Zdjgcie: Rawa

optymizmen

Mimo rosnacej konkurendji i nadal wielu barier rozwoju polskie sieci
regionalne pokonuiq frudnosci | ymacniajq swq pozycje, inwestujge w budowe
sklepow, ich wyposaenie i programy lojalnosciowe.

A

_ elem podejmowanych dziatan
© jest ,zlowienie” klientéw i za-
trzymanie ich w sieci. Tylko taki
jest sposob na przezycie. Wielu kupcow
juz dawno to zrozumiato. ,Zamierzamy
sie rozwija¢, w tej chwili przygotowuje-
my trzy powazne projekty, powstana
sklepy zera”, ,mamy juz grunt, bgdziemy
budowaé¢ wtasne centrum handlowe”,
Linwestujemy w program lojalnosciowy”
- takie wiadomosci ciesza tym bardziej,
7e warunki w jakich kupcy dziataja nie-
wiele sie poprawily. Sieci jednak opraco-
wuja nowe koncepcje rozwoju, zaciagaja
kredyty, inwestuja zyski, chociaz nieraz

maja takze klopoty finansowe.

Ciekawa koncepcje rozwoju ma Re-
gionalna Sie¢ Handlowa Rawa z Pszczy-
ny, powstata w 1996 r. przez potaczenie
dwoch firm kupieckich. Firma prowa-
dzi supermarkety o powierzchni 600 -
1000 m%. Ma takze wiekszosciowe udzia-
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ty w spotce Maghurt prowadzacej ma-
gazyn centralny w Strumieniu (drugi
o powierzchni 10 tys. m? powstaje w Ru-
dzie Slaskiej).

Budujac sie¢, jej wiasciciele zatozyli
lokalizacje supermarketow gloéwnie
w osiedlach ustabilizowanych pod wzgle-
dem architektonicznym, zamknietych
urbanistycznie. Wigkszos¢ z 21 placo-
wek zlokalizowanych jest w takich osie-
dlach. ,Na dzisiaj jest to koncepcja stusz-
na, to zdaje egzamin” - moéwi Marian
Dtugajczyk, prezes zarzadu. Najblizsze
plany spolki zakladaja otwarcie 5 wla-
snych sklepow. W maju powstanie w Ru-
dzie Slaskiej obiekt o powierzchni
900 m2. Bedzie uruchomiony po pierw-
szym etapie budowy. Znajdzie si¢ w nim
pasaz handlowy, punkty gastronomiczne
i ustugowe. Nastepnym etapem bedzie
rozbudowa centrum, ktéra potrwa ok.
1,5 roku. Szacuje sig, ze inwestycja po-
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Wizytowkq spotki Rawa sq vrzedzene od zera
supermarkety pod nazwg Marpol 2000.

chionie okoto 6 min zi. Otwarcia nastgp-
nych sklepow planuje si¢ w Oswigcimiu
i Bytomiu.

Opracowano takze druga koncepcj¢
rozwoju sieci Rawa. Polega na wspotpra-
cy z partnerami majacymi obiekty zbli-
zone standardem do sieci. Umowa za-
klada rezygnacje partnera z czgsci swej
suwerennosci przez przyjgcie m.in. ze-
wnetrznych znamion Rawy, a dzial han-
dlowy Spotki w jego imieniu zawiera
umowy z dostawcami.

Firma rozpoczela dziatalnos¢ w jesz-
cze innym obszarze. Rozwija sie¢ fran-
chisingowa dla malych, dobrych sklepow.
W ramach umowy franchisingowej Rawa
oferuje kupcom m.in. zapewnienie profe-
sjonalnego doradztwa prawnego i podat-
kowego, dostep do preferencyjnych kre-
dytéow obrotowych i inwestycyjnych,
ubezpieczenia majatkowe na korzyst-
nych warunkach, zapewnienie dostepu
do profesjonalnych szkolen oraz know-
-how, udziat we wdrazaniu wlasnych ma-
rek handlowych i uczestnictwo w realiza-
cji jednolitej strategii marketingowe;j i re-
klamowej. Uczestnicy korzystaja z pa-
kietu franchisingowego, ktory obejmuje
m.in.: analize dziatalnosci handlowej,
mozliwo$¢ korzystania z wydiuzonych
terminow platnosci za towar.

Nalezacy do Rawy uczestnicy wno-
szq stala miesigczna oplate wynoszaca
200 zt. Obecnie w sieci jest 8 sklepow,
prowadzona jest weryfikacja kilku kan-
dydatow, a do konca tego roku zatozono
przyjecie 60 sklepow.

Preznie dziala i rozwija si¢ sie¢ fran-
chisingowa Rabat Bielsko-Biata. Caty
czas spolka przyjmuje nowe sklepy, ale
jednoczesnie prowadzi weryfikacje
uczestnikow i zdarzaja sie rowniez wy-
kluczenia z sieci, dlatego wprowadzanie
nowych nie powoduje znacznego przyro-
stu placowek. W 2000 r. zostato wyklu-
czonych 9 sklepow, natomiast przyjeto
13. Placowki, ktore przystapity do Ra-
batu odpowiadaja jego standardom pod
kazdym wzgledem. Przede wszystkim
jednak ich whasciciele sa $wiadomi po-
trzeby wspolpracy, wiedza, ze wobec roz-
wijajacej sie konkurencji samotnie nie
przetrwaja. Kupcy, ktorzy przystapili
w ub.r. do sieci zainwestowali w nowe
obiekty. Polowa z nich zostata zbudowa-
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na od podstaw przez wlascicieli. Juz na
etapie budowy Rabat Bielsko-Biala brat
udzial w ich aranzacji, wyposazaniu i za-
towarowaniu. Cho¢ trudno pochwali¢
sig duza liczbg placowek, to jednak ich

W Rabacie sg takze uczestnicy, kté-
rzy rozwijaja interesy, zwickszajac licze
prowadzonych przez siebie sklepow. Ich
pierwsze placéwki nalezqce do sieci
dziataja w lokalach dzierzawionych, ale

jakos¢ daje spolce wiele Poza

tym, co najwazniejsze, przekiada si¢ to
na zadowolenie klientow.

- Kilku wriesicey tomo Rubat Biclsko-Biala
wprowadzit do siedi program lojoluosciowy. Nu
ay onpologa?

- Zagrozenie konkurencia postawilo
nas przed takq alternatywq - wlasne
marki czy program lojalnosciowy, cze-
mu nadaé priorytet? Uznalismy, Ze na
wiasne marki przyjdzie czas, kiedy bg-
dziemy mieli pewnych, stalych klientow,
a Zeby ich mie¢ nalezy im zapropono-
waé co$ dodatkowego. W ubieglym roku
zlecilismy firmie Bujnowicz & Parine-
zy ie projekiu lojal-

kupey si¢ i nowe,
wlasne placowki przygotowane scisle we-
diug przyjetych w Rabacie standardow.

Proponowa wigcej
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nosciowego. Jego glownym celem bylo
nagradzanie naszych stalych klientow
zato, ze odwiedzaja sklepy Rabatu i do-
konuja zakupéw. Klienci otrzymujy
identyfikatory, stajq si¢ naszymi klubo-

- Nasi klubowicze otrzymuja takze
opusty przy korzystaniu m.in. z ustug
takich firm, jak Unipral (sie¢ pralni che-
micznych), Trendy (sie¢ salondw fry-
zjerskich), Hit Taxi. Na podstawie kart

wiczami i zbieraja naklejki.
otrzymania jednej naklejki jest okreslo-
ny koszyk zakupowy, przy czym (o nie
jest jedyna mozliwos¢. W cyklach dwu-

na to pozwoli.

Zrodla srodkow finansowych na bu-
dowg sklepow sa rozne. Kupcy inwestu-
ja wypracowane zyski oraz biorg kredyty.
Spotka Rabat wspiera ich wskazujac
bank, w ktorym moga uzyskaé dobre wa-
runki dotyczace kosztow obslugi kredy-
tu. Nie wszyscy jednak 2 tego korzystaja,
niektorzy maja wlasne dlugoletnie kon-

ment i jeden z trudnicjszych w opraco-
waniu tego programu. Program jest
wsparty takze konkursem radiowym.
Kazdego dnia klienci telefonicznie po-
daja ceny produktow wymienionych
przez dziennikarza. Za traliong ceng
sluchacz otrzymuje bon towarowy war-
tosci 50 z, ktory moze zrealizowaé
w sklepach sieci Rabat.

= Te clementy programe sq okreslone czaso-
wo. Co nastapi péiniei?

- Pewne jest, Z¢ raz rozpoczgty pro-
gram juz nigdy nie moze si¢ skonczyé.
Takie relacje sklepu z klientami musza.
byé kontynuowane i zachowane w sta-
Iym cyklu. Nie chcemy .zlapaé” klienta
na okreslony czas, cheemy go po prostu
zatrzymac u siebie. S to dla nas po-

rabat przy za-  wazne i kosztowne inwestycje, ale mniej
kupow w okreslonych centrach ogrodni-  kosziuje utrzymanie stalego klienta, niz
czych, KFC i Pizza Hut. pozyskanie nowego.
B i P ~ Juki
y dostep gy
k lskiom? Klubo Rabat?

tygodniowych odbywajq si¢ p i
Kklubowe. Klienci kupujacy produkty ob-
Jete promocja, niezaleznie od ich ceny,
otrzymuja naklejki. Okreslona liczba na-
klejek upowaznia do nagrody. Sukces
calego przedsigwziecia zawdzigczamy
sprzedawcom. Na ich szkolenie polozy-
li$my duzy nacisk, aby dobrze zaprezen-
towali klientom zasady programu.

- Oczywiscie. Wybierajac partne-
6w, brali$my pod uwagg nie tylko skle-
py zlokalizowane w Bielsku Biatej. Mu-
simy dbaé o klientow z calego rejonu
(m.in. Wadowic, Oswigcimia, Zywea),
w ktorym dzialaja nasze sklepy. Wybra-
lismy takie firmy ktore posiadaja roz-
winigta sie¢. Byl to bardzo wazny ele-

- Dotychczas wydalismy 230 tys.
karto-identyfikatoréw. Ogromna ich
ilosé juz wrécila do nas. Na ich podsta-
wie tworzymy bazg danych, ktora umoz-
liwi nam blizsze poznanie naszych kli-
entow, pozwoli nam poznaé i lepiej za-

spokaja¢ ich potrzeby.
= Dzigkujo za rozmowy. W owit
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takty z bankami, maja w nich konta i nie
raz juz zasilali si¢ kredytami,

W rejonie dzialania Rabatu jest dos¢
silna konkurencja. Dzialajg m.in. sklepy
dyskontowe Biedronka, Plus, Sesam. Nie
ma na razie hipermarketow. Obecnie
w samym Bielsku-Bialej jest wydanych
7 decyzji na budowe obiektow wielko-
powierzchniowych. Trzy inwestycje sg
juz realizowane. Zarzad Rabatu i kupcy
obawiaja si¢ ich otwarcia, ale maja na-
dziejg, ze nie wszyscy klienci odejdg
do super- czy hipermarket6w i zabiegaja
o to, aby klienci, ktorzy pozostang przy
drobniejszym handlu, zostali w sklepach
Rabatu. Dlatego tez spolka zainwesto-
wala w program loj i
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Karta Rawa to oloment progrome

Iojulnosciowego, ktérym objete
Iy takie sklopy ramchisingowe.

Biezacy rok sie¢ chee zamknag liczba
75 sklepow. Patrzac na przyrost jaki jest
dotychczas, jest to plan bardzo ambit-
ny, jesli jednak do niedawna spotka mu-
siala wychodzi¢ naprzeciw kupcom, dzis

liczby sklepow w Polsce, mozna zauwa-
2y¢, ze w ubieglym roku spadek liczby
sklepow malych, érednich i duzych byl
znacznie mniejszy. Moze wkrotce trend

inwestycje sprawiaja, Ze na rynku jest

miejsce dla polskich sieci i tylko od nich

zalezy na ile potrafia je zajué.
Przedstawione sieci sy dzisin slecin

oni isg wej-
sciem do sieci.

Juz wkrotce Rabat uruchomi wlasny
obiekt w ramach spotki akeyinej. Bedzie
on poza Bielski W tere-

P y zostanie iej zatrzy-
many. Zdaniem Marii Krgciny, prezes
Rabatu, podejscie do klientow, $wiado-
mosé i dyscyplina kupcow oraz wlasciwe

mi ale juz zaczgly wycho
dzi¢ poza dotychezasowe granice swego
dzialania. Wiele sicel ma ambicje stac
sig ogdlnopolskimi ot

nie gdzie jeszcze nie ma sklepow nalezq-
cych do Rabatu. Bedzie Lo, polozone na
gruncie spolki, centrum handlowe,
w kiorym znajdzie si¢ supermarket o po-
wierzehni 1300 m’ oraz galeria.

Nie sposob opisa¢ inicjatywy wielu
jeszcze sieci z roznych regionow Polski.
Dostosowujac si¢ do lokalnych potrzeb
i mozliwosci inwestuja i rozwijaja si¢
w rozny sposob. Buduja wilasne sklepy,
a nawet magazyny, modernizujg i kom-
puteryzuja sklepy, szkola personel. Co-
raz powszechniej inwestuja takze w pro-
gramy lojalnosciowe. Dzialajaca na Po-
morzu Zachodnim sie¢ Berti wprowa-
dzila w lutym br. Ziota Karte Berti, na
ktorej konsumenci zbieraja punkty i wy-
mieniaja na nagrody. W ten sam sposob
w sklepach Rawy funkcjonuje Karta Ra-
wa. Dotychczas wydano ich srednio ok.
2000 w kazdej placowce. Sg to karty
imienne i bezterminowe. W lutym br.
karty wprowadzil Rabat Bielsko-Biala;
w jednym z jego sklepow obroty w krot-
kim czasie wzrosly o 40%. Z kolei sie¢
Chata Polska w ramach programu lojal-
nosciowego oferuje klientom karty raba-
towe 3%, ale rabat ten mozna otrzymac¢
przy kazdym jednorazowym zakupie to-
war6w o minimalnej wartosci 25 zl.

Poréwnujac dane CAL Company As-
sistance z ostatnich trzech lat, dotyczace
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