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Nowe otwarcie
Nova 2 Solaria

Jednà z nich jest niewàtpliwie
NNoovvaa  22 SSoollaarriiaa.. To warszaw-
skie przedsi´biorstwo od kilku
ju˝ lat rozwija si´ w sposób
wr´cz ekspresowy. Wiele wa˝-
nych przedsi´wzi´ç zosta∏o ju˝
zakoƒczonych, inne czekajà na
realizacj´. O odpowiedê na py-
tanie – czego mo˝emy spo-
dziewaç si´ w najbli˝szej przy-
sz∏oÊci – poprosiliÊmy AAnnddrrzzee--
jjaa  CChhmmiieelleewwsskkiieeggoo,, w∏aÊciciela
firmy. 

RReedd..::  NNoovvaa  22 SSoollaarriiaa  nniiee
zzwwaallnniiaa  tteemmppaa,,  jjaakk  ttoo  ssii´́  ddzziiee--
jjee??  

AAnnddrrzzeejj  CChhmmiieelleewwsskkii:: Roz-
wijamy si´ owszem, ale oku-
pione jest to du˝ym wysi∏kiem.
Generalnie rzecz bioràc, jeÊli
chodzi o gospodark´, sytuacja
na rynku z ca∏à pewnoÊcià nie
jest zadowalajàca. Tylko dzi´ki
bardzo przemyÊlanym decy-
zjom i odpowiedniej dba∏oÊci
o koszty w firmie, generujemy
Êrodki, które pozwalajà ca∏y
czas si´ rozwijaç i poszerzaç
ofert´. Wed∏ug naszego g∏´-
bokiego przekonania, w dzi-
siejszych czasach jest to g∏ów-
ny wymóg, aby mo˝na by∏o
mówiç o powodzeniu i sukce-
sie. Klient oczekuje od firmy

oferty bogatej w nowoÊci
i atrakcyjne promocje, i to on
cz´sto stymuluje w∏aÊnie ten
rozwój. Prowadzi to do sta∏e-
go poszerzania w∏asnego sta-
nu posiadania o kolejne ele-
menty, o kolejne produkty. Dla
klienta jest to tak˝e pewne
kryterium oceny, czy dana fir-
ma jest interesujàcym partne-
rem do wspó∏pracy, czy te˝
nie. Dlatego te˝ nie mo˝emy
pozwoliç sobie na spowolnie-
nie tempa. Nasz g∏ówny cel 
to stworzenie kompleksowej
oferty, tak aby klient w jednym
miejscu móg∏ wybraç urzàdze-
nia, zarówno solaryjne, jak
i sprz´t kosmetyczny czy well-
ness, otrzymaç profesjonalnà
pomoc, jak urzàdziç lokal,
opierajàc si´ na fachowych

wskazówkach projektanta,
koƒczàc na doradztwie marke-
tingowym – w jaki sposób od-
powiednio wypromowaç swój
salon. Wówczas mo˝emy w∏a-
Ênie liczyç na to, ˝e zadowolo-
ny, kompleksowo obs∏u˝ony
klient b´dzie naszym rzeczni-
kiem. 

RReedd..::  NNoowwee  bbiiuurroo  ttoo  nnoowwaa
jjaakkooÊÊçç,,  cczzyy  ttee˝̋  ddoottyycchhcczzaassoowwee
ddzziiaa∏∏aanniiaa  ppooppaarrttee  tteerraazz  jjeesszzcczzee
wwii´́kksszzyymm  kkoommffoorrtteemm  ww kkoonn--
ttaakkcciiee  zz kklliieenntteemm??  

AA.. CChh..:: Zdecydowanie dru-
ga cz´Êç tego pytania jest bar-
dziej adekwatna do rzeczywi-
stoÊci. Do jakoÊci zawsze przy-
wiàzywaliÊmy ogromnà wag´.
Uwa˝am, ˝e jest to jedno
z g∏ównych kryteriów, które
okreÊla naszà wspó∏prac´
z klientami. Nowe biuro, nowy
magazyn – wszystko to po-
zwala na uzyskanie wi´kszego
komfortu nie tylko dla nas, ale
przede wszystkim dla naszych
klientów. To przecie˝ dla nich
pracujemy, a nie dla siebie. To
tu, w jednym miejscu, mogà
porozmawiaç o naszej ofercie,
obejrzeç i cz´sto przetestowaç
oferowane urzàdzenia. Sprzyja 

Jest kilka firm w naszym
kraju, które majà ogromny
wp∏yw na rozwój ca∏ego
segmentu solaryjnego.

Andrzej Chmielewski, w∏aÊciciel firmy Nova 2 Solaria
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to podj´ciu szybszych i traf-
niejszych decyzji. Daje tak˝e
mo˝liwoÊç pe∏nej orientacji
w oferowanych przez nas pro-
duktach. Wszystko co robimy,
robimy z myÊlà o naszych
klientach i wydaje mi si´, ˝e
oni to doceniajà, czego wyra-
zem sà bardzo pochlebne opi-
nie na nasz temat. 

RReedd..::  NNoovvaa  22 SSoollaarriiaa  sswwooiimm
zzaassii´́ggiieemm  oobbeejjmmuujjee  ccaa∏∏àà  PPooll--
sskk´́..  JJaakk  uuddaajjee  ssii´́  zzaappeewwnniiçç
uuss∏∏uuggii  sseerrwwiissoowwee  nnaa  ttaakk  dduu--
˝̋yymm  oobbsszzaarrzzee??  

AA.. CChh..:: Przede wszystkim
sami rozwijamy nasz personel
techniczny. W chwili obecnej
do dyspozycji klientów pozo-
stajà cztery niezale˝ne zespo∏y,
które bardzo szybko mogà re-
agowaç na zg∏oszenia. Oczy-
wiÊcie, mimo tak znaczàcego
zaplecza, nie jesteÊmy w sta-
nie sami zagwarantowaç tak
szybkiej pomocy, jakbyÊmy so-
bie tego ˝yczyli. Dlatego te˝
wspó∏pracujemy z firmami na
terenie ca∏ego kraju, które
bezpoÊrednio na nasze zlece-
nie, b´dàc bli˝ej rynków regio-
nalnych, wykonujà wszelkie
us∏ugi. OczywiÊcie jest to gro-
no sprawdzonych serwisan-
tów, którzy przeszli odpowied-
nie przeszkolenie. Na pierw-

szym miejscu zawsze musi staç
fachowoÊç i dba∏oÊç o rzetel-
noÊç us∏ug, to tak˝e doskona-
∏a recepta na zadowolenie
klienta. Sà to cz´sto ludzie
z którymi wspó∏pracujemy od
wielu lat, którzy dystrybuujà
nasze kosmetyki czy lampy.
Dzi´ki temu, szybkie dotarcie
do klienta jest w naszym przy-
padku rzeczywiÊcie faktem. 

Wprowadzamy równie˝
nowe us∏ugi, jak chocia˝by
serwis 48-godzinny. 

Nie jest to ∏atwe do zreali-
zowania, ale bardzo docenia-
ne przez klientów. Przecie˝
obecnie solarium to us∏uga,
która funkcjonuje przez 7 dni
w tygodniu i jeÊli klienci nie
majà dost´pu do szybkiego
serwisu, nie mogà byç z takiej
sytuacji zadowoleni. Ka˝dy
dzieƒ w którym urzàdzenie nie
pracuje przynosi wymierne
straty. W zwiàzku z tym nie
powinien dziwiç tak du˝y na-
cisk na tego typu us∏ugi. Dla
nas jest to kierunek, któremu
poÊwi´camy naprawd´ wiele
uwagi. 

RReedd..::  NNaa  ZZaacchhooddzziiee  bbrraann˝̋aa
ssoollaarryyjjnnaa  „„kkuulleejjee””,,  aa cczzyy  ww PPooll--

ssccee  mmoo˝̋nnaa  mmóówwiiçç  oo oo˝̋yywwiiee--
nniiuu??  

AA.. CChh..:: Mówienie o wiel-
kim o˝ywieniu na polskim ryn-
ku to pewna przesada. Mog´
raczej powiedzieç, ˝e jest wi-
doczna pewna perspektywa
stopniowego rozwoju. Po wej-
Êciu Polski do Unii Europejskiej
to tylko kwestia czasu. Seg-
ment us∏ug który reprezentu-
jemy to w pewnym sensie
us∏uga ekskluzywna. Nic dziw-
nego wi´c, ˝e cz´sto znajduje
si´ ona na koƒcu listy potrzeb.
Stàd te˝ wi´ksze zaintereso-
wanie w∏aÊcicieli studiów sola-
ryjnych urzàdzeniami u˝ywa-
nymi. MyÊl´ jednak, ˝e w d∏u˝-
szej perspektywie rokowania
sà bardzo pomyÊlne. Wynika-
∏oby to z kilku przyczyn. Po
pierwsze: w Polsce jest to
us∏uga bardzo m∏oda,
a w zwiàzku z tym nie przeja-
wia sygna∏ów przesycenia,

mo˝na wr´cz powiedzieç, ˝e
stale si´ rozwija i poszerza
o kolejne studia. Po drugie:
w∏aÊnie zapotrzebowanie na
ekskluzywne us∏ugi z roku na
rok wzrasta. MyÊl´, ˝e w bran-
˝y solaryjnej i kosmetycznej
drzemie ogromny potencja∏,
który mo˝emy wykorzystaç,
ale musimy si´ do tego odpo-
wiednio przygotowaç. W∏aÊnie
dlatego tak wa˝na w tej chwili
jest Êcis∏a wspó∏praca z klien-
tem. Dzi´ki temu b´dzie on
przekonany o naszej sile i po-
tencjale, bo tylko  wtedy za ja-
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kiÊ czas b´dziemy w stanie
„skonsumowaç” w∏aÊnie to
o˝ywienie, które, tak jak po-
wiedzia∏em, musi w naszej
bran˝y si´ pojawiç. Dlatego
te˝, mimo ˝e sytuacja obecnie
nie jest szczególnie „ró˝owa”,
zdecydowaliÊmy si´ na tak
wiele zmian. Nowe biuro, ma-
gazyny, nowe produkty, czy
w koƒcu w∏asna marka, to
wszystko powstaje w∏aÊnie
z myÊlà o kompleksowej ofer-
cie i o przysz∏ym rozwoju fir-
my. 

RReedd..::  NNiieeddaawwnnoo  NNoovvaa  22
SSoollaarriiaa  ppooddppiissaa∏∏aa  uummooww´́  zz ffiirr--
mmàà  KKBBLL,,  ppootteemm  SSppoorrttaarrrreeddoo..
JJaakkii  bb´́ddzziiee  kkoolleejjnnyy  eettaapp  rroozz--
wwoojjuu??  

AA.. CChh..:: Faktem jest, ˝e
ostatnie dwa, trzy lata przy-
nios∏y wiele zmian w firmie, co
mo˝na zaobserwowaç analizu-
jàc naszà ofert´. Zbudowali-
Êmy swojà pozycj´ w oparciu
o wspó∏prac´ z firmà Dr. Kern.
Zaowocowa∏o to póêniej i po-
zwoli∏o nam na podpisanie
wielu nowych, bardzo atrak-
cyjnych kontraktów z innymi
producentami z Zachodu, taki-
mi jak megaSun KBL czy Light-

Tech. Dzisiejsi partnerzy, obser-
wujàc nas kilka lat wczeÊniej,
zauwa˝ali potencja∏ jaki posia-
da firma Nova 2. Przyjrzeli si´
dok∏adnie, jak w przeciàgu
oÊmiu lat wspó∏pracy z Dr.
Kernem, stworzyliÊmy bardzo
popularnà mark´ w Polsce.
DziÊ to przynosi profity. Po-
zwala nam obecnie na zdecy-
dowanie ∏atwiejsze znajdowa-
nie i podpisywanie nowych
umów handlowych. Oczywi-
Êcie Dr. Kern jest zawsze bliski
naszemu sercu i ca∏y czas te
sprawdzone i od wielu lat
funkcjonujàce na polskim ryn-
ku urzàdzenia sprzedajemy.
Zwiàzanie z firmà megaSun
pozwoli∏o na zdecydowane
rozszerzenie oferty. Pot´˝ne
przedsi´biorstwo jakim jest
KBL podpisa∏o z nami umow´,
a my staramy si´ z niej jak naj-
lepiej wywiàzaç. OczywiÊcie
z korzyÊcià dla obu stron.
Wspó∏praca ze Sportarredo,
markà jakby troch´ niszowà,
ale doskonale uzupe∏niajàcà
nam ofert´ przede wszystkim
kabin do opalania, to kolejne
doÊwiadczenie ostatnich lat. 

DziÊ przyszed∏ czas na ko-
lejne etapy rozwoju naszej fir-
my w segmencie solaryjnym.

Pierwszy, ogromny wr´cz krok,
to nasza w∏asna marka – nowa
lampa do solarium – Light Sys-
tems. 

RReedd..::  JJaakk  ddoosszz∏∏oo  ddoo  ppoo--
wwssttaanniiaa  mmaarrkkii  LLiigghhtt  SSyysstteemmss??  

AA.. CChh..:: Od 5 lat wspó∏pra-
cujemy ze znanym i cenionym
producentem lamp do sola-
rium LightTech. Przez ten czas
budowaliÊmy jego pozycj´
w Polsce. Od dwóch lat pro-
wadziliÊmy sprzeda˝ tych pro-
duktów jako wy∏àczny impor-
ter, a ostatnio tak˝e stworzyli-
Êmy i prowadziliÊmy centralny
magazyn LightTech w naszym
kraju. To w∏aÊnie wyniki ostat-
nich pi´ciu lat oraz sta∏y
wzrost sprzeda˝y doprowadzi-
∏y do tego, ˝e nasz partner,
przy Êcis∏ej wspó∏pracy z nami,
zdecydowa∏ si´ na stworzenie
lampy zgodnej z oczekiwania-
mi polskiego rynku. To ogrom-
ny sukces nie tylko naszej fir-
my, ale przede wszystkim
wszystkich klientów i w∏aÊci-
cieli salonów solaryjnych w
Polsce. LLiigghhtt  SSyysstteemmss to marka
stworzona specjalnie dla nich
i zbudowana w oparciu o ich
oczekiwania. My patrzymy na
to jeszcze szerzej. Dla nas to
doskona∏y produkt do ekspan-
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sji na inne rynki, zw∏aszcza
rynki wschodnie i tam ju˝ dziÊ
szukamy i znajdujemy dystry-
butorów i odbiorców. Jednak
punktem wyjÊcia dla stworze-
nia tego wyjàtkowego produk-
tu by∏ rynek polski i na nim si´
skupiliÊmy. Mamy nadziej´, ˝e
Light Systems spe∏ni wszelkie
oczekiwania klientów i to za-
równo jeÊli chodzi o jakoÊç
opalania, moc czy tak˝e ze
wzgl´du na rozsàdnà cen´.
Chcia∏bym aby za kilka lat Li-
ght Systems by∏a wiodàcà
markà wÊród lamp na rynku
polskim, tak jak niewàtpliwie
przy naszej pomocy sta∏o si´
z produktami LightTech. 

RReedd..::  LLiigghhtt  SSyysstteemmss,,  jjaakkiiee
ppllaannyy  zzwwiiààzzaannee  ssàà  zz ttyymmii  llaamm--
ppaammii??  

AA.. CChh..:: Tworzàc ten pro-
dukt nie kierowaliÊmy si´ my-
Êlà o jak najni˝szej cenie.
Przede wszystkim postawili-
Êmy na jakoÊç. Powtórz´: 

jest to produkt trafiajàcy
w oczekiwania polskiego
odbiorcy i polskiego rynku. 

Linia lamp nie zosta∏a
okrojona jedynie do dwóch
czy trzech pozycji. Light Sys-
tems sk∏ada si´ z trzech od-
dzielnych linii: Basic, HighTech
i HighPower. BBaassiicc to seria,
która przy zachowanej niewàt-
pliwie wysokiej jakoÊci i odpo-
wiednich parametrach, oferuje
odpowiednià, atrakcyjnà cen´.
To lampy na krótkiej elektro-
dzie, o bardzo dobrej ˝ywot-
noÊci 600-800 godzin. B´dzie
to z ca∏à pewnoÊcià produkt
najbardziej masowy i popular-
ny. Dla ludzi, którzy pragnà
czegoÊ bardziej ekskluzywne-
go, idealnym rozwiàzaniem
wydaje si´ HHiigghhTTeecchh.. Jest to li-
nia lamp z serii tzw. Longlife
o ˝ywotnoÊci od 800 do 1000
godzin, na d∏ugiej elektrodzie,

o bardzo wysokich wspó∏czyn-
nikach 2,7 i 3,5 UVB/UVA. To
tak˝e doskona∏a alternatywa
dla wszystkich marek dost´p-
nych w tym segmencie na pol-
skim rynku. Lampami o naj-
wy˝szych parametrach sà pro-
dukty z serii HHiigghhPPoowweerr w któ-
rych zastosowano unikalnà
formu∏´ PI K500, która jest zu-
pe∏nà nowoÊcià na polskim
rynku. Jest to technologia,
która ∏àczy w sobie mieszank´
szeroko- i wàskozakresowego
fosforu, dajàca lamp´ o 1000-
godzinnej, niezwykle stabilnej
efektywnoÊci opalania. High-
Power to produkt dla najbar-
dziej wymagajàcych klientów.
MyÊl´, ˝e lampa o tak wysokiej
emisji UVA, stanie si´ prawdzi-
wym hitem na naszym rynku. 

RReedd..::  WWsscchhóódd  ii oottwwaarrcciiee
ssii´́  ppoollsskkiicchh  ffiirrmm  nnaa  ttaammtteejjsszzee
rryynnkkii..  JJaakk  oocceenniiaa  PPaann  tt´́  ssyyttuu--
aaccjj´́??  

AA.. CChh..:: Dla nas otwarcie si´
na wszystkie kraje wschodnie,
to nie tyle potrzeba, co ko-
niecznoÊç. Po wejÊciu Polski do
Unii, granica naszego kraju
sta∏a si´ jednoczeÊnie granicà
Unii i w zwiàzku z tym powin-
niÊmy t´ sytuacj´ polityczno-
-geograficznà w pe∏ni wyko-
rzystaç. Z jednej strony podob-
na mentalnoÊç, ∏atwiejsza
komunikacja mi´dzyludzka,
a z drugiej po prostu mniejsza
odleg∏oÊç powoduje, ˝e jeste-
Êmy zdecydowanie bardziej
atrakcyjni ni˝ firmy z dalszej
cz´Êci Europy. W chwili obec-
nej, w∏aÊnie otwarcie si´ na
rynki wschodnie, to cz´sto je-
dyna naprawd´ spora mo˝li-
woÊç rozwoju naszych firm.
Jest to kierunek o którym nie
mo˝na zapominaç. 

RReedd..::  WWrraaccaajjààcc  ddoo  sspprraaww
kkrraajjoowwyycchh,,  jjaakkiiee  ppllaannyy  nnaa  nnaajj--
bbllii˝̋sszzàà  pprrzzyysszz∏∏ooÊÊçç??  

AA.. CChh..:: Reasumujàc, mo˝-
na to powiedzieç w ten spo-
sób: mamy za sobà etap bu-

dowy podstaw, mamy wi´c
swego rodzaju baz´. Posiada-
my równie˝ odpowiednie wa-
runki, aby w sposób w∏aÊciwy
przyjàç u siebie klienta, dyspo-
nujemy rozbudowanà ofertà
i to nie tylko w segmencie so-
laryjnym, ale tak˝e w bran˝y
wellness i kosmetycznej. War-
to wspomnieç o ciekawej ofer-
cie kapsu∏ kosmetycznych czy
ca∏ej gamie foteli i le˝anek nie-
mieckiej firmy Heitland. To
wszystko pozwala nam ju˝
w chwili obecnej myÊleç o no-
wych wyzwaniach. Mo˝e b´d´
si´ powtarza∏, ale rozwój w
moim rozumieniu jest to˝samy
z poszerzaniem oferty. Mo˝e

wydaç si´ to zbyt daleko idàcà
deklaracjà, ale w∏asny seg-
ment lamp to poczàtek tego
co chcemy robiç. Mamy za-
miar w niedalekiej przysz∏oÊci
realizowaç du˝o wi´ksze pro-
jekty pod w∏asnym szyldem.
Wiemy, ˝e nazwa Nova 2 uto˝-
samiana jest ju˝ dzisiaj z wia-
rygodnoÊcià na rynku, ze Êwia-
domoÊcià jakoÊci, profesjonali-
zmu i presti˝u. I to jest nasz
kapita∏. 

RReedd..::  DDzzii´́kkuujjeemmyy  zzaa  rroozz--
mmooww´́  ii ˝̋yycczzyymmyy  zzrreeaalliizzoowwaanniiaa
zzaammiieerrzzoonnyycchh  cceellóóww..  
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Dariusz Idkowiak


