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Robmy wszystko z pasja

Z TOMASZEM GROEHLEM, PREZESEM FIRMY LATEX OPONY SP. Z O.0. Z OPOLA, ROZMAWIA

SLAWOMIR GORZYNSKI

- Slyszatem, ze juz czwarte pokole-
nie zaczefo prace w Waszej rodzinnej
firmie. W wielu tego typu biznesach
istnieje problem sukcesji i jest to
czasami bardzo trudne dla rodzicéw,
ktorzy nie mogg przekona¢ mifodego
pokolenia do wziecia odpowiedzialno-
$ci za rodzinng firme. Jak przekonafes
syna, zeby zaczgl pracowac¢ razem
z Toba, a moze wcale nie trzeba byto
go przekonywac?

- Patryk najpierw przychodzit w wa-
kacje do serwisu - przektadki, naprawy,
podstawy. Nie wkrecit sie bardzo. Potem
obstuga klienta - troche z obowigzku.
Po pierwszym roku studiéw zrobit sobie
przerwe. Przetom przyszedt, kiedy trafit
do dziatu opon ciezarowych w serwisie.
Bardzo zaangazowany zespot, ktory
go zainspirowat. Zaczat rozumie¢ ten
$wiat od podstaw - marki, produkty, jak
sie wyrozni¢. Ale najwazniejsza byta
rozmowa z dziadkiem, tuz przed jego
S$miercig. Tata pytat go - troche zartem,
troche serio - ile opon sprzedat. Patryk
zrozumiat wtedy, ze opony w naszej
rodzinie to co$ wiecej niz tylko biznes.
Dzi$ angazuje sie w opony ciezarowe
coraz bardziej. Caty czas sie uczy.
Wreszcie poczut temat.

- Zarzgdzasz jedng z najwiekszych
hurtowni opon w Polsce. Firma moc-
no sie rozrosfa, ma oddzialy w kraju,
zatrudnia kilkaset os6b. Jak trudne
jest prowadzenie tak duzego przed-
siebiorstwa? Co jest najwazniejsze?

- Nie bede oryginalny - to przede
wszystkim ludzie. Ale to, co zmienito
sie w moim podejsciu, to przeniesienie
uwagi ze sprzedazy na kulture orga-
nizacyjng. Firma zarzgdzana przez
liderow, ktorzy wspierajg zespoty, a nie
im rozkazujg. Szefowie, ktérzy zadajg
pytania, stuchajg i wspoétuczestniczg
w decyzjach. To nie teoria - to kie-
runek, w ktérym nasza firma realnie
ewoluowata przez lata. Nie wszedzie
jeszcze tak jest, ale konsekwentnie do
tego dazymy. Pracownicy chcg braé
odpowiedzialnos$¢. Chcg inicjowac,
dziata¢, decydowac. Potrzebujg do tego
zaufania i przestrzeni. Dajemy im duza
swobode - w planowaniu, w podejmowa-
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niu wyzwan - i jednoczesnie mierzymy
efekty. Nie ma tu sprzecznosci. Efekt?
Nie musze wszystkiego wymysla¢ sam.
Mam zespdt madrych ludzi, ktérzy sami
kreujg zdarzenia. A kiedy co$ wymysla,
wiem o tym i zaczynamy wdrazac.

- Jednym stowem nie jestes zwolen-
nikiem tego, ze kontrola jest najwyz-
szg formg zaufania.

- Zdecydowanie nie. Dla mnie naj-
wazniejsze jest to, kto trafia do zespotu.
Dlatego rekrutacja to jeden z kluczowych
proceséw w firmie i od jakiego$ czasu
poswiecamy jej znacznie wiecej uwagi.
Patrzymy nie tylko na kompetencje, ale
na cztowieka. Uczciwos$¢, podejscie do
innych, to co wyniost z domu. Kiedy
masz wiasciwych ludzi, wiele rzeczy
staje sie prostszych.

- W jakim kierunku w najblizszych
latach péjdzie branza oponiarska,
a wraz z nig takze Twoja firma?

- Polski rynek jest stabilny od kilku lat -
i dobrze. To daje nam solidng podstawe
do planowania. Najwieksza niewiadoma
na ten rok to antydumping wprowadzony
przez Komisje Europejska. Na koniec

marca poznamy wartosci cet. Mogg wy-
wotaé spore zamieszanie - szczegolnie
W segmencie opon osobowych, gdzie
okoto 30 proc. produktow sprzedawa-
nych w Europie pochodzi z Chin. Nie
sgdze, zeby to zatrzymato import z Azji,
ale dostepnosc¢ i ceny mogg sie zmienic.
W segmencie budzetowym moze zrobié¢
sie bardzo interesujgco.

- Rynek opon napedza wiele czyn-
nikow - elektryfikacja samochodéw,
naplyw aut z Chin, nowe technologie.
Jak to wszystko wpfywa na Wasz
biznes i na popyt na opony?

- Opony to produkt, bez ktérego
w wielu przypadkach po prostu nie da
sie pracowac. Sg potrzebne i bedg po-
trzebne. Elektryfikacja samochodéw to
dla nas ciekawy temat. Auta elektryczne
sg ciezsze i majg wiekszg moc, a to
oznacza szybsze zuzycie opon. Do tego
nowe rozmiary, nowe technologie, nowe
modele. Rynek sie zmienia, ale popyt
na opony nie maleje. Osobny watek
to chinskie samochody. Ich sprzedaz
w Polsce dynamicznie rosnie. Coraz
wiecej ludzi zauwaza, ze za cene uzywa-
nego 2-3-latka mozna mie¢ nowe auto



z Chin, z gwarancjg i Swietnym wyposa-
zeniem. To zmienia rynek. Europejscy
producenci majg przed sobg trudne
pytanie, jak sie w tej sytuacji odnalez¢?

- Elektryczne samochody budza
wiele emocji. Jedni sg ich gorgcymi
zwolennikami, inni podchodzg scep-
tycznie, szczegdlnie w kontekscie
polskiej infrastruktury. Ty sam posta-
nowites to sprawdzi¢?

- Od trzech miesiecy jezdze autem
elektrycznym. Chciatem sprawdzi¢ sam,
zamiast opiera¢ sie na opiniach innych
- a tych, malujgcych czarny obraz, nie
brakuje. Na razie nie jest Zle. Auto ma
zasieg 400 km przy spokojnej jezdzie.
Trasa z Opola do Warszawy przestata
by¢ problemem. Trzeba tylko zaplano-
wac postoj na dotadowanie, ale te 20-30
minut mozna spokojnie przeznaczy¢ na
lunch albo kawe. Moje doswiadczenia?
Umiarkowanie pozytywne. Nie jestem
jeszcze przekonany w stu procentach,
ale nie zatuje, ze sprawdzitem.

- Handel oponiarski coraz mocniej
przenosi sie do internetu. Czy to kie-
runek, ktory widzisz jako szanse, czy
raczej traktujecie go jako uzupetnie-
nie tradycyjnej sprzedazy?

- To juz nie jest wybdr - to miks.
Wiekszos¢ firm dziata w obu kanatach
jednoczesénie i my tez. Polski rynek jest
dojrzaty, a transformacja do online’u jest
juz zaawansowana. Internet swietnie
sprawdza sie na etapie wyszukiwania
produktu, poréwnania, uméwienia wizy-
ty. Ale opony trzeba jeszcze zatozy¢. Bez
wizyty w serwisie sie nie obejdzie. Wiec
oba kanaly sie uzupetniajg i zarazem
nie wykluczajg. | dobrze, bo sprzedaz
online usprawnia i skraca czas obstugi.
To korzy$é zaréwno dla klienta, jak
i dla nas. Mam nadzieje, ze rynek od-
powiednio roztozy ceny ustug i marze
na produktach, zeby wszyscy w branzy
mogli normalnie funkcjonowac.

- Jak ukiada Ci sie wspéfpraca
z wielkimi Swiatowymi koncernami -
Bridgestone, Continental, Goodyear,
Michelin - oraz producentami azja-
tyckimi? Czy chinska ekspansja to
realne zagrozenie dla europejskiego
przemystu oponiarskiego?

- W segmencie premium europejscy
producenci majg sie dobrze. Silna
marka, bezpieczenstwo, najlepsze
technologie - to trudno podwazy¢. Pro-
blem zaczyna sie w segmencie srodka
i budzetowym. Tam chiniska konkurencja
jest bardzo realna. Powiem wiecej, caty
Swiat musi sie z nig liczy¢. Wole méwic
o konkretnych markach, nie generalizo-
wac. Nikt nie méwi ,,opony europejskie”,
bo méwi sie Michelin, Bridgestone, Con-
tinental. Tak samo powinno by¢ z pro-

ducentami azjatyckimi. Za kazdg marka
stoi inny know-how i inna jakosé. | to jest
wiasciwe podejscie. Na pewno jest to dla
europejskich producentéw bardzo duze
wyzwanie. | wydaje mi sig, ze na razie
nie znajdujg na to odpowiedzi.

- To chyba wida¢ od kilku lat, ze
Swiatowe koncerny coraz mocniej
stawiajg na segment premium. Czy ta
strategia sprawdza sie na wszystkich
rynkach?

- Premium to jest sita marki. Ludzie ku-
puja nie tylko produkt, ale takze kupujg
emocje i bezpieczenstwo. Ten segment
jest stabilny i dochodowy. Problem po-
jawia sie, kiedy ta sama firma ma marke
premium i marke ze srodka rynku. Wtedy
wiekszos¢ zasobdw, marketing, R&D
wedruje do tej pierwszej. Ta druga za-
czyna ,cierpie¢”. Duzg sztuka jest zarza-
dzanie kilkoma markami jednoczesnie,
w roznych segmentach, tak zeby kazda
sie rozwijata. Widze to tez z naszej
perspektywy. Jako dystrybutor obser-
wuje marki, ktére majg Swietne produkty,
dobrg rozmiaréwke, silny marketing,
a mimo to sg w trendzie spadkowym.
| odwrotnie - sg marki, ktére nagle zaczy-
najg rosng¢ bez oczywistego powodu.
Rynek ma swoje prawa, ktérych ja po
tylu latach pracy nadal nie rozumiem.

- Latex Opony stawia tylko na
sprzedaz opon, czy sg inne obszary,
na ktorych sie opieracie?

- Stawiamy na bycie specjalistg
w swoim obszarze. Ale ten obszar
jest szeroki. Jestedmy multibran-
dowi i multiproduktowi - poczyna-
jac od opon motocyklowych, kon-
czgc na oponach przemystowych
i wielkogabarytowych. Sprzedajemy tez
ponad 100 tysiecy felg rocznie i aktyw-
nie rozwijamy obszar montowni oraz
kompletnych két. W inne segmenty, jak
czesci samochodowe, nie wchodzimy.
Wolimy robi¢ swoje - i robi¢ to dobrze.

- Cho¢ byt chyba taki moment, jak
przejeliscie lubelska firme Inbud-Fa-
ro. To byt sygnat, ze szukacie nowych
kierunkéw?

- Tojuz historia. Kiedy przejmowalismy
te spotke, ich udziat w czesciach samo-
chodowych byt juz znikomy. Koncen-
trowaliSmy sie na oponach. Po jakims
czasie doszliSmy do wniosku, ze kon-
solidacja dwdch spotek bedzie bardziej
optymalna - tansza i lepsza dla klienta.
Dzi$ ludzie z Inbud-Faro sg czescig
naszego zespotu i czescig firmy Latex.
Wiemy kim jesteSmy. JesteSmy multi-
brandowi i multiproduktowi w obszarze
ogumienia i kot. To jest nasza specjali-
zacja i w niej chcemy by¢ najlepsi. Nie
szukamy przygdd poza nig.

- CzeScig waszego biznesu jest
takze serwis ogumienia, od ktorego
ponad 68 lat temu zaczefa sie historia
firmy. Czy to serwis jest dla Was takim
polem doswiadczalnym, testerem
nowych rozwigzan i marek?

- Od warsztatu wulkanizacyjnego
zaczynat moj dziadek. Tata przejat go
w drugiej potowie lat 70. | mimo ze hur-
townia urosta do dzisiejszych rozmiarow
- serwisu nigdy nie odpuscilismy. Prowa-
dzenie serwisu w dzisiejszych czasach
jest bardzo wymagajace. Jestesmy po
kilku latach konsekwentnej dywersy-
fikacji ustug. Wiemy ile serca trzeba
wiozy¢ w to, zeby zamieni¢ serwis opon
w autoserwis. Powoli nam sie to udaje,
bo zaczynamy na tym zarabia¢ i mamy
dobrg perspektywe. Dzi$ prowadzimy
trzy autoserwisy. Dzieki tej dziatalnosci
faktycznie lepiej rozumiemy problemy
naszych klientow.

- lle obecnie Latex Opony zatrudnia
pracownikéw?

- W catej grupie pracuje obecnie okoto
450 oso6b.

- Z Twoich felietonow na LinkedIn
wiem, ze bliskie sq Ci Wiochy - tam-
tejsza kultura, ludzie, kuchnia. Co
stamtad przeszczepitbys na polski
grunt - jesli chodzi o prowadzenie
firmy i relacje miedzy ludzmi?

- Opisatem kiedy$ doswiadczenie
wizyty w matej restauracji w Pescarze.
Wiasciciel zyt tym miejscem - kazdym
detalem, kazdym gosciem. Byto w tym
cos$ magicznego. Mnie inspirujg ludzie,
ktérzy majg pasje do tego co robig. Taki
cztowiek przycigga innych pracownikow
oraz klientéw. Od razu to czujesz. Ze
to miejsce zyje. | to mozna przenies¢
wszedzie. Do serwisu oponiarskiego,
do hurtowni, do kazdego biznesu. Jesli
ludzie, ktérzy tam pracuja, sg zaan-
gazowani, klient to czuje natychmiast.
To nie jest kwestia branzy. To kwestia
cztowieka.

- Czego mogtbym zyczyc¢ Tobie
i firmie w kolejnych miesigcach 2026
roku?

- Po pierwsze, zebym potrafit nie
traci¢ z pola widzenia tego co mamy,
zeby chec¢ zarobienia nie powodowata,
ze przestajemy widzie¢ ludzi. Zeby-
Smy ptynnie adaptowali sie do zmian.
Sztuczna inteligencja to dzi$ i pomoc,
i wyzwanie. Chciatbym, zeby$my umieli
z tych mozliwosci madrze korzystac.
| jedno zyczenie dla catej zatogi - zeby
praca w firmie Latex nie byta tylko praca.

- Dziekuje za rozmowe.
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