WYWiad braniowy—

- Prosze scharakteryzowaé strukture or-
ganizacyjng spotki Amago.

- Spoétka Amago powstata w 1996
r. w Krakowie, poczatkowo zajmujac sie
sprzedazg sprzetu wiertniczego ame-
rykanskich firm - giéwnie uzywanych
wiertnic do wiercen naftowych i gazo-
wych. W niedlugim czasie integralng
dziatalno$cig spoiki stata sie sprzedaz
cze$ci zamiennych, a takze sprzetu
do gtebokiego fundamentowania wloskiej
firmy Soilmec, na dystrybucje ktorego
Amago ma wylgczno$§¢é na terytorium
Polski. Dziatalno§¢ spo6tki w niediugim
czasie poszerzyla sie o dzial geosynte-
tykéw, otwierajac tym samym mozli-
wo§¢ sprzedazy sprzetu budowlanego.
Strategiczng czescig jest jednak serwis,

h
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zorganizowany w celu zapewnienia klien-
tom kompleksowej obstugi, gwarantujac
szybka reakcje i najwyzszej jakosci ustu-
gi. Serwis zlokalizowany jest w pieciu
strategicznych punktach Polski — Kra-
kowie, Warszawie, Poznaniu, Gdansku
i Wroctawiu. Filozofia Amago jest prosta:
pracujemy na zasadzie wylaczno$ci tery-
torialnej na obszarze Polski, promujac
firme produkujaca maszyny i urzadzenia,
tak by nie by¢ tylko posrednikiem w lan-
cuchu sprzedazy, ale $wiadczy¢ o najwyz-
szej jakoSci maszyn producenta. Majac
wylaczno$é sprzedazy, wzmacniamy ry-
nek producenta po to, aby samemu od-
nosi¢ sukcesy. Sprecyzowany asortyment
produktéw oraz nienagannie pracujacy
serwis ze sktadem cze$ci zamiennych

Nowoczesne Budownictwo Inzynieryjne

Najwazniejsze w firmie s dwie aktywnosci: marketing i informatyka

Firma z wizjq na przysztosc

Z Markiem Wigckiem, prezesem zarzagdu Amago Sp. z 0.0.

wyznaczaja nam dobrg pozycje na rynku
maszyn w Polsce.

- Jakie marki i jakie typy urzadzen do-
starcza na rynek Amago?

- Maszyny, jakie znajduja sie ofercie
Amago, wyr6znia najlepsza jakosé¢, dlate-
go ze ich producentami sg renomowane
firmy z wielu krajow, takich jak: Wiochy,
Anglia, Francja, Stany Zjednoczone, Chi-
ny, Korea, Belgia, Niemcy. Zestawienie
producentéw, ktérych maszyny widnie-
ja sie w naszej ofercie, najlatwiej stwo-
rzy¢ przy zachowaniu podziatu wedlug
dziatéw, w obrebie ktérych te maszyny
sprzedajemy. I tak np. na potrzeby dzialu
maszyn wiertniczych i fundamentowych
w ofercie Amago znajduja sie wiertni-
ce studzienne i poszukiwawcze firmy
Drillmec, wiertnice i sprzet do badania
gruntéow firmy Apageo, maszyny do gte-
bokiego fundamentowania firmy Soil-
mec, dzwigi réznego przeznaczenia fir-
my Link Belt. W zakresie geosyntetykow
Amago wspoélpracuje z takimi firmami,
jak: Landolt — dostarczajacg geowldkniny,
Jinda - produkujaca goesiatki czy Ideal
- wytwarzajaca geotkaniny. Specjalistycz-
ny sprzet do dziatu maszyn budowlanych
— gléwnie koparki i fadowarki — dostar-
cza przede wszystkim koncern Hyundai,
koparko-tadowarki firma Palazzani, za$
sprzet wyburzeniowy firma Montabert
badz Daemo. Oferte poszerzajg akcesoria
i osprzet - gtowice frezujace, tyzki, zeby
czy Swidry.

- W jakich dziedzinach gospodarki
wykorzystywane sg urzadzenia z oferty
Amago? Prosze poda¢ przyktady wielkich
inwestycji z wykorzystaniem maszyn do-
starczanych przez Amago.

— Specjalistyczne maszyny oferowane
przez Amago skierowane sg na potrzeby
duzych przedsiewzie¢, jak glebokie wier-
cenia, naftowe, gazowe, fundamentowe
i hydrauliczne, inwestycje w zakresie ro-
bot drogowych czy inwestycje budowlane
na ogromna skale. Trudno jednoznacznie
okresli¢, gdzie doktadnie pracujg dostar-
czone przez Amago maszyny, gdyz posred-
niczymy jedynie w tahcuchu sprzedazy
miedzy producentem a klientem i w chwi-
1i, w ktorej sprzet trafia do klienta, moze-
my tylko monitorowa¢ jego nienaganne
dziatanie. Latwiej nam wymieni¢ naszych
klientéw, takich jak Hydrobudowy, Ener-
gopole czy Mosty. Na pewno maszyny badz
materialy dostarczone przez Amago wyko-

Listopad — Grudzien 2007



osprzet b“d°WIany—

rzystywano przy budowie autostrady A4,
A2 czy obwodnicy Krakowa — gtéwnie jesli
chodzi o geosyntetyki. Dostarczone przez
Amago koparki i maszyny do glebokich
wiercen pracuja przy budowie ,,zakopian-
ki” czy cho¢by Ronda Mogilskiego w Kra-
kowie. Nasze maszyny wiertnicze pracuja
z kolei w Pakistanie, Indiach, Mozambiku
— wszedzie tam, gdzie polskie firmy po-
szukuja ropy.

- Jakie walory oferty Amago zastuguje
na szczeg6lng uwage?

— Z pewno$cig wart podkreSlenia
jest szeroki asortyment i wysoka jako$¢é
oferowanych przez nas produktow. Jed-
nym z wazniejszych argumentéw, ktére
bierze sie pod uwage przy sprzedazy spe-
cjalistycznego sprzetu, jest takze moz-
liwo$¢ jego serwisowania i te uwazamy
za kluczowa w naszej ofercie. Za kazda
taka maszyna stoja ogromne pienigdze,
a jej awaria i spowodowany nig przestdj
—to konkretna strata. Amago posiada ma-
gazyn cze$ci zamiennych oraz pieé regio-
néw serwisowych prowadzonych przez
wysoko wykwalifikowanych szeféw ser-
wiséw, podleglych osobnym dyrektorom
zarzadzajacym obstugag klientow tylko da-
nego regionu. Sprawnie dziatajacy serwis
robi wszystko, zeby zapewni¢ skuteczno$é
napraw w najkrétszym czasie, bo to intere-
suje klienta najbardziej. Reakcja na awa-
rie musi by¢ szybka, ale takze skuteczna,
i my to gwarantujemy. To istotny argu-
ment w naszej ofercie.

- Ze wzgledu na finansowang ze srodkow
UE rozbudowe infrastruktury transportowej
oraz organizacje Euro 2012, polskie drogi
i miasta powoli stajg si¢ wielkim placem
budowy. Wazna role w tym przedsigwzigeciu
odegra sprzet stosowany do modernizaciji
i rozwoju infrastruktury. Czy Amago przy-
gotowane jest na ten boom?

- Boom w zakresie wielkich inwesty-
cji obserwowany jest od pewnego czasu,
wigze sie oczywiScie z wejSciem Polski
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do Unii Europejskiej. Dlatego Amago ma
w swojej ofercie sprzet pracujacy na etapie
przygotowawczym oraz ten, ktéry uczest-
niczy w robotach wtasciwych. To spdjna
calo$¢, umozliwiajagca wykonanie niemal
calo$ci prac, sprawng realizacje inwe-
stycji — jedynie poza pracami wykoncze-
niowymi, do ktérych sprzedazy sprzetu
nie prowadzimy. Uczestniczymy w ryn-
kowym boomie i to jest najwazniejsze
—wyznaczac sobie cele i podazaé za nimi.
Naszym celem jest kompletna obstuga
klienta, wyposazenie go w park maszy-
nowy, materiaty do projektu albo zada-
nia oraz zagwarantowanie mu szybkiego
i wysokiej jako$ci serwisu, ktéry nawet
w razie awarii nie spowoduje op6znien
w realizacji inwestycji. Amago oferuje za-
tem kompletng obstuge klienta, co przy
rozmachu i liczbie inwestycji, jakie sa pro-
wadzone obecnie oraz tych, ktére sa w pla-
nach na najblizsze lata — jest niezwykle
istotne dla klientéw. Amago upatruje swoj
cel w byciu najlepszym na rynku, byciu
bezkonkurencyjnym w obstudze klientéw,
w utrzymaniu dobrych relacjach z partne-
rami biznesowymi.

— Co wedtug Pana odréznia Amago
od konkurenc;ji?

— Na to, co odréznia od konkurencji,
sktadajg sie w przypadku Amago dwie
wartos$ci: wizerunek i ludzie, ktérzy tworza
firme. Od ludzi zalezy pozyskanie klienta,
jego odpowiednie poprowadzenie oraz jego
zadowolenie. Wazne przy tym jest miedzy-
narodowe do$wiadczenie i umiejetnosé
tworzenia nowych, lepszych standardow
wspo6lpracy z klientem. Klient ma poczué,
ze przyjemnie jest z nami wspoéipracowac,
ze dajemy co$ wiecej i ze pozostawiamy
mu wybor. Czasami nie warto kierowac¢ sie
tylko tym, co méwig umowy i sztywne ter-
miny gwarancji — dobrze jest zna¢ klienta
i wiedzie¢, co mu zaproponowaé, aby byt
w pelni zadowolony. Za kazdym klientem
idzie sukces Amago, nie tylko poprzez do-

Pracownicy dziatu maszyn budowlanych i serwisu na Hyundai Cross w 2007 r.
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starczane maszyny, ale przez bycie blisko
klienta. To odréznia nas od konkurencji
i temu pozostaniemy wierni.

- Amago wspoéipracuje z Wydziatem
Wiertnictwa, Nafty i Gazu AGH. Na czym
polega ta wspoétpraca?

— Zaczela sie z konieczno$ci, ale zawsze
byta niezwykle mita i owocna. Z koniecz-
nosci dlatego, ze w dziatalno$ci takiej, jak
sprzedaz specjalistycznego sprzetu wiert-
niczego do wiercen naftowych czy gazo-
wych, wymagane sg specjalne certyfikaty
Wyzszego Urzedu Goérniczego. Jednostka
WUG znajduje sie na Akademii Gérni-
czo-Hutniczej i prowadzi procedure wy-
dawania stosownych opinii i certyfikatow.
Amago nie miata nigdy problemoéw z uzy-
skaniem certyfikatu, poniewaz sprzedaje
sprzet renomowanych firm, produkuja-
cych maszyny o najlepszej jako$ci i przy
wykorzystaniu najnowszych swiatowych
technologii. Ta wspélipraca z Wydziatem
Wiertnictwa, Nafty i Gazu, poszerzyla sie
pbéznej o konsultacje, a teraz nawet o mite
i znaczgce wyro6znienia, takie jak zapro-
szenie do uczestnictwa w konferencjach
organizowanych przez AGH.

- Jak rozumie¢ dewize spoétki Amago:
»Sprzedaz zaczyna sie tam, gdzie konczy
sie sprzedaz”?

— Sprzedaz wbrew pozorom nie jest kon-
cem kontaktéw z klientem. Od niej rozpo-
czyna sie proces wspoélipracy, na podstawie
ktoérej buduje sie opinia o firmie. Poczg-
tek sprzedazy to, mozna powiedzie¢, taka
przyszio$ciowa inwestycja, ktéra zwraca
sie w czasie. Relacje miedzy klientami
i partnerami biznesowymi przektadaja
sie na kolejne zlecenia, dlatego tak istot-
na jest odpowiedzialno$¢ za jako$¢ ustug
i sprzetéw, a takze jako$¢ relacji. Wobec
kazdego klienta trzeba mie¢ indywidual-
na i kompletng strategie marketingowa
—inaczej nie zaoferujemy mu tego, czego
oczekuje i mozemy go straci¢.

- Dziekuje za rozmowe.
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sprzedaz zaczyna sie tam
gdzie konczy sie sprzedaz
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Oddzial Warszaw
Oddzial Poznan:
Oddzial Gdansk:
Oddzial Wroclaw





