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System kaucyjny, ktory ma 2
wejs¢ w zycie w Polsce

w pazdzierniku, to idea
stuszna, ale jej realizacja
budzi powazne watpliwo-
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* Sci. Wiele sklepow, zwtasz-

Cza mniejszych, nie jest go-

towych na nowe obowigz-
= ki, a spoteczeristwo wcigz
ma zbyt mato informaciji.

Bez lepszej organizacji i ko- il

munikacji system moze
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Piotr Dyk, wspotwtasciciel Piastow-

skiej Chatki w Gtogowie
2t i

1 __'.*'I .'_' : .f ‘
i : i "'Y-,-.‘k'y.l*d K v ’

rowadzenie wlasnego sklepu to fa-
scynujace i wciagajace zajecie, ale
tez bardzo cie¢zka praca i nieustan-
na walka o klienta. W tej walce wy-
grywaja ci, ktorzy maja jasno okreslony
cel i pomysl na to, jak go osiagnaé.
Kiedy Alina i Piotr Dykowie z Glogo-
wa wpadli na to, by zaczaé przygode
z handlem, nie mieli skonkretyzowanej
wizji profilu dziatalnosci. W podjeciu
decyzji o tym, co sprzedawaé, pomogta
im ulica. A §cislej — mieszkancy osiedla
Piastéw Slaskich, na ktérym znajduje
sie pawilon handlowy, ktéry kupili.
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nies¢ sukces w bardzo trudnym biznesie, trzeba wymysli¢ siebie -\

— PostanowiliSmy sie zabawi¢ w an-
kieteréw — §mieje sie pani Alina. — Za-
pytaliSmy przechodniéw o to, czego im
na ul. Krolowej Jadwigi najbardziej bra-
kuje. 12 na 15 os6b odpowiedzialo, ze
sklepu spozywczego. Tak narodzita sie
nasza Piastowska Chatka.

Znalez¢ miejsce na ziemi

Pomyst na wlasny biznes wziat sie
z podrézy. Tych zawodowych, bo Piotr
Dyk przez 18 lat pracowat w Niem-
czech jako opiekun oséb starszych,
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przez co w Polsce bywal w sumie tyl-
ko przez trzy miesiace w roku. A takze
podrézy niezawodowych, bo onijego
zona kochaja zwiedzac §wiat. Ich ulu-
bionym kierunkiem jest Ameryka Po-
tudniowa.

— Przyszed! taki moment, w ktérym
powiedzielisSmy: czas znalezZ¢ miejsce
na ziemi — opowiada pan Piotr. - Wybor
padt na osiedle Piastéw Slaskich. Dla-
czego? Bo bylo to miejsce troche przez
handel zapomniane. Tutejsze sklepy sie
pozamykatly, swoje zrobila oczywiScie
pandemia.
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sprzedaz alkoholu.
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chodzi¢. WypetniliSmy
swego rodzaju luke, bo
wiele 0s6b, zamiast stac

x % W kolejce w supermarke-
~ le, woli do nas przyjsc
¢ 1 pogadac.

A Alina Dyk, wspotwtascicielka

Piastowskiej Chatki w Gtogowie

N

Malzenstwo z Glogowa wypatrzylo pa-
wilon na ul. Kr6lowej Jadwigi. Niestety,
byl w bardzo kiepskim stanie. Trzeba by-
1o zakasaé rekawy i wzia¢ sie do roboty.
No i spetni¢ wszelkie wymogi prawne.
Zgodnie z nimi, w sklepie powinna by¢
m.in. szatnia dla pracownikéw, magazyn,
a tzw. drogi brudne nie krzyzowaly sie
z czystymi. Rewitalizacja pawilonu trwa-
ta przez rok. Sklep byt gotowy w kwiet-
niu 2024 r., ale wystartowat trzy miesiace
po6Zniej. Byl to akurat czas, kiedy sane-
pid ze wzgledu na zalegto§ci wstrzymat
wszelkie odbiory. Potem trzeba byto cze-

klienci pojawili sie
na poczatku lipca.

—Mysle, ze szyb-
ko nas polubi-

li - ocenia Piotr
Dyk. - Od poczat-
ku staralis$my sie
stworzy¢ miejsce
nie tylko handlu,
ale tez spotkan
towarzyskich, ta-
kie minicentrum
tutejszej spo-
tecznodci. I to
sie sprawdzito
znakomicie.
Alina Dyk
dodaje: - Mamy taka zasade, ze jesli
ktos wejdzie do naszego sklepu i chce
sie podzieli¢ swoimi problemami al-
bo czyms$ pochwali¢, to — jezeli nie
ma akurat pilnej pracy do wykonania
—rozmawiamy z nim nawet przez kil-
kadziesiat minut.

W Piastowskiej Chatce, ktérej charak-
terystyczny bialo-niebieski neon wida¢
wieczorami z daleka, pracuje jeszcze
20-letni syn wtaScicieli Mateusz. Stoi za
lada rano. Po potudniu ten obowiazek
przechodzi na pana Piotra. W weeken-
dy wiacza sie w sprzedaz pani Alina.
Ona tez zajmuje sie cennikiem i dba
o ekspozycje towaréw. Sklep zaopatruje
sie przede wszystkim w hurtownii Eu-
rocash. Jak twierdza wtasciciele kupuja
tu ogromna wiekszos¢ towardw.

—Mamy karty, ktére umozliwia-
ja nam zakupy kredytowe — opowiada
pan Piotr. - MozZemy sie nimi rozliczac,
co daje nam plynnos¢ obrotu towara-
mi, raz w miesigcu sptacamy wszystko.
Bardzo czesto korzystamy takze z pro-
mocji, ktére organizuje Eurocash. Sami
tez je wymySlamy.

Niedawno matzenstwu z Glogo-
wa udalo sig kupi¢ po okazyjnej cenie
wieksza liczbe tzw. matpek, czyli bu-
telek z alkoholem o objeto$ci 100 ml.
Sprzedawane byly w zestawach pro-
mocyjnych: jedna butelka kosztowata
8,10 zl, druga 5,99 zl. Zadziatalo zna-
komicie, tym bardziej ze alkohol obok
stodyczy to najbardziej chodliwy towar.

Pytani o problemy, panstwo Dyk
wymieniaja: podatki i wysokie staw-
ki ZUS. Ogolnie jednak nie narzekaja,
uwazaja, ze ich biznes idzie w dobrym
kierunku.

—Dorobilis$my sie grona zadowolo-
nych klientéw, i to nas najbardziej cie-
szy — podkreslaja.

Walka z dyskontami

O dbatosci o zadowolenie klientéw
moéwi takze Agnieszka Suwalska, kto-
ra wraz z mezem Tomaszem prowadzi
sie¢ sklep6w w Starogardzie Gdanskim
i okolicy. Placéwek handlowych maja
w sumie siedem. To efekt 17 lat wytezo-
nej pracy.

— Nasz pierwszy sklep powstat na
ul. Grunwaldzkiej i istnieje do dzisiaj
— opowiada pani Agnieszka. — Tyle tyl-
ko, Ze prosperuje w tym miejscu coraz

gorzej. Pow6d? Market, ktéry otworzyt
sie w okolicy. Codziennie widze obro-
ty tego sklepiku i rece mi opadaja. Ale
nie zamykamy go z sentymentu, ciagle
wspominamy, jak siedzieliSmy w nim
Swiatek, piatek i niedziela.

Dyskonty to — w ocenie pani Agniesz-
ki — najwiekszy obecnie problem ma-
tych sklep6w oraz niewielkich sieci
handlowych.

— One nas dobijaja. Mozemy praco-
wac od $witu do nocy, ale co ma zro-
bi¢ kto§, komu z dnia na dzien obro-
ty spadna o 50 proc.? Dlatego wszyscy
zaczeliSmy sie wzajemnie wspierac,
podpowiadamy sobie wzajemnie r6z-
ne rozwigzania. Kiedys$ bylismy dla sie-
bie konkurencja, ale teraz mamy wspol-
nych konkurentéw.

Jej zdaniem, to wcale nie ceny powo-
duja, Ze klienci przechodza do dyskon-
téw, lecz wygodnictwo. Po prostu la-
twiej robi sie zakupy, jezdzac wozkiem

Kiedy$ mate sklepy byty dla
siebie kankurencjg, teraz

wszyscy mamy wspolnych '
konkurentow - dyskonty.

Agnieszka i Tomasz Suwalscy, wtasci-

ciele siedmiu sklepow w Starogardzie
Gdanskim

miedzy regalami i wrzucajac do nie-
go kolejne produkty. Wiele os6b nawet
nie patrzy, co ile kosztuje, w zwigzku
z czym przeplacaja, i to czasem grubo.

— My czgsto mamy warzywa dwa razy
tansze niz w dyskoncie. Tam ceny nikt
nie zauwazy, a u nas tak — méwi pani
Agnieszka.

Co zatem mozna zrobi¢, by sprosta¢
ogromnej konkurencji na rynku? Trze-
ba sie wyr6zniaé. W sklepach Agnieszki
i Tomasza Suwalskich tym wyr6znikiem
jest duzy wybor towaréw. Bo cho¢ sa
to placéwki spozywcze, klienci znajda
w nich takze zabawki i artykuty szkol-
ne. Trzeba szybko reagowacé na braki.
Pani Agnieszka jezdzi do hurtowni co-
dziennie. Kupuje towar na zapas, je-

§li jest akurat tanszy. No i bierze udzial
we wszystkich akcjach promocyjnych
Eurocashu. To dobry sposéb na to, by
klienci wracali, nawet jesli sklep nie za-
rabia na promocjach zbyt duzo.

Towarem zdecydowanie najbardziej
chodliwym we wszystkich sklepach sie-
cijej i meza jest piwo.

—Tyle Ze tu tez mamy problem, bo po-
wstaje coraz wiecej sklepéw z alkoho-
lem. W dodatku jakim§ cudem piwo jest
u nich czasami sprzedawane w detalu
taniej, niz my mozemy kupi¢ w hurtow-
ni— podkresla. — A przeciez musimy da¢
jaki$ narzut, zarabia¢, cho¢by po to, by
dawac ludziom prace. Jezeli jaki$ sklep
nie jest w stanie kupi¢ piwa z rabatem,
jak my, to ma powazny klopot.

Panig Agnieszke irytuja tez kwestie
systemowe, zwlaszcza sprawa zasitku
chorobowego dla pracownikéw. Wedlug
obecnych przepiséw pracodawca wy-
placa go choremu pracownikowi przez
pierwszych 33 dni jego zwolnienia. ZUS
placi zasilek dopiero od 34. dnia. Poli-
tycy juz dawno zapowiadali zmiany, tak
by ZUS placit od pierwszego dnia cho-
roby. Jak na razie bez rezultatu.

Czy mimo tych wszystkich proble-
mow i trudno$ci mysli o rozwoju swojej
i meza sieci sklepow?

— Gdybym znalazla dobry punkt, to
na pewno! - przyznaje zdecydowanie.
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Z rozmdw z wlascicielami skle-
pow maloformatowych wynika,
ze bardzo boja si¢ konkurencji
dyskontéw. Czy w istocie stoja na
przegranej pozycji?

Mamy na rynku pewne state trendy,
ktore w najblizszych latach na pew-
no nie ulegna zmianie. Uniwersum
sklepow spozywczych w Polsce juz
od wielu lat sie uszczupla. Na koniec
2024 r. mieliSmy okoto 72 tysiecy skle-
pow detalicznych, o ponad dwa tysia-
ce mniej niz rok wcze$niej. W 2025 r.
ta dynamika bedzie zapewne podob-
na. Co istotne, zamykaja sie przede
wszystkim placéwki niezalezne, stad
coraz wieksza cheé witascicieli skla-
pow do dzialania w ramach franczyz.

Moze wielu osobom wydaje sie,
ze prowadzenie sklepu to latwy
biznes i jest tych placowek zwy-
czajnie za duzo?

Jestem ze Slaska. Przed laty funkcjo-
nowal u nas program zamykania ko-
palni, co czesto wiazalo sie z przyzna-
waniem gérnikom wysokich odpraw.
Wielu z nich zakladalo sklepy. Dzis,
przy tak rozwinietym kanale wielkofor-
matowym, jest ich zwyczajnie za duzo.
Niedawno na niezbyt ruchliwej ulicy
w Katowicach naliczytem ich az jede-
nascie na odcinku trzystu metrow!

Moze sie wydawac, ze to latwe. Jest
lokal, wyktadamy towar na lade, klien-
ci wchodza i kupuja. W istocie jednak
prowadzenie sklepu to co$§, co wyma-
ga ogromnego nakladu pracy. Sklepi-
karz czesto zaczyna dzien o czwartej

rano wyprawa po towar, koficzy po 23,
rozliczajac sklep, przygotowujac za-
moéwienia.

I nie ma dla nich nadziei?

Nadzieja zawsze jest. Bo cho¢
w ubieglym roku dyskonty zwiekszy-
ty swoj udzial transakcyjny az o dwa
procent, to juz w ujeciu wartoSciowym
po raz pierwszy od wielu lat sklepom
maloformatowym udato sie utrzymac
pozycje wzgledem poprzedniego roku.
Rywalizacja cenowa dyskontéw wply-
nela na obnizenie cen i w efekcie osta-
bily one sw6j wzrost warto§ciowy.

Moze wazne jest to, zeby si¢
w jakis$ sposob wyroznic?

Z pewnoScia. Blisko mojego miejsca
zamieszkania byly dwa mate sklepy.
Jeden wtaénie sie zamknal, drugi kwit-
nie w najlepsze. Pierwszy upadl, bo
nie miat koncesji na sprzedaz alkoho-
lu. Pamietajmy, ze az 50 proc. obrotéw
takiego sklepu to sprzedaz alkoholu,
papieroséw i napojow chlodzacych.
Wtiasciciele drugiego sklepu konce-
sje maja. Poza tym wpadli na pomyst
sprzedawania lokalnych produktéw,
ktérych w dyskontach nie uswiadczy-
my: ciast, wedlin, wyrobéw garmaze-
ryjnych. To przyciaga klientow. Wpa-
daja po lokalne pysznoSci, a przy oka-
zji kupuja inne rzeczy. Wazny jest tez
kontakt z klientem. Nasze spoleczen-
stwo sie starzeje i wiele 0s6b przycho-
dzi do sklepu nie tylko po zakupy, ale
tez po to, by z kim§ porozmawia¢. Te-
go w dyskontach nie do§wiadcza.

g Rozmowa z Markiem Zachalskim, ekspertem Centrum Monitorowania Rynku S

Haczyk na Klienta

Z tego, co pan moéwi, mozna wy-
snuc wniosek, Ze sklepy malofor-
matowe i dyskonty moga si¢ uzu-
pelniaé, a niekoniecznie konku-
rowac ze soba.

Kiedy slysze narzekania sklepikarzy,
ze nie sa w stanie wygra¢ z dyskontami,
to odrazu méwie: sama cena nie wygra-
cie! To tak, jakbym nagle chcial wystar-
towac w biegu z Usainem Boltem i go
pokonaé. To niemozliwe. Jesli sklep ma-
toformatowy chce konkurowac¢ tylko ce-
nami z dyskontem, to przegra. Wtasci-
ciel musi sie zastanowi¢ nad tym, cze-
go jego klienci w duzym sklepie nie do-
stana, jakie sg ich rzeczywiste potrze-
by. Odr6znic sie od dyskontu, niejako
dopemi¢ jego oferte. Lokalne produk-
ty to dobry pomyst, cho¢ pamietajmy,
ze i tak 80 procent sprzedazy stanowia
produkty ogélnopolskie. Sklepikarz mu-
si wiec znalez¢ haczyk na klienta.

Czy tym haczykiem moga byé
akcje promocyjne? W sklepach
wielkoformatowych obnizki cen,
sprzedaz wigzana itp. sprawdzaja
si¢ przeciez znakomicie.

Nie od dzi§ wiadomo, Ze promo-
cje nie sa po to, by zarabiac, ale przy-
ciagac klienta. Powstaje pytanie, czy
ten klient szuka obnizek cen w ma-
lym sklepie. Sam kupuje kawe w dys-
kontach niemal wylacznie w promo-
cji, na zapas i czekam na kolejna akcje
promocyjna. Dyskonty przyzwyczaity
mnie do tego. Natomiast kiedy wcho-
dze do matego sklepu, mniej wazne
jest dla mnie to, czy produkt objety
jest jaka$ promocja. Moim zdaniem,
duzo wazniejsze dla takich placowek
jest pilnowanie dystansu cenowego.

Mamy w handlu co$, co nazywa-
my produktami opiniotwérczymi,

a wiec grupe artykuléw, ktoérych ceny
kazdy z konsumentéw kojarzy. Jezeli
kto$ w sklepie osiedlowym widzi swo-
je ulubione paréwki na poélce z cenag
10 zlotych, a dyskont sprzedaje je dwa
razy taniej i on o tym wie, to taka réz-
nica mocno zapadnie mu w pamieé.
W najlepszym przypadku bedzie du-
70 ostrozniej robit zakupy w przyszlo-
§ci, w najgorszym — juz nigdy do takie-
go sklepu nie wréci. Zaufanie klienta
mozna stracic¢ tylko raz.

Podatki, ZUS, niedlugo sys-
tem kaucyjny. Prowadzacy sklepy
skarza sie, Ze od lat panstwo od-
wraca si¢ do nich bokiem. Czy na-
prawde¢ nasz system prawny i po-
datkowy jest tak wrogi biznesowi?

Wydawaloby sie, ze wszelkie decyzje
prawno-ustrojowe dotykaja wszyst-
kie podmioty rynkowe w jednako-
wym stopniu, ale wcale tak nie jest.
Z punktu widzenia panstwowego cen-
trum decyzyjnego mamy do czynie-
nia z dwojakiego rodzaju dziatlaniami.
Pierwsze dotycza segmentéw rynku,
drugie samych produktéw. W obydwu
przypadkach sklepy maloformatowe
$3 na gorszej pozycji.

Dlaczego?

WezZmy chocby ustawe o zakazie
handlu w niedziele. Mialo to by¢
wsparcie matego biznesu. Ale duze
placéwki handlowe blyskawicznie za-
czely obchodzi¢ przepisy, organizujac
u siebie wypozyczalnie ksiazek, sprze-
tu sportowego, biura podrézy, a nawet
muzea i poczekalnie dworcowe. Jeze-
li wezmiemy pod uwage, ze dyskonto-
wa sprzedaz niedzielna przesunetla sie
na sobote i cze$ciowo na poniedzia-
tek, to okazuje sie, ze cala ta ustawa
byla trafiona jak kula w plot. W mate
podmioty uderza takze miedzy innymi
wzrost placy minimalnej. Wiadomo, ze
ich zdolno&¢ do ponoszenia wiekszych
kosztéw pracy jest znacznie mniejsza.
Maja réwniez wielki klopot wtedy, kie-
dy regulacje prawne dotycza produk-
tow.

Marek Zachalski

Menedzer ds. sieci han-
dlowych w agencji CMR.
Ukonczyt matematyke fi-
nansowg na Uniwersyte-
cie Slaskim. Od kilkuna-
stu lat zwigzany z bran-
23 FMCG, gdzie zdobywat
doswiadczenie operacyj-
ne w czotowych sieciach
handlowych zaréwno ka-
natu tradycyjnego, jak
i nowoczesnego. Od blisko
10 lat zawodowo zajmu-
je sie analizg rynku FMCG
i najwazniejszymi trenda-
mi konsumenckimi.

Ma pan z pewnoscia na mysli
alkohol...

Kiedy spojrzymy na to, jakie prze-
pisy tworzono odno$nie do handlu
w ciagu ostatnich dziesieciu lat, oka-
ze sie, ze wiekszo$§¢ z nich uderza-
ta w alkohol, tyton i napoje, a zatem
produkty kluczowe dla sprzedazy ma-
tych sklepéw. Wzrost akcyzy, podatek
»malpkowy”, lokalne ograniczenia co
do godzin sprzedazy - to alkohol. Po-
datek cukrowy — napoje. A tyton? O,
to jest juz jedno wielkie ograniczenie!
Wszystkie te dyrektywy znacznie moc-
niej uderzaja w matych, duzi sie nimi
kompletnie nie przejmuja. Podobnie
bedzie z systemem kaucyjnym. Szcze-
rze? Nie widze w ostatnich latach
przepisu, ktory wsparlby efektywnie
maly biznes.

Co by pan radzil tym wszyst-
kim, ktorzy jednak - mimo wszel-
kich przeciwnos$ci - koniecznie
chcg otworzy¢ u siebie niewiel-
ki sklep?

Tu oczywiScie nie ma prostej
recepty. Po pierwsze, trzeba zna-
lez¢ odpowiedni punkt. Po dru-
gie, trzeba pozna¢ obecna,
ale i przyszla konkurencije.
Upewnic sig, czy na nowo
budowanym osiedlu za kil-
ka miesiecy naszym sasia-
dem nie bedzie dyskont.
Po trzecie, jak najwie-
cej rozmawiaé z ludZzmi
o tym, czego im braku-
je w ofercie okolicznych
sklepow. Taka — nawet
najprostsza analiza rynku
—moze przynie$¢ dobre
efekty. Wreszcie, jesli do-
piero wchodzimy w han-
del spozywczy, zastanowic
sie nad wsparciem ze strony do-
Swiadczonych graczy i dzialaniem

pod ich szyldem. Czesto know-how,
rozpoznawalno$¢ i wsparcie handlo-
we moga okazac sie kluczowe w po-
czatkowym okresie funkcjonowania
sklepu.
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Mate sklepy w pigulce

. niec 2024r. dziatatow Polsc_e
2? ’:(;s. sklepow niezalei_nyc_h (_deﬂ-
niowanych jako niezalezne i migk-
kiej franczyzy do 300 mkw.).
« Sklepy te odpowiada}_ty za 34 proC.
wszystkich transakcji przeprowa-
dzonych w 2024 . Polacy k_qpowa-
li w nich o 27 proc. wiecejnizw dys-
ch. -
. I;c:)rl\::y w matych sklepach robili co
trzecie zakupy! ; y
. Niemal 50 proc. wydatkow Polakow
w niewielkich sklepach byto prze-
znaczonych na produkty do p_ale-_ ‘
nia (48 proc.) i piwo (odpowled_mo.
45 proc.), alkohole stanowity nie-
1 40 proc. _

. rQ“'Iaprocf)zamknicgtych w ubleg’tyrr!
roku sklepow stanowﬂ\! p!§cowk|
o powierzchni mniejszej niz 40 mkw.
i niezrzeszone.

. anzli:ki wsparciu i coraz lepszym roz-
wiazaniom francnjzowym_skl%- _
py niezalezne coraz sz’e,rze'j bu_ vja )
swoja konkurencyjnosc, réwniez ce

nowa i promocyjna.

REKLAMA

Rewolucja w Sieciach
Partnerskich
- doigczizyskaj wigcej!

Dotgcz juz dzis

Doposu] marke | format sklepu do swojego modelu biznesowego.
Wybierz formnot Adody lub Duody o 0 z adekwotng ofartg

) lep 2
marketingowo - handlowq skrojong pod konsumentdw Twojego sklepu.
II II
i !

Organizuj promoeje, ktdrych szuka konsument: kupony, wislosrtuki,
Promocje Cenowe.

Zdobgdi nowych konsumentiw z aplikocjg Moje Sklepy peine|
reswedacyjnych promocji | okbywacjl konsumenckich.

AMIX  MEGA SZTUKD - m

Organizuj promocje wiasne w aplikocji Moje Skepy — promuj produkty,
nea ktdre czekajg Twol klienci.

Przyciggni] konsumentiw do sklepu. Atrakcyjna witnyng, nowoczeany,
Gjny design sklepu oraz ekran LD, na kbdnyrm wySwietlimy aktuaine
e i reklanny.
Bgdi czedcig niesomowitych kampanii reklamowyeh z udziolem
zrnanych i lubianych bwarzy z TV | YouTube.

Zintegruj sig systemowo i skorzystaj z definansowania.
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g Szanse matych sklep6w ma zwiekszy¢ Liga Niskich Cen firmy Eurocash

Stabilne ceny

to stabilny biznes

el Sl ﬁ‘i‘-ﬂtmﬁ

ak Polska dluga i szeroka sklepy
nalezace do niezaleznych przed-
sigbiorco6w musza mierzy¢ sie

z konkurencja duzych sieci. Dys-

nty przyciagaja klientow agre-
sywnymi promocjami, liczac na
to, ze koszyki zostana dopelnione
bardziej marzowymi produktami.
Jak na to odpowiedzieé?

Pierwsza rzecza, ktéra przycho-
dzi do glowy, jest odpowiedz pro-
mocja na promocje. Moze to jed-
nak okazac sie droga donikad. Od
wielu miesiecy obserwujemy me-

‘M ofl

A

Program by

rocashto dobre

ceny detaliczne

.

i

Przy takie]

konkuréncji, jaka 54 ;

» mamy obecnie, bez takich

> programéw, ktore pozwalajg \

- konkurowac, to bytaby tylko 274
kwestia czasu, jak znikneli- 7f >

bySmy zry

nku.

Dariusz Sowa zLeska, wtasciciel ||

dialna wojne cenowa dwoch wiel-
kich sieci, w ktorej trudno tak na-
prawde wskaza¢ zwyciezce. Po-
nadto préba przelicytowania dys-
kontu, hipermarketu moze okazac
sie dla niezaleznego sklepu zbyt
kosztowna.

—Promocje maja przyciagnac
konsumenta do sklepu. Ale z pro-
mocji ani detalista, ani hurtownik
nie wyzyje. Chodzi o to, zeby kon-
sumenci kupowali réwniez inne
produkty, te spoza promocji, bo
na tym wszyscy zarabiamy — méwi

dwach sklepéw ABC

Hubert Wichowski, dyrektor dzia-
tu zarzadzania kategoria w Grupie
Eurocash, ktory odpowiada za uru-
chomiony w kwietniu program Li-
ga NIskich Cen.

Ceny dostosowane do konkurencji

Nowy program gwarantuje przy-
stepne ceny specjalnie dla klien-
tow Eurocash. Ceny maja by¢
dostosowane do poziomu, jaki
oferuje konkurencja detaliczna
klientéw. Co wazne, dla sklepow

o wiekszej powierzchni poziom od-
niesienia beda stanowi¢ pobliskie
dyskonty i supermarkety, dla mniej-
szych placéwek pobliskie sieciowe
sklepy tzw. convenience.

—Im mniejszy sklep, tym teoretycz-
nie mniejsza sprzedaz z metra kwa-
dratowego i wieksze koszty procento-
we jego utrzymania. Dlatego mniej-
szy sklep musi mie¢ wyzsze marze,
aby mogl pokry¢ wszystkie koszty
— podkresla Hubert Wichowski.

Nowy program Liga Niskich Cen
chwala sobie franczyzobiorcy wspot-
pracujacy z Eurocash.

— Dzisiaj rynek jest taki, ze najwaz-
niejsze sq stabilne ceny, najlepiej na
takim samym poziomie, jak w dys-
koncie lub co najmniej do nich zbli-
zone. Liga Niskich Cen daje to, ze méj
sklep moze by¢ postrzegany przez
klientéw jako ten, w ktérym warto ro-
bi¢ zakupy, bo ceny nie zmieniaja sie
przez caly miesiac. Teraz, gdy wsze-
dzie méwi sie o inflacji, fakt, ze ceny
nie rosna, jest bardzo wazny z per-
spektywy konsumenta — podkre$la Ja-
cek Rylko z Bielska-Biatej, prowadza-
cy sze§¢ eurosklepow.

- Program stworzono po to, by
mozna bylo zwiekszy¢ liczbe sprze-
dawanych produktéw i dostosowac
nasz koszyk do konkurencji. Da-
je nam to mozliwos¢ konkurowa-
nia — zauwaza Dariusz Sowa z Le-
ska, ktory prowadzi dwa sklepy ABC.
- Uzyskanie towaru w dobrych ce-
nach w dystrybucji to podstawa pro-
wadzenia sklepu. Kiedy klient dowie
sie — a na to potrzeba czasu - ze ceny
sa stabilne i dostosowane do innych,
wtedy nie bedzie szukat promo-
cji gdzie indziej. To jest dodatkowe
narzedzie, ktére pozwala utrzymac
klienta i zwiekszy¢ koszyk sprzedazo-
wy u siebie.

Nie tylko dla franczyzobiorcow

Liga Stablinych Cen ma juz za so-
ba roczny pilotaz, w ktérym wzieto
udziat ok. 250 sklep6éw. Od kwietnia
program jest dostepny dla wszystkich
chetnych spetniajacych wymagania
techniczne. Juz blisko 4 tys. sklepow
bierze udzial w programie. Gwaran-
towanymi cenami zostaly objete pro-
dukty z najwazniejszych kategorii,
jak: nabial, wedliny, napoje, stody-
cze, piwo, alkohol wysokoprocento-
wy. Mate sklepy moga liczy¢ na ok.
250 produktéw, wieksze na ok. 500.
Docelowo Eurocash planuje zwiek-
szy¢ ich liczbe do 1,5 tys. Trwaja ne-
gocjacje z kolejnymi dostawcami.

Franczyzobiorcy Eurocash, ktorzy
przystapia do programu, nie ponosza
zadnych kosztéw. Musza tylko prze-
strzegac zasad, czyli nie sprzedawac¢
towaru w cenie wyzszej niz ustalo-
na. Jedynym wymogiem technicz-
nym jest posiadanie odpowiedniej
kasy podtaczonej do Europlatformy,
w ktdrej rozliczane sa zamoéwienia
isprzedaz towaréw objetych progra-
mem. Co wazne, z Ligi Niskich Cen
moga tez korzystac¢ przedsiebiorcy
prowadzacy niezalezne sklepy. Musza
tylko zaopatrzy¢ sie w odpowiedni
sprzet i zintegrowac z Europlatforma.

— Dla klientéw spoza naszej sie-
ci franczyzowej mamy bar-
dzo dobry program bene-
fitéw, ktéry moze pokryc
do 80 proc. kosztéw in-
stalacji, przylaczenia
do naszego systemu,
wymiany samych kas
—zacheca Hubert Wi-
chowski z Eurocash.

Przydatnenarzedzie

Na Europlat-
forme nie nale-
7y jednak pa-
trze¢ tylko jak
na dodatko-
wy koszt.
Wiascicie-

le sklepéw przyznaja, ze to bar- 2 f
dzo przydatne narzedzie. Pozwa- =

la zmniejszy¢ koszty oraz ulatwia
zarzadzanie sklepem, dodatkowo
daje dostep do wielu atrakcyjnych
promocji.

— Europlatforma usprawnia dzia-
lanie sklepu i pozwala ograniczy¢
zatrudnienie. Prowadzac szes¢ skle-
pow, dzieki platformie moge so-
bie pozwoli¢ na zatrudnienie tylko
jednej osoby do obstugi wszystkich
promociji. To jest bardzo pomocne
narzedzie — méwi Jacek Rytko.

CLCTLLTTY

FIEKARNIAS
JAGODKA

SOLTYSIK

0dzyskac i utrzymac klientow

Przedsigbiorcy podkreslaja, ze
zwlaszcza w dzisiejszej sytuacji ryn-
kowej sklepy calkowicie niezalezne
znajduja sie w bardzo trudnej sy-
tuacji. Wzrost inflacji w pierwszym
kwartale sprawil, Ze klienci znéw
uwazniej patrzg na ceny, a wartos¢
koszykoéw spada. Dostep do Euro-
platformy i Ligi Niskich Cen da-
je wlascicielom sklep6w szanse na
przetrwanie tego trudnego okresu.

- Dzi$§ w zarzadzaniu cenami
i promocjami chodzi o to, by odzy-
ska¢ klientdw, ktorzy od nas odeszli
do konkurencji i utrzymac tych, co
zostali - méwi Dariusz Sowa. Zwra-
ca uwage na gléwna przewage, jaka
maja niezalezne sklepy nad siecia-
mi handlowymi. — Nasze sklepy na
co dzien sg blisko ludzi, tworzymy
takie mikrospoteczenstwo. Jesli po-
kazemy, ze mamy dobre ceny, to lu-
dzie przyjda na zakupy dlatego, ze
nas zwyczajnie lubia.

ckd @FEm| B

A
p “aadCNE - ITLEN

Samodzielnie bardzo trud- &
no jest utrzymac poziom

cen zblizony do duzych
sieci handlowych.

Jacek Rytko z Bielska-Biatej, wtasci-
ciel szesciu Eurosklepow
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1/2 LITRA PIWA ZAWIERA 25 GRAMOW
CZYSTEGO ALKOHOLU ETYLOWEGO

NAWET TAKA ILOSC SZKODZI ZDROWIU KOBIET W CIAZY
| JEST NIEBEZPIECZNA DLA KIEROWCOW

PO 479 LATACH

P /oMAN BEER + PREMIUM Qi

DOSTEPNY
WYLACZNIE
DLA KLIENTOW
EUROCASH

TR

Gilde, oryginalny niemiecki pilsner, warzony zgodnie z niemieckim prawem czystosci, to piwo jakosci premium.
Bqgdz jednym z pierwszych, ktorzy zaoferujg swoim klientom smak autentycznego niemieckiego piwa.

To doskonaty wyhor dla Twojego sklepu dzieki konkurencyjnej cenie hurtowej i atrakcyjnej marzy detaliczne;j.
Zamow juz teraz i skorzystaj z udanej Majowki oraz wiosennej sprzedazy!
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