Nowoczesna stacja

Klienci starajq sie fqczy¢ zakupy dokonywane dotychczas w réznych sklepach

Zrozumieé klienta

W czasach, kiedy ceny paliw ulegajg zmianom, oczywiste sta-
je sie, ze wielu konsumentow zacznie zmienia¢ swoje nawyki
- jazdy samochodem, robienia zakupdw oraz tankowania
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andel detaliczny moze na to
H odpowiedzie¢ zwigkszeniem
swojego udziatu w sprzedazy

na stacjach benzynowych, przy jed-
noczesnym zwigkszeniu liczby osob
odwiedzajacych przystacyjne sklepy.

Doswiadczenie pokazato, ze
przemyst spozywczy moze odnosi¢
sukcesy w sprzedazy detalicznej pa-
liw. W Stanach Zjednoczonych ope-
ratorzy Spozywczy majg znaczacy
udziat w detalicznym rynku paliwo-
wym. Wielka Brytania, Francja
i Niemcy sa przyktadami rynkow,
gdzie sieci handlowe osiagnety
wrecez dominujaca pozycj¢ na rynku
handlu paliwami. Niskie ceny, pro-
gramy lojalno$ciowe oraz promocje
na zakup paliwa w powiazaniu
z promocjami na zakupy w skle-
pach, to niektére z propozycji.

Wydarzenia z niedalekiej prze-
szto$ci przyniosty znaczne zmiany
w tym otoczeniu. Wszyscy pamigta-
my naglowki wiadomosci — rekordo-

we ceny benzyny, spadajacy popyt,
nigdy wczesniej niespotykana nie-
stabilno$¢ cen, zmiany nawykow
konsumenckich zmierzajace

do zmniejszenia zuzycia paliwa itp.
Jaki bedzie to miato wptyw na han-
dlowcoéw w branzy paliwowej?

Wszystko w jednym

Firma The Nielsen Co. zidentyfiko-
wata migdzy innymi kluczowe zmiany
w zachowaniu konsumentow, takze
na stacjach paliw. Wynika z nich, ze
klienci zmniejszaja liczbg wyjazdow
na zakupy, starajac si¢ polaczy¢ zaku-
py dotychczas realizowane w réznych
sklepach. W niektorych przypadkach
przyniosto to korzysci operatorom
sklepow typu convenience, ktorzy za-
uwazyli zwigkszona sprzedaz wérod
swoich klientow laczacych zakupy im-
pulsywne z zakupami paliwa. Zmiany
te dokonuja si¢ rowniez w innych for-
matach detalicznych, takich jak ,,skle-
py cztonkowskie”, markety budowlane
DIY, a nawet drogerie sieciowe, ktore
zajmuja si¢ sprzedaza detaliczng paliw.
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Jakie z istniejacych obecnie mozliwo-
$ci moga wykorzysta¢ detaliSci oraz
jak moga oni wykorzysta¢ swoja obec-
na pozycj¢ do ochrony lub zwigksze-
nia udzialu w rynku i zwigkszenia licz-
by klientow?

Mozliwosci te istnieja w dwoch
odrebnych obszarach — potencjatu
zwigkszenia ilosci sprzedazy pa-
liw przez zmiang strategii ceno-
wej, jak rOwniez powigzanie po-
migdzy iloscia sprzedanego paliwa
a liczba klientow odwiedzajacych
sklep.
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Polityka cenowa

Niektorzy operatorzy spozywczy
wprowadzili starannie przygotowa-
ne, subtelne 1 dobrze kontrolowane
zmiany w polityce cenowej zmierza-
jace do zachowania wizerunku ceno-
wego w oczach swoich klientow,
jednoczesnie zwigkszajac swoja do-
chodowo$¢ bez koniecznosci zwigk-
szania ilo$ci sprzedanego paliwa.
Wymagato to zardwno starannych
przygotowan oraz wsparcia w proce-
sie egzekwowania cen, ktore umoz-
liwiatyby szybkie dziatania zmierza-
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jace do utrzymania wymaganego po-
ziomu cen w obliczu szybko zmie-
niajacych si¢ kosztow oraz wielkiej
niestabilnos$ci cen paliw na stacjach.

Paliwa znaczacym segmentem
Bez wzgledu na cele strategicz-
ne, detalisci tacy, jak Costco, Kro-
ger, Safeway, Tesco oraz Sam’s
Club dowiedli, ze paliwa moga
mie¢ znaczacy udzial w przycho-
dach, co pociagnglo za soba znacza-
ce inwestycje w technologie, ludzi
oraz procesy, celem zapewnienia te-
g0 samego poziomu zaawansowania
w zarzadzaniu sprzedaza paliw, co
innych kategorii. Szczegdlnym ob-
szarem troski jest mozliwo$¢ szyb-
kiej odpowiedzi na zmiany w cenie
i/lub kosztach paliwa, tak aby unik-
naé zagrozenia eliminacji z rynku
oraz potencjalnego spadku sprzeda-
zy paliw oraz zmniejszenia liczby
klientéw w sklepie.
Druga mozliwo$¢ postrzegana jest
czasami jako ,,nirwana detalu”
— wplywanie na zwigkszenie liczby
klientow w sklepie przez zwigkszenie
sprzedazy paliwa. Jezeli uda nam si¢
naktoni¢ wigksza liczbe klientow
do zakupow w sklepie przez ofero-
wanie konkurencyjnych cen paliwa
lub przez promocje oferowane na sta-
cji paliw, bedziemy w stanie zwigk-
szy¢ zarowno wolumen sprzedawa-
nego paliwa, jak rowniez liczbg
klientow odwiedzajacych sklep.
Krok nr 1 to analiza danych sklep
po sklepie, w celu ustalenia, czy
sprzedaz paliw jest powiazana z licz-
ba klientéw w sklepie. Prosta anali-
za regresji w oparciu o istniejace da-
ne moze wiele powiedzie¢ o korelacji
paliwa—sklep, dla danej lokalizacji.
Tam gdzie ta korelacja jest silna, ist-
nieje mozliwo$¢ zwigkszenia sprze-
dazy paliw przez odpowiednie dopa-
sowanie cen. Wiaze si¢ to z efektem
domina, skutkujacym zwigkszeniem
liczby klientow w sklepie.
Whprawieni w marketingu detali$ci
moga pojs¢ krok dalej, wprowadzajac
programy promujace oferty sklepowe
na stanowiskach tankowania. Skut-
kiem bedzie zwigkszenie dochoddéw
ze sprzedazy krzyzowej oraz zwigk-
szenie zyskownosci catego obiektu.

Promocja odpowiedzig na za-
chowanie konsumenta
Operatorzy z branzy spozywczej
z powodzeniem wprowadzili progra-
my oferujace kupony znizkowe
na paliwa w oparciu o koszyk wydat-
kow zrealizowanych w sklepach. Nie
byli jednak w stanie w petni wyko-
rzysta¢ potencjatu promocji w przy-
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stacyjnych sklepach, tak aby zachegcié

klientow do zakupow w sklepie lub
zwroéci¢ ich uwage na akcje promo-
cyjne. Niektore z koncerndéw paliwo-
wych zainwestowaly w technologie,
ktore wykorzystuja interaktywne
ekrany dotykowe lub instaluja takie
ekrany na podjazdach lub w kioskach
przystacyjnych w celu zwigkszenia
ekspozycji promocji.

Podstawa dla tych bardziej za-
awansowanych program6éw marke-

tingowych jest lepsze zrozumienie
zachowan konsumenckich (w odnie-
sieniu do paliw oraz sklepow).

W wielu przypadkach operatorzy
spozywczy dysponuja odpowiedni-
mi danymi, chociaz brakuje im na-
rzgdzi analitycznych.

Bardzo wazny jest czas. Techniki
zastosowane teraz przez detalistow
umozliwia im osiagnigcie sukcesu,
bez wzgledu na to, jak ich otoczenie
zmieni si¢ w przysztosci. m
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Mark Hawtin jest od czerw-

ca 1997 r. dyrektorem sprze-
dazy i marketingu w firmie KSS, od-
powiedzialnym za rynek europejski
i wkraczanie na rynek Pétnocnej
Ameryki. Przed objeciem stanowi-
ska w KSS, przez osiem lat praco-
wat w firmie Simulation Sciences
Inc. jako dyrektor handlowy na Eu-
rope, Srodkowy Wschéd i Afryke.
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PROMOCJA DLA KONSUMENTOW -

DODATKOWY ZYSK DLA CIEBIE!

silna kampania TV

mocne uderzenie w RADIO:
RMF, RMF Maxx, Eska, Roxy, AntyRadio, Planeta FM
dedykowana strona www.cokezero.pl

ZERO ograniczen w Internecie:
onet.pl, Google, Gadu-Gadu, Grono, Goldenline, Fotka.pl

atrakcyjne materiaty POS

komunikacja promocji na etykietach opakowan:
PET 0,51, PET 11, PET 2]

NAGRODY DLA KONSUMENTOW:

Zakierz kumpli do Standw
luk: wygraj Playstation®3




