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Sprzedaz pozapaliwowa motorem rozwoju sieci paliwowych -
Carrefour kresli wizje franczyzy dla stacji paliw

Rozmowa z Krzysztofem Lagowskim, dyrektorem Sklepéw Convenience w Carrefour Polska.

Na czym polega atrakcyjnos¢ konceptu sklepéw na stacjach paliw zaproponowanego przez
Carrefour? Jakie sa najsilniejsze z jego argumentow?

Sprzedaz pozapaliwowa zyskuje coraz wigksze, wrecz strategiczne znaczenie w rozwoju sieci paliwowych.
To efekt zmian rynkowych, ktére spowodowaty, ze wytaczna sprzedaz paliw nie pozwala osiagnac
wymaganej rentownoSci. Naktadaja sie na to metatrendy spoteczne (m.in. wzrost mobilnosci, rosnace
wydatki poza domem, wzrost liczby jedno- i dwuosobowych gospodarstw domowych) oraz zmieniajace si¢
preferencje klientéw (powszechnie, czeste zakupy produktéw do biezacej konsumpcji, wzrost znaczenia
jakosci obstugi, poszukiwanie wygody i szybkosci zakupdw), ktére wspieraja rozwdj formatu convenience.
Dodatkowym impulsem jest potrzeba przyciagnigcia na stacje klientéw korzystajacych z samochodéw
elektrycznych, ktorych liczba bedzie si¢ dynamicznie zwigksza¢. Operatorzy stacji paliw w Polsce
umiejetnie wykorzystuja tg ewolucje rynku, rozwijajac segment sprzedazy spozywczej 1 gastronomii.
Moga samodzielnie rozwijac ten segment (mamy takie przyktady) lub co jest najpopularniejsza strategia,



wspotpracowaé z wyspecjalizowanymi sieciami w celu zwigkszenia ruchu na stacji, wzrostu marzy 1
poprawy wydajnosci operacyjnej. Taka wspétpraca nie tylko minimalizuje ryzyko, dostarcza know-how,
ale od razu oferuje tez wiarygodnosS¢ silnej marki spozywczej 1 wysoki standard obstugi klienta, co
organicznie wymaga wieloletniego wysitku, nawet przy sprzedazy markowego paliwa. W Grupie Carrefour
mamy wiele przyktadéw wspdtpracy z koncernami paliwowymi 1 niezaleznymi operatorami stacji paliw.
Na poszczegdlnych rynkach wystepuja ré6zne modele, jednak wsp6lnym mianownikiem sukcesu jest
zasada, ze kazdy partner daje to, co robi najlepiej. Wsrdd silnych stron konceptu sklepu Carrefour Express
na stacji paliw wskazatbym na silng marke spozywcza, ktéra posiada w portfolio zréznicowane formaty
sklepéw: od hipermarketéw, przez supermarkety, sklepy hurtowo-dyskontowe, sklepy osiedlowe oraz sklep
internetowy, przyciaga klientéw wysokim standardem obstugi i szerokim, zr6znicowanym asortymentem
produktéw i ustug. Bardzo wazna jest tez elastycznos¢, dostosowanie konceptu i oferty do specyfiki
mikrorynku danej stacji. Majac taka bazg, mozemy ostatecznie przekonac naszych kontrahentéw
korzystnymi warunkami i partnerskim modelem wspotpracy.

Jak wykorzystywany jest know-how miedzynarodowej sieci dla wzrostu sprzedazy? Na wzrosty
jakiego rzedu mozna liczy¢ po przystapieniu do waszej sieci?

Niczego nie pozostawiamy przypadkowi. Do kazdego partnera podchodzimy bardzo indywidualnie,
wykorzystujac jego unikatowa wiedze¢ dotyczaca lokalnego rynku. Jednocze$nie czerpiemy z do§wiadczen
Carrefour na zagranicznych rynkach oraz synergii omnikanatowe] sieci handlowej. Dla nas sklep
convenience na stacji to znacznie wigcej niz lokalizacja, szybko$¢ i cena. W Carrefour rozumiemy, ze dzi$
klient oczekuje wysokiej jakosci oferty, pozytywnych doSwiadczen zakupowych oraz bezpieczenstwa, co
w ostatnim okresie nabralo szczegélnego znaczenia. Odpowiedzia jest wtasciwa aranzacja, dobor
asortymentu, merchandising, atrakcyjna wizualizacja 1 logistyka ze stabilng ciagloScia dostaw. W efekcie
nasz koncept sklepu na stacji paliw jest przygotowany tak, by maksymalizowa¢ jego obroty. Dzigki
takiemu podejSciu po wdrozeniu konceptu CarrefourExpress obrot sklepu wzrasta 30-80%. Jest to
oczywiscie uzaleznione od lokalizacji, powierzchni sprzedazy, misji zakupowej konkretnego sklepu i jego
»punktu startowego”. Co wazne, pozostawiamy wlascicielowi swobode¢ ksztaltowania cen, co jest
szczegllnie wazne w przypadku partneréw franczyzowych.

Na jaka pomoc moga liczy¢ wasi partnerzy np. w znalezieniu lokalu, projektowaniu sklepu czy
komplementacji jego wyposazenia?

Grupa naszych manageréw na state pracuje nad rozwojem sieci Carrefour w calej Polsce, obserwujac
trendy, biezaca sytuacj¢ 1 pojawiajace si¢ na rynku okazje. Aktywnie poszukujemy przedsigbiorcow
zainteresowanych wspélpraca, atrakcyjnych lokalizacji i wspieramy partneréw, ktérzy juz z nami
wspotpracuja. Osoby zainteresowane nawiazaniem partnerstwa franczyzowego moga liczy¢ na nasza
pomoc i wsparcie analityczne juz na etapie wyboru lokalizacji. Kazda z nich jest oceniana pod katem
potencjatu 1 mozliwoSci osiagnigcia rentownosci, tak dla franczyzobiorcy, jak 1 Carrefour. O wyniku
analizy informujemy naszego partnera i to do niego nalezy zawsze ostateczna decyzja. Do wsparcia w
wyposazeniu sklepu podchodzimy bardzo pragmatycznie. W zaleznoSci od formatu i wybranego rodzaju
umowy nasi franczyzobiorcy moga liczy¢ nawet na petne, 100-proc. wyposazenie sklepu przez Carrefour.
Tak moze sig¢ dzia¢ zwlaszcza w przypadku zupelnie nowego sklepu, gdy wspdlnie ustalamy zgodny z
konceptem Carrefour layout sklepu, opracowujemy kompletna list¢ wyposazenia i podziat kosztow
pomiedzy siec, partnera i sugerowanych dostawcow. Jezeli jednak sklep juz dziala, to czgsto
wykorzystujemy dobre, istniejace wyposazenie, doktadajac elementy charakterystyczne dla naszego
konceptu, np. stoisko alkoholowe, kasy czy lady chtodnicze. Nowy lokal w naszej sieci wyposazamy tez
oczywiscie w materialy marketingowe, natomiast po stronie partnera jest najczesciej jego dostosowanie
czy niewielki remont, jesli lokal takiego wymaga.

Jak przebiega sam proces rebrandingu sklepu? Czy sklep dlugo pozostaje nieczynny?

Carrefour posiada doskonalg ekipg fachowcéw wyspecjalizowanych w otwarciach nowych placéwek, ktéra
wspiera wiasciciela w przygotowaniach do rebrandingu czy otwarcia zupetnie nowego sklepu. Prace sg tak
zorganizowane, by umozliwi¢ biezaca prace, wstrzymanie sprzedazy jest konieczne jedynie w celu



instalacji systemu kasowego. Wszelkie zmiany sg robione etapami i w uzgodnieniu z wiascicielem. W
zaleznos$ci od wielkosci i formatu nasza ekipa adaptuje sklep od jednego do nawet czterech tygodni.
Najkrocej w przypadku sklepu na stacji paliw, a najdtuzej gdy chodzi o duzy sklep convenience. W trakcie
tego procesu nasi ludzie jednoczes$nie zaczynaja szkoli¢ caly personel z zasad obowigzujacych w danym
koncepcie 1 obstugi systemow. Profesjonalizm 1 fachowos¢ ekipy Carrefour byly wielokrotnie doceniane
przez naszych partneréw z czego jestem bardzo dumny.

Czy pomagacie w szkoleniach przedsiebiorcow i ich pracownikow. Jakie zapewniacie wsparcie
marketingowe?

Personel sklepéw franczyzowych moze liczy¢ na wieloetapowe szkolenia, ktére zaczynaja si¢ przed
otwarciem nowej placowki i trwaja przez caty okres wspotpracy. Pierwszym krokiem jest szkolenie dla
wiasciciela - kierownika sklepu, czyli 2 dniowy modut teoretyczny w naszej centrali (obecnie online)
obejmujacy wiedz¢ o koncepcie Carrefour, procedury zamowien 1 logistyki dostaw, reklamacje oraz
systemy: informatyczne, kasowe i zarzadzania zapasami. W razie potrzeby kierownik moze tez liczy¢ na
praktyczng weryfikacje tej wiedzy w jednej z placowek Carrefour. Kolejny etap obejmuje 7-10 dniowe
szkolenie dla personelu. W trakcie przygotowan do otwarcia sklepu przeprowadzaja je nasi eksperci,
ktorzy szkola pracownikéw z procedur obstugi klienta, zaméwien, przyjmowania dostaw czy
zatowarowywania. Personel poznaje tez zasady merchandisingu i zachowan zakupowych klientow.
Wiasciwe utozenie produktéw ma bowiem bezpoSredni wptyw na wzrost sprzedazy i marzg. Pracownicy sa
tez szkoleni z zasad obowiazujacych w danym koncepcie, estetyki ekspozycji towaru, jego widocznosci,
prawidtowosci cen, estetyki przestrzeni sklepu 1 obstugi systeméw informatycznych. W dniu otwarcia nasi
specjaliSci czuwaja nad ptynnym wiaczeniem sklepu do sieci Carrefour i wspieraja prace personelu. W
kolejnych dniach w placéwce pozostaje jeden z naszych ekspertow czuwajac nad jej dziataniem. Po
zakonczeniu tego etapu kierownik sklepu moze liczy¢ na stale wsparcie managera regionalnego Carrefour.
Na podstawie analiz i badait mozemy na biezaco sugerowac, jak powinna by¢ skonstruowana oferta i
proponowa¢ jej modyfikacje, tak by najskuteczniej przyciagnaé klienta. O tym, czy udaje nam si¢ robic to
skutecznie najlepiej Swiadcza opinie naszych partneréw, sposrdd ktorych wielu przyznaje, ze know-how
Carrefour spowodowat duza ewolucje w ofercie ich sklepéw. Jednoczes$nie zapewniamy franczyzobiorcom
wsparcie marketingowe przygotowujac oferty promocyjne dostosowane do specyfiki ich sklepéw czy
mozliwos$¢ uczestniczenia w ogélnopolskich ofertach promocyjnych, ktére wspieramy kampaniami w
internecie, radiu 1 telewizji. OczywiScie wyposazamy ich tez w materiaty graficzne.

Jaki macie wplyw na asortyment po6tki sklepowej w placowce partnera? Jak sprzedaz marek
wlasnych wplywa na zysk sklepu? Jakie marki wlasne oferujecie partnerom? Jak powinny by¢
eksponowane i jakim POS wsparte?

Jak wspomnialem juz wczesniej, cyklicznie analizujemy produkty dedykowane do poszczegdlnych
formatéw, dzigki czemu dynamicznie dostosowujemy ofertg do potrzeb klientow. W 70-80% asortyment
obecny na pétkach to najlepiej rotujace produkty w swoich kategoriach, ktére sa dostgpne we wszystkich
sklepach. Pozostata czg$¢ to produkty lokalne oraz specyficzne dla misji zakupowej konkretnej placowki.
Nasi partnerzy maja dowolno$¢ w doborze asortymentu, niemniej przekazujemy im nasze sugestie
wynikajace z wieloletniego know-how Carrefour. To, czy skorzystaja z tych rad, w duzym stopniu
warunkuje odniesienie sukcesu i wzmocnienie pozycji na lokalnym rynku. Bazujac na naszym
doswiadczeniu, wiemy, ze bardzo dobre jakoSciowo produkty marki wiasnej Carrefour, dzigki bardzo
konkurencyjnym cenom, staja si¢ wyréznikiem naszych sklepéw. W ramach marki wlasnej oferujemy
produkty réznych kategorii, poczawszy od napojow, sokéw, wdd przez nabial, produkty Swieze oraz petng
game suchych, po tak wymagajace jak weganskie, bezlaktozowe, bezcukrowe oraz produkty BIO, na ktére
klienci zwracaja coraz wigksza uwage. Sa one odzwierciedleniem najnowszych trendéw rynkowych, a
takze sednem realizowanej przez nasza marke strategii transformacji zywieniowej. To wtasnie zywnos¢
wysokiej jakoSci, wytworzona w sposOb zréwnowazony, majaca pozytywny wptyw na nasze zdrowie,
bedzie w najblizszych latach cieszyta si¢ rosnacym zainteresowaniem klientéw i decydowata o wyborze
sklepu. W tym elemencie oferta Carrefour szczegdlnie wyrdznia si¢ na rynku.



W hipermarketach Carrefour testowany jest nowy koncept — strefa outlet: czy wasi partnerzy,
oczywiScie w zaleznoSci od lokalizacji, rowniez moga liczy¢ na jego uruchomienie?

Strefy OUTLET to szeroka oferta, obejmujaca kilkaset produktow, dla oséb poszukujacych wyjatkowo
korzystnych okazji zakupowych, z rabatami do 70%. Ceny rozpoczynaja si¢ tu juz od 1 zi, a klienci maja
do dyspozycji m.in. artykuly wyposazenia wngtrz, dekoracyjne, sportowe, dla domu, zabawki czy
RTV/AGD. Strefy OUTLET testujemy obecnie w trzech najwigkszych hipermarketach Carrefour. Ciesza
si¢ bardzo duzym zainteresowaniem i po zakonczeniu pilotazu bedziemy podejmowaé decyzje o dalszym
rozwoju tego konceptu. Carrefour rozwija réwniez sklepy Supeco, format, ktéry taczy w sobie model
dyskontu 1 hurtowni, co przektada si¢ na szeroka oferte produktéw w atrakcyjnych cenach. Jest ona
skierowana zaréwno do klientéw indywidualnych, jak i klientéw biznesowych prowadzacych dziatalno$¢
gospodarcza w handlu czy gastronomii. Te dziatania sg elementem strategii omnikanatowosci, ktéra polega
na oferowaniu klientom mozliwosci zakupéw w réznych formatach, od matych osiedlowych sklepéw
poprzez supermarkety, hipermarkety, sklepy specjalistyczne oraz online. Ta strategia umozliwia rowniez
naszym partnerom franczyzowym prowadzenie sklepéw w réznych formatach. Dlatego tez w ramach
franczyzy oferujemy m.in. format supermarketu, ktory przeznaczony jest dla przedsigbiorcow
dysponujacych lokalem o powierzchni co najmniej 500 m?. Z kolei ci, ktorzy nie posiadaja tego typu
obiektu, a sg zainteresowani prowadzeniem duzego sklepu, moga przejaé w pelni wyposazony supermarket
dziatajacy sieci wtasnej Carrefour. Przeciwng opcja jest format Globi, niewielki, ale wszechstronny sklep
w matej miejscowosci lub na wsi. Jego cechg charakterystyczng jest niewielkie zaangazowanie finansowe
franczyzobiorcy. Oferujemy tez ajencyjny model prowadzenia sklepu, ktéry jest szczegdlnie atrakcyjny
dla os6b chcacych prowadzi€ sklep, ale majacych ograniczony kapital na start. Strategia omnikanatowa
generuje rOwniez szereg synergii operacyjnych (np. logistycznych) co jest nasza unikalng przewaga na
polskim rynku i daje okreSlone korzySci réwniez naszym partnerom franczyzowym. Osoby zainteresowane
szczegdtami zachgcam od odwiedzenia naszej strony internetowej.

Jak dzi$ rozumieé format convenience? Czym rozni sie od tego sprzed 30 lat, gdy zawital na stacje
paliw w Polsce? Czym rézni sie taki koncept na stacjach przy trasach tranzytowych od tego na
stacjach niezaleznych?

Co do zasady, sklepy convenience wyrdznia si¢ na podstawie 4 elementéw: lokalizacji (blisko domu, pracy,
w drodze), asortymentu (art. spozywcze, alkohol, tyton, dania gotowe na wynos czy na miejscu),
organizacji (mata powierzchnia i szybka obstuga) oraz godzin otwarcia (codziennie, dtugie godziny
otwarcia). Z doSwiadczen firm paliwowych wynika, ze otwarcie si¢ na handel detaliczny w formule
convenience jest dla nich korzystne i coraz bardziej oczywiste, cho¢ oczywiscie nie pozbawione wyzwan.
Na plus przemawia fakt, ze polski rynek FMCG oraz sklepow convenience jest relatywnie stabilny, rosnacy
1 pozbawiony cyklicznosci. Jak wspomnialem juz w naszej rozmowie, stabilny wzrost jest tu wspierany i
napedzany przez korzystne trendy konsumenckie: nowy model rodziny, szybkie tempo zycia oraz
zwigkszenie zainteresowania klientéw zdrowiem i ekologia. Z perspektywy ostatnich lat widzimy réwniez
ewolucje konceptu sprzedazy convenience w trzech podstawowych wymiarach: oferty, klientéw 1 formatu.
Klasyczna oferta produktéw impulsowych z do$¢ wysokimi cenami (tzw. premia za convenience) zmienia
si¢ na korzys¢ oferty uniwersalnej obejmujacej m.in. produkty Swieze i cenowo zblizonej do
supermarketéw (proximity). Ponadto, coraz wigcej graczy convenience stara si¢ rozwinaé kompetencje
szybkiej gastronomii, oferujac kawe, hot-dogi czy kanapki. W perspektywie klienckiej sieciom sklepow
convenience coraz czgiciej zalezy na regularnych wizytach lojalnych klientéw, zwigkszajacych koszyk
zakupowy. To wyraZznie odréznia si¢ od wczeSniejsze]j strategii nastawionej na duzy ruch ,klientéw w
drodze”, charakteryzujacych si¢ impulsowa i niewielka transakcyjnoScia. Z kolei najmniej zmian
obserwujemy w obszarze formatu, gdzie roznica polega jedynie na tym, ze obecnie format jest doktadniej
dostosowywany do specyfiki danej lokalizacji. Przy czym widz¢ prawidlowos¢, ze im bardziej dojrzaty
rynek, tym wigksze zr6znicowanie formatow.

Jaka role w dzisiejszym punkcie convenience spelnia kacik gastronomiczny? Jak powinien by¢é
wyposazony i zaaranzowany? Jaka role gra tu organizacja sprzedazy samoobstugowej?



Sposréd podmiotéw, ktore nie specjalizuja si¢ w gastronomii, a posiadaja ja w ofercie, stacje paliw sa
najwigkszym kanatem tak definiowanego rynku. Warto tez zwréci¢ uwagg, ze z oferty kacika
gastronomicznego czgsto korzystaja lokalni klienci. Dlatego operatorzy stacji, skupiaja si¢ coraz bardziej
na rozwoju sprzedazy produktéw i ustug gastronomicznych. Wszystkie sieci stacji paliw starajq si¢
zaproponowac tu nowoczesne rozwigzania 1 czgsto wspoétpracuja ze znanymi markami. OczywiScie klienci
oczekuja szybkiej obstugi oraz gwarantowanego poziomu obstugi i jakosci. Z perspektywy moich
doswiadczen oraz migdzynarodowego know-how marki Carrefour moge wymieni¢ przynajmniej kilka
dzwigni dla sukcesu kacika gastronomicznego, wynikajacych ze wspominanych wczesniej strategii
omnikanalowe] oraz transformacji zywieniowe]. Juz wkrétce wptyw na wzrost sprzedazy w tym segmencie
bedzie mieé zbieranie zamdwien online, gotowos¢ dowozu do klienta oraz wykorzystanie potencjatu
komunikacyjnego medidw spotecznoSciowych. Oferta bedzie rozbudowywana w kierunku zdrowia,
ekologii i dobrego samopoczucia, dostosowana do lokalnych preferencji, w tym sezonowosci produktow.
Dlatego Carrefour, wspolnie ze swoimi partnerami franczyzowymi, chce koncentrowac si¢ na statych
klientach i budowa¢ z nimi dtugofalowe relacje, gdyz badania wskazuja, ze powracajacy klienci wydaja o
67% wigce] niz nowi, a koszt pozyskania nowego klienta jest 5-10 razy wigkszy w poréwnaniu do
utrzymania dotychczasowego.

Jakie trendy na rynku sprzedazy paliw ksztaltuje pandemia koronawirusa? Jakie warunki musza
by¢ spelnione, by punkty waszych partneré6w wzbogacily sie o sprzedaz click&collect?

Obecna pandemia spowodowata mechanizmy, ktére obserwujemy sklepach Carrefour Express. Zmienity
si¢ kryteria zakupowe, priorytetem dla klientéw stato si¢ bezpieczeristwo zakupéw. Konsekwencja
operacyjna jest umozliwienie zakupu wszystkich potrzebnych rzeczy podczas jednej wizyty. Pojawily si¢
tez nowe zwyczaje, czyli kupowanie w wigkszych iloSciach 1 rzadsze, co 2-3 dni, wizyty w sklepie.
Jednocze$nie obserwujemy wigksza racjonalnos¢, udziat zakupéw impulsywnych zmniejszyt si¢ na korzys¢
tych z listy. Modyfikacji ulegl tez asortyment, zwigkszyt si¢ popyt na produkty do gotowania w domu,
wzrosto znaczenia zdrowego odzywiania i zdrowej zywnoSci oraz zapotrzebowanie na §rodki czystosci.
Doswiadczenie pandemii to po czgSci zagrozenie, ale rowniez szansa dla lokalnych sklepow convenience,
gdyz klienci w poszukiwaniu bezpieczenistwa oraz mozliwoSci szybkich i wygodnych zakupéw coraz
bardziej preferuja mniejsze, sasiedzkie sklepy. Dlatego Carrefour intensywnie pracuje nad modyfikacja
asortymentu, rozszerzeniem mozliwosci realizacji zakupéw za poSrednictwem aplikacji mobilnej ,,Mdj
Carrefour" w sieci franczyzowej oraz sukcesywnym wdrazaniem ustugi click &collect.

Dziekujemy za rozmowe!

Z pelng oferta Carrefour mozna zapozna¢ si¢ na organizowanych w Warszawie przez Polska Izbe
Paliw Plynnych Mig¢dzynarodowych Targach STACJA PALIW.

WIECEJ CZYTAJ W ,,PALIWACH PLYNNYCH” - W DODATKU FRANCZYZA
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