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PORTRET FIRMY

Nowe otwarcie

Nova 2 Solaria

Jest kilka firm w naszym
kraju, ktore maja ogromny
wplyw na rozwaj catego
segmentu solaryjnego.

edng z nich jest niewatpliwie

ova 2 Solaria. To warszaw-
skie przedsiebiorstwo od kilku
juz lat rozwija sie w sposob
wrecz ekspresowy. Wiele waz-
nych przedsiewzie¢ zostato juz
zakonczonych, inne czekajg na
realizacje. O odpowiedz na py-
tanie — czego mozemy spo-
dziewac sie w najblizszej przy-
sztosci — poprosilismy Andrze-
ja Chmielewskiego, wiasciciela
firmy.

Red.: Nova 2 Solaria nie
zwalnia tempa, jak to sie dzie-
je?

Andrzej Chmielewski: Roz-
wijamy sie owszem, ale oku-
pione jest to duzym wysitkiem.
Generalnie rzecz biorac, jesli
chodzi o gospodarke, sytuacja
na rynku z catg pewnosciag nie
jest zadowalajaca. Tylko dzieki
bardzo przemyslanym decy-
zjom i odpowiedniej dbatosci
o koszty w firmie, generujemy
srodki, ktére pozwalajg caty
czas sie rozwija¢ i poszerzac
oferte. Wedtug naszego gfe-
bokiego przekonania, w dzi-
siejszych czasach jest to gtow-
ny wymog, aby mozna byto
mowi¢ o powodzeniu i sukce-
sie. Klient oczekuje od firmy
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oferty bogatej w nowosci
i atrakcyjne promocje, i to on
czesto stymuluje wiasnie ten
rozwoj. Prowadzi to do state-
go poszerzania wtasnego sta-
nu posiadania o kolejne ele-
menty, o kolejne produkty. Dla
klienta jest to takze pewne
kryterium oceny, czy dana fir-
ma jest interesujgcym partne-
rem do wspotpracy, czy tez
nie. Dlatego tez nie mozemy
pozwoli¢ sobie na spowolnie-
nie tempa. Nasz gtéwny cel
to stworzenie kompleksowej
oferty, tak aby klient w jednym
miejscu mogt wybrad urzadze-
nia, zaréwno solaryjne, jak
i sprzet kosmetyczny czy well-
ness, otrzymac profesjonalng
pomoc, jak urzadzi¢ lokal,
opierajac sie na fachowych

wskazoéwkach projektanta,
konczac na doradztwie marke-
tingowym — w jaki sposéb od-
powiednio wypromowacd swoj
salon. Wéwczas mozemy wta-
$nie liczy¢ na to, ze zadowolo-
ny, kompleksowo obstuzony
klient bedzie naszym rzeczni-
kiem.

Red.: Nowe biuro to nowa
jakos¢, czy tez dotychczasowe
dziatania poparte teraz jeszcze
wigkszym komfortem w kon-
takcie z klientem?

A. Ch.: Zdecydowanie dru-
ga czes¢ tego pytania jest bar-
dziej adekwatna do rzeczywi-
stosci. Do jakosci zawsze przy-
wigzywalismy ogromng wage.
Uwazam, ze jest to jedno
z gtéwnych kryteridw, ktére
okresla  naszg  wspotprace
z klientami. Nowe biuro, nowy
magazyn - wszystko to po-
zwala na uzyskanie wiekszego
komfortu nie tylko dla nas, ale
przede wszystkim dla naszych
klientow. To przeciez dla nich
pracujemy, a nie dla siebie. To
tu, w jednym miejscu, mogaq
porozmawiac¢ o naszej ofercie,
obejrzec i czesto przetestowac
oferowane urzadzenia. Sprzyja

Andrzej Chmielewski, wlasciciel firmy Nova 2 Solaria




to podjeciu szybszych i traf-
niejszych decyzji. Daje takze
mozliwos¢ petnej orientacji
w oferowanych przez nas pro-
duktach. Wszystko co robimy,
robimy z mysla o naszych
klientach i wydaje mi sig, ze
oni to doceniajg, czego wyra-
zem sg bardzo pochlebne opi-
nie na nasz temat.

Red.: Nova 2 Solaria swoim
zasiegiem obejmuje cata Pol-
ske. Jak udaje sie zapewnic
ustugi serwisowe na tak du-
zym obszarze?

A.Ch.: Przede wszystkim
sami rozwijamy nasz personel
techniczny. W chwili obecnej
do dyspozycji klientow pozo-
stajg cztery niezalezne zespoty,
ktére bardzo szybko moga re-
agowac na zgtoszenia. Oczy-
wiscie, mimo tak znaczacego
zaplecza, nie jesteSmy w sta-
nie sami zagwarantowac tak
szybkiej pomocy, jakbysmy so-
bie tego zyczyli. Dlatego tez
wspotpracujemy z firmami na
terenie catego kraju, ktére
bezposrednio na nasze zlece-
nie, bedac blizej rynkdéw regio-
nalnych, wykonujg wszelkie
ustugi. Oczywiscie jest to gro-
no sprawdzonych serwisan-
tow, ktoérzy przeszli odpowied-
nie przeszkolenie. Na pierw-

szym miejscu zawsze musi stac
fachowos¢ i dbatos¢ o rzetel-
nos¢ ustug, to takze doskona-
ta recepta na zadowolenie
klienta. Sg to czesto ludzie
z ktorymi wspotpracujemy od
wielu lat, ktoérzy dystrybuujg
nasze kosmetyki czy lampy.
Dzieki temu, szybkie dotarcie
do klienta jest w naszym przy-
padku rzeczywiscie faktem.

Wprowadzamy rowniez
I nowe ustugi, jak chociazby

serwis 48-godzinny.

Nie jest to tatwe do zreali-
zowania, ale bardzo docenia-
ne przez klientéw. Przeciez
obecnie solarium to ustuga,
ktora funkcjonuje przez 7 dni
w tygodniu i jesli klienci nie
majg dostepu do szybkiego
serwisu, nie mogg byc¢ z takiej
sytuacji zadowoleni. Kazdy
dzien w ktérym urzadzenie nie
pracuje przynosi wymierne
straty. W zwiagzku z tym nie
powinien dziwi¢ tak duzy na-
cisk na tego typu ustugi. Dla
nas jest to kierunek, ktéremu
poswiecamy naprawde wiele
uwagi.

Red.: Na Zachodzie branza
solaryjna ,kuleje”, a czy w Pol-

sce mozna méwi¢ o ozywie-
niu?

A. Ch.: Méwienie o wiel-
kim ozywieniu na polskim ryn-
ku to pewna przesada. Moge
raczej powiedzie¢, ze jest wi-
doczna pewna perspektywa
stopniowego rozwoju. Po wej-
sciu Polski do Unii Europejskiej
to tylko kwestia czasu. Seg-
ment ustug ktéry reprezentu-
jemy to w pewnym sensie
ustuga ekskluzywna. Nic dziw-
nego wiec, ze czesto znajduje
sie ona na koncu listy potrzeb.
Stad tez wieksze zaintereso-
wanie wiascicieli studidéw sola-
ryjnych urzadzeniami uzywa-
nymi. Mysle jednak, ze w dfuz-
szej perspektywie rokowania
sg bardzo pomysine. Wynika-
toby to z kilku przyczyn. Po
pierwsze: w Polsce jest to
ustuga bardzo mtoda,
a w zwiazku z tym nie przeja-
wia sygnatéw przesycenia,

ik

mozna wrecz powiedzie¢, ze
stale sie rozwija i poszerza
o kolejne studia. Po drugie:
wiasnie zapotrzebowanie na
ekskluzywne ustugi z roku na
rok wzrasta. Mysle, ze w bran-
zy solaryjnej i kosmetycznej
drzemie ogromny potencjat,
ktéory mozemy wykorzystag,
ale musimy sie do tego odpo-
wiednio przygotowac. Wiasnie
dlatego tak wazna w tej chwili
jest scista wspodtpraca z klien-
tem. Dzieki temu bedzie on
przekonany o naszej sile i po-
tencjale, bo tylko wtedy za ja-
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kiS czas bedziemy w stanie
»~skonsumowac” wtasnie to
ozywienie, ktére, tak jak po-
wiedziatem, musi w naszej
branzy sie pojawié. Dlatego
tez, mimo ze sytuacja obecnie
nie jest szczegdlnie ,ré6zowa”,
zdecydowalismy sie na tak
wiele zmian. Nowe biuro, ma-
gazyny, nowe produkty, czy
w koncu wtasna marka, to
wszystko powstaje  wiasnie
z myslg o kompleksowej ofer-
cie i o przysztym rozwoju fir-
my.

Red.: Niedawno Nova 2
Solaria podpisata umowe z fir-
mg KBL, potem Sportarredo.
Jaki bedzie kolejny etap roz-
woju?

A. Ch.: Faktem jest, ze
ostatnie dwa, trzy lata przy-
niosty wiele zmian w firmie, co
mozna zaobserwowac analizu-
jac naszg oferte. Zbudowali-
Smy swojg pozycje w oparciu
o wspotprace z firma Dr. Kern.
Zaowocowato to pdzniej i po-
zwolifo nam na podpisanie
wielu nowych, bardzo atrak-
cyjnych kontraktéw z innymi
producentami z Zachodu, taki-
mi jak megaSun KBL czy Light-
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Tech. Dzisiejsi partnerzy, obser-
wujac nas kilka lat wczesdniej,
zauwazali potencjat jaki posia-
da firma Nova 2. Przyjrzeli sie
dokfadnie, jak w przeciggu
osmiu lat wspotpracy z Dr.
Kernem, stworzylismy bardzo
popularng marke w Polsce.
Dzis to przynosi profity. Po-
zwala nam obecnie na zdecy-
dowanie fatwiejsze znajdowa-
nie i podpisywanie nowych
uméw handlowych. Oczywi-
scie Dr. Kern jest zawsze bliski
naszemu sercu i caly czas te
sprawdzone i od wielu lat
funkcjonujace na polskim ryn-
ku urzadzenia sprzedajemy.
Zwigzanie z firmg megaSun
pozwolifo na zdecydowane
rozszerzenie oferty. Potezne
przedsiebiorstwo jakim jest
KBL podpisato z nami umowe,
a my staramy sie z niej jak naj-
lepiej wywigzac¢. Oczywiscie
z korzyscia dla obu stron.
Wspotpraca ze Sportarredo,
marka jakby troche niszowa,
ale doskonale uzupetniajaca
nam oferte przede wszystkim
kabin do opalania, to kolejne
doswiadczenie ostatnich lat.
Dzi$ przyszedt czas na ko-
lejne etapy rozwoju naszej fir-
my w segmencie solaryjnym.

Pierwszy, ogromny wrecz krok,
to nasza wtasna marka — nowa
lampa do solarium — Light Sys-
tems.

Red.: Jak doszto do po-
wstania marki Light Systems?

A.Ch.: Od 5 lat wspétpra-
cujemy ze znanym i cenionym
producentem lamp do sola-
rium LightTech. Przez ten czas
budowalismy jego pozycje
w Polsce. Od dwoch lat pro-
wadzilismy sprzedaz tych pro-
duktow jako wytaczny impor-
ter, a ostatnio takze stworzyli-
smy i prowadzilismy centralny
magazyn LightTech w naszym
kraju. To wiasnie wyniki ostat-
nich pieciu lat oraz staty
wzrost sprzedazy doprowadzi-
ty do tego, ze nasz partner,
przy scistej wspotpracy z nami,
zdecydowat sie na stworzenie
lampy zgodnej z oczekiwania-
mi polskiego rynku. To ogrom-
ny sukces nie tylko naszej fir-
my, ale przede wszystkim
wszystkich klientow i wtasci-
cieli salonéw solaryjnych w
Polsce. Light Systems to marka
stworzona specjalnie dla nich
i zbudowana w oparciu o ich
oczekiwania. My patrzymy na
to jeszcze szerzej. Dla nas to
doskonaty produkt do ekspan-



sji na inne rynki, zwtaszcza
rynki wschodnie i tam juz dzis$
szukamy i znajdujemy dystry-
butoréw i odbiorcéw. Jednak
punktem wyjscia dla stworze-
nia tego wyjgtkowego produk-
tu byt rynek polski i na nim sie
skupilismy. Mamy nadzieje, ze
Light Systems spetni wszelkie
oczekiwania klientéw i to za-
rowno jesli chodzi o jakos¢
opalania, moc czy takze ze
wzgledu na rozsadng cene.
Chciatbym aby za kilka lat Li-
ght Systems byta wiodaca
markg ws$réd lamp na rynku
polskim, tak jak niewatpliwie
przy naszej pomocy stato sie
z produktami LightTech.

Red.: Light Systems, jakie
plany zwigzane sg z tymi lam-
pami?

A. Ch.: Tworzac ten pro-
dukt nie kierowalismy sie my-
sl o jak najnizszej cenie.
Przede wszystkim postawili-
Smy na jakos¢. Powtérze:

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

Linia lamp nie zostafa
okrojona jedynie do dwbdch
czy trzech pozycji. Light Sys-
tems sktada sie z trzech od-
dzielnych linii: Basic, HighTech
i HighPower. Basic to seria,
ktora przy zachowanej niewat-
pliwie wysokiej jakosci i odpo-
wiednich parametrach, oferuje
odpowiednia, atrakcyjng cene.
To lampy na kroétkiej elektro-
dzie, o bardzo dobrej zywot-
nosci 600-800 godzin. Bedzie
to z cala pewnoscig produkt
najbardziej masowy i popular-
ny. Dla ludzi, ktérzy pragng
czego$ bardziej ekskluzywne-
go, idealnym rozwigzaniem
wydaje sie HighTech. Jest to li-
nia lamp z serii tzw. Longlife
o zywotnosci od 800 do 1000
godzin, na dtugiej elektrodzie,

o bardzo wysokich wspotczyn-
nikach 2,7 i 3,5 UVB/UVA. To
takze doskonata alternatywa
dla wszystkich marek dostep-
nych w tym segmencie na pol-
skim rynku. Lampami o naj-
wyzszych parametrach sg pro-
dukty z serii HighPower w kto6-
rych zastosowano unikalng
formute PI K500, ktora jest zu-
petng nowoscig na polskim
rynku. Jest to technologia,
ktora taczy w sobie mieszanke
szeroko- i waskozakresowego
fosforu, dajaca lampe o 1000-
godzinnej, niezwykle stabilnej
efektywnosci opalania. High-
Power to produkt dla najbar-
dziej wymagajgcych klientéw.
Mysle, ze lampa o tak wysokiej
emisji UVA, stanie sie prawdzi-
wym hitem na naszym rynku.

Red.: Wschéd i otwarcie
sie polskich firm na tamtejsze
rynki. Jak ocenia Pan te sytu-
acje?

A. Ch.: Dla nas otwarcie sie
na wszystkie kraje wschodnie,
to nie tyle potrzeba, co ko-
niecznos¢. Po wejsciu Polski do
Unii, granica naszego kraju
stata sie jednoczesnie granica
Unii i w zwigzku z tym powin-
nismy te sytuacje polityczno-
-geograficzng w petni wyko-
rzystac. Z jednej strony podob-
na mentalnos¢, fatwiejsza
komunikacja miedzyludzka,
a z drugiej po prostu mniejsza
odlegtos¢ powoduje, ze jeste-
smy zdecydowanie bardziej
atrakcyjni niz firmy z dalszej
czesci Europy. W chwili obec-
nej, wifasnie otwarcie sie na
rynki wschodnie, to czesto je-
dyna naprawde spora mozli-
wos¢ rozwoju naszych firm.
Jest to kierunek o ktérym nie
mozna zapominac.

Red.: Wracajac do spraw
krajowych, jakie plany na naj-
blizszg przysztos¢?

A. Ch.: Reasumujgc, moz-
na to powiedzie¢ w ten spo-
s6éb: mamy za sobg etap bu-

dowy podstaw, mamy wiec
swego rodzaju baze. Posiada-
my réwniez odpowiednie wa-
runki, aby w sposéb wtasciwy
przyjac u siebie klienta, dyspo-
nujemy rozbudowang ofertg
i to nie tylko w segmencie so-
laryjnym, ale takze w branzy
wellness i kosmetycznej. War-
to wspomnie¢ o ciekawej ofer-
cie kapsut kosmetycznych czy
catej gamie foteli i lezanek nie-
mieckiej firmy Heitland. To
wszystko pozwala nam juz
w chwili obecnej mysle¢ o no-
wych wyzwaniach. Moze bede
sie powtarzat, ale rozwdj w
moim rozumieniu jest tozsamy
z poszerzaniem oferty. Moze

wydac sie to zbyt daleko idaca
deklaracjg, ale wtasny seg-
ment lamp to poczatek tego
co chcemy robi¢. Mamy za-
miar w niedalekiej przysztosci
realizowac¢ duzo wieksze pro-
jekty pod wtasnym szyldem.
Wiemy, ze nazwa Nova 2 utoz-
samiana jest juz dzisiaj z wia-
rygodnoscia na rynku, ze swia-
domoscia jakosci, profesjonali-
zmu i prestizu. | to jest nasz
kapitat.

Red.: Dziekujemy za roz-
mowe i zyczymy zrealizowania
zamierzonych celéw.

Dariusz Idkowiak @
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