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FLOTA OD TOYOTY BONKOWSCY
to spokojny sen managera

Od lewej: Witek Talarczyk, Krzysztof Rézanski, Magda Stefaniak,
Kuba Kaprykowski, Kamil Dollicher, Maria Bonkowska.

W 2023 roku Toyota Bonkowscy podczas 14 edycji
Kongresu Dealeréw zostata ogtoszona zwyciezca

w kategorii Dealer Flotowy. To wyréznienie zawdziecza
swojemu profesjonalnemu zespotowi, bo jak

w wywiadzie dla Poznanskiego prestizu méwita
Dominika Bonkowska - floty nie wygrywa jeden
cztowiek. O tym na co zwraca¢ uwage przy wyborze
floty firmowej, o wspétpracy z Zabka Polska a takze

o tym, jak zapewni¢ managerowi flotowemu w firmie
Swiety spokdj, mowig Witek Talarczyk, Ekspert ds. Floty,
Maria Bonkowska, oraz Krzysztof Ré6zanski,

doradcy ds. sprzedazy flotowej.

Toyota zostata liderem rynku flotowego
w 2023 oku. Na auto flotowe najczesciej
wybierano w ubieglym roku Corolle,
a w sumie az pie¢ modeli Toyoty zna-
lazlo sie w Top10 rynku aut firmowych.
Czemu Toyota zawdziecza taki sukces?

Maria Bonkowska: Na ten sukces
sklada sie wiele czynnikow. Na pewno
jest to doskonata cena, niska awaryj-
no$¢ a takze dostepno$¢ samochodow.
Ale to co warto podkresli¢ to przede
wszystkim to, ze samochody Toyoty do-
skonale wpisuja sie wlasnie w potrzeby
floty. Naszym klientom zalezy na tym,
aby auta flotowe mato pality i miaty ni-
skie koszty eksploatacji. Toyota spetnia
wszystkie te warunki.
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Witek Talarczyk: Decyzje o zakupie
aut flotowych w firmie zapadaja w opar-
ciu o dane liczbowe. Toyota oferuje
oszczedne auta hybrydowe, mato awa-
ryjne dzieki czemu klienci nie musza
zaktada¢ dodatkowych kosztow napraw,
nasze auta maja trzyletnia gwarancje
a w tej chwili oferujemy program, kto-
ry pozwala przedtuzy¢ gwarancje do az
dziesieciu lat.

Krzysztof Rozanski: W 2023 roku
dostepnos¢ aut marki Toyota byla duzo
lepsza niz innych marek, co znacznie
skrocito czas od zakupu do wydania
auta. A to dla managerow firm stanowi-
o niebagatelng przewage przy wyborze
marki. Synergia wszystkich tych czynni-
kow spowodowala, ze Toyota zdeklaso-
watla swoich konkurentéw w sprzedazy
flotowej, pozostawiajagc konkurencije
daleko w tyle.

WT.. Warto takze doda¢, ze Toyota
ma w swojej ofercie coraz wiecej nowych
modeli. Kiedy zaczynalem prace w Toy-
ocie dwadziescia lat temu to mieliSmy
w swojej ofercie Yarisa, Corolle i Toyote
Avensis. I to bylo wszystko co mogliSmy
zaproponowac¢ firmom. W tej chwili jest
Aygo, ktore najlepiej sprzedaje sie¢ w swo-
im segmencie, obok Yarisa pojawit sie
Yaris Cross, ktory nota bene jest najlepiej
sprzedajacym sie autem Toyoty w Europie
i jest Corolla Combi, ktora jest bestselle-
rem w sprzedazy nowych aut w 2023 roku.

M.B.: To co wyrdznia oferte Toyoty,
to szeroka gama modeli, ktéra pozwa-
la we flocie ja réznicowac ze wzgledu
na zajmowane stanowisko. U nas auto
dla siebie znajdzie kazdy niezaleznie
od stanowiska jakie zajmuje w firmie.

Zatem zacznijmy od poczatku. Od ilu
samochodow w f irmie zaczynamy mo-
wi¢ o flocie?

K.R:: W Toyocie klientem flotowym
jest klient, ktéory ma w swojej firmie mi-
nimum 10 pojazdéw o masie do 3,5 tony,
ale takze taki, ktory dopiero rozpoczy-
najac swoja przygode z flota kupuje mi-
nimum trzy samochody jednorazowo.
I co wazne nie musza by¢ to trzy takie
same modele.

Czym rozni sie proces flotowego zakupu
aut od zakupu pojedynczego samochodu?

K.R.: Klient indywidualny kupuje sa-
mochod bardziej emocjami. Czyli kolo-
kwialnie méwigc wazne, ze auto mu sie
podoba a koszty eksploatacji schodza
na drugi plan. Klient flotowy to klient
bardziej racjonalny. Ze wzgledu na ilo$¢
kupowanych aut do firmy, to klient ktory
liczy i poréwnuje.

W.T.: Manager ds. floty w firmie chce
mie¢ niezawodne samochody i spokoj-
nie spa¢, nie martwigc si¢ chociazby
ich awaryjnoScia. Przy duzej liczbie aut
LSwiety spokéj” jest bezcennym zaso-
bem, ktory pozwala na spokojne zarza-
dzanie flota.

Toyota wg wielu rankingéw

jest najmniej awaryjna marka

na swiecie, nasze hybrydy

w zasadzie w ogole sie nie psuja,
wiec ten spokdj jesteSmy w stanie
mu zapewnic.

0Od czego firma powinna rozpocza¢ pro-
ces wyboru samochodow flotowych?
M.B.: Wazne jest, aby odpowiedzie¢
sobie na kilka kluczowych pytan choc¢-
by o przeznaczenie aut, czy to maja by¢
samochody dla przedstawicieli handlo-
wych czy moze luksusowe limuzyny dla
managementu. Istotnym elementem jest
miesieczny budzet, bo przy duzej ilosci
aut w firmie, koszty z nimi zwigzane
beda stanowily pokaZzng czes¢ wydat-
kow. I moéwimy tu zaréwno o kosztach
zuzycia paliwa jak i kosztach serwiso-
wania. Warto zwroéci¢ uwage na komfort
jazdy, bo to czesto samochody uzytko-
wane w zasadzie w sposob ciagly, pra-
cujace na siebie. A takZe na bezpieczen-
stwo, zaréwno kierowcy jak i pasazerow.
Uwazam, Ze warto takze wybiera¢ sa-
mochody, ktore sg wizerunkowo spoj-
ne z firma oraz zapewniaja ten stynny
Swiety spokdj (Smiech). Czyli takie, ktore
nie nastreczg klopotow z powodu awa-
ryjnosci i czestych pobytow w serwisie.

K.R.: Dajemy naszym klientom moz-
liwos¢ testowania wybranych modeli,
co z punktu widzenia samochodu stuz-
bowego ma ogromne znaczenie. Bo takie
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auto musi czesto pomie$ci¢c mnostwo
towar6éw, czesto niestandardowych
gabarytow. Takze mozna samochod
sprawdzi¢ pod kazdym katem i dobra¢
odpowiedni model pod swoje potrzeby.

TCO (ang. Total Cost of Ownership)
to termin, ktoremu warto poswiecic¢
w tym miejscu nieco wiecej uwagi.
Co sie na niego sktada?

W.T.: TCO to catkowity koszt posia-
dania. W przypadku samochodéw jest
to koszt nie tylko zakupu, lecz takze
finansowania, serwisu, dojazdu do ser-
wisu, opon zimowych, ptynéw eksplo-
atacyjnych i paliwa. TCO obejmuje tez
koszty zwigzane z wylaczeniem samo-
chodu z eksploatacji podczas serwi-
su i cene, jaka jest warto$¢ rezydualna
po okresie eksploatacji. 80 proc. na-
szych klientow wybiera dzisiaj najem
dlugoterminowy. I rata najmu zaze-
bia sie ze wspomnianym juz kosztem
catkowitym. W Toyocie zarzadzaniem
najmem flotowym zajmuje si¢ nasz
najem fabryczny KINTO. I to wila$nie
KINTO zajmuje si¢ zarzadzaniem tym
samochodem, szkodami, przegladami,
serwisami, oponami. Wszystkie te ustugi
klient moze mie¢ zawarte w racie najmu.
Tym samym zdejmujemy z glowy mana-
gerowi floty w firmie sporo obowigzkow
i zapewniamy mu spokojny sen.

Ostatnio $§wiat motoryzacyjny obiegla
informacja o Waszym partnerstwie
z firma Zabka, ktéra zdecydowata,
ze to wlasnie u Was zakupi swoje auta
flotowe. A jest ich niemato, bo prawie
tysigc. Zdradzcie troche szczegotow -
jak dlugo trwaly rozmowy, jakie cele
przyéwiecaty Zabce i co ostatecznie
zdecydowato o wyborze wlasnie Toyoty
Bonkowscy na swojego partnera?

W.T.: Osobiscie bylem odpowiedzial-
ny za ten kontrakt i moge powiedziec,
ze caly proces liczyliSmy w latach. Roz-
mowy trwaly od 2018 roku, a ostatecz-
ne podpisanie kontraktu miato miejsce
w 2022 roku. W sprzedazy flotowej waz-
na jest cierpliwo$¢, to praca dla diugo-
dystansowcéw ($miech). Zabka rozwa-
zala zakup swojej floty sposrod wielu
roznych marek, ale wybor ostatecznie

padt na Toyote i model Yaris Cross. »
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» Samochody wydawali$émy klientowi

od sierpnia do grudnia, co stanowito
dla nas nie lada wyzwanie. Zdecydo-
waliSmy sie na stworzenie specjalnego
dzialu doposazen, aby sprosta¢ tempu
narzuconemu przez klienta. Czas grat
tu wazna role, gdyz samochody do tej
pory uzywane w firmie Zabka musiaty
zosta¢ zwrocone, a handlowcy nie mo-
gli sobie pozwoli¢ na przestoje. Zatem
w dos¢ krotkim jak na taka ilo§¢ aut, mu-
sieliSmy je zamowi¢, doposazyc¢ i okleic.
To byto spore wyzwanie logistyczne.

Zabka to niejedyny duzy klient, ktory
Wam zaufal. Jakich klientow flotowych
jeszcze macie w swoim portfolio?

KR.: Zaufalo nam zaréwno wiele firm
prywatnych jak i instytucji publicznych.
Toyota Bonkowscy dostarcza samocho-
dy dla firm z Poznania i okolic, dziataja-
cych w branzy logistycznej, medycznej,
rolniczej, IT i produktow pierwszej po-
trzeby. Sa miedzy nimi Raben czy Inea,
ale takze takie jak Wojewodzki Inspek-
torat Ochrony Srodowiska. W przypad-
ku instytucji publicznych startujemy
oczywiscie w przetargach, ale z racji
tego, ze coraz czesciej w ogloszeniach
przetargowych pojawia sie warunek,
aby samochody byly hybrydowymi, To-
yota idealnie wpisuje sie w te potrzebe.
90 proc. aut flotowych przez nas sprze-
dawanych stanowig przyjazne Srodowi-
sku hybrydy.

Troche wyprzedziliScie moje pytanie
o niskoemisyjnos¢. Czy klient flotowy,
przy wyborze samochodéw do firmy
zwraca uwage na ekologie i nizsza emi-
sje CO,?

W.T.: To szczeg6lnie dotyczy duzych
korporacji, ktére chcac zadba¢ o $lad
weglowy zwracajg uwage poziom emisji
CO,. Dla Zabki, ten argument by} jednym
z kluczowych, dlatego postawili wta-
$nie na samochody hybrydowe. Toyota
ma najwieksze do$wiadczenie w pro-
dukcji hybryd, stad ich wybér padt wta-
$nie na nasza marke.

A co z trendem na samochody elek-
tryczne? Dynamika rozwoju rynku sa-
mochodow elektrycznych je t ogromna.
Transformacja z samochodéw spalino-

wych na elektryki juz sie rozpoczeta
i nabiera tempa. Jednak czy samochod
elektryczny nadaje sie do uzytku jako
samochod flotowy?

M.B.: Tu w gre wchodza uwarunko-
wania unijne, ktére mowia, Ze poczaw-
szy od 2035 r. w Unii Europejskiej maja
wejs¢ w zycie przepisy, uniemozliwiajg-
ce rejestracje nowych aut spalinowych,
co w praktyce oznacza, ze po tym czasie
niemozliwy bedzie zakup nowego samo-
chodu z napedem konwencjonalnym.
Poki co klienci bardziej pytaja niz decy-
duja sie na zakup floty w petni elektrycz-
nej. Ale czesto bywa tak, ze jaka$ czesc
floty w firmie jest elektryczna, ale na ra-
zie nie jest to duzy odsetek zapytan.

K.R.: Doskonalj alternatywa dla tych,
ktorzy cheg zadbac o srodo wisk o sg hy-
brydy typu plug-in. Ladowane z gniazd-
ka, pozwalajace po mieScie jezdzic
na pradzie a trasie uzywac tradycyjnego
silnika spalinowego. Na pewno ciggle
jeszcze brakuje w Polsce infrastruktury,
ktora pozwolitaby zbudowac flote tylko
w oparciu o samochody elektryczne.

To porozmawiajmy o finansowaniu. Ja-
kie opcje klient ma do wyboru?

K.R: Mamy trzy opcje do wyboru.
Pierwsza to oczywiScie kupno samo-
chodow za gotowke. Ale to coraz mniej-
szy odsetek naszych transakcji. Druga
opcja jest klasyczny leasing i trzecig
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najem dlugoterminowy KINTO, ktory
w ostatnich latach bije rekordy popular-
nosci, wlasnie ze wzgledu na swoja wy-
gode dla klienta . W racie najmu KINTO
zawarta jest petna obstuga serwisowa,
petne ubezpieczenie, wymiana i prze-
chowywanie opon, opieka assistance
oraz auto zastepcze. Ale co warto pod-
kresdli¢, te skladowe nie sg obligatoryj-
ne. Mozna wybra¢ samo finansowanie
w systemie najmu, ktore jest duzo ko-
rzystniejsze niz w standardowym le-
asingu, poniewaz w najmie dlugoter-
minowym klient sptaca utrate wartosci
pojazdu na przestrzeni danego czasu
i przebiegu.

A jesli samochdd zepsuje sie na drugim
konicu Polski?

K.R.: KINTO pozwala serwisowac sa-
moch6d w dowolnym autoryzowanym
salonie Toyoty w kazdym mieScie, gdzie
taki salon sie znajduje. Nie ma znacze-
nia, ze samochadd byt kupiony w naszym
salonie. To ogromna wartos$¢ skorzysta-
nia z wynajmu KINTO, bo te opieke nad
naszym samochodem mamy niezaleZnie
od geografii.

Czy istnieje mozliwo$¢ dostosowania
pojazdow do specyficznych potrzeb
firmy, na przyklad poprzez instalacje
dodatkowego wyposazenia lub mody-
fikacje?

K.R.: Toyota oferuje bardzo konkret-
ne wersje wyposazenia, wiec jakas fun-
damentalna zmiana w ramach jednej
nie jest mozliwa, ale istnieje mozliwos$¢
doposazenia w konkretne elementy ta-
kie jak czujniki parkowania, gumowe dy-
waniki, mata do bagaznika czy hak.

M.B.: Bardzo czesto w ramach jednej
floty Zonglujemy modelami, a takze wer-
sja wyposazenia. Inne modele trafiaja
do kadry nizszego szczebla, inne do ka-
dry zarzadzajacej. Ale to co jest elemen-
tem wspolnym dla wszystkich samocho-
déw Toyoty niezaleznie od segmentu,
jest bezpieczenstwo. W podstawowej
wersji wyposazenia wszystkich naszych
modeli zamontowane sg wszystkie sys-
temy bezpieczenstwa, co takze zapew-
nia spokojny sen flotowca. Samochod
stluzbowy robi w trakcie swojego Zycia

Maria
Bonkowska

troche kilometréw, napotyka rézne sy-
tuacje i warunki na drodze, wigec na-
wet jadac najmniejszym Aygo kierowca
ma si¢ czu¢ bezpiecznie.

W 2023 roku, w trakcie 14 edycji Kon-
gresu Dealeréow Grupa Bonkowscy zo-
stata ogloszona zwyciezca w kategorii
Dealer Flotowy z imponujaca suma
sprzedanych samochodéw flotowych
w catej Grupie - ponad 2800 sztuk.
To duze wyrodznienie.

WT.: Na sukces Grupy Bonkowscy
w tegorocznej edycji Kongresu De-
alerow sklada sie wiele czynnikow, ale
chyba najwazniejszym z nich jest nasz
zespol, ktory wyrdznia profesjonalizm
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i wyjatkowe podejscie do kazdego klien-
ta. Najwazniejszy jest cztowiek. To war-
tos¢, w ktora jako organizacja, wierzymy
najsilniej. Nasza sita s3 ludzie, ktorzy
z wiarg i ufnoscig kazdego dnia robig to,
co kochaja. W zamian otrzymujemy do-
kladnie to samo - uwage i szacunek na-
szych biznesowych partnerow i wlasnie
w tym upatrujemy najwiekszy sukces
zdobytego wyr6znienia. .

Rozmawiata: Alicja Kulbicka
Redaktor Naczelna Magazynu
,Poznanski Prestiz”

zdjecia: Bogusz Kluz
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