Quo vadis, Ergoline?

Jedng z firm, ktéra z catg pewnoscig ksztattuje rynek solaryjny na swiecie
jest Ergoline. Jest to jednoczes$nie najlepiej rozpoznawalna marka w tej

branzy. Czesto bowiem zamiast sformutowania , opalatem sie w solarium”
styszymy ,bytem, czy tez opalatem sie w Ergoline”.

rgoline, Ergoline, Ergo-

line — u jednych wyzwa-
la zazdro$¢, u innych
euforig, jednak zawsze towa-
rzyszy tej nazwie jedno od-
czucie, a mianowicie
podziw. Przeciez wlaénie ta
firma tworzyta, a dzi§ wy-
znacza nowe trendy rynku
solaryjnego.

Branza solaryjna dzieli si¢
na okresy, ktére wypadaja
miedzy kolejnymi edycjami
najwickszej imprezy branzo-
wej, czyli targéw SOLARIA
organizowanych w Kolonii.
Za nami SOLARIA 2003,
tuz na wyciagniecie dloni
SOLARIA 2005. Czego
w tym czasie dokonata firma
Ergoline, czym nas zaskoczy

w niedalekiej przysztosci?

Quo vadis, Ergoline?

O odpowiedz poprosilismy
prezesa firmy

Ergoline Polska Pana
Pawla Grabowskiego.

SOLARIUM & Fitness:
W tym roku czekaja nas ko-
lejne $wigta solaryjne, nasze
polskie: SALON WIOSNA
i mozna powiedzie¢ ogélno-
$wiatowe — SOLARIA 2005.
Jak z perspektywy poprzed-
niej imprezy zorganizowanej
w Kolonii ocenia Pan rozwdj
branzy solaryjnej w Polsce?

Pawel Grabowski: Po-
przednie targi w Kolonii
byly dla mnie pierwszymi
w mojej jeszcze krotkiej ka-
rierze w branzy solaryjne;j.
Wszystkie firmy pokazaty
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znaczace nowosci, niektdre
jako catkowicie nowy pro-
gram urzadzen, inne, tak jak
Ergoline, uzupelnily swoja
oferte o kolejne modele.
Ergoline wprowadzito model
Advantage, jako uzupelnie-
nie oferty o 16zko nieco
mniejsze 1 tafisze oraz po raz
pierwszy w historii pokazato
kabing opalajaca.

Z drugiej strony, targi
SOLARIA otworzyly rok,
ktéry okazal si¢ jednym
z najtrudniejszych dla bran-
zy w Niemczech, Polsce
i wielu innych krajach.
Ogdlna sytuacja ekonomicz-
na na naszym rynku nie byla
korzystna, studia solaryjne
walczyly o swoje obroty,

a rezultatem tego, mysle, ze
w wickszosci przypadkow

niestusznie, byly kolejne re-
dukgje cen za sesje opalania.

Doprowadzito to do sytuacji
w ktdrej whasciciele solariéw
byli jeszcze bardziej ostrozni
przy wydawaniu pieni¢dzy,
jeszeze trudniej bylo im sie
zdecydowa¢ na zakup no-
wych urzadzen. Pierwsza po-
fowa roku, mniej wigcej do
czerwca, obudzita co prawda
nadzieje na dobry rok, ale je-
go druga pofowa i niektdre
konsekwencje podatkowe
wejscia do Unii Europej-
skiej, nie potwierdzily pozy-
tywnych oczekiwan.
Jednoznacznie zaobser-
wowali$my przeniesienie si¢
akcentéw w zakupach
z urzadzen z najwyzszej pot-
ki (np. Excellence 800) na
solaria mniejsze, stabiej wy-
posazone i1 oczywiscie tafsze.
Rynek polski byt w ubie-
glym roku chyba jeszcze
bardziej niz poprzednio za-
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interesowany solariami uzy-
wanymi, ktére w znaczacych
ilo§ciach (analogicznie zresz-
ta do rynku samochodowe-
go) trafily do naszych
salondéw. I tutaj, jak zwykle,
spotykali$my si¢ z wieloma
problemami naszych klien-
téw, kupujacych urzadzenia
uzywane czgsto na zasadzie
ykota w worku” czy ,niewaz-
ne co, wazne, ze tanio”.

S & F: Wspomniat Pan
o jednej z nowoéci prezento-
wanej podczas targéw SO-
LARIA 2003 - serii
Advantage. W tym samym
czasie po raz pierwszy zapre-
zentowano kabing opalajaca
Lounge. Jak ocenia Pan po-
pularnoéé tych urzadzeti
w naszym kraju?

P.G.: Mysle, ze wprowa-
dzenie nowych urzadzen by-
fo bardzo wazne generalnie
dla calej firmy Ergoline.
Wreszcie weszliémy na rynek
urzadzen pionowych, do tej
pory dla nas niedostepny.
Jednoczesnie zaproponowa-
lismy solarium inne niz te,
dostepne na rynku, dostoso-
wane do potrzeb klientéw,
ktbrzy chea efekeywnie i gle-
boko si¢ opalaé, zapewniajac
im maksymalny komfort po-
przez znakomity system
wentylagji i wygodne
uchwyty relingowe. Urza-
dzenie ma bardzo atrakcyjny
wyglad, nie wymaga
budowania kabiny i moze
by¢ instalowane w miej-
scach, gdzie zadne inne sola-
rium juz si¢ nie zmiesci.
Jednym stowem: $wietna
opalenizna, reklama, nowi
klienci i maksimum wyko-
rzystania miejsca w lokalu.
Obserwujemy, ze Lounge
cieszy si¢ coraz wigkszym za-
interesowaniem klientéw
i szczegdlnie w drugiej polo-
wie roku zainstalowali$my
wiele tych urzadzen.

Réwniez Advantage wy-
petnito luke w ofercie i
spotkalo si¢ z bardzo przy-
chylnym przyjeciem na ryn-
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ku. Szczegdlnie osoby po-
szukujace urzadzen do
salonéw fryzjerskich i ko-
smetycznych cenia to sola-
rium. Wszyscy podkreslajg
znakomitg opalenizng i bar-
dzo wysoki komfort opala-
nia w poréwnaniu z tak
malymi wymiarami f6zka.
Takze i w tym wypadku
zaobserwowali$my rosnace
zainteresowanie tym
modelem w drugiej
potowie roku 2004.

Wydaje mi sig, ze obydwa
solaria znalazly juz swoje sta-
fe miejsce na polskim rynku
solaryjnym, znakomicie uzu-
pelniajac nasza oferte.
Dzieki temu mozemy roz-
mawia¢ juz z kazdym poten-
¢jalnym klientem, bo
jeste$my w stanie spelni¢
wszystkie oczekiwania
1 wymagania.

S & F: Ergoline caly czas
zaskakuje i tworzy nows ja-
kos¢. Prosz¢ powiedzieé, czy
projekt Ergoline Multivision
to che¢é podtrzymania pozy-
qji lidera, czy tez spetnianie
oczekiwan klientéw?

P.G.: Zanim przejde do
Multivision prosz¢ mi po-
zwoli¢ zatrzymac si¢ na dtu-
zej przy innej nowosci
wprowadzonej w 2004 roku
do oferty Ergoline. Wydaje
mi si¢, ze ma ona wprost ka-
pitalne znaczenie dla calej
branzy, przede wszystkim
dla przyszloéci opalania
w solarium i sposobu po-
strzegania naszej branzy na
Zewnatrz.

Chodzi mi oczywiscie
o system IQ.

W momencie
wprowadzenia go na
rynek istnialy juz inne
rozwiazania,
pozwalajace na mniej
lub bardziej
precyzyjne ustalenie
optymalnego czasu
opalania dla danej
osoby.

Wszystkie one jednak
opieraly si¢ na czasie sesji
opalania i planie opalania
sktadajacym si¢ z kilku sesji.
Ergoline wprowadzito tu
kompletng rewolucje. Urza-
dzenie pomiarowe jest zinte-
growane z solarium. Pomiar
trwa kilka sekund, wykony-
wany jest oddzielnie na twa-
rzy i oddzielnie na ciele.
Potem komputer urzadzenia
opalajacego wylicza maksy-
malng dopuszczalng dawke
promieniowania dla skéry
w danej chwili i steruje 16z-
kiem opalajacym, aby ja za-
aplikowa¢. Do tego
oddzielnie dla twarzy i od-
dzielnie dla reszty ciata! Czas
sesji jest staly — zawsze 15
minut! To komputer steruje
mocg lamp w trakcie opala-
nia. Pomiar dokonywany
jest podczas kazdej wizyty
w studiu, dzieki temu klient
zawsze otrzymuje optymalna
dla skéry dawke promie-
niowania UV.

Powiem szczerze, ze sam
jestem fanem tego rozwiaza-
nia i obecnie opalam si¢
tylko na IQ. Ergoline wpro-
wadzajac to rozwigzanie
mialo przede wszystkim na
wzgledzie przysztos¢. Poka-
zaé wszystkim, ze przemyst
solaryjny czuje si¢ odpowie-
dzialny za klientéw salonéw,
za ich bezpieczenistwo i re-
aguje na krytyczne glosy po-
jawiajace si¢ dosy¢ czesto.

O ile w Polsce wiele oséb
ciagle nie do kofica jest prze-
konanych o zaletach IQ,
przede wszystkim ze wzgle-
du na panujacy u nas model
szybkiego i agresywnego
opalania, to osobiscie jestem
przekonany, ze system 1Q
wskazuje perspektywiczny
kierunek rozwoju urzadzen
solaryjnych na najblizsze
lata.

Wracajac do Multivision,
mysle, ze na wprowadzenie
tej nowosci miato wplyw kil-
ka czynnikéw. Po pierwsze
oczywiscie podkreslenie po-
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zycji lidera, ktdry powinien
stymulowa¢ rozw6j rynku.
Znacznie wazniejsza byta
jednak che¢ dania whascicie-
lom salonéw solaryjnych no-
wego narzedzia w walce o
klienta. Lézko opalajace

z Multivision to mozliwo$¢
odréznienia si¢ od konku-
rencji, szansa na zdobycie
nowych klientéw, potencjal-
nie wyzsze zarobki. Daje to
takze podstawe do walki

o nowe rynki i nowe zrédfa
dochodu: rynek reklamowy,
wspdlpraca z innymi firma-
mi i branzami, w przyszloci
nowe ustugi interaktywne
itd. Potencjat jest tu ogrom-
ny i to od nas wszystkich za-
lezy czy go wykorzystamy.
Mysle, ze w interesie wszyst-
kich jest niedopuszczenie do
sytuacji, kiedy ustuga sola-
ryjna sprowadzana jest do:
opali¢ sie szybko, mocno,
niewazne w jakich warun-
kach i jak najmniej zaptacié.
To jest droga donikad.

S & F: Ostatni czas to
prawdziwy boom na wszyst-
ko uzywane co pochodzi
z Zachodu. Uzywane samo-
chody, tani sprzet elektro-
niczny i oczywiScie réwniez
tanie solaria. Jak w tych
realiach znajduje si¢ taka
firma jak Ergoline?

P.G.: Rzeczywiscie, ta
analogia z przemyslem sa-
mochodowym jest czasem
glebsza niz moze si¢ wyda-
wac na pierwszy rzut oka.
Jezeli chodzi o solaria, to za-
wsze trafialo do nas duzo
urzadzen uzywanych, gléw-
nie z Niemiec. Teraz jest to
oczywidcie jeszcze tatwiejsze.
Wyczulenie na aspekt ceno-
wy jest chyba obecnie wick-
sze niz kiedykolwiek.
Oceniamy, ze aktualnie 75-
80% rynku solaryjnego sta-
nowig urzadzenia uzywane.

Mimo to istnieje w Pol-
sce grupa klientéw, ktérzy
kupuja tylko solaria fabrycz-
nie nowe, od producenta,

z pelng gwarancja fabryczna.
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Tu jest oczywicie zasadni-
cza réznica w poréwnaniu

z rynkiem samochodowym.
Jesli kupimy gdziekolwiek
samochdd uzywany lub no-
wy objety gwarancja produ-
centa, to kazdy serwis

w Europie ma obowiazek go
w zakresie gwarancji napra-
wi¢ i wymieni¢ bezplatnie
wadliwe cze$ci. W przypad-
ku solarium, obowiazek ten
ograniczony jest wytacznie
do podmiotu, ktéry zakupit
urzadzenie w fabryce, tzn.
klient, ktory zada bezptatne;j
naprawy gwarancyjnej musi
kierowa¢ si¢ do firmy od

ktérej kupil urzadzenie.

Ergoline Polska ciagle po-
zostaje miejscem, gdzie naj-
korzystniej mozna kupi¢
naprawde fabrycznie nowe
urzadzenia Ergoline. I sprze-
daz tych urzadzen pozosta-
nie rdzeniem naszej
dziatalno$ci.

Z drugiej strony nie chee-
my i nie mozemy funkgcjo-
nowaé w catkowitym
oderwaniu od realiéw ryn-
ku. Dlatego w rezultacie
uméw zawartych z fabrycz-
nym leasingiem Ergoline
w Niemeczech, mamy dostep
do urzadzen poleasingo-
wych. Te solaria, ktére mia-
ty w kazdym przypadku
tylko jednego wiasciciela, sa
dodatkowo sprawdzane,
czyszczone i testowane przez
nasz serwis, aby mogly by¢
w idealnym stanie przekaza-
ne potencjalnym klientom.

Uruchomili$my nowa
strong internetowa
www.zpierwszejreki.ergoli-
ne.pl oraz adres mailowy:
zpierwszejreki@ergoline.pl,
gdzie mozna dowiedzie¢ sie
wszystkiego o aktualnie do-
stepnych uzywanych urza-
dzeniach Ergoline z
pierwszej reki.

S & F: Czy uwaza Pan, ze
w najblizszej przysztoéci jed-
nak nastapi pewnego rodza-
ju odwrét od urzadzen
uzywanych? Jaka to moze
by¢ perspektywa czasu?

P.G.: Wiem, ze to tru-
izm, ale odwrét od urzadzen
uzywanych nastapi wtedy,

gdy klienci solariéw zaczna
niechetnie sie na nie ktadé.
A to oznacza, ze musi ich
by¢ sta¢ na opalanie si¢ na
najnowszych 16zkach. Musza
by¢ w stanie ocenié, czy
urzadzenie nalezy do naj-
nowszych modeli, czy prze-
stato by¢ produkowane 12
lat temu. Czy jest ono w sta-
nie oryginalnym, czy tez jest
przerobione, przemalowane
itp. Musza zaczaé by¢ po-
dejrzliwi, czy solaria zmie-
nione w stosunku do
oryginalu, nie posiadajace
certyfikatéw bezpieczefistwa,
na pewno zapewniajg im ten
sam poziom bezpieczefistwa
i komfortu co oryginaty. No
1 oczywiécie musi zaczaé
zmienia¢ si¢ sposéb myslenia
o opalaniu na solarium,
gdzie podstawowymi kryte-
riami jest szybka, intensyw-
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na opalenizna, widoczny ru-
mien na skérze §wiadczacy
niby o jakoéci lamp i jak
najnizsza cena. Dopdki
klienci nie zaczng sami siebie
i swojej skéry szanowacd

i traktowa¢ opalania réwniez
jako relaksu, odpoczynku,
przyjemnosci, dziatania dla
poprawy wlasnego zdrowia

i kondydji fizycznej, dopéty
niewiele si¢ zmieni.

Zatem jest to dtugi pro-
ces. Myfle, ze w Unii bedzie
on jednak nieco szybszy niz
bylby poza nia. Bedzie trwat
zapewne jeszcze ok. 5 lat.
Chyba, ze znajdg si¢ inwe-
storzy gotowi do otwierania
sieci solariéw z prawdziwego
zdarzenia, opartych na no-
wych urzadzeniach. Takie
sieci moga zmieni¢ rynek
bardzo szybko.

S & F: Wejécie Polski do
Unii Europejskiej to w kon-
tekécie naszej branzy krok
zdecydowanie pozytywny
czZy tez raczej negatywny?

P.G.: Sam fakt naszego
cztonkostwa w Unii postrze-
gam pozytywnie. Szczegdl-
nie w perspektywie czasu
uwazam, ze bedzie to miato
generalnie dobry wplyw na
cafg nasza gospodarke i
branze solaryjna. Pozostaje
oczywiscie pytanie, na ile
wykorzystamy szanse,
ktére daje Unia.

Moment wejscia do Unii
byl za to z pewnoscia ele-
mentem negatywnym dla
branzy. Liczne zmiany zasad,
procedur, podatkdéw, przepi-
séw itd. spowodowaly wy-
raznie widoczne
zawirowanie na rynku, kté-
rego negatywne efekty ob-
serwowalismy w okresie
kwiecien-sierpien.

Patrzac w przyszio$é,
zapewne juz w 2006 roku
czeka nas nowelizacja euro-
pejskiej normy dotyczacej
solariéw. Norma ta oczywi-
$cie obejmie takze Polske.
Zaleznie od jej ksztattu
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i sposobu wprowadzania

w naszym kraju moze mie¢
to znaczacy wplyw na bran-
z¢. Podczas zblizajacych si¢
targéw SALON WIOSNA
2005 bede miat zaszczyt
zaprezentowac aktualny stan
prac nad t3 norma w trakcie
Seminarium Solaryjnego.
Pracownicy Ergoline naleza
do najaktywniejszych czton-
kéw komisji opracowujacej
nowe regulacje.

S & F: Zaczelismy od
swoistej retrospektywy. Pro-
sz¢ mi powiedzieé, co uwaza
Pan za najwigkszy sukces fir-
my Ergoline na przestrzeni
ostatnich dwéch lat, no po-
wiedzmy od poptzedniej
edycji targéw w Kolonii?

P.G.: Jestem przekonany,
ze najwickszym sukcesem
ostatnich miesiecy bylo tak
naprawde stworzenie od no-
wa struktury Dziatu Serwi-
sowego. Pod kierunkiem
Krzysztofa Swierczka zaczat
on wreszcie normalnie funk-
cjonowaé. Co to znaczy nor-
malnie? Po pierwsze
jeste§my w stanie bardzo
szybko reagowa¢ na terenie

catego kraju.

Dzieki wspélpracy
z Zzewnetrznymi
firmami w calej Polsce
czas reakcji w obecne;j

chwili rzadko kiedy
przekracza 24 godziny.
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Stworzylismy telefoniczng
hotline do zgloszen serwiso-
wych, w przypadku zgloszen
gwarancyjnych staramy si¢
reagowac natychmiast. Kaz-
dy z lokalnych serwiséw
dysponuje zestawem podsta-
wowych czgéci zamiennych,
tak aby wigkszo$¢ napraw
mozna bylo wykona¢ juz
pIzy pierwszej wizycie.
Wszyscy technicy biorg
oczywiscie regularnie udziat
w szkoleniach organizowa-
nych przez Ergoline
Niemcy.

Dzialania te przynosza
coraz bardziej wymierne
efekty. Ro$nie zadowolenie
naszych klientéw z ustug
serwisowych, wzrasta szybko
ilo$¢ interwencji odptatnych,
sprzedajemy wigcej lamp
oferujac szybki montaz w ca-
fej Polsce.

Chcemy réwniez wpro-
wadza¢ nowe standardy
ustug serwisowych. Od nie-
dawna kazde nowe urzadze-
nie posiada swoja ksiazke
gwarancyjng. Zawiera ona
calg histori¢ 16zka, wszystkie
naprawy, przeglady i inter-
wencje serwisowe. Wpisywa-
ni s3 tam tez wszyscy kolejni
whaiciciele solarium, daty za-
kupu, instalacji, przenosin,
numery katalogowe i seryj-
ne. Chcemy w ten sposéb
przyczyni¢ si¢ do zwicksze-

nia poczucia bezpieczenistwa
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whadciciela solarium i pod-
wyzszenia wartodci urzadze-
nia przy ewentualnej
odsprzedazy.

Bardzo jestem tez zado-
wolony z faktu, ze udato
nam si¢ w 2004 roku opa-
nowacé ,,problemy dziecin-
stwa” nowych modeli
solariéw. W pazdzierniku
modele Excellence i Evolu-
tion przeszly lifting, otrzy-
maty nowe filtry opalaczy
twarzy, udoskonalony sys-
tem Aqua Fresh, a takze no-
wy pulpit sterujacy. Bardzo
znaczaca zmiang bylo zaofe-
rowanie razem z liftingiem
nowych systeméw audio:
Stereo Sound i 3-D Sound,
wprowadzajacych nas w no-
wy $wiat przezy¢ akustycz-
nych na solarium. Takze
model Lounge poddany zo-
stal kilu modyfikacjom tech-
nicznym.

S & F: A porazka...?
P.G.: Tutaj bez zmian.
Juz po raz kolejny moge po-
wiedzie¢, ze porazka jest cia-
gle brak dobrego, stabilnego
i atrakcyjnego finansowania

dla 0séb otwierajacych
salony solaryjne. Wsp6ipra-
cujemy z kilkoma firmami
leasingowymi, wigkszo§¢
sprzedazy odbywa sie w le-
asingu, ale ciagle nie moge
powiedzied, ze jestem zado-
wolony. Dlatego caly czas
intensywnie pracuje nad
czym$ naprawde specjalnym
dla naszych klientéw. To
musi by¢ finansowanie tatwo
dostepne, nie za drogie,

a z drugiej strony bezpiecz-
ne. Takie finansowanie mo-
globy stac si¢ elementem
decydujacym o odwrocie od
urzadzen uzywanych i moc-
no wierze, ze co$ takiego juz
wkrétce zaoferujemy.

S & F: Proszg uchyli¢
rabka tajemnicy i powiedzieé
czym zaskoczy nas firma Er-
goline podczas tegorocznych
targéw SOLARIA 2005
w Niemczech?
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P.G.: Rzeczywiscie

w ostatnich dwdch latach
nie mogli$my narzeka¢ na
brak nowosci w ofercie Er-
goline. O ile nie mogg zdra-
dza¢ zadnych tajemnic, to
jednak juz teraz powiem, ze
w roku 2005 pokazemy no-
we urzadzenia, ktdre zastapia
ciagle sprzedawane Classic
2001 300. Poza tym nic nie
wskazuje na to, aby ofensy-
wa innowacyjna Ergoline
miata w najblizszym czasie
ostabna¢.

S & F: Plany na przy-
sztosé?

P.G.: Céz, dziatamy
obecnie na rynku objetym
recesja. Dlatego najwyzszym
priorytetem jest podnoszenie
jakosci naszych ustug przy
jednoczesnej optymalizacji
kosztéw operacyjnych.

Bedziemy, tak jak dotad,
starali si¢ wskazywa¢ naszym
klientom sposoby, jak moga
jeszcze lepiej prowadzi¢ swo-
je solaria, jak zdobywa¢ no-
wych klientéw i oczywidcie
bedziemy sie starali dostar-
cza¢ im do tego narzedzi.

W najblizszym czasie wpro-
wadzimy do naszej oferty
kilka produktéw ,komple-
mentarnych”, pozwalajacych
whaécicielom solariéw dodat-
kowo zwigkszy¢ ich obroty.

S & F: Dzigkujemy za
rozmowg i Zyczymy zrealizo-
wania zamierzonych planéw

i wielu sukceséw. g

Dariusz Idkowiak
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