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stacja-benzynowa-convenience-store i gastronomicznych oraz subskrypcji newslettera

Dotgcz do nas:
facebook.com/Stacja Benzynowa & Convenience Store

W cieniu wielkiej polityki

Im dtuzej obserwuje rynek paliw, tym wyrazniej dostrzegam pewna,
prawidlowosc: o jego kondycji coraz czesciej decyduja wydarzenia,
ktorych zrodet nalezy szukac daleko poza gospodarka. Bezpieczeristwo
energetyczne nie jest abstrakcyjna kategoria polityki miedzynarodowej,
lecz fundamentem stabilnosci ekonomicznej. Wystarczy zaktocenie
zeglugi w strategicznym przesmyku, zmiana amerykanskiej polityki
sankcyjnej czy interwencja fiskalna krajowego ustawodawcy, aby
dotychczasowe kalkulacje wymagaty zasadniczej rewizji.
Jednym z najwazniejszych wydarzen na krajowym rynku jest przyjecie
ustawy o podatku od nadzwyczajnych zyskow ze zbycia paliw ciektych.
Rozwiazanie chociaz ma charakter czasowy, moze jednak niepokoic
biznes. Panistwo ma prawo reagowac na kryzys, ale powinno pamietac,
ze przewidywalnosc prawa warunkuje dtugoterminowe inwestowanie.
Szezegolnie w sektorze paliwowym, gdzie naktady kapitatowe sa wysokie,
a okres ich zwrotu liczony w latach.

Rownolegle obserwujemy rosnaca przewage geopolitycznego
pragmatyzmu nad deklarowana konsekwencja polityczna. Porozumienie
USA z Rosja w sprawie dostaw oleju napedowego, potaczone ze
zkagodzeniem czesci amerykariskich sankcji, jest wymownym przyktadem
tej tendencji. Jeszeze niedawno ograniczanie rosyjskich przychodow
z eksportu surowcow stanowito istotny element zachodniej strategii
nacisku na Moskwe. Dzis Waszyngton dopuszcza zwiekszenie dostaw
rosyjskiego diesla, liczac na ztagodzenie presji cenowej. Nie rozwiazuje
to jednak problemow globalnego rynku. Najpowazniejszym pozostaje
konflikt wokot Ciesniny Ormuz. Wywotana nim niepewnosc przestata byc
jedynie czynnikiem towarzyszacym dzialalnosci gospodarczej, stajac sie
istotnym sktadnikiem ceny.

Wszystkie trzy zjawiska taczy wspolny mianownik: coraz silniejsze
przenikanie sie polityki, bezpieczenstwa energetycznego i gospodarki.
Jestem przekonany, ze w obecnych realiach przewage beda zdobywac
przedsiebiorstwa potrafiace budowac odpornosc na krotkookresowe
wahania koniunktury. Nie tudze sie, ze Swiatowy rynek paliw stanie
sie wkrotce bardziej przewidywalny. Zbyt wiele zalezy od interesow
politycznych, ktorych trwaltosé bywa znacznie mniejsza niz cykl
inwestycyjny przedsiebiorstwa.

7 ta mysla zapraszam Panstwa do lektury najnowszego wydania
L.Stacji Benzynowej & Convenience Store”. Przygotowalismy publikacje
poswiecone zagadnieniom, ktore ksztattuja wspotczesny rynek i maja
znaczenie dla codziennego prowadzenia biznesu stacyjnego. Wierze, ze
beda nie tylko zrodtem wartosciowych informacji, lecz takze inspiracja do
wiasnych przemyslen i decyzji.

Zycze Paristwu interesujacej lektury.
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AMIC Energy wprowadzit
jesienne nowosci do oferty
Food Point

Sie¢ AMIC Energy rozszerzyta oferte gastronomiczng Food Point
o nowe produkty. Jesienne zmiany objety zaréwno przekaski na ciepto,
jak i napoje oraz stodkie dodatki.

Do menu wprowadzo-
no Big Dog Gyros z sosem

czosnkowo-jogurtowym, sta-
nowigcy kolejng propozycje
w kategorii hot dogéw. W sezo-
nowej ofercie napojéw po-
jawit sie syrop Pumpkin
Spice, wykorzystywany
do przygotowywania
kaw smakowych,
m.in. latte. Asorty-
ment  uzupetnito
réwniez ciastko

z jabtkiem. Nowo-
$ci zostaty wiaczone
do jesiennej oferty
gastronomicznej  roz-
wijanej na stacjach AMIC
Energy pod marka Food Point.

PERN i ORLEN zacieSnity
wspotprace w zakresie
bezpieczenistwa

PERN i ORLEN zawarty porozumienie dotyczace wzmocnienia ochrony
strategicznej infrastruktury energetycznej. Wspdtpraca objefa
dziatania stuzace zwiekszeniu bezpieczenstwa krajowego systemu
paliwowego.

m—

>

organizacje wspélnych szkolen

oraz wykorzystanie nowych
technologii wspierajacych
ochrone infrastruktury.

Celem wspdtpracy byto
usprawnienie koordyna-
cji dziatan obu spétek
oraz zwiekszenie odpor-
nosci infrastruktury od-
powiedzialnej za trans-
port, magazynowanie
i przetwarzanie surowcéw
energetycznych. Umowa sta-
nowita kolejny element dziatan
PERN na rzecz ochrony infra-
struktury krytycznej, realizowa-
nych réwniez we wspdtpracy ze
stuzbami panstwowymi i ope-
ratorami infrastruktury.

Porozumienie przewidywa-
to wymiane informacji o po-
tencjalnych zagrozeniach,
rozwijanie dobrych praktyk,
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Circle K rozpoczat
wezwanie na akcje

Grupy Zabka

Circle K Polska, nalezaca do kanadyjskiego koncernu Alimentation
Couche-Tard, rozpoczeta wezwanie na sprzedaz akgji Grupy Zabka.
Warto$¢ planowanej transakcji oszacowano na okoto 32,6 mid zt.

Zapisy w wezwaniu rozpoczety
sie 27 sierpnia 2026 roku. Cena
zostata ustalona na 32 zt za
akcje. Akcjonariusze posia-
dajacy tacznie okoto 57
proc. udziatéw zobowig-
zali sie do ich sprzeda-
zy. Planowane przeje-
cie obejmowato Grupe
Zabka, zarzadzajaca sie-
cig ponad 13 tys. sklepéw
w Polsce i Rumunii. Ali-
mentation Couche-Tard za-
powiedziat zachowanie marki
Zabka, modelu franczyzowego
i dotychczasowej struktury za-
rzadzania. Finalizacja transakgji
wymagata uzyskania odpo-
wiednich zgéd regulacyjnych.

Kon-

cern zaktadat zakorczenie pro-
cesu najpézniej w grudniu 2026
roku.

MOYA osiagneta liczbe
550 stacji w Polsce

Sie¢ MOYA, nalezaca do spotki
placéwek. Jubileuszowy obiekt

Anwim, powiekszyta sie do 550
zostat uruchomiony w Lublincu,

a firma zapowiedziata dalszy rozwdj sieci wtasnej i franczyzowej.

Nowa stacja zostata wyposa-
zona w dystrybutory benzyny,
oleju napedowego i AdBlue,
a takze stanowisko szybkiego
tankowania pojazdéw ciezaro-
wych oraz parking dla samo-
chodéw TIR. Na jej terenie
uruchomiono catodo-
bowy sklep, strefe
gastronomiczng
Caffe MOYA i kasy
samoobstugowe.
Sie¢, obecna na
polskim rynku od
2009 roku, roz-
wijata  réwnolegle
oferte  pozapaliwo-
w3, ustugi dla klien-
téw flotowych oraz roz-
wigzania cyfrowe. Anwim

kontynuowat takze budowe in-
frastruktury fadowania pojaz-
déw elektrycznych pod marka
MOYA energia.

N T,



https://amicenergy.pl/pl
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JFinancial Times” ujawnit
kulisy nieudanej transakcji
ORLENU

Brytyjski ,Financial Times” przedstawit szczegoty niezrealizowanego
kontraktu na zakup wenezuelskiej ropy przez Orlen Trading
Switzerland (OTS). Sprawa dotyczyta przedpfaty w wysokosci 230 min
dolaréw oraz rozliczen z udziatem posrednikéw i kryptowalut.

ropy o wartosci 345 min dola-
réw. Wedtug ustalen dziennika
cze$¢ srodkdédw przekazanych
posrednikom zamieniono na
stablecoin USDT. Pomimo
wystania tankowcéw do
Wenezueli zakontraktowa-

na ropa nie zostata dostar-
czona. ORLEN zakonczyt
wspdtprace W marcu 2024
roku i rozpoczat dziatania
zmierzajgce do odzyskania pie-
niedzy. Sprawa stata sie przed-

Pod miotem postepowania karnego

PANORAMA

Skolim zapowiedziat
otwarcie drugiej
stacji paliw

Konrad Skolimowski, znany jako Skolim, zapowiedziat uruchomienie
kolejnej stagji paliw pod wtasng marka. Nowy obiekt miat powstac
w Olecku, w wojewddztwie warmirisko-mazurskim.

Informacje o planowanej inwe-
stycji artysta przekazat pod-
czas rozmowy z internetowym
twércg Lokkerem. Nie ujawnit
jednak doktadnego termi-
nu otwarcia ani szczegd-
téw dotyczacych lokaliza-
cji i wyposazenia obiektu.
Pierwsza stacja Skolima
rozpoczeta dziatalnosc jesie-
nig 2025 roku w Czeremsze,
w  wojewddztwie podlaskim.
Placéwka wyrézniata sie ré-
zowg identyfikacja wizualng
i ofertg pozapaliwowg obejmu-

SKOLIM

L%m’f ;‘fa tina

pierwszej stacji przekroczyt

koniec 2023 roku OTS zawart
umowe z Hannon International
na zakup okoto 6 min barytek

w Polsce oraz arbitrazu pomie-
dzy OTS a Hannon Internatio-
nal.

jaca gastronomie oraz produk-
ty sygnowane markay artysty.
Wedtug deklaracji Skolimow-

4 min zt Artysta informowat
réwniez o zainteresowaniu za-
kupem kolejnych obiektéw.

MOL wprowadzit
kolekcjonerskie figurki
Freak Marbles

Sie¢ stagji paliw MOL rozpoczeta kampanie lojalnosciowa Freak
Marbles, oparta na kolekcjonowaniu figurek-niespodzianek. Akcje
powiazano z aplikacjg MOL Move.

cyfrowe pieczatki za zakupy
na stacjach, ktére mogli na-
stepnie wymienia¢ na ko-
lekcjonerskie figurki. Przy-
gotowano osiem postaci,
w tym trzy stworzone
specjalnie dla  MOL:
EVO, Kofika i Smaczka,
nawigzujace do motory-
zacji, kawy i gastronomii.
Figurki umieszczono w za-
_= = mknietych opakowaniach,
dzieki ich zawartos¢
pozostawata niespodziankg do
momentu otwarcia. Produkty

czemu

Kampania wystartowata 22

skiego koszt uruchomienia

Prezydent podpisat ustawe
0 nadzwyczajnych zyskach
firm paliwowych

Prezydent Karol Nawrocki podpisat ustawe wprowadzajaca podatek
od nadzwyczajnych zyskéw ze sprzedazy paliw ciektych. Jednoczesnie
skierowat przepisy do Trybunatu Konstytucyjnego w celu zbadania ich
zgodnosci z Konstytucja.

Ustawa, opublikowana
w Dzienniku Ustaw, przewidy-
wata 60-procentowy podatek
od nadmiarowych zyskéw
producentoéw i rafinerii pa-
liw oraz 5o-procentowg
stawke dla okreslonych
podmiotéw  prowadza-
cych handel paliwami. Da-
nina miata objac¢ okres od 1
marca 2026 roku do 31 mar-
ca 2027 roku, a nowe przepisy
miaty wejs¢ w zycie 1 listopada

wrzeénia i zostata zaplanowa-
na do 16 listopada 2026 roku.
W jej ramach uzytkownicy apli-
kacji MOL Move otrzymywali

udostepniono réwniez klien-
tom niekorzystajacym z aplika-
cji MOL Move.

2026 roku. Wedtug szacunkéw
Ministerstwa Finanséw wpty-
wy do budzetu panstwa miaty
wynies¢ okoto 4 mid zt. Srodki

miaty stanowié¢ finansowe za-
plecze rzadowego programu
obnizania cen paliw.
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35 lat Naftoportu.
Rekordowe przetadunki
i rozbudowa terminalu

Naftoport obchodzit 35-lecie dziatalnosci jako samodzielna spétka.
Gdanski terminal, nalezacy do Grupy PERN, zakonczyt 2025 rok
rekordowym wynikiem przetadunkow ropy naftowe;.

Anwim uruchomit
pierwsza tadowarke dla
elektrycznych ciezarowek

Spotka Anwim uruchomita w Gorzyczkach, w poblizu autostrady
Al, pierwsza w swojej sieci stacje tadowania przeznaczong dla
elektrycznych pojazdéw ciezarowych (eHDV). Inwestycja zostata

W 2025
Naftoport przetadowat

roku
facznie 38,65 min ton ropy
naftowej i produktéw nafto-
wych, w tym rekordowe 37,4
mlIn ton samej ropy. Terminal

obstuzyt 463 statki,
go 379 transportowato rope
naftowa. Jubileuszowi towa-
rzyszyta realizacja inwestycji
zwigzanej z budowa széstego
stanowiska przetadunkowego,
przystosowanego réwniez do
obstugi duzych zbiornikowcéw
klasy VLCC. Nowa infrastruk-
tura miata zwiekszy¢ nominal-
ne mozliwosci przetadunkowe
terminalu o okoto 9 min ton
Naftoport, poprzez
pofaczenie z siecig rurociggéw
PERN, umozliwiat dostawy
surowca do rafinerii w Polsce
i Niemczech.

Z Cze-

rocznie.

[an Tyler nowym
przewodniczacym rady
dyrektorow bp

zrealizowana pod marka MOYA energia.

Na stacji paliw przy ul. Raci-
borskiej 100 zainstalowano
tadowarke o mocy 400 kW,
umozliwiajacy przeka-
zanie petnej mocy do
jednego pojazdu. Urza-
dzenie WypOosazono
w system chtodzenia
ciecza. Inwestycja sta-
nowita czed¢ projektu
wspotfinansowanego ze
srodkéw unijnych w ra-
mach instrumentu CEF AFIF,
obejmujacego cztery punkty
tadowania pojazdéw ciezaro-
wych w Gorzyczkach i Radom-
sku. W pazdzierniku 2026 roku
sie¢ MOYA energia obejmowa-
fa réwniez 108 stacji fadowania

samochodéw osobowych, dys-
ponujacych okoto 270 punkta-
mi fadowania.

Rosja wznowita eksport
oleju napedowego

lan Tyler zostat mianowany przewodniczacym rady dyrektorow
koncernu bp. Decyzje podjeto jednogtosnie po zakoriczeniu
procesu rekrutacyjnego obejmujacego kandydatéw wewnetrznych
i zewnetrznych.

a do rady dyrektoréw bp do-
faczyt w kwietniu 2025 roku.
Nowy przewodniczacy miat
wieloletnie doswiadczenie
w zarzadzaniu przedsie-
biorstwami z sektoréow
energetycznego, surow-
cowego i przemystowe-
go. W latach 2005-2013
kierowat Balfour Beatty,
a nastepnie zasiadat w ra-
dach wielu miedzynarodo-
wych spétek. Jednoczesnie
bp poinformowato o planowa-

Rosja wznowita eksport oleju napedowego po czesciowym zniesieniu
ograniczen handlowych i porozumieniu ze Stanami Zjednoczonymi.
Pierwszy potwierdzony transport wyruszyt z battyckiego portu
Primorsk.

Wedtug danych London Stock
Exchange Group (LSEG), przy-
wotanych przez agencje Reu-
ters, 13 pazdziernika 2026
roku w Primorsku zatadowa-
no na tankowiec okoto 40
tys. ton oleju napedowego
o ultraniskiej zawartosci siar-
ki. Jednostka skierowata sie
do Maroka. Wznowienie do-
staw nastgpito po czesciowym
rosyjskich ograni-
czen eksportowych oraz cza-

zniesieniu

Tyler
objat stanowisko 2 wrzesnia
2026 roku. Wczesniej, od maja,
petnit te funkcje tymczasowo,
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N

nym odejsciu Amandy Blanc,
ktéra nie zamierzata ubiegac sie
o ponowny wybér do rady pod-
czas walnego zgromadzenia ak-
cjonariuszy w 2027 roku.

A\ZDZIERNIK

sowym ztagodzeniu amerykan-
skich sankcji. Prezydent USA
Donald Trump zapowiedziat, ze
w pierwszym etapie Rosja do-
starczyponad3ootys.tondiesla.

Z kolei rosyjski wicepremier
Aleksandr Nowak poinformo-
wat, ze do korica 2026 roku
miesieczny eksport tego paliwa
moze osiggna¢ 3-3,5 min ton.


https://anwim.pl/
https://www.gov.pl/web/rosja/relacje-dwustronne
https://www.bp.com/pl_pl/poland/home.html

Unimot wzmocnit
zabezpieczenia w oSmiu
bazach paliwowych

Unimot Terminale rozpoczat doposazanie oSmiu baz paliwowych
w Polsce wspecjalistyczne zestawy sorbentow DENSORB, przeznaczone
do reagowania na wycieki substancji niebezpiecznych.

Zestawy ratunkowe DENSORB
SF400 zaplanowano rozmiescic¢
w kluczowych punktach termi-
nali, miedzy innymi w rejonach

nalewu autocystern. Wyposa-
zenie miato umozliwi¢ szyb-
kie zabezpieczenie miejsca
wycieku, usuwanie roz-
lanych substancji oraz
ograniczanie zagrozen
dla pracownikéw, in-
frastruktury i $rodo-
wiska. Nowe zestawy
stanowity uzupetnienie
istniejgcego systemu za-
bezpieczer przeciwrozle-
wowych i $rodowiskowych
w bazach Unimot Terminale.
Zakup sfinansowano ze $rod-
kéw funduszu prewencyjnego
PZU Zycie, na podstawie umo-
wy zawartej pomiedzy obiema
spStkami.

PERN rozbuduje baze paliw

w Koluszkach

PERN podpisat umowe na budowe kolejnego zbiornika magazynowego
w Bazie Paliw nr 1 w Koluszkach. Nowa infrastruktura zwigkszy
mozliwosci  przechowywania benzyn w jednym z kluczowych

obiektow spétki w centralnej Polsce.

Planowany zbiornik bedzie miat
pojemnos¢ 24 tys. m* i zostanie
przeznaczony do magazyno-
wania produktéw naftowych

I klasy. Inwestycja obejmie réw-
niez wykonanie niezbednej in-
frastruktury towarzyszacej.
Termin realizacji okreslono
na 12 miesiecy. Réwno-
legle w Koluszkach pro-
wadzona byta budowa
zbiornika o pojemnosci
33 tys. m’, przeznaczo-
nego do magazynowania
oleju napedowego. We-
dtug PERN rozbudowa bazy
miata zwiekszy¢ jej potencjat
operacyjny oraz mozliwosci lo-
gistyczne w zakresie dystrybu-
¢ji paliw. Spétka zarzadzata 19
bazami paliwowymi o tacznej
pojemnosci przekraczajacej 2,8
min m:.

REKLAMA

Odkryl nasz

Syrop MONIN
. Lychee

www.moninpolska.pl

f]>linlal g P ISl @)

inspiracje koncepty receptury
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JEDNA STRUKTURA,
WIEKSZE
MOZLIWOSCI

Integracja biznesu paliwowego Grupy UNIMOT to
COS wiecej niz zmiana organizacyjna. Za nowym
modelem zarzadzania siecig AVIA stoja konkretne
cele handlowe, ambicje rozwojowe i poszukiwanie
wiekszej efektywnosci w coraz bardziej wymagajacym
otoczeniu rynkowym. Jakie mozliwosci otwiera
potaczenie kompetencji hurtowych i detalicznych?
O kierunkach rozwoju AVIA, ekonomice biznesu
stacyjnego i przysztosci rynku rozmawiamy
z Przemystawem Podgorskim, prezesem zarzadu
UNIMOT Paliwa.

ROZMAWIAL
PRZEMYSLAW JAWORSKI
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0d pazdziernika dziatalno$¢ operacyjna stacji AVIA zostata
przeniesiona do UNIMOT Paliwa. Co ta zmiana rzeczywiscie
zZmienia w sposobie zarzadzania siecia, poza samym
przeniesieniem dziatalno$ci pomiedzy spotkami Grupy? Jakich
synergii handlowych oczekuja Paristwo po takim potaczeniu?
Przede wszystkim UNIMOT Paliwa stat sie podmiotem
odpowiedzialnym za cato$¢ dziatalnosci paliwowej Grupy
UNIMOT, bedacej wtascicielem marki AVIA w Polsce. Zmia-
na objeta 56 stacji wtasnych sposrdd 152 stacji, dziatajacych
pod szyldem AVIA. Przeniesienie dziatalnosci operacyjnej
stacji wtasnych jest elementem konsolidacji dziatalnosci
paliwowej w Grupie. Wierzymy, ze w dtuzszej perspekty-
wie ten ruch zwiekszy efektywnos¢ handlowa, wzmocni
konkurencyjnos¢ naszej oferty i umozliwi jeszcze lepsze
wykorzystanie potencjatu Grupy UNIMOT w obu segmen-
tach, a takze przetozy sie na korzysci dla naszych klientéw
i partneréw.

Zmiana operatora nie wptywa na marke, lokalizacje ani
oferte stacji AVIA - zmienia sie wytacznie podmiot prawny
formalnie je prowadzacy. Stacje dziatajagce w modelu fran-
czyzowym nie byty objete zmiana.

(zy mozna powiedziec, ze po tej zmianie AVIA bedzie mocniej
niz dotychczas wykorzystywana jako detaliczne ramie
paliwowego biznesu UNIMOT?

AVIA od wielu lat odgrywa kluczowa role w segmencie
sprzedazy detalicznej w Grupie UNIMOT, a ta zmiana dodat-
kowo j3 wzmocni.

(o ma by¢ najwieksza przewaga tak zintegrowanego modelu:
zakupy paliwa, logistyka, szybkos¢ podejmowania decyzji,
zarzadzanie marzq czy jeszcze inny element?

Przede wszystkim pozwoli nam na lepszg koordynacje ob-
szaru hurtowego i detalicznego oraz umozliwi sprawniejsze
zarzadzanie sprzedaza. Ponadto zintegrowany model utatwi
planowanie zakupéw i dostaw oraz dopasowanie oferty do
potrzeb rynku.

Gdybysmy dzisiaj postawili pytanie ,co dalej z AVIA?”, jaka
bytaby Pana odpowiedz w jednym strategicznym zdaniu?
Konsekwentny i dynamiczny rozwdj z korzyscia dla naszych
klientéw oraz partneréw.

AVIA ma juz ponad 150 stagji, ale UNIMOT zaznacza, ze sama
liczba obiektow nie jest celem strategicznym. (zy etap
budowania skali juz za Paistwem?

Caty czas aktywnie poszukujemy okazji do rozwoju na-
szej sieci stacji, zarébwno w obszarze stacji wtasnych, jak
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i franczyzowych. Nasza oferta jest szczegdlnie atrakcyjna dla
franczyzobiorcéw, wiec liczymy na dalsze pozyskiwanie ko-
lejnych stacji w tym formacie i aktywnie poszukujemy kolej-
nych partneréw. JesteSmy tez otwarci na udziat w procesach
akwizycyjnych, poniewaz bardzo dobrze rozumiemy biznes
paliwowy i mamy rozbudowang logistyke zdolna do obstugi

wiekszej liczby stacji.

Jakiego rodzaju stacji szukacie dzis do sieci? Co musi mie¢
lokalizacja albo operator, zeby AVIA byta zainteresowana
wspétpracy?

Na pierwszym miejscu stawiamy jako$¢. Ze swojej strony
zapewniamy paliwa najwyzszej jakosci, a takze miedzy
innymi autorski koncept Eat&Go, ktéry cieszy sie uzna-
niem ze strony klientéw, dlatego oczekujemy, ze obstuga
oraz oferta stacji réwniez bedg staty na takim poziomie.
Oczywiscie atrakcyjne lokalizacje sg dla nas wazne, ale
patrzymy réwniez na inne aspekty, takie jak istniejgca
infrastruktura na danej stacji czy ewentualne nakfady in-
westycyjne.

(zy zdarzajq sie dzi$ sytuacje, w ktdrych odrzucacie Paristwo
mozliwos$¢ przytaczenia kolejnej stacji, mimo ze zwiekszytaby
liczbe obiektow sieci?
Do kazdej stacji podchodzimy indywidualnie i doktadnie j3
analizujemy. AVIA to szwajcarska marka o dtugiej historii,
zrzeszajaca niezaleznych operatoréw, dlatego proces od-
powiedniej selekcji stacji jest bardzo istotny, a kazda stacja
musi spetniac okreslone wysokie standardy.

o Bl

Rozpoznawalna marka

I konkurencyjne warunki zakupu
paliwa, ktore byty kluczowe jeszcze
kilka lat temu, sq obecnie w wielu
przypadkach niewystarczajgce

W 2024 r. srednia dochodowosc stacji AVIA wzrosta wedtug
danych Grupy o 65 proc. Gdzie znajdowaty sie najwieksze
rezerwy, ktore udato sie wowczas uruchomic?

Do tego wzrostu przyczynity sie trzy kluczowe czynniki: roz-
wéj segmentu floty na stacjach AVIA, wzrost dochodéw ze
sprzedazy pozapaliwowej oraz optymalizacja kosztéw ope-
racyjnych na stacjach wiasnych.
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(o jest obecnie wazniejszym miernikiem sukcesu pojedynczej
stacji AVIA: wolumen paliwa, marza paliwowa, wynik sklepu

i gastronomii czy catkowita rentownos¢ obiektu?
Ostatecznym miernikiem jest dochodowos¢ catej stacji,
a wolumen paliwa, marza detaliczna i sprzedaz pozapaliwo-
wa s3 czynnikami, ktére na nig wptywaja.

Strategia zaktada do 2028 r. podwojenie zaréwno wolumenu
sprzedazy paliw, jak i wyniku sprzedazy pozapaliwowej. Po
ponad dwdch latach jej realizacji uwaza Pani te zatozenia za
réwnie realne jak w momencie ich ogfaszania? Ktéry z dwdch
celow bedzie trudniejszy do osiagniecia?

Nalezy pamieta¢, ze obecnie mamy do czynienia z bardzo
niestabilnym rynkiem, na ktérym wystepuja zjawiska, kté-
re jeszcze kilka lat temu wydawaty sie nieprawdopodobne,
takie jak blokada Ciesniny Ormuz czy ataki na ropociagi
w Arabii Saudyjskiej. W 2025 roku ceny ropy i paliw byty re-
latywnie stabilne, z kolei w 2026 roku mielismy do czynienia
ze skokowymi wzrostami na stacjach i interwencjami pan-
stwa w postaci pakietu CPN. Nalezy réwniez zwréci¢ uwage
na zmiany regulacyjne, takie jak np. ograniczenia w nocnej
sprzedazy alkoholu, dotychczas byty one wprowadzane lo-
kalnie, ale od przysztego roku moga obowigzywaé w catej
Polsce, co tez wptynie na wyniki segmentu pozapaliwowe-
go. Jako UNIMOT opieramy sie na elastycznosci i zdolnosci
szybkiego reagowania na zmiany, to od zawsze stanowito
nasza przewage konkurencyjnga, dlatego dotozymy wszel-
kich staran, aby zrealizowa¢ cele nakreslone w strategii na
lata 2024-2028.

Docelowa skorygowana EBITDA segmentu AVIA i AVIA Card na
2028 r. zostata ustalona na 34,2 min zt. Co musi sie wydarzyc¢
na poziomie operacyjnym, zeby ten wynik zostat osiggniety?

W tym kontekscie kluczowe s3 dwa czynniki, czyli rozwdj
konceptu AVIA Truck oraz wzrost jego efektywnosci, a takze
koncentracja na zwiekszeniu wolumendw paliw przez roz-
woj bazy klientéw i sieci zewnetrznych punktéw akceptuja-
cych karte flotowg AVIA Card.

(zy wzrost do 2028 r. ma pochodzic przede wszystkim
znowych lokalizacji, czy ze zwigkszenia produktywnosci stagji,
ktére juz funkcjonuja w sieci?

Oba te czynniki bedg istotne.

Na koniec czerwca 96 ze 151 stacji AVIA dziatato w modelu
franczyzowym. Jaka role franczyza ma odgrywac w kolejnym
etapie rozwoju sieci?

Franczyza jest jednym z filaréw strategii rozwoju sieci AVIA
w Polsce. Dziatamy dwutorowo: z jednej strony koncentru-
jemy sie na rozwoju wtasnych stacji, co zapewnia nam petna
kontrole operacyjna oraz maksymalizacje zyskéw. Z drugiej
strony, poprzez model franczyzowy, osiggamy szybszg eks-
pansje oraz wiekszg elastyczno$¢ w dostosowywaniu sie do
lokalnych warunkéw rynkowych, co jest réwnie istotne dla
naszego sukcesu. Obecnie ponad 60 proc. z naszych 152 sta-
¢ji AVIA w Polsce dziata wtasnie w modelu franczyzowym.
Chcemy kontynuowac rozwdj w tym segmencie.

Rynek wciaz obejmuje bardzo duzg grupe niezaleznych stacji.
(zym AVIA chce dzis przekonac ich wascicieli, ze wejscie do
sieci daje wiekszg wartos¢ niz dalsze funkcjonowanie pod
wtasng markg?

Franczyzobiorcom oferujemy kompleksowe wsparcie:
sprawdzone systemy sprzedazowe i marketingowe, szko-
lenia personelu, standardy obstugi klienta oraz autorski
koncept gastronomiczny Eat&Go, ktéry stale rozwijamy.
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Ponadto zapewniamy dostep do paliw w konkurencyjnych
cenach, przy czym nie wymagamy od partneréw wytgcz-
nosci na zakup paliwa. Dodatkowo uruchomilismy program
lojalnosciowy ,Wspdlny kurs z Unimot”. Jest to unikalne
w skali polskiego rynku paliw i franczyzy rozwigzanie, za-
ktadajace realne wspdtuczestnictwo franczyzobiorcéw
w strukturze wtascicielskiej naszej spétki gietdowej UNI-
MOT S.A. W ramach tego programu, wybrani franczyzo-
biorcy moga otrzymac $rodki finansowe w wysokosci 50
tys. zt, 100 tys. zt lub 150 tys. zt, przeznaczone na zakup
akcji spoétki, w zaleznosci od spetnienia okreslonych kryte-
riéw naszych partneréw.

Jak duzo niezaleznosci powinien zachowac przedsiebiorca
wchodzacy do AVIA, a w ktdrych obszarach standard sieci nie
moze podlegac negocjacjom?

Od poczatku przyswieca nam elastycznosé i otwartosé we
wspbtpracy - stawiamy na dtugofalowe partnerstwo i zale-
zy nam na tym, aby wynagradza¢ zaangazowanie naszych
partneréw. Wierze, ze dzieki temu utrzymujemy konkuren-
cyjnos¢ catej sieci AVIA. Nieodmiennie najwazniejsza jest
jednak jakos¢ paliwa, dobre rozumienie potrzeb kierowcéw
i wysoka jako$¢ oferty sklepowo-gastronomiczne;.

(zy model franczyzowy AVIA bedzie w najblizszych latach
bardziej standaryzowany, czy nadal chcecie pozostawiac
partnerom duza swobode w prowadzeniu lokalnego biznesu?
Model franczyzowy umozliwia nam szybszg ekspansje
oraz daje wieksza elastycznos¢ w dostosowywaniu sie do
lokalnych warunkéw rynkowych. Franczyzobiorcy znaja
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lokalna specyfike, dlatego moga korzystac z wiekszej swobo-
dy, w kazdej chwili mogg jednak liczyé na wsparcie z naszej
strony, na przyktad w kontekscie realizacji dziatarh marketin-
gowych. Gramy do jednej bramki, sukcesy naszych partne-
réw sa réwniez naszymi sukcesami, dlatego wspieramy ich
tam, gdzie tego potrzebuja.

o Bl

Ostatecznym miernikiem

jest dochodowosc catej

stacji, a wolumen paliwa,
marza detaliczna 1 sprzedaz
pozapaliwowa sq czynnikami,
ktore na niqg wptywajq

(zego oczekuja dzi$ od AVIA wiasciciele i operatorzy stacji,
czeqo jeszcze kilka lat temu nie stawiali tak wysoko na liscie
swoich potrzeb?

Nasi partnerzy coraz czesciej oczekuja przede wszyst-
kim realnego wsparcia w rozwijaniu rentownego biznesu.
Rozpoznawalna marka i konkurencyjne warunki zaku-
pu paliwa, ktére byty kluczowe jeszcze kilka lat temu, s3a
obecnie w wielu przypadkach niewystarczajace. Poza sa-
mym zwiekszeniem wolumenu sprzedazy istotne staje sie
wsparcie w budowie dodatkowych Zrédet przychoddw,
rozwoju oferty pozapaliwowej i skutecznym przycigganiu
klientéw.
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(zy stacje whasne maja by¢ przede wszystkim najbardziej
rentownymi aktywami, czy réwniez poligonem do testowania
rozwiazan, ktdre pozniej trafiajg do franczyzobiorcow?

Stale poszukujemy okazji do zwiekszania rentownosci. Na
stacjach wtasnych zdecydowanie tatwiej i szybciej mozemy
testowac rozwigzania, ktére nastepnie moga zostac zasto-
sowane na stacjach franczyzowych. Regularnie dostosowu-
jemy asortyment stacji paliw AVIA do trendéw rynkowych
i oczekiwan klientéw, zachowujac elastycznosé i tempo re-
agowania.

W jakich lokalizacjach UNIMOT woli mie¢ stacje wtasna,

aw jakich bardziej naturalnym rozwiazaniem pozostaje
wspotpraca z lokalnym partnerem?

Decyzja w tym zakresie jest uzalezniona od szeregu czynni-
kéw, takich jak lokalizacja, rodzaj obiektu, potencjat handlo-
wy czy ewentualne naktady inwestycyjne.

AVIA przez lata rozwijata Eat&Go, wspétpracowata ze SPAR,

a nastepnie rozpoczeta projekt z Zabka. Jakiego docelowego
modelu sklepu na stacji szuka dzisiaj UNIMOT?

Absolutnie kluczowe pozostaja dla nas wysoka jakos¢ paliw
oraz dobre zrozumienie potrzeb kierowcéw. Elastycznosé
jest wpisana w DNA UNIMOT, dlatego sprawdzamy skutecz-
no$¢ poszczegdlnych formatéw. Wspétpraca z Zabka jest
obiecujaca, liczba sklepéw rosnie, a dane sprzedazowe s3 na
biezaco analizowane. Potaczenie dwéch popularnych for-
matéw gwarantuje kierowcom wygode, oszczednos¢ czasu
oraz dostep do szerokiej oferty paliwowej i pozapaliwowej
w jednym miejscu.

(zy przysztoscig AVIA jest jeden wystandaryzowany koncept
convenience, czy raczej kilka modeli dopasowanych do
lokalizagji, formatu i profilu klienta?

Nalezy pamieta¢, ze sie¢ AVIA tworzg zaréwno stacje wia-
sne, jak i franczyzowe. Dodatkowo stacje sg zréznicowane
pod katem oferty sklepowej i gastronomicznej. Naszg sie¢
charakteryzuje elastycznos¢ i partnerskie podejscie, zawsze
poszukujemy rozwigzan najlepiej realizujgcych aspekt biz-
nesowy, ale z uwzglednieniem specyficznych warunkéw
w danej lokalizacji.

Co pokazaty pierwsze doswiadczenia ze sklepami Zabka

na stacjach AVIA? (zy ten model ma potencjat do znacznie
szerszeqgo wdrozenia?

Pierwsze wnioski s3 pozytywne. Obecnie dysponujemy
sze$cioma stacjami w tym formacie, a dwie kolejne zostang
otwarte niebawem. Nadal testujemy ten model wspdtpracy
i dostrzegamy jego duzy potencjat w zwiekszaniu atrakcyj-
nosci naszej oferty pozapaliwowej. Na biezaco analizujemy
dane sptywajace ze stacji i w zaleznosci od rozwoju sytuacji
bedziemy podejmowali kolejne decyzje w tym zakresie.

(zy oddanie czesci convenience wyspecjalizowanemu
partnerowi moze by¢ bardziej rentowne niz samodzielne
rozwijanie wtasnego konceptu?

Kluczowe jest znalezienie modelu, ktéry najlepiej wykorzy-
stuje potencjat danej lokalizacji. Wspétpraca z partnerem,
ktéry dysponuje odpowiednim doswiadczeniem, skalg dzia-
fania i sprawdzonym modelem operacyjnym, moze pozwoli¢
na rozw@j atrakcyjnej oferty sklepowej przy jednoczesnym
skoncentrowaniu sie na podstawowej dziatalnosci stacji. Nie

oznacza to jednak, ze jeden model bedzie optymalny dla
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wszystkich lokalizacji. Ostateczna ocena powinna uwzgled-
nia¢ zaréwno rentownos¢ sklepu, jak i jego wptyw na sprze-
daz paliw, ruch klientéw oraz wyniki catego obiektu.

Na wielu stacjach to wtasnie gastronomia i sklep buduja coraz
wiekszg czes¢ marzy. Czy w AVIA paliwo pozostaje jeszcze
gtéwnym produktem, czy coraz czesciej jest produktem
generujacym ruch dla catego obiektu?

Konsekwentnie rozbudowujemy oferte pozapaliwowa oraz
poszerzamy nasza autorsky linie gastronomiczna Eat&Go.
Sprzedaz produktéw FMCG stanowi istotng cze$¢ naszej
catkowitej sprzedazy i jest jednym z kluczowych kierunkéw
rozwoju naszej sieci. Warto jednak pamieta¢, ze za ruch na
stacji odpowiada gtéwnie sprzedaz paliw.

o N

Wierzymy, ze w dituzszej
perspektywie ten ruch zwiekszy
efektywnosc handlowg, wzmocni
konkurencyjnosc naszej oferty

1 umozliwi jeszcze lepsze
wykorzystanie potencjatu Grupy
UNIMOT w obu segmentach, a takze
przetozy sie na korzysci dla naszych
klientow i partnerow

W pierwszym pétroczu wolumen AVIA Card przekroczyt

44,7 min litréw i wzrdst o 29 proc. rok do roku. Co napedza dzis
ten wzrost?

Wzrost wolumenu AVIA CARD to efekt kilku dziatan, ktére
wzajemnie sie uzupetniaja. Systematycznie rozwijamy sie¢
AVIA i AVIA TRUCK, dzieki czemu nasi klienci majg coraz
wiecej miejsc, w ktérych mogg korzystaé z karty. Réwnolegle
zwiekszamy sprzedaz wéréd firm transportowych i rozwija-
my wspotprace ze stacjami partnerskimi. Duze znaczenie ma
tez elastyczna oferta, dopasowana do potrzeb flot o réznej
skali i profilu dziatalnosci. Klienci zwracaja uwage nie tylko
na cene paliwa, ale réwniez na dostepnos¢ stacji, sprawna
obstuge i kontrole wydatkéw. Wzrost potwierdza, ze konse-
kwentne rozwijanie tych elementéw przynosi efekty. Kolej-
ne partnerstwa i ekspansja zagraniczna maja z kolei stwo-
rzy€ przestrzen do dalszego wzrostu.

Czy AVIA Card ma docelowo pozostac kartg paliwowa, czy
budujecie produkt obejmujacy szerzej wszystkie najwazniejsze
koszty mobilnosci firmy transportowe;?

AVIA CARD pozostanie kartg paliwowa, ale naszym celem
jest rozwijanie jej w kierunku szerszego narzedzia do za-
rzadzania mobilnoscig i kosztami firmy transportowej. Kar-

ta juz dzis daje dostep do sieci stacji i ustug waznych dla
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przewoznikéw, pracujemy takze nad kolejnymi rozwigza-
niami — miedzy innymi obstugg optat drogowych, rozwo-
jem akceptacji miedzynarodowej. Chcemy, aby klient mégt
w jednym miejscu wygodnie korzystaé z ustug, kontrolowac
wydatki i upraszczaé rozliczenia. Bedziemy rozwijaé oferte
etapami, odpowiadajac na realne potrzeby przewoZnikdw.
Paliwo pozostaje jej podstawa, ale docelowo AVIA CARD ma
szerzej wspierac firme w codziennym zarzadzaniu flota.

Strategia zaktada rozwdj zagranicznej akceptacji AVIA Card. Jak
istotne dla konkurencyjnosci produktu jest dzi$ zaoferowanie
przewoznikowi jednej karty dziatajacej réwniez poza Polska?
Dla przewoznikéw realizujgcych przewozy miedzynarodowe
mozliwos¢ korzystania z jednej karty w Polsce i za granicg
staje sie coraz wazniejsza. Utatwia planowanie tankowan,
ogranicza liczbe narzedzi i partneréw do obstugi, a takze
upraszcza kontrole wydatkéw i rozliczenia. To konkretna ko-
rzy$¢ operacyjna, ktéra wptywa na konkurencyjnosé oferty.
Réwnie istotne jest bezpieczenstwo kazdej transakgcji floto-
wej. PrzewozZnik potrzebuje narzedzi, ktére pozwalajg kon-
trolowac zakupy i aktywnos¢ kierowcéw, szybko zauwazaé
nietypowe operacje oraz ogranicza¢ ryzyko naduzyé¢, kra-
dziezy paliwa i fraudéw. Jedna karta i spéjny system obstugi
na kolejnych rynkach moga utatwi¢ takg kontrole réwniez
podczas tras zagranicznych. Rozwijamy zagraniczng akcep-
tacje AVIA CARD we wspdtpracy z partnerami i w ramach
AVIA International. Chcemy, by klient mégt korzystac z jed-
nego, spdjnego rozwigzania na kolejnych rynkach. Dla firm
dziatajacych gtéwnie w Polsce nadal kluczowa pozostaje kra-
jowa sie€ i jakos¢ obstugi, ale dla przewoZnikéw miedzyna-
rodowych szeroka akceptacja poza Polska i bezpieczeristwo
transakgcji s3 dzi$ coraz wazniejszymi elementami oferty.

AVIA Truck ma juz wtasng siec lokalizadji i wyraznie rosnie.

(zy traktujecie ten projekt jako rozszerzenie klasycznej AVIA,
czy coraz bardziej jako osobny model biznesowy?

Stacje AVIA Truck, przeznaczone do obstugi samochodéw
ciezarowych, dziatajg juz w dziewieciu lokalizacjach w Pol-
sce. Punkty powstaty przy kluczowych weztach komunika-
cyjnych i odpowiadajg na rosnace potrzeby sektora trans-
portu ciezkiego oraz logistyki. Rozwdj sieci AVIA Truck jest
odpowiedzig na dynamicznie zmieniajace sie potrzeby bran-
zy transportowej. Operatorzy flot oczekujg dzi$ nie tylko do-
stepnosci paliwa, ale przede wszystkim szybkiej i bezpiecz-
nej obstugi w strategicznych lokalizacjach.

Na czym ekonomicznie opiera sie AVIA Truck: przede

wszystkim na bardzo wysokim wolumenie i niskich kosztach
operacyjnych?

Stacje AVIA Truck charakteryzuja sie wysokimi wolumena-
mi, a ich rozwdj jest $cisle powigzany z rozwojem progra-
mu flotowego AVIA Card. To niejako naczynia pofaczone:
uruchamianie kolejnych obiektéw AVIA Truck przektada sie
bezposrednio na wzrost sprzedazy paliw realizowanej z wy-
korzystaniem kart flotowych wsréd klientéw biznesowych.
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Jak duzy udziat w sprzedazy catej sieci moze w przysztosci
generowac klient ciezarowy i stacje AVIA Truck?

Ciezko jednoznacznie odpowiedzie¢ na tak postawione py-
tanie. Rozbudowa konceptu AVIA Truck to element szerszej
strategii rozwoju segmentu stacji paliw AVIA, ktéry zaktada
m.in. podwojenie wolumenu sprzedazy paliw oraz dalszy
rozwdj ustug dla klientéw flotowych. To wtasnie stacje AVIA
Truck majg istotny wptyw na realizacje tych celéw — urucho-
mienie obiektéw przetozyto sie na wyrazny wzrost sprze-
dazy paliw z wykorzystaniem karty flotowej AVIA Card dla
klientéw biznesowych. JesteSmy zadowoleni z dotychcza-
sowych wynikéw i planujemy otwarcia kolejnych punktéw.
Wierzymy, ze AVIA Truck bedzie odgrywata coraz wiekszg
role w naszej sieci sprzedazy.

AVIA GO ma juz ponad 200 tys. uzytkownikow. Czy aplikacja
jest nadal przede wszystkim programem rabatowo-
lojalnosciowym, czy zaczynacie wykorzystywac ja jako
narzedzie do realnego zarzadzania zachowaniem klienta

i personalizacji oferty?

Mamy juz ponad 245 tysiecy uzytkownikéw, co oznacza, ze
aplikacja AVIA GO jest jednym z kluczowych narzedzi ko-
munikacji marki z klientami. Zalezy nam miedzy innymi na
tym, aby aplikacja oferowata rozwigzania, ktére angazujg
naszych klientéw. Przyktadem jest gra Berni GO, ktéra jest
nasza odpowiedzig na rosngcg popularnos¢ prostych form
grywalizacji, ktére w naturalny sposéb motywujg odbiorcéw
do czestszego i dtuzszego korzystania z aplikacji.

UNIMOT rozwija HV0100, tadowanie samochoddéw
elektrycznych i inne rozwiazania zwiazane z transformacja
energetyczna. Jak Pani ocenia tempo, w jakim klasyczna stacja
paliw bedzie musiata zmienia¢ swéj model przychodowy?
Grupa UNIMOT oferuje paliwo alternatywne HVO1o00
jako paliwo samoistne od 2024 roku — zaréwno w sprze-
dazy hurtowej, jak i detalicznej. Jako pierwsi w Polsce
wprowadzilismy to paliwo do sprzedazy na stacjach pa-
liw, realizujemy takze dostawy bezposrednie do klientow.
Zainteresowanie tym paliwem rosnie, szczegélnie wséréd
firm transportowych stosujacych to paliwo jako sposéb na
redukcje emisji bez koniecznosci modernizacji floty. Z ko-
lei presja na rynku ze strony samochodéw elektrycznych
oznacza zmiane struktury popytu i utrate czesci wzrostu.
Warto zwréci¢ uwage, ze zmiana samochodu spalinowego
na elektryczny nie przenosi jeden do jednego ,tankowa-
nia” na stacje. Wiekszos¢ tadowan ,elektrykéw” odbywa
sie w domu, co oprécz zmniejszenia wolumenu sprzeda-
wanego na stacjach ogranicza réwniez okazje do sprzeda-
zy impulsowej.

Moim zdaniem kluczowy dla utrzymania przychodéw be-
dzie konsekwentny rozwéj drugiego i trzeciego filaru, czyli
oferty flotowej, sklepowej, gastronomicznej i ustugowej.
Wazne bedzie réwniez inwestowanie selektywne, wedtug
lokalizacji i profilu klienta. Na przyktad nie kazda stacja be-
dzie potrzebowata wielostanowiskowej tadowarki o duzej
mocy dla samochodéw elektrycznych. Najwiekszy sens eko-
nomiczny tadowarki bedg miaty przy trasach tranzytowych
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i w lokalizacjach miedzymiastowych, czyli tam, gdzie lokali-
zacja, moc przytaczeniowa i czas postoju klienta tworzg re-
alny model biznesowy.

Rynek stacji paliw zawsze charakteryzowat sie wysoka
konkurencyjnoscig dlatego mysle, ze w nadchodzacych la-
tach coraz wiekszy wptyw beda na niego wywieraty rosngce
koszty pracy, energii, standardéw i inwestycji. Recepta na
prowadzenie rentownego biznesu w tym obszarze bedzie
kluczowa, dlatego partnerstwo z AVIA i UNIMOT to cieka-
wa oferta, ktéra wychodzi naprzeciw wyzwaniom stojgcym
przed branza.

Kiedy spotkamy sie ponownie za trzy lata, po czym bedzie

Pan chciat poznac, ze strategia AVIA sie udata: po liczbie stadji,
wolumenie sprzedazy, rentownosci, pozycji w segmencie
flotowym czy po czym$ zupetnie innym?

Kazdy z tych elementéw bedzie bardzo istotny. Zalezy nam
zaréwno na zwiekszaniu liczby stacji, wolumenu sprzedazy
i rentownosci. Réwnolegle chcemy budowac pozycje w seg-
mencie flotowym i angazowac klientéw poprzez rozw6j apli-
kacji mobilnej. Do tej listy dodatbym jeszcze jedna bardzo
istotna kwestie, czyli dynamiczny wzrost liczby naszych za-
dowolonych partneréw i klientow.

Dziekuje za rozmowe!


https://aviastacjapaliw.pl/
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Sponsoring nie moze ograniczac sie do eksponowania marki. Powinien
budowac trwate relacje z konsumentami, wzmacniac lojalnosc i - tam,
gdzie mozna to zmierzyc — wspiera¢ wyniki biznesowe. Jak potaczyc
te cele z lokalnym zaangazowaniem i regionalng strategia duzej grupy
energetycznej? O znaczeniu sportu w dziatalnosci MOL, rozwoju marki
Fresh Corner, wykorzystaniu programu lojalnosciowego MOL Move oraz roli
polskiego rynku rozmawiamy z Peterem Pantlem, wiceprezesem Grupy MOL
ds. komunikacji korporacyjnej i marketingu.

ROZMAWIAL
PRZEMYStLAW JAWORSKI

Pierwsza edycja Fresh Corner Cup w Tatabéanyi zgromadzita
czotowe kluby pitki recznej z czterech waznych dla MOL
rynkéw. Jak ocenia Pan ten turniej i jakie wnioski wyciagneli
Panstwo z jego organizacji?

Pierwsza edycja Fresh Corner Cup potwierdzita, ze w naszym
regionie jest miejsce na turniej pitki recznej, ktéry taczy ryn-

ki Grupy MOL, lokalne spotki, wspétpracujace z nami kluby
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i spotecznosci kibicéw. Z polskiej perspektywy szczegdlnie
udanym zwiehAczeniem wydarzenia byto zwyciestwo Industrii
Kielce.

Najwazniejszy wniosek jest taki, ze wysoki poziom spor-
towy, odpowiedni termin w okresie przygotowan do sezonu
oraz wyraznie regionalny charakter turnieju to atuty, na kté-

rych warto oprzec jego kolejne edycje.


https://molpolska.pl/pl/

MOL od lat sponsoruje pitke reczna. Dlaczego zdecydowali sie
Panstwo péjéc o krok dalej i stworzy¢ wtasny turniej, zamiast
ograniczac sie do wspierania istniejacych rozgrywek?

Nie postrzegamy tego jako wyboru miedzy wspieraniem ist-
niejacych rozgrywek a organizowaniem wtasnego wydarze-
nia. Obie formy zaangazowania wzajemnie sie uzupetniaja.
Od 2023 roku jesteSmy partnerem Ligi Mistrzéw EHF mez-
czyzn, a wspodtprace te przedtuzyliémy do 2030 roku. Wspie-
ramy réwniez kluby, federacje i rozgrywki na kilku naszych
rynkach.

Fresh Corner Cup daje nam jednak co$ wiecej — mozli-
wos¢ stworzenia wydarzenia odpowiadajgcego specyfice
naszego regionu. Turniej faczy kluby i rynki, z ktérymi mamy
juz silne relacje. To jeden z najbardziej wymiernych przykta-
déw wspétpracy w ramach Grupy MOL, a zarazem przedsie-
wziecie, ktére mozemy rozwijaé w kolejnych latach.

Ambicja MOL jest, aby Fresh Corner Cup na state otwierat sezon
pitki recznej w Europie Srodkowej. Jaka pozycje powinien
0siggnac ten turniej?

Chcielibysmy, aby Fresh Corner Cup wypracowat wiasne,
rozpoznawalne miejsce w kalendarzu pitki recznej. Okres
przygotowawczy pozwala klubom rywalizowac na wysokim
poziomie przed rozpoczeciem sezonu, a kibicom daje okazje
do przezywania pierwszych powaznych sportowych emocji.

Dlaczego whasnie pitka reczna stafa sie jednym z filaréw
regionalnej strategii sponsoringowej Grupy MOL?

Czesto powtarzam, ze pitka reczna jest wspdélnym jezykiem
naszego regionu. Ma bogate tradycje, utytutowane kluby
i oddanych kibicéw na Wegrzech, w Polsce, Chorwacji, Sto-
wenii oraz w wielu innych krajach Europy Srodkowej. Nie-
wiele dyscyplin cieszy sie réwnie duzym zainteresowaniem
na tak wielu naszych kluczowych rynkach. Dlatego pitka
reczna stata sie dla nas naturalnym obszarem regionalnej
wspotpracy.

Praca zespotowa, dazenie do jak najlepszych wynikéw
i zasady fair play s3 fundamentami tej dyscypliny. To warto-
Sci, z ktérymi identyfikujemy sie réwniez jako firma.

Nie oznacza to jednak, ze na kazdym rynku powinnismy
wspiera¢ ten sam sport czy stosowac identyczny model
sponsoringu. Skuteczna strategia regionalna musi uwzgled-
nia¢ lokalne tradycje sportowe i priorytety.

(o decyduje o wyborze klubu, dyscypliny czy wydarzenia,
ktére MOL obejmuje sponsoringiem? (zy najwazniejszy jest
zasieg, potencjat marketingowy, czy moze wymierny efekt
biznesowy?

Zasieg ma znaczenie, ale sam w sobie nie wystarcza. Bie-
rzemy pod uwage zgodnoS¢ partnerstwa z nasza strategia
i specyfika regionu, jego znaczenie dla lokalnej spoteczno-
Sci, wiarygodno$¢ partnera oraz mozliwosci prowadzenia
wartosciowych dziatarn angazujacych odbiorcéw. Tam, gdzie
mozna to rzetelnie zmierzy¢, analizujemy réwniez wptyw
wspotpracy na wyniki biznesowe.
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Jak wyglada proces podejmowania decyzji sponsoringowych
w Grupie MOL? Jak dzielg sie kompetencje miedzy centrala

a spotkami dziatajacymi na poszczegéinych rynkach?
Sponsoring na poziomie catej Grupy i sponsoring lokalny nie
wykluczaja sie, lecz wzajemnie uzupetniaja. W przypadku
partnerstw obejmujacych kilka rynkéw, takich jak wspot-
praca z EHF czy Fresh Corner Cup, koordynacja na poziomie
Grupy jest naturalnym rozwigzaniem.

Jednoczesnie nasze lokalne zespoty najlepiej znaja spe-
cyfike swoich rynkéw. Dlatego odgrywaja istotna role w wy-
borze i ksztattowaniu partnerstw odpowiadajacych miejsco-
wym potrzebom.

Na tym witasnie polega skuteczna regionalna strategia
sponsoringowa. Wyznaczamy wspélny kierunek, ale decyzje
podejmowane lokalnie musza wynikac z rzeczywistej znajo-
mosci danego rynku.

Jak zachowac réwnowage miedzy duzymi, miedzynarodowymi
projektami a mniejszymi inicjatywami lokalnymi, ktdre nie
zapewniaja poréwnywalnego rozgfosu, ale mogq mie¢ duze
znaczenie dla spotecznosci, w ktérych dziata MOL?
Obecnos$¢ w mediach jest tylko jednym z miernikéw war-
tosci sponsoringu. Duze partnerstwo miedzynarodowe za-
pewnia szeroki zasieg i rozpoznawalno$¢ w skali regionu.
Z kolei wspétpraca z lokalnym klubem, programem rozwoju
talentéw czy inicjatywa spoteczng pozwala budowac znacz-
nie bardziej bezposrednie relacje z ludZmi.

Dlatego potrzebujemy obu tych form zaangazowania.
Duze projekty zapewniaja skale, a lokalne partnerstwa po-
zwalaja budowac gtebsze relacje.

Grupa MOL dziata w wielu krajach Europy Srodkowej

i Potudniowo-Wschodniej, wykorzystujac rézne marki. Jak
sponsoring moze wzmacnia¢ wsp6Ing tozsamos¢ Grupy, nie
ostabiajac lokalnego charakteru poszczegélnych firm?

Spdjna tozsamos¢ Grupy nie oznacza, ze wszystkie marki
musza by¢ jednakowe. Spétki nalezagce do MOL majg wia-
sng historie, pozycje rynkows i relacje z lokalnymi spotecz-
nosciami. Nie chcemy zastepowac tych atutéw jednolitym
przekazem, lecz pofaczy¢ je w silniejsza, wspélng opowiesé
o Grupie.

Sponsoring szczegdlnie dobrze sie do tego nadaje, ponie-
waz pozwala tworzy¢ wspélne przedsiewziecia przy zacho-
waniu lokalnej specyfiki.

Dobrym przyktadem jest Fresh Corner Cup, ktéry zgro-
madzit kluby z czterech krajéw, wspierane przez spétki Gru-
py MOL. W ten sposéb wspdlna tozsamos¢ powstaje na ba-
zie lokalnych marek i ich relacji z otoczeniem, a nie kosztem
ich odrebnosci.

Nazwa Fresh Corner Cup eksponuje marke gastronomiczno-
convenience, a nie korporacyjna marke MOL. Dlaczego
zdecydowali si¢ Panstwo na takie rozwigzanie?

Fresh Corner jest jedng z naszych najsilniejszych i najbar-
dziej spdjnych marek konsumenckich o zasiegu regional-
nym. Byt wiec naturalnym wyborem dla wydarzenia, ktérego
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celem jest taczenie réznych rynkéw i spotecznosci zwigza-
nych z Grupg MOL.

Ta marka dobrze wpisuje sie takze w doswiadczenia to-
warzyszace wydarzeniom sportowym: spotkania z innymi
ludZmi, wspdlne spedzanie czasu, podréze, positki czy kawa.
Dzieki temu Fresh Corner moze by¢ naturalnym elementem
dziatan sponsoringowych, ktére t3czg marke z codziennym
zyciem konsumentoéw.

(zy sponsoring Fresh Corner ma przede wszystkim budowac
rozpoznawalno$¢ marki, czy powinien rowniez przektadac sie
na czestsze wizyty na stacjach, wieksza sprzedaz i lojalnos¢
klientow?

Rozpoznawalnos¢ i pozytywne skojarzenia z marka sg waz-
ne, ale w przypadku Fresh Corner chcemy osiagna¢ wiece;j.

Naszym celem jest budowanie rzeczywistej wiezi z kon-
sumentami, a tam, gdzie mozna to wiarygodnie zmierzy¢,
réwniez zwigkszanie liczby wizyt na stacjach, zakupéw oraz
dtugoterminowej lojalnosci wobec marki.

Trzeba jednak pamietaé, ze wartosci sponsoringu nie
zawsze da sie sprowadzi¢ do krétkoterminowych wynikéw
sprzedazowych. Réwnie wazne s3 trwate preferencje konsu-
mentdéw i jakos¢ relacji, jakie budujemy z klientami.

W jaki spos6b emocje zwigzane ze sportem mozna przetozy¢
na codzienne doswiadczenia klientéw stacji MOL? Jaka role
moga odegra¢ w tym sklepy, programy lojalnosciowe i kanaty
cyfrowe?

Chcemy, aby doswiadczenia zwigzane ze sportem nie kor-
czyty sie wraz z ostatnim gwizdkiem sedziego. Sponsoring
staje sie szczegdlnie wartosciowy dla marki konsumenckiej
wtedy, gdy kibice mogg czerpac z niego korzysci takze w co-
dziennym zyciu. Moze to by¢ wyjatkowe przezycie, dostep
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do zamknietych wydarzen, interesujace tresci czy konkretne
korzysci dla klientéw.

Mamy juz takie doSwiadczenia w naszym regionie.
W Chorwacji wspétpraca zwigzana z pitka reczng obejmowata
miedzy innymi spotkania zawodnikdw z klientami na stacjach
paliw oraz akcje promocyjne skierowane do konsumentéw.

W ten sposéb sponsoring przestaje ograniczac sie do wi-
docznosci marki i staje sie czescig bezposrednich doswiad-
czen klientéw.

Jaka role w zwiekszaniu skutecznosci sponsoringu moga
odgrywac dane o klientach i programy lojalnosciowe, takie jak
MOL Move? (zy pozwalaja one zastapi¢ masowa komunikacje
bardziej spersonalizowanymi dziataniami?

Tak, i wtasnie w tym dostrzegamy jedng z najwiekszych
mozliwosci, jakie oferuja platformy lojalnosciowe.

Tradycyjny sponsoring sportowy pozwala dotrze¢ do
bardzo szerokiej publicznosci. MOL Move umozliwia na-
tomiast wykorzystanie tego zasiegu do budowania relacji
z klientami w sposéb lepiej odpowiadajacy ich indywidual-
nym potrzebom.

MOL Move dziata obecnie w osmiu krajach, ma ponad
pie¢ milionéw uzytkownikéw i pozwala przygotowywaé
spersonalizowane oferty.

Nie oznacza to oczywiscie, ze kazde przedsiewziecie
sponsoringowe wykorzystuje wszystkie dostepne narze-
dzia. Jednak przy zachowaniu odpowiednich zasad ochrony
danych i warunkéw wspétpracy z partnerami program daje
duze mozliwosci prowadzenia dziatar precyzyjniej dopaso-
wanych do odbiorcéw.

Jak mierzg Paiistwo skutecznos¢ sponsoringu? Ktdre wskazniki
maj najwieksze znaczenie: rozpoznawalnos¢ marki,



zaangazowanie odbiorcéw, wyniki sprzedazy czy aktywnos¢
uczestnikéw programow lojalnosciowych?

Nie ma jednego uniwersalnego wskaZnika, ktéry pozwala
oceni¢ skuteczno$¢ kazdego przedsiewziecia sponsoringo-
wego.

Metody pomiaru musza wynika¢ z celéw konkretnego
partnerstwa. Jesli koncentrujemy sie na budowaniu marki,
istotne s3 jej rozpoznawalnos¢ i sposéb postrzegania przez
odbiorcéw. W przypadku dziatar skierowanych do konsu-
mentow licza sie ich uczestnictwo i zaangazowanie.

Tam, gdzie istnieje bezposredni zwigzek z dziatalnoscia
komercyjna, znaczenie moga mie¢ réwniez wyniki bizneso-
we oraz wskazniki dotyczace programéw lojalnosciowych.

Polska jest dla MOL szczegéInie waznym rynkiem ze wzgledu
na skale sieci stacji i wciaz trwajacy proces budowania
rozpoznawalnosci marki. Jakie zadania ma tutaj spetniac
sponsoring?
W ciagu zaledwie kilku lat zbudowalismy w Polsce ogdlno-
krajowa siec stacji paliw. MOL Polska ma obecnie blisko 460
stacji, a w stosunkowo krétkim czasie w aplikacji MOL Move
zarejestrowato sie ponad milion uzytkownikéw.

Sponsoring moze pomdc nam przetozyc te rozbudowana
obecno$¢ na rynku na silniejsze relacje klientéw z marka.

Pod tym wzgledem Polska znajduje sie na innym eta-
pie rozwoju niz cze$€ naszych bardziej dojrzatych rynkéw.
W krajach, w ktérych jesteSmy obecni od dziesiecioleci,
sponsoring czesto stuzy pogtebianiu juz istniejacych relacji.

W Polsce wiekszy nacisk ktadziemy obecnie na zwieksza-
nie rozpoznawalnosci, ksztattowanie wizerunku marki MOL
oraz budowanie pozytywnych doswiadczen z nig zwigza-
nych.

Jednym z najwazniejszych partnerstw sportowych MOL

w Polsce jest wspétpraca z Industrig Kielce. Jak potaczy¢
ogéInopolska i miedzynarodowa rozpoznawalnos¢ klubu z jego
silnymi lokalnymi korzeniami?

Sita Industrii Kielce wynika wtasnie z potgczenia tych dwdch
cech. To klub rozpoznawalny na arenie miedzynarodowej,
wystepujacy w Lidze Mistrzéw, a jednoczesdnie bardzo silnie
zwigzany z lokalng i regionalna spotecznoscia.

Dzieki temu zapewnia szeroka rozpoznawalnos$¢, nie tra-
cac autentycznej wiezi ze swoim otoczeniem.

Takie potaczenie bardzo dobrze odpowiada naszym ce-
lom w Polsce. Chcemy zwiekszaé rozpoznawalnosé i zna-
czenie marki MOL w skali ogélnokrajowej, a jednoczesnie
budowaé autentyczne relacje z lokalnymi spotecznosdciami,
w ktérych prowadzimy dziatalnosé.

Waznymi elementami tego partnerstwa sg réwniez inte-
growanie ludzi poprzez sport, inspirowanie mtodszych po-
koleri oraz wspieranie rozwoju polskiej pitki recznej.

Poza sportem, w jakich obszarach Grupa MOL dostrzega
najwiekszy potencjat sponsoringowy? (zy coraz wiekszego
znaczenia beda nabierac kultura, edukacja, rozwé; talentow
i inicjatywy spoteczne?

LARZADZANIE | FINANSE

Nasze dziatania sponsoringowe i zaangazowanie spoteczne
wykraczaja daleko poza sport. Wazne miejsce zajmuja tak-
ze edukacja i rozwdj talentéw, kultura, wspieranie lokalnych
spotecznosci oraz programy zwigzane ze zdrowiem i ochro-
na Srodowiska.

WHhasciwe proporcje pomiedzy tymi obszarami zaleza od
znaczenia danej inicjatywy dla konkretnej spotecznosci, jej
zgodnosci z dziatalnoscig i wartosciami firmy oraz mozliwo-
Sci osiggania wartosciowych rezultatéw w dtuzszej perspek-
tywie.

Sponsoring korporacyjny jest coraz czesciej oceniany nie

tylko pod wzgledem zasiegu, ale takze wiarygodnosci

i odpowiedzialnosci spotecznej. Jak MOL weryfikuje
potencjalnych partnerdw i ogranicza ryzyko wizerunkowe?

Juz na poczatku procesu wyboru analizujemy reputacje
potencjalnego partnera, sposéb prowadzenia przez niego
dziatalnosci, przestrzegane standardy etyczne oraz wiary-
godnos¢ w lokalnej spotecznosci.

Ocena ryzyka i szczegétowa weryfikacja partneréw s3
réwniez elementami obowigzujgcych w Grupie MOL zasad
etyki i zgodnosci z przepisami.

Wiarygodny sponsoring musi oznacza¢ co$ wiecej niz
umieszczenie logotypu. Powinien obejmowaé wspdlnie
przygotowywane tresci, dziatania angazujace odbiorcéw lub
konkretne korzysci dla danej spotecznosci.

Dobre partnerstwo powinno da¢ sie opisa¢ poprzez to,
co obie strony wspdlnie osiggnety, nawet bez wspominania
o logo sponsora.

Jak bedzie zmieniac sie strategia sponsoringowa Grupy MOL

w najblizszych latach? Czy nadal bedzie opierac s na pitce
recznej, czy tez obejmie nowe obszary zwigzane z rozwojem
ustug mobilnosci i oferty konsumenckiej?

Pitka reczna pozostanie trwatym elementem naszej strategii
sponsoringowej. Widzimy réwniez miejsce dla autorskich
przedsiewzied, takich jak Fresh Corner Cup, jesli bedg one
tworzyé wartosciowe powigzania miedzy kilkoma naszymi
rynkami.

Jednoczesnie strategia sponsoringowa musi zmieniac sie
wraz z Grupg MOL. Pozostajemy duzg, zintegrowanga firma
energetyczng, ale w coraz wiekszej liczbie obszaréw nawig-
zujemy bezposrednie relacje z konsumentami - poprzez
handel detaliczny, ustugi cyfrowe i mobilnos¢.

W przysztosci najwiekszg warto$¢ beda miaty dla nas
partnerstwa, ktére taczg znaczenie regionalne, silne zaanga-
zowanie konsumentéw i mozliwos¢ prowadzenia konkret-
nych dziatan skierowanych do odbiorcéw.

O nowych kierunkach bedziemy jednak moéwi¢ dopiero
wtedy, gdy konkretne partnerstwa zostang zawarte.

Dziekuje za rozmowe!
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25 lat E100. Jubileusz,
ktory swietujemy w drodze

Co moze taczyc telewizyjng wyprawe ciezarowka
przez pot swiata z budowa nowoczesnych
stacji paliw? Na pierwszy rzut oka niewiele.
A jednak wtasnie takie, pozornie odlegte od
siebie przedsiewziecia towarzysza nam w roku,
w ktorym E100 obchodzi 25-1ecie dziatalnosci.
Przez ¢wierc wieku przeszlismy droge od
dostawcy kart paliwowych do firmy oferujace;
rozbudowany ekosystem ustug, produktow
i narzedzi dla przewoznikow. Dzis stale
rozwijamy te oferte i inwestujemy we wtasng

infrastrukture paliwowa.

ALEXANDER KULIKOV, CHIEF OF NETWORK DEVELOPMENT
W GRUPIE E100 ORAZ PREZES E100 POWER MAX

wspoétpraca z Dawidem Andresem przy realizacji se-

rialu ,Ciezaréwka przez pét Swiata”, emitowanego
m.in. na antenach TVN Turbo, Discovery Channel i Travel
Channel oraz na platformach HBO Max i Player.pl. Od 25
lat rozwijamy sie¢, ktéra rozciaga sie od granicy z Chinami,
przez Turcje i cata Unie Europejska, az po Portugalie. Dzi$
jest ona trzecia co do wielkosci siecig tego typu w Euro-
pie, a zarazem jedyna na $wiecie, ktéra umozliwia podréz
przez dwa kontynenty. Dlatego zaplanowalismy trase wy-
prawy tak, by pokazac skale i mozliwosci naszego ekosys-
temu w rzeczywistych warunkach transportowych. Dawid
przejechat 15 tysiecy kilometréw przez 13 krajéw i dwa
kontynenty. W dziewieciu odcinkach serialu prezentujemy
rézne produkty i ustugi z naszej oferty — rozwigzania do-
stepne dla klientéw E100. Przez ostatnie dziesie¢ lat Dawid
podrézowat po wielu krajach Swiata. Podkres$la jednak, ze
trasa, ktdéra dla niego przygotowalismy, byta najtrudniejsza
w jego karierze kierowcy. JesteSmy dumni, ze infrastruktu-
ra E100 wspierata go na kazdym etapie tej wyprawy.

Obok tak gtosnych projektéw medialnych réwnie wazna
jest dla nas codzienna praca nad rozwojem infrastruktury
dla transportu. Jej najnowszym efektem jest uruchomienie
catodobowej, samoobstugowe] stacji E100 w Suwatkach,
przy trasie S61, stanowigcej czes¢ korytarza Via Baltica. Do

S zczegdlnie ciekawym doswiadczeniem byta dla nas
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dyspozycji kierowcdéw oddaliSmy 8 stanowisk tankowania
oleju napedowego, wyposazonych w satelity umozliwiajace
tankowanie zbiornikéw po obu stronach pojazdu. Na kaz-
dym stanowisku dostepne jest réwniez AdBlue. Tankowanie
mozna rozliczy¢ mobilnie za pomocg aplikacji E100 Mobile,
bez koniecznosci korzystania z terminala. Cho¢ stacja dzia-
fa w modelu automatycznym, zadbalismy réwniez o zaple-
cze dla kierowcéw, obejmujace parking, toalety i dostep do
wody. Inwestycja w Suwatkach jest czescig naszej dtugofa-
lowej strategii rozwoju wtasnej sieci, ktéra uzupetnia rozbu-
dowana siec stacji partnerskich E100. Koncentrujemy sie na
lokalizacjach przy kluczowych korytarzach transportowych,
gdzie szczegblne znaczenie ma sprawna obstuga ruchu cie-
zarowego. Juz wkrétce planujemy uruchomienie kolejnego
obiektu w Torzymiu, ktéry bedzie najwiekszg automatyczng
stacja paliw w Polsce.

Swietujemy w drodze po... wiecej: 25 lat dziatalnoéci, po-
nad 230 tys. uzytkownikéw kart E100, przeszto 20 tys. punk-
téw akceptacji w 32 krajach Europy i wspétpraca z ponad ty-
sigcem partneréw. Do tego obstuga optat drogowych w 26
krajach, zwrot VAT z 30 panstw, ponad 3500 punktéw ustug
dodatkowych i catodobowe wsparcie w osmiu jezykach. Za
tym wszystkim stoi zespét ponad 700 pracownikéw Eioo0.
Mamy wiec co Swietowad, ale tez sporo planéw na kolejne
lata.


https://e100.eu/pl
https://www.linkedin.com/in/alexander-kulikov-bb510b1b6/
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Samo paliwo nie wystarczy
do konkurowania

(zy prywatne stacje nadal moga skutecznie konkurowac
z duzymi sieciami?
Zdecydowanie tak. Gdyby nie mogty konkurowadé, zapewne
juz nie bytoby ich na rynku. W naszej sieci s stacje, kto-
re — moim zdaniem - kazdy z duzych operatoréw chetnie
widziatby u siebie. Dobrze radza sobie zaréwno pojedyncze
obiekty, jak i prywatne sieci liczace kilkadziesiat stacji.
Samodzielne zarzgdzanie moze przynosi¢ nawet lepsze
wyniki finansowe niz dziatalno$¢ w sieci koncernowej. Kie-
dy przed laty analizowalismy rynek niemiecki, tamtejsi pry-
watni wiasciciele i przedstawiciele stowarzyszen ttumaczyli
nam, ze mozna w ten sposéb uzyskaé marze wyzsza srednio
0 2-3 grosze. Kluczowa pozostaje jednak stabilnosé rynku,
ktora w ostatnich latach zaktécaty konflikty i pandemia.

(zy niezalezno$¢ pozostaje najwiekszym atutem prywatnego
whasciciela?

Pietnascie czy dwadziescia lat temu odpowiedziatbym zde-
cydowanie: tak. Dzisiaj juz niekoniecznie. Zmienity sie ocze-
kiwania wtascicieli, nastapita tez zmiana pokoleniowa. Cze$¢
0s6b, z ktérymi tworzytem HUZAR, jest juz na emeryturze,
a stacje prowadzj ich dzieci. Niektérzy wybieraja wspotpra-
ce z koncernem, szukajac prostszego modelu prowadzenia
biznesu.

Zdarzato sie, ze posrednio pomagalismy stacjom w takim
przejsciu. Wczesniej miaty zbyt matg sprzedaz, aby zainte-
resowac duzg sie¢. Rozwinety sie w HUZAR i dopiero wtedy
mogty do niej dotaczyc. Niektdre obiekty opuscity nasza sied,
a z innymi sami zakonczyliSmy wspétprace z powodu braku
spoéjnosci w dziataniach.

Co powinno przekonywac whasciciela do przytaczenia sie do
HUZAR?
JesteSmy nietypowa siecia. Witasciciel musi znaé branze
i chcie¢ samodzielnie rozwijaé¢ stacje. Mozemy go wspie-
ra¢, ale nie wyreczymy go we wszystkim. Jesli szuka przede
wszystkim franczyzy, sam wskazuje mu dostepne mozliwosci.
Obecnie mamy okoto 45-47 stacji. Ich faczna sprzedaz
jest jednak, wedtug mojej oceny, zblizona do poziomu, jaki
osiggaliSmy przy szesédziesieciu obiektach. Najlepsze stacje
modernizuja sklepy, poszerzaja oferte i zwiekszaja sprzedaz.
Zapewniamy wspélng marke, szkolenia oraz pomoc
w wyborze i ocenie ofert. Wazna jest tez wymiana doswiad-
czen. Wiasciciel moze zobaczy¢, jak dane rozwiazanie dziata
na innej stacji, cho¢ oczywiscie nie kazda oferta sprawdzi sie
w kazdej lokalizacji.

O niezaleznosci whascicieli
stacji paliw, modelu wspotpracy
w HUZAR PSP i rozwoju oferty dla
lokalnych klientow rozmawiamy
z Ireneuszem Jabtonowskim,
prezesem HUZAR PSP.

ROZMAWIAL
PRZEMYStAW JAWORSKI
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https://www.linkedin.com/in/ireneusz-jab%C5%82onowski-733119153/
https://huzar.eu/
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Gdzie obowiazuja wspdlne standardy, a gdzie whasciciel
zachowuje swobodg?

Swobode zachowuje we wszystkich obszarach. Jezeli
wspdlnie ustalamy, ze jaki$ element jest obowigzkowy, nie
oznacza to wytgcznosci. Stacja powinna miec nasze produk-
ty i odpowiednio je eksponowad, ale moze sprzedawac takze
inne marki.

Przy zakupach paliw doradzamy i pomagamy oceniac do-
stawcéw. Sprawdzamy doswiadczenia pozostatych uczest-
nikéw sieci, a jesli oferta budzi watpliwosci, odradzamy za-
kup. W zaopatrzeniu sklepu oferujemy specjalne warunki
oraz rozliczenia retro, dzieki ktérym najlepsze stacje otrzy-
muja po kilka tysiecy ztotych miesiecznie. Korzystanie z na-
szego systemu nie jest jednak obowigzkowe.

Mamy tez procedury operacyjne. Pomagajg wdrazaé
nowych pracownikéw i ocenia¢ ich prace. Dotyczg miedzy
innymi zachowania, ubioru czy proponowania produktéw
dodatkowych, ale nie narzucamy bezwzglednie kazdej czyn-
nosci.

Zarzadzanie HUZAR przypomina bardziej monarchie
konstytucyjna czy demokracje parlamentarng?

Najblizej nam do stowarzyszenia, cho¢ formalnie jesteSmy
spo6tka akcyjna. Wiasciciele pozostaja niezaleznymi przed-
siebiorcami. Kluczowe decyzje podejmujemy wspélnie, a do
ich przyjecia potrzebna jest wymagana liczba gtoséw.

Na co dzier wspieramy stacje, miedzy innymi prowadzac
badania wedtug ustalonej ankiety. Poczatkowo korzystali-
Smy z tajemniczego klienta, ale wiasciciele Zle odbierali taka
forme oceny. Dzisiaj uprzedzam o badaniu i umawiam wizy-
te. Najlepiej, gdy péZniej mozemy wspélnie oméwic, co war-
to poprawic. Wiasciciele oczekuja tych uwag. Stosujemy ten
sam schemat oceny, aby poréwnywac postepy.

Czasami chodzi o drobiazgi. Walczytem chocby o wie-
szaki w kazdej toalecie. Kto$ pytat, po co wieszak w meskiej
toalecie. Odpowiadatem: ,Chodze w marynarce. Gdzie mam
j3 powiesi¢?”. To niewielka rzecz, ale wptywa na komfort
klienta.

Priorytetem jest pozyskiwanie nowych stagji czy rozwé;
istniejacych?

Koncentrujemy sie na istniejacych stacjach, ale chetnie
przyjelibySmy nowe. Zmiana pokoleniowa i zainteresowa-
nie wspotpracy z koncernami wptywaja na nasze mozliwo-
$ci. Duze sieci réwniez zmienity polityke i przyjmuja wiecej
stacji. Na intensywniejszy rozwéj musimy chyba poczekaé
do kolejnego sprzyjajacego nam cyklu. Teraz dotgczaja poje-
dyncze, ale bardzo dobre obiekty.

Przyktadem jest stacja na Slasku, gdzie przygotowania
obejmowaty gruntowna przebudowe sklepu. Uruchomiono
tez duza stacje w Nowym Saczu. W chwili naszej rozmowy
prowadzi juz sprzedaz paliwa, cho¢ nie ogtosiliémy jeszcze
oficjalnie jej otwarcia.

Nie dziatamy jak typowa franczyza i nie przeznaczamy
okreslonej puli kapitatu na kolejne obiekty. Wspétpracujemy
tam, gdzie jest to korzystne dla uczestnikéw sieci.

Czy przytaczenie stacji rzeczywiscie wymaga dwéch lat?
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Nie. W przypadku stacji na Slasku decyzja o dotaczeniu
do sieci od poczatku byta powigzana z modernizacja. Sklep
zostat juz przebudowany, ale otoczenie dystrybutoréw na-
dal czeka na petne odnowienie. Mozna byto przeprowadzié
te prace szybciej, lecz wymagatoby to duzych nakfadéw.
WHtasciciel musi na nie zarobi¢ albo pozyska¢ finansowanie.

Jak wyglada proces wejscia do HUZAR?

Po pierwszym kontakcie przyjezdzam na stacje i ustalam,
czy wiasciciel chce rozwijaé obiekt, czy tylko zmieni¢ bar-
wy. Okreslamy niezbedne minimum i sprawdzamy, czy
prace mozna podzieli¢ na etapy. Wazny jest efekt otwarcia:
najpierw modernizujemy stacje, a nastepnie prezentujemy
klientom jej nowa odstone.

Mamy standard wyposazenia sklepu. Zaczynamy od pro-
jektu 2D, w ktérym okreslamy rozmieszczenie mebli, towa-
réw i ciagéw komunikacyjnych. Po uzgodnieniach powstaje
wizualizacja 3D, a nastepnie wycena. Projekt jest komplek-
sowy: obejmuje nie tylko sklep, asortyment i gastronomie,
lecz takze zaplecze oraz toalety dla klientéw. Wiasciciel
moze skorzystac z rekomendowanej firmy lub samodzielnie
zrealizowac uzgodniony projekt.

Inwestycje finansuje wiasciciel. My zapewniamy spraw-
dzone narzedzia, procedury i szkolenia, a p6Zniej pomagamy
ocenic efekty. Zachecam takze do odwiedzania stacji po po-
dobnych modernizacjach. Ich wtasciciele chetnie dzielg sie
doswiadczeniami.

(Czy wspdlnie negocjujecie warunki zakupow i ustug?

Tak, za posrednictwem spétki HUZAR. Przyktadem sg termi-
nale ptatnicze. Kiedy cze$¢ rynku ptacita prowizje w wyso-
kosci dwoch czy trzech procent, my mieliSmy wynegocjo-
wang stawke 0,6 procent. Mamy réwniez wspélne programy
ubezpieczeniowe i organizujemy zaopatrzenie czesci stacji
w butle gazowe na wymiane.

Podejmowalismy préby utworzenia grupy zakupowej
paliw. Bylidmy blisko realizacji tego pomystu, ale duze wa-
hania na rynku utrudniajg tworzenie i utrzymanie takich
grup. Wiemy, jak ja zorganizowaé, i mozemy wréci¢ do tego
rozwigzania w stabilniejszych warunkach.

(zy ten model pozwala konkurowac cenowo z najwiekszymi
operatorami?

Tak. Réznice w hurtowych cenach zakupu paliwa s3 dzi$
mniejsze niz kiedys. Dawniej wynosity dziesigtki ztotych
na metrze szeSciennym, dzi§ — pojedyncze ztote. Rynek sie
skonsolidowat, a dostawcy d3za do sprzedazy kontraktowej
na mocno zblizonych warunkach.

Jezeli kupujemy paliwo w podobnej cenie, pozosta-
je kwestia kosztéw. Prywatny wiasciciel nie ponosi optaty
franczyzowej od kazdego litra. Moze réwniez sam decydo-
wac o terminie zakupu i szybciej reagowaé na zmiany cen.
We franczyzie czesto przekazuje zarzadzanie zaopatrzeniem
operatorowi. Trudniej konkurowaé, gdy dochodzi do niety-
powych ingerencji w rynek i cena detaliczna spada ponizej
hurtowe;.



Problemem czesdci matych stacji pozostaje jednak prze-
konanie, Ze wystarczy samo paliwo. Ono jest podstawg — je-
$li przestaniemy je sprzedawad, hot dogi tez sie nie sprze-
dadza. Ale skoro klient juz przyjezdza, warto zacheci¢ go do
dodatkowego zakupu.

(zy wspdlna marka pomaga pozyskiwac klientow?

Bez watpienia. Rozpoznawalno$¢ i powtarzalnosé marki
sprawiaja, ze klienci czuja sie bezpieczniej. PdZniej trzeba
jednak da¢ im powdéd do powrotu. Nasi klienci czesto chwa-
I3 kawe i przyjezdzaja wiasnie po nig. Obecnie korzystamy
z kawy Lavazza, ale rozwazamy réwniez wprowadzenie jej
pod wtasng marka.

Zmienia sie tez podejscie do sprzetu. Wtasciciele coraz
czesciej wybierajg wynajem ekspresu zamiast zakupu. Przy
odpowiednich warunkach ptacg miesieczny abonament i nie
muszg zajmowac sie naprawami. Dotyczy to réwniez stacji
sprzedajacych duzo kawy.

Na co zwracacie uwage przy modernizacji?

Zaczynamy od wygladu stacji i jej widocznosci z drogi. Za-
nim ustalimy miejsce logo, proponuje spojrze¢ na obiekt
z perspektywy kierowcy. Nastepnie oceniamy stanowiska
tankowania, sklep, toalety, zachowanie pracownikéw i ustu-
gi dodatkowe.

Zachecam do obstugi przesytek i oferowania ustug Totali-
zatora Sportowego. Prébowalismy takze ustug kantorowych,
z r6znymi efektami. Pomagamy modernizowac myjnie. Szu-
kamy dodatkowych Zrédet przychodu, wykorzystujac istnie-
jaca obstuge, ale pamietajac o czasie pracy personelu.

Przyktadem kierunku rozwoju s3 dla mnie kanapki przy-
gotowywane na miejscu albo we wspétpracy z pobliska
piekarnia. Liczy sie rozsadna cena, uwzgledniajaca koszt
sktadnikéw i pracy. Taka oferta moze codziennie przyciggac
réwniez osoby, ktére nie zamierzaja tankowaé. Widziatem to

na niewielkiej stacji w Szkocji.

Jak budujecie lojalnos¢ klientow?

Mamy programy Szarza Prezentéw i Biznes Profit. Ten drugi
powstat z mysla o klientach biznesowych, ale na niektérych
stacjach sprawdzit sie takze jako program rabatowy dla lo-
kalnych klientéw.

Ostroznie uzywam okreslenia ,program lojalnosciowy”,
poniewaz sam system punktowy nie oznacza jeszcze lojal-
nosci. Nasze rozwigzania zapewniaja dodatkowe korzysci,
nagrody i prezenty, ale dziatajg przede wszystkim lokalnie.
Duza sie¢ towarzyszy klientowi podczas podrézy miedzy
réznymi miejscowosciami. My budujemy relacje ze spotecz-
noscig skupiong wokét konkretnej stacji.

(zy rozwiniecie oferte marki wiasnej?

Nie mamy obecnie duzych planéw w tym zakresie. Nasze
produkty s3 zwigzane przede wszystkim z samochodem.
Stale pracujemy choéby nad kosmetykami samochodowymi.
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Dobrze przyjat sie napdj energetyczny, ktérego sprzedaz ro-
$nie. Rozwazamy tez kawe pod wtasng marka.

Nie chcemy jednak opiera¢ rozwoju wytacznie na pro-
duktach marki wtasnej. Szukamy sposobéw, by zachecaé
klientéw do powrotu i dodatkowych zakupdw, a tym samym
zwiekszac wartosc¢ ich wizyty.

Jakie rozwiazania techniczne moga wspierac rozwoj stacji?
Waznym kierunkiem s3 tankomaty. Poza zakupem produk-
téw jednym z najwiekszych kosztéw sg pracownicy. Trud-
no znaleZ¢ dobrych ludzi i ustabilizowac zespdt, szczegdlnie
w nowych obiektach.

Wiele naszych stacji nie dziata catodobowo. Zachecam
wiascicieli, aby umozliwili tankowanie takze po zamknieciu
sklepu. Tankomat daje taka mozliwos¢ i nie jest juz techno-
logiczng nowinka. Sadze, ze z czasem stanie sie powszechny
w naszej kategorii stacji.

Jak odpowiadac na elektromobilnos¢ i zmieniajace sie potrzeby
lokalnych klientow?

Elektromobilnos¢ jest dla nas na razie bardziej tematem po-
lityki niz codziennej dziatalnosci. Na terenach podmiejskich
wielu kierowcéw moze taniej fadowaé samochdd w domu,
wiec musi mie¢ powdd, aby skorzystac z tadowarki na stacji.
Szybka fadowarka oznacza duzy wydatek, a uzyskanie po-
zwolen wymaga czasu. Mam tez obawy dotyczace przygo-
towania sieci energetycznych na wzrost liczby samochodéw
elektrycznych.

Przysztos¢ czesci stacji widze w roli lokalnych centréw
oferujacych jedzenie i drobne ustugi. Nie musza zastepowacé
supermarketu. Powinny jednak dawaé powéd do wizyty tak-
ze osobom, ktére nie tankuja. Kilka ustug, z ktérych kazda
przynosi kilkaset ztotych, moze tacznie zapewnic kilka tysie-
cy ztotych.

Warto réwniez zainteresowaé mtodszych klientéw. Dzi-
siaj mogg przyjs¢ po pizze czy zapiekanke, a kiedy bedg mieli
samochdd, wréci¢ na znang im stacje. Mysle, ze czes¢ obiek-
téw ograniczy sie do dystrybutoréw i tankomatu, podczas
gdy inne rozwing oferte dla lokalnej spotecznosci. Majg juz
miejsce i infrastrukture, wiec koszt uruchomienia dodatko-
wych ustug jest nizszy niz w przypadku dziatalnosci rozpo-
czynanej od zera.

Jaki najwazniejszy argument przedstawitby Pan whascicielowi
rozwazajacemu wejscie do HUZAR?

Wiekszy zysk ze sprzedazy paliw. Jezeli wtasciciel nie ponosi
optaty od kazdego sprzedanego litra, przynajmniej o te réz-
nice moze zwiekszy¢ swoéj zysk. Uwazam tez, ze doswiad-
czeni prywatni wiasciciele potrafig kupowac paliwo taniej
niz franczyzobiorcy. Wynik finansowy jest dla mnie najwaz-
niejszym argumentem.

Dziekuje za rozmowe!
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CALY BIZNES
PRZY DYSTRYBUTORZE

Nie kazda stacja paliw musi
sprzedawac kawe, hot dogi i zakupy
na droge. Petroprix chce udowodnic,

ze mozna rozwijac sie¢, koncentrujac
sie wylacznie na tym, po co

kierowca pierwotnie przyjezdzat

na stacje. O strategii, ktora odrzuca
wiele elementow wspotczesnego
modelu stacji paliw, rozmawiamy

z Wojciechem Lipniakiem, Country

Managerem Petroprix.

ROZMAWIAL
PRZEMYSLAW JAWORSKI

Petroprix rozpoczat dziatalno$¢ w Polsce od uruchomienia
stacji w Cieszynie. Dlaczego zdecydowali sie Panstwo wejs¢
wtasnie na polski rynek?

Polska byta dla nas naturalnym kierunkiem dalszego roz-
woju z kilku powoddw. Przede wszystkim jest to duzy i per-
spektywiczny rynek, pod wzgledem skali poréwnywalny do
rynku hiszpanskiego. Polska wyréznia sie réwniez bardzo
duzg liczbg samochodéw przypadajacych na mieszkanca, co
przektada sie na stabilny i wysoki popyt na paliwa.

Istotne znaczenie ma takze bardziej konserwatywne po-
dejscie polskich konsumentéw do elektromobilnosci. Za-
ktadamy, ze transformacja transportu bedzie nastepowata
stopniowo, a paliwa tradycyjne jeszcze przez wiele lat pozo-
stang wazna czescia rynku.

Patrzymy przy tym na Polske nie tylko jako na atrakcyj-
ny rynek sam w sobie. Jej centralne potozenie w Europie
i sgsiedztwo wielu duzych rynkéw sprawiaja, ze jest dla nas
bardzo dobrym punktem wyjscia do dalszej ekspansji zagra-
nicznej w Europie Srodkowej i Wschodniej.

Dlatego wejscie do Polski traktujemy jako strategiczny
i dtugoterminowy krok w rozwoju Petroprix w Europie.
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Jak oceniaja Paristwo potencjat polskiego rynku detaliczne;
sprzedazy paliw? Gdzie widza Paristwo najwieksza przestrzen
dla rozwoju automatycznych stacji dziatajacych w formule low
cost?

Potencjat polskiego rynku detalicznej sprzedazy paliw oce-
niamy bardzo wysoko. Nasza strategia lokalizacyjna jest
w duzej mierze uniwersalna i opiera sie na do$wiadczeniach
zdobytych na innych rynkach. Najwazniejsze s3 dla nas duze
miasta i obszary metropolitalne, gdzie wystepuje duza liczba
pojazdéw i regularny, powtarzalny ruch.

Szczegdblnie interesujg nas gtéwne ciagi komunikacyj-
ne i trasy wyjazdowe z miast, a takze lokalizacje w bezpo-
Srednim sasiedztwie galerii oraz parkéw handlowych. Duzy
potencjat widzimy réwniez w miejscowosciach i osiedlach
petniacych funkcje ,sypialni” duzych aglomeracji, ktérych
mieszkancy codziennie dojezdzajg samochodami do pracy.

To wtasnie w takich miejscach model automatycznej sta-
¢ji low cost sprawdza sie najlepiej. Nie potrzebujemy duzej
infrastruktury dodatkowej — koncentrujemy sie na podsta-
wowej potrzebie kierowcy: szybkim i wygodnym tankowa-
niu paliwa w konkurencyjnej cenie.


https://www.linkedin.com/in/wojciech-lipniak-880b91280/
https://petroprix.pl/

W Polsce widzimy bardzo duzo lokalizacji odpowiadaja-
cych temu profilowi, dlatego uwazamy, ze rynek daje zna-
€zacq przestrzen do rozwoju naszej sieci.

Jakie s3 pierwsze doswiadczenia zwiazane z funkcjonowaniem
stacji w Cieszynie? Czy wyniki obiektu potwierdzaja
wczedniejsze zatozenia Petroprix dotyczace polskiego rynku?
Stacje w Cieszynie od poczatku traktowali§my jako obiekt
pilotazowy i test naszego modelu biznesowego na polskim
rynku. Pierwsze doswiadczenia sg bardzo pozytywne — sta-
cja funkcjonuje zgodnie z naszymi zatozeniami, a poziom ru-
chu i zainteresowanie klientéw odpowiadajg oczekiwaniom,
jakie mieliSmy przed jej uruchomieniem.

Wybér Cieszyna miat dla nas rowniez dodatkowe znacze-
nie. Ze wzgledu na potozenie miasta przy granicy chcielismy
sprawdzi¢ nie tylko odbiér naszego modelu przez polskich
klientow,

ale takze zainteresowanie kierowcéw z Czech. Byto to dla
nas wazne z punktu widzenia dalszego rozwoju Petroprix
w Europie Srodkowe;j.

Bardzo istotny jest dla nas réwniez duzy oddZzwiek me-
dialny. Od momentu otwarcia pojawito sie wiele publikacji
prasowych dotyczacych Petroprix i naszego modelu auto-
matycznych stacji paliw. Pokazuje to, Zze zaréwno sam kon-
cept, jak i wejscie nowego gracza na polski rynek wzbudzaja
duze zainteresowanie.

Na obecnym etapie mozemy wiec powiedzie¢, ze Cieszyn
potwierdza nasze wczesniejsze zatozenia dotyczace poten-
cjatu polskiego rynku, a jednoczesnie dostarcza nam cen-
nych informacji dotyczacych odbioru naszego modelu przez
klientéw z sasiednich rynkéw.

Wedtug zapowiedzi Petroprix chce posiada¢ w Polsce 20
dziatajacych stacji do korica 2027 roku i ma portfel okoto 30
projektow. Czy ten harmonogram pozostaje aktualny?

Tak, chcielibySmy uruchomié¢ okoto 20 stacji w Polsce do
konca 2027 roku.

Jednoczesnie skala prowadzonych przez nas dziatan jest
dzi$ znacznie wieksza niz wczesniej komunikowany portfel
okoto 30 projektéw. Pracujemy obecnie nad zdecydowanie
wieksza liczba lokalizacji, znajdujacych sie na réznych eta-
pach przygotowania - od analiz i zabezpieczania nierucho-
mosci, przez projektowanie i procedury administracyjne, po
inwestycje przygotowywane do realizacji.

Dlatego patrzymy na rozwdj perspektywicznie i dtu-
goterminowo. Dwadziescia stacji pozostaje naszym jasno
okreslonym celem, natomiast skala obecnie prowadzonych
projektéw daje nam realng przestrzen, aby ten wynik poten-
cjalnie przekroczyé.

Jakie s3 dtugoterminowe ambicje Petroprix w naszym kraju?
(zy firma chce pozostac wyspecjalizowanym operatorem stagji
dyskontowych, czy docelowo zbudowac ogéinopolska siec?
Jedno nie wyklucza drugiego. Naszym celem jest zbudo-
wanie ogélnopolskiej sieci automatycznych stacji paliw,
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obecnej docelowo w wielu regionach kraju i odpowiadajacej
na potrzeby szerokiej grupy kierowcéw.

Jednoczesnie chcemy zachowaé wyrazng specjalizacje
w formule low cost. To wiadnie prosty, efektywny i zauto-
matyzowany model dziatania ma by¢ jednym z gtéwnych
wyréznikéw naszej sieci.

Dlatego rozwdj geograficzny i specjalizacja ida u nas
w parze: chcemy budowac duza, ogdlnopolska sie¢, ale
w oparciu o konsekwentnie rozwijany model automatycz-
nych stacji low cost.

(zy rozwéj bedzie poczatkowo koncentrowat sie na
potudniowej Polsce, czy przygotowywane sg juz inwestycje
rowniez w innych regionach kraju?

Na obecnym etapie koncentrujemy sie na kilku wybranych
regionach Polski, co wynika z naszej wewnetrznej strategii
rozwoju i sposobu organizacji ekspansji.

Nie oznacza to jednak, ze chcemy pozostaé wytacznie
w tych obszarach. Docelowym celem Petroprix jest obec-
nos¢ na terenie catego kraju i budowa ogélnopolskiej sieci
automatycznych stacji paliw.

Rozwéj bedzie wiec nastepowat etapami — najpierw sku-
piamy dziatania inwestycyjne w wybranych regionach, a na-
stepnie bedziemy sukcesywnie rozszerzac sie¢ na kolejne
czesci Polski.

Petroprix poszukuje dziatek potozonych przy gtéwnych
arteriach, rondach, wjazdach do miast oraz na terenach
przemystowych. Co w praktyce decyduje o atrakcyjnosci
lokalizacji i jej potencjale sprzedazowym?

Przy wyborze lokalizacji analizujemy jednoczesnie kilka klu-
czowych czynnikdéw. Bardzo wazna jest widocznos¢ stacji
z gtébwnego ciggu komunikacyjnego, ale przede wszystkim
natezenie ruchu kotowego oraz liczba potencjalnych klien-
téw znajdujacych sie w bezposrednim otoczeniu lokalizacji.

Istotna jest rowniez fatwa dostepnos¢ stacji — mozliwosé
wygodnego wjazdu i wyjazdu, kierunki ruchu oraz sposéb,
w jaki dana lokalizacja wpisuje sie w codzienne trasy kierow-
cdw.

Dlatego atrakcyjna lokalizacja to dla nas nie tylko dziat-
ka przy ruchliwej drodze. To potaczenie duzego potencjatu
klientéw, wysokiego natezenia ruchu, dobrej widocznosci
oraz fatwego i szybkiego dostepu do stacji. Dopiero suma
tych elementéw pozwala nam wtasciwie ocenic jej potencjat
sprzedazowy.

Sie¢ zamierza zaréwno budowac stacje od podstaw, jak
i kupowac lub wynajmowac istniejace obiekty. Ktory z tych
sposobow bedzie miat najwieksze znaczenie dla tempa
ekspansji w Polsce?
Nie chcemy ograniczac¢ sie do jednego modelu rozwoju. In-
teresuja nas zaréwno inwestycje realizowane od podstaw,
jak i zakup, dzierzawa czy najem istniejacych obiektow, jezeli
dana lokalizacja spetnia nasze kryteria.

Kazdy z tych modeli ma swoje zalety. Budowa od pod-
staw pozwala nam w petni dostosowac obiekt do standardu
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Petroprix, natomiast przejecie lub wynajecie istniejacej sta-
¢ji moze w okreslonych przypadkach istotnie skréci¢ proces
inwestycyjny i przyspieszy¢ otwarcie kolejnej lokalizacji.
Nie zaktadamy dominacji jednego modelu - o wyborze
zdecyduja przede wszystkim jakos¢ lokalizacji, jej potencjat

sprzedazowy i mozliwos¢ szybkiego uruchomienia stacji.

Czy w przysztosci mozliwy jest rozwéj Petroprix w formule
franczyzowej lub partnerskiej? Czy whasciciele niezaleznych
stacji moga by¢ potencjalnymi partnerami sieci?

Nie planujemy rozwoju Petroprix w formule franczyzowe;j
ani partnerskiej. Nasza strategia zaktada rozwdj sieci we
wiasnym modelu operacyjnym i pod bezposrednig kontrolg
Petroprix.

Zalezy nam na zachowaniu jednolitego standardu funk-
cjonowania stacji, polityki cenowej oraz modelu low cost,
dlatego franczyza nie jest elementem naszej obecnej ani
przysztej strategii rozwoju.

Nie wykluczamy natomiast wspdtpracy z wiascicielami
niezaleznych stacji lub atrakcyjnych lokalizacji w zakresie
zakupu lub dzierzawy nieruchomosci. W takim przypadku
stacja bytaby jednak prowadzona bezposrednio przez Pe-
troprix i funkcjonowataby w ramach naszego standardowe-
go modelu operacyjnego.

Jak bedzie wygladat docelowy format polskiej stacji Petroprix
— pod wzgledem powierzchni, liczby dystrybutoréw,
pojemnosci zbiornikdw i organizacji obstugi?

Docelowo chcemy rozwijaé w Polsce prosty i sprawdzony
format, bardzo zblizony do tego, ktéry funkcjonuje w Hisz-
panii. Standardowa stacja Petroprix bedzie posiadata szes¢
stanowisk tankowania, natomiast w lokalizacjach, w ktérych
warunki terenowe lub techniczne nie pozwola na zastoso-
wanie standardowego uktadu stacji, przewidujemy cztery
stanowiska.

Podstawg naszego modelu pozostaje petna automatyza-
Cja — stacje beda dziataty bez statej obstugi pracownikéw.
Jednoczesnie w pierwszych miesigcach po otwarciu prze-
widujemy obecnosé pracownika, ktérego zadaniem bedzie
pomoc klientom, pokazanie sposobu korzystania ze stacji
i oswojenie ich z automatycznym modelem tankowania. Po
tym okresie stacja bedzie funkcjonowata w petni w formule
samoobstugowe;j.

Podstawa oferty Petroprix ma by¢ konkurencyjna cena

paliwa. Jaka przewage cenowa wobec lokalnego rynku chca
Paristwo utrzymywac i czy mozna jg zagwarantowac rowniez
w okresach duzej zmiennosci cen hurtowych?

Nasza przewage buduje przede wszystkim bardzo efektyw-
ny model kosztowy. Mamy znacznie nizsze koszty state niz
tradycyjne stacje paliw, miedzy innymi dzieki brakowi state-
go personelu na stacjach oraz wysokiemu poziomowi auto-
matyzacji. Dodatkowo wiele elementéw wykorzystywanych
przy budowie i wyposazaniu naszych stacji produkujemy we
wiasnym zakresie w Hiszpanii, co pozwala nam lepiej kon-
trolowac koszty.
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Wiekszosc sieci w Polsce rozwija sklepy convenience,
gastronomie i ustugi dodatkowe. Petroprix rezygnuje

z tych Zrodet przychoddw. Czy jest to niezmienny element
modelu, czy na polskim rynku mozliwe sg réwniez bardziej
rozbudowane formaty?

Przynajmniej na poczatkowym etapie rozwoju sieci w Pol-
sce nie planujemy wprowadzania dodatkowych elementéw,
takich jak gastronomia, sklep czy myjnia. Chcemy zachowac
prosty i efektywny model stacji skoncentrowanej na sprze-
dazy paliwa oraz szybkiej obstudze klienta.

Bardzo wazna jest dla nas réwniez ptynnosé ruchu na
stacji. Klient po zakoriczeniu tankowania powinien sprawnie
opusci¢ stanowisko, tak aby pojazdy korzystajace z dodat-
kowych ustug nie zajmowaty miejsc przeznaczonych do tan-
kowania i nie powodowaty kolejek.

Na tym etapie naszym priorytetem pozostaje wiec szyb-
kie i wygodne tankowanie, wysoka przepustowos¢ stacji
oraz konkurencyjna cena paliwa.

Jak bedzie ksztattowana oferta paliwowa polskich stacji?

(zy obok benzyny Ph95 i oleju napedowego pojawig sie takze
LPG, AdBlue albo paliwa premium?

Nasza oferta bedzie prosta i jednolita. Planujemy jeden mo-
del sprzedazy oparty na dwdéch podstawowych produktach:
benzynie Pbgs oraz oleju napedowym.

Nie planujemy wprowadzania paliw premium ani LPC.
Zalezy nam na koncentracji na produktach o najwiekszym
znaczeniu dla klientéw i zachowaniu prostego, efektywnego
modelu dziatania stac;ji.

Taka standaryzacja pozwala nam réwniez upraszczac lo-
gistyke, ograniczac koszty i utrzymywac wysoka sprawnosé
operacyjng catej sieci.

Kim ma byc¢ gtdwny klient Petroprix w Polsce? (zy firma bedzie
koncentrowac sie na kierowcach indywidualnych, czy zamierza
rowniez przygotowac oferte dla przedsiebiorcow i whascicieli
flot?

Bedziemy koncentrowac sie zaréwno na klientach indywi-
dualnych, jak i matych firmach, natomiast nie planujemy
obstugi pojazdéw ciezarowych czy samochodéw wielkoga-
barytowych.

Technologia jest jednym z fundamentéw modelu Petroprix.
Jakie rozwiazania dotyczace ptatnosci, aplikacji mobilnej,
fakturowania i zdalnej obstugi klienta zostang udostepnione

w Polsce?

Technologia jest jednym z fundamentéw naszego modelu.
Caty dziat IT oraz rozwdj aplikacji i systeméw informatycz-
nych funkcjonujg wewnatrz naszej grupy w Hiszpanii, a wy-
korzystywane przez nas rozwigzania tworzymy i rozwijamy
we wiasnym zakresie.

W Polsce bedziemy oferowac zaréwno ptatnosci karta,
jak i standardowe ptatnosci gotéwkowe. Klienci otrzymaja
réwniez dostep do naszej aplikacji mobilnej oraz interneto-
wego panelu klienta.



Za jego posrednictwem bedzie mozna m.in. pobieraé
faktury, sprawdzac aktualne ceny paliw na poszczegdlnych
stacjach oraz analizowac historie zakupdéw i zuzycie paliwa.
System bedzie réwniez zintegrowany ze zdalng obstuga
klienta i naszym call center, co pozwoli szybko uzyskaé po-
moc w razie potrzeby.

Stacje beda dziataty bez statego personelu. Jak w takim
modelu rozwigzane zostang kwestie bezpieczenstwa, nadzoru
nad obiektem, awarii urzadzer oraz pomocy klientom?
Stacje bedg dziataty zgodnie z polskimi przepisami, normami
technicznymi i wymaganiami dotyczacymi bezpieczenstwa.
Obiekty beda objete statym nadzorem, a klienci w razie po-
trzeby bedg mieli dostep do catodobowego call center.
Mamy w tym zakresie duze doswiadczenie — w Hiszpa-
nii i innych krajach Europy rozwijamy juz sie€ liczacg ponad
200 stacji, dlatego model bez statej obstugi jest przez nas
dobrze sprawdzony zaréwno pod wzgledem bezpieczen-
stwa, jak i reagowania na awarie czy sytuacje wymagajace
pomocy klientowi.

Jakie najwieksze bariery dla rozwoju sieci dostrzegaja
Panstwo w Polsce — dostepno$¢ odpowiednich lokalizaji,
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procedury administracyjne, koszty inwestycji, konkurencje czy
organizacje logistyki?

Bariery dla funkcjonowania stacji automatycznych s3 za-
sadniczo takie same jak w przypadku stacji tradycyjnych.
Kluczowe znaczenie majg odpowiednia lokalizacja oraz pro-
cedury administracyjne, w szczegdlnosci uzyskanie decyzji
Srodowiskowej i koncesji na sprzedaz paliw.

Jak Petroprix postrzega przysztos¢ swojego formatu
w kontekscie elektromobilnosci i transformacji energetycznej?
(zy polskie stacje beda przygotowywane rdwniez do
instalowania fadowarek, fotowoltaiki lub wprowadzania
innych Zrédet energii?
Na obecnym etapie nie planujemy instalacji fadowarek elek-
trycznych ani fotowoltaiki, jezeli nie bedzie to wymagane
przepisami prawa. Jezeli takie obowigzki zostang wprowa-
dzone, oczywiscie dostosujemy nasze stacje do obowigzu-
jacych wymogow.

Naszym priorytetem pozostaje prosty i efektywny model
automatycznej stacji paliw, bez dodatkowej infrastruktury,
ktéra nie jest niezbedna do jego funkcjonowania.

Dziekuje za rozmowe!
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NIE TYLKO PALIWO
GENERUJE ZYSK.

Gdzie szukac oszczednosci
W gastronomii na stacji benzynowej?

Na kawie mozna dobrze zarobic, pod

warunkiem, ze jej przygotowanie,

sprzedaz i cala organizacja zaplecza

nie pochtaniaja zbyt duzej czesci
marzy. A o to weale nietrudno.
Wystarczy kilka zbednych
czynnosci, Zle dobrane urzadzenia
czy przestoje, ktore dezorganizuja
prace zespotu. Tymezasem

operatorzy stacji paliw coraz Smielej

rozwijaja oferte gastronomiczna,
konkurujac juz nie tylko z innymi
stacjami, lecz takze z kawiarniami,
piekarniami i sieciami szybkiej
obstugi. Duze koncerny
otwarcie zapowiadaja dalszy
rozwoj segmentu convenience
i foodservice. To dobry moment,
by zadac pytanie nie tylko o to, jak
zwiekszac sprzedaz pozapaliwowa,
ale przede wszystkim, jak sprawic,
zeby jej rozwoj rzeczywiscie
przektadat sie na zysk.
MARCIN WAJDA

DYREKTOR MARKETINGU I KOMUNIKACUI
WINTERHALTER POLSKA
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Stacja paliw, kawiarnia czy sklep convenience?
Zmiana sposobu funkcjonowania stacji paliw jest dzis wy-
raznie widoczna. Klienci oczekujg wiecej niz mozliwosci za-
tankowania samochodu i kupienia ptynu do spryskiwaczy.
Chca dobrej kawy, Swiezego jedzenia, szerokiego wyboru
produktéw i szybkiej obstugi. Coraz czesciej takze odwiedza-
ja stacje niezaleznie od tego, czy akurat potrzebuja paliwa.
Ten kierunek rozwoju dostrzegaja najwieksi operatorzy:
zapowiadaja dalsze wzmacnianie segmentu pozapaliwowe-
go, rozwijajg oferte gastronomiczng, marki wtasne, produkty
convenience oraz rozwigzania samoobstugowe i cyfrowe.
Zmienia sie réwniez otoczenie konkurencyjne. Stacje paliw


https://www.winterhalter.com/pl-pl/
https://www.linkedin.com/in/marcinwajda/

rywalizuja juz nie tylko miedzy soba. Ich konkurentami staja
sie kawiarnie, piekarnie, sklepy convenience, sieci fast food
i punkty gastronomiczne oferujace produkty na wynos.
Klient, ktéry chce kupi¢ kawe i $niadanie w drodze do pracy,
ma dzi$ wiele mozliwosci. Wybierze miejsce, ktére najlepiej
odpowiada jego oczekiwaniom. Dla operatoréw stacji to
ogromna szansa, ale réwniez nowe wyzwanie. Rozbudowa-
na oferta gastronomiczna moze przyciagac klientéw i zwiek-
szac wartos¢ koszyka zakupowego. Trzeba jednak pamietac,

ze sprzedaz i zysk to dwie rézne rzeczy.

Wieksza sprzedaz nie zawsze oznacza wiekszy
zysk

Kawa, hot dogi, kanapki czy ciepte przekaski wymagaja od-
powiedniej organizacji pracy, wyposazenia, dostaw i zaple-
cza. Kazda nowa pozycja w ofercie oznacza nie tylko po-
tencjalny przychdéd, ale réwniez dodatkowe obowigzki dla
personelu. Specyfika gastronomii na stacjach paliw jest przy
tym zupetnie inna niz w tradycyjnej restauracji. Przestrzen
bywa ograniczona, pracownicy wykonuja wiele zadar jedno-
czesnie, a natezenie ruchu potrafi zmienic sie w ciggu kilku
minut. W godzinach porannego szczytu jedna osoba moze
obstugiwac klientéw kupujacych paliwo, przygotowywacé
kawe, wydawac ciepte przekaski i uzupetniaé ekspozycje.

W takich warunkach liczy sie kazda minuta. Im bardziej
skomplikowane i czasochtonne s3 procesy na zapleczu, tym
trudniej zapewni¢ sprawng obstuge. A klient, ktéry zatrzy-
muje sie na stacji po kawe, zazwyczaj nie zamierza czekaé na
nig kilkanascie minut. W zwigzku z tym zarzadzanie rentow-
noscig gastronomii powinno obejmowac nie tylko analize
cen produktéw i kosztéw surowcédw, lecz takze sposéb or-
ganizacji codziennej pracy. To tutaj czesto kryja sie oszczed-
nosci, ktérych nie wida¢ w zestawieniu sprzedazy.

Gdzie naprawde uciekaja pieniadze?

W gastronomii duzo uwagi poswieca sie kosztom produk-
téw, cenom dostaw i stratom wynikajacym z marnowania
zywnosci. To oczywisdcie istotne obszary, ale nie jedyne.
Réwnie wazne s3 koszty operacyjne: zuzycie wody, ener-
gii, Srodkéw chemicznych, czas pracownikéw oraz wydatki
zwigzane z utrzymaniem wyposazenia. Kazdy z nich moze
wydawac sie niewielki, dopoki nie zaczniemy analizowaé go
w skali miesigca lub roku.

Dobrym przyktadem jest mycie akcesoriéw gastrono-
micznych. Nawet w punktach opierajacych sprzedaz na jed-
norazowych opakowaniach trzeba regularnie czysci¢ wie-
lorazowe pojemniki, naczynia, szczypce, tace czy inne ele-
menty wyposazenia przeznaczone do kontaktu z zywnoscia.
W stacjach oferujgcych konsumpcje na miejscu dochodza
do tego filizanki, szklanki i zastawa. Jesli proces mycia jest
wykonywany recznie, pochfania czas pracownikédw, wode
i detergenty. Jego efektywnos¢ zalezy tez od starannosci
konkretnej osoby. W godzinach najwigkszego ruchu moze
stac sie kolejnym zadaniem, ktére odciaga personel od ob-
stugi klientéw.

Podobnie wyglada sytuacja z nieodpowiednio dobranym
wyposazeniem. Urzadzenie o zbyt matej wydajnosci moze
powodowac przestoje, natomiast przewymiarowany sprzet
nie zawsze bedzie ekonomicznie uzasadniony. Dlatego
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inwestycje w zaplecze powinny wynikaé z rzeczywistych
potrzeb, a nie z przekonania, ze wieksze i drozsze automa-
tycznie oznacza lepsze.

Automatyzacja pozwala odzyskaé najcenniejszy
zasob: czas

W nowoczesnej gastronomii coraz wieksza role odgrywa
automatyzacja. Nie musi ona jednak oznaczac¢ kosztownych
robotéw kuchennych czy catkowicie samoobstugowych
punktéw sprzedazy. Czasem najwiekszg zmiane przynosi
usprawnienie jednej, powtarzalnej czynnosci. Profesjonalne
systemy mycia s3 tego dobrym przyktadem. Zamiast anga-
zowac pracownika w reczne usuwanie zabrudzen, mozna
powierzy¢ ten proces odpowiednio dobranemu urzadzeniu,
ktére zapewnia powtarzalne parametry mycia i pozwala le-
piej kontrolowac zuzycie zasobdw.

W przypadku niewielkich punktéw gastronomicznych
rozwigzaniem moga by¢ kompaktowe zmywarki podblato-
we Winterhalter z serii UC. Ich konstrukcja pozwala wyko-
rzystac ograniczong przestrzen zaplecza, a dobér programoéw
i odpowiedniego systemu mycia umozliwia dopasowanie
urzadzenia do rodzaju uzytkowanych naczyn i akcesoriéw.

Korzysci wykraczajg poza samo mycie. Pracownik nie
musi poswiecac tyle czasu na czynnosci pomocnicze, a pro-
ces staje sie bardziej przewidywalny. W efekcie personel
moze skoncentrowac sie na przygotowywaniu produktéw,
uzupetnianiu oferty i obstudze klientéw. Oczywiscie nie kaz-
da stacja potrzebuje profesjonalnej zmywarki. Znaczenie
maja skala dziatalnosci, rodzaj oferty, liczba wykorzystywa-
nych akcesoriéw i organizacja zaplecza. Dlatego Winterhal-
ter stawia na indywidualny dobdr kompletnego systemu
mycia, uwzgledniajacy zaréwno wymagania higieniczne, jak
i ekonomiczne.

Jedna stacja to oszczednosé. Cala sieé to strategia
Optymalizacja kosztéw nabiera szczegdlnego znaczenia
w przypadku operatoréw zarzadzajacych wieloma lokaliza-
cjami. Niewielkie usprawnienie, ktére w pojedynczym punk-
cie przynosi ograniczone korzysci finansowe, w skali catej
sieci moze miec znacznie wiekszy wptyw na wyniki.

Zatézmy, ze dzieki zmianie organizacji pracy i lepszemu
wykorzystaniu technologii jedna stacja ograniczy koszty
operacyjne gastronomii o 10 zt dziennie. To ponad 3600
zt rocznie. W sieci liczacej sto podobnych lokalizacji ozna-
czatoby to ponad 360 tys. zt w ciggu roku. Jest to oczywi-
Scie wytacznie przyktad matematyczny, a nie deklaracja
oszczednosci mozliwych do osiggniecia dzieki konkretnemu
urzadzeniu. Pokazuje jednak, dlaczego warto przygladac sie
pozornie drobnym wydatkom.

W duzych sieciach réwnie istotna staje sie standaryzacja
proceséw. Klient oczekuje podobnej jakosci obstugi nieza-
leznie od tego, czy zatrzyma sie przy autostradzie, w cen-
trum miasta czy na niewielkiej stacji przy drodze krajowe;j.
Aby byto to mozliwe, operator potrzebuje nie tylko proce-
dur, ale réwniez odpowiedniego wyposazenia. Nowoczesne
technologie pozwalajg ponadto lepiej monitorowac prace
urzadzen. Przyktadem jest system Connected Wash marki
Winterhalter, umozliwiajacy zdalny dostep do informacji
o pracy kompatybilnych zmywarek. Dane te moga pomagaé

| AZDZIERNIK | STACJA BENZYNOWA



TECHNIKA WYPOSAZENIE | INNOWACJE

w analizowaniu wykorzystania sprzetu, kontrolowaniu pro-
ceséw i identyfikowaniu nieprawidtowosci. W przypadku
rozbudowanych struktur takie rozwigzania wspierajg bar-
dziej Swiadome zarzadzanie zapleczem gastronomicznym.
Zamiast reagowac wyfacznie na zgtoszenia probleméw,
operator zyskuje narzedzia pozwalajace wczesniej dostrze-
gac obszary wymagajace uwagi.

Czy na oszczedzaniu mozna stracié?

Warto pamietaé, ze najtarisze rozwigzanie nie zawsze okazu-
je sie najbardziej ekonomiczne. Dotyczy to szczegdlnie wy-
posazenia, ktére musi pracowac intensywnie, czesto przez
kilkanascie godzin dziennie, a na stacjach catodobowych
réwniez w nocy. Przy wyborze sprzetu nalezy uwzglednié
nie tylko cene zakupu, lecz takze koszty eksploatacji, do-
stepnos¢ serwisu, trwato$¢ urzadzenia i ryzyko przestojéw.
Awaria urzadzenia na zapleczu moze oznacza¢ koniecznosé
reorganizacji pracy, a w niektérych sytuacjach nawet ogra-
niczenie oferty gastronomicznej. To koszty, ktére trudno
dostrzec w momencie podejmowania decyzji zakupowej,
ale ktére moga miec realny wptyw na funkcjonowanie sta-
cji. Z tego powodu coraz wiekszego znaczenia nabiera nie
tylko jako$¢ samego wyposazenia, lecz takze profesjonalne
doradztwo i wsparcie techniczne. Winterhalter oferuje roz-
wigzania obejmujace dobdr urzadzenia, technologie mycia,
uzdatnianie wody, odpowiednia chemie oraz opieke serwi-
sowa.

Profesjonalne wyposazenie bez duzego wydatku
na start

Rozwéj gastronomii na stacji paliw wiagze sie z konieczno-
Scig podejmowania decyzji inwestycyjnych. Nowe ekspresy,
urzadzenia grzewcze, chtodnicze czy wyposazenie zaplecza
wymagaja kapitatu, ktéry mozna bytoby przeznaczyé nainne
obszary dziatalnosci. Nie zawsze jednak zakup urzadzenia na
wiasnos¢ jest jedynym rozwigzaniem.
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Alternatywa moze by¢ dtugoterminowy wynajem pro-
fesjonalnej zmywarki. Winterhalter oferuje taki model fi-
nansowania, umozliwiajacy korzystanie z urzadzen klasy
premium bez koniecznosci ponoszenia kosztu zakupu na
poczatku wspédtpracy. Przewidywalna miesieczna optata
utatwia planowanie wydatkéw, a opieka serwisowa przewi-
dziana w warunkach najmu pozwala ograniczy¢ niepewnos$¢é
zwigzang z utrzymaniem urzadzenia. Dla wtascicieli mniej-
szych stacji moze to by¢ sposéb na dostep do profesjonalnej
technologii bez nadmiernego obcigzania budzetu inwesty-
cyjnego. Warto przy tym kazdorazowo poréwnaé catkowite
koszty zakupu i wynajmu w zaktadanym okresie uzytkowa-
nia, bo najwazniejsze znalezienie rozwigzania dopasowane-
go do skali i charakteru dziatalnosci.

Rentownosé zaczyna sie na zapleczu

Rozwéj gastronomii i convenience na stacjach paliw poka-
zuje, jak bardzo zmienia sie ten segment rynku. Kawa, $wie-
ze przekaski i szybkie positki przestajg by¢ wytgcznie dodat-
kiem do podstawowej dziatalnosci. Coraz czesciej staja sie
samodzielnym powodem wizyty klienta. Jednoczesnie rosna
oczekiwania dotyczace jakosci, dostepnosci i szybkosci ob-
stugi. Sprostanie im wymaga czego$ wiecej niz atrakcyjnego
menu i dobrze wyeksponowanych produktéw. Potrzebne
jest zaplecze, ktére dziata sprawnie, przewidywalnie i eko-
nomicznie. Odpowiednio dobrane urzadzenia, przemyslana
organizacja pracy, automatyzacja powtarzalnych czynnosci
i dostep do profesjonalnego wsparcia technicznego poma-
gajg ograniczac koszty bez rezygnowania z jakosci.

Whasdnie w takim podejsciu wyraza sie filozofia Winter-
halter, oparta na ekonomii, ekologii, ergonomii i edukacji.
Oszczedzanie zasobdw, odcigzanie pracownikéw oraz swia-
dome wykorzystanie technologii nie s3 odrebnymi celami.
To elementy dobrze zarzadzanego biznesu.
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Riedy marka staje sie
zaktadnikiem wiasnego logo

Nowoczesna stacja paliw to znacznie wiecej niz dobrze widoczny pylon
i atrakcyjna kolorystyka. Projektowanie jej wizerunku wymaga dzis
potaczenia estetyki, technologii i znajomosci zachowan klientow. O tym,
dlaczego identyfikacja wizualna powinna rozwijac sie razem z biznesem,
jakie btedy popelniaja wiasciciele stacji i co decyduje o skutecznosci
rebrandingu, rozmawiamy z Ola Whodarczyk, ekspertka w dziedzinie
identyfikacji wizualnej i rebrandingu obiektow komercyjnych, od ponad
20 lat zwiazana z sektorem stacji paliw.

ROZMAWIAL
PRZEMYStLAW JAWORSKI

Rebranding stacji paliw bywa sprowadzany do zmiany
kolorystyki, logo czy oznakowania. Od czego naprawde
powinien zaczynac si¢ ten proces?

Od odpowiedzi na kilka podstawowych pytan: po co po-
trzebna jest zmiana, do kogo chcemy trafi¢ i jak chcemy by¢
postrzegani. Dzi§ walczymy nie tylko o rozpoznawalnosé
marki, ale przede wszystkim o uwage i zaufanie klienta. A to
wymaga czegos$ wiecej niz atrakcyjnego wygladu. Wymaga
odpowiedniego standardu ustug i dobrego doswiadczenia
klienta.

Dopiero te zatozenia przektadaja sie na konkretne decy-
zje projektowe. Kluczowa jest spéjnos¢ catego jezyka wi-
zualnego - od pylonu i otokdéw wiat, przez forme bryt i ich
proporcje, po materiaty, faktury i oswietlenie. Znaczenie
majg rowniez detale, takie jak elementy matej architektury
czy kosze do segregacji odpaddéw. To suma tych elementéw
sprawia, ze klient odbiera stacje jako miejsce przemyslane,
oferujace okreslony standard i charakterystyczne dla danej
marki. Dobrze zaprojektowana stacja nie tylko przyciaga
wzrok. Buduje réwniez oczekiwanie jakosci, ktére marka
musi péZniej spetnic.

Po czym pozna, ze dotychczasowa identyfikacja wizualna
przestata odpowiadac wspdtczesnym standardom? Co starzeje
sie najszybciej?

Znam witascicieli, ktérzy otwieraja kolejne stacje, inwestu-
ja w nowe technologie i wyzszy standard obstugi, a jedno-
czednie powielajg identyfikacje wizualng zaprojektowa-
n3 w latach 9o. W efekcie powstaje obiekt nowoczesny
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technologicznie, ale wizualnie przestarzaty juz w dniu
otwarcia. Wyglad stacji nie nadaza za jakoscia, ktérg ona
faktycznie oferuje.

Druga kwestia, ktéra obserwuje szczegdlnie wsréd nieza-
leznych operatoréw, to ogromne przywigzanie do logotypu.
Rozumiem je, bo czesto stoi za nim historia firmy, lata pracy
i rozpoznawalno$¢ budowana przez pokolenia. Problem po-
jawia sie wtedy, gdy znak nie wytrzymat préby czasu. Nie
kazde logo ma ponadczasowos¢ kultowego znaku CPN. Nie-
ktére powstaty kilkadziesiat lat temu i dzi$ ich forma, pro-
porcje czy kolorystyka ograniczajg mozliwosci projektowe.

Zamiast zastanowi¢ sie, jak marka powinna wygladac
obecnie, zaczynamy dopasowywac do starego logo wszyst-
ko: pylony, otoki, kasetony, materiaty i formy przestrzenne.
Dochodzimy woéwczas do sytuacji, w ktérej to nie logo stuzy
marce, ale cata marka staje sie zaktadnikiem logo.

A przeciez identyfikacja wizualna powinna rozwija¢ sie
razem z biznesem, a nie zatrzymywac go w czasie.

Jak daleko mozna posunac sie w zmianach, zeby unowoczesnic
stacje, ale nie utracic jej dotychczasowej rozpoznawalnosci?
Identyfikacje wizualne marek stale ewoluuja. Na tym pole-
ga dobrze przeprowadzony lifting — marka zmienia sie wraz
z rynkiem, ale nie traci swojej rozpoznawalnosci. Nowocze-
snos$¢ nie zawsze oznacza rewolucje.

Wzornictwo starzeje sie nie tylko przez kolory czy grafi-
ke. Zmieniaja sie materiaty, faktury, technologie oSwietlenia,
proporcje i formy przestrzenne. Czasem wystarczy spojrzec
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na ksztatt pylonu, grubos¢ otoku czy sposéb wykonczenia
detali, zeby rozpozna, z jakiej epoki pochodzi projekt.

Czesto najwieksza zmiane osigga sie nie przez wymiane
logo, ale dzieki nowemu podejsciu do formy, materiatéw
i Swiatta. Dlatego wazne s3 projektowanie, prototypowanie
i testowanie rozwigzan w rzeczywistej skali. Wizualizacja
pokazuje pomyst, ale dopiero prototyp pozwala ocenié pro-
porcje, faktury, jakos¢ wykonczenia czy efekt oswietlenia.

Dobrze przeprowadzony lifting sprawia, ze klient widzi
nowoczesng stacje, ale nie ma watpliwosci, z jaka marka ma
do czynienia.

Imienia sie rowniez sam model biznesowy stacji. Jak rozwdj
gastronomii, convenience i elektromobilnosci wptywa na
projektowanie ich przestrzeni?

Dzis$ rebranding stacji coraz czesciej oznacza transformacje
catego formatu. Pojawiajg sie nowe ustugi, ktdre trzeba czy-
telnie zakomunikowadé. Rozwija sie elektromobilno$¢, a wraz
z nig powstajg nowe strefy, zadaszenia, miejsca postoju i in-
frastruktura dla kierowcéw. Rozbudowuje sie gastronomia,
wiec wiekszego znaczenia nabierajag miejsca do siedzenia,
oswietlenie czy komfort otoczenia.

Coraz czesciej podrézujemy tez ze zwierzetami, dlatego
pojawiaja sie rozwigzania takie jak wybiegi, poidetka czy
miejsca umozliwiajace odpoczynek z psem.

W takiej sytuacji branding nie moze ograniczac sie do no-
wej grafiki na istniejgcym obiekcie. Musi nadazac za zmiang
funkcji stacji, porzadkowac przestrzen i utatwiac klientowi
orientacje.

Przez lata projektowaliSmy stacje tak, zeby klient mégt
jak najszybciej ruszy¢ dalej. Dzi$ coraz czesciej projektujemy
je tak, zeby miat powéd zostaé chwile dtuzej.

I Y A )
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Kierowca czesto ocenia stacje jeszcze z samochodu, majac na
to zaledwie kilka sekund. Jak projektuje sie identyfikacje, ktdra
musi by¢ czytelna w tak krétkim czasie?

Przy trasach szybkiego ruchu operujemy zupetnie inng skala.
Pylony moga osiaga¢ nawet 20-50 metréw wysokosci. Ich
zadaniem jest zapewnienie widocznosci marki z duzej odle-
gtosci i danie kierowcy czasu na podjecie decyzji.

Przy predkosci 120 km/h samochéd pokonuje okoto 33
metréw na sekunde. Jesli kierowca dostrzeze stacje z odle-
gtosci 500 metréw, ma okoto 15 sekund na zblizenie sie do
niej. W tym czasie marka musi zosta¢ zauwazona i rozpo-
znana. Dlatego ogromne znaczenie maja prostota przekazu,
proporcje oznakowania, kontrast i czytelnosé.

Wysokie pylony pojawiaja sie nie tylko przy trasach szyb-
kiego ruchu, ale réwniez w przestrzeni miejskiej, gdzie wi-
docznos$¢ ogranicza gesta zabudowa.

W takich projektach stosuje sie miedzy innymi préby
balonowe, ktére pozwalaja zweryfikowaé widocznos¢ pla-
nowanego pylonu z réznych kierunkéw i odlegtosci oraz
dobrac jego wysokos¢. Pylon nie jest wiec po prostu wyso-
ka reklama. To element infrastruktury, ktérego skutecznos$é
mozna analizowa¢ w metrach i katach widzenia.

o B

Identyfikacje wizualne marek stale
ewoluujq. Na tym polega dobrze
przeprowadzony lifting — marka zmienia
ste wraz z rynkiem, ale nie traci swojej
rozpoznawalnosct. Nowoczesnosc nie
zawsze oznacza rewolucje

WRZESIEN-PAZDZIERNIK | STACJA BENZYNOWA 35



TECHNIKA WYPOSAZENIE | INNOWACJE

W projektowaniu oznakowania stacji nie chodzi wytacz-
nie o to, zeby marka byta widoczna. Chodzi o to, zeby zostata
zauwazona odpowiednio wczesnie.

Ktdre elementy stacji maja najwigkszy wptyw na jej
rozpoznawalno$¢ — pylon, wiata, otok, elewacja czy samo
logo?

Pylon jest pierwszym i najbardziej wyrazistym sygnatem
marki. Ma przyciggnaé uwage, pozwoli¢ szybko rozpoznac
stacje, wyeksponowac ceny paliw i sktoni¢ kierowce do roz-
wazenia zjazdu.

Z kolei wiata, otoki i stupy buduja charakter catego obiek-
tu. Tworza jego sylwetke i czesto niosg branding mocniej
niz samo logo. Jesli miatabym wskaza¢ najwazniejszy duet,
powiedziatabym: pylon przycigga uwage, a wiata z otokiem
buduja rozpoznawalnos¢ stacji.

Woystarczy spojrze¢ na Shell czy MOYA. Nawet jesli nie
widzimy logo, czesto rozpoznajemy stacje po kolorach i cha-
rakterystycznej sylwetce.

Zmienia sie réwniez projektowanie samych pylonéw.
Choc¢ klasyczna prostokatna bryta wcigz dominuje, pojawia-
ja sie mniej oczywiste formy, takze inspirowane stylistyka
retro. Pylon moze dzi$ nie tylko informowac o cenach paliw,
ale rowniez stac sie charakterystycznym elementem tozsa-
mosci marki.

(zy nadmiar komunikat6éw reklamowych i promocyjnych staje
sie jednym z najwiekszych problemdéw wizualnych stagji paliw?
Tak. Problem zaczyna sie wtedy, gdy komunikatéw jest tak
duzo, ze konkurujg nie tylko ze soba, ale tez z sama marka.
Jedli klient nie wie, na co spojrze¢ najpierw, promocja prze-
staje wspierac sprzedaz, a zaczyna tworzy¢ wizualny chaos.
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Dobra komunikacja powinna mie¢ okreslong hierarchie:
najpierw marka, potem oferta, a na korficu promocja.

Paradoks polega na tym, ze prébujac powiedzie¢ klien-
towi coraz wiecej, sprawiamy, ze zauwaza coraz mniej. Dla-
tego jedng z najwazniejszych umiejetnosci w projektowaniu
komunikacji jest nie tylko wiedzie¢, co pokazad, ale réwniez
zdecydowad, z czego zrezygnowac.

Jak zmienito sie podejscie do kolorystyki, materiatow i form?
(zy projektowanie stacji coraz bardziej czerpie z architektury,
retailu i gastronomii?

Pamietam czasy, kiedy wielu inwestoréw chciato po pro-
stu wygladac jak Orlen. Nie mieli jeszcze pomystu na wta-
sng marke, wiec wzorowali sie na najwiekszych graczach.
Branding traktowano czesto jako element techniczny, ktéry
trzeba uwzgledni¢ przy budowie stacji, a nie jako Swiadome
narzedzie budowania jej wartosci.

Dzi$ widze duzg zmiane, szczegdlnie u mtodego poko-
lenia inwestoréw, ktére coraz czesciej przejmuje rodzinne
biznesy lub rozwija wtasne stacje. To ludzie bardziej swia-
domi wzornictwa, otwarci na inspiracje z architektury, mo-
toryzacji, retailu czy gastronomii. Nie chca juz wygladac jak
najwieksza sie¢ na rynku. Szukajg wtasnego stylu, ciekawych
materiatéw, nieoczywistych form i detali, ktére nadadzg ich
stacjom indywidualny charakter.

Zmienia sie tez sam jezyk wzornictwa. Odchodzimy od
oczywistych czerwieni, z6fci i btekitdw na rzecz bardziej
indywidualnych palet kolorystycznych. Pojawiaja sie mate-
riaty i faktury inspirowane natura, ciekawsze podbitki wiat,
Swiadomie projektowane Swiatto, zaokraglone narozniki
i miekkie linie. Eksperymentuje sie z proporcjami, formami
otokéw czy brytami pylonéw. Interesujgcym kierunkiem jest
réwniez powrdt do estetyki retro, ale interpretowanej za po-
moca wspoétczesnych materiatéw i technologii.




Jednoczednie nie mozna zapominad, ze stacja paliw to
wymagajace srodowisko. Materiaty musza dobrze wygladaé
nie tylko w dniu otwarcia, ale réwniez po latach ekspozy-
cji na storice, mréz, zabrudzenia i intensywng eksploatacje.
Dlatego design musi iS¢ w parze z technologig i trwatoscig.

Jaka role odgrywa o$wietlenie? Czy wspétczesna stacje

trzeba projektowac z mysla o dwach roznych wizerunkach —
dziennym i nocnym?

Swiatto jest bardzo wazne, bo wiele stacji funkcjonuje przez
cata dobe. Po zmroku o$wietlenie staje sie jednym z podsta-
wowych elementéw budujacych ich wizerunek.

Zmienia sie réwniez podejscie do jego barwy. Odcho-
dzimy od bardzo zimnego, technicznego oswietlenia i coraz
czesciej pracujemy z cieplejszym Swiattem, ktére buduje
komfort, podkresla architekture i wptywa na postrzeganie
standardu miejsca.

Duze sieci potrzebuja jednolitego standardu, ale kazda stacja
ma inne uwarunkowania. Jak pogodzi¢ spéjnosc identyfikacji

z rdznicami miedzy poszczegdinymi obiektami?

Przede wszystkim trzeba zaprojektowaé system, a nie jeden
sztywny wzér stacji. W markach sieciowych wykorzystuje
sie Brand Booki i Tech Booki, ktére okreslaja state elemen-
ty identyfikacji — kolorystyke, typografie, charakterystyczne
formy, materiaty, sposéb oznakowania czy rozwigzania wy-
konawcze.

Dzieki temu mozna skalowac i modyfikowac poszczegdl-
ne elementy w zaleznosci od lokalizacji, bez utraty spéjnosci
marki. Inaczej bedzie wygladata duza stacja przy trasie, ina-
czej maty obiekt miejski, ale obie powinny by¢ natychmiast
rozpoznawalne jako obiekty tej samej sieci.

(o jest wiekszym wyzwaniem: stworzenie atrakcyjnej
koncepji czy wdrozenie jej na dziesigtkach lub setkach stagji?
Najtrudniejsze jest potaczenie dobrego projektu z péz-
niejsza realizacja wielolokalizacyjng. Pomiedzy koncepcja
a wdrozeniem jest bardzo wazny etap prébkowania i pro-
totypowania. Trzeba sprawdzi¢ materiaty, kolory, Swiatto,
detale, konstrukcje i sposéb montazu.

Dopiero wtedy wida¢, czy projekt dobrze dziata nie tylko
na wizualizacji, ale takze w rzeczywistej skali. PéZniej trzeba
ten sam standard przetozy¢ na dziesiatki czy setki obiektéw,
czesto bardzo réznych technicznie i architektonicznie.

WHhasnie tutaj znaczenia nabiera wspdtpraca projektantéw,
konstruktoréw, technologéw i wykonawcéw. To oni musza
wspdlnie znaleZ¢é rozwigzanie, ktére bedzie atrakcyjne wizual-
nie, mozliwe do wyprodukowania i trwate w eksploatacji.

W ktérym momencie estetyka najczesciej zderza sie z kosztami
i mozliwosciami technicznymi? Czy oszczednosci zawsze
oznaczaja kompromis projektowy?

Nie zawsze. Z mojego doswiadczenia wynika, ze technolo-
gia nie musi ogranicza¢ designu. Czasami jest wrecz prze-
ciwnie — znajomos¢ materiatéw i mozliwosci produkcyjnych
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pozwala znalezé rozwiagzania, na ktére sam projektant mogt-
by nie wpas¢. Tego nie da sie dobrze rozstrzygnaé wytacznie
na poziomie arkusza kalkulacyjnego. Potrzebna jest wspét-
praca réznych specjalistéw, ktérzy potrafig ocenic¢ zaréwno
estetyke, jak i konstrukcje, montaz czy przyszta eksploatacje.

Dlatego tak duze znaczenie ma prototypowanie. Kiedy
mamy dobry projekt i sprawdzony prototyp, mozemy Swia-
domie szuka¢ oszczednosci, uproszczen konstrukcyjnych
czy optymalizacji produkgji, nie tracac charakteru i jakosci
catego rozwigzania.

Ma to szczegblne znaczenie przy realizacjach dla duzych
sieci. Czym innym jest wykonanie jednego efektownego
pylonu czy otoku, a czym innym powtdrzenie tego samego
standardu na kilkudziesieciu lub kilkuset stacjach.

Dobry projekt to nie ten, ktéry najlepiej wyglada na wizu-
alizacji, ale ten, ktéry réwnie dobrze wyglada po wyproduko-
waniu, zamontowaniu i kilku latach uzytkowania.

(zy jako$¢ identyfikacji wizualnej moze Swiadczy¢ rowniez
0 podejéciu whasciciela do zarzadzania stacjg?
Pracuje w branzy paliwowej od ponad 20 lat i widze wyrazna
zaleznos¢: stacje, ktére maja dobry branding, czesto maja tez
dobrze zorganizowane pozostate elementy biznesu. Wysoki
poziom identyfikacji zwykle idzie w parze z jakoscig gastro-
nomii, czystoscia, standardem obstugi i dbatoscig o detale.
Dla mnie branding nie jest wiec wytacznie kwestig es-
tetyki. Jest réwniez sygnatem jakosci catego miejsca. Je-
$li marka potrafi zadbac o spéjny, przemyslany wizerunek,
zazwyczaj podobny poziom uwagi widac tez w innych ob-
szarach funkcjonowania stacji. Méwie tu przede wszystkim
o stacjach prywatnych, bo w duzych sieciach te procesy s3
zwykle bardziej uporzadkowane i wpisane w standard marki.

Jak wyobraza sobie Pani stacje paliw za kilkanascie lat?

(zy tradycyjny uktad z pylonem, wiat, dystrybutorami

i sklepem bedzie stopniowo tracit znaczenie?

Pamietam jeszcze CPN-y, na ktérych byto wtasciwie tylko
paliwo, kilka podstawowych produktéw i choinki Wunder-
-Baum przy kasie. Dzi$ stacja to zupetnie inny format i ten
kierunek bedzie sie pogtebiat.

Klasyczny model - pylon, wiata, dystrybutory i sklep -
jeszcze dtugo z nami zostanie, ale coraz czesciej bedzie tylko
czescig wiekszego ekosystemu. Wraz z rozwojem gastrono-
mii, elektromobilnosci i dodatkowych ustug zmieni sie réw-
niez sposéb projektowania catego obiektu.

Te nowe funkcje nie powinny by¢ doktadane przypad-
kowo. Zadaszenia, miejsca do siedzenia, mata architektura,
strefy odpoczynku czy wybiegi dla pséw powinny by¢ pro-
jektowane jako spdjne elementy przestrzeni stacji. Dopiero
wtedy identyfikacja wizualna nie koriczy sie na pylonie czy
otoku, ale obejmuje cate doswiadczenie klienta.

Mysle tez, Zze stacje beda coraz czesciej przejmowac
funkcje, ktére dzi$ s3 rozproszone po miescie, pozwalajac
klientom lepiej wykorzystac czas postoju.

Dziekuje za rozmowe.
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DOBRY ERSPRES TO ZA MALO.

Co decyduje o sukcesie strety kawowej?
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Cena zakupu to dopiero poczatek. O optacalnosci ekspresu na
stacji paliw decyduja takze jego wydajnosc, niezawodnosc i koszty
eksploatacji. Jak wybrac urzadzenie, ktore sprosta codziennym
wymaganiom i zapewni powtarzalng jakosc kawy? Wyjasnia Pawet
Olszewski, ekspert rynku kawowego i profesjonalnych systemow
kawowych w Miko Coffee Poland.

ROZMAWIAL
PRZEMYSLAW JAWORSKI

Zakup ekspresu to wazna decyzja biznesowa. Od czego zaczac
planowanie strefy kawowej na stacji paliw i jakich btedow
unikac przy wyborze urzadzenia?

Przede wszystkim nie zaczynatbym od wyboru ekspresu.
Zaczatbym od analizy modelu sprzedazy, profilu klientéw
oraz warunkéw, w ktérych urzadzenie bedzie pracowato
przez kilka kolejnych lat. To zasadnicza réznica. Mozemy
kupic¢ bardzo dobry ekspres i jednoczesnie stworzy¢ sys-
tem niedopasowany do potrzeb konkretnej stacji. Pierw-
szym krokiem powinno by¢ okreélenie rzeczywistego lub
prognozowanego wolumenu sprzedazy, jego rozktadu
w ciggu dnia oraz struktury zaméwien. Innych rozwigzan
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wymaga lokalizacja sprzedajaca gtéwnie kawe czarng, a in-
nych obiekt, w ktérym dominujg cappuccino, latte i pozo-
state napoje mleczne.

Drugim elementem jest standard jakosci. Klient nie kupu-
je parametréw technicznych urzadzenia. Ocenia smak, tem-
perature, wyglad napoju, czas oczekiwania i wygode zakupu.
Dlatego najpierw powinnismy okresli¢, jaki produkt chcemy
oferowad, a dopiero pézniej dobierac technologie zdolng do
jego powtarzalnego przygotowywania. Jednym z podstawo-
wych btedéw jest poréwnywanie urzadzen przede wszyst-
kim wedtug ceny zakupu i deklarowanej wydajnosci godzi-
nowej. Tymczasem wazniejsze jest to, czy system utrzyma


https://miko-kawa.pl/

oczekiwany standard podczas rzeczywistego obcigzenia oraz
jakie koszty wygeneruje w catym okresie uzytkowania.
Czesto pomijanym zagadnieniem jest réwniez organizacja
stanowiska. Nawet bardzo wydajny ekspres nie rozwigze pro-
blemu Zle zaprojektowanej kolejki, niewtasciwego rozmiesz-
czenia urzadzen czy ograniczef zwigzanych z obstugg klien-
téw. Dlatego rekomenduje traktowanie inwestycji jako pro-
jektu obejmujacego kawe, urzadzenie, mtynek, wode, system
mleczny, higiene, serwis oraz kontrole jakosci. Profesjonalne-
go systemu kawowego nie projektuje sie na dzier instalacji.
Projektuje sie go z mysla o kilku latach rzeczywistej pracy.

Jak dopasowac ekspres do wielkosci stacji, natezenia ruchu

i liczby sprzedawanych kaw? Ktdre parametry techniczne sg
najwazniejsze?

Podstawg jest rozréznienie pomiedzy dobowym wolume-
nem sprzedazy a maksymalnym obcigzeniem urzadzenia
w godzinach szczytu.

Dwie stacje sprzedajace po 250 napojéw dziennie moga
potrzebowac zupetnie innych rozwigzan. Jezeli w jednej
sprzedaz rozktada sie réwnomiernie przez kilkanascie go-
dzin, a w drugiej znaczaca czes¢ klientéw pojawia sie rano,
wymagania dotyczace przepustowosci beda odmienne. Dla-
tego analizowatbym sprzedaz godzinowg, a w intensywnie
obcigzonych lokalizacjach réwniez krétsze przedziaty, na
przyktad pietnastominutowe.

o N

Profesjonalnego systemu kawowego
nie projektuje sie na dzien instalacyi.
Projektuje sie go z myslq o kilku latach
rzeczywiste] pracy

Drugim parametrem jest struktura menu. Przygotowa-
nie kilkudziesieciu kaw czarnych oznacza inne obcigzenie
technologiczne niz przygotowanie podobnej liczby napo-
jow mlecznych. W drugim przypadku znaczenie ma nie
tylko jednostka zaparzajaca, ale takze wydajnos¢ systemu
mlecznego, chtodzenie, transport produktu, dozowanie oraz
czas wymagany na procedury higieniczne. Z technicznego
punktu widzenia zwracatbym uwage przede wszystkim na
rzeczywistg wydajnos¢ przy okreslonej strukturze napojéw,
stabilnos¢ temperatury i parametréw ekstrakgji, mozliwosci
mtynka, powtarzalno$é dozowania oraz trwatos¢ elementéw
eksploatacyjnych. Szczegélnie istotny jest mtynek. Zarna
podlegajg zuzyciu, ktére moze stopniowo zmienia¢ charak-
terystyke przemiatu. Urzadzenie nadal pracuje, nie sygnali-
zuje awarii, a parametry przygotowywanej kawy mogg juz
odbiegac od przyjetej receptury. Dlatego wazna jest nie tylko
mozliwos¢ regulacji mtynka, ale réwniez sposéb jego kalibra-
cji i plan kontroli zuzycia elementéw roboczych.

Na niewielkiej stacji priorytetem moga by¢ prostota ob-
stugi, niezawodnos¢ i przewidywalne koszty. W duzej loka-
lizacji ro$nie znaczenie wydajnosci szczytowej, redundancji
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i mozliwosci utrzymania stabilnych parametréw podczas
intensywnej pracy. Nie istnieje jedna uniwersalna liczba
napojéw dziennie, ktéra automatycznie wskazuje wtasciwg
klase urzadzenia. O wyborze ekspresu powinien decydowac
rzeczywisty profil obcigzenia, a nie wytacznie Srednia dobo-
wa sprzedaz.

Deklarowana wydajnos¢ ekspresu nie zawsze odpowiada
warunkom codziennej pracy. Jak sprawdzi¢ rzeczywiste
mozliwosci urzadzenia, szczegdlnie w godzinach szczytu?
Zdecydowanie nie. Deklarowana liczba napojéw na godzine
jest przydatnym parametrem poréwnawczym, ale nie stano-
wi petnego opisu mozliwosci eksploatacyjnych urzadzenia.
Przede wszystkim nalezy ustali¢, w jakich warunkach pro-
ducent uzyskat podawang wydajnos¢. Czy test obejmowat
espresso, kawe czarng, czy réwniez napoje mleczne? Jak dtu-
go trwat? Czy uwzgledniat przerwy technologiczne i czyn-
nosci wykonywane podczas codziennej pracy? W praktyce
rekomenduje test odzwierciedlajacy rzeczywista strukture
sprzedazy danej lokalizacji. Jezeli stacja podczas poranne-
go szczytu przygotowuje kilkadziesigt napojéw, urzadzenie
powinno zosta¢ sprawdzone wiasnie przy takim obcigze-
niu. Test powinien obejmowaé odpowiednig sekwencje
espresso, americano, cappuccino i latte, a nie wytacznie kilka
demonstracyjnych kaw. Oceniatbym nie tylko czas przygo-
towania, ale réwniez stabilno$¢ temperatury, dozowania,
przebiegu ekstrakcji oraz jakosci kolejnych napojéw. Warto
sprawdzi¢ zachowanie urzadzenia podczas dtuzszej pracy,
a takze uwzgledni¢ konieczno$¢ uzupetniania produktéw,
oprézniania pojemnikéw i wykonywania procedur czyszcze-
nia. W przypadku napojéw mlecznych nalezy osobno oce-
ni¢ mozliwosci catego uktadu mlecznego. Wydajnos¢ czesci
kawowej i wydajnos¢ kompletnego systemu przy duzym
udziale cappuccino czy latte nie musza by¢ takie same.

Istotna jest réwniez powtarzalnos¢ jakosci. Pierwsza
kawa rano, piecdziesigta podczas szczytu i ostatnia przy-
gotowana wieczorem powinny pozostawac mozliwie blisko
tego samego standardu. Nie mozna przy tym utozsamiaé
wydajnosci ekspresu z przepustowoscia catego stanowiska.
Ograniczeniem moze by¢ sposéb organizacji kolejki, dostep-
nos¢ kubkoéw, dodatkéw lub proces ptatnosci. Dobry test nie
powinien jedynie potwierdza¢ deklaracji producenta. Powi-
nien sprawdzi¢, czy urzadzenie poradzi sobie z rzeczywisty-
mi wymaganiami stacji.

(Cena zakupu to tylko cze$¢ wydatkow. Jak ocenic catkowite
koszty uzytkowania ekspresu i kiedy drozsze urzadzenie moze
okazac sie bardziej optacalne?

Podstawowym narzedziem powinna by¢ analiza TCO, czyli
catkowitego kosztu posiadania systemu w okreslonym okre-
sie, na przyktad trzech lub pieciu lat. Cena zakupu jest tylko
jednym z elementéw kalkulacji. Nalezy uwzglednic instalacje,
serwis, czesci eksploatacyjne, wymiane zaren, uzdatnianie
wody, Srodki czyszczace, obstuge systemu mlecznego, czas
pracy personelu oraz potencjalne koszty przestojéw. Szcze-
gblng uwage zwrdcitbym na rzeczywiste zuzycie surow-
cow. llos¢ kawy lub mleka wynikajaca z receptury nie musi
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odpowiadac ilosci faktycznie pobieranej przez urzadzenie.
Czes¢ produktu moze by¢ zuzywana podczas kalibracji, ptu-
kania, czyszczenia i innych czynnosci technologicznych. Dla-
tego poréwnujac rozwigzania, warto przeprowadzi¢ pomiary
obejmujace petny cykl pracy i zestawic rzeczywiste zuzycie
surowcow z liczba przygotowanych napojéw. W duzej sieci
nawet niewielka réznica kosztu jednostkowego moze miec
znaczenie dla wyniku catego projektu.

Kolejnym elementem jest dostepnos$¢ urzadzenia. Awa-
ria oznacza nie tylko koszt naprawy, ale takze potencjalnie
utracong sprzedaz. Dlatego trzeba analizowaé czas reakgcji
serwisu, dostepnos¢ czesci oraz przewidywany czas przy-
wrdcenia urzadzenia do pracy. Drozszy ekspres moze okazaé
sie korzystniejszy ekonomicznie, jezeli generuje nizsze kosz-
ty eksploatacyjne, ogranicza straty produktu lub zapewnia
wieksza dostepnos¢ stanowiska. Nie jest to jednak reguta.
Wyzsza cena nie gwarantuje nizszego TCO. Warto réwniez
pamietaé, ze TCO nie jest réwnoznaczne z rentownoscia
konceptu. Ostateczny wynik zalezy od przychoddéw, struk-
tury menu, kosztéw zmiennych i rzeczywistego wolumenu
sprzedazy. Nie wystarczy sprawdzi¢, czy ekspres poradzi so-
bie z okreslonym obcigzeniem. Trzeba réwniez policzy, ile
bedzie kosztowato utrzymanie tej zdolnosci przez kilka lat.

Personel stacji ma wiele obowiazkéw. Jak automatyzacja

i fatwosc obstugi ekspresu wptywaja na jakos¢ kawy,
organizacje pracy oraz koszty?

Automatyzacja ma duze znaczenie, szczegélnie tam, gdzie
personel réwnoczesnie obstuguje klientéw, przyjmuje do-
stawy, uzupetnia asortyment i wykonuje inne obowiaz-
ki. Dobrze zaprojektowany system powinien ograniczac
liczbe czynnosdci wymagajacych specjalistycznej wiedzy
oraz zmniejszac ryzyko btedéw podczas przygotowywa-
nia napojéow. Nie oznacza to jednak, ze automatyzacja
eliminuje potrzebe kontroli jakosci. Ekspres automatycz-
ny nadal wymaga kalibracji, konserwacji, kontroli parame-
tréw i utrzymywania odpowiednich warunkdéw higienicz-
nych. Szczegdlnie wazne jest to w przypadku systeméw
mlecznych. Przy wyborze urzadzenia sprawdzatbym nie
tylko obecnosé automatycznego programu czyszczenia,
ale réwniez zakres jego dziatania. Ktére elementy s3 rze-
czywidcie czyszczone automatycznie? Jakie czynnosci
musi wykona¢ personel? lle trwa procedura? Jakie ilosci
wody i srodkéw czyszczacych sg zuzywane? Automatycz-
ne czyszczenie nie jest réwnoznaczne z catkowitym bra-
kiem obowigzkdéw higienicznych. Dla operatora wazna jest
mozliwos¢ powtarzalnego wykonywania procedur zgodnie
z wymaganiami bezpieczefistwa zywnosci, niezaleznie od
tego, ktéry pracownik obstuguje urzadzenie. Podobnie
nalezy podchodzi¢ do jakosci kawy. Automatyzacja moze
zwiekszaé powtarzalnosé dozowania i przygotowywania
napojow, ale nie eliminuje wptywu zmiennosci surowca,
charakterystyki przemiatu czy parametréw wody. Granica
optacalnosci automatyzacji pojawia sie wtedy, gdy dodat-
kowe funkcje nie przynosza korzysci proporcjonalnych do
kosztéw ich zakupu i utrzymania. Rozbudowane urzadze-
nie moze oznacza¢ wiekszg liczbe podzespotéw wyma-
gajacych serwisu, bardziej ztozone procedury lub wyzsze
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koszty eksploatacyjne. Dlatego nie oceniatbym ekspresu
na podstawie liczby dostepnych funkcji. Wazniejsze jest
to, czy automatyzacja rzeczywiscie poprawia jakos$¢, skraca
czas obstugi, ogranicza ryzyko btedéw i wspiera ekonomi-
ke catego stanowiska.

Zakup ekspresu oznacza czesto wieloletnig wspétprace

z dostawca. Na jakie warunki serwisowe i zapisy umowy
powinien zwrdci¢ uwage operator stacji?

Przede wszystkim sprawdzitbym, czy dostawca oferuje
wytacznie urzadzenie, czy zapewnia réwniez odpowiednie
wsparcie podczas wdrozenia i pdZniejszej eksploatacji cate-
go systemu kawowego. Ekspres nie funkcjonuje w oderwa-
niu od pozostatych elementéw. Jego praca zalezy od jako-
sci wody, ustawiel mtynka, receptur, systemu mlecznego,
procedur higienicznych i regularnej konserwacji. Dlatego
przed podpisaniem umowy nalezy jednoznacznie okresli¢
zakres odpowiedzialnosci poszczegdlnych stron. Kto od-
powiada za instalacje, uruchomienie, kalibracje i szkolenie
personelu? Kto wykonuje przeglady okresowe? Jak czesto
nalezy kontrolowac elementy eksploatacyjne? Kto odpo-
wiada za utrzymanie przyjetych parametréw jakosciowych?
Bardzo wazne s3 warunki serwisowe. W umowie powinny
zostac okreslone zasady zgtaszania awarii, czas reakgji, do-
stepnos$¢ czesci zamiennych oraz sposéb postepowania,
jezeli urzadzenie nie moze zostac szybko przywrécone do
pracy. Warto odrézni¢ czas reakcji serwisu od czasu rze-
czywistego usuniecia awarii. Z punktu widzenia operatora
to drugie zagadnienie moze mie¢ wieksze znaczenie bizne-
sowe. Sprawdzitbym réwniez zakres gwarancji, wytaczenia
odpowiedzialnosci, koszty przegladéw, ceny materiatéw
eksploatacyjnych oraz wymagania dotyczace uzdatniania
wody. W przypadku duzych sieci oczekiwatbym dodatko-
wo procedur pozwalajacych utrzymywac wspdlny standard
jakosci pomiedzy lokalizacjami. Sama identyczna receptura
nie wystarcza. Potrzebna jest mozliwos¢ powtarzalnej kali-
bracji, dokumentowania ustawien oraz okresowej weryfika-
cji rezultatéw. Istotna jest takze dostepnos$é danych eksplo-
atacyjnych. Operator powinien wiedzie¢, jakie informacje
urzadzenie udostepnia i w jakim zakresie mozna je wyko-
rzysta¢ do planowania konserwacji oraz kontroli kosztéw.
Przed podjeciem ostatecznej decyzji zadatbym dostawcy
jedno zasadnicze pytanie: jakimi danymi z rzeczywistej eks-
ploatacji moze potwierdzi¢ deklarowang wydajnos¢, koszty
utrzymania i trwatos¢ oferowanego rozwigzania? Dekla-
racje techniczne sg wazne, ale przy wieloletniej inwestycji
powinny by¢ uzupetniane wynikami testéw i doswiadcze-
niami eksploatacyjnymi. Dobry dostawca powinien by¢
partnerem technologicznym przez caty okres uzytkowania
systemu, a nie tylko w momencie jego sprzedazy. Ostatecz-
nie nie chodzi o zakup ekspresu, ktéry najlepiej prezentuje
sie w katalogu. Chodzi o stworzenie systemu, ktéry przez
kolejne lata bedzie przygotowywat powtarzalng jakosciowo
kawe, pracowat przy rzeczywistym obcigzeniu i generowat
przewidywalne koszty.

Dziekuje za rozmowe!
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Podobno cata historia zaczeta sie przez przypadek...

Pewnego dnia Plushy znikngt na chwile, a wrécit z kieszeniami petnymi
stodkich inspiracji. Tak narodzita sie seria Candy - linia liquidéw, ktore
smakujg doktadnie jak wizyta w ulubionym sklepie ze stodyczami. Wybierz
swoj ulubiony smak i nie pytaj futrzaka, skad wzigt te wszystkie cukierki i zelki.
| tak nie powie.

Na tym jednak podkradanie smakow sie nie skonczyto! Kilka minut po tym,
jak Plushy odwiedzit babcie, z kuchni zniknety wszystkie stoiki z domowymi
przetworami. Przypadek? Raczej nie. Tak powstata seria JAM
- petna gtebokich, owocowych smakow i §ekretc’)w,
ktorych Plushy do dzi$ nie chce zdradzic.

Wybierz marke Plushy, odkryj obie wyjgtkowe linie
i daj sie porwa¢ stodkim inspiracjom!

..


https://b2b.ckcomplex.pl/pl/
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NACS Show 2026

Od inspiracyt do wdrozenia

Targi NACS Show 2026 w Las Vegas zaprezentowaly branze, ktora coraz
smielej konkuruje o codzienne wybory konsumentow. Kawa, Swiezy positek
i wygodna obstuga staja sie samodzielnymi powodami wizyty. Jednoczesnie

rosnie znaczenie technologii, ktora pomaga zarabiac na tej wizycie. Dla

polskich operatorow najwazniejsze pytanie brzmi: ktore z amerykanskich
inspiracji mozna przetozyc na trwatlg przewage we witasnym sklepie?

LESZEK JURCZAK
MEMBER OF THE NACS GLOBAL
INDUSTRY ENGAGEMENT COUNCIL

ydarzenie, zorganizowane 6-9 paZdziernika,
przyciagneto 25 572 uczestnikéw z 74 krajow
i terytoridow. Wedtug NACS byta to druga naj-

wyzsza frekwencja w historii imprezy. Na ponad 41 tys. m?
prezentowato sie 1090 wystawcéw, a program obejmowat
ponad 50 sesji edukacyjnych. O znaczeniu targéw decydu-
je potaczenie produktéw, wiedzy operacyjnej i kontaktéow
z detalistami.

Najwazniejszg zmiane mozna opisac jako przejscie od
przewagi wynikajacej z lokalizacji do $wiadomie zaprojek-
towanego sklepu convenience. Blisko$¢ klienta pozostaje
atutem, ale wymaga uzupetnienia odpowiednim asorty-
mentem, krétkim czasem obstugi i powtarzalng jakoscia.
W mojej ocenie zdolno$¢ potaczenia tych elementéw bedzie
rozstrzygata o konkurencyjnosci tego formatu.

Gastronomia wymaga indywidualnego podejscia
Rywalizacja sklepéw convenience z restauracjami szybkiej
obstugi byta waznym tematem dyskusji o programie ga-
stronomicznym. Rozwéj menu, projektowanie kuchni i in-
tegracja cyfrowa pokazujg skale wyzwania: sama instalacja
sprzetu gastronomicznego lub ekspresu do kawy nie tworzy
jeszcze sprawnego biznesu.

Istotna jest koncepcja ,Hero Item”, czyli produktu jedno-
znacznie kojarzonego z marka. Moze nim by¢ kanapka, pizza,
kurczak albo charakterystyczne $niadanie. Polscy operatorzy
powinni odpowiedzie¢ na pytanie: po co klient ma przyjsé
witasnie do nas, a nie do konkurencji? Rozbudowane menu
nie zastapi rozpoznawalnego produktu, ktéry dzieki odpo-
wiednim procedurom i szkoleniu mozna przygotowac szyb-
ko i powtarzalnie, réwniez przy zmieniajagcym sie zespole.
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Dobrze jest rozpoczaé od ograniczonej oferty, policzyc
komponenty, czas przygotowania, pracochtonnosc¢ i odpady.
Widoczna dla klientéw kuchnia moze budowa¢ zaufanie do
Swiezosci, lecz wymaga dyscypliny i czystosci.

To wazny kontekst dla stacji paliw konkurujacych o te
same okazje zakupowe co fast foody. Dogodna lokalizacja,
wygodny parking i mozliwos$¢ potaczenia positku z innymi
zakupami daja im szanse przejecia czesci wizyt. Warunkiem
jest dostepnos¢ oferty w godzinach najwiekszego popytu.



https://www.convenience.org/About-NACS
https://www.nacsshow.com/

Jedli przygotowanie jedzenia blokuje kolejke, gastronomia
osfabia podstawowg obietnice convenience.

Kawa i napoje buduja czestotliwosé wizyt

Watek kawy, obecny takze w programie Marka Wohltmanna
z NACS, taczyt gastronomie, goscinnos¢ i wyréznienie pla-
céwki. Oferta kawowa wptywa na uktad sklepu, cel wizyty,
dobér przekasek i lojalnosé.

Zimne, stodkie i kofeinowe napoje z mozliwoscig perso-
nalizacji moga stac sie codziennym rytuatem. Licza sie jednak
nie tylko smak i prezentacja, ale réwniez dostepnos¢, czas
wydania oraz naturalne potaczenie z jedzeniem. Promocja
zestawu ma sens, gdy poprawia wynik catego koszyka.

Potrzeby klienta porzadkuja asortyment

Program dotyczacy mtodszych pokolen oraz trendéw zywie-
niowych zestawiat wygode, cene, przyjemnos¢ i funkcjonal-
nosé. Oferta produktéw proteinowych wychodzi poza pétke
sportowa, pojawiajac sie w coraz szerszej ofercie przekasek
i napojéw.

Nie kazda nowos¢ tworzy jednak trwaty popyt. Warto
mierzy¢ ponowne zakupy, rotacje i marze, uwzgledniajac
pore dnia oraz profil lokalizacji. Podobnie personalizacja
promocji wymaga czego$ wiecej niz kuponu: reklamowany
produkt musi by¢ dostepny, a zasady zakupu proste. Dane
z kas i programéw lojalnosciowych powinny prowadzi¢ do
lepszej oferty na pétce.

Al potrzebuje rachunku ekonomicznego
Technologiczna czes¢ konferencji i programéw edukacyj-
nych obejmowata zastosowania Al w cenach, promocjach,
prognozowaniu i wynikach finansowych. Technologia zmie-
nia priorytet od raportéw ku ciggtemu monitorowaniu, decy-
zjom i dziataniom. Jej wartos¢ moze polegac na wczesniej-
szym wykrywaniu brakéw towaru na pétce, optymalizacji
zamoOwien, ograniczaniu strat Swiezej zywnosci oraz bezpie-
czenstwie pracownikéw.

Warunkiem s3 wiarygodne dane i jasno okreslona od-
powiedzialnoé¢. Dlatego wdrozenie powinno zaczynac
sie od konkretnego problemu, mierzalnego celu i granic
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samodzielnosdci narzedzia. Trzeba takze uwzgledni¢ abo-
namenty, optaty zalezne od uzycia, integracje i utrzymanie.
Pilotaze powinny wykaza¢ oszczedno$¢ czasu i poprawe
rentownosci.

Jedna relacja z klientem, wiele ustug

Cyfryzacja obejmuje taczenie sklepu, paliwa, myjni, ptatnosci
i lojalnosci. Program uwzgledniat takze cyfrowg tozsamos,
weryfikacje wieku i prywatnos$¢. Przy samoobstudze trzeba
zaplanowac pomoc klientowi, obstuge odrzuconej transakgji
i sytuacji wyjatkowych.

Debata o kosztach ptatnosci przypomniata réwniez, ze
wzrost obrotéw nie gwarantuje wzrostu zysku. W Polsce
warto analizowac petny koszt transakcji: prowizje, opta-
ty state, urzadzenia, integracje i serwis. Réwnie wazna jest
sprzedaz utracona podczas przestojéw spowodowanych
awariami.

Ludzie i lokalizacja wyznaczaja granice zmian
Tematy zatrudnienia, wdrazania nowych pracownikéw i od-
cigzania kierownikéw uzupetniaty dyskusje o automatyza-
cji. Rozszerzenie menu, nowe promocje i aplikacje czesto
oznaczaja dodatkowe obowiazki dla tej samej zmiany. Kaz-
da inicjatywa wymaga wiec oceny czasu pracy, szkolenia
i wsparcia. Ograniczenie administracji pozwala kierownikowi
poswieci¢ wiecej uwagi zespotowi i jakosci obstugi.

Podobnej dyscypliny wymaga rozwéj formatéw. Sklep
osiedlowy, stacja tranzytowa i miejsce obstugi podréznych
na autostradzie odpowiadajg na odmienne potrzeby. Przy
tadowaniu samochodéw elektrycznych nalezy oddzielnie
oceni¢ ekonomie infrastruktury i potencjat sprzedazy sklepu.
Dtuzszy postdj stwarza mozliwos¢ zakupu, ale go nie gwa-
rantuje.

Po targach potrzebny jest plan wdrozenia

Strategia NACS ,Advancing Convenience 2030" obejmuje
dane, edukacje, relacje branzowe i infrastrukture cyfrowa.
Dla operatoréw praktycznym zadaniem jest wybdr kilku
powigzanych inicjatyw z budzetem, osoba odpowiedzialng
i kryterium sukcesu. Poréwnywanie podobnych placéwek
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pomaga ustali¢ priorytety. Warto$¢ inspiracji z Las Vegas
ujawni sie przy sklepowej ladzie: w lepszym doswiadczeniu
klienta, prostszej pracy zespotu i wyzszej rentownosci.

Market tour: od inspiracji do praktyki

Wizyta na targach branzowych powinna obejmowac czas
na poznanie handlu poza halami wystawowymi. Prezenta-
cje produktéw, rozmowy z dostawcami i sesje edukacyjne
pozwalaja zrozumiec kierunki rozwoju rynku. Market tour
uzupetnia te wiedze o doswiadczenie rzeczywistych skle-
pdw, stacji paliw i gastronomii. Pokazuje, jak oferta funkcjo-
nuje w konkretnym otoczeniu, przy okreslonej przestrzeni,
organizacji pracy i oczekiwaniach klientéw. W mojej ocenie
to niezbedny etap przektadania targowych inspiracji na de-
cyzje biznesowe.

Najwieksza wartos¢ daje obserwacja catej drogi zakupo-
wej. Warto sprawdzic, co przyciaga uwage, jak szybko mozna
zrozumiec oferte, wybra¢ produkt, zaptaci¢ i odebra¢ zamé-
wienie. Wtasny zakup pozwala dostrzec szczegdty niewi-
doczne w prezentacji: czytelno$¢ menu, wygode personali-
zacji, sposéb proponowania dodatkéw czy organizacje kolej-
ki. Dzieki temu fatwiej ocenic, czy rozwigzanie rzeczywiscie
upraszcza zakupy i moze zachecaé do ponownych wizyt.

Dobrze zaplanowana trasa powinna obejmowac rézne
formaty. Obok sklepéw convenience i stacji paliw warto od-
wiedzac kawiarnie, piekarnie, punkty szybkiej gastronomii
oraz wieksze sklepy spozywcze. Kazdy z nich moze inaczej
odpowiada¢ na te sama potrzebe: $niadanie w drodze, szybki
lunch, napdj lub przekaske. Takie poréwnanie pomaga do-
strzec konkurencje z perspektywy konsumenta, ktéry wy-
biera najwygodniejszy sposéb zaspokojenia potrzeby, nieza-
leznie od branzowej klasyfikacji miejsca.

Istotny jest réwniez dobdr lokalizacji. Poza obiektami
turystycznymi i flagowymi warto poznawac punkty obstu-
gujace mieszkancow, pracownikéw okolicznych firm oraz
ruch tranzytowy. Pozwala to lepiej zrozumie€ role otoczenia
i czestotliwosci zakupdw. Atrakcyjny koncept moze dziatac
dzieki szczegélnemu potozeniu, dlatego podczas wizyty na-
lezy pytad, ktére jego elementy mozna powtérzy¢ w innych
warunkach. Dla polskich operatoréw szczegélnie uzyteczne

EASY 10 STAR
HARD To ¢t
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sg rozwigzania mozliwe do dostosowania do wtasnej po-
wierzchni, zespotu i budzetu.

Market tour wymaga przygotowania. Przed wyjazdem
warto okresli¢ najwazniejsze pytania oraz przyja¢ wspdlne
kryteria obserwacji: asortyment, ekspozycje, komunikacje
cenowa, szybkos¢ obstugi, czystosé i sprzedaz uzupetniaja-
c3. Zdjecia powinny dokumentowacé konkretne rozwigzania,
a notatki wyjasniac ich mozliwe zastosowanie. Krétka roz-
mowa po kazdym przystanku pomaga uporzadkowaé wnio-
ski, zanim zatra sie szczegéty kolejnych wizyt.

Duze znaczenie ma udziat oséb reprezentujacych rézne
obszary dziatalnosci. Specjalista gastronomii dostrzeze po-
tencjat produktu, osoba odpowiedzialna za operacje oceni
organizacje pracy, a marketing zwréci uwage na komunika-
cje. Wspdlna analiza pozwala od razu zestawic atrakcyjnosé
pomystu z wymaganiami wdrozenia. Jest takze inwestycja
w kompetencje zespotu: buduje wspélny punkt odniesienia
i utatwia péZniejsze podejmowanie decyzji.

Trzeba jednak zachowac dyscypline interpretacji. Jed-
na wizyta nie ujawnia rentownosci, kosztéw zatrudnienia
ani lojalnosci klientéw. Obserwacje powinny prowadzi¢ do
hipotez, ktére mozna sprawdzi¢. Réznice kulturowe, zwy-
czaje konsumpcyjne i warunki ekonomiczne wymagaja
adaptacji. Inspiracje szeroka personalizacjg napojéw moz-
na przetestowac poprzez kilka wariantéw, a nowa specjal-
nos¢ gastronomiczng wprowadzi¢ najpierw w wybranych
placéwkach.

Po powrocie warto wybra¢ kilka inicjatyw odpowiada-
jacych na rzeczywiste potrzeby biznesu. Kazda powinna
mieé osobe odpowiedzialng, budzet, termin i mierzalny cel.
Ocenie mogg podlega¢ marza, czas obstugi, straty oraz po-
wtarzalnos$¢ zakupdéw. Warto takze wréci¢ do wnioskéw po
kilku tygodniach i sprawdzi¢, ktére obserwacje znalazty za-
stosowanie. Taki przeglad pomaga oceni¢ warto$¢ wyjazdu
oraz lepiej przygotowac kolejne wizyty studyjne pod katem
konkretnych wyzwan wtasnej organizacji detalicznej. Dopie-
ro wtedy market tour staje sie praktycznym przedtuzeniem
targéw. Jego rezultatem jest wiedza, ktéra pomaga poprawic
oferte, uprosci¢ prace zespotu i stworzy¢ klientowi konkret-
ny powdd do kolejnej wizyty.
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WYGODA NAPEDZA SPRZEDAZ

Kiedys zarezerwowany tylko dla najbardziej topowych,
wielkomiejskich sklepow convenience, dzis bedacy w obowiazkowym
asortymencie nawet najmniejszych sklepow niezaleznych, koncept
FTG (Food To Go) staje sie jedna z najciekawszych kategorii
zywnosciowych ostatnich lat w sklepach detalicznych.

MAREK ZACHALSKI, CMR

a papierze nic nie sprzyja tej kategorii. Spadek popu-

N lacji, z jakim zmagamy sie od dtuzszego czasu, powo-

duje ubytki gtéwnie wéréd ludzi aktywnych zawodo-

wo, a wiec tych konsumentoéw, ktérzy relatywnie najczesciej

siegaja po chtodzone dania gotowe. To ludzie, ktérzy pracuja,

studiuja, a wiec pokusa oszczednosci czasu na przygotowa-

niu obiadu jest najwieksza. Réwnolegle przybywa nam oséb

starszych, ktére z definicji mniej konsumuja, ale tez maja
czas, zeby positki przygotowac sobie samodzielnie.

Wbrew rynkowym przeciwnosciom

W przeciwienstwie do innych kategorii FMCG dania gotowe
poruszaja sie w Srodowisku wielu alternatyw, ktére sg na co
dzierh bezposrednig konkurencja dla zakupu gotowych po-
sitkéw w sklepach. Najistotniejsze wydaja sie: rozwdj diet

Dania Gotowe TOTAL — Regionalizacja sprzedaiy
Sklepy Detaliczne bez dyskontéw

pudetkowych i cateringu dietetycznego, rozwdj platform
food delivery czy wreszcie powstajace jak grzyby po deszczu
nowe punkty gastronomiczne. Zeby tego byto mato, obiad
jako positek jest dzi§ w epicentrum gigantycznej kampanii
medialnej i spotecznosciowej, a przecietny konsument jest
bombardowany programami kulinarnymi (zachecajacymi
jednak do samodzielnego gotowania lub innymi, skfaniaja-
cymi do odwiedzania lokalnych lokali gastronomicznych),
recenzjami youtuberéw czy kampaniami medialnymi. Wiek-
szo$¢ z nich nie sprzyja wariantowi, w ktérym klient kupuje
gotowy positek w sklepie i odgrzewa go w domu czy biurze.

Czesciowo ostabiajgco dziata réwniez rozwéj technologii
i popularyzacja urzadzen wspierajgcych gotowanie. Mimo to
kategorie FTG (chtodzone) notujg w wiekszosci absolutnie
ponadprzecietne wyniki we wszystkich kanatach sklepéw.

| W mniejszych miejscowosciach widoczny

! Jjest wigkszy tradycjonalizm w kontekscie

| zakupéw dan gotowych. Wigksze znaczenie

| wartosciowe osiagaja pierogi, wigcej

| wydajemy réwniez na dania fast food. W

| duzych miejscowosciach na znaczeniu

| zyskuja dania orientalne w tym sushi,
najwyzsze znaczenie maja tu tez lunchboxy i
makarony.

miejscowosci do 10 tys. miejscowosci 10-50 tys. miejscowodci od 50 tys.
i & ieszkarico Mieszkaricow

[%] udzialy wartosciowe wg klas miejscowosci W cow

Sklepy Detaliczne bez dyskontéw, MAT 07'26

wifeirednia cena za opakowanie srednia wartosc transakeji

10-50tys. 1 10,7 49 DETNY
od 50 tys. 17,8 135 435 [ 1
® FAST FOOD EDANIA OBIADOWE = PIEROGI KANAPKI
= MAKARONY " ZUPY # ZIEMNIACZANE « LUNCHBOXY | SALATKI
B SUSHI m NALESNIKI POZOSTALE
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SKLEP NA STACJI

Za tym (wbrew przeciwno$ciom) sukcesem stoi nasz coraz
wiekszy brak czasu, zabieganie, no i najzwyczajniej w Swiecie
wygoda i lenistwo. Pokusa przygotowania obiadu czy lun-
chu w 5 minut jest bardzo atrakcyjna, a jesli do tego dodamy
réwniez atrakcyjnosé cenowg takiego rozwigzania, to sukces
jest nieunikniony. Zanim jednak sklepy spozywcze zatowa-
ruja sie po sufit, a do sklepowej kasy poptynie morze pie-
niedzy, zarzadzajacy nimi musza sie zmierzy¢ z ogromnym
wyzwaniem, jakim jest odpowiedni dobdr asortymentu do
sprzedazy w sklepie. Jest to bowiem chyba najbardziej zréz-
nicowana i skomplikowana kategoria wsréd wszystkich ku-
linarnych.

Lokalizacja dyktuje asortyment

Gtéwna osig podziatu jest tu wcigz umiejscowienie sklepu
i zwigzane z tym odmienne przyzwyczajenia konsumenckie,
ale réwniez poziom konkurencji wéréd wspomnianych wcze-
$niej alternatyw. W matych miejscowosciach i wsiach wciaz
widoczne jest bardziej tradycyjne podejscie do positkdw.
Wieksze znaczenie maja zupy (co zwigzane jest z modelem
dwudaniowego obiadu), ale réwniez tradycyjne dania, jak
pierogi. Z drugiej strony brak lub ograniczony poziom lokal-
nej gastronomii (w tym tez czesta niedostepnos¢ platform
food delivery czy diet pudetkowych) powoduje, ze notujemy
tam ponad dwukrotnie wyzsze znaczenie dan typu fast food.
W duzych miastach, gdzie dostepnos$¢ budek z kebabami,
hamburgerowni czy pizzerii jest nieskoriczona, kategoria ta
w sklepach spozywczych wyraZnie traci na znaczeniu. Row-
nolegle (w duzych miastach) Swietnie radzg sobie zestawy
obiadowe, makarony, kanapki czy bardziej orientalne dania,
jak sushi. Tym samym wieksza jest tez kwota, jaka przeciet-
nie wydajemy tam na produkty FTG, i wieksze s3 koszyki za-
kupowe generowane przez klientéw kupujacych chtodzone
dania gotowe. Te w wiekszosci kanatéw s3 od 1,5 do 2 razy
wieksze niz przecietnie.

Dania Gotowe Chiodzone — struktura kategorii
Sklepy Detaliczne Polska

Wzrost wartosci sprzedazy, MAT 07'26

75

MAT 07'25 MAT 07'26

®DANIA OBIADOWE = DRUGIE SNIADANIE ®SUSHI =ZUPY

To jednak nie jedyny element zréZnicowania. Poza wielko-
Scig miejscowosci, w jakiej znajduje sie sklep, istotne jest tez
potozenie samej placéwki. Sklepy zlokalizowane w centrach
miast, w poblizu dworcéw, ale tez szkdt, notujg zdecydowany
wzrost znaczenia dan RTE, a wiec przeznaczonych bezposred-
nio do konsumpcji po wyjsciu ze sklepu, takich jak kanapki czy
lunchboxy. Z kolei sklepy osiedlowe lub bardziej peryferyjne
sprzedaz FTG buduja gtéwnie na zestawach obiadowych, da-
niach typu fast food i daniach macznych. Wreszcie mamy jesz-
cze specyfike kuchni regionalnej, ktéra w wielu kategoriach
wymaga indywidualnego podejscia do asortymentu w danym
regionie. | tak na przyktadzie klusek ziemniaczanych klient
sklepu na Podlasiu czesciej bedzie poszukiwat klusek szarych
czy kartaczy (te s3 istotne tez na potudniowym wschodzie),
w Wielkopolsce i na Kujawach wiekszym niz przecietnie zain-
teresowaniem bedg cieszy¢ sie pyzy ziemniaczane, a w pasie
Polski centralnej - kluski $laskie.

Utrudnieniem jest tez krétki termin przydatnosci do spo-
zycia i logistyka, ktéra powoduje, ze nieliczni producenci
moga pochwali¢ sie ogélnopolska dystrybucja, a w kategorii
niezwykle istotne s3 produkty lokalne czy marki wtasne.

Zdrowie zmienia konsumenckie wybory

Réwnolegle w sprzedazy kategorii obserwujemy podobne
trendy jak dla ogétu FMCG, a wiekszos$¢ z nich wpisuje sie
w trendy prozdrowotne, ograniczenia konsumpcji positkéw
dostarczajacych pustych kalorii oraz wzrost spozycia pro-
duktéw wysokobiatkowych. Nie dziwi zatem fakt, Zze jedna
z nielicznych kategorii, ktére zanotowaty spadek sprzedazy
rok do roku, byty dania typu fast food. Drugim objawem s3
zmiany w obrebie typéw kupowanych dani. Spadki znacze-
nia (przy wciaz rosnacej sprzedazy ilosciowej i wartoscio-
wej) notujg warianty stodkie, natomiast wzrost widoczny
jest przy miesnych daniach obiadowych, na co wptyw ma
zapewne wzrost spozycia biatka w positkach. To odwrét od

CMR(E

[pp] kontrybucja kategorii do wzrostu wartosci
dan gotowych, MAT 07'26

n3

+11,3% MAT

Wzrost wartosciowy
Sklepy Detaliczne Polska

74
2,7
19
0,2

-0,8
DANIA MACZNE SUSHI ZUPY DRUGIE TOTAL
OBIADOWE SNIADANIE

Do wzrostu wartosciowego w sklepach detalicznych w najwigkszym stopniu przyczynity sie dania obiadowe (wszystkich kategorii), dania maczne
oraz sushi. Stabsze wyniki niz przed rokiem notowaly wiasciwie jedynie kanapki,
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Kluski Chiodzone Ziemniaczane — Regionalizacja sprzedazy
Sklepy Detaliczne bez dyskontdw

przypadku najwigkszych miast i

sprzedazy chiodzonych klusel

wyraZnie spada).

[9%] udziaty wartosciowe wg klas miejscowosci
Sklepy Detaliczne bez dyskontow, MAT 0726

do10 tys 19,1 16,5
10-50tys. 213 22,4
od 50 tys. ne 395
top 9,1 448

ESLASKIE ®mGNOCCHI mKOPYTKA

’ Od wielu lat rosnaca role w sprzedazy klusek
| ziemniaczanych notujg gnocchi. W

miejscowosci majg juz dominujaca pozycie w
k

ziemniaczanych (choé z uwzglednieniem
wariantéw mrozonych ich znaczenie

SKLEP NA STACJI

CMR]

[%] struktura wartosciowa klusek ziemniaczanych
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trendu, ktéry towarzyszyt nam jeszcze kilka lat temu, kiedy
to rosty warianty wegetariariskie.

Dwucyfrowe wzrosty napedzaja FTG

Jesli jednak odpowiednio dobierzemy asortyment sklepu,
kategoria FTG odwdzieczy nam sie stabilnoscig sprzedazy
(poza okresem bozonarodzeniowym, kiedy to ro$nie znacze-
nie potraw wigilijnych, jak uszka, krokiety czy pierogi, dania
gotowe sprzedajg sie rownomiernie przez caty rok), ponad-
przecietnymi koszykami zakupowymi, ale przede wszystkim
ponadprzecietng dynamika sprzedazy na tle innych katego-
rii. Wtasciwie wszystkie kategorie FTG, poza wspomnianymi
wczesniej daniami typu fast food, odnotowaty wyzsze niz
ogdt kategorii FMCG wzrosty wartosciowe i ilosciowe we
wszystkich kanatach. Wzrosty sprzedazy w sklepach deta-
licznych, z dyskontami i hipermarketami, byty przewaznie
dwucyfrowe. | tak w okresie od sierpnia 2025 do lipca 2026
roku (wzgledem analogicznego okresu rok wczesniej) kate-
goria chtodzonych pierogéw urosta o 10,9%, klusek ziem-
niaczanych o 7,9%, nalesnikéw o przeszto 20%, makaronéw
0 23,8%, a klasycznych zestawéw obiadowych o 28,8%.

Male sklepy odzyskuja pole

Na uwage zastuguja tez dwa fakty. Po pierwsze, wzrosty te
nie byty, jak w wielu innych, historycznie rosnacych kate-
goriach, powodowane cenami (rosty organicznie za sprawg
wzrostu liczby transakcji i klientéw). Po drugie, notowane
s3 we wszystkich kanatach sprzedazy, wigcznie z bedacym
w stabej kondycji matym formatem. Co wiecej, w przy-
padku zestawdw obiadowych sklepy matoformatowe do
300 m? wyprzedzity dyskonty i zatrzymaty towarzyszacy od
lat trend przekierowania sprzedazy do tego formatu. Jesli
dodac do tego, ze dynamika sklepéw dyskontowych w okoto
potowie wynika z ekspansji kanatu i rozwoju numerycznego

sieci (m.in. Dino), to dysproporcja pomiedzy wynikami ma-
tego formatu i dyskontéw (na korzysé matych sklepéw) jest
jeszcze wieksza.

Co stato za tym sukcesem? Z pewnoscig swoje dotozy-
fa popularyzacja i ewolucja tego konceptu w sklepach, ale
nie da sie nie zauwazy¢ intensywnej kampanii promocyjnej
w sklepach typu convenience. W ramach niej od kilku mie-
siecy chtodzone dania gotowe dostepne s3 w wybrane dni
tygodnia w ultraatrakcyjnych cenach, co wywrécito rozktad
transakgcji w tygodniu, przyciggneto klientéw, a w niektérych
podkategoriach odebrato ich wrecz kanatowi dyskontow.

O AUTORZE

Menadzer ds. sieci handlowych w agencji CMR, ukon-
czyt Matematyke Finansowa na Uniwersytecie Slg-
skim. Od kilkunastu lat zwigzany z branza FMCG,
gdzie zdobywat doswiadczenie operacyjne w czoto-
wych sieciach handlowych zaréwno kanatu tradycyj-
nego jak i nowoczesnego. Od blisko 10 lat, zawodowo
zajmujacy sie analiza rynku FMCG i najwazniejszymi
trendami konsumenckimi.

WRZESIEN-PAZDZIERNIK | STACJABENZYNOWA 47


https://www.cmr.com.pl/
https://www.linkedin.com/in/marek-zachalski-215192241/

MATERIAL SPONSOROWANY!

DOBRY PRODURT TO ZA MALO

Kulisy strategii produktowej
CK Complex

O zmieniajacym sie
rynku produktow
do waporyzacji, roli
konsumenta w budowaniu
portfolio, ponad 20 latach
doswiadczenia CK Complex
oraz o tym, dlaczego
strategia produktowa
zaczyna sie na dtugo przed
pojawieniem sie produktu
na potce rozmawiamy
z Maciejem Hajnosem,
Dyrektorem ds. rozwoju
strategii produktowej
w CK Complex.

Rynek produktéw do waporyzacji w ostatnich latach bardzo
mocno sie zmienit. Czy wraz z nim zmienito sie réwniez
podejscie CK Complex do budowania oferty?

Zdecydowanie. Przede wszystkim zmienito sie samo rozu-
mienie produktu. Kiedys mozna byto mysle¢ o nim przede
wszystkim przez pryzmat parametréw, ceny czy konkretne-
go smaku, a dzi$ to znacznie bardziej ztozony proces. Do-
bry produkt musi by¢ odpowiedzig na okreslong potrzebe
konsumenta, ale jednoczesnie powinien mie¢ swoje miej-
sce w szerszej strategii portfolio. Dlatego zanim podej-
miemy decyzje o stworzeniu produktu, analizujemy rynek,
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zachowania konsumentéw, zmiany w kategorii oraz to, jak
dana propozycja bedzie funkcjonowata w konkretnych ka-
natach sprzedazy. Interesuje nas nie tylko to, czy produkt
jest atrakcyjny sam w sobie, ale réwniez czy bedzie zrozu-
miaty dla konsumenta i czy ma potencjat sprzedazowy dla
partnera handlowego. To szczegdlnie wida¢ w przypadku
kanatu convenience, bo na pétce jest ograniczona ilos¢ miej-
sca, a konsument czesto dokonuje zakupu przy okazji innych
potrzeb. Produkt musi wiec nie tylko spetnia¢ jego oczeki-
wania, ale réwniez by¢ wtasciwie pozycjonowany i tatwy do
odnalezienia w ofercie.


https://www.linkedin.com/in/maciej-hajnos-b85033301/
https://b2b.ckcomplex.pl/pl/

Jaka role w tym procesie odgrywa strategia produktowa?
Strategia produktowa jest troche punktem styku kilku réz-
nych perspektyw. Z jednej strony mamy rynek i konsumen-
ta, z drugiej mozliwosci produkcyjne, sprzedaz i dystrybucje.
Naszym zadaniem jest pofgczy¢ te elementy w taki sposdb,
aby powstat produkt, ktéry ma biznesowe uzasadnienie. Nie
chodzi wiec o samo wymyslenie czego$ nowego. Musimy od-
powiedzie¢ sobie na pytanie: dlaczego wiasnie ten produkt
powinien pojawic¢ sie w ofercie? Do kogo produkt jest skie-
rowany? Czym rézni sie od tych, ktére juz mamy? W jakim
kanale bedzie funkcjonowat? Jaka role ma petni¢ w portfolio?
Duza cze$¢ budowania dtugofalowej strategii stanowi row-
niez obserwacja tego, co dzieje sie z konkretnymi produktami
juz po premierze, bo wprowadzenie ich na rynek wcale nie
konczy procesu. Informacja zwrotna od sprzedazy, partneréow
handlowych i przede wszystkim konsumentéw pozwala nam
Swiadomie podejmowac kolejne decyzje.

No wtasnie, konsument. Na ile jego zachowania rzeczywiscie
wptywaja dzi$ na decyzje dotyczace nowych produktéw?
Konsument jest jednym z najwazniejszych punktéw odnie-
sienia. Co istotne, nie chodzi wytacznie o subiektywne de-
klaracje dotyczace tego, co komu sie podoba. Bardzo duzo
informacji daje nam obserwacja decyzji zakupowych, tego,
po jakie produkty uzytkownicy siegaja, do ktérych wraca-
ja, jakie warianty utrzymuja zainteresowanie w dtuzszym
okresie, a ktére nie znajduja oczekiwanego miejsca na rynku.
W przypadku liquidéw jest to szczegdlnie ciekawe, ponie-
waz preferencje potrafig by¢ bardzo réznorodne. Nie mozna
wiec zaktadad, ze jeden trend bedzie odpowiedzig dla catej
kategorii. Potrzebujemy szerokiej perspektywy i umiejetno-
$ci odréznienia chwilowej mody od rzeczywistej, utrzymuja-
cej sie potrzeby. Dlatego powiedziatbym, ze konsument nie
jest dla nas wytacznie odbiorcg gotowego produktu. W pew-
nym sensie wspttworzy on portfolio.

(K Complex dziata w biznesie od ponad dwdch dekad. Co daje
dtugie doswiadczenie w sytuacji, gdy sama kategoria tak
bardzo sie zmienia?

Przede wszystkim pozwala zobaczy¢ zmiany z odpowiedniej
perspektywy. Jesli obserwujemy rynek przez kilka miesiecy,
fatwo uznac kazda nowos¢ za przetom. Doswiadczenie uczy
jednak, ze nie kazda zmiana jest trwatym trendem. Tak dtugi
staz pozwala tez wypracowac wtasny sposéb pracy nad pro-
duktem. Z czasem zaczynamy lepiej rozumie¢, jakie elemen-
ty majg znaczenie na poszczegélnych etapach jego rozwoju
i gdzie najczesciej pojawiaja sie ryzyka. Nie chodzi wiec tylko
o wiedze o samej kategorii, ale 0 umiejetnos$¢ przeprowa-
dzenia produktu przez caty proces, od pomystu, przez okre-
Slenie jego miejsca w portfolio i przygotowanie do wejscia
na rynek, az po analize tego, jak faktycznie zostat przez ten
rynek przyjety. | wtasnie to doswiadczenie jest dzi$ dla nas
szczegblnie cenne. Nie zaktadamy, ze kazdy nowy produkt
musi powstawacé wedtug tego samego schematu. Mamy
natomiast Swiadomos¢, jakie pytania trzeba zada¢ na ko-
lejnych etapach, zeby decyzje produktowe byty Swiadome,
a nie oparte wytacznie na intuicji czy chwilowej modzie.

MATERIAL SPONSOROWANY!

(zy mozna powiedzie¢, ze dzis wiekszym wyzwaniem jest nie
stworzenie produktu, ale znalezienie dla niego wtasciwego
miejsca na rynku?

Jak najbardziej. Samo stworzenie dobrego produktu jest
dopiero poczatkiem i wcale nie jest gwarantem sukcesu.
Mozna mie¢ bardzo ciekawy koncept, popularny aromat czy
dobrze zaprojektowane opakowanie, ale jezeli produkt nie
odpowiada na konkretng potrzebe albo trafia do niewtasci-
wego odbiorcy, trudno oczekiwac dobrego rezultatu. Dlate-
go tak duze znaczenie ma dla nas podejscie strategiczne, bo
produkt powinien by¢ czescig przemyslanego portfolio, a nie
pojedynczym elementem dodanym do oferty. Musi by¢ ja-
sne, po co jest wprowadzany i jaka funkcje ma petni¢. Kanat
convenience jest chyba najlepszym przyktadem, bo tutaj
szczegélnie nalezy patrze¢ na produkt w odniesieniu miej-
sca, w ktérym bedzie prezentowany. Przestrzer ekspozycyj-
na jest ograniczona, a decyzje zakupowe czesto podejmo-
wane s3 szybko. Odpowiedni dobér oferty ma wiec znacze-
nie zaréwno z punktu widzenia konsumenta, jak i wtasciciela
czy operatora punktu sprzedazy.

Jak w takim razie zmienia si¢ podejscie do budowania
portfolio? Czy wiekszy wybdr zawsze oznacza lepszg oferte?
Niekoniecznie. Dzi§ zdecydowanie wazniejsza od samej
liczby produktéw jest ich rola w portfolio. Mozna miec
bardzo szeroka oferte, ale jezeli poszczegdlne produkty
nie maja jasno okreslonego miejsca, konsumentowi trud-
niej sie w niej odnalez¢, a partnerowi handlowemu trudniej
efektywnie zarzadzac pétka. Dlatego staramy sie patrzeé
na portfolio catosciowo. Poszczegdlne produkty powinny
sie uzupetnia¢, odpowiadac na rézne potrzeby i jednocze-
$nie tworzy¢ spojng oferte. To wymaga nie tylko wprowa-
dzania nowosci, ale réwniez podejmowania decyzji o tym,
ktére produkty warto rozwijaé, ktére utrzymywag, a z kté-
rych z czasem rezygnowac. To réwniez jeden z powodoéw,
dla ktérych tak wazna jest analiza sprzedazy. Dane pozwa-
lajg nam skonfrontowac zatozenia z rzeczywistoscia. Rynek
bardzo szybko pokazuje, ktére decyzje byty trafne, a ktére
wymagaja korekty.

Patrzac w przysztos¢ — czego rynek nauczyt CK Complexi co
bedzie najwazniejsze w kolejnych latach?

Przede wszystkim tego, ze nie mozna przestac stuchac tego
rynku. Mozemy mie¢ doswiadczenie, wiedze, sprawdzone
rozwigzania czy zaplecze produkcyjne, ale konsument caty
czas sie zmienia. Dlatego strategia produktowa nie moze by¢
raz ustalonym planem, ale dobrze przeprowadzonym pro-
cesem. Drugg, nie mniej istotng kwestia jest Swiadomos¢,
ze produkt powstaje znacznie wczesniej, niz pojawia sie na
pétce. Za kazdg nowoscig stojg obserwacje rynku, analiza
potrzeb, decyzje dotyczace portfolio, testowanie zatozen
i p6Zniejsza weryfikacja. To wiasnie ten proces jest naszym
know-how. Wykorzystujemy doswiadczenie przede wszyst-
kim po to, aby tworzy¢ oferte atrakcyjng zaréwno dla konsu-
menta, jak i dla partnera handlowego. Bo ostatecznie dobry
produkt to nie ten, ktéry tylko dobrze wyglada w katalogu.
To taki, ktéry znajduje swoje miejsce na rynku.
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SKLEP NA STACJI

Kawa jako samodzielny

powod wizyty na stacji

Nowa mieszanka kawy, zmiany
w wygladzie marki i dziatania poza
stacjami bp. O tym, czego klienci
oczekuja od Wild Bean Cafe i jak
te oczekiwania przektadaja sie
na oferte, rozmawiamy z Pawtem
Grochalem, Wild Bean Cafe
Managerem bp w Polsce, oraz
Magdaleng Grabowska, Marketing
Managerem bp w Polsce.

ROZMAWIAL
PRZEMYSLAW JAWORSKI

Wild Bean Cafe zmienia kawe, wyglad marki i sposéb
komunikacji. Co stoi za ta zmiang?

Magdalena Grabowska: JesteSmy na polskim rynku
zmarka Wild Bean Cafe od ponad 20 lat, a 10 lat temu wpro-
wadzilismy koncept baristy. W tym czasie zmienity sie gusta
naszych konsumentéw — zaréwno preferencje smakowe,
jak i oczekiwania dotyczace wielkosci napojéw. Klienci duzo
podrézuja i szukaja nowosci. Przeprowadzilismy szerokie
badania konsumenckie, ktére wskazaty nam kierunek zmian.
Na tej podstawie powstata nowa oferta.

Pawet Grochal: Odswiezamy strategie kawowa, wstu-
chujac sie w to, co méwig klienci. Chcemy jak najlepiej
odpowiedzie¢ na ich potrzeby i dopasowac do nich oferte
w Polsce.

Jaka role ma dzis petni¢ kawa w ofercie bp?

MG: Zakup kawy jest, jak wynika z badanr, druga misja
zakupowa klienta przyjezdzajacego na stacje. Naszg ambicja
jest, aby odwiedzat nas czesciej niz tylko przy okazji tanko-
wania. Po kawe czy $niadanie do bp mozna przeciez przyjez-
dzac codziennie.
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PG: Kawa jest jednym z kluczowych powodéw, dla ktérych
klienci odwiedzajg stacje, dlatego zajmuje istotne miejsce w na-
szej strategii. Szukamy takich elementéw oferty, ktére zacheca
do wizyty rowniez wtedy, gdy klient nie potrzebuje paliwa.

Jak sprawdzaliscie, jakiej kawy oczekuja konsumenci?

PG: To byt proces obejmujacy kilka etapéw. Obserwowa-
lismy trendy sprzedazowe i rynek — nie tylko stacje ben-
zynowe, ale wszystkie miejsca oferujace kawe. Badaliémy
profil konsumenta, zaréwno pod wzgledem socjodemogra-
ficznym, jak i preferencji smakowych. SiegneliSmy tez po
opinie ekspertéw.

Na tej podstawie dobraliSmy rézne mieszanki: stuprocen-
towej arabiki oraz z domieszka robusty. Nastepnie zaprosi-
lismy do badan reprezentatywna grupe konsumentéw. Byli
w niej klienci bp, innych stacji, kawiarni i restauracji szybkiej
obstugi. Sprawdzalismy, jak smakuje im kawa — zaréwno na
tle innych rozwazanych przez nas propozycji, jak i oferty do-
stepnej na rynku. Wybrang mieszanke analizowalismy jeszcze
w warunkach laboratoryjnych. Dopiero potem podjelismy de-
cyzje o wdrozeniu.


https://www.bp.com/pl_pl/poland/home/produkty_uslugi/wild_bean_cafe.html

Ktdre wnioski przesadzity o wyborze mieszanki?

PG: Klienci stajg sie coraz bardziej Swiadomymi konsu-
mentami kawy i doceniaja wysokiej jakosci ziarno. Wy-
zwaniem byto znalezienie mieszanki, ktéra réwnie dobrze
sprawdzi sie w kawach czarnych i mlecznych.

Zdecydowalismy sie na stuprocentowa arabike z Amery-
ki Potudniowej i Srodkowej. W 80 proc. jest to arabika brazy-
lijska, odpowiadajaca za nuty czekoladowe, orzechowe i kar-
melowe. Pozostate 20 proc. pochodzi z Ameryki Srodkowej,
przede wszystkim z Hondurasu, i wnosi subtelne nuty cytru-
sowe. Z badan wynikato, ze klienci nie lubig kwasnej kawy,
ale osoby wybierajace kawy czarne doceniajg delikatne ak-
centy cytrusowe.

Co klient powinien zauwazy¢ po pierwszym tyku?

PG: W kawach czarnych zalezato nam na intensywnym
smaku, ale bez nadmiernej mocy i goryczy, z subtelnymi nu-
tami karmelowymi i orzechowymi. W napojach mlecznych
kawa powinna zachowa¢ wyrazistos¢ i dobrze taczy¢ sie ze
stodycza $wiezo spienionego mleka.

Wazny jest takze wybdér mleka i napojéw roslinnych. Ofe-
rujemy mleko krowie, mleko bez laktozy oraz napoje owsia-
ne i sojowe. Ma to duze znaczenie, poniewaz w Polsce blisko
70 proc. klientéw wybiera kawy mleczne.

Jak zapewnic ten sam poziom kawy na réznych stacjach?

PG: Najwazniejszy jest cztowiek — zaangazowany barista,
ktérego szkolimy do tej roli. Wiedza i umiejetnosci pozwa-
laja mu doradzi¢ klientowi oraz przygotowac kawe zgodnie
z jego preferencjami. Nie odsytamy klienta do ekspresu sa-
moobstugowego. Rozmawiamy o tym, co mu smakuje i jakie
mleko wybiera, jesli w ogéle chce je dodac.

Znaczenie ma réwniez sprzet. Dobieramy ekspresy do
lokalizacji, stawiajac na urzadzenia wysokiej jakosci. Dbamy
o ich stan techniczny i czystos¢, Swiezos€ ziarna oraz schto-
dzenie mleka, ktére wptywa na jego spienianie. Kazdy kubek
powinien reprezentowac ten sam poziom, niezaleznie od
tego, ktdry jest to napéj przygotowany danego dnia.

A jak pogodzi¢ jakos¢ z szybkoscig obstugi?

PG: Duzo zalezy od pracownika, ktéry dobrze wie, co robi.
Stawiamy na szkolenia i specjalne kursy baristéw. Zdoby-
wane umiejetnosci stuza zaréwno jakosci kawy, jak i spraw-
nej obstudze. Regularna praca przy ekspresie oraz kontakt
z klientami pozwalaja nabra¢ doswiadczenia. W kwestii ja-
kosci nie ma dla nas miejsca na kompromis.

Kawa bywa $niadaniem, przerwa w podrdzy albo pretekstem
do spotkania. Jak odpowiadacie na te rdzne potrzeby?

PG: Powoddw siegania po kawe jest wiele. Dodaje energii,
ale moze tez oznaczac¢ chwile przerwy, odpoczynku czy roz-
mowy — towarzyskiej lub biznesowej. taczymy ja réwniez
ze stodkimi i stonymi przekaskami. Mamy zestawy z bagiet-
kami przygotowywanymi na miejscu, francuskimi rogalikami
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czy ciasteczkiem z trzema rodzajami czekolady. Zestawy
oferujemy w atrakcyjnej cenie.

Rozwijamy takze oferte sezonowg. Wiosng i latem s3 to
czesciej kawy z lodem, dodatkami smakowymi lub frappé.
W chtodniejszym sezonie klienci doceniajg nuty korzenne;
w zestawie z kawg ponownie pojawi sie cynamonka.

Nowoscig s kawy wysokobiatkowe. Obserwujemy za-
interesowanie produktami o wysokiej zawartosci biatka
i odpowiadamy na ten trend réwniez w ofercie kawowej.
Planujemy takze wersje wysokoproteinowe standardowych
kaw mlecznych, z zawartoscig biatka siegajaca 25 gramoéw
W napoju.

Nowy wyglad Wild Bean Cafe jest czescig zmian globalnych.
(o pozostaje w gestii polskiego zespotu?

MG: Zalezy nam na spéjnym wizerunku marki na swie-
cie, ale preferencje klientéw w poszczegdlnych krajach sie
réznia. Dlatego dostosowujemy oferte i elementy wygladu
marki do lokalnego rynku. Nowa identyfikacja opiera sie na
gtebokiej czerni i ztocie. Wazna zmiang jest ryflowany ku-
bek, ktéry poza wygladem ma funkcje praktyczna: izoluje
od wysokiej temperatury i nie wymaga dodatkowej owijki.
Materiaty dotyczace biezacej oferty tworzymy lokalnie, do-
stosowujac je do pory roku i produktéw, z ktérymi tgczymy
kawe.

PG: Korzystamy tez z doswiadczen innych rynkéw. Punk-
tem odniesienia sg dla nas Australia i Nowa Zelandia, gdzie
Wild Bean Cafe ma najbardziej dojrzatg forme. Opieramy sie
na formule marki rozwinietej na tych rynkach.

Jak szeroko zmiany sa widoczne na samej stacji?

MG: Obejmuja smak kawy i dobér ziarna, wyglad kubka,
oznakowanie stacji na zewnatrz i wewnatrz oraz komunika-
cje: materiaty drukowane, media spotecznosciowe i media
o szerokim zasiegu. Zadbaliémy tez o przytulne kaciki kawo-
we, w ktérych mozna spedzi¢ chwile dla siebie.

W kampanii podkreslamy jako$¢ i smak kawy oraz mozli-
wos$¢ dopasowania jej do wtasnych preferencji. Klient ocze-
kuje nie tylko dobrego napoju. Znaczenie maja réwniez wy-
bér mleka, sposdb przygotowania i podania. Kawe serwuje
personel szkolony w zakresie wiedzy o produkcie, przygoto-
wania i obstugi.

(zy Wild Bean Cafe ma funkcjonowac jako samodzielna marka
gastronomiczna?

MG: Chcemy, aby kawa byta samodzielnym powodem
przyjazdu na stacje, ale pozostaje czescig oferty bp. Dlatego
w komunikacji podkreslamy, gdzie mozna ja kupié. Marka bp
zawsze wystepuje obok Wild Bean Cafe — klient musi wie-
dzie¢, dokad przyjechac po te kawe.

W tym roku mocniej wychodzicie z ofertg poza stacje. Co daja
wam spotkania z klientami podczas wydarzen?

MG: Wczesdniej uczestniczyliémy przede wszystkim
w wydarzeniach biznesowych, zaréwno z marka bp, jak
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i Wild Bean Cafe. Prezentowalismy oferte gastronomiczng,
a zaleznie od uczestnikédw rozmawialiSmy tez na przyktad
o ofercie dla flot.

W tym roku zintensyfikowalis$my dziatania skierowane do
konsumentéw. Zalezato nam na poznaniu nowych klientéw,
przetestowaniu kawy w terenie i zebraniu opinii o nowo-
Sciach. Takie spotkania s3 okazjg do promocji, ale réwniez
do rozmowy. Przyniosty wnioski, ktére chcemy wykorzystaé
w dalszej pracy.

PG: Spotykamy osoby, ktére wczesniej nie odwiedzaty
Wild Bean Cafe na stacjach bp. Styszymy od nich, ze s3 za-
skoczone jakoscig oferty, zwitaszcza kawy i mozliwosciami
dopasowania jej do wiasnych preferencji, w tym wyboru
mleka.

Jaka role w prezentowaniu nowej oferty odgrywa BPme?

MG: Aplikacje wprowadzilismy w 2024 roku. W aplikacji
BPme i programie lojalnosciowym mamy juz ponad 2,5 mi-
liona aktywnych klientéw, ktérzy regularnie kupujg na na-
szych stacjach. To jedno z naszych najwazniejszych narze-
dzi komunikacji. Korzystamy z aplikacji, powiadomien push,
SMS-6w i mailingu.

Prezentujemy nowosci i udostepniamy kupony, dzieki
ktorym klient moze sprébowac nowej oferty w korzystniej-
szej cenie. Obecnie przyktadem jest nowa kawa serwowana
ze stodkim dodatkiem.

Jak uzupetniaja te komunikacje media spotecznosciowe?

MG: Ich znaczenie w ostatnich latach wzrosto. Korzysta-
my z Facebooka i Instagrama, a takze z kanatéw bizneso-
wych — LinkedIn i X. Informujemy o nowosciach oraz o tym,
jak mozna taczy¢ poszczegblne oferty. Pokazujemy zdjecia,
publikujemy teksty i wideo. Na naszych kanatach mozna
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zobaczy¢ nowy spot wizerunkowy dotyczacy kawy, podkre-
Slajacy jej jakosc i mozliwosci dopasowania do preferencji
klienta.

Po czym poznacie, ze zmiany przyniosty oczekiwany efekt?

MG: Wazne beda wyniki sprzedazowe: ile kawy sprzeda-
lismy i w jakich okolicznosciach klienci j3 kupuja. Bedziemy
obserwowac zaréwno zakupy przy okazji tankowania, jak
i te, dla ktérych kawa jest samodzielnym powodem wizyty.

Istotne beda tez wyniki wizerunkowe — to, jak klienci po-
strzegaja nowa kawe, czy j3 akceptuja i jak ten odbidr zmie-
nit sie w poréwnaniu z poprzednia ofertg. Bedziemy réwniez
kontrolowaé mierniki samej kampanii.

PG: Mierzymy konwersje, czyli to, ilu klientéw korzysta
z oferty kawowej przy okazji tankowania, oraz liczbe para-
gondw zwigzanych z zakupem kawy czy positku po drodze.
Ostatecznie kluczowe jest jednak zadowolenie klienta.

A co paristwo sami najbardziej lubig w nowej kawie?

PG: Zwykle zaczynam dzief od kawy czarnej. Cenie in-
tensywny smak, aromat i odpowiednia temperature — waz-
ne, zeby kawe mozna byto pi¢ od razu po podaniu. Lubie tez
nowy kubek: dobrze izoluje od ciepta, jest wygodny i tatwo go
trzymac. Poza samym napojem liczy sie dla mnie chwila przy-
jemnosci i mozliwos¢é wypicia kawy w dobrym towarzystwie.

MG: Jestem fanka latte, dlatego bardzo odpowiada mi
smak tej kawy. Wazna jest dla mnie pewnos¢, ze na kazdej
stacji bp bedzie smakowata réwnie dobrze. Lubie tez kolor
i fakture nowego kubka. Latem wybieram kawy z lodem,
a zimg smakowe, wiec czekam na nowg oferte sezonowa.

Dziekuje za rozmowe!


https://www.bp.com/pl_pl/poland/home/produkty_uslugi/wild_bean_cafe.html
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Maty produkt,
duzy potencjat

Nie zajmuja wiele miejsca, ale moga
odegrac istotng role w sprzedazy
pozapaliwowej. Zabawki, maskotki
i produkty kolekcjonerskie coraz
Smielej wpisuja sie w oferte sklepow
na stacjach paliw, odpowiadajac
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zarowno na potrzeby najmtodszych, jak
i sentymenty dorostych klientow. O tym,
jak wykorzystac potencjat zakupow
impulsywnych, dobierac asortyment do
lokalizacji i budowac rentowna kategorie
upominkowa, rozmawiamy z Tomaszem
Skrzypczakiem, whascicielem FH DAFFI.

ROZMAWIAL
PRZEMYStLAW JAWORSKI

Jesien i okres poprzedzajacy $wieta Bozego Narodzenia

to szczegdlny czas dla handlu detalicznego. Jak zmienia

sie wowczas zainteresowanie zabawkami i produktami
upominkowymi na stacjach paliw? Ktdre kategorie zyskuja na
zZnaczeniu?

Jesien i okres przedswiagteczny sprzyjaja sprzedazy zabawek
i upominkdw, ktére stanowig atrakcyjne uzupetnienie oferty
stacji paliw. Klienci szukaja drobnych prezentéw, ale czesto
podejmuja tez spontaniczne decyzje zakupowe.

Warto zwréci¢ uwage na maskotki, niewielkie zabawki,
modele samochoddéw i produkty kolekcjonerskie. Przykta-
dem s3 maskotki Palm Pals, ktére w ostatnim okresie nale-
zaty do najpopularniejszych produktéw w ofercie DAFFI. Ich
kompaktowy rozmiar i charakterystyczny wyglad sprawiaja,
ze dobrze sprawdzaja sie jako drobne upominki.

Istotng kategorig s3 réwniez modele pojazdéw, w tym
produkty z Kolekcji Polskiej Motoryzacji DAFFI, atrakcyj-
ne zaréwno dla dzieci, jak i dorostych pasjonatéw. Najlep-
szym rozwigzaniem jest t3czenie catorocznego asortymentu
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z sezonowymi nowosciami, co pozwala wykorzystaé przed-
Swiateczny wzrost zainteresowania prezentami.

Nie kazdy produkt, ktdry cieszy sie popularnoscia

w tradycyjnym handlu, sprawdzi sie na stacji paliw.

(o decyduje o tym, ze okreslony asortyment znajduje
nabywcow wtasnie w tym kanale sprzedazy?

Klient odwiedza stacje paliw przede wszystkim w innym
celu niz ten, w ktérym odwiedza sklep z zabawkami, dla-
tego produkty niezywnos$ciowe musza odpowiadaé na po-
trzebe szybkiego i wygodnego zakupu. Wazne s3 czytelna
prezentacja, atrakcyjna cena i fatwo dostrzegalna wartosc
produktu.

Dobrym przyktadem s3 maskotki Palm Pals i modele sa-
mochoddw, ktére dzieki niewielkim gabarytom oraz rozpo-
znawalnej tematyce tatwo wyeksponowac nawet na ograni-
czonej powierzchni.


https://daffi.pl/

Z perspektywy DAFFI kluczowe jest dopasowanie asor-
tymentu do warunkéw sprzedazy. Nie zawsze najwiekszy
wybér oznacza najlepsze rezultaty. Czesto skuteczniejszy
jest mniejszy, starannie dobrany zestaw produktéw, odpo-
wiadajacy potrzebom klientéw konkretnej stacji.

(zy lokalizacja stacji paliw ma istotny wptyw na strukture
sprzedazy produktéw niezywnosciowych? Jakie réznice
dostrzegaja Panstwo miedzy obiektami miejskimi a stacjami
obstugujacymi ruch tranzytowy?

Lokalizacja wptywa na profil klienta, cel wizyty i czas prze-
znaczany na zakupy. Na stacjach miejskich, gdzie wizyty s3
zwykle krétkie, dobrze moga sprawdzac sie drobne zabawki,
maskotki i modele pojazdéw, ktére tatwo zauwazy¢ i szybko
wybrac.

Na stacjach obstugujacych ruch tranzytowy wieksze zna-
czenie moga miec produkty umilajace dzieciom podréz oraz
niewielkie upominki kupowane bez koniecznosci odwiedza-
nia dodatkowego sklepu. Interesujaca kategorig s3 réwniez
modele samochoddw i produkty zwigzane z motoryzacja.

Nie s3 to jednak sztywne reguty. O wynikach decyduja
takze profil klientéw, natezenie ruchu i sposéb prezentacji
towaru. Niezalezne stacje maja mozliwos$¢ testowania réz-
nych kategorii i rozwijania tych, ktére najlepiej odpowiadajag
potrzebom ich odbiorcéw.

(oraz wiecej zabawek i produktéw kolekcjonerskich trafia do
dorostych konsumentdw. Jak rozwija sie ten segment w Polsce
i czy jego potencjat jest juz widoczny w sprzedazy na stacjach
paliw?

Dorosli kupuja zabawki réwniez dla siebie, kierujac sie sen-
tymentem, zainteresowaniami kolekcjonerskimi lub poszu-
kiwaniem oryginalnego prezentu. Dotyczy to miedzy innymi
modeli samochodéw i pojazdéw uzytkowych.

Przyktadem z oferty DAFFI jest rozwijana od okoto 15 lat
Kolekcja Polskiej Motoryzacji, obejmujaca modele takie jak
Fiat 126p, Polonez czy Warszawa. Przywotuja one wspo-
mnienia, a jednocze$nie moga zainteresowal mtodszych
mito$nikéw motoryzacji.

Jeden produkt moze wiec petni¢ rézne funkcje: by¢ zabaw-
ka dla dziecka, elementem kolekgji dla dorostego lub pomy-
stem na prezent. Stacja paliw daje mozliwos¢ dotarcia do tych
odbiorcéw podczas codziennych zakupdw i podrézy. Kluczo-
we pozostaja odpowiedni dobér modeli, ekspozycja i cena.

Rynek zabawek i upominkdw podlega szybko zmieniajacym sie
trendom. Jak rozpoznac produkty, ktére maja szanse utrzymac
zainteresowanie klientéw przez dtuzszy czas, zamiast stac sie
jedynie chwilowa modg?
Warto odrézniaé krétkotrwate trendy od produktéw opar-
tych na trwatych zainteresowaniach, takich jak motoryzacja,
zwierzeta czy kolekcjonowanie. Nie oznacza to rezygnadji
z nowosci, lecz zachowanie réwnowagi miedzy sezonowymi
hitami a asortymentem catorocznym.

Przyktadem jest Kolekcja Polskiej Motoryzacji DAFFI, kt6-
ra odwotuje sie do rozpoznawalnych modeli samochodéw
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i zwigzanych z nimi wspomnien. Jej dodatkowym atutem
jest mozliwos¢ stopniowego rozwijania kolekgji.

Przy ocenie produktu warto uwzgledni¢ grupe odbior-
cdw, jakos¢, cene i mozliwos¢ rozszerzania serii. Ostatecz-
nie najwazniejsza jest jednak analiza wynikéw sprzedazy,
rotacji i zainteresowania kolejnymi wariantami. Pozwala to
podejmowac decyzje na podstawie rzeczywistych zachowan
klientéw, a nie wytacznie popularnosci trendu.

Dla whascicieli niezaleznych stagji paliw liczy sie nie tylko
atrakcyjnos¢ oferty, lecz takze jej rentownosc. Jakich btedow
powinni unikac przy planowaniu sprzedazy zabawek
i artykutéw upominkowych, aby skuteczniej wykorzystac
potencjat tej kategorii?
Podstawowym btedem jest zamawianie zbyt szerokiego
asortymentu bez okreslenia grupy docelowej. Nadmierna
liczba produktéw moze prowadzi¢ do zamrozenia kapitatu
i probleméw z ekspozycja. Lepiej zacza¢ od ograniczonego
zestawu i rozwija¢ go na podstawie wynikéw sprzedazy.
Wazne jest réwniez dopasowanie oferty do lokalizacji
stacji i profilu klientéw, a takze ostrozne planowanie zapa-
séw sezonowych. Nie mozna przy tym pomijac ekspozycji —
czytelne ceny oraz dobrze zorganizowane displaye i standy
pomagaja przyciaggnac uwage klientow.

o B

Klient odwiedza stacje paliw

przede wszystkim winnym celu

niz ten, w ktorym odwiedza sklep

z zabawkami, dlatego produkty
niezywnosciowe muszq odpowiadac
na potrzebe szybkiego 1 wygodnego
zakupu. Wazne sq czytelna
prezentacja, atrakcyjna cena i tfatwo
dostrzegalna wartosc produktu.

Rentownosci nie nalezy ocenia¢ wytacznie przez pryzmat
marzy jednostkowej. Istotne s3 takze rotacja produktéw,
wartos¢ zapasu i czas, przez jaki kapitat pozostaje zaanga-
zowany w towar.

Rekomendujemy podejscie etapowe: testowanie wybra-
nych produktéw, uzupetnianie najlepiej sprzedajacych sie
pozycji i eliminowanie tych, ktére nie spetniaja oczekiwan.
W DAFFI wiemy, ze skuteczna oferta musi faczy¢ atrakcyj-
nos¢ produktéw z praktycznymi warunkami sprzedazy i po-
trzebami konkretnego punktu. Dzieki temu zabawki i upo-
minki mogg stac sie przemyslana kategoria wspierajaca wy-
niki stacji paliw.

Dziekuje za rozmowe!
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NA STACJACH PALIW JEST MIEJSCE
NA PRAWDZIWA KUCHNIL,

Stacje paliw coraz czesciej konkuruja nie tylko cenami paliw, ale rowniez
jakoscig kawy i oferty gastronomicznej. Michel Moran, francuski restaurator
i szef kuchni, przekonuje, ze przysztosc tego rynku moze nalezec do
prostych, dobrze przygotowanych potraw, lokalnych smakow i produktow,
po ktore klienci beda przyjezdzac specjalnie. Z okazji pieciolecia Shell
Café w Polsce zostat ambasadorem kampanii marki. W rozmowie ze
,Stacja Benzynowa & Convenience Store” opowiada o zmieniajacych sie
oczekiwaniach konsumentow, znaczeniu jakosci i gastronomii, ktora moze
stac sie jednym z najwazniejszych wyroznikow stacji paliw.

ROZMAWIAL
PRZEMYStAW JAWORSKI

Zostat Pan ambasadorem Shell Café, marki, ktora obchodzi
pieciolecie obecnosci w Polsce. Co przekonato Pana do
zaangazowania sie w ten projekt?

Michel Moran: Kiedy decyduje sie zosta¢ ambasadorem ja-
kiej$ marki, musze przede wszystkim wierzy¢ w jej produkty.
Musze by¢ przekonany o ich jakosci i czué, ze pasuja do mnie
oraz do tego, co sam reprezentuje. To podstawowy warunek
takiej wspdtpracy.

Shell postrzegam jako marke premium, réwniez w kon-
tekscie oferty dostepnej na stacjach paliw. Kiedy przyjrza-
tem sie produktom Shell Café, przekonatem sie, ze jako$¢
jest tutaj naprawde istotna. Oczywiscie ceny moga by¢ réz-
ne — czasami nizsze, czasami poréwnywalne z konkurencja,
a niekiedy wyzsze. Ale jestem przekonany, ze klient otrzy-
muje za to bardzo dobry produkt.

Wazne jest dla mnie réwniez to, ze taka wspétpraca moze
sie rozwijac. Dzisiaj moja rola zwigzana jest przede wszyst-
kim z kawa, a Damian Tkaczuk zajmuje sie przekgskami. Kto
wie, by¢ moze w przysztosci pojawi sie przestrzen do wspdl-
nego rozwijania kolejnych elementéw oferty gastronomicz-
nej? Na razie niczego nie przesgdzamy, ale mozliwosci s3a
interesujace.

Jeszcze kilkanascie lat temu stacja paliw byta przede
wszystkim miejscem tankowania. Dzisiaj coraz czesciej
zatrzymujemy sie na niej réwniez po kawe, $niadanie czy cos
do zjedzenia. Jak Pan ocenia te zmiane?
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Zmienit sie przede wszystkim konsument. Kiedy$ podrézo-
walismy inaczej, mieliSmy wiecej czasu na zatrzymanie sie
na obiad. Przy trasach dziataty niewielkie restauracje i zajaz-
dy. Dzisiaj wiele z tych miejsc znikneto, nie tylko w Polsce.
Na autostradach przez dtugi czas dominowata oferta fast-
foodowa.

Ale moim zdaniem klienci zaczynajg szuka¢ czegos$ in-
nego. Nie chca bez przerwy jes¢ wysoko przetworzonych
produktéw. Coraz czesciej zwracajg uwage na sktad, jakosc¢
i sposéb przygotowania jedzenia.

Nie oznacza to, ze wszystko musi by¢ skomplikowane.
Nawet pizza moze by¢ bardzo dobrym wyborem, jezeli jest
przygotowana z porzadnego ciasta, pomidoréw, sera i do-
brych dodatkéw. Chodzi o powrét do prostych, rozpozna-
walnych skfadnikdw.

Stacje paliw maja tutaj ogromne mozliwosci. Tym bar-
dziej ze dzisiaj czesto nie mamy czasu na godzinny obiad.
Chcemy szybko kupi¢ co$ dobrego i ruszy¢ dalej. Dotyczy to
nie tylko kierowcéw podrézujacych autostradami, ale réw-
niez mieszkanncéw duzych miast. Mozna rano zatrzymac sie
na stacji, kupic bajgla $niadaniowego albo rogalika, wzigé do-
bra kawe i pojechac do pracy. Nie trzeba nawet tankowac.

Kawa i hot dog staty sie juz standardem na polskich stacjach.
(zy w tak konkurencyjnym otoczeniu gastronomia moze
jeszcze rzeczywiscie wyrdzniac jedng sie¢ od drugiej?


https://www.shell.pl/

Oczywiscie. Sama obecnos$¢ produktéw w ofercie nie wy-
starczy. Trzeba jeszcze umieé by¢ innym niz konkurencja.
| wtasnie na tym polega sztuka.

Dobrym przyktadem jest kawa. W Shell Café zwrécitem
uwage na mozliwos¢ przygotowania kawy z ekspresu kolbo-
wego. To rozwiazanie, ktére wyréznia te oferte na tle tego,
z czym zazwyczaj kojarzymy stacje paliw w Polsce.

Podczas ostatnich wakacji bytem we Francji i obserwo-
watem oferte tamtejszych stacji. Coraz czesciej pojawiaja sie
na nich rozwigzania pozwalajace przygotowac kawe na wyz-
szym poziomie. To pokazuje, ze oczekiwania klientéw rosna
nie tylko w Polsce.

Jestem przekonany, ze jakos$¢ bedzie jednym z najwaz-
niejszych elementéw konkurencji. Firmy paliwowe beda
musiaty zwracac na nig coraz wiekszg uwage. Nie maja in-
nego wyjscia.

Wspomina Pan o rosnacej Swiadomosci konsumentéw.

(zy polscy klienci sq juz gotowi oczekiwac od gastronomii na
staji paliw jakosci poréwnywalnej z innymi lokalami?

Mysle, ze tak. Powiem nawet co$, co moze niektérych zasko-
czy& moim zdaniem Swiadomos$é dotyczaca jedzenia jest
w Polsce bardzo wysoka, pod pewnymi wzgledami nawet
wyzsza niz we Francji.

We Francji cate pokolenia wychowywaty sie w otoczeniu
supermarketéw i duzych sieci handlowych. W Polsce wiele
0s6b przez lata kupowato produkty na bazarach, targowi-
skach czy w niewielkich sklepach. To budowato pewnga re-
lacje z jedzeniem, ze Swiezymi produktami i ich pochodze-
niem.

Woystarczy popatrze¢, jak duzym zainteresowaniem cie-
sz3 sie dzisiaj targi ze zdrowa zywnoscig czy mate bazary
oferujace produkty wysokiej jakosci. Dla wielu klientéw cena
przestaje by¢ jedynym kryterium wyboru.

Ta Swiadomos$¢é bedzie miata coraz wiekszy wptyw réw-
niez na oferte gastronomiczng stacji paliw. Konsumenci
wiedza coraz wiecej o zdrowiu, odpowiednim odzywianiu
i zbilansowanej diecie. Chca jes¢ lepiej i beda tego oczekiwaé
takze podczas podrézy.

Gdyby mdgt Pan wskazac jeden kierunek, w ktérym powinna
rozwijac sie gastronomia na stacjach paliw, co by Pan
zaproponowat? (zeqo dzisiaj najbardziej brakuje w tej ofercie?
Mysle, ze bedziemy obserwowac dwa réwnolegte kierunki.
Z jednej strony pozostang trendy, nowe smaki, matcha, cie-
kawe kanapki czy nieoczywiste potgczenia produktéw. To
bedzie przyciggato okreslong grupe klientéw.

Z drugiej strony widze ogromny potencjat w powrocie do
klasyki. Do jedzenia, ktére znamy, lubimy i ktére kojarzy nam
sie zdomem. Prostego, pozywnego i przygotowanego z do-
brych sktadnikéw.

Wyobrazam sobie stacje paliw, ktéra oprécz statej oferty
ma jedno naprawde dobre danie, zmieniane na przyktad co
dwa albo trzy tygodnie. Klient moze zjes¢ je na miejscu albo
kupi¢ na wynos, juz ciepte, gotowe do spozycia.

Nie chodzi o to, zeby zamienia¢ kazda stacje w restau-
racje. To przeciez zupetnie inny model dziatalnosci. Ale
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dlaczego od czasu do czasu nie zaproponowac czegos, co
bedzie przypominato prawdziwy domowy obiad? Chocby
dobrej, goracej zupy.

Jestem przekonany, ze znalaztoby sie wielu klientéw za-
interesowanych taka propozycja. Nie kazdy ma ochote co-
dziennie jes¢ kanapke.

A moze wiasnie regionalna kuchnia mogtaby stac sie
sposobem na wyréznienie stacji? Kierowca podrézujacy przez
Polske mdgtby poznawac lokalne smaki, zatrzymujac sie przy
trasie.

Doktadnie. To bardzo ciekawy kierunek i co$, co w Polsce
mogtoby sie sprawdzic.

We Francji przy autostradach mozna spotka¢ miejsca
oferujace produkty albo dania zwigzane z konkretnym re-
gionem. Dlaczego podobnych rozwigzan nie rozwija¢ w Pol-
sce?

Jezeli jesteSmy na Podlasiu, dlaczego nie zaproponowaé
dobrych kartaczy? W innym regionie mogtaby pojawic sie
potrawa charakterystyczna dla lokalnej kuchni. Nie musi to
by¢ rozbudowane menu. Wystarczy jedna dobrze przygoto-
wana propozycja.

Mysle, Zze to wpisuje sie w co$ znacznie szerszego. Zy-
jemy w Swiecie globalizacji, w ktérym wszedzie spotykamy
podobne marki, produkty i smaki. Jednoczesnie coraz silniej-
sza staje sie potrzeba zachowania wtasnej tozsamosci.

Wida¢ to takze w Polsce. Poszczegdlne regiony coraz
mocniej podkreslaja swoje tradycje, kuchnie i lokalne pro-
dukty. Ludzie chcg wracaé¢ do smakéw, ktére znaja, ktére cos
im przypominaja.

Dlatego uwazam, ze regionalno$¢ i klasyczna kuchnia
moga by¢ bardzo interesujacym kierunkiem rozwoju gastro-
nomii na stacjach paliw.

(zy oznacza to, ze stacje paliw stopniowo przestaja by¢
wytacznie elementem infrastruktury drogowej, a stajq sie
miejscami, do ktdrych przyjezdza sie réwniez ze wzgledu na
oferte gastronomiczng?

Tak, i ten proces juz trwa. Wystarczy zobaczy¢, jak bardzo
zmienity sie stacje paliw na przestrzeni lat.

Kiedy$ na stacji mozna byto spotkaé mechanika, wymie-
ni¢ opony czy naprawi¢ samochdd. Dzisiaj takich ustug prak-
tycznie juz tam nie ma. Pojawita sie natomiast zupetnie inna
oferta, dostosowana do nowych potrzeb kierowcéw.

Gastronomia zajmuje w niej coraz wazniejsze miejsce. To
wida¢ nawet podczas zwyktego tankowania. Czasami sto-
imy w kolejce do kasy i okazuje sie, ze znaczna cze$¢ oséb
przed nami zamawia jedzenie.

Dlatego jestem przekonany, ze ten segment bedzie sie
dalej rozwijat. Ale kluczowe bedzie to, czy stacje potrafia
zaproponowac klientom co$ wiecej niz standardowa oferte.
Dobra jakos¢, ciekawe produkty i powdd, dla ktérego warto
sie zatrzymac.

Dziekuje za rozmowe.
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Automatyzacja i efektywnosc
W gastronomii convenience

Jak przygotowywac dania na goraco, gdy pracownicy
stacji paliw musza jednoczesnie obstugiwac
klientow, przygotowywac kawe i uzupetniac

asortyment? O znaczeniu automatyzacji procesow
gastronomicznych, powtarzalnosci jakosci
oraz ograniczaniu obowigzkow zwigzanych
z tradycyjnym smazeniem mowi Paul Hickman,
Senior Development Chef w Lincat.

ROZMAWIAL
PRZEMYStLAW JAWORSKI
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Jakie wyzwania zwiazane z przygotowywaniem zywnosci
dostrzega Pan obecnie na stacjach paliw i w sklepach
convenience?

Klienci oczekuja wysokiej jakosci produktéw, odpowiedniej
temperatury i chrupigcej tekstury. Jednoczesnie operatorzy
stacji paliw i sklepéw convenience musza przygotowywac
positki szybko, zachowujac powtarzalng jakos$¢ i korzystajac
z dostepnego personelu. Wtasnie w tym obszarze technolo-
gia moze mie¢ ogromne znaczenie.

Nowoczesna gastronomia convenience nie musi opierac
sie na tradycyjnej kuchni ani wymagaé specjalistycznych
umiejetnosci kulinarnych podczas kazdej zmiany. Pracow-
nicy czesto jednoczesnie obstuguja klientéw, przygotowu-
ja kawe, uzupetniaja towar na pétkach i zajmuja sie oferta
gastronomiczna. Dlatego urzadzenia powinny by¢ proste
w obstudze i zapewniaé powtarzalne rezultaty, niezaleznie
od doswiadczenia kulinarnego personelu.

W jaki sposéb automatyzacja przygotowywania potraw moze
utatwic organizacje pracy personelu?

Dobrym przyktadem jest urzadzenie Lincat Airo. Wyposazo-
no je w intuicyjny ekran dotykowy, ktéry umozliwia obstu-
ge za pomocy jednego przycisku. Pracownik wybiera ikone
odpowiedniego produktu, a urzadzenie realizuje caty proces
przygotowania.

Po uruchomieniu cyklu pracownik moze wréci¢ do obstu-
gi klientéw lub wykonywania innych obowigzkéw, zamiast
nadzorowaé przygotowywanie potrawy. To szczegdlnie
istotne w punktach convenience o duzym natezeniu ruchu,
gdzie jedna osoba czesto odpowiada za wiele zadan.

(zy uproszczenie obstugi urzadzen przektada sie rowniez na
standaryzacje przygotowywania positkow?

Tak. Prosta obstuga utatwia wdrazanie standardéw przy-
gotowywania potraw i ich przestrzeganie przez caty zespét.
Pracownicy nie musza posiadac specjalistycznych umiejet-
nosci kulinarnych, aby korzystaé z urzadzenia. Ma to znacze-
nie szczegdlnie tam, gdzie przygotowywanie zywnosci jest
tylko jednym z wielu obowigzkéw personelu.

Istotna jest réwniez mozliwos¢ poprawy powtarzalnosci
jakosci i ograniczenia liczby bteddéw. Tradycyjne smazenie
wigze sie z wieloma zmiennymi, takimi jak stan oleju, kon-
trola temperatury, czas przygotowania, filtracja, czyszczenie
czy konserwacja urzadzen. Wyeliminowanie oleju i uprosz-
czenie catego procesu pozwalajg ograniczy¢ liczbe czynni-
kéw, ktére operator musi kontrolowad.

Szybkos¢ obstugi ma szczegdlne znaczenie na stacjach paliw.
Jaka role moze w tym przypadku odegrac automatyzacja
gastronomii?
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Moim zdaniem jedna z najwiekszych korzysci jest wtasnie
szybkos¢ obstugi i wydajnos¢ catego procesu.

Klienci stacji paliw czesto sa w drodze. Zatrzymuja sie,
aby zatankowad, jada do pracy lub po prostu chca kupié co$
cieptego bez zbednego oczekiwania. W godzinach najwiek-
szego ruchu kazdy dodatkowy etap pracy za ladg moze wy-
dtuzac kolejke.

Ograniczenie koniecznosci recznego nadzorowania przy-
gotowywania potraw pozwala lepiej wykorzystaé dostepny
personel. Pracownicy mogg poswieci¢ wiecej czasu na ob-
stuge klientéw i realizacje pozostatych zadan. Pomaga to
ogranicza¢ waskie gardta i utrzymywac ptynnos¢ obstugi,
szczegblnie w godzinach szczytu.

Tradycyjne smazenie wiaze sie réwniez z okreslonymi
wymaganiami technicznymi i organizacyjnymi. Co zmienia
zastosowanie technologii niewymagajacej uzycia oleju?

To szczegdlnie interesujgca mozliwos¢ dla operatoréw sta-
¢ji paliw. Korzystanie z gorgcego oleju oznacza konieczno$é
jego bezpiecznego uzytkowania, przechowywania, filtro-
wania i utylizacji. Dochodzg do tego czynnosci zwigzane
z czyszczeniem i konserwacja urzadzen, a takze wymagania
dotyczace wyciagu i wentylacji.

W srodowisku sprzedazy paliw operatorzy muszg ponad-
to uwzglednic, czy tradycyjne smazenie jest odpowiednim
rozwigzaniem dla konkretnego obiektu, réwniez z punktu
widzenia oceny ryzyka.

Przygotowywanie potraw bez uzycia oleju moze wyeli-
minowac znaczna czes¢ tych obcigzen operacyjnych. Dzieki
temu wprowadzenie oferty dan na goraco staje sie fatwiej-
sze takze w lokalizacjach, w ktérych ograniczona przestrzen,
infrastruktura lub dostepno$¢ personelu wczesniej unie-
mozliwiaty zastosowanie tradycyjnego smazenia.

(zy uproszczenie procesu przygotowywania potraw pozwala
jednoczesnie zachowac cechy produktéw, ktdrych oczekuja
konsumenci?

Ostatecznie technologia ma sens tylko wtedy, gdy przygoto-
wane produkty spetniajg oczekiwania klientéw. Konsumenci
chca otrzymywac jedzenie, ktére jest gorace, atrakcyjnie wy-
glada i ma chrupiaca teksture charakterystyczng dla produk-
téw smazonych.

Moim zdaniem najwieksza korzyscig dla stacji paliw jest
pofaczenie tych oczekiwan z prostotg obstugi. Pracownik
moze uruchomié przygotowanie zamdwienia jednym przy-
ciskiem i od razu wréci¢ do obstugi klientéw. Pozwala to
utrzymac ptynnosé pracy w godzinach szczytu i zapewniac
powtarzalng jakos$¢ dan na gorgco bez dodatkowych wyma-
gan zwigzanych z tradycyjnym smazeniem.

Dziekuje za rozmowe!
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GORACA ERSPOZYCJA, SZYBRA DECYZJA
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Witryna grzewcza (nazywana czesto witryna goraca lub lada grzewcza)
to urzadzenie gastronomiczne, ktore utrzymuje temperature gotowych
potraw i produktow. W przypadku stacji paliw jej celem jest atrakcyjna

ekspozycja potraw oraz skrocenie czasu ich podgrzewania dla spieszacych
sie kierowcow. Ma usprawniac obstuge w takich miejscach. Za granica ta
forma sprzedazy jest juz czesciej spotykana, podczas gdy w Polsce pozostaje
na etapie testow i oceny potencjatu.

ANDRZEJ PIETKA
PROJEKTY NPD - PRZEKASKI | KANAPKI
WWWAKADEMIAWYPIEKOW.PL

Jakie sa podstawowe zalety witryny grzewczej

w takim miejscu?

1. Stuzy do ekspozycji potraw i przekasek, ma pobudzac
apetyt i zwiekszac sprzedaz impulsowa.

2. Zapobiega czerstwieniu i wysychaniu darn panierowa-
nych oraz przekasek, jezeli s odpowiednio zapakowane.

3. Pomaga zachowa¢ chrupkos$¢ i ciepto potraw, frytek, ka-
napek oraz stodkich deseréw.

4. Umozliwia utrzymanie statej i kontrolowanej temperatu-
ry, dzieki czemu potrawy i przekaski nie tracg Swiezosci
ani smaku.

Jakiego rodzaju potrawy nadaja sie do tej formy
sprzedazy impulsowe;j?

Witryne grzewcza mozna ustawié¢ na stacji w miejscu, przez
ktére przechodzi wiekszos¢ klientéw. W zaleznosci od jej
lokalizacji nalezy dobra¢ odpowiedni asortyment. Ofer-
ta powinna by¢ przemyslana i dostosowana do potrzeb
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podréznych odwiedzajacych stacje i bistro. Nalezy zadbac
o odpowiedni skfad i rodzaj produktéw. Bardzo wazne jest
réwniez opakowanie, ktére nie narazi klienta na poparzenie.
Warto zadbac o wtasciwe oznakowanie witryny, aby utatwic
komunikacje z potencjalnymi kupujacymi. Na szczescie kie-
rowcy w Polsce s3 coraz bardziej Swiadomymi konsumenta-
mi, dobrze zorientowanymi w nowosciach. Potrzeba jednak
wiecej informacji i prostych, zrozumiatych piktograméw
okreslajacych zasady bezpiecznej samoobstugi.

Jezeli witryna towarzyszy wyspie lub Sciance kawowej,
jej asortyment powinien koncentrowac sie na 3-4 przeka-
skach, odpowiednio zapakowanych i mozliwych do zabrania
w dalszg podréz. Moga to by¢ porcja ciasta, kanapka, kawa-
tek pizzy lub inna stodka przekaska.

Jezeli planowane jest ustawienie takiej lady grzewczej
w miejscu umozliwiajacym zjedzenie lunchu, jej asortyment
powinien zosta¢ podzielony wedtug nastepujacego schema-
tu - na cztery strefy, podobnie jak w klasycznym polskim


https://www.akademiawypiekow.pl/

obiedzie. Pierwsze danie (1-2 zupy dnia), drugie danie (2-3
propozycje dan obiadowych, najbardziej atrakcyjnych dla
podréznych), nastepnie szybkie przekaski (takie jak kanap-
ki, kawatki pizzy czy porcje kurczaka) oraz czes¢ deserowa
(ciepty deser do kawy lub porcja stodkiej przekaski). Witryny
grzewcze petnig gtéwnie funkcje podgrzewaczy, ktére za-
pewniajg odpowiednig temperature dan, sprawiajac, ze sa
one gotowe do podania. Pozwalaja tez przyspieszy¢ obstuge.
Ocenmy wspdlnie najpopularniejsze i najbardziej lubiane
dania obiadowe w polskiej kuchni oraz mozliwo$¢ wprowa-
dzenia ich do tej formy sprzedazy na stacji paliw.
« Tradycyjny kotlet schabowy z ziemniakami i kapustg za-
smazana.
+ Rosét z makaronem - klasyczna, aromatyczna zupa obia-
dowa.
« Kotlety mielone podawane z purée ziemniaczanym i bu-
raczkami.
«  Gotabki w sosie pomidorowym z dodatkiem ziemniakéw
lub ryzu.
Pierogi (np. ruskie, z miesem lub z owocami).
Kluski slaskie z gulaszem wotowym lub wieprzowym.
Spaghetti bolognese — szybki, lubiany przez wszystkich
makaron z miesem mielonym i sosem pomidorowym.
+ Kurczak curry z ryzem - aromatyczne, proste i rozgrze-
wajace danie.
« Pieczony toso$ z warzywami - lekka, zdrowa i szybka pro-
pozycja.
« Naleéniki z serem, dzemem lub szpinakiem.
Kazde z tych dan pasuje do takiej formy sprzedazy, szcze-
gélnie przy trasach pokonywanych przez kierowcéw podré-
zujacych na dtuzszych dystansach.

Ak
SELEEMION

GASTRONOMIA

Warto jeszcze pamieta¢ o zmianach trendéw zywie-
niowych oraz tych zwigzanych z cenami paliw na stacjach.
Koszty podrézy réwniez moga wptywaé na sprzedaz po-
sitkéw i ich wybér podczas podrézy. Swiadomy kierowca
planuje przerwy na tankowanie i positki - kiedy i jak jes¢,
zeby nie zasna¢ za kierownicg? Positki oferowane w witry-
nach grzewczych moga odpowiadaé potrzebom takich po-
dréznych. Warto wiec testowac i odpowiednio przemyslec
menu.

Bezposredni wptyw na zdolno$¢ koncentracji podczas
jazdy ma rytm spozywania positkéw. Obfity positek spozy-
wany tuz przed wyjazdem lub w trakcie dtuzszej trasy wy-
wotuje uczucie sennosci, poniewaz organizm kieruje wiecej
krwi do uktadu pokarmowego, przez co mdzg otrzymuje jej
mniej. Optymalnym rozwigzaniem jest jedzenie mniejszych
porcji co 3-4 godziny zamiast jednego duzego positku. Za-
planowanie przerwy co 200-250 km jazdy pozwala zaréwno
zjes¢, odpoczaé od kierownicy, jak i wykonac kilka prostych
¢wiczen rozciagajacych, ktére poprawiaja krazenie. Wystar-
czy 15-30 minut na parkingu, aby wyraZnie poprawic¢ samo-
poczucie i czujnosc.

O tym réwniez nalezy pamietaé przy planowaniu menu
w witrynach grzewczych. Jest to oferta nastawiona na za-
checanie do impulsowego zakupu positku i przysztosciowa
forma sprzedazy w sklepie na stacji. Ale nie wszedzie!
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ITREND 0% — JAKIE ZMIANY NAS CZERAJA?

Dobry koktajl bezalkoholowy powinien smakowac tak, aby po wypiciu tego
pierwszego, miec¢ nadal ochote na nastepny. Swieze cytrusy, wyraziste
owoce, starannie dobrane dodatki, ziota czy herbata, daja tu wiele
mozliwosci. W najblizszych sezonach mozna spodziewac sie bardziej
urozmaiconych kart 0%, w ktorych obok lemoniad pojawia sie koktajle
wykraczajace poza schamat profili stodkich i kwasnych - z delikatng
goryczka, wytrawnoscia, pasujace do positku.

MATEUSZ STASKOWSKI
BRAND AMBASSADOR MONIN & VITAMIX

mienia sie tez sposéb, w jaki warto myslec o gosciu
Zzamawiajacym taki napéj. IWSR w analizie zagra-

nicznych rynkéw win bezalkoholowych i niskoalko-
holowych opisuje konsumentéw, ktérzy wybierajg rézne
kategorie zaleznie od okazji. Osoba zamawiajgca wieczo-
rem koktajl z ginem moze wiec innym razem siegna¢ po
nap6j 0% do lunchu. Dla restauracji czy hotelu to powdd,
zeby zadba¢ o ciekawa oferte bezalkoholowa dostepna
przez caty dzien.

W recepturze warto zwrdci¢ uwage na to, co dzieje sie po
pominieciu alkoholu. Zmieniaja sie smak i proporcje, a napdj
moze wydawac sie zbyt stodki lub mato wyrazisty. Pomocna
bywa herbata: wnosi aromat i lekka cierpkos¢. Cytrusy do-
daja kwasowosci, a puree owocowe nadaje petniejsza kon-
systencje. Najlepiej zacza¢ od kilku sktadnikéw i sprawdzic¢
gotowy koktajl na lodzie. Kolejne dodatki powinny mieé
konkretne zadanie, na przyktad zwiekszy¢ kwasowos¢ albo
podkresli¢ owocowy smak.

W codziennej pracy przydajg sie gotowe mixery koktaj-
lowe. Mixery MONIN Margarita, Pornstar Martini, Mojito
czy Pina Colada ufatwiajg przygotowanie napojéw, ponie-
waz wiekszos¢ sktadnikéw jest juz potaczona w ustalonych
proporcjach. Mixer Margarita mozna wykorzysta¢ rowniez
w koktajlu 0%, wybrane puree, syropy czy napoje dealkoho-
lizowane. Taki sposéb pracy ogranicza liczbe czynnosci pod-
czas serwisu i utatwia szkolenie obstugi. Przy porcji 50 ml
litrowe opakowanie wystarcza na 20 koktajli.

W jesiennej karcie dobrze odnajduja sie potaczenia her-
baciane - nie tylko w charakterze napojéw rozgrzewajacych,
ale tez propozycji 0%. W przypadku uzycia Earl Grey’a, od-
powiednio dobrany owoc, uzupetnia cytrusowy aromat ber-
gamotki, charakterystyczny dla tej herbaty. Puree MONIN
Czarna Porzeczka nadaje napojowi intensywny smak i ciem-
nofioletowy kolor. Cho¢ owoce zbiera sie latem, puree po-
zwala wykorzystac ich smak takze po sezonie. Sprawdza sie
w koktajlu na lodzie, a w chtodniejsze dni moze by¢ dodat-
kiem do cieptej herbaty. Kilka zastosowan jednego produktu

5 Vitamix

utatwia planowanie zakupdw i zuzywanie otwartych opako-
wan.

W menu warto podac krétki opis, zadba¢ o odpowiednie
szkto oraz dekoracje. Przy zaméwieniu mozna dopytad, czy
gos¢ ma ochote na co$ bardziej owocowego, cytrusowego
czy wytrawnego. Tak tatwiej poleci¢ konkretng pozycje i po-
kazac, jak r6znorodna moze by¢ oferta 0%.

Blackcurrant & Tea Margarita 0%

Na 1 porcje: 50 ml mixera MONIN Margarita, 15 ml puree
MONIN Czarna Porzeczka i 80 ml schtodzonego, niestodzo-
nego naparu Earl Grey.

Zala¢ 2,5 g herbaty 100 ml wody o temperaturze 95 °C.
Parzy¢ przez 3 minuty, odcedzi¢ i schtodzi¢. Odmierzy¢ 80
ml naparu i wstrzasngc z mixerem, puree oraz lodem. Prze-
cedzi¢ do niskiej szklanki ze Swiezym lodem. Wycisnaé nad
napojem olejki z kawatka skérki pomarariczy, a nastepnie
uzy¢ tej skérki jako dekoracji.


www.moninpolska.pl

WYNAJMI] ZMYWARKE
OD WINTERHALTER

NOWOSCI FMCG | INNOWACJE

MIESZANKA PURO FAIRTRADE
0D MIKO COFFEE

Zastanawiasz sie nad sposobem obnizenia kosztow zwig-
zanych z prowadzeniem lokalu gastronomicznego? A moze
dopiero otwierasz wtasng dziatalnosc i obawiasz sie przekro-
czenia budzetu? W takiej sytuacji warto przemyslec spra-
we dzierzawy sprzetu. Proponujemy wynajem zmywarek
w atrakcyjnych cenach! Zmywarka do naczyn gastronomicz-
na to absolutnie niezbedne urzadzenie w kazdej restauracji
oraz kawiarni. Jego koszt moze sie jednak okazac zbyt wysoki.
Wynajmowana zmywarka Winterhalter to natomiast nie tyl-
ko gwarancja najlepszej jakosci, ale tez czysta oszczednosc.
Wiecej o dtugoterminowym wynajmie zmywarek gastrono-

micznych znajdziesz na www.wynajmijzmywarke.pl

Wyjatkowa kompozycja ziaren Puro poddawana jest pre-
cyzyjnemu paleniu, by wydobyc bogaty, dojrzaty aromat
i stworzy¢ tagodna, aksamitna, kremowa kawe o wyjat-
kowym smaku. To harmonijne potaczenie jakosci i uczci-
wosci, dopracowane w licznych testach przez ekspertow.
Puro jako pionier spotecznie odpowiedzialnego marketin-
gu taczy zasady Fairtrade — uczciwy handel bez wykorzy-
stywania farmeréw z krajéw rozwijajacych sie — z realnym
wsparciem ochrony laséw deszczowych oraz Swiatowych
zasobdw naturalnych i lokalnych spotecznosci.

PALM PALS — MAELE MASKOTKI, WIELKIE EMOCJE

Palm Pals to kolekcja miekkich, uroczych maskotek o charakterystycznym wygladzie i kompakto-
wym rozmiarze. Doskonale sprawdzajg sie jako drobny prezent, spontaniczny zakup lub niespo-
dzianka dla dziecka podczas podrézy samochodem. Roznorodnos¢ sympatycznych postaci przy-
cigga uwage zaréwno najmtodszych, jak i dorostych mitosnikéw oryginalnych gadzetow. Dzieki
niewielkim gabarytom maskotki fatwo wyeksponowac nawet na ograniczonej powierzchni sklepu
na stacji paliw. Palm Pals to atrakcyjne uzupetnienie oferty upominkowej, ktére taczy emocje za-

kupowe z wygodg szybkiego zakupu w trasie.
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LIQUIDY PLUSHY

Plushy to marka liquidéw do e-pa-
pieroséw stworzona przez spotke
CK Complex, ktéra szybko zdobywa
popularnos¢ na rynku. Wyrdznia j3
potaczenie wysokiej jakosci, szero-
kiego portfolio oraz charakterystycz-
nego brandingu opartego na wyra-
zistej identyfikacji wizualnej. Plushy
pokazuje, ze w kategorii FMCG o sile
marki decyduje nie tylko sama ofer-
ta, ale réwniez spdjna koncepcja wi-
zerunkowa, ktéra buduje rozpozna-
walnosc i wyréznia produkt na potce.
Za jej rozwojem stoi doSwiadczenie
CK Complex w tworzeniu i dystrybu-
m ¢ji marek wtasnych, pozwalajace sku-
tecznie taczy¢ potencjat produktowy

[ I l 7 przemyslana strategia.

— Ty

T DELIKATNY, KWIATOWY
e Jirop de .
MONIN | ORZEZWIAJACO SELODKI

| Whasnie taki charakter ma syrop MONIN Liczi. Jego
itchi g Swiezy, lekko kwasowy smak prawdziwego liczi oraz

LYCHEE ' kwiatowo-owocowy aromat sprawiajg, ze doskonale
' ' odnajduje sie w koktajlach, herbatach mrozonych,
lemoniadach i napojach bezalkoholowych. Nadaje
napojom subtelny, egzotyczny charakter, ktory wy-

A Nokssle E]; roznia sie wsréd innych ofert. Juz niewielka ilos¢
____i‘"ﬁl’.'-"ﬁ"“_’___';i wystarczy, by stworzy¢ kompozycje przyciagajaca
b -3‘ uwage. To propozycja dla tych, ktérzy chcg serwo-
tf; P ' i wac smaki oparte na aktualnych trendach i oferowac
\'«-.—-‘- . - —*'j" niezapomniane wrazenia.

LINCAT AIRO: CHRUPIACE REZULTATY
BEZ OLEJU

Lincat Airo stanowi praktyczng alternatywe dla tradycyjnego smazenia,
zapewniajac chrupigce, ztociste rezultaty bez uzycia oleju spozywczego.
Urzadzenie idealnie sprawdza sie na stacjach paliw i w sklepach typu
convenience, eliminujac koniecznosc zarzadzania olejem, jego przecho-
wywania i utylizacji, zwigzane z uzytkowaniem tradycyjnych frytownic.
Intuicyjny ekran dotykowy umozliwia obstuge za pomoca jednego przy-
cisku - wystarczy wybrac ikone odpowiedniego produktu, a urzadzenie &
automatycznie przeprowadzi caty proces przygotowania. Dzieki temu by L.ncat
personel moze z tatwoscig obstugiwac urzadzenie bez koniecznosci

obecnosci na miejscu wykwalifikowanego kucharza.
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AMIC POLSKA Sp. z o.0.

ul. Ogrodowa 58
00-876 Warszawa
tel. 22 428 48 00
amic@amicenergy.pl
www.amicenergy.pl

WIZYTOWKI FIRM

Pod marka AMIC Energy dziata aktualnie w Polsce 128 nowocze-
snych stacji paliw. Szeroka gama produktow i ustug stacji odpo-
wiada potrzebom klientéw indywidualnych, jak i biznesowych.
Sie¢ oferuje najwyzszej jakosci paliwa, wtym benzyne 95, 98,
LPG i olej napedowy oraz paliwa premium Amic Pro ON i Amic Pro
95. Na wszystkich stacjach dostepne jest Ad Blue w wersji konfek-
cjonowanej, a na 30 stacjach AdBlue z dystrybutoréw. 73 stacje
AMIC Energy posiada w swojej ofercie restauracje SUBWAY. Na
11 stacjach dostepna jest tez oferta amerykanskiej pizzerii Sharro.
Oferta sklepowa obejmuje szeroki asortyment, w tym wysokiej
jakosci produkty marki wtasnej. Wybrane stacje wyposazone sg
w nowoczesne myjnie automatyczne oraz samoobstugowe, odku-
rzacze, a takze kompresory. Firma stale rozwija program lojalno-
$ciowy AMIC Club, dzieki ktéremu klienci moga korzystac z atrak-
cyjnych rabatow, kupondw wartosciowych, jak réwniez wymienia¢
zebrane punkty na nagrody z katalogu. Stacje AMIC Energy sa
atrakcyjnym miejscem, ktdre cieszy sig duzym zainteresowaniem
nie tylko wsrod kierowcow.

COMPLEX

CK Complex Sp. z 0.0.
ul. Naftowa 4
65-705 Zielona Gora

CK Complex to spdtka z branzy e-papieroséw z ponad 20-letnim
doswiadczeniem w biznesie. Specjalizuje sig w dystrybucji elektro-
nicznych papierosow najwigkszych swiatowych producentow oraz
tworzeniu i rozwoju wtasnych marek ptynow do e-papierosow.
Skala dziatalno$ci CK Complex obejmuje rdwniez najwigkszg sie¢
detaliczng w swojej kategorii w Polsce, co pozwala firmie taczy¢
do$wiadczenie produkcyjne i handlowe z bezposrednig obecno-
§cig narynku. Ponad dwie dekady biznesowej praktyki, znajomo$¢
branzy oraz rozwijane konsekwentnie portfolio marek wfasnych
stanowig fundament dziatalno$ci oraz dtugofalowej wspdtpracy
Z partnerami biznesowymi.

F.H. Daffi

62-081 Przezmierowo
u. Graniczna 68 B

tel. 61 816 17 22
6181419 66
biuro@daffi.pl
www.daffi.pl

Daffi to polski producent i dystrybutor zabawek oraz modeli kolek-
cjonerskich z ponad 33 — letnim do$wiadczeniem w branzy. Od
lat szeroko wspdtpracuje z sieciami paliwowymi, obstugujac
ponad 4 000 stacji na terenie kraju. Oferuje kompleksowg obstuge
w modelu bezpo$redniej wspotpracy i merchandisingu, zapew-
niajac atrakcyjny dobdr asortymentu dopasowany do profilu
klientow stacji. Tworzy dedykowane linie produktow wspierajace
sprzedaz i dziatania marketingowe. Specjalizuje sig¢ w produkcji
metalowych modeli pojazdow, zabawek drewnianych, maskotek
oraz gadzetow licencyjnych, ktore tacza walory edukacyijne i este-
tyczne. Daffi rozwija dziatalno$¢ w sektorze B2B, dostarczajac
produkty do sieci handlowych, hurtowni i sklepow z zabawkami.
Wysoka jakos¢, konkurencyjne ceny, wiasne zaplecze projektowe
oraz kontrola na kazdym etapie produkcji sprawiaja, ze marka Daffi
cieszy sie zaufaniem partneroéw biznesowych i klientow.
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<l MIDDLEBY

EUROPE

MIDDLEBY EUROPE

Unit 15, Bridge Bank Close
Stonecross Park

Golborne

Wigan, WA3 3JD

tel. + 48 607 818 777
lzdrojkowski@
middlebyeurope.com
www.middlebyeurope.com

Middleby jest globalnym liderem w zakresie profesjonalnych roz-
wigzan i produkciji urzadzen dla gastronomii, dostarczajacym inno-
wacyjne rozwigzania oparte na wydajnosci dla restauracji, hoteli,
instytuciji oraz sieciowych operatorow gastronomicznych na catym
$wiecie. Naszym celem jest pomaganie klientom w lepszym, szyb-
szym i bardziej rentownym gotowaniu poprzez rozwigzania tech-
nologiczne, ktore zapewniajg realne korzysci operacyjne.

Miko Coffee Poland

ul. J. Bronikowskiego 35
85-426 Bydgoszcz /PL
+48 52 326 08 01
Info@miko-kawa.pl
www.mikocoffee.com/pl/

Miko Coffee Poland od ponad 18 lat wspiera najwigksze projekty
kawowe, tworzac systemy i standardy, ktdre pomagajg utrzymac
jakosc¢, powtarzalnosc i kontrole kosztow. Analizujemy i optymali-
zujemy koncepty kawowe. Wspieramy wdrozenia i adaptacje urza-
dzen. Kontrolujemy jako$¢ surowca i procesow oraz pomagamy
skutecznie zarzadzac¢ dostawcami. t.aczymy do$wiadczenie, tech-
nologie i wiedze, aby budowac rozwigzania dopasowane do skali
i potrzeb klienta.

¢
MONIN

' Vitamix

SCM

ul.al. Jana Pawta Il 11
00-828 Warszawa
tel. (22) 586-54-00
fax (22) 586-54-01
biuro@scmpoland.pl
www.scmpoland.pl

Firma SCM dziafa od wrzesnia 2005 roku, a od lipca 2012 jest
Wytacznym Dystrybutorem Produktéw Monin na Polske. Gtowne
obszary dziatalnosci firmy to: Rozwdj i kreowanie nowych roz-
wigzan w kategorii produktow i napojow dla kanatu HoReCa
oraz doradztwo w zakresie ich przetwarzania; Zakupy i sprzedaz
surowcow rolnych oraz produktow gastronomicznych; Efektywne
zarzadzanie fancuchem dostaw obejmujgcego produkty, opa-
kowania i dystrybucje. Marka Monin jest obecnie uznawana za
numer jeden na $wiecie na rynku syropow klasy Premium, puree
owocowych oraz sosow deserowych. To zastuga ponad 105-let-
niego do$wiadczenia oraz bogatej oferty — ponad 250 smakow
sprzedawanych w 150 krajach na $wiecie. Do produkcji wyrobow
Monin wybierane sg wytacznie wyselekcjonowane i najlepsze
owoce, kwiaty, przyprawy oraz orzechy. To sprawia, ze powstajg
zawsze produkty wyjatkowej jako$ci o niepowtarzalnym smaku,
kolorze i zapachu. Monin — naturally inspiring. Rozwdj Marki Monin
w Polsce oraz szkolenia w zakresie kreacji i nowych rozwigzan
w kategorii napojow, deseréw oraz potraw blendowanych to
obszar dziatania naszych Brand Ambasadordw. Jestesmy obecni
w ciggu roku na 60 targach, eventach, konkursach i indywidula-
nych warsztatach. Kreujemy rozwigzania i sprzedajemy koncepty.
Jestesmy ekspertami w kategorii ,beverage & food solution”. Od
kwietnia 2016 r. SCM jest takze wytacznym importerem i dystry-
butorem profesjonalnych urzadzen do miksowania i mieszania
napojow oraz potraw — marki Vitamix.
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Winterhalter Gastronom
Polska

ul. Krajobrazowa 2

05-074 Wielgolas
Duchnowski

tel. (22) 773-25-52
biuro@winterhalter.com.pl
www.winterhalter.pl

Winterhalter jest ekspertem w dziedzinie przemystowych sys-
temow zmywania. Juz od ponad 20 lat dziatalnosci na polskim
rynku firma buduje pozycje lidera, oferujac najwyzszej jakosci
zmywarki przemystowe, chemig oraz systemy uzdatniania wody
dla kazdego rodzaju biznesu gastronomicznego. Produkty firmy
Winterhalter wyrdzniajg sig innowacyjnoscia, wydajnoscia, tatwo-
§cig uzycia i perfekcyjnymi efektami zmywania zapewnianymi od
dziesigtkow lat w profesjonalnych kuchniach na catym Swiecie.
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EVERY CUP
IS A BUSINESS.

We engineer coffee concepts
for petrol stations. 1

ONE COFFEE CONGEPT, V¥ cuisecitovo msiby

czym$ wiecej niz dobrym produktem.

THUUSANDS OF CUPS. Musi by¢ powtarzalna, szybka w

przygotowaniu, prosta w obstudze

THE SAME EXPERIENCE. i mozliwa do wdrozenia w catej sieci.

Dlatego projektujemy caty system:

ONONONOMOME)

COFFEE MACHINE WATER PROCESS QUALITY CONSUMER
produkt technologia parametry szybkosc standard doswiadczenie
i profil i konfiguracja wody wplywajgce i prostota i kontrola klienta i wartos¢
sensoryczny urzgdzen na jakosé obstugi w catej sieci dla biznesu
® ®
miko COFFEE SOLUTIONS

ENGINEEREDIFQR PEIROL.

2 S i

Sprawdzona Partnerstwo Realne wyniki
powtarzalnos¢ i wsparcie dla Twojego biznesu

ul. J. Bronikowskiego 35, 85-426 Bydgoszcz / PL www.miko-kawa.pl
Tel: +48 52 326 08 02

Miko Coffee Poland Sp. z 0.0. ‘ OOW
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Profesjonalne systemy zmywania

/. AWSZE.

PT Series

UC Series

[7I WINTERHALTER.PLJ

Idealne zmywanie.

UF Series

MT Series

Zmywarki, ktore spetniaja najwyzsze standardy jakosci - wyprodukowane w Niemczech
i Szwaijcarii. Catkowicie niezawodne. Ekonomiczne i ekologiczne. Ergonomiczne i fatwe
w obstudze. Od kompaktowych do bardzo duzych. Zmywarki zapewniajgce czystosc
i higiene na najwyzszym poziomie. To wiasnie Winterhalter. Jako ekspert w zakresie
zmywania posiadamy wiasne standardy: kazdy element zaangazowany w proces

zmywania musi zapewnia¢ maksymalng wydajnos¢ w celu osiagnigcia optymalnego

rezultatu. Witamy w kompleksowym systemie Winterhalter.


https://www.winterhalter.com/pl-pl/



