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Profil

Profesjonalista poziomu kierowniczego branzy Automotive, z wieloletnim doswiadczeniem zaréwno
w strukturze krajowej, jak i miedzynarodowej. Z uznang renomg na rynku i udokumentowanymi
osiggnieciami biznesowymi. Business Developer, Dealer Network Manager, Project Manager w
zakresie Sales, jak i Aftersales. Entuzjasta i kreator branzy z umiejetnosciami dtugofalowego
planowania, realizowania projektéw typu Start-up, skutecznego zarzadania siecig dilerskg. Pasjonat
systemdéw wspomagania obstugg klienta. Zorientowany na cele. Umiejetnie zmieniajgcy
jednorazowego klienta w dtugoletniego partnera w biznesie.

Zatrudnienie

Aftersales Fleet Manager w Opel Poland
kwiecien 2012

budowa kompleksowego programu obstugi serwisowej klientéw flotowych wraz ze strukturg
serwisowg, osobowg, standardami, szkoleniami etc.

A-Z Aftersales biznes w kanale flotowym,

pozyskiwanie i realizacja kontraktow flotowych, w tym do kluczowych firm Car Fleet
Management i Leasingowych,

biznes-planowanie i budzetowanie projektu,

zarzadzanie flotowg siecig serwisowg,

wdrozenia narzedzi IT do obstugi klientow flotowych,

komunikacja do klientow flotowych,

wyktady i artykuty eksperckie w mediach branzowych,

Kluczowe osiggniecia: wzrost ilosci serwisowanych aut do 22 tysiecy, podniesienie retencji
serwisowej do ponad 85 % (1szy wynik w Europie), zwiekszenie sprzedazy czesci na zlecenie
serwisowe (0 25%), wsparcie kontraktow handlowych nowych aut (circa o 10 %), rozwdj sieci
serwisowej dedykowanej do klientow flotowych (o 15%)



Technical Support & Environment Protection Manager w General Motors Poland
styczen 2010 - kwiecien 2012

zarzgdzanie projektami ochrony srodowiska dla marek Opel, Chevrolet oraz fabryki Opel w
Gliwicach,

doradztwo dla Zarzadu Spoétki w zakresie Aftersales i ryzyka,

doradztwo w zakresie ochrony srodowiska na poziomie General Motors Europe,

Kluczowe osiggniecia: implementacja nowej strategii ochrony srodowiska dla podlegtych
Spdtek, budowa i wdrozenie nowej polityki ELV dla marek Opel i Chevrolet, uzyskanie realnych
oszczednosci na poziomie 15 min PLN/rok

Government Sales Manager w General Motors Poland
grudzien 2006 — styczen 2010

stworzenie strategii sprzedazy do sektora publicznego dla wielomarkowej oferty Opel,
Chevrolet, Saab, CV,

zarzadzanie procesami sprzedazy na poziomie krajowym,

budowa i wdrozenie modelu Konsorcjum dla sprzedazy do sektora publicznego,
budowa i zarzadzanie strategia Marketing & Communication,

szkolenia dla kadry kierowniczej w zakresie strategii sprzedazy,

Kluczowe osiggniecia: osiggniecie poziomu Top Three —w sprzedazy do sektora publicznego,
pierwsze miejsce w Europie i Polsce w rankingu sprzedazy do sektora Driving Schools, pierwsze
miejsce w Polsce w sprzedazy do sektora “mundurowego”,

Commercial Vehicles (CV) Operation Manager w General Motors Poland
grudzien 2002 — grudzien 2006

strategia wprowadzenia na rynek samochodéw dostawczych (CV) Opel,
operacyjna startegia handlowa dla rynku polskiego,

zarzadzanie sprzedazg, marketingiem, rozwojem sieci dealerskiej w zakresie CV,
konwersje nadwozi CV,

nowe kanaty sprzedazy,

wsparcie techniczne dla sieci serwisowej CV,

strategia komunikacyjna dla CV,

Kluczowe osiggniecia: budowa stategii Come back dla samochoddw dostawczych Opel,
skuteczne wprowadzenie na rynek czterech segmentow samochodow dostawczych Opel,
rozwdj sieci dealerskiej do 30 lokalizacji (+ 50 %), wdrozenie modelu rekrutacji i szkoleri dla
handlowcdow samochodow CV, wdrozenie nowej polityki handlowej dla CV, stworzenie i
wdrozenie polityki konwersji nadwozi, wprowadznie Opla do grupy Top Five,



District Aftersales Manager w General Motors Poland
luty 1998 — grudzien 2002

e kompleksowe zarzgdznie w zakresie Aftersales (P&A Sales, Customer Care, Warranty,
Technical Advise) na poziomie Dystryktu (strefy odpowiedzialnosci) — 23 dealerow

v Kluczowe osiggniecia: trwate wprowadzenie Dystryktu do Top Three w Polsce

Service Network Manager w lberia Motor Company
grudzien 1996 — luty 1998
e kompleksowe zarzgdznie w zakresie Aftersales w sieci serwisowej Seat w Polsce — 40
dealerow

V' Kluczowe osiggniecia: zbudowanie polityki serwisowej, wdrozenie standarddw serwisowych,

Dyrektor Zarzadzajgcy w Top Auto Company
czerwiec 1994 — grudzien 1996
e petna odpowiedzialnos¢

v Kluczowe osiggniecia: uruchomienie firmy i wdrozenie zatozeri biznesowych wtascicieli

Kierownik nadwoziowni w Autorex, diler Fiata

pazdziernik 1992 — czerwiec1994
e petna odpowiedzialnosc za procesy napraw blacharsko-lakierniczych,
e uruchomienie specjalistycznego punktu ubezpieczen,

V' Kluczowe osiggniecia: uruchomienie bezgotéwkowego punktu ubezpieczen i likwidacji szkéd
komunikacyjnych, wdrozenie badan nieniszczgcych przy wycenie pojazdow,

Wyksztatcenie
Studia

Politechnika Warszawska, Instytut Transportu — specialnos¢: Ekploatacja pojazdow
The Institute of The Motor Industry — Silver Awards

e FEuropean Institute — kurs dla cztonkéw Rad Nadzorczych

e Akademia Obrony Narodowej — wydziat Bezpieczenstwa Narodowego
Szkolenia & kursy

e General Motors University i Centrum Szkoleniowe Opel (przyktady):
Marketing and Marketing Management, Growing the Business, Business Development,
Growing the Aftersales Business, Measuring & Coaching for Sales Success Training

Umiejetnosci
Zarzadzanie ogdlne i operacyjne, planowanie dtugoterminowe, budowa i zarzgdzanie sieciami sprzedazy i
serwisu, Business Development i procesy biznesowe,

JezyKki

polski, angielski, rosyjski



