOLARIA 2005. Czego
w tym czasie dokona∏a firma
Ergoline, czym nas zaskoczy
w niedalekiej przysz∏oÊci?

Quo vadis, Ergoline?
O odpowiedê poprosiliÊmy
prezesa firmy
Ergoline Polska Pana
PPaaww∏∏aa GGrraabboowwsskkiieeggoo..

SSOOLLAARRIIUUMM  &&  FFiittnneessss::
WW ttyymm  rrookkuu  cczzeekkaajjàà  nnaass  kkoo--
lleejjnnee  ÊÊwwii´́ttaa  ssoollaarryyjjnnee,,  nnaasszzee
ppoollsskkiiee::  SSAALLOONN  WWIIOOSSNNAA
ii mmoo˝̋nnaa  ppoowwiieeddzziieeçç  ooggóóllnnoo--
ÊÊwwiiaattoowwee  ––  SSOOLLAARRIIAA  22000055..
JJaakk  zz ppeerrssppeekkttyywwyy  ppoopprrzzeedd--
nniieejj  iimmpprreezzyy  zzoorrggaanniizzoowwaanneejj
ww KKoolloonniiii  oocceenniiaa  PPaann  rroozzwwóójj
bbrraann˝̋yy  ssoollaarryyjjnneejj  ww PPoollssccee??

PPaawwee∏∏  GGrraabboowwsskkii::  Po-
przednie targi w Kolonii
by∏y dla mnie pierwszymi
w mojej jeszcze krótkiej ka-
rierze w bran˝y solaryjnej.
Wszystkie firmy pokaza∏y

znaczàce nowoÊci, niektóre
jako ca∏kowicie nowy pro-
gram urzàdzeƒ, inne, tak jak
Ergoline, uzupe∏ni∏y swojà
ofert´ o kolejne modele.
Ergoline wprowadzi∏o model
Advantage, jako uzupe∏nie-
nie oferty o ∏ó˝ko nieco
mniejsze i taƒsze oraz po raz
pierwszy w historii pokaza∏o
kabin´ opalajàcà.

Z drugiej strony, targi
SOLARIA otworzy∏y rok,
który okaza∏ si´ jednym
z najtrudniejszych dla bran-
˝y w Niemczech, Polsce
i wielu innych krajach.
Ogólna sytuacja ekonomicz-
na na naszym rynku nie by∏a
korzystna, studia solaryjne
walczy∏y o swoje obroty,
a rezultatem tego, myÊl´, ˝e
w wi´kszoÊci przypadków
nies∏usznie, by∏y kolejne re-
dukcje cen za sesj´ opalania.

Doprowadzi∏o to do sytuacji
w której w∏aÊciciele solariów
byli jeszcze bardziej ostro˝ni
przy wydawaniu pieni´dzy,
jeszcze trudniej by∏o im si´
zdecydowaç na zakup no-
wych urzàdzeƒ. Pierwsza po-
∏owa roku, mniej wi´cej do
czerwca, obudzi∏a co prawda
nadzieje na dobry rok, ale je-
go druga po∏owa i niektóre
konsekwencje podatkowe
wejÊcia do Unii Europej-
skiej, nie potwierdzi∏y pozy-
tywnych oczekiwaƒ.

Jednoznacznie zaobser-
wowaliÊmy przeniesienie si´
akcentów w zakupach
z urzàdzeƒ z najwy˝szej pó∏-
ki (np. Excellence 800) na
solaria mniejsze, s∏abiej wy-
posa˝one i oczywiÊcie taƒsze.
Rynek polski by∏ w ubie-
g∏ym roku chyba jeszcze
bardziej ni˝ poprzednio za-

wywiad

Quo vadis, Ergoline?
Jednà z firm, która z ca∏à pewnoÊcià kszta∏tuje rynek solaryjny na Êwiecie
jest Ergoline. Jest to jednoczeÊnie najlepiej rozpoznawalna marka w tej
bran˝y. Cz´sto bowiem zamiast sformu∏owania „opala∏em si´ w solarium”
s∏yszymy „by∏em, czy te˝ opala∏em si´ w Ergoline”.
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interesowany solariami u˝y-
wanymi, które w znaczàcych
iloÊciach (analogicznie zresz-
tà do rynku samochodowe-
go) trafi∏y do naszych
salonów. I tutaj, jak zwykle,
spotykaliÊmy si´ z wieloma
problemami naszych klien-
tów, kupujàcych urzàdzenia
u˝ywane cz´sto na zasadzie
„kota w worku” czy „niewa˝-
ne co, wa˝ne, ˝e tanio”.

SS  &&  FF::  WWssppoommnniiaa∏∏  PPaann
oo jjeeddnneejj  zz nnoowwooÊÊccii  pprreezzeennttoo--
wwaanneejj  ppooddcczzaass  ttaarrggóóww  SSOO--
LLAARRIIAA  22000033  ––  sseerriiii
AAddvvaannttaaggee..  WW ttyymm  ssaammyymm
cczzaassiiee  ppoo  rraazz  ppiieerrwwsszzyy  zzaapprree--
zzeennttoowwaannoo  kkaabbiinn´́  ooppaallaajjààccàà
LLoouunnggee..  JJaakk  oocceenniiaa  PPaann  ppoo--
ppuullaarrnnooÊÊçç  ttyycchh  uurrzzààddzzeeƒƒ
ww nnaasszzyymm  kkrraajjuu??

PP..GG..::  MyÊl´, ˝e wprowa-
dzenie nowych urzàdzeƒ by-
∏o bardzo wa˝ne generalnie
dla ca∏ej firmy Ergoline.
Wreszcie weszliÊmy na rynek
urzàdzeƒ pionowych, do tej
pory dla nas niedost´pny.
JednoczeÊnie zaproponowa-
liÊmy solarium inne ni˝ te,
dost´pne na rynku, dostoso-
wane do potrzeb klientów,
którzy chcà efektywnie i g∏´-
boko si´ opalaç, zapewniajàc
im maksymalny komfort po-
przez znakomity system
wentylacji i wygodne
uchwyty relingowe. Urzà-
dzenie ma bardzo atrakcyjny
wyglàd, nie wymaga
budowania kabiny i mo˝e
byç instalowane w miej-
scach, gdzie ˝adne inne sola-
rium ju˝ si´ nie zmieÊci.
Jednym s∏owem: Êwietna
opalenizna, reklama, nowi
klienci i maksimum wyko-
rzystania miejsca w lokalu.
Obserwujemy, ˝e Lounge
cieszy si´ coraz wi´kszym za-
interesowaniem klientów
i szczególnie w drugiej po∏o-
wie roku zainstalowaliÊmy
wiele tych urzàdzeƒ.

Równie˝ Advantage wy-
pe∏ni∏o luk´ w ofercie i
spotka∏o si´ z bardzo przy-
chylnym przyj´ciem na ryn-

ku. Szczególnie osoby po-
szukujàce urzàdzeƒ do
salonów fryzjerskich i ko-
smetycznych cenià to sola-
rium. Wszyscy podkreÊlajà
znakomità opalenizn´ i bar-
dzo wysoki komfort opala-
nia w porównaniu z tak
ma∏ymi wymiarami ∏ó˝ka.
Tak˝e i w tym wypadku
zaobserwowaliÊmy rosnàce
zainteresowanie tym
modelem w drugiej
po∏owie roku 2004. 

Wydaje mi si´, ˝e obydwa
solaria znalaz∏y ju˝ swoje sta-
∏e miejsce na polskim rynku
solaryjnym, znakomicie uzu-
pe∏niajàc naszà ofert´.
Dzi´ki temu mo˝emy roz-
mawiaç ju˝ z ka˝dym poten-
cjalnym klientem, bo
jesteÊmy w stanie spe∏niç
wszystkie oczekiwania
i wymagania.

SS  &&  FF::  EErrggoolliinnee  ccaa∏∏yy  cczzaass
zzaasskkaakkuujjee  ii ttwwoorrzzyy  nnoowwàà  jjaa--
kkooÊÊçç..  PPrroosszz´́  ppoowwiieeddzziieeçç,,  cczzyy
pprroojjeekktt  EErrggoolliinnee  MMuullttiivviissiioonn
ttoo  cchh´́çç  ppooddttrrzzyymmaanniiaa  ppoozzyy--
ccjjii  lliiddeerraa,,  cczzyy  ttee˝̋  ssppee∏∏nniiaanniiee
oocczzeekkiiwwaaƒƒ  kklliieennttóóww??

PP..GG..::  Zanim przejd´ do
Multivision prosz´ mi po-
zwoliç zatrzymaç si´ na d∏u-
˝ej przy innej nowoÊci
wprowadzonej w 2004 roku
do oferty Ergoline. Wydaje
mi si´, ˝e ma ona wprost ka-
pitalne znaczenie dla ca∏ej
bran˝y, przede wszystkim
dla przysz∏oÊci opalania
w solarium i sposobu po-
strzegania naszej bran˝y na
zewnàtrz. 

Chodzi mi oczywiÊcie
o system IQ.
W momencie

wprowadzenia go na
rynek istnia∏y ju˝ inne

rozwiàzania,
pozwalajàce na mniej

lub bardziej
precyzyjne ustalenie
optymalnego czasu
opalania dla danej

osoby. 
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opiera∏y si´ na czasie sesji
opalania i planie opalania
sk∏adajàcym si´ z kilku sesji.
Ergoline wprowadzi∏o tu
kompletnà rewolucj´. Urzà-
dzenie pomiarowe jest zinte-
growane z solarium. Pomiar
trwa kilka sekund, wykony-
wany jest oddzielnie na twa-
rzy i oddzielnie na ciele.
Potem komputer urzàdzenia
opalajàcego wylicza maksy-
malnà dopuszczalnà dawk´
promieniowania dla skóry
w danej chwili i steruje ∏ó˝-
kiem opalajàcym, aby jà za-
aplikowaç. Do tego
oddzielnie dla twarzy i od-
dzielnie dla reszty cia∏a! Czas
sesji jest sta∏y – zawsze 15
minut! To komputer steruje
mocà lamp w trakcie opala-
nia. Pomiar dokonywany
jest podczas ka˝dej wizyty
w studiu, dzi´ki temu klient
zawsze otrzymuje optymalnà
dla skóry dawk´ promie-
niowania UV. 

Powiem szczerze, ˝e sam
jestem fanem tego rozwiàza-
nia i obecnie opalam si´
tylko na IQ. Ergoline wpro-
wadzajàc to rozwiàzanie
mia∏o przede wszystkim na
wzgl´dzie przysz∏oÊç. Poka-
zaç wszystkim, ˝e przemys∏
solaryjny czuje si´ odpowie-
dzialny za klientów salonów,
za ich bezpieczeƒstwo i re-
aguje na krytyczne g∏osy po-
jawiajàce si´ dosyç cz´sto.
O ile w Polsce wiele osób
ciàgle nie do koƒca jest prze-
konanych o zaletach IQ,
przede wszystkim ze wzgl´-
du na panujàcy u nas model
szybkiego i agresywnego
opalania, to osobiÊcie jestem
przekonany, ˝e system IQ
wskazuje perspektywiczny
kierunek rozwoju urzàdzeƒ
solaryjnych na najbli˝sze
lata.

Wracajàc do Multivision,
myÊl´, ˝e na wprowadzenie
tej nowoÊci mia∏o wp∏yw kil-
ka czynników. Po pierwsze
oczywiÊcie podkreÊlenie po- ➧
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zycji lidera, który powinien
stymulowaç rozwój rynku.
Znacznie wa˝niejsza by∏a
jednak ch´ç dania w∏aÊcicie-
lom salonów solaryjnych no-
wego narz´dzia w walce o
klienta. ¸ó˝ko opalajàce
z Multivision to mo˝liwoÊç
odró˝nienia si´ od konku-
rencji, szansa na zdobycie
nowych klientów, potencjal-
nie wy˝sze zarobki. Daje to
tak˝e podstaw´ do walki
o nowe rynki i nowe êród∏a
dochodu: rynek reklamowy,
wspó∏praca z innymi firma-
mi i bran˝ami, w przysz∏oÊci
nowe us∏ugi interaktywne
itd. Potencja∏ jest tu ogrom-
ny i to od nas wszystkich za-
le˝y czy go wykorzystamy.
MyÊl´, ˝e w interesie wszyst-
kich jest niedopuszczenie do
sytuacji, kiedy us∏uga sola-
ryjna sprowadzana jest do:
opaliç si´ szybko, mocno,
niewa˝ne w jakich warun-
kach i jak najmniej zap∏aciç.
To jest droga donikàd. 

SS  &&  FF::  OOssttaattnnii  cczzaass  ttoo
pprraawwddzziiwwyy  bboooomm  nnaa  wwsszzyysstt--
kkoo  uu˝̋yywwaannee  ccoo  ppoocchhooddzzii
zz ZZaacchhoodduu..  UU˝̋yywwaannee  ssaammoo--
cchhooddyy,,  ttaannii  sspprrzz´́tt  eelleekkttrroo--
nniicczznnyy  ii oocczzyywwiiÊÊcciiee  rróówwnniiee˝̋
ttaanniiee  ssoollaarriiaa..  JJaakk  ww ttyycchh
rreeaalliiaacchh  zznnaajjdduujjee  ssii´́  ttaakkaa
ffiirrmmaa  jjaakk  EErrggoolliinnee??

PP..GG..::  RzeczywiÊcie, ta
analogia z przemys∏em sa-
mochodowym jest czasem
g∏´bsza ni˝ mo˝e si´ wyda-
waç na pierwszy rzut oka.
Je˝eli chodzi o solaria, to za-
wsze trafia∏o do nas du˝o
urzàdzeƒ u˝ywanych, g∏ów-
nie z Niemiec. Teraz jest to
oczywiÊcie jeszcze ∏atwiejsze.
Wyczulenie na aspekt ceno-
wy jest chyba obecnie wi´k-
sze ni˝ kiedykolwiek.
Oceniamy, ˝e aktualnie 75-
80% rynku solaryjnego sta-
nowià urzàdzenia u˝ywane. 

Mimo to istnieje w Pol-
sce grupa klientów, którzy
kupujà tylko solaria fabrycz-
nie nowe, od producenta,
z pe∏nà gwarancjà fabrycznà.

Tu jest oczywiÊcie zasadni-
cza ró˝nica w porównaniu
z rynkiem samochodowym.
JeÊli kupimy gdziekolwiek
samochód u˝ywany lub no-
wy obj´ty gwarancjà produ-
centa, to ka˝dy serwis
w Europie ma obowiàzek go
w zakresie gwarancji napra-
wiç i wymieniç bezp∏atnie
wadliwe cz´Êci. W przypad-
ku solarium, obowiàzek ten
ograniczony jest wy∏àcznie
do podmiotu, który zakupi∏
urzàdzenie w fabryce, tzn.
klient, który ˝àda bezp∏atnej
naprawy gwarancyjnej musi
kierowaç si´ do firmy od
której kupi∏ urzàdzenie.

UruchomiliÊmy nowà
stron´ internetowà
wwwwww..zzppiieerrwwsszzeejjrreekkii..eerrggoollii--
nnee..ppll  oraz adres mailowy:
zpierwszejreki@ergoline.pl,
gdzie mo˝na dowiedzieç si´
wszystkiego o aktualnie do-
st´pnych u˝ywanych urzà-
dzeniach Ergoline z
pierwszej r´ki.

SS  &&  FF::  CCzzyy  uuwwaa˝̋aa  PPaann,,  ˝̋ee
ww nnaajjbbllii˝̋sszzeejj  pprrzzyysszz∏∏ooÊÊccii  jjeedd--
nnaakk  nnaassttààppii  ppeewwnneeggoo  rrooddzzaa--
jjuu  ooddwwrróótt  oodd  uurrzzààddzzeeƒƒ
uu˝̋yywwaannyycchh??  JJaakkaa  ttoo  mmoo˝̋ee
bbyyçç  ppeerrssppeekkttyywwaa  cczzaassuu??

PP..GG..::  Wiem, ˝e to tru-
izm, ale odwrót od urzàdzeƒ
u˝ywanych nastàpi wtedy,

na opalenizna, widoczny ru-
mieƒ na skórze Êwiadczàcy
niby o jakoÊci lamp i jak
najni˝sza cena. Dopóki
klienci nie zacznà sami siebie
i swojej skóry szanowaç
i traktowaç opalania równie˝
jako relaksu, odpoczynku,
przyjemnoÊci, dzia∏ania dla
poprawy w∏asnego zdrowia
i kondycji fizycznej, dopóty
niewiele si´ zmieni. 

Zatem jest to d∏ugi pro-
ces. MyÊl´, ˝e w Unii b´dzie
on jednak nieco szybszy ni˝
by∏by poza nià. B´dzie trwa∏
zapewne jeszcze ok. 5 lat.
Chyba, ˝e znajdà si´ inwe-
storzy gotowi do otwierania
sieci solariów z prawdziwego
zdarzenia, opartych na no-
wych urzàdzeniach. Takie
sieci mogà zmieniç rynek
bardzo szybko.

SS  &&  FF::  WWeejjÊÊcciiee  PPoollsskkii  ddoo
UUnniiii  EEuurrooppeejjsskkiieejj  ttoo  ww kkoonn--
tteekkÊÊcciiee  nnaasszzeejj  bbrraann˝̋yy  kkrrookk
zzddeeccyyddoowwaanniiee  ppoozzyyttyywwnnyy
cczzyy  ttee˝̋  rraacczzeejj  nneeggaattyywwnnyy??

PP..GG..::  Sam fakt naszego
cz∏onkostwa w Unii postrze-
gam pozytywnie. Szczegól-
nie w perspektywie czasu
uwa˝am, ˝e b´dzie to mia∏o
generalnie dobry wp∏yw na
ca∏à naszà gospodark´ i
bran˝´ solaryjnà. Pozostaje
oczywiÊcie pytanie, na ile
wykorzystamy szanse,
które daje Unia.

Moment wejÊcia do Unii
by∏ za to z pewnoÊcià ele-
mentem negatywnym dla
bran˝y. Liczne zmiany zasad,
procedur, podatków, przepi-
sów itd. spowodowa∏y wy-
raênie widoczne
zawirowanie na rynku, któ-
rego negatywne efekty ob-
serwowaliÊmy w okresie
kwiecieƒ-sierpieƒ.

Patrzàc w przysz∏oÊç,
zapewne ju˝ w 2006 roku
czeka nas nowelizacja euro-
pejskiej normy dotyczàcej
solariów. Norma ta oczywi-
Êcie obejmie tak˝e Polsk´.
Zale˝nie od jej kszta∏tu

F
ot

. E
rg

ol
in

e

Ergoline Polska ciàgle po-
zostaje miejscem, gdzie naj-
korzystniej mo˝na kupiç
naprawd´ fabrycznie nowe
urzàdzenia Ergoline. I sprze-
da˝ tych urzàdzeƒ pozosta-
nie rdzeniem naszej
dzia∏alnoÊci.

Z drugiej strony nie chce-
my i nie mo˝emy funkcjo-
nowaç w ca∏kowitym
oderwaniu od realiów ryn-
ku. Dlatego w rezultacie
umów zawartych z fabrycz-
nym leasingiem Ergoline
w Niemczech, mamy dost´p
do urzàdzeƒ poleasingo-
wych. Te solaria, które mia-
∏y w ka˝dym przypadku
tylko jednego w∏aÊciciela, sà
dodatkowo sprawdzane,
czyszczone i testowane przez
nasz serwis, aby mog∏y byç
w idealnym stanie przekaza-
ne potencjalnym klientom.

gdy klienci solariów zacznà
niech´tnie si´ na nie k∏aÊç.
A to oznacza, ˝e musi ich
byç staç na opalanie si´ na
najnowszych ∏ó˝kach. Muszà
byç w stanie oceniç, czy
urzàdzenie nale˝y do naj-
nowszych modeli, czy prze-
sta∏o byç produkowane 12
lat temu. Czy jest ono w sta-
nie oryginalnym, czy te˝ jest
przerobione, przemalowane
itp. Muszà zaczàç byç po-
dejrzliwi, czy solaria zmie-
nione w stosunku do
orygina∏u, nie posiadajàce
certyfikatów bezpieczeƒstwa,
na pewno zapewniajà im ten
sam poziom bezpieczeƒstwa
i komfortu co orygina∏y. No
i oczywiÊcie musi zaczàç
zmieniaç si´ sposób myÊlenia
o opalaniu na solarium,
gdzie podstawowymi kryte-
riami jest szybka, intensyw-
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i sposobu wprowadzania
w naszym kraju mo˝e mieç
to znaczàcy wp∏yw na bran-
˝´. Podczas zbli˝ajàcych si´
targów SALON WIOSNA
2005 b´d´ mia∏ zaszczyt
zaprezentowaç aktualny stan
prac nad tà normà w trakcie
Seminarium Solaryjnego.
Pracownicy Ergoline nale˝à
do najaktywniejszych cz∏on-
ków komisji opracowujàcej
nowe regulacje. 

SS  &&  FF::  ZZaacczz´́lliiÊÊmmyy  oodd
sswwooiisstteejj  rreettrroossppeekkttyywwyy..  PPrroo--
sszz´́  mmii  ppoowwiieeddzziieeçç,,  ccoo  uuwwaa˝̋aa
PPaann  zzaa  nnaajjwwii´́kksszzyy  ssuukkcceess  ffiirr--
mmyy  EErrggoolliinnee  nnaa  pprrzzeessttrrzzeennii
oossttaattnniicchh  ddwwóócchh  llaatt,,  nnoo  ppoo--
wwiieeddzzmmyy  oodd  ppoopprrzzeeddnniieejj
eeddyyccjjii  ttaarrggóóww  ww KKoolloonniiii??

PP..GG..::  Jestem przekonany,
˝e najwi´kszym sukcesem
ostatnich miesi´cy by∏o tak
naprawd´ stworzenie od no-
wa struktury Dzia∏u Serwi-
sowego. Pod kierunkiem
Krzysztofa Âwierczka zaczà∏
on wreszcie normalnie funk-
cjonowaç. Co to znaczy nor-
malnie? Po pierwsze
jesteÊmy w stanie bardzo
szybko reagowaç na terenie
ca∏ego kraju. 

Dzi´ki wspó∏pracy
z zewn´trznymi

firmami w ca∏ej Polsce
czas reakcji w obecnej
chwili rzadko kiedy

przekracza 24 godziny. 

StworzyliÊmy telefonicznà
hotline do zg∏oszeƒ serwiso-
wych, w przypadku zg∏oszeƒ
gwarancyjnych staramy si´
reagowaç natychmiast. Ka˝-
dy z lokalnych serwisów
dysponuje zestawem podsta-
wowych cz´Êci zamiennych,
tak aby wi´kszoÊç napraw
mo˝na by∏o wykonaç ju˝
przy pierwszej wizycie.
Wszyscy technicy biorà
oczywiÊcie regularnie udzia∏
w szkoleniach organizowa-
nych przez Ergoline
Niemcy.

Dzia∏ania te przynoszà
coraz bardziej wymierne
efekty. RoÊnie zadowolenie
naszych klientów z us∏ug
serwisowych, wzrasta szybko
iloÊç interwencji odp∏atnych,
sprzedajemy wi´cej lamp
oferujàc szybki monta˝ w ca-
∏ej Polsce.

Chcemy równie˝ wpro-
wadzaç nowe standardy
us∏ug serwisowych. Od nie-
dawna ka˝de nowe urzàdze-
nie posiada swojà ksià˝k´
gwarancyjnà. Zawiera ona
ca∏à histori´ ∏ó˝ka, wszystkie
naprawy, przeglàdy i inter-
wencje serwisowe. Wpisywa-
ni sà tam te˝ wszyscy kolejni
w∏aÊciciele solarium, daty za-
kupu, instalacji, przenosin,
numery katalogowe i seryj-
ne. Chcemy w ten sposób
przyczyniç si´ do zwi´ksze-
nia poczucia bezpieczeƒstwa

w∏aÊciciela solarium i pod-
wy˝szenia wartoÊci urzàdze-
nia przy ewentualnej
odsprzeda˝y.

Bardzo jestem te˝ zado-
wolony z faktu, ˝e uda∏o
nam si´ w 2004 roku opa-
nowaç „problemy dzieciƒ-
stwa” nowych modeli
solariów. W paêdzierniku
modele Excellence i Evolu-
tion przesz∏y lifting, otrzy-
ma∏y nowe filtry opalaczy
twarzy, udoskonalony sys-
tem Aqua Fresh, a tak˝e no-
wy pulpit sterujàcy. Bardzo
znaczàcà zmianà by∏o zaofe-
rowanie razem z liftingiem
nowych systemów audio:
Stereo Sound i 3-D Sound,
wprowadzajàcych nas w no-
wy Êwiat prze˝yç akustycz-
nych na solarium. Tak˝e
model Lounge poddany zo-
sta∏ kilu modyfikacjom tech-
nicznym.

SS  &&  FF::  AA ppoorraa˝̋kkaa......??
PP..GG..::  Tutaj bez zmian.

Ju˝ po raz kolejny mog´ po-
wiedzieç, ˝e pora˝kà jest cià-
gle brak dobrego, stabilnego
i atrakcyjnego finansowania
dla osób otwierajàcych
salony solaryjne. Wspó∏pra-
cujemy z kilkoma firmami
leasingowymi, wi´kszoÊç
sprzeda˝y odbywa si´ w le-
asingu, ale ciàgle nie mog´
powiedzieç, ˝e jestem zado-
wolony. Dlatego ca∏y czas
intensywnie pracuj´ nad
czymÊ naprawd´ specjalnym
dla naszych klientów. To
musi byç finansowanie ∏atwo
dost´pne, nie za drogie,
a z drugiej strony bezpiecz-
ne. Takie finansowanie mo-
g∏oby staç si´ elementem
decydujàcym o odwrocie od
urzàdzeƒ u˝ywanych i moc-
no wierz´, ˝e coÊ takiego ju˝
wkrótce zaoferujemy.

SS  &&  FF::  PPrroosszz´́  uucchhyylliiçç
rrààbbkkaa  ttaajjeemmnniiccyy  ii ppoowwiieeddzziieeçç
cczzyymm  zzaasskkoocczzyy  nnaass  ffiirrmmaa  EErr--
ggoolliinnee  ppooddcczzaass  tteeggoorroocczznnyycchh
ttaarrggóóww  SSOOLLAARRIIAA  22000055
ww NNiieemmcczzeecchh??

PP..GG..::  RzeczywiÊcie
w ostatnich dwóch latach
nie mogliÊmy narzekaç na
brak nowoÊci w ofercie Er-
goline. O ile nie mog´ zdra-
dzaç ˝adnych tajemnic, to
jednak ju˝ teraz powiem, ˝e
w roku 2005 poka˝emy no-
we urzàdzenia, które zastàpià
ciàgle sprzedawane Classic
200 i 300. Poza tym nic nie
wskazuje na to, aby ofensy-
wa innowacyjna Ergoline
mia∏a w najbli˝szym czasie
os∏abnàç.

SS  &&  FF::  PPllaannyy  nnaa  pprrzzyy--
sszz∏∏ooÊÊçç??

PP..GG..::  Có˝, dzia∏amy
obecnie na rynku obj´tym
recesjà. Dlatego najwy˝szym
priorytetem jest podnoszenie
jakoÊci naszych us∏ug przy
jednoczesnej optymalizacji
kosztów operacyjnych. 

B´dziemy, tak jak dotàd,
starali si´ wskazywaç naszym
klientom sposoby, jak mogà
jeszcze lepiej prowadziç swo-
je solaria, jak zdobywaç no-
wych klientów i oczywiÊcie
b´dziemy si´ starali dostar-
czaç im do tego narz´dzi.
W najbli˝szym czasie wpro-
wadzimy do naszej oferty
kilka produktów „komple-
mentarnych”, pozwalajàcych
w∏aÊcicielom solariów dodat-
kowo zwi´kszyç ich obroty. 

SS  &&  FF::  DDzzii´́kkuujjeemmyy  zzaa
rroozzmmooww´́  ii ˝̋yycczzyymmyy  zzrreeaalliizzoo--
wwaanniiaa  zzaammiieerrzzoonnyycchh  ppllaannóóww
ii wwiieelluu  ssuukkcceessóóww..
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