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Succesul depinde de relatia dintre client
si valorile brandului.

Interviu cu Adrian lonescu,
director de marketing al
Augsburg International

De ce ati parasit domeniul FMCG si -
ati ales sa faceti marketing pentru
Augsburg International?

Nu a fost o alegere simpld insd, dupa
un an petrecut in Augsburg pot
spune ca a fost o decizie care ma
bucura si astazi.

Am plecat din Henkel Romania
intr-o perioadd in care tocmai mi
se propusese o pozitie regionald si
urma sa fiu relocat in Viena pentru
a coordona activitdtile de marketing
pentru mai multe tari din Centrul si
Estul Europei. Aveam de ales intre
o cariera internationala si un relativ
green-field intr-o companie dintr-o
alta industrie.

Dupa céte se observd, provocarea
actuald m-a atras mai mult. Augs-
burg era singura companie de piese
auto de care auzisem, crescusem cu
numele &sta si perceptia mea asupra
brandului era una foarte bund. Ii con-
sideram un Procter & Gamble al dis-
tribuitorilor de piese, un exemplu, un
mit pentru piata.

Care sunt provocatrile cu care va
confruntati?

Mi-a placut aceastd piatd din prima
zi. Are un spirit comercial desavarsit,
este dinamica si competitiva. Pe de
alta parte, conjuctura economica
nefavorabild schimba frecvent com-
portamentul de consum al parte-
nerilor astfel cd exemplele de succes
ale actiunilor de comunicare devin
uneori greu de anticipat la nivelul re-
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zultatelor actuale.
Efortul nostrueste unul de constructie
si de redefinire a standardelor, in
acord cu asteptarile clientilor.
La Augsburg, provocarile nu sunt
putine insd au un fundament bun. Imi
doresc in primul rand sa ardt tuturor
partenerilor nostri si viitorilor clienti
ca in spatele numelui german std o
echipa de oameni tineri, pasionali si
profesionisti. Poate una dintre cele
mai bune din domeniul auto. Nu e
un secret faptul ca multe dintre com-
paniile care au succes astazi in piatd
datoreazé rezultatele lor angajatilor
plecati de la noi. Fara sa dau exemple
concrete, pot spune ca activam in-
tr-o piata formata in mare masura de
specialistii nostri. In ciuda aparentelor
de rigiditate datorate numelui ger-
man si asocierii cu riceala specific
nemteasca marturisesc ca in com-
pania Augsburg se rosteste foarte
~des cuvantul ‘client” Materializarea

acestei griji fatd de parteneri cade

in sarcina mea si a echipei mele. Imi
doresc ca aceste lucruri sd nu rdmana
doar in sufletul nostru organizational
ci sa fie apreciate si cunoscute de fie-
care dintre clientii nostri actuali si vii-
tori. Desigur, ne asteptam ca aceasta
intelegere sa fie reciprocd. Augsburg
este 0 companie care investeste in
mod continuu in oameni, resurse,
logistica si parteneri. Si acest lucru
presupune uneori sacrificii riscante
atat financiare cat si la nivel de ima-
gine. Noi ne asteptam ca partenerii
nostri sa ne inteleagd asa cum si ei
se asteaptd sa fie intelesi de catre
clientii lor finali. Adevérul este ca la
Augsburg gasesti intotdeauna cali-
tate si calitatea inseamna sigurantd
si satisfactia clientului lor care devine
din ce in ce mai pretentios si mai
precaut. Din acest punct de vedere
suntem prin calitate, alaturi de abso-
lut tofi partenerii nostri.

Care este pozitia dumneavoastra
fata de competitori?

Cred ca as traduce pozitia mea prin
doua cuvinte: satisfactie sirespect. De
ce satisfactie? Pentru ca intotdeauna
competitia ne face mai buni si din
acest punct de vedere nu pot decat

sa ma bucur. Respectul vine dintr-un
spirit de fair-play pe care il am fata
de fiecare “adversar”indiferent cat de
pregatit sau nepregatit este.

Care sunt previziunile pentru 2012
din perspectiva dvs?

Nu cred cd vor mai fi ani de respiro,
asa cum au existat in perioada de di-
nainte de 2010. Vor céstiga cei care
vor invéta sa co-implice clientul in
acest proces de creare de valoare.
Deasemenea, viitorul va fi al celor
cumpatati si nu al speculantilor de
oportunitdti . Asa cum ne-a aratat si
criza economica, speculatiile nu duc
la nimic bun.

Valorile normale, reale si echilibrate
trebuie sa reapard atat in relatiile de
afaceri cat si in spiritul uman al
fiecdruia dintre noi.

Deasemenea, estimez oimbundtatire
calitativd a pietei si o crestere a pro-
fesionalismului personalului din ate-
lierele de service. Sunt consecinte
firesti ale dorintei de a deveni mai
buni, unul din garantele supravietuirii
intr-un mediu din ce in ce mai difi-
cil. In acest context, Augsburg vine
cu cea mai bogata gama de cursuri
profesionale oferite clientilor pe baza
parteneriatului cu GNFA, o com-
panie franceza reputabild cu o vasta
experienta in cdomeniul auto. Cur-
surile se gasesc deja in oferta noastra
si pot fi consultate pe site-ul
www.augsburg.ro

Ce mesaj ati transmite clientilor?

In primul rdnd as dori sa i salut si s fi
asigur ca vom deveni din ce in ce mai
transparenti si mai adaptati nevoilor
lor curente si viitoare. Deasemenea,
celor care ne cunosc le multumesc
pentru incredere iar celor care nu, i
asigur ca in ciuda perceptiilor uneori
mai nefericite, Augsburg a fost, este
si va fi o companie sericasa de oa-
meni si piese.

Avern valori germane insa gandim
romaneste. In modul bun!

/inecdsatorit//10 ani experientd in mar-
keting//Doctorand in stiinte economice
specialist in orientarile strategice spre
brand si inovare//8 ani petrecutiin
domeniile FMCG si advertising.




