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JMENO DOMANSKY DNES
AUTOMOBILISTE DOBRE ZNAJI

Spole¢nost totiz dava moznost vybéru ze vSech nabizenych modeli osobnich vozii Peugeot,
Mitsubishi, Hyundai a Citroén dovazenych importérem do CR, véetné modelti kategorie MPV
a SUV. Mnoho vozi je skladem, a proto je jednou z prednosti okamzité dodani. Prehled téchto
vozi naleznete na webovych strankdach spolecnosti a mtizete i provést online poptavku vozu,

pripadné zkusebni jizdy.

ajitelem spolecnosti je pan Martin Domansky. A prave on
je hostem tohoto Cisla a budeme si povidat o tom, jak se

jeho spoleénost dopracovala obchodni filozofie - Ctyfi znaé-

ky pod jednou strechou.

EuroFirma: Jak a v kterém roce vase spole¢nost zacinala, co vlastné
bylo GpIné na jejim zacatku?

Martin Domansky: V letech 1994 az 1997 jsem
jesté jako fyzickd osoba ve spoluprdci s leasin-

govou spoleénosti Skofin obchodoval s vozy Sko-
da, Seat, VW a Audi. Tato spoluprdce mne mnoho
naucila. Ziskal jsem bohaté zkusenosti ve vsech
oblastech souvisejicich s prodejem a servisem
zdnovnich vozidel. Tak, jak rychle rok od roku rost-
la spoleénost Skofin, stejné dynamicky jsme mu-
seli rdst i my.

Petr MAJCHARCIK, $éfredaktor

DOMANSKY...

EuroFirma: Byly ty zacatky hodné tézké, mél jste nékdy chut toho ne-
chat?

Martin Domansky: Byla to slozitd doba, kdy jsme se za pIného provozu

vsechno ucili od zacdtku. Technika a auta mne vzdycky zajimaly, ale mu-
sel jsem zvlddnout ekonomiku, marketing a fizeni firmy. Témeér kazdy rok
se ménily zdkony a podminky pro podnikdni. Kazdy den vecer jsem se
vracel z prdce zcela utahany, ale rdno jsem se tésil zpatky. Prace byla
i mym konickem. Mél jsem velké stésti na dobré lidi okolo sebe a hod-
né jich se mnou stdle pracuje celd ta léta od zacdtku mého podnikdni.

EuroFirma: A kdy a z jakych divodi jste dal prednost automobiliim
znacky Peugeot?
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Martin Domansky: V roce 1998 jsem dostavél autosaldn v Praze 9 na
Jahodnici. V tu dobu Peugeot uved| novy model vozu P206, na kterém
byla vidét novd image znacky. Vsadil jsem na tuto znacku véechno a udé-
lal jsem dobre.

EuroFirma: Jakou uddlost miizete v Zivoté firmy oznacit za zlomovou
z pohledu jejiho dalsiho rastu?

Martin Domansky: Jednoznaé¢né to byla nabidka od importéra Peu-
geot na postaveni nového autosalénu na dzemi Prahy 5 ve Stodlkéch
v tehdy nové koncepci znacky, takzvany Blue Box. Tuto nabidku jsme
po dohodé s mym reditelem spolecnosti, panem Richardem Dolejsem,
vyuzili a naucili jsme se fidit dvé provozovny. To jednoznacné odstar-
tovalo dalsi dynamicky rist nasi firmy.

EuroFirma: Dnes nabizite ¢tyfi rizné automobilové znacky pod jed-
nou stfechou. Jaké to ma pro klienta vyhody?

Martin Domansky: Dalsim prelomem v rozvoji firmy bylo v roce 2005
dobudovani multifunkéniho centra sluZzeb pro motoristy v severni ¢ds-
ti Prahy v lokalité Zdiby s prfimym pristupem z ddlnice Teplice-Praha,
které se zabyvd prodejem a servisem znacek Citroén, Hyundai, Peu-
geot a Mitsubishi. Zdkazniky jisté upoutd moznost srovndni vice nez
30 modeld étyr znacek vystavenych v showroomu na prezentacni plo-
$e 1000 m? a dalsich 20 modeld pripravenych denné k demojizddm. Dal-
$i velikou vyhodou této provozovny, na rozdil od jinych v centru Prahy,
je, ze si zdkaznik mdze vybrany viiz vyzkouset na ddlnici, silnicich 1. ¢i
2. tfidy a u vozl SUV i po horsich komunikacich, a to ve bez doprav-
nich kolapsud. Provozovna nabizi motoristdm komplexni sluzby. Maze
se pochlubit jednou z nejmodernéjsich lakoven v Praze. Zdkaznik ddle,
kromé moznosti porovnat a vyzkouset si modely ctyr znacek pod jed-
nou strechou, bude jisté mile prekvapen provozni dobou v sobotu i v ne-

déli véetné vetsiny svatkd a velmi pfiznivymi cenami vozl. Spole¢nost
Domansky, s. r. 0., je nejvétsim dealerem, a proto je schopna nabidnout
nejen nejlepsi prodejni ceny pro svoje zdkazniky, ale také nejvyhodnéj-
si zplsoby financovadni, leasingu a pojisténi novych vozl. Vyznamnou
vyhodou provozovny je i snadny prijezd primo z ddlnice a dostatek par-
kovacich mist. Ndhradni vozy Ize zapdjéit za bezkonkurenéni ceny jiz
od 199 K¢/den. V dnesni dobé, kdy cas hraje velkou roli pro kazdého z nds,
tedy poskytujeme klientovi nejen Sirokou nabidku, ale i komplexni sluzby
na jednom misté.

EuroFirma: Vas showroom, vybudovany na okraji Prahy ve Zdibech,
se na prvni pohled jevi ,tak trosku z ruky”. PFredpokladam ale, ze jste
ho v této lokalité budoval imysIné a pravé s myslenkou na vyhody to-
hoto mista pro zdkazniky. Je to tak?

Martin Domansky: Ano, vychdzim z predpokladu, Ze kupujici, ktery
se rozhodne investovat statisice do nového vozu, o¢ekdava siroky vyber
a vSestrannou péci, poskytované v modernim prostredi, a je pripraveny
si pro tyto vyhody nékolik kilometrd dojet. Nakonec je to trend nejen
u nds, ale i v zahraniéi a plati nejen pro autosalény. Dosavadni vysledky
a dynamicky rostouci zdjem zdkaznikd o provozovnu ve Zdibech mi to
jen potvrzuji.

EuroFirma: Muzete prozradit alespon néco mdlo ze svych plant do
budoucnosti?

Martin Domansky: Zdkaznik a péce o ného jsou na prvnim misté. Spo-
lecnost dosahuje dlouhodobé velmi dobrych vysledkd, které jsou zdru-
kou jeji stability. Nachdzime se v obdobi, které je pro nase odvétvi slozité
a méné citelné. Proto chceme trvale poskytovat vysokou kvalitu a velky
rozsah sluzeb, coz je jedind cesta, jak si zdkazniky udrzet a ziskat nové.
Samozrejmé dlouhodobym cilem je udrzet si podil na trhu. *





